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1. UVOD

Globalizacija trga in z njo povezane spremembe narekujejo, da si organizacije svoje
dolgoroCno prezivetje zagotovijo s prilagoditvijo ter optimizacijo svojih poslovnih
procesov. Eden od klju¢nih dejavnikov uspeSnosti organizacije (Phan, 2003, str. 590) je
uporaba tehnologij elektronskega poslovanja. To organizaciji omogoca ucinkovitejsi
dostop do informacij, boljSe upravljanje s podatki ter ima predvsem velik vpliv na
ucinkovito upravljanje njene preskrbovalne verige. Z novim nac¢inom poslovanja se pojavi
potreba po ucinkovitem komuniciranju s svojimi poslovnimi partnerji. UspeSnost
upravljanja preskrbovalne verige je namre¢ v veliki meri odvisna od brezSivne povezanosti
informacijskih sistemov vseh partnerjev, ki v tej verigi sodelujejo (Stefansson, 2002, str.
145). Cedalje hujsa konkurenca organizacijam nalaga, da ugotovijo kaj trenutno v resnici
potrebujejo in istoCasno kaj je dobavitelj sploh sposoben dobaviti. Jasno pa je, da morajo
organizacije zagotoviti doloCeno transparentnost, saj si brez vpogleda v tradicionalno
zaupne poslovne procese poslovnih partnerjev u€inkovitega ravnanja preskrbovalne verige
ne moremo predstavljati.

Prodaja po internetu in on-line drazbe so pojmi o katerih se veliko govori in pise. Kljub
veliki publiciteti pa predstavlja elektronsko poslovanje med podjetji in kon¢nimi porabniki
(B2C) le manjsi delez celotnega elektronskega poslovanja. Prognoze kazejo (Gatzke, Arndt
2000), da bo v prihodnje levji delez elektronskega poslovanja odpadel na
medorganizacijsko (B2B) elektronsko poslovanje, saj ¢edalje ve¢ ravnateljev organizacij
meni, da se »pravi posel« skriva v ucinkovitem upravljanju preskrbovalne verige. Po
predvidevanjih podjetja eMarketer (Worldwide B2B revenues to pass one trillion, 2003) bo
vrednost medorganizacijskega elektronskega poslovanja konec leta 2003 presegla 1400
milijard ameriskih dolarjev, leta 2004 pa bi se naj ta vrednost povzpela celo na 2700
milijard. Elektronsko poslovanje pa pomeni tudi dolo¢eno groznjo tradicionalni
preskrbovalni verigi (Mustaffa, Beaumont, 2002, str. 2), ki vkljuuje dobavitelja surovin,
proizvajalca, veletrgovino, maloprodajo ter kupca. Zgodi se namreC lahko, da proizvajalec
s spletno stranjo neposredno naslovi kupca in s tem iz verige izlo¢i kar oba trgovca.

Cilj medorganizacijskega elektronskega poslovanja je eliminiranje ro¢nih procesov
trgovanja z omogocanjem neposredne izmenjave podatkov med informacijskimi sistemi
posameznih organizacij. Pod pojmom racunalniSkega izmenjevanja podatkov (RIP)
razumemo (Crowley, 2003) medorganizacijsko izmenjavo strukturiranih poslovnih
dokumentov, ki poteka med racunalniSkimi reSitvami organizacij z uporabo dolocenih
formatov ter standardov in preko dolocenih komunikacijskih kanalov. Za racunalnisko
izmenjevanje podatkov je bilo razvitih kar nekaj standardov, od katerih pa dominirata
UN/EDIFACT in ANSI X.12. V literaturi je moc¢ zaslediti veliko primerov uspesne
uporabe racunalniSskega izmenjevanja podatkov, vendar pa imajo skoraj vse resitve skupni
imenovalec in to je, da gre v skoraj vseh primerih za velike organizacije. Ceprav je



tehnologija raCunalniSkega izmenjevanja podatkov v uporabi Ze vec kot 30 let, pa je njeno
uporabo Se zmerom mo¢ zaslediti le v precej omejenem Stevilu malih in srednje velikih
organizacij (Stefansson, 2002, str. 135).

Elektronsko poslovanje pa ne sme biti omejeno zgolj na velike organizacije, saj prinasa
vrsto sprememb (Gricar, 1997a, str. 245), ki bodo zlasti prilagodljivim in inovativnim
manjSim organizacijam omogocile razcvet. Z elektronskim poslovanjem vprasanje
velikosti organizacije v doloCenem smislu celo izginja (Gricar, 1997, str. 10). Bolj kot
velikost, sta za organizacijo pomembni njena prilagodljivost ter odzivnost. Elektronsko
poslovanje organizaciji prinese tako neposredne kot tudi posredne koristi, vendar se
slednjih male organizacije le redko zavedajo (Kuan, Chau, 2001, str. 519). Pomembno je,
da male organizacije z uvedbo ter pricetkom uporabe elektronskega poslovanja ne
odlasajo. Dolgoro¢no bodo namre¢ od elektronskega poslovanja imele najve¢ koristi tiste
organizacije (Pucihar et al., 1999, str. 327), ki elektronsko Ze poslujejo ter Ze imajo nacrte
za prihodnjo uporabo takSnega poslovanja.

1.1. IZHODISCA RAZISKAVE

Podobno kot v tujini, tudi velike slovenske trgovske organizacije v poslovanju s svojimi
dobavitelji uporabljajo racunalnisko izmenjavo podatkov, ki temelji na enem od svetovnih
standardov. Praksa je pokazala, da le takSna reSitev omogoca poslovanje, ki je neodvisno
od sistema posameznega dobavitelja in prinese organizaciji finan¢no korist, ki jo lahko
organizacija v ¢edalje hujSem konkurenénem boju prenese na svoje kupce.

Organizacije, ki se ukvarjajo s prodajo drogerijskih artiklov imajo praviloma zelo Sirok
sortiment artiklov in posledi¢no tudi veliko Stevilo dobaviteljev. Le pescica dobaviteljev
dm — drogerie markta so velike organizacije, ki so z namenom zmanjSanja stroskov v
preteklosti same predlagale uvedbo racunalniskega izmenjevanja podatkov preko omrezij z
dodano vrednostjo (VAN). Ker je prihranku, ki izhaja iz brezpapirnega poslovanja,
dobavitelj primaknil Se boljSe nabavne pogoje, se je investicija v opremo hitro povrnila in
elektronsko poslovanje je postalo samoumevno. Zal pa reditev ni zajela velike veéine
dobaviteljev, ki pa so po vecini male oziroma srednje velike organizacije, z za njih
specifiéno kadrovsko strukturo, porazdelitvijo poslovnih funkcij ter obsegom prometa.
Predhodna raziskava dejavnikov elektronskega poslovanja manjsih organizacij v Sloveniji
(Zupan, 2000, str. 56-125) je sicer pokazala strinjanje udelezencev, da bo elektronsko
poslovanje pripomoglo k ucinkovitejSemu poslovanju, vendar pa kaze praksa poslovanja
dm - drogerie markta s svojimi manjSimi dobavitelji drugacno sliko. Ti so le redko
pobudnik elektronskega poslovanja po enem od »velikih« standardov. Ce Ze elektronsko,
so manjSe organizacije pripravljene sodelovati s specificnimi in na hitro pripravljenimi
nestandardnimi reSitvami, kar pa je za vec€ino velikih organizacij nesprejemljivo. Seveda je



zelja velikih trgovskih organizacij, da poenotijo poslovne procese ter razsirijo elektronsko
poslovanje tudi na manjSe dobavitelje.

Organizacije z manj kot 50 zaposlenimi predstavljajo (Statisticni letopis Republike
Slovenije 2002) ve¢ kot 97" odstotkov vseh organizacij v Sloveniji. Te organizacije
zagotavljajo pomemben delez delovnih mest, zato jih pri obravnavanju elektronskega
poslovanja ne gre zanemariti. Spoznati je potrebno njihove znacilnosti in jim pri osvajanju
elektronskega poslovanja pomagati na njim lasten ter primeren nacin.

Na uporabo elektronskega poslovanja v mali organizaciji vpliva ve¢ dejavnikov. Med
najpomembnej$imi so predvsem (Cragg, Zinatelli, 1995, str. 1, Igbaria et al., 1998, str.
119) opremljenost z informacijsko tehnologijo, poznavanje elektronskega poslovanja ter
odnos, ki ga ima direktor/lastnik do elektronskega poslovanja. Malim organizacijam je
zlasti pomembno, da se koristi pokazejo v kratkem casu. Vodstvo organizacije (in
velikokrat je to kar lastnik sam) se bo za investicijo v elektronsko poslovanje odlocilo le,
¢e bo smatralo, da se bodo neposredne koristi pokazale Zze v bliznji prihodnosti (Walczuch
et al., 2000, str. 570). Pri tem pa seveda ne gre zanemariti dejstva, da je koristi
elektronskega poslovanja v mali organizaciji precej tezko ovrednotiti (Raymond, Blili,
1997, str. 165), kar lahko predstavlja dodatno oviro pri odlocitvi o investiciji.

Privzeta strategija elektronskega poslovanja malega podjetja je lahko odvisna od panoge, v
kateri podjetje posluje (Drew, 2003, str. 79, Sadowski et al., 2002, str. 90, Poon, Swatman,
1999, str. 17). Prav tako so lahko s panogo povezane tudi posebnosti v zvezi z
izobrazevanjem ter podporo na podroc¢ju elektronskega poslovanja.

Med tem ko na uporabo interneta ter obstoj spletne strani v mali organizaciji ve¢inoma
vplivajo le kupci, je uporaba racunalniskega izmenjevanja podatkov velikokrat pogojena
tako s pritiski poslovnih partnerjev kot tudi pritiski konkuren¢nih podjetij (Mehrtens et al.,
2001, str. 172). Velikokrat je posledica konkurenénega pritiska, da pricnejo male
organizacije z uporabo elektronskega poslovanja, ne da bi za to imele prej izdelano jasno
strategijo (Chappell, Feindt, 1999, str. 30). Nemalokrat se namre¢ zgodi, da gredo male
organizacije v nakup drage tehnologije, ki jim potem sluzi zgolj kot naprava za posiljanje
faksov.

1.2. NAMEN IN CILJI RAZISKAVE

Namen raziskave je opredeliti ovire in priloZnosti pri uvajanju elektronskega poslovanja, ki
jih kot takSne vidijo manjs$i dobavitelji, ki dobavljajo blago vecjim trgovskim
organizacijam drogerijske dejavnosti v Sloveniji.

" upostevane niso neaktivne organizacije ter organizacije brez zaposlenih



S pomocjo prototipa, temeljeCega na novih tehnologijah, sem poskusal spodbuditi
razvijanje reSitev za elektronsko poslovanje manjSih dobaviteljev z vecjimi trgovskimi
organizacijami drogerijske dejavnosti.

Cilji raziskave so ugotoviti:

e kaksne izku$nje imajo manjsi dobavitelji z elektronskim poslovanjem,

e v kolik$ni meri posedujejo manjsi dobavitelji informacijsko tehnologijo, potrebno
za elektronsko poslovanje,

o kaksno korist si obetajo manjsi dobavitelji od elektronskega poslovanja z vecjo
trgovsko organizacijo,

e kaksna pri¢akovanja imajo manjsi dobavitelji glede elektronskega poslovanja z
vecjo trgovsko organizacijo,

e ovire ter priloznosti pri uvajanju elektronskega poslovanja manjsih dobaviteljev z
vecjo trgovsko organizacijo drogerijske dejavnosti v Sloveniji in jih primerjati z
izkus$njami, ki jih imajo v nemskem delu mednarodnega podjetja.

Glavno vprasanje, ki se pri tem zastavlja, je:

Katere kljucne ovire pri uvajanju elektronskega poslovanja je potrebno odpraviti oziroma
zmanjsati, da bi manjsi dobavitelji postali zainteresirani za pricetek elektronskega
poslovanja z vecjo trgovsko organizacijo na podrocju drogerijske dejavnosti?

1.3. METODA RAZISKAVE

Najprej so predstavljena teoreticna izhodiS¢a raziskave. Opredeljeni so preskrbovalna
veriga podjetja, elektronsko poslovanje ter uporaba elektronskega poslovanja v
preskrbovalni verigi. Predstavljeno je tudi elektronsko poslovanje v nemskem delu
koncerna dm — drogerie markt.

Sledijo primeri Studij in raziskav na podrocju elektronskega poslovanja malih organizacij,
ki so bile objavljene v domaci ter tuji strokovni literaturi. Navedene so ugotovitve, ki sem
jih uposteval pri izvedbi raziskave o elektronskem poslovanju vecje trgovske organizacije
drogerijske dejavnosti z manjSimi dobavitelji.

S prototipom sem Zelel pokazati, kako je mogoce s kar najmanjSim vlozkom na strani
manjSega dobavitelja doseci, da ta nemudoma lahko pri¢ne z elektronskim poslovanjem po
uveljavljenem svetovnem standardu.

Na osnovi teoreti¢nih izhodiS¢ je bila zasnovana raziskava ovir in priloznosti pri uvajanju
elektronskega poslovanja manjSih dobaviteljev z vecjimi trgovskimi organizacijami
drogerijske dejavnosti v Sloveniji. Raziskava je bila izvedena z uporabo klasicnega



anketnega vpraSalnika. Pri sestavi vprasalnika in pri sami izvedbi raziskave so bila
upostevana priporocila iz strokovne literature (Fink, 1995) ter spoznanja iz podobnih
raziskav v Sloveniji (Sterle, 2002, str. 56-93, Zupan, 2000, str. 56-105, Pucihar, 1999, str.
61-119, Podlogar, 1998, str. 48-101). Izbira vzorca anketirancev je skladna s cilji
raziskave. Pisemski vpraSalniki so bili naslovljeni na osebo, ki je v anketirani organizaciji
zadolzena za stik z dm-drogerie marktom.

Pridobljeni rezultati raziskave o anketirancu ter podjetju, razpoloZljivosti informacijske
tehnologije v podjetju, trenutnem stanju elektronskega poslovanja v podjetju, uvajanju
elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem, uporabi elektronskega poslovanja z vecjim
kupcem in pricakovanjih v zvezi z uporabo elektronskega poslovanja so bili statisti¢no
obdelani ter preizkuseni na modelu vpliva dejavnikov na elektronsko poslovanje v malih
podjetjih. V nadaljevanju so rezultati primerjani z rezultati dveh sorodnih raziskav v
Sloveniji.

Ce ni drugade navedeno, so pod pojmi organizacija, podjetje ter zdruzba v raziskavi
misljeni manjSi dobavitelji trgovskih organizacij drogerijske dejavnosti, ne glede na
njihovo pravno organiziranost.

1.4. PRISPEVEK K ZNANOSTI

Prispevek magistrske naloge so spoznanja iz raziskave ovir ter priloZznosti pri uvedbi
elektronskega poslovanja manjsih dobaviteljev s trgovskimi podjetji drogerijske dejavnosti
v Sloveniji. Dobljene rezultate sem primerjal s spoznanji podobnih raziskav in poudaril
tako skupne ugotovitve kot tudi spoznanja, ki se kaZejo specificna pri uvedbi elektronskega
poslovanja manjSih dobaviteljev s trgovskimi podjetji drogerijske dejavnosti v Sloveniji.
Spoznanja raziskave so namenjena spodbujevanju malih organizacij v Sloveniji k uvedbi
medpodjetniSkega elektronskega poslovanja.



2.  ELEKTRONSKO POSLOVANJE V PRESKRBOVALNI
VERIGI

2.1. PRESKRBOVALNA VERIGA

Britanski Institut logistike in transporta (Glossary of Inventory and Materials Management
Definitions, 2003) opredeljuje preskrbovalno verigo kot skupek zaporedij poslovnih
procesov v in med podjetji, ki omogoca zadovoljevanje potreb kupca po produktu oziroma
storitvi.

Slika 1: Osnovna preskrbovalna veriga dm — drogerie markta

< INFORMACIJE |

DOBAVITELJI DISTRIBUCIJSKI PRODAJALNE KUPCI
CENTER

| IZDELKI >

V zacetku stoletja je preskrbovalno verigo predstavljala (Mayer, 2003) linearna povezanost

proizvajalcev, skladiS¢, veletrgovcev, trgovcev ter kupcev, ki so bili medsebojno povezani
s papirnatimi dokumenti. Preskrbovalna veriga tipicnega podjetja je imela od enega do
nekaj ducatov slojev in logistika je za podjetje pomenila pravo no¢no moro. Ceprav je
takSna preskrbovalna veriga za danaSnje razmere na trziS€u neprimerna, je Se zmerom
prisotna v velikem Stevilu predvsem manjsih podjetij.

Za dolgorocno prezivetje podjetja je poglavitnega pomena, da ohranja dolo¢en nivo
konkuren¢ne prednosti, kar podjetju zagotavlja, da bo kupec posegel ravno po njegovih



izdelkih oziroma storitvah in ne po tistih, ki jih ponuja konkurenca. Kaj za podjetje
predstavlja konkurencno prednost, se je v zadnjih desetletjih korenito spremenilo.

Slika 2: Premik ZariSc¢a v preskrbovalni verigi
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Vir:  Greis, Kaserda: Enterprise Logistics in the Information Era, California
Management Review, 39(1997), 4, str. 56.

Zarii¢e v preskrbovalni verigi se je postopoma (Greis, Kaserda, 1997) preselilo s stroskov,
preko kakovosti ter hitrosti dostave na sposobnost podjetja, da hitro prilagaja svojo podobo
zahtevam trzisca (slika 2). Da se bo podjetje trziS¢u uspelo pravocasno prilagoditi je v
veliki meri odvisno od njegove sposobnosti uc¢inkovitega upravljanja svoje preskrbovalne
verige.

Upravljanje preskrbovalne verige je Britanski Institut logistike in transporta (Glossary of
Inventory and Materials Management Definitions, 2003) opredelil kot celovito
organizacijo poslovnih procesov, ki podjetju omogoca dobickonosno pretvorbo surovin
oziroma izdelkov v konc¢ni produkt ter skupaj s pravocasno distribucijo zadovoljuje
potrebe strank.

Pomembno je, da podjetja upravljanju preskrbovalne verige posvetijo dovolj pozornosti,
saj lahko optimizirana preskrbovalna veriga podjetju prinese (Mayer, 2003):

e zmanjSanje stroskov,

e vecjo dobickonosnost,

e vecjo prepustnost,

e izboljSano upravljanje z zalogami.

Podjetja lahko pri naértovanju ter upravljanju svoje preskrbovalne verige uporabljajo tudi
orodja za modeliranje. Eno tak$nih je model poslovnih procesov v preskrbovalni verigi
SCOR (Supply-Chain Operations Reference-model), ki ga razvija neprofitno zdruZenje
SCC (Supply-Chain Council), ki je odprto za vse vrste organizacij ter skrbi, da te s
pomocjo modela izboljSajo svojo ucinkovitost in uspesnost (Supply-Chain Council, 2003).



Upravljanje s preskrbovalno verigo je kombinacija znanosti in umetnosti (Koch, 2003), ki
vodi k izboljSanju nacina, kako podjetje najde surovine, ki jih potrebuje za izdelavo izdelka
oziroma opravljanje storitve, izdelek oziroma storitev proizvede ter ga/jo dostavi kupcu.
Sestavljeno je iz naslednjih petih osnovnih komponent:

e PLANIRANIJE - strateska komponenta, ki zagotavlja taksno usklajevanje resursov,
da bo mogoce zadovoljiti potrebe kupca po izdelku oziroma storitvi podjetja. Velik
del planiranja je sestavljen iz razvoja metrik za nadzorovanje preskrbovalne verige,
tako da je ta lahko ucinkovitej$a, stane manj ter kupcu zagotavlja izdelek oziroma
storitev visoke kakovosti in to za posteno ceno.

e [ZVOR — izbira dobaviteljev, ki dobavljajo dobrine oziroma storitve, ki so potrebne
pri ustvarjanju lastnega proizvoda. Ustvariti je potrebno mnozico procesov
dolocanja cen, dostave ter placil. Vzpostaviti je potrebno mehanizme nadzora
procesov (Se posebej za upravljanje z zalogami) ter poskrbeti za dobre odnose z
dobavitelji.

e [ZDELAVA - ¢asovno usklajevanje aktivnosti, ki so potrebne za izdelavo,
testiranje, pakiranje ter pripravo za distribucijo. Za to komponento potrebujemo
tudi najvecje Stevilo metrik, ki pokrivajo podrocja kot so npr. koli¢ina proizvodnje,
kakovost izdelkov ter storilnost zaposlenih.

e DOSTAVA —ponavadi imenujemo to fazo kar logistika. Sestavlja jo zaporedje od
narocila kupca, preko vzpostavitve mreze distribucijskih centrov, izbire Spediterjev
ter dostave produkta, vse do izdaje racuna ter prejema placila zan;.

e VRACILO —je poglaviten del poprodajnih aktivnosti. Vzpostaviti je potrebno
mrezo podpornih centrov, ki bodo kupcem na voljo za svetovanje ter za odpravo
vseh morebitnih tezav, ki jih imajo kupci z naSim produkti.

Poglavitna naloga upravljanja s preskrbovalno verigo je zagotovitev ¢im vecje integracije
poslovnih procesov v preskrbovalno verigo ter uglasitev delovanja podjetja z ozirom na
dobavitelje in distributerje. V procesu integracije je potrebno sprejemati odlocitve, ki
zadevajo (Supply Chain Management, 2003):

e lokacijo,

e proizvodnjo,

e zaloge,

e transport.

Pri sprejemanju odlocitev je potrebno razlikovati procese, ki potekajo znotraj podjetja in
tiste, v katerih sodelujejo zunanji partnerji. Kompleksnost odlocitev pri slednjih je precej
vedja, saj so odlo¢itve najveckrat rezultat pogajanj med poslovnimi partnerji. Se posebej to
velja, ¢e se pri pogajanjih med neenakopravnimi poslovnimi partnerji skuSa izogniti
argumentu moci.



Podobno kot v vecini dejavnosti, so vecje trgovske organizacije drogerijske dejavnosti
povezane z manjSimi dobavitelji v procesu nabave. Prav v drogerijski dejavnosti je Stevilo
malih dobaviteljev prevladujoce, zato mora trgovsko podjetje, ¢e Zeli optimizirati svojo
preskrbovalno verigo, temu podroc¢ju posvetiti dovolj pozornosti.

2.1.1. NABAVNI PROCES

Nabavni proces v gospodarski organizaciji (Van Weele, 1998, str. 29) je proces
pridobivanja dobrin in storitev, potrebnih za izvajanje osnovnih in pomoznih dejavnosti po
najugodnejsSih pogojih pri zunanjih virih. Proces pridobivanja obsega:

e opredelitev blaga, storitve ali opreme s koli¢ino in zahtevano kakovostjo,

e izbiro najprimernejSega dobavitelja,

e sklenitev posla z izbranim dobaviteljem,

e narocanje pri izbranem dobavitelju,

e spremljanje in nadzor izpolnitve narocila,

e poznejSe spremljanje in ocenitev opravljene dobave.

Slika 3: Nabavni proces
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Vir:  Van Weele, Nabavni management, 1998, str. 30.

Slednje tri aktivnosti v nabavnem procesu, ki vsebujejo izstavljanje narocil dobaviteljem
po prej dogovorjenih pogojih, spremljanje in nadzor izpolnitve naro€ila ter kasnejSe
spremljanje in ocenitev opravljene dobave, tvorijo podproces narocanja (Van Weele, 1998,
str. 31).



2.1.2. NABAVNI PROCES V DM - DROGERIE MARKTU

Nabavni proces v dm — drogerie marktu lahko opredelimo z naslednjimi aktivnostmi:

e oddelek marketinga na trziS¢u spremlja trende ter na podlagi ugotovitev izbere
mnozico izdelkov, katere bi bilo potrebno vkljuciti v prodajni program podjetja,

e oddelek nabave poisce dobavitelje, ki so zahtevano blago sposobni dobaviti v
zahtevanih koli¢inah, ustrezne kakovosti ter v dogovorjenih rokih,

e ob upostevanju vseh kriterijev iz prejSnje tocke se posel sklene z dobaviteljem, ki
ponudi najboljse pogoje,

e na osnovi potreb podjetja se izvede narocilo blaga,

¢ med potekom narocila ni posebnih aktivnosti, razen tistih, ki so povezane z
nezmoznostjo dobave,

e ugotavljanje skladnosti narocila in dobave.

Praviloma se posamezni izdelek v prodajni program podjetja vkljucuje le enkrat. Drugace
je z izbiro dobavitelja in sklenitvijo pogodbe za ta izdelek, saj se to praviloma ponovi z
letnim ciklom. Se pogosteje se ponovi podproces naro¢anja, katerega ponavljanje je v
osnovi odvisno od hitrosti prodaje izdelka.

Slika 4: Izmenjevanje dokumentov v nabavnem procesu dm — drogerie markta
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Pri vsaki aktivnosti nabavnega procesa gre tudi za izmenjavo dolocenih dokumentov. V
nabavnem procesu dm — drogerie markta so to naslednji dokumenti : prodajni katalog s
cenikom, povabilo na razgovor o pogojih, pogodba s pozivom k podpisu, podpisana
pogodba, narocilo, potrditev narocila, dobavnica, racun, nalog za placilo ter obvestilo o
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placilu. Poleg teh dokumentov, nastopajo v nabavnem procesu Se dokumenti (dobropisi,
bremepisi), ki so posledica neskladnosti dobave z naro¢ilom

2.2. ELEKTRONSKO POSLOVANJE

Definiranje elektronskega poslovanja ni enostavna naloga, saj je definicija odvisna od
zornega kota, s katerega elektronsko poslovanje opazujemo (Kalakota, Whinston, 1997,
str.  3). Najpogosteje na elektronsko poslovanje gledamo s staliS¢a komunikacij,
poslovnega procesa, preskrbovalne verige ter procesiranja podatkov. Posledica tega je
veliko Stevilo razlicnih definicij elektronskega poslovanja, ki jih lahko zasledimo v
literaturi.. V nadaljevanju je navedenih nekaj primerov definicij, ki prikazujejo razlicno
interpretacijo elektronskega poslovanja.

e Elektronsko poslovanje lahko opredelimo kot mnozico vseh aktivnosti, ki so
povezane z interakcijo med partnerjema, ki nastopata v procesu trgovanja. [zvzeti
sta le sama produkecija ter dostava izdelka oziroma storitve (Iowa State University,
2003).

e Siroko gledano je elektronsko poslovanje vsaka ekonomska aktivnost, ki je
realizirana s pomocjo elektronske povezave (Wigand, 1997, str. 2).

e Poenostavljeno receno, pomeni elektronsko poslovanje, “poslovati elektronsko”. V
najsirSem smislu vkljucuje uporabo vseh oblik informacijske in komunikacijske
tehnologije v poslovnih odnosih med trgovinskimi, proizvodnimi in storitvenimi
organizacijami, ponudniki podatkov, potrosniki in drzavno upravo (Gricar, 1997a,
str. 245; European Commission, 1997).

e 7 clektronskim poslovanjem razumemo predvsem tisto poslovanje preko
racunalniskih omrezij, ki poteka po odprtih standardih kot je npr. internet. Pojem
poslovanja zajema skupek vseh aktivnosti, ki ustvarjajo neko vrednost. To velja
tako znotraj podjetja kot tudi v povezavi podjetja s kupci in dobavitelji. Poslovanje
poteka v notranjem omrezju podjetja (intranet), ki se lahko razsiri tudi na omejeno
Stevilo zunanjih partnerjev (ekstranet) (OECD, 1999, str. 28).

Za namen tega dela je bila uporabljena definicija, ki elektronsko poslovanje opredeljuje s

stali§¢a verige vrednosti in je tako primerna za obravnavo v zvezi s preskrbovalno verigo
dm — drogerie markta oziroma za njegovo poslovanje z manjSimi dobavitelji.
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Elektronsko poslovanje oznacuje brezsivno uporabo informacijske in komunikacijske
tehnologije vzdolz celotne verige vrednosti poslovnih procesov. Poslovni procesi so delno
ali v celoti upravijani elektronsko, na nacin, ki omogoca doseganje poslovnih ciljev
(Wigand, 1997, str. 5).

Elektronsko poslovanje lahko opredelimo tudi kot poslovanje brez papirja. To pomeni, da
so poslovni podatki oblikovani in/ali hranjeni na elektronski nacin in so poslani in/ali
prejeti na elektronski nacin (Zupan, 2000, str. 6).

2.2.1. KOMPONENTE ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA

Pri elektronskem poslovanju gre za transakcije, ki jih udelezenci izvajajo preko izbranega
elektronskega komunikacijskega kanala. Skladno s tem, lahko elektronsko poslovanje
oznacimo s trojico komponent (Komponenten des E-Commerce, 2003):

e udelezenci (kupec, dobavitelj, vladna ustanova, ...),

e transakcije (nakup, prodaja, posredovanje, pogajanje, placilo, ...),

e komunikacijski kanal (internet, omrezja z dodano vrednostjo, telefon/faks, ...).

Glede na naravo udelezencev (Clarke, 2003), lahko govorimo o razlicnih oblikah
elektronskega poslovanja. Z obliko elektronskega poslovanja je doloceno tudi elektronsko
trziSCe - prostor, kjer se kupec in prodajalec odkrijeta ter posel skleneta in izvedeta.

2.2.2. OBLIKE ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA
Glede na to, kdo na trzis¢u se v elektronsko poslovanje vkljucuje ter kateri poslovni
procesi so upravljani elektronsko, lahko elektronsko poslovanje v grobem razdelimo na
(Jentzsch, Miniotas, 1999, str 438):

e podjetje - potrosniku (B2C),

e podjetje - podjetju (B2B),

e v - podjetju (BIB),

e potrosnik - potrosniku (C2C),

e podjetje — vladna organizacija (B2G).

Pri obliki elektronskega poslovanja podjetje - potroSniku gre za poslovanje podjetja s
Siroko mnozico individualnih kupcev. Za takSno poslovanje je znacilno veliko Stevilo
transakcij, ki pa imajo praviloma nizko vrednost. V vecini primerov takSne oblike
elektronskega poslovanja gre za prodajo preko interneta, kjer kupec preko internetne strani
kupi zelen izdelek oziroma storitev.
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Elektronsko poslovanje podjetje — podjetju imenujemo tudi medpodjetnisko elektronsko
poslovanje, ki lahko poteka med podjetji zelo razlicnih velikosti. Za to obliko
elektronskega poslovanja je znacilen majhen volumen transakcij, ki imajo visoko vrednost
in praviloma potekajo znotraj Steviléno skromne mnozice udeleZencev.

Pri elektronskem poslovanju oblike v — podjetju gre za elektronsko poslovanje med
funkcijskimi enotami samega podjetja. Kot primer lahko navedemo organiziranost podjetja
po profitnih centrih, ko npr. oddelek informatike ostalim centrom elektronsko zaracunava
svoje storitve. Iz same vsebine tak$nega poslovanja lahko vidimo, da je primernejSe za
vecja podjetja in ga bomo tako lahko le tezje nasli v srednje velikih, predvsem pa v malih
podjet;jih.

Elektronsko poslovanje potrosnik — potrosniku je relativno nova oblika elektronskega
poslovanja, pri ¢emer se potroSnika o medsebojni transakciji dogovorita po elektronski
poti. Tak$no poslovanje sreCamo npr., ko posamezniki prodajajo blago drug drugemu
preko elektronskih drazb.

Pri elektronskem poslovanju podjetja z vladno organizacijo gre za omogocitev podjetju, da
posel z vladno organizacijo opravi po elektronski poti. Seveda pa je povezava dvosmerna,
tako da je pri elektronskem poslovanju vladne organizacije s podjetjem govora o izvajanju
regulativnih postopkov s pomocjo tehnologij elektronskega poslovanja.

Slika S: OECD' - delitev trZi§¢ z ozirom na sodelujoce
VLADNA
ORGANIZACIJA PODJETJE KUPEC
VLADNA ORGANIZACIJA G2G G2B G2C
PODJETJE B2G B2B B2C
KUPEC C2G C2B Cc2C

Vir:  Neurauter, XML in Distributed Applications: The evolution of virtual
marketplaces, 2003.

Pri elektronskem poslovanju z vladnimi organizacijami poznamo Se dve obliki
elektronskega poslovanja z ozirom na to, kdo v tem poslovanju sodeluje. Prva oblika je
elektronsko poslovanje potroSnik — vladna organizacija (C2G), kjer gre za postopke kot so
npr. oddaja davéne napovedi, druga pa elektronsko poslovanje vladna organizacija —
vladna organizacija (G2G), ko je govora predvsem o postopkih, ki so povezani z
usklajevanjem delovanja vladnih organizacij.

" OECD (Organisation for Economic Co-operation and Development) - Organizacija za ekonomsko
sodelovanje in razvoj
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2.2.3. TEHNOLOGIJE ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA
Ceprav sama tehnologija $e ne definira elektronskega poslovanja, pa je z njim vseeno tesno
povezana. Pravimo lahko, da je elektronsko poslovanje (Halverson et al., 2003) poslovna

vizija, ki je podprta z uporabo tehnologije.

Slika 6: Konvergenca tehnologij k elektronskemu poslovanju

ELEKTRONSKA IZMENJAVA
DOKUMENTOV

RACUNALNISKO IZMENJEVANJE

ELEKTRONSKO BANCNISTVO PODATKOV.

SOUPORABA INFORMACIJ TRZENJE, OGLASEVANJE

ELEKTRONSKO
ZALOZNISTVO

DIGITALNA KNJIZNICA
PODJETJA

ELEKTRONSKO
POSLOVANJE

TIMSKO DELO

PRODAJA, PODPORA KUPCEM

FAKS

ELEKTRONSKA POSTA

SISTEM ELEKTRONSKEGA
KOMUNICIRANJA

Vir:  Kalakota, Whinston, Frontiers of Electronic Commerce, 1996, str. 216.

Kalakota in Whinston opredeljujeta elektronsko poslovanje s tehnoloskega stalis¢a kot
konvergenco (Kalakota, Whinston, 1996, str. 216):
e sistema elektronskega komuniciranja kot sta e-posta in faks,
e skupne uporabe digitalnih knjiznic podjetja z namenom souporabe informacij ter
podpore timskemu delu,
e clektronskega izmenjevanja dokumentov z uporabo racunalniSkega izmenjevanja
podatkov (RIP) ter elektronskega banc¢nistva,
e clektronskega zalozniStva z namenom promocije trzenja, oglasevanja, prodaje ter
podpore kupcem.
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V praksi poslovanja dm — drogerie markta z malimi dobavitelji se trenutno uporabljata tako
komuniciranje z elektronsko posto kot tudi posiljanje dokumentov preko faksa. Ceprav so
v takSno komunikacijo vkljueni vsi mali dobavitelji, pa se tak nacin komunikacije
uporablja zgolj za prenos sporocil ali dokumentov, brez vsake nadaljnje samodejne
obdelave. Ce Zeli dm — drogerie markt zmanj3ati stroske obdelave naro¢il, ki pomenijo
levji delez v komunikaciji, mora razsiriti elektronsko poslovanje z malimi podjetji vsaj na
podroc¢je racunalniSkega izmenjevanja podatkov na standardiziran nacin, ki bo omogocal
obdelavo brez posredovanja zaposlenih.

2.2.4. STANDARDI RACUNALNISKEGA IZMENJEVANJA PODATKOV

Racunalnisko izmenjevanje podatkov (RIP) je ponavadi definirano (Crowley, 2003) kot
medracunalniski prenos informacij iz poslovnih transakcij z uporabo standardnih, s strani
industrije sprejetih, formatov sporoCil. V preprosti obliki racunalnisko izmenjevanje
podatkov zamenjuje papirnata sporoCila kot so narocilnica ali ratun z elektronskim

ekvivalentom.
Slika 7: Racunalnisko izmenjavanje podatkov med naro¢nikom in dobaviteljem
NAROCNIK DOBAVITELJ
prevad naroéila v izluscitev rip
| ——- rip sporogilo 4@, narocila
=
vnos narodila prenos vhnos narocila

v podatkovno bazo

odprema blaga

izluscenje ' g E prevod racuna v
fip racuna rip sporoéilo <

vnos racuna prenos izdelava raCuna
v podatkovno bazo

L] [u]

Vir:  Safari¢, EAN Slovenija, 2000.
Podjetju omogoca, da s pomoc¢jo racunalnika komunicira (izmenjuje poslovna sporocila) z

racunalnikom v drugem podjetju tako, da uporablja vnaprej opredeljene oblike sporocila
(Zupan, 2000, str. 8). Bistvo pa je, da je s tem omogoceno medsebojno komuniciranje med
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dvema ali veC podjetji in je neodvisno od njihove raCunalniSke infrastrukture ter
programov (Petric¢, 1996, str. 8).

Standardi za racunalnisko izmenjevanje podatkov zagotavljajo, da lahko organizacije
medsebojno komunicirajo, in morajo (Gricar, 1992, str. 1-4):
e zagotavljati posplosene napotke glede podatkov in njihovih zapisov, ki bodo
omogocali izmenjavanje podatkov med racunalniki,
e biti neodvisni od racunalniS8ke strojne in programske opreme posamezne
organizacije,
e biti uporabni za vsako vrsto racunalniskih omrezij za prenos podatkov,

e omogocati povezovanje podatkov v zvezi z listinami z bazo podatkov organizacije.

Za raCunalniSko izmenjevanje podatkov je bilo razvitth kar nekaj standardov
(UN/EDIFACT, ANSI X.12, ODETTE, TRADACOMS), pri cemer dominira
UN/EDIFACT oziroma njegova podmnozica EANCOM, ki vsebuje le elemente (CGG,
2002), ki so nujno potrebni za poslovno uporabo. Uvedba in uporaba rafunalniskega
izmenjevanja podatkov na podlagi teh standardov zahtevata poglobljeno tehni¢no znanje in
med seboj tesno povezano ter dobro prilagodljivo ra¢unalnisko opremo (Sterle, 2002, str.
20), kar pa omeji uporabo zgolj na vecja podjetja, ki imajo za takSno poslovanje na
razpolago dovolj resursov.

Z naglim Sirjenjem uporabe interneta se je pojavila kopica novih tehnologij, ki omogocajo
nove in Se tesnejSe poslovne povezave. Ena taks$nih tehnologij je XML (eXtensible Markup
Language), ki je poseben nacin elektronskega zapisovanja podatkov, ki se zadnjih nekaj let
izjemno uspes$no uveljavlja kot skupni imenovalec za prenos podatkov med razli¢nimi
racunalniSkimi sistemi (EAN Slovenija, 2003b). Za definicijo standarda jezika XML skrbi
konzorcij World Wide Web (W3C).

2.2.4.1. EANCOM

EANCOM je standard, ki vsebuje definicije sporocil za elektronsko izmenjavo poslovnih
dokumentov — poslovnih sporoc€il. Nastal je leta 1987, kot posledica zahtev podjetij po
elektronskem poslovanjuu  EANCOM vsebuje podmnozico specifikacij standarda
UN/EDIFACT in vkljuuje samo tista sporocCila, ki so namenjena elektronskemu
poslovanju v preskrbovalnih verigah (EAN Slovenija, 2003). Izmenjava EANCOM
sporocil praviloma poteka preko omrezij z dodano vrednostjo, kar zagotavlja varen in
zanesljiv prenos. Uporabniki morajo pri izmenjevanju sporocil uporabljati poseben progam
za konverzijo sporocil, ki povezuje interni informacijski sistem podjetja s samim sistemom
za posiljanje oziroma sprejemanje sporocil.
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Slika 8: Primer strukturnega diagrama EANCOM sporocila

1 [2 [ UPORABA
UNB M1  Ovojnica sporofila z ornakami udelezencey
UNH M1 Uvodni odsek sporoéila —glava
BGM M1 Oznaka dokomenta (Stevilka dokumenta, ...)
RFF R1 Reference na rafun pri plafevanju
DTM R3 Dratumii, ki nastopajo v lavi dokumenta
AL Ml Dodatne informacije o vresti zavarovanja in obravoavi
NAD M3  Oznaka poiljatelja, prejemnika, ...
Skupinal  MO09G Posamezne postavke
LIMN M9999  Oznaka postavk dokumenta (dejavnost, kategorija, Stevilo tock, ...)
MOA Rl Znesck postavke
LUNS M1 PomoiZnisegment.
CNT Rl Skupni znesck dokumenta (seStevek vseh MOA)
UNT M1 Zakljuéek sporofila
UNZ M1 Zakljuick ovojnice sporotila

Vir:  Navodila za obdelavo hisne RIP datoteke - RACUN - INVOIC 2 91.2 - Vezija 3,
2003

Sporocila so sestavljena iz glave, podatkovnega dela ter iz povzetka. Zgrajena so iz
segmentov (slika 8), ki si sledijo v enakem zaporedju kot v dejanskem sporocilu.
Posamezni segmenti (Invoice Message, 2003) so bodisi obvezni, kar je oznaceno s ¢rko M
(Mandatory), bodisi se v sporocilo vkljucijo le pogojno in imajo oznacbo C (Conditional).

Slika 9: Primer sporocila v EANCOM formatu

UNE+UNCOA : 1+ ED0OM+ EZES 4950903 : 151234123
UNH+1+IHVOIC:2:912:TUH"
BCM+3EB04RMNO0S94+3: 310795249

RFF+PQ 01100001 -00170:0"
DTM+1E5:010753:2"

DTM+1R5&6:310759:2"

DTM+246:15%9%. 9"

ALT+++419+0+1"

HAD+DPRE+01+ZEES OE XY:ULICA:R270 KRATJ'
HAD+SE+58TEE+OSHNOVED ZDRAVETVO QOREMJESEE:OE EDEAVETVENI DOM XY :ULICAE 10
LIN+144+42:101159%01234+41:2304+INF+1"
MOL+T+38 61879+ ZAV:43412+PE: 184567
LIN+1+4+42:1011595%01+41:230+INF:265044+1"
MOL+74+30: 81079+ ZAV:434124DE: 18457
UNE+E"
CHT+12:43412:4+50:909090%0+91:919151391"'
UNT+1E64+1"

UNZ+1+1223°

Vir:  Navodila za obdelavo hisne RIP datoteke - RACUN - INVOIC 2 91.2 - Vezija 3,
2003

Sporocilo, prevedeno v EANCOM format (slika 9), je zaradi uporabe vnaprej dogovorjenih
nacinov zapisa v najvec¢ji mozni meri komprimirano in v izvorni obliki tezko berljivo. Za
razClenitev sporoCila ter njegovo pretvorbo v lazje berljivo obliko se uporablja
specializirana programska oprema.
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2.2.4.2. XML

Zaradi potrebe po vec¢ji prilagodljivosti pri izmenjavi podatkov na svetovnem spletu se je
W3C leta 1996 odlocil, da oblikuje nova tehni¢na priporocila. Na osnovi obstojecih
izkuSenj je februarja 1998 oblikoval jezik XML (Sterle, 2002, str. 22). Pomemben vpliv pri
uporabi XML za racunalnisko izmenjevanje podatkov je imela vkljuCitev organizacije
OASIS (Organization for the Advancement of Structured Information Standards) k
UN/EDIFACT, kar je pripeljalo do skupne iniciative, ki jo danes poznamo kot ebXML
(EAN Slovenija, 2003b) .

Princip, na katerem temeljijo novi XML standardi je procesna orientacija, se pravi da
ponazarjajo poslovne procese in ne posameznega poslovnega dokumenta kot je to pri
EANCOMu.Uporabnost XMLa je v njegovi univerzalnosti, saj ga lahko uporabimo za opis
praktiéno vsakrSne podatkovne strukture. V letu 1999 so tudi v EAN International
prepoznali uporabnost XMLa in pripravili Studijo, ki je to uporabnost tudi potrdila. Takrat
se bil narejen tudi strateski sklep o izdelavi novih stadardov EAN na temeljih XML. Zacel
se je projekt, katerega rezulat naj bi bili novi standardi BMS - Business Message Standards
(EAN Slovenija, 2003b).

XML ne nadomesca racunalniskega izmenjavanja podatkov kot je na primer izmenjevanje
po EANCOM standardu, ampak ga v bistvu le dopolnjuje (Ricker et al., 2001, str. 4).
Njegova poglavitna prednost je, da podjetjem, ne glede na velikost ali geografsko lokacijo,
omogoca relativno enostavno in stroSkovno uc¢inkovito poslovanje ter izmenjavo poslovnih
dokumentov preko interneta (About ebXML, 2003).

XML dokument je sestavljen iz elementov ki so =zapisani v sledec¢i obliki:
<ime_elementa>podatek</ime elementa>. Elementi so hierarhi¢no strukturirani - v bistvu

je dokument nekaksno hierarhi¢no drevo (Gréman, 2002).

Slika 10: XML dokument kot hierarhi¢no drevo

Vir:  Gréman, Jezik elektronskega poslovanja, 2002
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Dokumenti XML ne slonijo na vnaprej pripravljenih predlogah, ampak so grajeni na
osnovi tehni¢nih priporoc¢il. Nabor slovni¢nih pravil za izdelavo dinamic¢ne strukture
dokumenta in podatkovnih oznak predstavlja jedro tehni¢nih priporocil, ki zdruzena
doloc¢ajo vsebino in strukturo dokumenta (Sterle, 2002, str. 23). Nekaj najosnovnejsSih
pravil doloca: da mora imeti vsak element zacetni in konc¢ni del (prazni elementi imajo
predpisano posebno obliko) da ima dokument en sam korenski element, da so imena
elementov in imena atributov obcutljiva na velikost (velike/male crke), da morajo biti
elementi pravilno gnezdeni, da morajo biti vrednosti atributov v narekovajih (Gré¢man,
2002).

Slika 11: Primer XML dokumenta

<#ml wersion="1.0":
<radur-
<iglava
<Srevilka=123</3tevilias
<imexJanez Eranjski</ime-
“naslovi:Slovenska cesta l<naslow:
< Sglavat
Lpostavies
<poscavias
CnazivrFtipkovnica< /nazive
<kolidina=1< Aolidinas
Cznesek valuta="SIT >100,00</znesek>
</poscavkas
<postavias
CnazivFGmondtors mazive
<kolitinasl< Molicinas
<znesek valuta="SIT">300,00</znesek>
< /poscavkas
Cpostaias
<nazivrzvotniki</nacive
<kolicina»2< fkolicinas
<znezek valuta="SIT">50,00< /zneseks:
< /postavian
< /poztavike»

Vir:  Gréman, Jezik elektronskega poslovanja, 2002

Sama struktura dokumenta ni natan¢no dolocena, saj ne vsebuje informacij kot so na
primer tipi podatkov ali ponavljanja. Podatki v XML dokumentih so opisani v XML shemi,
ki je nekakSen slovar, s katerim se preverjajo vsebina, zaporedje podatkov, pravilnost ter
veljavnost dokumenta XML. Dokument, ki ustreza glavnim pravilom XML, je pravilen, ¢e
pa je skladen z ustrezno shemo XML, pa je tudi veljaven (Gréman, 2002). Zaradi
tekstovnega zapisa ter same strukture so XML dokumenti berljivi tudi brez specializirane
programske opreme.To omogoca lazje pregledovanje, preverjanje pravilnosti ter
odpravljanje napak.

Seveda jezik oziroma tehnologija XML sama po sebi Se ne zagotavljata povezljivosti. Za

povezovanje poslovnih procesov na podlagi tehnologij XML je treba zagotoviti slovni¢no
in vsebinsko usklajenost dokumentov XML. Eden izmed nacinov usklajevanja poslovnih
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procesov je tudi oblikovanje standardiziranih shem XML za poslovne dokumente (Sterle,
2002, str. 26).

V Sloveniji pregleduje in verificira standarde XML Delovna skupina za standard XML, ki
jo vodi EAN Slovenija. Skupina, ki deluje pod okriljem projekta e-SLOG - "Elektronsko
poslovanje slovenskega gospodarstva", je ze naredila XML shemo za wuporabo
elektronskega racuna, v pripravi pa je tudi naroCilnica in potrditev naroCilnice. Racun
temelji na EANCOM sporocilu INVOIC, ki je bil predelan v XML shemo (EAN Slovenija,
2003a).

2.3. UPORABA ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA V
PRESKRBOVALNI VERIGI

Po mnenju Lee in Whang s Stanfordske univerze (1991, str. 3) ima elektronsko poslovanje
vpliv na naslednjih podro¢jih integriranja preskrbovalne verige:

¢ informacijska integracija,

e usklajevanje naértovanja,

e koordinacija potekov dela,

e novi poslovni modeli.

Informacijska integracija se nanasa na souporabo informacij s strani ¢lanov preskrbovalne
verige. Zajema vse vrste podatkov, ki bi utegnili imeti vpliv na aktivnosti ali na
ucinkovitost ostalih ¢lanov preskrbovalne verige. Kot primer takSnih podatkov lahko
navedemo: podatki o povprasevanju, status zalog, planiranje kapacitet, planiranje
proizvodnje, naért promocij ter urnik izdobav. Do taks$nih informacij bi udelezenci v
preskrbovalni verigi morali priti brez vec¢jih naporov in to neposredno v trenutku, ko bi jih
potrebovali.

Pod wusklajevanjem nacrtovanja razumemo skupno pripravo in izvajanje nacrtov
predstavitve produkta, napovedovanja povprasevanja ter ponovne oskrbe. V bistvu gre za
odgovor na vprasanje, kaj je potrebno narediti z informacijami v preskrbovalni verigi, da bi
na osnovi delnih nalog sodelujoc¢ih dosegli skupen cilj — zadovoljitev potreb kupca.

Pri koordinaciji potekov dela ni ve¢ vprasanje kaj bomo naredili s skupnimi informacijami,
temve¢ kako bomo zagotovili avtomatiziran tok aktivnosti med partnerji v preskrbovalni
verigi. V praksi gre za tehnoloske resitve, na katerih bodo sloneli deli (v idealnem primeru
celotna) preskrbovalne verige.

Pri uporabi elektronskega poslovanja v preskrbovalni verigi ne gre zgolj za povecanje

ucinkovitosti obstojecih poslovnih procesov. Mnoga podjetja odkrijejo nove nacine
poslovanja in nemalokrat z uporabo elektronskega poslovanja odkrijejo nove priloznosti, ki
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jih prej ni bilo. Elektronsko poslovanje omogoca partnerjem, da ponovno definirajo
logisti¢ne tokove ter s prerazdelitvijo vlog in odgovornosti izboljSajo u¢inkovitost celotne
preskrbovalne verige.

Elektronsko poslovanje je znatno izboljSalo nabavo in postopke povezane s
preskrbovalnimi verigami. Nekatera mednarodna podjetja trdijo (International Trade
Centre, UNCTAD/WTO, Gospodarska zbornica Slovenije, 2002, str. 191), da so s
prehodom na elektronsko nabavo zmanjsale Stevilo delavcev v nabavi tudi za Sest desetin,
materialne strosSke za dve desetini, Cas, potreben za izbiro dobavitelja, pa za polovico. Med
drugim so razlogi za tak nacin poslovanja tudi naslednji:

e pojavljanje spletnih strani za trzno izmenjavo in drazbe, ki so vezane na doloceno
panogo in omogocajo uporabnikom, da poiscejo nove dobavitelje, kupujejo po
znizanih cenah in dobijo informacije o nabavnih trgih,

e vecnacionalna podjetja s svojimi reSitvami postavljajo standarde za upravljanje
preskrbovalnih verig,

e odprto kupovanje na internetu OBI (Open Buying on Internet) je pobuda industrije,
katere namen je razSiritev internetne nabave med podjetji s pomocjo enotnih
industrijskih standardov.

V trgovskem podjetju je velikokrat prav nabava tista, kjer ima elektronsko poslovanje Se
veliko potenciala. Postopki, ki jih pri nabavi lahko elektronsko podpremo so (International
Trade Centre, UNCTAD/WTO, Gospodarska zbornica Slovenije, 2002, str. 191):

e Nabavni postopek:  TrZna analiza, zahtevki za ponudbe.

E - resitev: Spletne strani vezane na dolo¢eno panogo.
Prednosti: Hiter in enostaven dostop, brezplacnost.
Slabosti: Ni podrobnosti o posebnih izdelkih.
e Nabavni postopek:  Dolocitev in ocenitev dobaviteljev.
E - resitev: Splosni in panozni imeniki.
Prednosti: Omogocen dostop do razli¢nih dobaviteljev.
Slabosti: Ni vezanosti na dolocen izdelek. Dolgotrajno iskanje.

Omejen dostop ali dostop z naroc¢nino.
e Nabavni postopek:  Operacije vezane na postopke narocanja.

E - resitev: Internetni katalogi ali sistemi z internetnimi stranmi.
Prednosti: Dolocene brezplaéne informacije o izdelkih in njihovih
cenah.
Slabosti: TeZavno primerjanje dobaviteljev.
e Nabavni postopek: Iskanje dobaviteljev.
E - resitev: Elektronske trznice.
Prednosti: Enostavna primerjava dobaviteljev.
Slabosti: Tezavno nadzorovanje nabavnih sposobnosti.

e Nabavni postopek:  Iskanje in nabava izdelkov pri doloc¢enih dobaviteljih po
dogovorjeni ceni.
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E - resitev:
Prednosti:

Slabosti:

Nabavni postopek:

E - resitev:
Prednosti:

Slabosti:

Nabavni postopek:

E - resitev:

Prednosti:
Slabosti:

Nabavni postopek:

E - resitev:

Prednosti:

Slabosti:

Nabavni postopek:

E - resitev:

Prednosti:

Slabosti:

Nabavni postopek:

E - resitev:

Internetni katalogi ali sistemi s prodajnimi stranmi.
Hiter,
nadzorovanje postopka.

enostaven. MozZzna je avtomatizacija. Omogoca
Draga namestitev in vzdrzevanje. Zahtevno za dobavitelje.
Iskanje in narocanje.

Omrezne trgovinske skupnosti ali portali. Prodajne drazbe.
Ugodne cene. Poseben sistem ni potreben. Krepi poslovne
vezi.

Ni enoten. Subjektivna izbira dobaviteljev. Tezavno
nadziranje uspes$nosti nabave.

Priprava pogajanj.

Elektronski zahtevek za predracun (RFP) ali spletne strani s
prodajnimi drazbami.

Konkurenca znizuje cene.

Zahteva pripravo. Lastniski sistem. Zacetna investicija in
pristojbine.

Nadzor nad nabavno pogodbo.

Elektronska omrezja ali ekstranet (v kombinaciji z ERP)).
Spletni ERP (kombiniran z ekstranetom ali drugo storitvijo).
Enotni standard. Lahko sprejme mnogo reSitev kot denimo
racunalniS$ko izmenjevanje podatkov. Enostavna uporaba.
Dobra

preskrbovalne verige.

integracija  procesov. Ucinkovito upravljanje
Clanstvo je pogosto omejeno na velika podjetja. Velika
zacetna investicija. V visoke stroSke prikljucitve so vklju¢ene
tudi pristojbine za storitve. Dobavitelji so prisiljeni v uporabo
sistema, ki je Se v razvojni fazi.

Vodenje zalog.

Elektronsko

ekstranetom).

izmenjevanje podatkov preko interneta (z
Ucinkovit za velike koli¢ine podatkov. Uporablja lahko
obstojece prikljucke za racunalnisko izmenjevanje podatkov
na ekstranetu. VzdrZzevanje ni potrebno. Podpira
racionalizacijo procesov.

Racunalnisko izmenjevanje podatkov preko interneta je
povezano z veliko zacetno investicijo. Ni primeren za male in
enkratne nabave. Stalni stroSki komunikacije.

Vodenje logistike.

Spletne logisti¢ne storitve.

"ERP (Enterprise Resource Planning) - celovita ra¢unalniska resitev
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Prednosti: Znizanje stroSkov, zmanjSevanje zalog. Omogoca sledenje

zalogam.
Slabosti: Nujno je sodelovanje prevoznika. Dodatni stroski.
e Nabavni postopek:  Merjenje in primerjanje ucinka.
E - resitev: Elektronsko preverjanje dobaviteljev ter elektronsko
primerjalno preverjanje.
Prednosti: Hitro, zanesljivo, poceni.
Slabosti: Dobavitelji lahko prikrivajo informacije. Natan¢ne podatke je

vcasih tezko dobiti.

Ceprav resitve za nabavo v okviru elektronskega poslovanja $e niso prilagojene potrebam
malih in srednje velikih podjetij (International Trade Centre, UNCTAD/WTO,
Gospodarska zbornica Slovenije, 2002, str. 192), so po trznih raziskavah prav ta podjetja
tista (Expenditure on ERP, SCM and CRM by Western European SMEs predicted to
accelerate, 2002), ki trenutno stojijo v srediS€u pozornosti razvijalcev elektronskih reSitev
za upravljanje preskrbovalne verige, upravljanje z viri v podjetju ter za upravljanje
odnosov s strankami. Na podlagi tega lahko pri¢akujemo, da bodo malim in srednje
velikim podjetjem kmalu na voljo orodja za elektronsko poslovanje, ki bodo ustrezala
njihovim znacilnostim, predvsem pa omejenosti njihovih resursov.

2.4. ELEKTRONSKO POSLOVANJE V NEMSKEM DELU
KONCERNA DM - DROGERIE MARKT

Preskrbovalno verigo nemskega dela koncerna dm-drogerie markt sestavlja (Dm in Zahlen,
2003) 617 maloprodajnih enot, 2 distribucijska centra (tretji bo pricel z delovanjem konec
leta 2004) ter priblizno 300 dobaviteljev. Ce temu pristejemo Se 12.479 zaposlenih, ki
neposredno ali posredno skrbijo, da izdelki pridejo do kupca, vidimo, da je ucinkovito
upravljana ter elektronsko podprta preskrbovalna veriga kljunega pomena za uspeh
podjetja. Podjetje ima Ze od samega zaCetka velik posluh za elektronsko poslovanje in je
bilo eno prvih v Nemciji, ki je v poslovalnicah uporabljalo POS terminale. Malo kasneje se
je poudarek preselil na racunalnisko izmenjevanje podatkov ter na uporabo elektronskega
poslovanja na podrocju logistike, pri ¢emer je bila rdeca nit zmerom integracija vseh
sistemov.
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Slika 12: Racunalni$ko izmenjevanje podatkov pri nemSkem delu koncerna

TELJI

EDIFACT-

DATOTEKE

EDIFACT- A
ATOTEKE - ]
e

dm : _ 8

=
-— @' PON IET 1A
£k BIN ICH MENSEH =
! HIER kAuF 1cH B BRSKALNIK:

Vir:  Kick-Off Veranstaltung WebEDI, 2001

Na podrocju elektronskega izmenjevanja poslovnih sporocil je podjetje Zze pred dobrim
desetletjem dalo najvecji poudarek elektronski izmenjavi racunov, saj so analize pokazale,
da je ravno racun tisti, ki podjetju povzroc¢a najve¢ stroskov in ga je hkrati tudi najlazje
elektronsko realizirati. Tudi danes je racun Se zmerom dokument, ki ga podjetje
najpogosteje elektronsko izmenjuje. V ¢asu globalnih standardov je sicer na prvi pogled
malo ¢udno, da se vec€ina racunov elektronsko Se vedno izmenjuje po nemSkem standardu
SEDAS, ki je bil za nemsko nacionalno trgovsko dejavnost razvit Ze daljnega leta 1977 in
je takrat v popolnosti zadovoljeval potrebe po elektronskem poslovanju trgovine. Seveda je
s¢asoma podjetje pricelo tudi z izmenjavo drugih dokumentov, pri cemer lezi poudarek na
globalnih standardih.
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Slika 13: Elektronsko izmenjevanje poslovnih sporo¢il nemskega dela koncerna
po standardih EANCOM in SEDAS

DOBAVITELJ
PROIZVAJALEC TRGOVINA
PODATKI O ARTIKLIH (PRICAT - SINFOS)
OSSR >
4—{ NAROCILO (ORDERS) }
— DOBAVNICA (DESADV) | >
RACUN (INVOIC / SEDAS)

>
e POROCILO O PRODAJI (SLSRPT) | .. .. ...
<« POROCILO O ZALOGAH (INVRPT) | .. .. .. ...

............... » MATICNI PODATKI

—> TRANSAKCIJE

e POROCILA - PLANIRANJE

Vir:  Kick-Off Veranstaltung WebEDI, 2001

Vecina dobaviteljev, ki s podjetjem izmenjuje sporoc€ila elektronsko, sodi med velika
podjetja. Razlogi za to ti¢ijo v dejstvu, da si veliki dobavitelji oziroma proizvajalci na
nemskem trgu zelo prizadevajo poslovati elektronsko. Trgovska podjetja si tako ob uvedbi
elektronskega poslovanja, poleg lastnih prihrankov, lahko obetajo Se dolocene dodatne
stimulacije s strani dobavitelja.
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Slika 14: Stevilo dobaviteljev v letu 2001 glede na posamezno vrsto RIP-sporotila

140
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100 -

80
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40 i

20 16 15

10

INVOIC INVRPT ORDERS DESADV SINFOS SEDAS SLSRPT

Vir:  Interna gradiva dm-drogerie markt GmbH + Co. KG.

V elektronsko izmenjevanje poslovnih sporo€il je vkljucena priblizno dobra polovica vseh
dobaviteljev, ki podjetju dobavljajo v rednih casovnih razmikih. Seveda je v interesu
podjetja, da ob Ze obstojeCem sistemu elektronskega poslovanja, vanj vkljuci tudi manjse
dobavitelje. V podjetju se zavedajo omejenosti resursov manjsih dobaviteljev, zato so se
pred dvema letoma odlocili za stratesko poslovanje s ponudnikom storitev za elektronsko
poslovanje, ki tudi manj$im dobaviteljev omogoca, da s podjetjem poslujejo elektronsko.
Poudariti je potrebno, da podjetje od malih dobaviteljev elektronskega poslovanja ne
zahteva in ga ne pogojuje v zvezi z nadaljnjim sodelovanjem. S predstavitvami reSitev za
elektronsko poslovanje, ki jih prirejajo na sedezu podjetja, skuSa male dobavitelje
prepricati, da prinasa taksno sodelovanje obojestranske koristi.

Ponudnik storitev za elektronsko poslovanje je manjSim dobaviteljem ponudil dve razlicici
(Elektronischer Datenaustausch mit dm, 2001):

e WebEDI — Zajemanje poslovnih podatkov preko internet brskalnika. ReSitev je
dobra za tiste dobavitelje, ki imajo slabo razvit lasten informacijski sistem. O
prihodu novega narocila so dobavitelji obvesceni preko elektronske poste oziroma
faksa. Dobavnice in racuni se kreirajo s pomocjo spletne resitve, kjer je v ustrezna
polja potrebno vnesti relevantne podatke. Pretvorba sporocil v standardizirano
obliko se izvr§i v samem sistemu ponudnika. Mozno je tudi, da si dobavitelji
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sporocila shranijo v obliki datoteke in jih nato uporabijo v svojem informacijskem
sistemu.

e InternetEDI — Samodejni prevzem podatkov z doloceno strukturo. Ta reSitev je
primerna za dobavitelje, ki imajo informacijski sistem, ki je sposoben prevzemati
oziroma generirati poslovna sporocila v obliki tekstovne datoteke s stalno strukturo.
Datoteka z naroCilom se prevzame, obdela ter v obratni smeri ustvari nova, ki
vsebuje racun ali dobavnico. Pretvorbe v standardizirano sporocilo oziroma v
tekstovno datoteko opravi ponudnik v svojem sistemu.

Kljub temu, da je prva razli¢ica za male dobavitelje preprostejsa, se je vecina od priblizno
dvajsetih dobaviteljev, ki so se za takSno sodelovanje odlocili, odlo¢ila za drugo razli¢ico.
To kaze na dejstvo, da se mali dobavitelji v Nemciji dobro zavedajo pomembnosti
integriranja elektronskega poslovanja v obstojeci informacijski sistem ter prednosti, ki jih
takSna integracija prinasa.
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3. PREDHODNE RAZISKAVE IN STUDIJE NA
PODROCJU ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA
MALIH ORGANIZACIJ

Po podatkih raziskovalnega podjetja Forester Research lahko Evropa v naslednjih letih
pricakuje precej$njo rast medpodjetniskega (B2B) elektronskega poslovanja (Greenspan,
2002). Ce so leta 2001 on-line transakcije predstavljale le manj kot odstotek vseh
poslovnih transakcij, naj bi do leta 2006 njihovo Stevilo naraslo na 22 odstotkov.

Ceprav bo najverjetneje levji delez tega poveéanja pripadel vedjim podjetjem, pa ima v
splosnem razvoj elektronskega poslovanja vpliv na vse vrste organizacij (Zupan, 2000, str.
33, Golden, Griffin, 2000, str. 495), ne glede na njihovo velikost in dejavnost. Ker
podjetjem nudi priloZznosti ter odpira nove nacine poslovanja, je razvoj elektronskega
poslovanja Se posebej pomemben za mala podjetja in teh je v Evropski skupnosti ve¢ ko 99
odstotkov (SME Definition, 2003) vseh podjetij.

Skladno s pomembnostjo elektronskega poslovanja za mala podjetja in obratno (Troye-
Walker, 1998), je uvajanje elektronskega poslovanja v mala podjetje tema mnogih
raziskovanj. V nadaljevanju so navedene raziskave ter Studije, ki se ukvarjajo z
elektronskim poslovanjem malih podjetjih in so imele velik vpliv na raziskavo o ovirah in
priloznostih pri uvajanju elektronskega poslovanja manjSih dobaviteljev z vecjimi
trgovskimi organizacijami drogerijske dejavnosti v Sloveniji.

3.1. PRIMERI RAZISKAYV IN STUDIJ O ELEKTRONSKEM
POSLOVANJU MALIH ORGANIZACLJ

SME eBusiness Readiness in Five Eastern European Countries: Results of a Survey
(Oliver, Damaskopoulos, 2002, str. 584-599)

Raziskava podaja prve ugotovitve, ki rezultirajo iz ankete, s katero se je skusala ugotoviti
pripravljenost malih in srednje velikih podjetij v Sloveniji, Romuniji, Bolgariji, na
Poljskem ter na Cipru za elektronsko poslovanje. Anketa je bila izvedena v okviru projekta
ENLARGE, ki ga je sponzorirala Evropska skupnost. Pripravljenost za elektronsko
poslovanje so opazovali na:

¢ nivoju podjetja ter organizacije,

e nivoju trga in industrije,

e nacionalnem ter regulativnem nivoju.
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V anketo so vkljucili mala in srednje velika podjetja vseh panog. Mnenja vodstev ve¢ kot
900 teh podjetij so vecinoma pridobili z metodo pisemskega anketiranja, redkeje z
intervjuji.

V raziskavi so prisli do naslednjih zakljuckov:

e Vecina malih in srednje velikih podjetij Ze ima osnovno tehni¢no infrastrukturo, ki
ve¢inoma vkljuduje radunalnik in priklju¢ek na internet. Ceprav imajo podjetja to
infrastrukturo po vecini ze dalj ¢asa, pa jo le poredko uporabljajo.Veliko podjetij
ima predstavitveno spletno stran, ki pa redko vkljucuje kaj ve¢ od predstavitve
podjetja.

o Ceprav imajo ¢lani vodstva malih in srednje velikih podjetij dostop do ljudi, ki
imajo znanja s podrocja elektronskega poslovanja, pa tega znanja po vecini sami
nimajo. To nepoznavanje dojemajo kot oviro za uporabo elektronskega poslovanja.

e Mala in srednje velika podjetja verjamejo, da tako nacionalna tehni¢na kot tudi
finan¢na infrastruktura predstavlja oviro za uporabo elektronskega poslovanja. Prav
tako podjetja niso zadovoljna s podro¢jem regulative in si Zelijo vecjih finan¢nih
spodbud za elektronsko poslovanje na vseh nivojih oblasti.

e V splosnem so vsa anketirana podjetja elektronskemu poslovanju naklonjena in v
njem vidijo bolj priloznost kot nevarnost.

ODb neposredni primerjavi posameznih drZav so v pripravljenosti za elektronsko poslovanje
vidne doloc¢ene razlike, ki pa v kvalitativnem smislu niso posebej velike.

Successfully eEnabled SME's — What Have They in Common? (Golden et al, 2002, str.
552-566)

Ci]j raziskave je bil najti kombinacijo dejavnikov, ki na elektronsko poslovanje vplivajo ter
podjetju omogocajo, da pricne z uspeSno uporabo elektronskega poslovanja. Osnovo je
predstavljalo 25 podjetij, ki je elektronsko poslovanje ze uspesno uporabljalo.

Na podlagi poglobljenih intervjujev s podjetji so ugotovili dejavnike, ki na uspesno
uporabo elektronskega poslovanja vplivajo, in jih predstavili z modelom, ki vsebuje tri
dimenzije:
e organizacijske lastnosti (znanje na podroc¢ju informacijske tehnologije, izkusnje na
podrocju logistike, lastnosti produkta),
e podro¢je managementa (prisotnost spletnega-vodje, obstoj e-strategije, integracija
spletnega poslovanja v poslovne procese podjetja),
e podro¢je implementacije (naCrtovanje spletne strani, uporabnost spletne strani,
trzenje spletne strani, uporaba zunanjih resursov s podro¢ja informacijske
tehnologije).
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Promises and Pitfalls of SME Integration (Beck, Weitzel, Konig, 2002, str. 567-583)

V studiji so prikazane nacelne ovire za integracijo malih in srednje velikih podjetij v svet
raCunalniskega izmenjevanja podatkov. Avtorji podajajo tudi primer zaCasne reSitve, ki bi
mala in srednje velika podjetja vkljucila v elektronsko podprte preskrbovalne verige
njihovih poslovnih partnerjev.

Studija kaze, da kljub pojavu novih tehnologij za brezsivno integracijo poslovnih procesov
kot je npr. XML, mala in srednje velika podjetja ne bodo imela koristi od same
avtomatizacije procesov. Razlog za to se skriva v dejstvu, da ta podjetja racunalnisko
podprtih poslovnih procesov velikokrat sploh nimajo. Avtorji ugotavljajo, da je tudi za
najenostavnej$o racunalnisko izmenjevanje podatkov v podjetju nujna prisotnost:

e sistema za materialno poslovanje (generiranje in poSiljanje RIP sporocil kot sta

narocilo ali racun),

e sistema vodenja zalog (za avtomati¢no krmiljenje dostav),

e sistema razpecevanja (za generiranje obvestil),

e skenirnih sistemov (zajem podatkov),

e racunovodskega sistema (za posiljanje raCunov).

Kot vmesno resitev predlaga Studija sistem c¢lovek-stroj, kjer manjsi dobavitelj narocila
vecjega kupca spremlja s pomocjo spletne reSitve. Predstavljena je tudi resitev, s katero
manjs$i dobavitelj z ve¢jim kupcem izmenjuje tekstovne datoteke, ki so rezultat hisnih
informacijskih sistemov. Elektronska izmenjava poteka preko ponudnika storitev za
elektronsko poslovanje, ki zagotovi, da se sporocCila izmenjujejo po dogovorjenih
standardih.

PriloZnosti in teZave izmenjavanja podatkov preko interneta med ve¢jimi in manjSimi
podjetji v Sloveniji (Zupan, 2000, str. 56-125)

Cilj raziskave je bil opredeliti priloznosti in tezave pri elektronskem poslovanju manjsih
organizacij z velikimi preko interneta.

V anketiranje je bilo vklju¢enih 955 malih organizacij v Sloveniji, vprasalnik pa jih je
vrnilo 256. Raziskava podaja naslednje ugotovitve:
e male organizacije v Sloveniji so razmeroma dobro opremljene z informacijsko
tehnologijo,
e clektronsko poslovanje Ze igra pomembno vlogo v poslovanju z ve¢jimi poslovnimi
partnerji,
e najpogosteje male organizacije elektronsko izmenjujejo ponudbe,
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e vecina malih organizacij daje prednost Ze narejenim reSitvam za elektronsko
poslovanje,

e tezave za uvedbo elektronskega poslovanja vidijo male organizacije v
nezainteresiranosti vecjih poslovnih partnerjev,

e pri uporabi elektronskega poslovanja je najpomembnejSe, da je reSitev za
izmenjevanje poslovnih sporocil enaka za ve¢ poslovnih partnerjev,

e pri uporabi elektronskega poslovanja se koristi morajo pokazati v kratkem casu,

e pri uporabi elektronskega poslovanja pricakujejo male organizacije tezave zaradi
zapletene uporabe resitev za elektronsko poslovanje,

o stroski elektronskega poslovanja ne predstavljajo tezave,

e vecina malih organizacij pri¢akuje, da bodo z vecjimi poslovnimi partnerji zacele
elektronsko poslovati v dveh ali treh letih.

V raziskavi so bili raziskani in v modelu predstavljeni naslednji dejavniki, ki lahko
vplivajo na pri¢akovanja v zvezi z elektronskim poslovanjem:

e priloznosti elektronskega poslovanja,

e izkusnje z elektronskim poslovanjem,

e tveganje pri elektronskem poslovanju,

e tezave pri poznavanju elektronskega poslovanja,

e pripravljenost organizacije,

e pomembnost standardizacije,

e vpliv vec¢jih poslovnih partnerjev.

Najmoc¢nejsi, premo sorazmerni, vpliv na pri¢akovanja v zvezi z elektronskim poslovanjem
imajo pri¢akovane priloznosti.

SMEs and the Internet: On the Strategic Drivers Influencing the Use of the Internet
in SMEs (Deschoolmester, Hee, 2000, str. 754-769)

Raziskava prikazuje rezultate ankete o uvajanju, dojemanju ter uporabi elektronskega
poslovanja med manjSimi podjetji v Belgiji. V srediS¢u pozornosti so bile ovire pri
uvajanju in uporabi elektronskega poslovanja kot tudi strateski dejavniki, ki na uvajanje ter
uporabo vplivajo.

Raziskava je zajela 500 podjetij z manj kot 500 zaposlenimi. Vprasalnik je vrnilo 78
podjetij. S podjetji, ki elektronsko poslovanje Ze uporabljajo, je bil opravljen dodaten
razgovor, ki je bil osnova za identificiranje strateskih dejavnikov vpliva na elektronsko
poslovanje.
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Ugotovljene so bile naslednje ovire, ki vplivajo na uvajanje in uporabo elektronskega
poslovanja:

e tezave z varnostjo elektronskega poslovanja,

e visoka cena prikljucka na internet,

e pocasnost internetne povezave,

o veliki stroski investicije v elektronsko poslovanje,

e tezave v zvezi z zakonodajo,

e tezave s tehnologijo elektronskega poslovanja.

Kot strateSke dejavnike, ki vplivajo na uvedbo ter uporabo elektronskega poslovanja,
raziskava navaja:

e zmanjSanje stroSkov,

e konkurencna prednost,

e moznost rasti in organizacijskega razvoja,

e inovacije na podrocju izdelkov in procesov,

e sodelovanje v in med organizacijami,

e dinamicnost,

e razpolozljivost informacij.

Raziskava je pokazala, da predstavlja elektronsko poslovanje za manjSe organizacije velik
potencial. S pravo strategijo elektronskega poslovanja lahko izboljSajo konkurencnost,

VoW v

dinamié¢nem trzi$céu.

Factors Affecting Entry-Level Internet Technology Adoption by Small Business In
Australia: An Empirical Study (Akkeren, Cavaye, 1999, str. 1071-1083)

V Studiji je prikazan model dejavnikov uporabe enostavnejSe internetne tehnologije v
avstralskih malih podjetjih. Model je nastal na osnovi proucevanj novejse literature s tega
podrocja in je bil empiri¢no preizkuSen na treh vrstah primerov malih podjetij.

V modelu je prikazano, da na uvedbo ter uporabo elektronskega poslovanja v malem
podjetju vplivajo naslednji dejavniki, ki so razvrsceni v tri skupine:

e Lastnosti lastnika/ravnatelja

O zaznane koristi
racunalniska pismenost
odloc¢nost

vloga vodje

O O O O

subjektivna merila
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e Lastnosti podjetja

O organizacijska pripravljenost
zunanji pritiski

odvisnost od poslovnih partnerjev
kompleksnost strukture

velikost, sektor, status

O O O O O

informacijska intenzivnost

e Povrnitev investicije

Model so preizkusili na malih podjetjih, ki so jih izbrali na podlagi kriterija:
e dejavnosti (avtomobilska industrija),
e geografske lokacije (jugovzhodni Queensland),

e neodvisnosti (podjetja niso povezana z vecjimi podjetji).

Cilj je bil odgovoriti na vprasanji:
1. Kateri dejavniki vplivajo na uvedbo in uporabo enostavnejse internetne tehnologije
v malih podjetjih?
2. Kako je mo¢ (misljene so predvsem vladne iniciative ter iniciative gospodarstva)
malemu podjetju pomagati pri uvajanju in uporabi enostavnejSe internetne
tehnologije?

Primerjava teoreticnega modela z dejavniki vpliva na uvedbo in uporabo enostavnejSe
internetne tehnologije v malih podjetjih je pokazala, da je model vecinoma ustrezen.
Dodana sta mu le dva dejavnika (slika 15), nezaupanje do informacijske industrije ter
lastnikovo/ravnateljevo pomanjkanje ¢asa, ki spadata med pomembnejse dejavnike vpliva
na uvedbo in uporabo enostavnejSe internetne tehnologije.
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Slika 15: Popravljen model vpliva na uvedbo in uporabo enostavnejSe internetne
tehnologije

LASTNOSTI LASTNIKA/RAVNATELJA
- zaznane Koristi

- raGunalniska pismenost

- odlo¢nost

- vloga vodje POVRNITEV INVESTICIJE
- subjektivna merila

- nezaupanije do informacijske industrije
- pomanjkanje ¢asa

LASTNOSTI PODJETJA
- organizacijska pripravljenost
- zunaniji pritiski
- odvisnost od poslovnih partnerjev
- kompleksnost strukture
- velikost, sektor, status
- informacijska intenzivnost

UVEDBA TER UPORABA [~
INFORMACIJSKE
TEHNOLOGIJE

Vir:  Akkeren, Cavaye, Factors Affecting Entry-Level Internet Technology Adoption by
Small Business In Australia: An Empirical Study, 1999, str. 1081.

V vseh testnih primerih podjetja niso imela pozitivnega misljenja o vladnih spodbudah na
podroc¢ju uvajanja in uporabe enostavnejSe internetne tehnologije. Podobno misljenje so
podjetja izrazila tudi o iniciativah gospodarstva.

Analysis of E-commerce practice in SMEs (Chappell, Feindt, 1999)

Raziskava je zajela mikro, mala in srednje velika podjetja z razli¢nih podrocij, ki so
inovativna na podrocju elektronskega poslovanja. V raziskavo je bilo vkljuenih 89
podjetij iz 17 evropskih drzav. Potekala v okviru ESPRITovega projekta KITE, ki ga
podpira Evropska skupnost. Cilj raziskave je bil, da na pozitivnih primerih (kvantitativni
ter kvalitativni podatki o podjetjih) uporabe prikaze znacilnosti elektronskega poslovanja
mikro, malih in srednje velikih podjetij.

V raziskavi je bilo ugotovljeno, da veliko podjetij pricne z uporabo elektronskega
poslovanja zaradi pritiska, ki ga na njih vr$i konkurenca. V svet elektronskega poslovanja
vstopajo brez natancne strategije in najveckrat je elektronsko poslovanje le dodatek h
klasi¢nemu nacinu poslovanja. Veliko podjetij je izjavilo, da od elektronskega poslovanja
neposrednih koristi ne pri¢akujejo, so pa hkrati zelo zainteresirani za kvalitativne koristi
kot je na primer vstop na nova trzisca.
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Raziskava je pokazala tudi odvisnost uspeSnosti uporabe elektronskega poslovanja od
razli¢nih dejavnikov. Da bo podjetje uspesno uporabljalo elektronsko poslovanje, mora:
e imeti izvirno idejo in/ali se osredotociti na trzno niso,
e biti elektronskemu poslovanju zavezano,
e samo zagotoviti zadostna finan¢na sredstva za uporabo elektronskega poslovanja,
e najti prave partnerje za elektronsko poslovanje,
e najti nacin elektronskega poslovanja, ki bo ustrezal produktu podjetja,
e biti dovolj dinami¢no in neprestano inovativno, da se uspesno odzove spremembam
tako na trziS¢u kot tudi na internetu,
e biti pripravljeno na rast, ki bi utegnila biti posledica uporabe elektronskega
poslovanja.

The Adoption and Impact of EDI in Dutch SME's (Heck, Ribbers, 1999, str. 1-9)

Cilj raziskave je bila preizkus modela vpliva razlicnih dejavnikov na uvedbo in uporabo
raCunalniskega izmenjevanja podatkov, ki so ga leta 1995 razvili lacovou, Benbasat in
Dexter (Iacovou et al., 1995, str. 465-485). Model, ki vkljucuje pric¢akovane koristi
elektronskega poslovanja, pripravljenost na elektronsko poslovanje ter zunanje pritiske, je
bil v raziskavi dopolnjen Se s Cetrtim faktorjem - razpolozljivostjo standardov za
elektronsko poslovanje.

Faktorje so izmerili v 137 malih in srednje velikih podjetjih na Nizozemskem, ki so bila
razdeljena na podjetja, ki podatke Ze izmenjujejo racunalniS8ko in tista, ki tega Se ne
pocnejo. Izmerjena je bila tudi zanesljivost zbranih podatkov (Cronbach’s Alpha). Izkazalo
se je, da podatki o razpoloZljivosti standardov za elektronsko poslovanje niso zanesljivi,
zato je bil ta dejavnik iz nadaljnje raziskave izvzet.

Za podjetja, ki racunalniskega izmenjevanja podatkov $e ne uporabljajo, se je izkazalo, da
vsi trije dejavniki statisticno pomembno vplivajo na uvedbo in uporabo racunalniskega
izmenjevanja podatkov.

Pri uporabnikih racunalniskega izmenjevanja podatkov se je izkazalo, da na uvedbo in
uporabo vplivajo le pri¢akovane koristi ter zunanji pritiski. Predvsem slednji so tisti, ki v
veliki meri pojasnjujejo, zakaj so se mala podjetja za racunalnisko izmenjevanje podatkov
odlocila.

V raziskavi so predpostavljali tudi povezanost uporabe racunalniSskega izmenjevanja

podatkov ter koristi, ki ji podjetje zaradi tega ima. Povezava se je izkazala za statisti¢no
nepomembno.
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3.2. UGOTOVITVE PREDHODNIH RAZISKAYV, KI SO VPLIVALE
NA IZVEDBO RAZISKAVE

Najpomembnejse ugotovitve zgoraj navedenih raziskav se nanaSajo predvsem na:
e potrebno Sirino opazovanja problematike elektronskega poslovanja v malih
podjetjih,
e dejavnike, ki utegnejo vplivati na uvajanje ter uporabo elektronskega poslovanja v
malem podjetju,
e predstavitev dejavnikov s pomocjo modela vpliva dejavnikov ter preizkus tega z
zbranimi podatki o malem podjetju,

¢ nacine zbiranja podatkov o malem podjetju.

Izkusnje iz raziskav kazejo, da je na problematiko elektronskega poslovanja v malih
podjetjih potrebno gledati na nivoju:
e podjetja samega,
e trzi$¢, na katerih podjetje posluje,
e drzave, ki z regulativo in politikami vpliva na razvoj ter uporabo elektronskega
poslovanja v malih podjetjih.

V raziskavah je predstavljenih veliko dejavnikov, ki lahko samostojno ali v kombinaciji z
ostalimi dejavniki vplivajo na vpeljavo ter uporabo elektronskega poslovanja v malem
podjetju. Najveckrat raziskave navajajo dejavnike kot so:
e pripravljenost malega podjetja na elektronsko poslovanje,
e koristi, ki jih malo podjetje od uporabe elektronskega poslovanja pri¢akuje,
e vpliv vecjih poslovnih partnerjev na uvedbo in uporabo elektronskega poslovanja v
malem podjetju,
e tveganje, ki mu je malo podjetje ob uvedbi ter uporabi elektronskega poslovanja
izpostavljeno,
e razpolozljivost standardov, ki jih malo podjetje pri elektronskem poslovanju lahko
uporabi,
e lastnosti lastnika/ravnatelja malega podjetja,
¢ lastnosti malega podjetja,
e povrnitev investicije v elektronsko poslovanje,

e implementacija elektronskega poslovanja v malem podjetju.

Natan¢na opredelitev posameznega dejavnika je najveCkrat v rokah samega avtorja
raziskave, zato se utegnejo nasteti dejavniki vsebinsko deloma prekrivati.
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V raziskavah so avtorji podatke o podjetjih najveckrat zbirali z metodo anketiranja. V ta
namen je bil uporabljen strukturiran vprasalnik, ki so ga lastniku oziroma ravnatelju
podjetja poslali po posti ali pa so mu ga predstavili v osebnem intervjuju. Delno je
anketiranje potekalo tudi z uporabo elektronske poste in interneta. V kar nekaj raziskavah
so zbrane podatke uporabili tudi za preizkus teoreticnega modela vpliva dejavnikov na
uvajanje ter uporabo elektronskega poslovanja v malem podjetju.
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4. PROTOTIP MEDORGANIZACIJSKEGA
ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA MANJSEGA
DOBAVITELJA S TRGOVSKO ORGANIZACIJO
DROGERIJSKE DEJAVNOSTI

Zaradi sezonske narave posameznih skupin izdelkov ter hitrih sprememb modnih trendov,
je za trgovsko organizacijo drogerijske dejavnosti pomembno, da se nabavni proces
zakljuéi v ¢im krajsem Gasu. Se zlasti velja to za ponavljajoéi se proces narodanja, kjer ima
¢as trajanja procesa pomemben vpliv na optimalnost zalog in s tem seveda tudi vpliv na
uspesnost poslovanja.

Kako dolgo bo sam proces naroCanja trajal, je v veliki meri odvisno od sposobnosti
dobavitelja, da bo naroceno blago v celoti in dogovorjenih rokih tudi dobavil. Praksa kaze,
da ravno manjsi dobavitelji velikokrat tega niso zmoZzni in so zato potrebna ponovna
usklajevanja o tem kaj, koliko in kdaj bo manjsi dobavitelj res sposoben dobaviti. Seveda
ni potrebno posebej poudariti, da ta dodatna usklajevanja podaljSajo proces narocanja in
lahko privedejo do neoptimalnih zalog ter v skrajnem primeru do tega, da doloCenega
artikla v trgovini zmanjka in ga bo kupec primoran kupiti pri konkurenci.

S prototipom se je Zelelo pokazati, kako je mogoce z zmernim vlozkom s strani trgovske
organizacije ter s kar najmanjSim vlozkom s strani manjSega dobavitelja doseci, da se
nemudoma pri¢ne z elektronskim poslovanjem v procesu naroCanja. Vzorcu manjsSih
dobaviteljev se je prakti¢no prikazalo, kako je mogoce z uporabo njihove Ze obstojece
informacijske tehnologije doseci skrajSanje procesa narocanja, doseci vecje zadovoljstvo
kupca ter posledi¢no utrditi poslovni odnos.

Prototip je bil razvit v pilotnem projektu elektronskega poslovanja z manjSimi dobavitelji,
za katerega se je podjetje dm — drogerie markt odlocilo na podlagi razmisljanj, ki so tema
te raziskave. Razvit je bil v sodelovanju s podjetjem ATNET d.o.0., ki je vodilni ponudnik
celovitih resitev za elektronsko poslovanje v Sloveniji in je pri prototipu poskrbel za samo
izdelavo programske opreme.

4.1. OPIS PROTOTIPA

Predpostavka je, da manjsi dobavitelj Zze dobavlja dm — drogerie marktu oziroma je proces
nabave Ze vsaj na stopnji prvega narocila. To pomeni, da podatkovna baza dm — drogerie
markta Ze vsebuje tako podatke o dobavitelju kot tudi vse relevantne podatke o izdelkih, ki
jih dobavitelj prodaja.
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Prototip dobavitelju omogoca:
e pregledovanje narocil,
e potrjevanje narocil,
e izdelavo ter posiljanje dobavnic,
e pregledovanje dobavnic.

Funkcionalnost na strani kupca zajema:
e pregledovanje potrjenih narocil,
e pregledovanje dobavnic.

Prototip je pri dm — drogerie marktu integriran v nadzorno resitev, ki se ze sicer uporablja
za spremljanje elektronske izmenjave dokumentov z vecjimi dobavitelji po EANCOM
oziroma ECODEX standardu. Prednost takSne integracije je v tem, da za vkljucitev
manjSih dobaviteljev v elektronsko poslovanje, organizacijske prilagoditve v dm — drogerie
marktu niso potrebne.

4.2. MODEL PROTOTIPA

Model prototipa vsebuje naslednje elemente:

1. Sistem racunalniSkega izmenjevanja dokumentov po standardu EANCOM, ki ga
dm — drogerie markt uporablja za elektronsko poslovanje z vecjimi dobavitelji po
omrezju z dodano vrednostjo. Tudi pri vkljucitvi manjSih dobaviteljev ostane
sistem nespremenjen. Izjema je le funkcionalna nadgradnja nadzorne resitve.

2. Internetni portal, ki je lociran pri ponudniku storitev za elektronsko poslovanje in
vsebuje vse resitve, do katerih dostopa dobavitel;.

3. Sistem pretvorbe podatkov, s katerimi operirajo spletne resitve, iz in v EANCOM
format, ki ga uporablja dm — drogerie markt. Sistem je, skupaj s sistemom za
prehod med internetom in omrezjem z dodano vrednostjo, lociran pri ponudniku
storitev za elektronsko poslovanje.

4. Spletni brskalnik, s katerim dobavitelj preko interneta ter spletne resitve dostopa do
narocil, jih potrjuje ter izdeluje in posilja dobavnice.
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Slika 16: Model prototipa elektronskega izmenjevanja sporoc€il dm — drogerie
markta z manjS$imi dobavitelji v procesu naro¢anja

dm / EANCOM

Higni IS SW: TIE
EMG,

Nadzorna resitev

WEB
portal

SW: TIE
Enterprise Portal,
Nadzorna resitey,

Dobavitelj / WEB

Brskalnik, e-postni
interpreter

e lahko dm — drogerie markt uporablja obstojeco reSitev za elektronsko poslovanje,

Pri razvoju prototipa smo upostevali, da:

e 5o stroski uvedbe pri manjSem dobavitelju minimalni,
e je uporaba resitve za manjSega dobavitelja enostavna,
e je reSitev uporabna za vse dobavitelje,

e lahko dobavitelj uporablja resitev za ve¢ kupcev.

4.3. UPORABA PROTOTIPNE RESITVE

V nadaljevanju je opisano delovanje prototipne reSitve po fazah procesa elektronskega
naro¢anja. Primeri zaslonov prototipne resitve so predstavljeni v prilogi 4.

4.3.1. PREGLEDOVANJE NAROCILA (DOBAVITELYJ)

Dobavitelj se z geslom prijavi v reSitev na internetnem portalu ponudnika storitev za
elektronsko poslovanje ter izbere opcijo pregledovanja sporocil. Pregleduje lahko vsa
narocila, ki jih je do trenutka pregledovanja prejel od dm — drogerie markta. O prejemu
novega narocila je dobavitelj obvescen tudi z elektronsko posto. S stalis¢a dm — drogerie
markta je manj$i dobavitelj identicen tistemu, ki mu podjetje narocila posilja po EANCOM
standardu. Posledicno so manjSemu dobavitelju na voljo vse postavke, ki jih slednji
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standard vsebuje. Dobavitelj vidi narocila v pregledni vec nivojski obliki. Narocila lahko
natisne, na voljo pa mu je tudi orodje za iskanje po narocilih.

4.3.2. POTRJEVANJE NAROCILA (DOBAVITELDJ)

V spletni resitvi dobavitelj izbere opcijo odgovarjanja na narocila. Iz seznama narocil, na
katera $e ni odgovoril, izbere tisto, ki ga zeli obdelati. Posamezno postavko narocila lahko
potrdi, zavrne ali potrdi koli¢ino, ki je drugacna od naroc¢ene. Posamezno postavko lahko
opremi z razlogom za odstopanje od narocila ter dodatnim komentarjem. Za hitrejSo
obdelavo narocila so na voljo orodja za skupinsko obdelavo postavk. Po koncani obdelavi
narocila, se to, s pritiskom na dolo¢en gumb, poslje dm — drogerie marktu.

4.3.3. PREGLEDOVANJE POTRJENEGA NAROCILA (DM - DROGERIE
MARKT)

Dm — drogerie markt uporablja za pregledovanje statusov elektronsko poslanih in sprejetih
dokumentov enotno nadzorno reSitev, ne glede na razli¢ne standarde, po katerih se ti
izmenjujejo. Sprememba statusnega polja je za dm — drogerie markt signal, da se prijavi v
spletno resitev ponudnika storitev za elektronsko poslovanje in, na podoben nacin kot prej
dobavitelj, pregleda stanje narocila ter po potrebi dobavitelja tudi kontaktira.

4.3.4. IZDELAVA DOBAVNICE (DOBAVITELJ)
Izdelavo dobavnice v spletni reSitvi dobavitelj pri¢ne s tem, da iz seznama potrjenih narocil
izbere tistega, za katerega zeli izdelati dobavnico. Poleg avtomati¢no prenesenih postavk

potrjenega narocila, lahko dobavnici kak$no postavko tudi doda oziroma jo zbriSe. Na
koncu se dobavnica, s pritiskom na dolo¢en gumb, poslje dm — drogerie marktu.

4.3.5. PREGLEDOVANJE DOBAVNICE (DM - DROGERIE MARKT)

Dm — drogerie markt prejme dobavnico v obliki, ki ustreza EANCOM standardu. Tak$na
dobavnica je tako na voljo za pregledovanje v nadzorni resitvi ter je neposredno uporabna
za nadaljnjo obdelavo v hisSnem informacijskem sistemu dm — drogerie markta.

4.3.6. PREGLEDOVANJE DOBAVNICE (DOBAVITELJ)

Spletna reSitev manjSemu dobavitelju omogoca, da to uporablja kot nekakSen elektronski
arhiv poslanih dobavnic. S tem se, seveda v odvisnosti od zakonskih predpisov, lahko
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izogne hrambi v papirni obliki. Se bolj kot to, pa je za dobavitelja uporabno orodje za
iskanje po dobavnicah. V primerjavi z brskanjem po papirjih, mu namre¢ omogoca velik
prihranek Casa ter energije.

4.4. UPORABLJENA TEHNOLOGIJA TER POTREBE PO OPREMI

Pri izboru tehnologije je bil najvecji poudarek na ¢im manjsi investiciji tako na strani
manjSega dobavitelja kot tudi na strani dm — drogerie markta. Najve¢ je bilo uporabljene
nove tehnologije na strani ponudnika storitev za elektronsko poslovanje. Ker je prototip
tudi zanj pomenil tako tehnolosko kot tudi funkcionalno novost, je bilo potrebno za namen
razvoja prototipa vecji del potrebne tehnologije na novo pridobiti.

TEHNOLOGIJA TER OPREMA NA STRANI MANJSEGA DOBAVITELJA

Na strani manjSega dobavitelja, ki je Ze posedoval internetni prikljucek ter program za
elektronsko posto, je bilo potrebno dodatno zagotoviti:
e Oraclov aplikacijski odjemalec,

e dovolj sodoben spletni brskalnik.

Ker sta obe stvari na voljo zastonj, na dobaviteljevi strani ni bilo potrebe po finan¢nih
vlaganjih v samo tehnologijo. Omeniti pa je potrebno, da je za delovanje prototipa
potreben internetni dostop vsaj ISDN hitrosti, kar zaenkrat pri manjSih dobaviteljih ni
samoumevno.

TEHNOLOGIJA TER OPREMA NA STRANI PONUDNIKA STORITEV ZA
ELEKTRONSKO POSLOVANIJE

Pri ponudniku storitev za elektronsko poslovanje je bilo potrebno zagotoviti/prilagoditi
sisteme za nadzor, obves¢anje dobaviteljev z elektronsko posto, konverzijo med razli¢nimi
standardi ter razvojno okolje za spletno reSitev. Za razvoj in zagon prototipne resitve smo
potrebovali:

e nadzorno resitev (obvescanje z elektronsko posto, alarmiranje),

e orodje za konverzijo med razli¢nimi standardi (TIE Enterprise Portal),

e spletno reSitev (avtorizacija, avtentikacija, nezanikanje, vnos narocil v bazo,

pregled prejetih narocil, potrjevanje / zavracanje narocil, izdelava dobavnic).

Sama spletna reSitev je bil razvita in deluje v Oraclovem okolju, na strojni opremi, ki jo je
za potrebe prototipa prav tako zagotovil ponudnik storitev za elektronsko poslovanje.
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TEHNOLOGIJA TER OPREMA NA STRANI DM — DROGERIE MARKTA

Za vkljucitev prototipne reSitve za manjSe dobavitelje v obstojeCi sistem elektronskega
poslovanja (TIE program za izmenjavo EANCOM sporocil, nadzorna resitev za pregled
statusov poslanih in prejetih narocil), je bila na strani dm — drogerie markta potrebna le
manjSa dograditev nadzorne reSitve. Za pregledovanje nepopolno potrjenih narocil v
spletni resitvi, pa je bilo potrebno zagotoviti enako opremo kot pri manjSem dobavitelju.

4.5. UGOTOVITVE O PROTOTIPU

S prototipno reSitvijo smo tako manjSim dobaviteljem kot tudi vodstvu dm — drogerie
markta pokazali, da je s tehnoloskega stali¢a, z medsebojnim elektronskim poslovanjem
mogoce priceti v razmeroma zelo kratkem casu. Prototipno reSitev smo v testnem obdobju
Sestih mesecev uporabili za elektronsko poslovanje z dvema manjSima dobaviteljema.
Elektronsko so se izmenjala vsa (s prototipno resitvijo podprta) sporocila, ki so izhajala iz
dejanskega poslovanja med manjSim dobaviteljem in dm — drogerie marktom. Vzporedno
so se izmenjevala tudi sporocila v papirni obliki.

Mnenje o prototipni resitvi, tako na strani dm — drogerie markta kot tudi na strani manjSega
dobavitelja, je bilo zelo pozitivno. Prednosti elektronskega poslovanja, ki sta jih navedli
obe strani so:

e SkrajSanje procesa narocanja. S potrditvijo narocila, ki po postavkah vsebuje
potrjene koli¢ine, razloge za odstopanja teh koli¢in od narocCenih ter ostale
komentarje dobavitelja (npr. naslednji mozni rok dobave postavke), lahko dm —
drogerie markt takoj vidi, kaj mu bo dobavitelj dobavil. Po potrebi lahko stopi z
dobaviteljem v stik in se dogovori o usodi neizpolnjenega dela narocila.
Dobavitelju je tako dana moZznost, da reagira takoj, ne da bi bili potrebni casovni
zamiki, ki izhajajo iz neelektronskega poslovanja. S povefano odzivnostjo
dobavitelja, se pokaZejo tudi neposredne koristi na podro¢ju upravljanja z zalogami
dm — drogerie markta.

e Elektronska izdelava dobavnic. Dobavitelj, s prenosom postavk s potrjenega
narocila, hitro in enostavno izdela ter poslje dobavnico, ki se med prenosom do dm
— drogerie markta pretvori v obliko, ki je skladna z EANCOM standardom.

e Dobavnica, ki jo je dm — drogerie markt prejel od manjSega dobavitelja, je po obliki
enaka tistim od vecjih dobaviteljev. Velikost dobavitelja postane tako
netransparentna in dobavnica se lahko nadaljnje obdela na enoten nacin.

e Enostavnost za uporabo. Uporabe prototipne reSitve so se uporabniki naucili iz
posebej za to pripravljenih navodil. S strani ponudnika elektronskih storitev je bila
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uporabnikom dana na voljo posebna vroca linija, ki pa se je, po kratkem zacetnem
obdobju, uporabniki niso posebej pogosto posluzevali.

Poleg teh prednosti, ima prototipna reSitev Se naslednje prednosti, ki se jih uporabniki

mogoce niti zavedajo, saj ostane skrb za sam sistem elektronskega poslovanja v rokah

ponudnika storitev za elektronsko poslovanje:

enostavno vkljucevanje novih tipov sporo¢il,

enostavno vklju¢evanje novih uporabnikov in poslovnih partnerjev,

takoj$nja odprava tekocih zastojev in napak pri izvajanju elektronskega poslovanja,
javljanje napak skrbnikom podatkov,

vnosi in popravki nastavitev v reSitvah za elektronsko poslovanje v smislu
premoscanja zastojev in zagotavljanja celovite operativnosti sistema za elektronsko
poslovanje,

arhiviranje podatkov (umikanje iz tekoce evidence),

varovanje (backup) in skrb za medije ,

podpora in pomo¢ uporabniku.

V prototipni resitvi smo predvideli, da bodo dobavitelji vse potrebne podatke v spletno

reSitev vnasali rocno. Izhajali smo iz tega, da najmanjsi dobavitelji ne posedujejo svojega

informacijskega sistema in bo za njih taka reSitev Se najprimernejSa. V pogovoru z

dobavitelji pa smo prisli do spoznanja, da ve€ina zZe ima takSen ali drugacen informacijski

sistem, ki bi ga Zelela povezati s tistim, za elektronsko poslovanje.

Na osnovi pozitivne izkusnje s prototipno resitvijo, se je podjetie ATNET d.o.o. odlocilo,

da bo resitev dodelalo in jo vklju¢ilo v svojo ponudbo. Ker dodelava vkljucuje tudi

uporabo XML tehnologije lahko upamo, da bo manjSim dobaviteljem kmalu na voljo

reSitev, ki jim bo omogocala takojSen in razmeroma nebole¢ pricetek elektronskega

poslovanja.
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5.  NACRTOVANJE IN IZVEDBA RAZISKAVE

Na osnovi spoznanj domace in tuje literature sem med manjSimi dobavitelji dm — drogerie
markta opravil raziskavo o ovirah in priloznostih pri uvajanju elektronskega poslovanja
manjSih dobaviteljev z vecjimi trgovskimi organizacijami drogerijske dejavnosti v
Sloveniji. Dm — drogerie marktu dobavlja blago ve¢ina dobaviteljev te dejavnosti, zato je
izbran vzorec podjetij reprezentativen za vsa vecja trgovska podjetja, ki se ukvarjajo s
prodajo drogerijskih izdelkov.

Njen namen je bil spoznati trenutno stanje elektronskega poslovanja pri manjSih
dobaviteljih, ki dobavljajo blago dm — drogerie marktu, ter pridobiti mnenje o trenutnem in
pricakovanem stanju elektronskega poslovanja, o moznih nac¢inih uvajanja elektronskega
poslovanja z ve¢jimi trgovskimi organizacijami drogerijske dejavnosti, o priloZznostih in
tezavah v zvezi z elektronskim poslovanjem ter o pospeSevalnih dejavnikih, ki so
pomembni za uvedbo elektronskega poslovanja.

Raziskava je bila izvedena s klasicnim vpraSalnikom. Zasnovana je bila tako, da za
odgovarjanje na vprasanja niso bila potrebna specialisticna znanja. VpraSalnik je bil
izbranim dobaviteljem poslan po navadni posti. Anketiranje je potekalo od 24. maja 2002
do 10. julija 2002.

5.1. VZOREC ANKETIRANCEV

V raziskavo je bilo vklju¢enih 75 malih dobaviteljev dm — drogerie markta, kar je junija
2002 predstavljalo 64,1% vseh njegovih dobaviteljev. Pogoj za vkljucitev je bil, da ima
podjetje manj kot 50 zaposlenih, pri cemer se je upostevalo Stevilo zaposlenih, ki je bilo
junija 2002 navedeno v registru podjetij Gospodarske zbornice Slovenije.

Raziskava je bila opravljena s klasi¢nim vprasalnikom, ki je bil naslovljen na osebo, ki je v
anketiranem podjetju zadolZena za stik z dm-drogerie marktom.

Vrnjenih je bilo 41 vpraSalnikov, kar pomeni da je bil odziv 54,7% in lahko trdimo, da je
reprezentativen. V primerjavi s podobnimi raziskavami, kjer je bil odziv okrog 30
odstotkov (Zupan, 2000, str. 70, Sterle, 2002, str. 56), je odziv zelo dober. Razloge za to
gre najverjetneje iskati v vlogi kljuénega kupca, ki jo ima dm - drogerie markt v
anketiranih podjetjih.
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5.2. UPORABLJENI VPRASALNIK

Anketni vprasalnik (priloga 1) je obsegal sklope vpraSanj oziroma mnenj o:
e anketirancu,
e podjetju,
e razpolozljivosti informacijske tehnologije v podjetju,
e trenutnem stanju elektronskega poslovanja v podjetju,
e uvajanju elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem,
e uporabi elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem,

e pri¢akovanjih v zvezi z uporabo elektronskega poslovanja.

Vprasalnik je vseboval 93 vprasanj in trditev. Trditve so bile zaprtega tipa, kar pomeni, da
so anketiranci odgovarjali tako, da so oznacili enega od ze vnaprej ponujenih odgovorov.
Pri nekaj vpraSanjih so lahko izbrali ve¢ ponujenih odgovorov, pri nekaterih pa so imeli
tudi moZznost, da so sami odgovarjali, kar je bilo posebej oznaceno z »ostalo (vpisite)«.

Mnenja o trditvah so anketiranci podajali z lestvico s petimi vrednostmi. Glede na vrsto
trditve, so bile v vprasalniku uporabljene naslednje lestvice:

e od nikoli (1) do v celoti (5),

e od nikoli (1) do zelo pogosto (5),

e od povsem nepomembno (1) do zelo pomembno (5),

e od sploh se ne strinjam (1) do popolnoma se strinjam (5).

Srednja vrednost (3) na vseh lestvicah pomeni neopredeljeno stalisce.
Poleg vprasalnika, ki je obsegal sedem strani, sta bila anketirancem poslana tudi spremni
dopis (priloga 2) in navodilo za izpolnjevanje vprasalnika (priloga 3). Anketiranci so v

njiju bili obvesceni o namenu raziskave, trajanju anketiranja, nacinu izpolnjevanja in
vracila vprasalnika ter o na¢inu komunikacije v primeru nejasnosti.

5.2.1. TESTIRANJE VPRASALNIKA

Za testiranje vprasalnika je bil izbran vzorec treh malih dobaviteljev dm — drogerie markta.
Vzorec podjetij je bil izbran na osnovi priporocil zaposlenih v dm — drogerie marktu, ki so
odgovorni za poslovanje s temi podjetji.

Po predstavitvi namena ter nacina raziskave je sledilo izpolnjevanje vprasalnika. V vseh

treh podjetjih je izpolnjevanje vprasalnika trajalo manj kot pol ure.
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Anketiranci iz testnega vzorca vsebinskih pripomb na vpraSalnik niso imeli, nekaj pripomb
pa se je nanasalo na uporabo strokovnih izrazov, ki jih anketiranci niso poznali. Nobeden
od anketirancev iz testnega vzorca ni navedel dodatnega vprasanja oziroma trditve, ki bi po
njegovem mnenju lahko pripomogla k uspesnosti raziskave.

VpraSalnik sem popravil skladno s pripombami in komentarji anketirancev iz testnega
vzorca.

5.3. ANKETIRANJE

Pisma, v katerih so bili vprasalnik, navodila za izpolnjevanje vprasalnika, spremni dopis
ter kuverta s povratnim naslovom, so bila dobaviteljem poslana v petek, 24. maja 2002.

Anketirance sem za izpolnjevanje ankete poskusSal motivirati tako, da sem jim v spremnem
dopisu podrobno razlozil namen in cilje raziskave ter poudaril, da bi takSna raziskava
utegnila koristiti tudi njim. Iz spremnega dopisa je bilo tudi razvidno, da raziskavo podpira
dm — drogerie markt, kar je najverjetneje predstavljalo dodatno motivacijo za izpolnitev
vprasalnika.

Vprasalniku so bila priloZzena navodila za izpolnjevanje ter kuverta s povratnim naslovom.
Za dodatna pojasnila so anketirancem v navodilih za izpolnjevanje bila na voljo moj
naslov, elektronski naslov, telefonska Stevilka ter Stevilka mobilnega telefona.

Pisma so bila naslovljena na kontaktno osebo v anketiranem podjetju, ki je bila zadolzena
za poslovanje z dm — drogerie marktom. Od 10. do 15. junija 2002 sem s predstavniki
anketiranih podjetij opravil telefonski pogovor, s katerim sem poskusal podjetja dodatno
motivirati za sodelovanje v raziskavi.

Anketiranje je bilo zaklju¢eno 10. julija 2002. Do 15. junija 2002, ki je bil v navodilih za
izpolnjevanje omenjen kot datum zakljucka raziskave, je prispelo 35 izpolnjenih
vprasalnikov. Temu je sledilo Se 6 vprasalnikov, ki so prispeli do 10. julija 2002 in so bili v
raziskavi prav tako upostevani (graf 1).
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Graf 1: Stevilo prejetih vpragalnikov po dnevih
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Med potekom raziskave sem prejel kar nekaj telefonskih klicev anketirancev. Zanimivo je,
da je bilo vpraSanj, ki so se nanaSala na anketo relativno malo. Pretezni del klicev se je
nanasal na smotrnost elektronskega poslovanja v njihovem podjetju.

5.4. UPORABLJENE STATISTICNE METODE ZA ANALIZO
PODATKOV

Za statisticno obdelavo podatkov sem uporabil program za analizo podatkov SPSS 11.0 za
okolje oken.

V okviru statisti¢ne obdelave podatkov so bile uporabljene naslednje statisticne metode:
e aritmetiéna sredina ter mediana,
e frekvencna porazdelitev,
e korelacijska analiza,
e test notranje skladnosti (Cronbach’s Alpha),
e linearna regresija.

Ker program v standardni nastavitvi uporablja zaokrozevanje rezultatov na eno decimalno
mesto je mozno, da se pri izraCunih pojavljajo napake zaokrozevanja.
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6.

UGOTOVITVE RAZISKAVE

Predstavljeni rezultati raziskave se nanasajo na:

6.1.

podatke o anketirancu,

podatke o podjetju,

podatke o razpoloZljivosti informacijske tehnologije v podjetju,
podatke o trenutnem stanju elektronskega poslovanja v podjetju,
mnenja o uvajanju elektronskega poslovanja z vecjimi kupci,
mnenja o uporabi elektronskega poslovanja z vec¢jimi kupci,

mnenja o pri¢akovanjih v zvezi z uporabo elektronskega poslovanja.

DEMOGRAFSKI PODATKI O ANKETIRANCIH

V raziskavi pridobljeni demografski podatki o anketirancih se nanasajo na:

spol,

izobrazbo,

starost,

delovno dobo,

podrocje dela v podjetju.

Med anketiranci je razmerje med spoloma priblizno enako. Najvec anketirancev je starih
med 45 in 50 let (22,5%), sledijo pa anketiranci starosti od 31 do 35 let (17,5%), od 36 do
40 let (17,5%), od 41 do 45 let (15,0%), od 26 do 30 let (12,5%), od 51 do 55 let (10,0%),
od 56 do 60 let (2,5%) in od 61 do 65 let (2,5%). Najmlajsi anketiranec je imel 27 let,
najstarejsi pa 63 (preglednica 1).

49



Preglednica 1:

Spol, starost ter delovna doba anketirancev

TRDITEV SKUPINE ODGOVOROV | POGOSTOST | DELEZ(%)
Spol moski 21 51,2
N=41 zenske 20 48.8
Starost od 26 do 30 5 12,5
N=40 od 31 do 35 7 17,5

od 36 do 40 7 17,5
od 41 do 45 6 15,0
od 46 do 50 9 22,5
od 51 do 55 4 10,0
od 56 do 60 1 2,5
od 61 do 65 1 2,5
Delovna doba do 5 2 5,0
N=40 od 6do 10 6 15,0
od11do 15 6 15,0
od 16 do 20 8 20,0
od 21 do25 9 22,5
od 26 do 30 4 10,0
od 31 do 35 4 10,0
od 36 do 40 1 2,5

Najvec¢ anketirancev ima od 21 do 25 let delovne dobe (22,5%), temu sledijo anketiranci z
od 16 do 20 let delovne dobe (20,0%). Po 15 odstotkov anketirancev ima delovno dobo od
6 do 10 ter od 11 do 15 let, po 10 odstotkov anketirancev pa ima delovno dobo od 26 do 30
in od 31 do 35 let. Do pet let delovnih izkuSenj ima 5,0 odstotkov anketirancev, med 36 in

40 let pa 2,5 odstotka sodelujocih v anketi (preglednica 1).

Izobrazbena struktura (preglednica 2) kaze, da ima kar tri Cetrtine anketirancev visoko

strokovno (41,5%), univerzitetno (34,1%) izobrazbo oziroma magisterij ali doktorat

znanosti (2,4%).

Preglednica 2: Izobrazba in podrocje dela anketirancev
TRDITEV SKUPINE ODGOVOROV | POGOSTOST | DELEZ(%)

Izobrazba magisterij ali doktorat znanosti 1 2,4

N=41 srednja 9 22,0
univerzitetna 14 34,1
visoka strokovna (visja) 17 41,5

Podrocje dela vodenje podjetja 22 53,7

N=41 informatika 0 0,0
prodaja 14 34,1
drugo 5 12,2
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Ve¢ kot polovica anketirancev (53,7%) je izjavila, da vodi podjetje, ve¢ kot tretjina
(34,1%) pa se jih ukvarja s podroc¢jem prodaje. 12,2 odstotka anketirancev deluje na ostalih
podrocjih v podjetju, pri ¢emer je potrebno poudariti, da nobeden od anketirancev ni
dejaven na podrocju informatike (preglednica 2).

Iz demografskih podatkov o anketirancih je razvidno, da so na anketo pretezno odgovarjale
osebe z veliko delovnih izkuSenj, ki obenem tudi vodijo podjetje. Zanimivo je, da na
anketo ni odgovarjal noben informatik.

6.2. PODATKI O PODJETJU

Z vpra$anji o anketiranc¢evem podjetju so v raziskavi pridobljeni podatki o:
- Stevilu zaposlenih v podjetju,
- $tevilu informatikov v podjetju,
- dejavnosti podjetja,
- Stevilu vecjih kupcev v Sloveniji,
- Stevilu ve¢jih kupcev v tujini,
- prometu, ki ga podjetje ustvari z ve¢jimi kupci.

Glede Stevila zaposlenih je med anketiranimi podjetji najve¢ tistih, ki imajo do pet
zaposlenih (39,0%). Od 6 do 10 zaposlenih ima slaba Cetrtina podjetij (24,4%), temu pa
sledi slaba petina podjetij (19,5), ki ima od 11 do 15 zaposlenih. Sledijo tri podjetja, ki
imajo od 16 do 20 zaposlenih (7,3%) in po eno podjetje (2,4%), ki ima od 21 do 25, od 26
do 30, od 31 do 35 ali od 46 do 50 zaposlenih (preglednica 3).

Preglednica 3: Stevilo zaposlenih ter §tevilo informatikov v anketiranem
podjetju

TRDITEV SKUPINE ODGOVOROV | POGOSTOST | DELEZ(%)
Stevilo zaposlenih do 5 16 39,0
N4 od 6 do 10 10 244
od11do 15 8 19,5
od 16 do 20 3 7,3
od 21 do25 1 2,4
od 26 do 30 1 2,4
od 31 do 35 1 2,4
od 46 do 50 1 2,4
Stevilo informatikov 0 28 68,3
Nl 1 10 24,4
3 3 7,3
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Med zaposlenimi v ve¢ kot dveh tretjinah anketiranih podjetij (68,3%) ni nobenega
informatika oziroma zaposlenega, ki bi se izklju¢no ukvarjal s podro¢jem informatike.
Enega informatika imajo v slabi Cetrtini (24,4%) podjetij, med tem ko so trije informatiki
zaposleni v 7,3 odstotkov anketiranih podjetij (preglednica 3).

Kot pri¢akovano, je velika vecina anketirancev (75,6%) odgovorila, da se njihovo podjetje
ukvarja s prodajo na debelo. Podjetij, ki prodajajo proizvode lastne proizvodnje je slaba
petina (17,1%). Da je njihovo podjetje zastopnik pa je izjavilo 4,9 odstotkov podjetij.
Trgovcev na drobno je 2,4 odstotkov anketiranih podjetij (preglednica 4).

Preglednica 4: Podatki o podjetju
TRDITEV SKUPINE ODGOVOROV | POGOSTOST | DELEZ(%)
Dejavnost podjetja proizvodnja 7 17,1
N=4 zastopanje 2 4,9
prodaja na debelo 31 75,6
prodaja na drobno 1 2,4
Stevilo veéjih kupcev v od1do5 7 18,4
Sloveniji 0d 6 do 10 13 342
od11do 15 5 13,2
od 16 do 20 1 2,6
od 21 do 25 4 10,5
od 26 do 30 1 2,6
od 31 do 35 4 10,5
od 41 do 45 1 2,6
od 46 do 50 1 2,6
od 146 do 150 1 2,6
Stevilo veéjih kupcev v 0 30 73,2
tuyini od 1do5 7 17,1
10 1 2,4
30 1 2,4
50 1 2,4
60 1 2,4
DeleZ prometa z vecjimi manj kot 25 odstotkov 1 2,5
E‘iﬁgi od 25 do 50 odstotkov 6 15,0
od 50 do 75 odstotkov 14 35,0
vec kot 75 odstotkov 19 47,5

Glede Stevila kupcev v Sloveniji, ki imajo vsaj 50 zaposlenih, je najve¢ anketiranih podjetij
(34,2%) izjavilo, da ima od 5 do 10 takSnih kupcev. Slaba petina anketirancev je izjavila,
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da sicer imajo vec¢je kupce, vendar njihovo Stevilo ne presega pet. S po vec kot deset
odstotki so zastopana podjetja, ki imajo od 11 do 15 (13,2%), od 21 do 25 (10,5) ali od 31
do 35 (10,5%) vecjih kupcev, po 2,6 odstotka podjetij ima od 16 do 20, od 26 do 30, od 41
do 45, od 46 do 50 ali od 146 do 150 vecjih kupcev v Sloveniji (preglednica 4). Ker so vsa
anketirana podjetja dobavitelj dm — drogerie marktu, je bilo pricakovano, da ne bo
anketiranega podjetja, ki ne bi imelo ve¢jega kupca. Zanimivo pa je, da se tri podjetja o
Stevilu vecjih kupcev v Sloveniji niso opredelila.

Skoraj tri Cetrtine anketiranih podjetij (73,2%) nima ve¢jih kupcev v tujini, slaba petina
(17,1%) pa ima le teh najvec pet. Po eno podjetje (2,4%) je v anketi navedlo, da ima 10,
30, 50 oziroma 60 vecjih kupcev v tujini.

Predpostavko, da imajo vecji kupci pomemben vpliv na poslovanje malih podjetij potrjuje
dejstvo, da kar slaba polovica anketiranih podjetij (47,5%) z ve¢jimi kupci ustvari ve¢ kot
tri Cetrtine njihovega skupnega prometa. Vec kot tretjina podjetij (35,0%) ustvari z vec¢jimi
kupci med eno polovico in tri Cetrtine skupnega prometa. Takih, ki z vec¢jimi kupci
ustvarijo med eno Cetrtino in polovico skupnega ustvarjenega prometa, je 15,0 odstotkov.
Anketiranih podjetij, ki z ve¢jimi kupci ustvarijo manj kot Cetrtino skupnega prometa in so
tako od njih posledi¢no manj odvisna, je le 2,5 odstotka (preglednica 4).

6.3. RAZPOLOZLJIVOST INFORMACIJSKE TEHNOLOGIJE V
PODJETJU

Z vpraSanji o razpolozljivosti informacijske tehnologije v podjetju so v raziskavi
pridobljeni podatki o:
- opremljenosti podjetja z opremo za elektronsko poslovanje (racunalniki,
strezniki telefonski vodi),
- dostopu podjetja do interneta,
- predstavitvi podjetja na internetu.

Rezultati raziskave kazejo, da si kar v slabi polovici (48,8%) anketiranih podjetij, en
racunalnik delijo od dva do deset zaposlenih. Tudi v 38,8 odstotkov podjetij obstaja
moznost, da si zaposleni mora deliti osebni racunalnik Se z enim sodelavcem. V 2,4
odstotka podjetij imajo na zaposlenega od 1,0 do 1,5 osebnega racunalnika, v po 4,9
odstotkov podjetij pa prideta na zaposlenega od 1,5 do 2,0 oziroma ve¢ kot dva osebna
racunalnika (preglednica 5). V povprecju pride na zaposlenega v anketiranem malem
podjetju 0,55 osebnega raCunalnika.
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Se redke;jsi kot osebni radunalniki, so v malih podjetjih prenosniki. Kar v 58,5 odstotkih
anketiranih podjetij prenosnega racunalnika sploh nimajo. Od 0,01 do 0,1 prenosnega
raCunalnika na zaposlenega imajo v 14,6 odstotkih podjetij, od 0,1 do 0,5 prenosnika na
zaposlenega pa premore 19,5 odstotkov anketiranih podjetij. Da bo prenosnik lahko
zaposleni uporabljal sam oziroma si ga delil kve¢jemu Se z enim sodelavcem, lahko upajo
zaposleni v 7,3 odstotka anketiranih podjetij (preglednica 5).

Preglednica 5: Podatki o rac¢unalnikih v podjetju
TRDITEV SKUPINE ODGOVOROV | POGOSTOST | DELEZ(%)
Stevilo osebnih od 0,1 do 0,5- 20 48.8
racunalnikov na od 0,5 do 1,0- 16 38,8
zaposlenega 0d 1,0 do 1,5 1 2,4
N od 1,5 do 2,0 2 4.9
nad 2,0 2 4,9
Stevilo prenosnih 0 24 58,5
racunalnikov na 0d 0,01 do0,1 6 14,6
zaposlenega 0d 0,1 do 0,5 8 19,5
A 0d 0,5 do 1 3 73
Stevilo streznikov na 0 22 53,7
zaposlenega od 0,01 do 0,05 3 73
N4l 0d 0,05 do 0,1 9 22,0
0d 0,1 do 0,15 2 4,9
0d 0,15 do 0,2 1 2,4
0d 0,2 do 0,25 1 2,4
nad 0,25 3 7,3

Zanimivo je, da je podjetij, ki premorejo streznik, ve¢ kot podjetij, ki imajo kakSen
prenosni racunalnik. Se vedno pa je 53,7 odstotka podjetij brez streznika in s povprejem
0,063 streznika na zaposlenega v anketiranem podjetju o dobri opremljenosti s tovrstno
informacijsko tehnologijo ne moremo govoriti.
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Preglednica 6:

Podatki o telefonskih vodih v podjetju

TRDITEV SKUPINE ODGOVOROYV | POGOSTOST DELEZ(%)

Stevilo analognih 0,0 19 46,3
telefonskih vodov na 0d 0,1 do 0,25 14 34,1
zaposlenega 0d 0,25 do 0,5 4 9,8
N nad 0,5 4 9.8
Stevilo ISDN telefonskih | 0,0 3 7,3
vodov na zaposlenega do 0,1 9 21,9
N=4l 0d 0,1 do 0,25 8 19,6
0d 0,25 do 0,5 9 21,9

0d 0,5do 1,0 9 21,9

nad 1,0 3 7,3

Stevilo mobilnih telefonov | do 0,1 5 12,2
na zaposlenega od 0,1 do 0,25 2 4,9
N4l 0d 0,25 do 0,5 10 244
0d 0,5 do 0,75 4 9,8

0d 0,75 do 1,0 13 31,7

nad 1,0 7 17,1

V anketiranih malih podjetjih imajo v povpre¢ju 0,23 analognega in 0,48 ISDN voda na

zaposlenega. Ni¢ analognih vodov ima 19 (46,3%) podjetij, nobenega ISDN voda pa

nimajo 3 (7,3%) podjetja (preglednica 6). Ker je Stevilo analognih oziroma ISDN vodov po

anketiranih podjetjih dokaj neenakomerno porazdeljeno, nam boljSo sliko lahko dasta

mediani (0,13 za analogne oziroma 0,27 za ISDN vode). Dejstvo, da ima polovica podjetij

manj kot 0,13 analognega in manj kot 0,27 ISDN voda na zaposlenega, kaze na relativno

slabo opremljenost malih podjetij s fiksnimi telefonskimi vodi.

S povprecjem 0,80 in mediano 0,75 mobilnega telefona na zaposlenega, je opremljenost

malih podjetij z mobilnimi, v primerjavi s fiksnimi telefoni, veliko boljsa. To lahko kaze

na znacilnost malih podjetij in na nacin njihovega poslovanja, ne moremo pa predpostaviti,

da se mobilni telefonski aparati v vecji meri uporabljajo za elektronsko poslovanje.
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Graf 2: Dostop do interneta ter funkcionalnost spletnih strani
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Razveseljivo dejstvo je, da med anketiranimi malimi podjetji ni takega, ki ne bi imelo
dostopa do interneta. Dobra tretjina (39,0%) anketiranih podjetij ima tudi svojo spletno
stran, na kateri objavljajo podatke o podjetju. Slaba tretjina (31,7%) podjetij ima na
internetu tudi katalog ter cenik svojih izdelkov oziroma storitev. Podjetij, ki bi omogocala
nakupovanje preko svoje spletne strani je manj (12,2%), Se manj pa je podjetij, ki preko
svoje spletne strani omogocajo tudi placevanje (7,3%) oziroma nudijo preko spletne strani
Se kaksno drugo storitev (2,4%) (graf 2).

6.4. TRENUTNO STANJE ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA V
PODJETJU

V anketi pridobljeni podatki o trenutnem stanju elektronskega poslovanja v podjetju se
nanasajo na:

- pregled poslovnih sporo€il, ki se prenasSajo elektronsko,
- pregled nacinov elektronskega poslovanja,
- mnenja o u€inkih, ki jih je imelo elektronsko poslovanje na anketirano podjetje.

Podjetja s svojimi vecjimi kupci v povprecju najpogosteje izmenjujejo ponudbe (povprecje

odgovorov je 2,83), sledijo obvestila o placilu (povprecje odgovorov je 2,15) ter potrditev
narocila (povprecje odgovorov je 2,00). V povprecju se podjetja redkeje odlo¢ajo za
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elektronsko izmenjavo naroCilnic (povprecje odgovorov je 1,90) in dobavnic (povprecje
odgovorov je 1,33). Presenetljivo je, da nobeno podjetje ne izmenjuje enotne carinske
listine. Za malenkost boljSe je stanje s prevzemnimi listi (povprecje odgovorov je 1,05) in
izdanimi racuni (povprecje odgovorov je 1,10). Sedem anketirancev je izjavilo, da zelo
pogosto (povprecje odgovorov je 4,43) z vecjimi kupci izmenjujejo ostala sporocila,
vendar nobeden ni navedel imena oziroma vsebine teh sporocil.

Graf 3: Trenutna elektronska izmenjava poslovnih sporocil
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Podjetij, ki poslovni odnos z ve¢jimi kupci vzpostavljajo po elektronski poti, je slaba
tretjina, pri ¢emer v celoti ponudbo elektronsko izmenjuje 14,6%, pogosto pa 19,5%
anketiranih podjetij. Ponudbe z vecjimi kupci elektronsko nikoli ne izmenjuje 24,4%,
redko pa 17,1% podjetij. Neopredeljenih je ostala kar Cetrtina anketirancev (graf 3). V
preglednici 7 so navedene statisticno pomembne povezave z elektronsko izmenjavo

ponudb.

Preglednica 7: Statistiéno pomembne povezave z elektronsko izmenjavo ponudb
SPREMENLJIVKA KOEFICIENT KORELACIJE
Stevilo prenosnih ra¢unalnikov 0,322(*)

obstoj spletne strani, ki omogoc¢a nakupovanje 0,263(*)

Legenda:

** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

V celoti izmenjuje obvestila o pla¢ilu z ve¢jimi kupci slaba petina podjetij (19,5%). Tudi
¢e k temu pristejemo slabo desetino (9,8%) podjetij, ki to vrsto sporocila izmenjujejo
pogosto, dobimo le pol manjsi delez, kot ga predstavljajo podjetja, ki obvestila o placilu
izmenjujejo elektronsko le redko (2,4%) oziroma nikoli (65,9%). Neopredeljenih je ostalo
2,4% anketirancev (graf 3). Elektronska izmenjava obvestil o placilu je statisticno
pomembno povezana s Stevilom informatikov v podjetju, s Stevilom kupcev v tujini ter s
Stevilom streznikov v podjetju (preglednica 8).

Preglednica 8: Statisticno pomembne povezave z elektronsko izmenjavo obvestil
o placilu

SPREMENLJIVKA KOEFICIENT KORELACIJE

Stevilo informatikov v podjetju 0,285(*)

Stevilo kupcev v tujini 0,398(**)

Stevilo streznikov 0,285(*)

Legenda:

** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Pogosto potrjuje narocila vecjih kupcev elektronsko 15% podjetij. Polovica tega odpade na
podjetja, ki narocila elektronsko potrjujejo v celoti. Prav tako so s 7,5% zastopana podjetja,
ki narocila elektronsko potrjujejo le redko. Ve¢ kot polovica anketiranih podjetij (57,5%)
te vrste sporocil z ve¢jimi kupci ne izmenjuje elektronsko. Neopredeljenih je ostala petina
anketirancev (graf 3). Elektronska izmenjava potrditev narocila z vec¢jimi kupci je relativno
mocno in statisticno pomembno povezana z elektronsko izmenjavo ponudb (0,561). Razen
te povezave, obstajata Se statisticno pomembni povezavi s Stevilom prenosnih rac¢unalnikov
ter z obstojem spletne strani, ki omogoc¢a nakupovanje (preglednica 9).
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Preglednica 9: Statisticno pomembne povezave z elektronsko izmenjavo
potrditev narocila

SPREMENLJIVKA KOEFICIENT KORELACIJE
elektronska izmenjava ponudb 0,561(**)

Stevilo prenosnih ra¢unalnikov 0,343(*)

obstoj spletne strani, ki omogoc¢a nakupovanje 0,343(*)

Legenda:

** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Narocilnice z vecjim kupcem elektronsko nikoli ne izmenjata slabi dve tretjini (63,4%)
anketiranih podjetij. Redko izmenjuje narocilnice z vecjim kupcem elektronsko 7,3%
podjetij. Prav toliko podjetij je izjavilo, da elektronsko izmenjuje narocilnice v celoti, slaba
desetina (9,8) anketirancev pa je izjavila, da elektronsko izmenjuje narocCilnice z vecjimi
kupci pogosto. Neopredeljenih je ostalo 12,2% anketiranih podjetij (graf 3). Tudi
elektronska izmenjava naroCilnic z vecjimi kupci je relativno moc¢no in statisticno
pomembno povezana z elektronsko izmenjavo ponudb (0,559). Statisticno pomembna
povezava obstaja Se z obstojem spletne strani, ki vsebuje katalog izdelkov ter z obstojem
spletne strani, ki omogoc¢a nakupovanje (preglednica 10).

Preglednica 10: Statisticno pomembne povezave z elektronsko izmenjavo
naro ilnic
SPREMENLJIVKA KOEFICIENT KORELACIJE
elektronska izmenjava ponudb 0,559(**)
obstoj spletne strani, ki vsebuje katalog izdelkov 0,363(**)
obstoj spletne strani, ki omogoc¢a nakupovanje 0,305(%*)
Legenda:

** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Ceprav sodi dobavnica med najpomembnej$a poslovna sporoila, ki jih izmenjujejo
trgovska podjetja, jih z vec¢jimi kupci ne izmenjuje elektronsko kar 82,5% anketiranih
podjetij. Desetina podjetij izmenjuje elektronsko to sporocilo le redko, s po 2,5% odstotka
pa so zastopana podjetja, ki dobavnico elektronsko izmenjujejo pogosto, v celoti ter
podjetja, ki se o tem vprasanju niso opredelila (graf 3). Statisticno pomembno je
elektronska izmenjava dobavnic povezana predvsem z razpolozljivostjo informacijske
opreme (preglednica 11).
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Preglednica 11: Statisticno pomembne povezave z elektronsko izmenjavo

dobavnic
SPREMENLJIVKA KOEFICIENT KORELACIJE
Stevilo osebnih racunalnikov 0,414(**)
Stevilo mobilnih telefonov 0,462(**)

Legenda:
** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Ko ve¢ kot 95% podjetij odgovori, da s svojimi vecjimi kupci ne izmenjuje dolocene vrste
poslovnega sporocila elektronsko, lahko prakticno recemo, da se te vrste sporocil med
malimi podjetji in ve¢jimi kupci prakti¢no ne izmenjujejo elektronsko. Presenetljivo je, da
so v to skupino sporocil padli izdani racuni, ki imajo v vecjih podjetjih zelo visoko
prioriteto pri uvajanju elektronskega poslovanja. Prav tako v to skupino sporocil sodijo
prevzemni listi in enotne carinske listine (graf 3).

Pri nacinu elektronskega poslovanja z vecjimi poslovnimi partnerji se mala podjetja v
povprecju najpogosteje odlocijo za elektronsko posto (povprecje odgovorov je 3,75). Sledi
uporaba spletne strani poslovnega partnerja (povprecje odgovorov je 2,54) in uporaba
posebnega programa za izmenjavo podatkov (povprec¢je odgovorov je 1,66). Kljub temu,
da so anketiranci imeli moznost navesti Se ostale nacine elektronskega poslovanja z
vecjimi poslovnimi partnerji, nobeden od njih te moznosti ni izkoristil.

O pogostosti uporabe elektronske poste z vecjimi poslovnimi partnerji sta se dve petini
podjetij izjavili, da jo uporabljata zelo pogosto. Pogosto uporablja elektronsko posto ena
Cetrtina podjetij. Za odgovor redko oziroma nikoli se je odlocilo 17,5% anketiranih
podjetij, pri cemer je podjetij, ki elektronske poste v komunikaciji z ve¢jimi poslovnimi
partnerji sploh ne uporabljajo, kar 12,5%. Neopredeljenih je bilo 17,5% podjetij, na
vprasanje pa ni odgovorilo eno podjetje (preglednica 12).
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Preglednica 12: Nadini elektronskega poslovanja malih podjetij z ve¢jimi
poslovnimi partnerji

SKUPINE

TRDITEV ODGOVOROV POGOSTOST | DELEZ(%)

Z vecjimi poslovnimi partnerji | nikoli 1 5 12,5
poslujemo elektronsko tako, da 2 2 5,0
uporabljamo elektronsko posto. 3 7 17,5
N=40 4 10 25,0
zelo pogosto | 5 16 40,0

Z ve€jimi poslovnimi partnerji | nikoli 1 22 53,7
poslujemo elektronsko tako, da 2 2 4,9
uporabljamo spletno stran 3 1 2,4
poslovnega partnerja. 4 5 12,2
N=41 zelo pogosto | 5 11 26,8
Z vecjimi poslovnimi partnerji | nikoli 1 31 75,6
poslujemo elektronsko tako, da 2 3 7,3
uporabljamo poseben program 3 1 2.4
za izmenjavo podatkov. 4 2 4.9
N=41 zelo pogosto | 5 4 9,8

Statisticno pomembno je uporaba elektronske poSte povezana s razpoloZljivostjo
informacijske tehnologije ter z elektronsko izmenjavo poslovnih sporocil (preglednica 13).

Preglednica 13: Statisticno pomembne povezave z uporabo elektronske poste
SPREMENLJIVKA KOEFICIENT KORELACIJE
Stevilo osebnih racunalnikov 0,326(%*)

elektronska izmenjava ponudb 0,466(**)

elektronska izmenjava narocilnic 0,316(%*)

elektronska izmenjava potrditev narocil 0,355(*)

Legenda:

** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statistiéno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Spletno stran poslovnega partnerja pogosto uporablja 39,0% anketiranih podjetij. Zanimiv
je odstotek podjetij, ki spletnih strani vecjih poslovnih partnerjev sploh ne uporabljajo, saj
je le teh ve¢ kot polovica (53,7%). Razlago lahko i§¢emo v dejstvu, da so anketirana
podjetja v veliki vecini prodajalci, njihovi vecji poslovni partnerji pa kupci in da je na
internetu moc¢ najti veliko veC spletnih strani prodajalcev kot kupcev. Redko uporablja
strani ve¢jih poslovnih partnerjev 4,9% podjetij, neopredeljenih pa je ostalo 2,4%
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anketirancev (preglednica 12). Za statisticno pomembno se je med drugim izkazala tudi
povezava z uporabo elektronske poste (preglednica 14).

Preglednica 14: Statistiéno pomembne povezave z uporabo spletne strani vecjega
poslovnega partnerja

SPREMENLJIVKA KOEFICIENT KORELACIJE
uporaba elektronske poste 0,307(*)

Stevilo mobilnih telefonov na zaposlenega 0,327(*)

Legenda:

** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Vec kot tri Cetrtine (75,6%) podjetij ne uporablja posebnega programa za izmenjavo
podatkov. Na drugi strani je podjetij, ki takSen program uporabljajo zelo pogosto, kar slaba
desetina (9,8%). Podjetij, ki poseben program za izmenjavo podatkov uporabljajo redko je
7,3%, tistih, ki ga uporabljajo pogosto pa 4,9%. Neopredeljen je ostal en anketiranec
(preglednica 12). Med statisticno pomembnimi povezavami nastopa tudi dejavnost podjetja
(preglednica 15).

Preglednica 15: Statisticno pomembne povezave z uporabo posebnega programa
za izmenjavo podatkov

SPREMENLJIVKA KOEFICIENT KORELACIJE
dejavnost podjetja 0,326(*)

elektronska izmenjava dobavnic 0,366(*)

Legenda:

** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Med pozitivnimi ucinki, ki jih je podjetju prinesla dosedanja uporaba elektronskega
poslovanja, z veliko prednostjo izstopa zmanjSanje stroskov placilnih transakcij. TakSen
odgovor je podalo 51,2% anketiranih podjetij. Razlago za takSen odgovor gre iskati v
spletnih reSitvah, ki so jim jih dale na voljo poslovne banke v procesu prenosa placilnega
prometa z Agencije za placilni promet. Podobne rezultate je dala tudi raziskava RIS2000
(E-bancnistvo konénih potroSnikov, 2000), kjer je ve€ina podjetij izrazila razmeroma
visoko zadovoljstvo z e-ban¢niStvom. KrajSe dobavne roke je kot odgovor navedlo 31,7%
podjetij, 12,2% pa jih je menilo, da se jim je zaradi uporabe elektronskega poslovanja
povecal tudi promet. Pozitiven u€inek na zmanjSanje stroSkov distribucije je elektronsko
poslovanje imelo v 9,8% anketiranih podjetij, 2,4% podjetij pa je imelo koristi od
zmanjSanja stroskov skladiS¢enja (graf 4).
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Graf 4: Dosedanji ucinek elektronskega poslovanja
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Slaba petina (19,5%) anketirancev je menila, da jim je dosedanja uporaba elektronskega

poslovanja prinesla nekaj drugega. Kot odgovor so navedli:

probleme,

zmanjSanje stroskov administracije,

poenostavitev korespondence,

Se ni¢ konkretnega,

kvalitetnejSe in hitrejSe opravljanje administrativnih del,
boljsi pretok informacij,

ni prinesla nic,

nimamo izracuna, kaj je prinesla.

Ceprav v odgovorih prevladuje pozitiven odnos do elektronskega poslovanja, je iz

navedenih odgovorov mogoce razbrati, da uvedba elektronskega poslovanja malih podjetij

z vec¢jimi kupci najverjetneje ne bo potekala brez tezav.

6.5. UVAJANJE ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA Z VECJIMI

KUPCI

V raziskavi pridobljeni podatki o uvajanju elektronskega poslovanja z ve¢jimi kupci se

nanasajo na:

pridobitev resitve za elektronsko poslovanje,
potrebno investicijo za pricetek elektronskega poslovanja,

tezave pri uvajanju elektronskega poslovanja.
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Pri uvajanju elektronskega poslovanja v malem podjetju je pomembno, da samo uvajanje
ne zahteva veliko Casa. PriCakovati bi bilo, da bodo podjetja najbolj naklonjena Ze
narejenim resitvam, ki jih lahko pri svojem elektronskem poslovanju ve¢inoma uporabijo
brez prilagajanja. TaksSna pri¢akovanja pa se niso uresnicila v celoti, saj so se v povprecju
anketirana podjetja najbolj (3,66) strinjala s trditvijo, da je potrebno resitev za elektronsko
poslovanje razviti skupaj z vecjim kupcem. Ker zahteva takSno sodelovanje od obeh
partnerjev precejSnje poznavanje informacijske tehnologije lahko domnevamo, da imajo
mala podjetja, ki so se s to trditvijo strinjala, zaposlene, ki se izkljuéno ukvarjajo s
podro¢jem informatike. Potrditev domneve lahko iS¢emo v statisticno pomembnih
povezavah s Stevilom informatikov v malem podjetju ter s prevzemom reSitve za
elektronsko poslovanje od vecjega kupca (preglednica 16).

Preglednica 16: Statisticno pomembne povezave z razvojem reSitve za
elektronsko poslovanje skupaj z ve¢jim kupcem

SPREMENLJIVKA KOEFICIENT KORELACIJE
Stevilo informatikov v podjetju 0,432(*)

prevzem resitve od vec¢jega kupca 0,322(*)

Legenda:

** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Skupen razvoj reSitve za elektronsko poslovanje je za pomembno oznacilo kar 62,0%
anketiranih podjetij. Slaba Cetrtina (24,1%) je menila, da je skupen razvoj z ve¢jim kupcem
sploh ni pomemben. Dobra osmina (13,8%) jih je ostala neopredeljenih (graf 5).

Trditev, da lahko mala podjetja resitev za elektronsko poslovanje kupijo Ze narejeno, je za
zelo pomembno oznacilo 26,7% anketirancev. Podoben odstotek (30,0%) je bilo tudi tistih
podjetij, ki so taks$no reSitev oznacila za povsem nepomembno. Slednje nam skupaj z
visokim Stevilom neopredeljenih podjetij (23,3%) daje slutiti, da mala podjetja gotovih
reSitev v dobri meri ne poznajo (graf 5).
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Graf 5: Mnenja anketirancev o pridobitvi resitve za elektronsko poslovanje z
vedjim kupcem
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Samostojen razvoj resitve za elektronsko poslovanje je za sploh nepomembno oznacilo kar
70,4% anketiranih podjetij. Prav nasprotno je trdilo 7,4% anketirancev in domnevamo
lahko, da imajo ta podjetja tudi zaposlene, ki so taksSno resitev tudi sposobni razviti.
Domnevo nam lahko potrjuje povezava s Stevilom zaposlenih informatikov, ki se je
izkazala za statisticno pomembno (preglednica 17).
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Preglednica 17: Statistiéno pomembne povezave s samostojnim razvojem resitve
za elektronsko poslovanje

SPREMENLJIVKA KOEFICIENT KORELACIJE
Stevilo informatikov v podjetju 0,444(*)

Stevilo informatikov na zaposlenega 0,706(**)

Legenda:

** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

V povprecju so bila podjetja mnenja, da je lasten razvoj resitve za elektronsko poslovanje
nepomemben (1,74), pri ¢emer je neopredeljenih ostalo 14,8% podjetij (graf 5).

Po meri bi si resitev za elektronsko poslovanje z vecjim kupcem dalo narediti 33,3%
anketiranih podjetij. Dobra petina (23,3%) jih je to oznacila celo za zelo pomembno. 1z
tega bi lahko sklepali, da so podjetja mnenja, da gotove reSitve v celoti ne zados¢ajo
njihovim potrebam. Ce pomislimo, da se gotovo vsa anketirana podjetja ukvarjajo s
trgovinsko dejavnostjo in imajo tako zelo podobne poslovne procese, lahko v tak§Snemu
mnenju identificiramo precej$njo subjektivno komponento anketiranca. Relativno moc¢na
statisticno pomembna povezava med mnenjem o razvoju reSitve po meri in mnenjem o
moznosti nakupa Ze gotove reSitve (preglednica 18) nam daje slutiti, da bi podjetjem
verjetno zadostovala Ze prilagojena gotova resitev za elektronsko poslovanje.

Preglednica 18: Statisticno pomembne povezave z razvojem resitve za
elektronsko poslovanje po meri

SPREMENLJIVKA KOEFICIENT KORELACIJE
resitev kupimo Ze narejeno 0,634(**)

reSitev razvijemo sami 0,338(*)

Legenda:

** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

O nepomembnosti razvoja resitve po meri je prepri¢anih 43,3% podjetij, neopredeljenih pa
je ostala slaba Cetrtina (23,3%) anketirancev (graf 5).

Resitev za elektronsko poslovanje bi od vecjega kupca prevzela dobra cetrtina (28,5%)
anketiranih podjetij, za nepomemben pa je takSen prevzem reSitve oznacilo 39,2% podjetij.
Da podjetja verjetno niso pripravljena prevzeti vsake reSitve vecjega kupca, nam daje
slutiti statisticno pomembna povezava z moznostjo nakupa ze gotove resitve (preglednica
19).
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Preglednica 19: Statisticno pomembne povezave s prevzemom resitve za
elektronsko poslovanje od vecjega kupca

SPREMENLJIVKA KOEFICIENT KORELACIJE
resitev kupimo Ze narejeno 0,354(*)
Legenda:

** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Vrednost povpre¢nega mnenja je 2,79, pri ¢emer je neopredeljenih ostalo 32,1% podjetij
(graf 5).

Podobno kot trajanje projekta uvajanja elektronskega poslovanja v malem podjetju, je pri
uvedbi pomembna tudi velikost investicije, ki je potrebna za pricetek elektronskega

poslovanja.
Graf 6: Pripravljenost investiranja v uvedbo elektronskega poslovanja z
ve€jimi kupci
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Tri Cetrtine podjetij je odgovorilo, da so za uvedbo elektronskega poslovanja z vecjimi
kupci pripravljena investirati do en milijon tolarjev. Ce lahko predpostavimo, da podjetja
pri navedbi viSine investicije niso upoStevala porabe svojega Casa pri samem projektu
uvajanja in tudi to, da imajo podjetja Ze zadostno informacijsko infrastrukturo, bi to v
principu moralo zadoS¢ati za enostaven pricetek elektronskega poslovanja s kupljeno
reSitvijo. Slednje bi lahko zakljucili iz statisticno pomembne negativne povezave med
pripravljenostjo investiranja ter Stevilom osebnih racunalnikov na zaposlenega
(preglednica 20).
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Preglednica 20: Statistiéno pomembne povezave s pripravljenostjo investiranja v
uvedbo elektronskega poslovanja z ve¢jimi kupci

SPREMENLJIVKA KOEFICIENT KORELACIJE
Stevilo osebnih racunalnikov na zaposlenega -0,422(**)

resitev kupimo Ze narejeno 0,435(%*)

Legenda:

** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Podjetij, ki so v uvedbo elektronskega poslovanja pripravljena investirati do dva milijona
tolarjev, je 8,3%. Dva milijona tolarjev je tudi magi¢na meja, nad katero ni $lo nobeno
anketirano podjetje. Malo manj spodbuden je tudi delez podjetij, ki za elektronsko
poslovanje niso zainteresirana. Taks$nih je kar slaba petina (16,7%) podjetij(graf 6).

Med ovirami pri uvedbi elektronskega poslovanja z vecjim kupcem, ki so bile omenjene v
raziskavi, so podjetja v poprec¢ju najvecjo tezavo videla v nezainteresiranosti ve¢jih kupcev
za elektronsko poslovanje (povprecje odgovorov je 3,06). To bi lahko bil dober znak za
pricetek elektronskega poslovanja malih podjetij, saj lahko predpostavimo, da se velika
podjetja zavedajo pozitivnih u€inkov elektronskega poslovanja. Najverjetneje lahko tudi
pricakujemo, da bodo velika podjetja igrala vlogo pobudnika za pricetek elektronskega
poslovanja. Mnenja o tej oviri so relativno enakomerno porazdeljena, saj je 30,3% podjetij
mnenja, da nezainteresiranost vecjih kupcev ni ovira za uvedbo elektronskega poslovanja,
33,3% je mnenja, da bi to utegnilo biti ovira, 36,4% podjetij pa je ostalo neopredeljenih.
Tveganje pri nalozbi v elektronsko poslovanje je s povprecno vrednostjo odgovorov 2,52
na drugem mestu. Dobra polovica (54,5%) podjetij meni, da tveganost investicije ne bi
smela biti ovira pri uvedbi elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem. Nasprotnega
mnenja je 40,3% podjetij. 15,2% podjetij je ostalo neopredeljenih (graf 7)
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Graf 7: Ovire pri uvajanju elektronskega poslovanja
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Slabo poznavanje elektronskega poslovanja je kot oviro pri uvedbi tega z vecjim kupcem
videlo 23,5% podjetij. 1z statisticno pomembne negativne povezave slabega poznavanja
elektronskega poslovanja s Stevilom informatikov na zaposlenega v malem podjetju
(preglednica 21) lahko sklepamo, da je slednji koli¢nik v teh podjetjih relativno majhen.
Okrogla polovica anketiranih podjetij ne vidi v nepoznavanju elektronskega poslovanja
tezave za njegovo uvedbo z vecjim kupcem. Neopredeljenih je ostalo 26,5% podjetij,
vrednost povpreénega odgovora pa je bila 2,41. Vpliv uvajanja elektronskega poslovanja z
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vecjim kupcem na spremembo nacina poslovanja podjetja je kot oviro videla le dobra
petina (22,9%) anketirancev. Nasprotnega mnenja je bilo kar 54,3% podjetij. To je do neke
mere razumljivo, saj imajo anketirana podjetja le malo zaposlenih in jim tako manjse
spremembe nacina poslovanja ne predstavljajo hujSih tezav. Neopredeljenih je ostalo

22,9% podjetij (graf 7).

Preglednica 21: Statisticno pomembne povezave z ovirami pri uvajanju
elektronskega poslovanja z ve€jimi kupci
KOEFICIENT
SPREMENLJIVKA SPREMENLJIVKA
KORELACIJE
tveganje pri nalozbi v e-posl. -0,488(**) Stevilo streznikov v podjetju
tveganje pri nalozbi v e-posl. -0,414(**) krajsi dobavni roki
neg.vpliv na spremembo poslovanja | -0,289(*) Stevilo informatikov v podjetju
neg.vpliv na spremembo poslovanja | 0,440(**) tveganje pri nalozbi v e-posl.
neg.vpliv na spremembo poslovanja | -0,375(*) pripravljenost investiranja
nezainteresiranost vodstva -0,341(*) uporaba e-poste
slabo poznavanje e-poslovanja -0,317(%) St.informatikov na zaposlenega
slabo poznavanje e-poslovanja -0,364(*) reSitev razvijemo skupaj z v.kup.
nezainteresiranost vecjih kupcev -0,507(**) St.informatikov v podjetju
nezainteresiranost vecjih kupcev -0,331(*) reSitev razvijemo skupaj z v.kup.
nezainteresiranost vecjih kupcev 0,301(*) slabo poznavanje e-poslovanja

Legenda:

** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja

* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Najmanj tezav pri uvedbi elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem pricakujejo
anketirana podjetja v povezavi z nezainteresiranostjo vodstva malega podjetja. Povprecje
odgovorov je le 1,31. Ve¢ kot devet desetin (90,7%) podjetij je mnenja, da
nezainteresiranost vodstva malega podjetja ne predstavlja ovire za uvedbo elektronskega
poslovanja z ve¢jim kupcem. Nasprotnega mnenja je 3,1% podjetij, neopredeljenih pa je
ostalo 6,3% anketirancev (graf 7). Pri vrednotenju tega odgovora pa seveda ne smemo
pozabiti na dejstvo, da je v vecini primerov vpraSalnik izpolnjeval prav direktor/lastnik
podjetja.

70



6.6. UPORABA ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA Z VECJIMI
KUPCI

Pridobljeni podatki o uporabi elektronskega poslovanja z ve¢jimi kupci se nanaSajo na:
- pomembne vplive pri uporabi elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem,
- ovire pri uporabi elektronskega poslovanja,
- posledice uporabe elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem.

Anketirana podjetja so za najpomembne;jsi vpliv oznacila uporabnost resitve za elektronsko
poslovanje za ve¢ kupcev (povprecje odgovorov je 4,76). Za zelo pomembno jo je oznacilo
89,2% podjetij, Se dodatnih 5,4% podjetij pa je menilo, da je pomembna. Po 2,7% podjetij
je menilo, da to ni oziroma sploh ni pomembno. Za mala podjetja je pomembno, da lahko
potrebno informacijsko tehnologijo za elektronsko poslovanje uporabljajo dlje ¢asa. To je
v svojih odgovorih potrdilo 89,2% anketirancev. Nasprotnega mnenja je bilo 2,7% podjetij.
Povprecje odgovorov je 4,54, pri cemer je 8,1% podjetij ostalo neopredeljenih. Povezanost
uporabnosti reSitve za elektronsko poslovanje za ve¢ kupcev z dolgoro¢nostjo njene
uporabe se je izkazala za statisticno pomembno (preglednica 22). S trditvijo, da se morajo
sporocila elektronsko izmenjevati po dolocenih svetovnih standardih, se je strinjala velika
vecina anketirancev (73,5%). Nasprotno je menilo 2,9% podjetij, pri Cemer gre poudariti,
da nobeno podjetje ni menilo, da je uporaba standardov pri elektronskem poslovanju z
vecjimi kupci povsem nepomembna. Ob povprecju odgovorov 4,29 je neopredeljenih
ostala kar slaba Cetrtina (23,5%) podjetij (graf 8).
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Graf 8:

Pomembni vplivi pri uvedbi elektronskega poslovanja z ve
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STORITEV ZA E-POSLOVANJE (N=33)

Povrnitev investicije v informacijsko tehnologijo je v raziskavah pogosto spregledan
dejavnik, ki pa ga je, po izkuSnjah empiri¢nih raziskav, potrebno nujno upostevati
(Akkeren, Cavaye, 1999, str. 1073). Da se koristi pri uporabi elektronskega poslovanja
pokazejo v kratkem casu, je za pomembno oznacilo 70,3% anketiranih podjetij. Dobra
desetina (10,8%) podjetij je menila, da kratkoro¢ne koristi niso pomembne (da bi bile
kratkorocne koristi povsem nepomembne, ni izjavilo nobeno podjetje). Povprecje

odgovorov je 4,19, neopredeljenih pa je ostala slaba petina (18,9%) podjetij (graf 8).
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Preglednica 22: Statistiéno pomembne povezave s pomembnimi vplivi pri uvedbi
elektronskega poslovanja z ve€jimi kupci

KOEFICIENT
SPREMENLJIVKA SPREMENLJIVKA
KORELACIJE
koristi v kratkem ¢asu 0,625(**) prevzem resitve od vec. kupca
dolgoro¢na uporaba inf.tehnologije | 0,464(**) prevzem resitve od vec. kupca
dolgoro¢na uporaba inf.tehnologije | 0,494(**) koristi v kratkem ¢asu
primernost resitve za ve¢ kupcev 0,352(*) dolgorocna uporaba inf.teh.
uporaba dolocenih standardov 0,439(**) dolgoro¢na uporaba inf.teh.
uporaba dolocenih standardov 0,398(**) primernost resitve za ve¢ kupcev
izvedba preko ponudnika storitev 0,465(**) prevzem resitve od ve€. kupca
izvedba preko ponudnika storitev 0,400(*) resitev razvijemo skupaj z v.kup.

Legenda:
** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Da se lahko poslovna sporocila elektronsko izmenjujejo preko ponudnika storitev za
elektronsko poslovanje je, ob povprecju odgovorov 3,67, za pomembno oznacila dobra
polovica (57,6%) podjetij. Dobra desetina (12,1%) je menila, da to sploh ni pomembno,
slaba desetina (9,1%) pa je bila mnenja, da to ni pomembno. Neopredeljenih je ostalo
21,2% podjetij (graf 8).

Za najvecjo med morebitnimi tezavami pri uporabi elektronskega poslovanja, so podjetja
oznacila uporabo razlicnih programov, ki jih je potrebno uporabljati za razli¢ne kupce.
Povprecna vrednost odgovora je 3,95. Dobri dve tretjini (68,5%) podjetij se je strinjalo, da
uporaba razlicnih programov za razlicne kupce predstavlja tezavo pri uporabi
elektronskega poslovanja. TeZave v takS$ni uporabi ni videlo 13,2% podjetij, 18,4%
anketirancev pa je ostalo neopredeljenih. Takoj za uporabo razlicnih programov za razlicne
kupce, so podjetja kot najve¢jo tezavo videla v neustreznosti reSitve za elektronsko
poslovanje, ki jo vsiljuje vecji kupec. Ta je lahko pisana na kozo informacijskemu sistemu
vecjega kupca in ni nujno, da uposSteva kakSen svetovni standard za elektronsko
poslovanje. Da je prevzem takSne reSitve za malo podjetje pri uporabi elektronskega
poslovanja ovira, se je strinjala slaba tretjina (30,6%) podjetij. Zanimivo je, da se prav tako
slaba tretjina (30,5%) podjetij s to trditvijo ni strinjala. Iz statisticno pomembnih povezav
(preglednica 23) neustrezne vsiljene kupceve resitve z negativnim vplivom na spremembo
poslovanja, uporabo dolocenih standardov ter primernostjo resitve za ve¢ kupcev bi lahko
sklepali, da taksne resitve za elektronsko poslovanje malega podjetja z ve¢jim kupcem niso
primerne. Dobra tretjina anketirancev (38,9%) je ostalo neopredeljenih, enakomernost
porazdelitve mnenj pa je razvidna tudi iz povprecja odgovorov, ki je 2,97 (graf 9).
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Graf 9: Ovire pri uporabi elektronskega poslovanja
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O neusposobljenosti vecjih kupcev za elektronsko poslovanje se nista mogli opredeliti kar
dve petini anketirancev. Slabi dve petini (37,1%) sta jih menili, da neusposobljenost ve¢jih
kupcev ne prestavlja ovire za uporabo elektronskega poslovanja. Nasprotnega mnenja je
bilo 22,9% anketiranih podjetij. O ustreznosti zakonodaje na podrocju elektronskega
poslovanja je 44,1% podjetij menilo, da ta ne predstavlja ovire za uporabo elektronskega
poslovanja z vecjim kupcem. Da bi zakonodaja lahko bila ovira je menilo 26,4%
anketirancev. Na ne prav dobro poznavanje zakonodaje s strani malih podjetij bi lahko
sklepali tudi iz velikega Stevila (29,4%) podjetij, ki se do te trditve niso opredelila. O
stroskih uporabe elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem je 58,3% anketiranih podjetij
menilo, da ti ne predstavljajo ovire. V prevelikih stroskih vidi oviro 27,8% podjetij,
neopredeljenih pa jih je ostalo 13,9% (graf 9).

Preglednica 23: Statisticno pomembne povezave z ovirami pri uporabi
elektronskega poslovanja

KOEFICIENT
SPREMENLJIVKA SPREMENLJIVKA
KORELACIJE
razli¢ni programi za razli¢ne kupce | 0,394(**) neg.vpliv na spremembo posl.
razli¢ni programi za razli¢ne kupce | 0,294(*) uporaba dolocenih standardov
neustrezne vsiljene kupceve resitve | 0,365(*) neg.vpliv na spremembo posl.
neustrezne vsiljene kupceve resitve | 0,312(*) uporaba dolocenih standardov
neustrezne vsiljene kupceve resitve | 0,338(*) primernost resitve za ve¢ kupcev
neusposobljenost kupcev za e-posl. | 0,303(*) nezainteresiranost vecjih kupcev
neuspos.za e-posl. v malem pod. 0,337(*) slabo poznavanje e-poslovanja
nezaupanje do e-transakcij 0,612(**) neuspos. za e-posl. v malem pod.

Legenda:
** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statistiéno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Mnenja, da bi neusposobljenost sodelavcev v malem podjetju lahko predstavljala tezavo
pri uporabi elektronskega poslovanja z vecjim kupcem, je bilo le 13,5% podjetij. Kar
72,9% anketirancev je smatralo, da neusposobljenost sodelavcev za elektronsko poslovanje
ne predstavlja tezave za njegovo uporabo z vecjim kupcem. Iz takSnega odgovora bi se
dala razbrati visoka samozavest, ki jo v povezavi z uporabo elektronskega poslovanja
imajo mala podjetja. Do te trditve je ostalo neopredeljenih 13,5% podjetij. Tudi nezaupanje
do elektronskih transakcij ne bi smelo predstavljati ovire pri uporabi elektronskega
poslovanja z ve¢jim kupcem. Taksnega mnenja sta bili dve tretjini anketirancev. Pojasnilo
za razmeroma visok odstotek gre mogoce iskati v izkuSnjah z elektronskimi transakcijami,
ki so jih mala podjetja v zadnjih letih nabrala na podroc¢ju financnega poslovanja. 13,9%
podjetij vidi v nezaupanju do elektronskih transakcij morebitno oviro za uporabo
elektronskega poslovanja z ve€jim kupcem, 19,4% podjetij pa je ostalo neopredeljenih
(graf 9).
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O posledicah elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem so se v povprecju podjetja najbolj
(vrednost povprecnega odgovora je 4,24) strinjala s trditvijo, da bo to prineslo vecjo
prilagodljivost njih samih. Tega mnenja je bilo 75,7% anketiranih podjetij, nasprotno je
trdilo 5,4% podjetij, 18,9% podjetij pa se ni opredelilo. Podobno so se podjetja strinjala
(vrednost povpre¢nega odgovora je 3,92) tudi s trditvijo, da prinese elektronsko poslovanje
z ve¢jim kupcem tudi vecjo prilagodljivost kupca samega. S to trditvijo se je strinjalo
69,4% anketirancev, 16,7% jih je bilo drugacnega mnenja, 13,9% pa se jih ni opredelilo.
Da ima elektronsko poslovanje z ve¢jim kupcem vpliv tako na malo kot tudi na veliko
podjetje, bi verjetno lahko sklepali tudi iz statisticno pomembne povezave med vplivom
elektronskega poslovanja na prilagodljivost malega podjetja ter vplivom na prilagodljivost
vecjega kupca (preglednica 24). Da prinasa elektronsko poslovanje z vecjim kupcem vecjo
odzivnost anketirancevega podjetja, se jih je strinjalo 72,2%. Pri vrednosti povpre¢nega
odgovora 4,11, se s to trditvijo ni strinjalo 8,4% podjetij. Do te trditve se ni opredelilo
19,4% anketiranih podjetij (graf 10).
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Graf 10: Posledice elektronskega poslovanja z vecjim kupcem
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S povecano odzivnostjo vecjega kupca zaradi uporabe elektronskega poslovanja racuna
58,3% anketiranih podjetij. Da temu ne bo tako, jih meni 16,7%, Cetrtina pa jih je ostala
neopredeljenih. Tudi povezava med odzivnostma malega podjetja ter vecjega kupca se je
izkazala za statisticno pomembno (preglednica 24). Konkuren¢no prednost pred ostalimi
dobavitelji vidi v uporabi elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem 69,4% anketiranih
podjetij. Kljub relativno visoki vrednosti povprec¢nega odgovora (4,03), je kar 13,9%
podjetij mnenja, da samo elektronsko poslovanje Se ne prinasa konkuren¢ne prednosti.
Slaba petina (16,7%) podjetij se do tega mnenja ni opredelila (graf 10).

Preglednica 24: Statisticno pomembne povezave s posledicami elektronskega
poslovanja z ve¢jim kupcem

KOEFICIENT
SPREMENLJIVKA SPREMENLJIVKA
KORELACIJE
vecja prilagodljivost naSega pod. 0,497(**) koristi v kratkem Casu
vecja prilagodljivost kupca 0,656(**) vecja prilagodljivost nasSega pod.
vecja odzivnost naSega podjetja 0,751(**) vecja prilagodljivost nasSega pod.
vecja odzivnost kupca 0,560(**) vecja odzivnost nasega podjetja
konk.prednost pred ostalimi dobav. | 0,529(**) vecja prilagodljivost naSega pod.
konk.prednost pred ostalimi dobav. | 0,450(**) vecja odzivnost nasega podjetja
trdnej$i poslovni odnos s kupcem 0,497(**) vecja prilagodljivost naSega pod.
trdnejsi poslovni odnos s kupcem 0,511(*%*) vec¢ja odzivnost nasega podjetja

Legenda:
** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statistiéno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Trdnej$i poslovni odnos z vecjim kupcem zaradi uporabe elektronskega poslovanja
pricakuje dobra polovica (52,7%) anketiranih podjetij. Kar Cetrtina podjetij je mnenja, da
sama uporaba elektronskega poslovanja Se ni zadosten pogoj za trdnejsi poslovni odnos.
Ima pa ta trditev tudi najnizjo vrednost povprecnega odgovorai, in sicer 3,58. Do trditve se
ni opredelilo 22,2% podjetij (graf 10).

6.7. PRICAKOVANJA V ZVEZI Z UPORABO ELEKTRONSKEGA
POSLOVANJA

V raziskavi pridobljeni podatki o pricakovanjih v zvezi z uporabo elektronskega
poslovanja se nanasajo na:

- pricetek elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem,

"med trditvami, ki se nanagajo na posledice elektronskega poslovanja z ve&jim kupcem
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- povrnitev investicije v elektronsko poslovanje z ve¢jim kupcem,
- obseg elektronskega poslovanja,

- stopnjo elektronskega poslovanja,

- pricakovanja, ki jih imajo anketirana podjetja v zvezi z drzavo.

Glede pricetka elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem je vecina (42,2%) anketiranih
podjetij izjavila, da ga je mo¢ pri¢akovati v obdobju dveh let. Ce k temu pristejemo 3e
27,5% podjetij, ki pricakujejo pricetek Ze v okviru enega leta, lahko optimisticno upamo,
da bo v relativno kratkem casovnem obdobju tri Cetrtine anketiranih podjetij pricelo z
ve&jimi kupci poslovati elektronsko. Cetrtina podjetij v obdobju dveh let $e ne pricakuje
elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem, dvajsetina podjetij pa za takSno poslovanje
sploh ni zainteresiranih (graf 11).

Graf 11: Pri¢akovanja o pricetku elektronskega poslovanja z ve¢jimi kupci
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Povrnitev investicije v elektronsko poslovanje je dejavnik, ki ga je potrebno pri raziskavi
elektronskega poslovanja v malih podjetjih nujno upostevati (Akkeren, Cavaye, 1999, str.
1073). Vecina (36,8%) anketiranih podjetij pric¢akuje, da se jim bo investicija v elektronsko
poslovanje z ve¢jimi kupci povrnila v obdobju enega do dveh let. Povrnitev v prvih Sestih
mesecih pricakuje 7,9% podjetij, da se bo investicija povrnila v prvem letu pa je mnenja
dobra desetina (10,5%) anketirancev. Dobra Cetrtina (28,9%) podjetij meni, da bosta do
povrnitve nalozbe pretekli ve¢ kot dve leti. Ceprav je le 5% podjetij izjavilo, da za
elektronsko poslovanje niso zainteresirani, pa jih kar 15,8% meni, da povrnitve investicije
v elektronsko poslovanje z vecjimi kupci sploh ne bo (graf 12).
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Graf 12: Pri¢akovanja o povrnitvi investicije v elektronsko poslovanje z ve¢jimi
kupci
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Anketirana podjetja so se v povpreCju najbolj strinjala s trditvijo, da je za podjetje
predvsem pomembno, da elektronsko posluje z banko (vrednost povpre¢nega odgovora je
4,95). Kar 95% podjetij se je s to trditvijo zelo strinjalo, ostalih 5% pa je odgovorilo, da se
s to trditvijo strinja. Tak rezultat kaze, da je po nekaj letih od uvedbe elektronskega
banc¢niStva, to postalo nekaj samoumevnega. Da je za podjetje zlasti pomembno
elektronsko poslovanje z ve¢jimi kupci, se je strinjalo 85% podjetij. Nasprotnega mnenja je
bilo 5% podjetij, pri ¢emer nobeno podjetje ni bilo mnenja, da je elektronsko poslovanje z
ve¢jim kupcem povsem nepomembno. Desetina podjetij se do te trditve ni opredelila.
Omenjeni rezultat bi lahko bil dober znak, da bo do elektronskega poslovanja z vecjim
kupcem tudi resnicno prislo. Podobno (79,5%) so se anketirana podjetja strinjala tudi s
trditvijo, da je za podjetje predvsem pomembno elektronsko poslovati z vecjim
dobaviteljem. Nestrinjanje s to trditvijo je izrazilo le 2,6% anketirancev. Slaba petina
(17,9%) podjetij se ni opredelila. Podjetja so torej mnenja, da je pomembno elektronsko
poslovati tako z ve¢jimi kupci kot tudi z ve¢jimi dobavitelji. Tak§no mnenje se zrcali tudi v
statisticno pomembni povezanosti obeh partnerjev (preglednica 25). Nekaj manj
pomembnosti so anketirana podjetja pripisala elektronskemu poslovanju z manjSimi
poslovnimi partnerji. Da je za podjetje zlasti pomembno elektronsko poslovati z manjS$imi
kupci, se je strinjalo 57,2% anketirancev. Po priblizno petina se jih s tem ni strinjala
(22,9%) oziroma se jih do te trditve ni opredelila (20,0%). Podobno mnenje so anketirana
podjetja imela tudi o pomembnosti elektronskega poslovanja z manjSimi dobavitelji. Dobra
polovica (57,2%) se jih je s trditvijo o pomembnosti elektronskega poslovanja strinjalo,
28,6% jih je bilo nasprotnega mnenja. 14,3% se jih ni opredelilo (graf 13).
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Graf 13: Pri¢akovani obseg elektronskega poslovanja

%

1 - SPLOH SE NE STRINJAM

5 - POPOLNOMA SE STRINJAM 5
1 2 3 4 5

o Z VECJIMI KUPCI (N=40) 0,0 5,0 10,0 12,5 72,5
m Z VECJIMI DOBAV ITELJI (N=39) 0,0 26 17,9 12,8 66,7
O Z MANJSIMI KUPCI (N=35) 8,6 14,3 20,0 8,6 48,6
0O Z MANJSIMI DOBAVITELJI (N=35) 14,3 14,3 14,3 14,3 42,9
B Z BANKO (N=40) 0,0 0,0 0,0 5,0 95,0
@ S SPEDICUO (N=36) 0,0 56 25,0 13,9 55,6
@ Z DAVCNO UPRAVO (N=35) 8,6 8,6 11,4 8,6 62,9
O S CARNO (N=34) 8,8 8,38 26,5 11,8 44,1
m Z UPRAVNO ENOTO (N=33) 9,1 12,1 21,2 9,1 48,5

Skoraj sedem desetin (69,5%) podjetij se jih je strinjalo s trditvijo, da je za podjetje zlasti
pomembno, da elektronsko posluje s $pedicijo. Ceprav je potrebno upostevati, da se kar
Cetrtina podjetij do te trditve ni opredelila, se le 5,6% podjetij s to trditvijo ni strinjalo.
Podobno so podjetja menila tudi o elektronskem poslovanju z davéno upravo. Dobrih
sedem desetin (71,5%) se jih je strinjalo, da je elektronsko sodelovanje z davéno upravo
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pomembno. Pri neopredeljenih 11,4% anketirancev, se s to trditvijo ni strinjalo 17,2%
podjetij (graf 13).

Preglednica 25: Statistiéno pomembne povezave s pri¢akovanim obsegom
elektronskega poslovanja

KOEFICIENT
SPREMENLJIVKA SPREMENLJIVKA

KORELACIJE

z vecjimi kupci 0,404(**) z banko

z vecjimi dobavitelji 0,650(**) z vecjimi kupci

z vecjimi dobavitelji 0,383(**) z banko

z manjSimi kupci 0,652(**) z vec¢jimi dobavitelji

z manjSimi dobavitelji 0,710(**) z vec¢jimi dobavitelji

z manjSimi dobavitelji 0,846(**) z manjSimi kupci

Legenda:
** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statistiéno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Da je za podjetje predvsem pomembno elektronsko poslovanje s carino, je menilo 55,9%
anketiranih podjetij. Nasprotnega mnenja jih je bila slaba petina (17,6%). To je mogoce
presenetljivo, saj se veCina anketiranih podjetij ukvarja s trgovino na debelo in ima
posledi¢no s carino veliko za opraviti. Predvidevamo lahko, da podjetja uvozne aktivnosti
raje prepuscajo Spedicijam. Dobra Ccetrtina (26,5%) podjetij je do te trditve ostala
neopredeljenih. Elektronsko poslovanje z upravno enoto je smatralo za pomembno 57,6%
anketiranih podjetij. Po 21,2% pa jih je menilo, da takSno poslovanje za podjetje ni
pomembno oziroma se do te trditve ni opredelilo (graf 13).

Da je elektronsko bancniStvo v anketiranih podjetjih postalo del vsakdanjika, potrjuje tudi
86,1% anketirancev, ki so menili, da je elektronsko plaevanje ter prejemanje placil za
podjetje pomembno. Le 2,8% podjetij je menilo, da takSna izmenjava placil ni pomembna
(da je povsem nepomembna, ni izjavilo nobeno podjetje). Dobra desetina (11,1%) podjetij
se ni opredelila, vrednost povprec¢nega odgovora pa je 4,61. Dobre tri Cetrtine (76,3%)
podjetij se je strinjalo, da je za podjetje zlasti pomemben obstoj elektronskega kataloga
izdelkov/storitev. Temu je nasprotovalo 5,2% podjetij, slaba petina (18,4%) podjetij pa se
do trditve ni opredelila. Elektronsko narocanje pri dobavitelju je za pomembno oznacilo
79,0% anketirancev in je tako po pomembnosti na drugem mestu' (vrednost povpre¢nega
odgovora je 4,47), takoj za elektronskim pladevanjem. Za nepomembno je elektronsko
narocanje pri dobavitelju oznacilo 2,6% anketirancev, slaba petina (18,4%) pa se jih do te
trditve ni opredelila. Potrditev rezultata v zvezi s to trditvijo bi verjetno lahko nakazala tudi
statisticno pomembna povezava med elektronskim naroanjem ter elektronskim
poslovanjem z dobavitelji (preglednica 26). Elektronsko sledenje narocilu je za pomembno

"med trditvami, ki se nanagajo na pri¢akovano stopnjo elektronskega poslovanja
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oznacilo 79,5% podjetij, 2,6% podjetij je smatralo, da to ni pomembno, 17,9% podjetij pa
je ostalo neopredeljenih (graf 14).

Graf 14: Pri¢akovana stopnja elektronskega poslovanja

—40,0 %

1 - POVSEM NEPOMEMBNO
5 - ZELO POMEMBNO

4

1 2 3 4 5

o KATALOG IZDELKOV/STORITEV (N=38) 2,6 2,6 18,4 15,8 60,5
@ NAROCANJE PRI DOBAV ITELJU (N=38) 0,0 2,6 18,4 7.9 71,1
0O SLEDENJE NAROCILU (N=39) 2,6 0,0 17,9 15,4 64,1
0 VPOGLED V ZALOGE NASIH IZDELKOV 10,0 0,0 5,0 15,0 70,0

PRI KUPCU (N=40)
m PLACEVANJE (N=36) 0,0 2,8 11,1 8,3 77,8
@ IZMENJAVA SPOROCIL Z DRZAVNO 57 8,6 371 57 42,9

UPRAVO (N=35)

Tudi elektronski vpogled v zaloge svojih izdelkov pri kupcu se je vecini anketiranih
podjetij zdel precej pomemben (vrednost povprecnega odgovora je 4,35). Kar 85% podjetij
je takSen vpogled smatralo za pomembnega. Desetina podjetij elektronskemu vpogledu v
zaloge svojih izdelkov pri dobavitelju ne pripisuje pomembnosti, dvajsetina podjetij pa je
ostalo neopredeljenih (graf 14).
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Preglednica 26: Statistiéno pomembne povezave s pri¢akovano stopnjo
elektronskega poslovanja

KOEFICIENT
SPREMENLJIVKA SPREMENLJIVKA
KORELACIJE
katalog izdelkov/storitev 0,335(%*) e-posl.z ve¢jimi dobavitelji
katalog izdelkov/storitev 0,484(**) e-posl.z ve¢jimi kupci
naroc¢anje pri dobavitelju 0,561(**) e-posl.z ve¢jimi dobavitelji
narocanje pri dobavitelju 0,639(**) e-posl.z manjSimi dobavitelji
sledenje narocilu 0,476(**) e-posl.z manjSimi dobavitelji
sledenje narocilu 0,322(*) e-posl.z ve¢jimi dobavitelji

Legenda:
** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statistiéno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Najmanj pomembnosti pripisujejo anketirana podjetja elektronski izmenjavi sporocil z
drzavno upravo (vrednost povprecnega odgovora je 3,71). TakSen rezultat je v veliki meri
posledica velikega Stevila neopredeljenih podjetij (37,1%), saj je skoraj polovica (48,8%)
podjetij vseeno menila, da je elektronska izmenjava sporocil z drzavno upravo pomembna.
Za nepomembno je takSno izmenjavo z drzavno upravo oznacilo 14,3% podjetij (graf 14).

Ve¢ kot devet desetin (92,5%) podjetij se je strinjalo s trditvijo, da od drZave pri¢akuje, da

bo poskrbela za nizko ceno interneta. S tem se ni strinjalo 5% podjetij, neopredeljenih pa
jih je ostalo 2,5% (graf 15).

84




Graf 15: Pri¢akovane spodbude s strani drzave

90,0 —
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STRINJAM
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1 2 3 4 5
@ FINANCNA SPODBUDA UPORABE E- 5,0 0,0 0,0 17,5 77,5
POSLOVANJA V MALIH IN SREDNJE
VELIKIH PODJETJIH (N=40)
m DRZAVA KOT ZGLED UPORABE E- 53 0,0 2,6 13,2 78,9
POSLOVANJA (N=38)
0O NIZKA CENA INTERNETA (N=40) 5,0 0,0 2,5 5,0 87,5

Da mora drzava sluziti kot zgled pri elektronskem poslovanju, se je strinjalo 92,0%
anketiranih podjetij. Nestrinjanje s to trditvijo je izrazila dobra dvajsetina (5,3%)
anketirancev. Neopredeljenih je ostalo 2,6% podjetij (graf 15).
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Preglednica 27: Statistiéno pomembne povezave s pri¢akovanimi spodbudami s
strani drzave

KOEFICIENT
SPREMENLJIVKA SPREMENLJIVKA
KORELACIJE
drzava kot zgled uporabe e-posl. 0,927(**) finan¢na spodbuda s strani drz.
nizka cena interneta 0,930(**) finan¢na spodbuda s strani drz.
nizka cena interneta 0,861(**) drzava kot zgled uporabe e-posl.

Legenda:
** statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 1 % tveganja
* statisticno pomemben korelacijski koeficient na nivoju 5 % tveganja

Kar 95% podjetij je izjavilo, da od drzave pri¢akuje, da bo finan¢no spodbujala uporabo
elektronskega poslovanja v malih in srednje velikih podjetjih. Ostanek podjetij financne
spodbude s strani drzave ne pricakuje (graf 15). Omeniti gre tudi povezanost trditev v
zvezi s pri¢akovanji od drzave, saj so te medsebojno moc¢no in statisticno pomembno
povezane (preglednica 27).

6.8. RAZISKANI DEJAVNIKI VPLIVA NA ELEKTRONSKO
POSLOVANJE MALIH PODJETIJ Z VECJIMI TRGOVSKIMI
ORGANIZACIJAMI DROGERIJSKE DEJAVNOSTI V
SLOVENUJI

Na podrocju vpliva razli¢nih dejavnikov na uporabo informacijske tehnologije v malih
podjetjih je bilo opravljenih ze kar nekaj predhodnih raziskav (Iacovou et al., 1995, str.
465-485, Thong, Yap 1995, str. 429-442, Cragg, King, 1993, str. 47-59, Blili, Reymond,
1993, str. 439-448, Yap et al. 1992, str. 597-609, Heck, Ribbers, 1999, str. 1-9, Chong
2001, str. 1-11, Zupan, 2000, str. 105-125), ki obravnavajo dejavnike, ki bi utegnili vplivati
na uporabo elektronskega poslovanja malih podjetij z ve¢jimi trgovskimi organizacijami
drogerijske dejavnosti v Sloveniji.

6.8.1. MODEL VPLIVA RAZLICNIH DEJAVNIKOV NA UPORABO
ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA V MALIH PODJETJIH

Kot izhodisce sluzi model, ki so ga razvili lacovou, Benbasat ter Dexter (Iacovou et al.,
1995, str. 480) in vsebuje naslednje pomembne dejavnike, ki bi utegnili vplivati na
elektronsko poslovanje v malih podjetjih: pricakovane koristi od elektronskega poslovanja,
pripravljenost podjetja na uporabo elektronskega poslovanja ter zunanji pritiski za uporabo
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elektronskega poslovanja. Modelu sta dodana dva nova dejavnika: razpolozljivost
standardov za elektronsko poslovanje (Heck, Ribbers, 1999, str. 3, Zupan, 2000, str. 106)
ter tveganje pri elektronskem poslovanju (Zupan, 2000, str. 106).

Slika 17: Model uporabe elektronskega poslovanja

Pripravljenost na
elektronsko poslovanje

Pri¢akovane Koristi Tveganje pri elektronskem
elektronskega poslovanja poslovanju

Zainteresiranost za priCetek
elektronskega poslovanja

RazpoloZljivost standardov
Vpliv vegjih poslovnih za elektronsko poslovanje
partnerjev

Trditve iz vprasalnika so razdeljene v skupine tako, da predstavljajo ustrezne dejavnike.
Posamezna skupina vsebuje le mnenja tistih anketirancev, ki so podali mnenje o vseh
trditvah v tej skupini.

6.8.1.1. PRICAKOVANE KORISTI ELEKTRONSKEGA POSLOVANIJA

Pri¢akovane koristi elektronskega poslovanja odrazajo stopnjo zaznavanja priloznosti, ki
jih podjetju lahko prinese uporaba informacijske tehnologije (Iacovou et al., 1995, str. 468)
in so hkrati tudi najpomembne;jsi dejavnik pri uporabi informacijske tehnologije v podjetju
(Cragg, King, 1993, str. 53).

Za razvrstitev anketirancev (in s tem podjetij) v skupine, ki izrazajo njithova mnenja o
priloznostih elektronskega poslovanja, so bile obravnavane naslednje priloznosti:
- Elektronsko poslovanje z ve¢jim kupcem ima za posledico konkuren¢no prednost
pred ostalimi dobavitelji.
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- Elektronsko poslovanje z ve¢jim kupcem ima za posledico trdnejsi poslovni odnos
s kupcem.

- Elektronsko poslovanje z ve¢jim kupcem ima za posledico vecjo prilagodljivost
naSega podjetja.

- Elektronsko poslovanje z ve¢jim kupcem ima za posledico vecjo prilagodljivost
kupca.

- Priuporabi elektronskega poslovanja z ve¢jimi kupci je pomembno, da se koristi
pokazejo v kratkem casu.

- Elektronsko poslovanje z ve¢jim kupcem ima za posledico vecjo odzivnost nasega
podjetja.

- Elektronsko poslovanje z vec¢jim kupcem ima za posledico vecjo odzivnost kupca.

Na podlagi mnenj o zgornjih trditvah so bili anketiranci razvr§¢eni v pet skupin, oznacenih
od ena do pet. Podlaga za razvrstitev v skupine je izracun povpre¢ja mnenj anketiranca o

vseh zgornjih trditvah.

Preglednica 28: PriloZnosti elektronskega poslovanja
DEJAVNIK SKUPINE POGOSTOST | DELEZ(%)
Elektronsko poslovanje zelo negativno mnenje | 1 1 2,9
prinaSa priloznosti. 2 1 2,9
N=35 3 8 22,9
4 14 40,0
zelo pozitivno mnenje | 5 11 31,4

Skupino Stevilka ena predstavljajo podjetja, ki priloZznostim elektronskega poslovanja
pripisujejo najmanjSo pomembnost, skupino Stevilka pet pa podjetja, ki smatrajo, da so
priloZnosti elektronskega poslovanja zelo pomembne. V skupinah dve, tri in Stiri so
podjetja, katerih mnenje o pomembnosti priloznosti elektronskega poslovanja se nahaja
med pomembnostjo v skupini ena in pomembnostjo v skupini pet, pri cemer pomembnost
narasca od skupine ena do skupine pet.

Iz preglednice 28 je razvidno, da le 5,8% anketirancev meni, da elektronsko poslovanje ne

prinaSa novih poslovnih priloZnosti. To je v primerjavi z 71,4%, kolikor predstavljajo
podjetja, ki so nasprotnega mnenja, skoraj zanemarljiv odstotek.

6.8.1.2. TVEGANJE PRI ELEKTRONSKEM POSLOVANIJU

Tveganje, ki mala podjetja odvraca od uporabe informacijske tehnologije, je v malih
podjetjih vec¢je od tistega v velikih (Yap et al., 1992, str. 599). Praviloma je to tveganje
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posledica omejenih finan¢nih resursov ter pomanjkljivega znanja s podrocja informacijske
tehnologije. Na uporabo informacijske tehnologije v malem podjetju pomembno vpliva
tudi povezava med znacilnostjo podjetja ter znacilnostjo vodstva oziroma lastnika podjetja
(Blili, Reymond, 1993, str. 442). Podjetje, ki ga vodi oseba, dovzetna za informacijsko
tehnologijo, bo bolj dovzetno za informacijsko tehnologijo in bo predvidoma pri njeni
uporabi imelo tudi manj tezav.

V sploSnem je tveganje pri uvajanju ter uporabi elektronskega poslovanja povezano z
znacilnostmi malega podjetja, lahko pa je to tveganje tudi posledica zunanjih vplivov na
podjetje.

Upostevane trditve, ki predstavljajo vplive znotraj podjetja in bi v zvezi z elektronskim
poslovanjem lahko pomenile tveganje, so:
- Pri uporabi elektronskega poslovanja vidimo tezave zaradi nezaupanja do
elektronskih transakcij.
- Pri uporabi elektronskega poslovanja vidimo tezave zaradi neusposobljenosti
sodelavcev v naSem podjetju za elektronsko poslovanje.
- Pri uporabi elektronskega poslovanja z ve¢jimi kupci je pomembno, da se koristi
pokazejo v kratkem casu.
- Pri uporabi elektronskega poslovanja vidimo tezave zaradi prevelikih stroskov
elektronskega poslovanja.
- Priuvajanju elektronskega poslovanja vidimo tezave zaradi tveganja pri nalozbi v
elektronsko poslovanje.
- Priuvajanju elektronskega poslovanja vidimo tezave zaradi vpliva elektronskega
poslovanja na spremembo nacina poslovanja.
- Pri uvajanju elektronskega poslovanja vidimo tezave zaradi nezainteresiranosti
vodstva nasega podjetja za elektronsko poslovanje.
- Priuvajanju elektronskega poslovanja vidimo tezave zaradi slabega poznavanja
elektronskega poslovanja.

Zunanje vplive, ki predstavljajo morebitno tveganje v povezavi z elektronskim
poslovanjem podjetja, opisujejo naslednje trditve:
- Pri uporabi elektronskega poslovanja vidimo tezave zaradi neusposobljenosti vecjih
kupcev za elektronsko poslovanje.
- Pri uporabi elektronskega poslovanja vidimo tezave zaradi neustrezne zakonodaje.
- Pri uvajanju elektronskega poslovanja vidimo tezave zaradi nezainteresiranosti
vecjih kupcev za elektronsko poslovanje.
- Pri uporabi elektronskega poslovanja vidimo tezave zaradi razli¢nih programov, ki
jih je potrebno uporabljati za razli¢ne kupce.

Velikost tveganja podjetja pri elektronskem poslovanju je izracunana na podlagi povprecja
mnenj o tezavah oziroma mnenja o finanénem tveganju posameznih anketirancev. Na
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podlagi rezultatov so podjetja razvrS¢ena v pet skupin, pri Cemer prvo skupino
predstavljajo podjetja, ki v poprecju menijo, da je tveganje pri elektronskem poslovanju
zelo majhno. Na drugi strani pa so podjetja iz skupine pet v povprecju mnenja, da je
tveganje pri elektronskem poslovanju zelo veliko. Od skupine ena do skupine pet
povprecno mnenje podjetja o tveganju pri elektronskem poslovanju narasca.

Preglednica 29: Tveganje pri elektronskem poslovanju zaradi notranjih vplivov
DEJAVNIK SKUPINE POGOSTOST | DELEZ(%)
Tveganje pri elektronskem | zelo majhno tveganje 1 2 6,5
poslovanju zaradi 2 15 48,4
notranjih vplivov. 3 12 38,7
N=31 4 2 6,5
zelo veliko tveganje 5 0 0,0

Vidimo lahko (preglednica 29), da je le 6,5 odstotkov anketirancev mnenja, da je tveganje
pri elektronskem poslovanju zaradi notranjih vplivov nadpovprecno veliko. To kaze na
visoko samozavest podjetij, da pri elektronskem poslovanju ne ra¢unajo na ovire, ki bi
izvirale znotraj samega podjetja.

Preglednica 30: Tveganje pri elektronskem poslovanju zaradi zunanjih vplivov
DEJAVNIK SKUPINE POGOSTOST | DELEZ(%)
Tveganje pri elektronskem | zelo majhno tveganje | 1 1 3,3
poslovanju zaradi zunanjih 2 4 13,3
vplivov. 3 14 46,7
N=30 4 8 26,7
zelo veliko tveganje | 5 3 10,0

V nasprotju z mnenjem o tveganju pri elektronskem poslovanju zaradi notranjih vplivov,
kar tretjina podjetij meni (preglednica 30), da je tveganje zaradi zunanjih vplivov
nadpovprecno veliko. Iz tega lahko sklepamo, da bodo mala podjetja pripravljena v
elektronsko poslovanje investirati financna sredstva ter ostale resurse takrat, ko bodo
mnenja, da zunanji vplivi ne bodo ogrozili njihovega vlozka v elektronsko poslovanje.

6.8.1.3. PRIPRAVLJENOST NA ELEKTRONSKO POSLOVANIJE

Pod pripravljenostjo podjetja na elektronsko poslovanje v glavnem razumemo velikost
finan¢nih in tehnoloskih resursov podjetja (Iacovou et al., 1995, str. 468). Kot posledica
omejenih finan¢nih resursov, so mala podjetja praviloma relativno slabo opremljena z
informacijsko tehnologijo. To pomeni precejSnjo oviro za integracijo elektronskega
poslovanja, saj predstavlja pricetek uporabe elektronskega poslovanja v slabo
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informacijsko opremljenem podjetju kar precejSnji zagonski stroSek. Seveda pa ni dovolj,
da ima podjetje dovolj sredstev za financiranje razvoja, implementacije ter uporabe sistema
za elektronsko poslovanje. Za ¢im boljSo izrabo priloznosti elektronskega poslovanja je
potrebno zagotoviti visoko stopnjo integriranosti informacijskega sistema. To praviloma
zahteva, da ima malo podjetje zaposlene, ki se tej nalogi posvetijo prvenstveno.
Pri¢akovati je, da bodo mala podjetja z visokim nivojem pripravljenosti na elektronsko
poslovanje to najverjetneje tudi uporabljala in od njega imela tudi najvecje koristi (Iacovou
etal., 1995, str. 469).

V raziskavi je bil dejavnik pripravljenosti malega podjetja na elektronsko poslovanje z
vecjimi poslovnimi partnerji trgovinske dejavnosti ugotovljen na podlagi odgovorov o
razpolozljivosti informacijske tehnologije v podjetju ter na podlagi Stevila zaposlenih, ki se
izkljuéno posvecajo informacijskemu sistemu podjetja.

Razpolozljivost informacijske tehnologije v podjetju je bila izrac¢unana na podlagi koli¢ine
dolocene vrste informacijske tehnologije na zaposlenega. Upostevano je bilo:

- Stevilo osebnih rac¢unalnikov,

- S§tevilo prenosnih ra¢unalnikov,

- Stevilo streznikov,

- Stevilo analognih telefonskih vodov,

- Stevilo ISDN telefonskih vodov,

- S§tevilo mobilnih telefonov.

K razpolozljivosti informacijske tehnologije je bilo dodano Se Stevilo informatikov na
zaposlenega v podjetju. Na podlagi povprecja podatkov (pri cemer posamezen podatek k
povpre¢ju prispeva enak delez) so bila podjetja razdeljena v pet skupin. Skupine
predstavljajo razlicne nivoje pripravljenosti na elektronsko poslovanje, ki sezejo od zelo
podpovprecne pripravljenosti na elektronsko poslovanje v skupini ena, do zelo
nadpovprecne pripravljenosti na elektronsko poslovanje v skupini pet. Tudi tukaj
pripravljenost od skupine ena do skupine pet narasca.

Preglednica 31: Pripravljenost podjetja na elektronsko poslovanje

DEJAVNIK SKUPINE POGOSTOST | DELEZ(%)
Pripravljenost | zelo podpovprecna pripravljenost | 1 4 9,8
podjetja na 2 20 48,8
elektronsko 3 9 22,0
poslovanje. 4 5 12,2
N=41 zelo nadpovprecna pripravljenost | 5 3 7,3

Vecina anketiranih podjetij (preglednica 31) je na elektronsko poslovanje podpovprecno
pripravljenih.
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Povprecna pripravljenost podjetja na elektronsko poslovanje pomeni, da ima podjetje:
- 0,5 -1 osebnega racunalnika na zaposlenega,
- 0,25 - 0,5 prenosnega racunalnika na zaposlenega,
- 0,1 streznika na zaposlenega,
- 0,75 analognega oziroma ISDN telefonskega voda na zaposlenega,
- 0,5 prenosnega telefona na zaposlenega,
- enega informatika na osem zaposlenih.

Povprecna pripravljenost podjetja na elektronsko poslovanje tudi pomeni, da je podjetje
brez vecjih investicij v tehnologijo sposobno za elektronsko poslovanje z vecjimi
poslovnimi partnerji.

6.8.1.4. RAZPOLOZLIIVOST STANDARDOV ZA ELEKTRONSKO
POSLOVANIJE

Razpolozljivost standardov za elektronsko poslovanje sodi med najpomembnejSe
dejavnike, ki vplivajo na uporabo elektronskega poslovanja v malem podjetju (Petric,
1996, str. 8). Uporaba reSitev, ki slonijo na priznanih standardih, zmanjSuje tako stroSke
razvoja in integriranja reSitve kot tudi tveganje, ki ga ima podjetje, ko v prihodnosti preide
na novo reSitev za elektronsko poslovanje (Krcmar et al, 1995, str. 322). Zaradi
pomanjkanja znanja o informacijski tehnologiji je za mala podjetja pomembno, da je
reSitev za uporabo nezapletena. Obcutek enostavne uporabe ter obcutek pricakovanih
koristi sta v malih podjetjih v premem sorazmerju (Igbaria et al, 1998, str. 118). To je
razlog, da se mala podjetja raje odlocajo za Ze narejene resitve, pa Ceprav s tem povecujejo
njihovo Stevilo.

Mnenja podjetij o pomembnosti standardov za elektronsko poslovanje so bila pridobljena
na podlagi mnenj o naslednjih trditvah:
- Pri uporabi elektronskega poslovanja z ve¢jimi kupci je pomembno, da potrebno
informacijsko tehnologijo lahko uporabljamo dlje Casa.
- Priuporabi elektronskega poslovanja z ve¢jimi kupci je pomembno, da je reSitev
primerna in enaka za ve¢ kupcev.
- Priuporabi elektronskega poslovanja z ve¢jimi kupci je pomembno, da se poslovna
sporocila izmenjujejo po dolocenih standardih (EDIFACT, APP, ...).

Glede na povpre¢je mnenj o zgornjih trditvah, so podjetja razdeljena v pet skupin. Skupino
ena sestavljajo podjetja, ki smatrajo obstoj in razpoloZljivost standardov za elektronsko
poslovanje za povsem nepomembno in so tako v povpre€ju pri posameznih trditvah iz
zgornjega sklopa izrazila nestrinjanje z njimi. Podjetja iz skupine pet so na mnenja iz
zgornjega sklopa odgovorila v povprecju pritrdilno. Ta podjetja smatrajo obstoj ter
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razpolozljivost standardov za elektronsko poslovanje za zelo pomembno. Povprecno
strinjanje z zgornjimi trditvami raste od skupine ena do skupine pet.

Preglednica 32: Pomembnost obstoja in razpoloZljivosti standardov za
elektronsko poslovanje

DEJAVNIK SKUPINE POGOSTOST DELEZ(%)
Pomembnost obstoja in | povsem nepomembna | 1 0 0,0
razpolozljivosti 2 1 2,9
standardov za 3 2 5,9
elektronsko poslovanje. 4 9 26,5
N=34 zelo pomembna 5 22 64,7

Rezultati (preglednica 32) kazejo, da anketirana podjetja standardizaciji dajejo zelo velik
pomen. Med anketiranci ni nobenega podjetja, ki bi obstoj in razpolozljivost standardov za
elektronsko poslovanje smatralo za povsem nepomembno. Se ve¢, skoraj dve tretjini
podjetij sta mnenja, da sta obstoj in razpolozljivost standardov zelo pomembna.

6.8.1.5. VPLIV VECJIH POSLOVNIH PARTNERJEV

Zunanji pritisk na mala podjetja, da pri¢nejo z uporabo elektronskega poslovanja izvira iz
okolja, v katerem podjetje posluje. Kot glavna vira lahko navedemo konkurencni pritisk,
ko primerljiva podjetja pricnejo poslovati elektronsko ter pritisk vecjih poslovnih
partnerjev. Slednji nemalokrat nadaljnje sodelovanje pogojujejo z uporabo elektronskega
poslovanja. Mala podjetja velikokrat temu pritisku popustijo in so nemalokrat prisiljena
sprejeti resitve, ki za njih morda sploh niso primerne oziroma sploSno uporabljive. Prag
popustljivosti je odvisen od odvisnosti od ve¢jih poslovnih partnerjev. Bolj ko so mala
podjetja od svojih vecjih poslovnih partnerjev Zivljenjsko odvisna, bolj so se pripravljena
prilagajati zahtevam, ki jih narekujejo vecji poslovni partnerji (Iacovou et al., 1995, str.
470).

Zivljenjsko odvisnost od ve&jih poslovnih partnerjev in s tem tudi vpliv ve&jih poslovnih
partnerjev na elektronsko poslovanje malega podjetja je v raziskavi ponazoril odgovor na
vprasanje o velikosti deleza skupnega prometa, ki ga malo podjetje ustvari z vecjimi
poslovnimi partnerji.
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Preglednica 33: Vpliv veéjih poslovnih partnerjev

DEJAVNIK SKUPINE POGOSTOST DELEZ(%)
Vpliv ve¢jih poslovnih | zelo majhen 1 1 2,5
partnerjev. 2 6 15,0
N=40 3 14 35,0

zelo velik 4 19 47,5

Rezultati (preglednica 33) kazejo, da ustvarijo mala podjetja veliko vefino svojega
prometa z ve¢jimi poslovnimi partnerji. To pomeni, da so od njih tudi zivljenjsko odvisna.
Ta velik vpliv na mala podjetja lahko vecji poslovni partnerji izkoristijo in nadaljnje
sodelovanje z malim podjetjem pogojujejo z uvedbo elektronskega poslovanja.

6.8.1.6. ZAINTERESIRANOST ZA PRICETEK ELEKTRONSKEGA
POSLOVANJA

Zainteresiranost malega podjetja za pricetek elektronskega poslovanja lahko razumemo kot
prepricanost in namen, da bo v bliznji prihodnosti svoja poslovna sporocila izmenjevalo po
elektronski poti. Pri tem se ne bo omejilo zgolj na svoje poslovne partnerje, ampak bo
takSno sodelovanje razsirilo tudi na ustanove kot so banka, carina, upravna enota, drzavni
organi ter podobno.

Mnenje o zainteresiranosti malega podjetja za elektronsko poslovanje je bilo v raziskavi
pridobljeno s pomoc¢jo mnenj o:

- Casovnem pricetku anketiranega podjetja z elektronskim poslovanjem,

- obsegu elektronskega poslovanja,

- nivoju kompleksnosti elektronskega poslovanja.

Na vprasanje o Casovnem pricetku poslovanja je ve¢ kot 70% anketiranih podjetij
odgovorilo, da pri¢akuje pricetek elektronskega poslovanja v obdobju, krajSem od dveh let.
Le pet odstotkov vprasanih je na to vprasanje odgovorilo, da za elektronsko poslovanje
sploh niso zainteresirani.

Podatki o pricakovanem obsegu uporabe elektronskega poslovanja so v raziskavi bili
pridobljeni na podlagi mnenj o naslednjih trditvah:

- Zapodjetje je zlasti pomembno, da elektronsko posluje z ve¢jimi kupci.

- Zapodjetje je zlasti pomembno, da elektronsko posluje z ve¢jimi dobavitelji.

- Zapodjetje je zlasti pomembno, da elektronsko posluje z manjs$imi kupci.

- Zapodjetje je zlasti pomembno, da elektronsko posluje z manjSimi dobavitelji.

- Zapodjetje je zlasti pomembno, da elektronsko posluje z banko.
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- Zapodjetje je zlasti pomembno, da elektronsko posluje s Spedicijo.

- Zapodjetje je zlasti pomembno, da elektronsko posluje z davéno upravo.
- Zapodjetje je zlasti pomembno, da elektronsko posluje s carino.

- Zapodjetje je zlasti pomembno, da elektronsko posluje z upravno enoto.

Na osnovi povprecja mnenj o zgornjih trditvah so podjetja porazdeljena v pet skupin. V
prvi skupini so podjetja, ki v povpre¢ju ne nameravajo elektronsko poslovati na nobenem
podrocju. V nasprotju s tem pa so v skupini pet podjetja, ki povprecju pricakujejo, da bodo
elektronsko poslovala na vseh podro¢jih, ki jih zajemajo zgoraj navedena mnenja. Obseg
elektronskega poslovanja raste od skupine ena do skupine pet.

Preglednica 34: Pri¢akovan obseg elektronskega poslovanja
DEJAVNIK SKUPINE POGOSTOST | DELEZ(%)
Pricakovan obseg elektronskega | zelo ozek 1 0 0,0
poslovanja. 2 1 3,0
N=33 3 6 18,2
4 15 45,5
zelo Sirok 5 11 333

Rezultati (preglednica 34) kaZejo, da namerava skoraj osem desetin anketiranih podjetij
elektronsko poslovanje v povprecju uporabljati v zelo Sirokem obsegu. Razveseljiv je tudi
podatek, da ni anketirancev, ki bi v povpre¢ju menili, da ne bodo elektronsko poslovali na
nobenem podrocju, torej sploh elektronsko poslovali.

Mnenje o pri¢akovanem nivoju kompleksnosti elektronskega poslovanja je bilo v raziskavi
pridobljeno z izra¢unom povprecja mnenj o naslednjih trditvah:
- ZanaSe podjetje je zlasti pomembno, da bi elektronsko imeli katalog
izdelkov/storitev.
- ZanaSe podjetje je zlasti pomembno, da bi elektronsko narocali pri dobaviteljih.
- ZanaSe podjetje je zlasti pomembno, da bi elektronsko sledili narocilu.
- ZanaSe podjetje je zlasti pomembno, da bi elektronsko imeli vpogled v zaloge
nasih izdelkov pri kupcu.
- ZanaSe podjetje je zlasti pomembno, da bi elektronsko placevali - mi ali kupci
nam.
- Zapodjetje je zlasti pomembno, da bi elektronsko izmenjevali sporocila z drzavno
upravo.
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Preglednica 35: Nivo kompleksnosti elektronskega poslovanja

DEJAVNIK SKUPINE POGOSTOST | DELEZ(%)
Nivo kompleksnosti zelo nizek 1 0 0,0
elektronskega poslovanja. 2 1 2,9
N=35 3 3 8,6
4 14 40,0
zelo visok 5 17 48,6

Tudi tukaj (preglednica 35) so rezultati podobni kot pri pricakovanjih glede obsega
elektronskega poslovanja. V skupino ena bi bila uvrScena podjetja, katerih kompleksnost
elektronskega poslovanja bi se omejila v najboljSem primeru zgolj na predstavitev
podatkov o samem podjetju. TakSnih podjetij med anketiranci ni bilo. To potrjuje tudi
Stevil¢nost skupin $tiri ter pet, kjer so podjetja, ki pricakujejo, da bo nivo kompleksnosti
elektronskega poslovanja visok.

6.8.1.7. MEDSEBOJNI VPLIV DEJAVNIKOV

Za ugotavljanje medsebojnega vpliva dejavnikov je bil uporabljen izracun povprecja
mnenj, ki predstavljajo dejavnike modela uporabe elektronskega poslovanja (slika 17).
Upostevana so bila le mnenja tistih anketirancev, ki so podali mnenje o vseh trditvah, ki
predstavljajo dolo¢en dejavnik.

Postavljene so bile naslednje hipoteze:

- HI: Vegje so pri¢akovane koristi od elektronskega poslovanja, ve¢ja bo
zainteresiranost malega podjetja za pricetek elektronskega poslovanja.

- H2: Manjse je tveganje pri elektronskem poslovanju, ve¢ja bo zainteresiranost
malega podjetja za pricetek elektronskega poslovanja.

- H3: Vedja je pripravljenost podjetja na uporabo elektronskega poslovanja, vecja bo
zainteresiranost malega podjetja za pricetek elektronskega poslovanja.

- H4: Vedja je razpoloZljivost standardov za elektronsko poslovanje, vecja bo
zainteresiranost malega podjetja za pricetek elektronskega poslovanja.

- HS5: Vedji je vpliv vecjih poslovnih partnerjev, vecja bo zainteresiranost malega
podjetja za pricetek elektronskega poslovanja.

- H6: Vegje pricakovane koristi od elektronskega poslovanja, manjSe tveganje pri
elektronskem poslovanju, vecja je pripravljenost podjetja na uporabo elektronskega
poslovanja, vecja razpolozljivost standardov za elektronsko poslovanje ter vecji
vpliv ve¢jih poslovnih partnerjev pomeni tudi vecjo zainteresiranost malega
podjetja za pricetek elektronskega poslovanja.
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Za testiranje hipotez je bila uporabljena linearna regresija, zanesljivost podatkov pa je bila
ugotovljena s pomocjo koeficienta Cronbach’s Alpha. Koeficient Cronbach’s Alpha je
najpogostejsi test za oceno notranje skladnosti in temelji na povpre¢ni kovarianci oziroma
korelaciji med postavkami. Visja kot je povprecna kovarianca v primerjavi s povprecno

ey oo

Preglednica 36: Cronbach’s Alpha za statisti¢ne spremenljivke
VREDNOST
SPREMENLJIVKA
Cronbach’s Alpha

pri¢akovane koristi od elektronskega poslovanja 0,8154
tveganje pri elektronskem poslovanju 0,6522
pripravljenost podjetja na uporabo elektronskega poslovanja 0,7696
razpolozljivost standardov za elektronsko poslovanje 0,6599
zainteresiranost za pricetek elektronskega poslovanja 0,8378

Vrednosti koeficienta (preglednica 36) se v raziskavi gibljejo okrog 0,7, kar je v strokovnih
krogih (Heck in Ribbers, 1999, str. 4) za tovrstne raziskave primerna vrednost.

Z uporabo linearne regresije so bili dobljeni statisticni kazalniki (preglednica 37). Za
statisticno pomembno se je izkazala povezava med razpoloZljivostjo standardov za
elektronsko poslovanje ter zainteresiranostjo za pricetek elektronskega poslovanja, tako da
hipoteze H4 ne moremo zavrniti.
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Preglednica 37: Rezultati regresijske analize

NEODVISNA ODVISNA B' R2i [ p®
SPREMENLJIVKA SPREMENLJIVKA

pri¢akovane koristi od zainteresiranost za pricetek 0,150 | 0,052 | 0,202
elektronskega poslovanja elektronskega poslovanja

tveganje pri elektronskem zainteresiranost za pricetek -0,172 | 0,035 | 0,342
poslovanju elektronskega poslovanja

pripravljenost podjetja na zainteresiranost za pricetek 0,096 | 0,028 | 0,351
uporabo elektronskega elektronskega poslovanja

poslovanja

razpolozljivost standardov za | zainteresiranost za pri¢etek 0,304 | 0,126 | 0,046
elektronsko poslovanje elektronskega poslovanja

vpliv vecjih poslovnih zainteresiranost za pricetek -0,189 | 0,063 | 0,167
partnerjev elektronskega poslovanja

pricakovane koristi od zainteresiranost za pricetek 0,232 | 0,308 | 0,115
elektronskega poslovanja+ elektronskega poslovanja

tveganje pri elektronskem -0,373 0,560
poslovanju+

pripravljenost podjetja na 0,060 0,600
uporabo elektronskega

poslovanja+ 0,233 0,166
razpolozljivost standardov za

elektronsko poslovanje+ -0,197 0,181
vpliv vecjih poslovnih

partnerjev

Zanimiva, vendar statisticno nepomembna, je tudi negativna povezava med vplivom ve¢jih
poslovnih partnerjev ter zainteresiranostjo za priCetek elektronskega poslovanja. Sklepali
bi lahko, da se z rastjo vpliva vecjih poslovnih partnerjev pripravljenost malega podjetja za
elektronsko poslovanje zmanjsuje.

"B - regresijski koeficient: sprememba odvisne spremenljivke, ki jo gre pripisati spremembi ene enote
neodvisne spremenljivke

iR? . determinacijski koeficient: delez variance odvisne spremenljivke, ki je pojasnjen z regresijskim
modelom

" p — tveganje pri intervalu zaupanja: z verjetnostjo tveganja p se opazovani parameter nahaja v intervalu
zaupanja
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6.9. PRIMERJAVA RAZISKAVE O ELEKTRONSKEM
POSLOVANJU MANJSIH DOBAVITELJEV Z VECJIMI
TRGOVSKIMI ORGANIZACIJAMI DROGERIJSKE
DEJAVNOSTI Z DRUGIMI RAZISKAVAMI V SLOVENILJI

V nadaljevanju je predstavljena primerjava raziskave o elektronskem poslovanju manjsih
dobaviteljev z ve¢jimi trgovskimi organizacijam drogerijske dejavnosti z:
e raziskavo o priloZnostih in teZavah izmenjevanja podatkov preko interneta med
malimi in ve¢jimi organizacijami v Sloveniji (Zupan, 2000, str. 56-125),
e raziskavo o uvajanju elektronskega poslovanja v nabavni proces Ministrstva za
obrambo Republike Slovenije (Sterle, 2002, str. 56-93).

V primerjavo so zajete trditve, ki nastopajo v vseh treh raziskavah. Zaradi primerljivosti so
pri rezultatih raziskave o uvajanju elektronskega poslovanja v nabavni proces Ministrstva
za obrambo Republike Slovenije upostevani zgolj popolni odgovori.

Podobno kot v moji raziskavi, kjer se je s trgovino na debelo ukvarjalo kar 75,6%
anketiranih podjetij, se je tudi v ostalih raziskavah najvecji odstotek podjetij ukvarjal s
trgovino na debelo. V raziskavi o izmenjevanju podatkov preko interneta je bilo takSnih
podjetij 22,3%, v raziskavi o elektronskem poslovanju z Ministrstvom za obrambo pa
19,0% (pri tej raziskavi je 29,2% vprasanih izjavilo, da se njihovo podjetje ukvarja z
dejavnostjo, ki v vprasalniku ni bila navedena).

Med tem, ko raziskava o elektronskem poslovanju z Ministrstvom za obrambo ni bila
omejena na velikost podjetij, sta bili ostali dve raziskavi omejeni zgolj na mala podjetja z
manj kot 50 zaposlenimi. Vec¢ina podjetij (39,0%) v moji raziskavi je imela do 5
zaposlenih. Podobno je bilo tudi v raziskavi o izmenjevanju podatkov preko interneta, kjer
je bilo taksnih podjetij 42,2%. V raziskavi o elektronskem poslovanju z Ministrstvom za
obrambo je bilo podjetij z manj kot 50 zaposlenimi dobra tretjina (35,4%).

Iz vseh treh raziskav je razvidno, da je dostop podjetja do interneta postal nekaj
samoumevnega. V moji raziskavi so imela dostop do interneta vsa podjetja, v raziskavi o
izmenjevanju podatkov preko interneta pa 99,6% anketiranih podjetij. V raziskavi o
elektronskem poslovanju z Ministrstvom za obrambo je imelo v malih podjetjih dostop do
interneta 96,9% prodajnih sluzb teh podjetij.

Pri tehnologiji oziroma kompleksnosti elektronskega poslovanja je v vseh treh raziskavah

trenutno na prvem mestu elektronska posta. 1z primerjave rezultatov (graf 16) bi lahko
sklepali, da elektronska posta v vsaj dveh petinah podjetij nadomesca klasi¢no papirno
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korespondenco. To ni presenetljivo, saj je elektronska posta ena od najenostavnejsih,
vendar zelo u¢inkovitih oblik elektronskega poslovanja.

Graf 16: Primerjava uporabe elektronske poste
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Da imajo na svoji spletni strani katalog izdelkov, je odgovorilo 57,1% podjetij v raziskavi
o elektronskem poslovanju z Ministrstvom za obrambo. To je 16,1% ve¢ podjetij kot v
raziskavi o izmenjevanju podatkov preko interneta ter 25,4% ve¢ kot podjeti) v moji
raziskavi. Stevilke so spodbudne in bi jih najverjetneje lahko povezali z njihovo
dejavnostjo, ki je v ve€ini anketiranih podjetij trgovina na debelo.

32,7% anketiranih podjetij v raziskavi o elektronskem poslovanju z Ministrstvom za
obrambo omogoca poleg kataloga izdelkov tudi nakupovanje preko interneta. Pri ostalih
dveh raziskavah je ta odstotek precej manjSi in se giblje okrog 12%. Razliko bi
najverjetneje lahko pojasnili z dejstvom, da so v slednjih raziskavah zajeta le mala
podjetja, ki imajo omejene resurse za postavitev spletne trgovine.

Ponudbe izmenjujejo elektronsko krepko najpogosteje podjetja iz raziskave o izmenjevanju
podatkov preko interneta. Glede na dejstvo, da so bila v to raziskavo vkljucena le podjetja
z do 50 zaposlenimi, je takSen rezultat precej presenetljiv. Pricakovati bi bilo, da
elektronsko ponudbe najpogosteje izmenjujejo srednje velika in velika podjetja, ki so bila
vkljucena v raziskavo o elektronskem poslovanju z Ministrstvom za obrambo. Razlike med
odgovori o elektronski izmenjavi ponudb so razvidne z grafa 17.
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Graf 17:

Primerjava elektronske izmenjave ponudb
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Tudi pri elektronski izmenjavi narocil prednjacijo podjetja iz raziskave o izmenjevanju
podatkov preko interneta. Zanimiv je visok odstotek (63,4%) podjetij iz moje raziskave, ki
narocil elektronsko ne izmenjujejo nikoli. 1z takSnega rezultata bi verjetno lahko sklepali,
da je trenutna uporaba elektronskega poslovanja v teh podjetjih precej omejena. Razlike
med odgovori o elektronski izmenjavi narocil so razvidne z grafa 18.

Graf 18: Primerjava elektronske izmenjave narocil
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Pri elektronski izmenjavi potrditev narocil je slika zelo podobna tisti pri elektronski
izmenjavi naroc¢il. Razlike med odgovori o elektronski izmenjavi potrditev narocil so

razvidne z grafa 19.

Graf 19:

Primerjava elektronske izmenjave potrditev narocil
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Dobavnice elektronsko pogosto izmenjuje le od 5 do 8,4% odstotka v raziskavah zajetih
podjetij. V primerjavi s prej obravnavanimi sporoc€ili je to rezultat, ki kaZe na to, da je
papirna oblika dobavnice Se zmerom zelo trdno zasidrana v poslovanju anketiranih
podjetij. Razlike med odgovori o elektronski izmenjavi dobavnic so razvidne z grafa 20.

Graf 20: Primerjava elektronske izmenjave dobavnic
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Ker sta dobavnica in prevzemni list zelo primerljivi sporo€ili, ne preseneCa, da je
primerljiva tudi pogostnost njunih elektronskih izmenjav. Razlike med odgovori o
elektronski izmenjavi prevzemnih listov so razvidne z grafa 21.

Graf 21: Primerjava elektronske izmenjave prevzemnih listov
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Racune elektronsko izmenjuje priblizno desetina anketiranih podjetij v raziskavah o
izmenjevanju podatkov preko interneta ter o elektronskem poslovanju z Ministrstvom za
obrambo. Podobno kot pri elektronski izmenjavi narocil, ponovno preseneca veliko Stevilo
podjetij iz moje raziskave, ki racunov elektronsko ne izmenjuje nikoli. TakSen odgovor je
podalo kar 95,1% podjetij iz moje raziskave. Razlike med odgovori o elektronski
izmenjavi raCunov so razvidne z grafa 22.
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Graf 22:

Primerjava elektronske izmenjave racunov
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Tri do §tiri desetine v raziskavah zajetih podjetij pogosto elektronsko izmenjuje obvestila o
placilih. Najve¢ takS$nih podjetij je bilo v raziskavi o elektronskem poslovanju z
Ministrstvom za obrambo, najmanj pa se k pogosti elektronski izmenjavi tega sporocila
zatekajo podjetja v moji raziskavi. Ugodne Stevilke so (Ceprav tega iz rezultatov raziskav
ne moremo neposredno razbrati) verjetno posledica dejstva, da podjetja pri elektronski
izmenjavi obvestil o placilu mislijo na elektronski vpogled v seznam placil pri svoji banki.
Razlike med odgovori o elektronski izmenjavi obvestil o placilih so razvidne z grafa 23.

Graf 23: Primerjava elektronske izmenjave obvestil o pla¢ilu

70,0

| 60,0

— 50,0

I 40,0

%

| 30,0

I 20,0

— 10,0

+0,0
1 2 3 4 5
1-NKOLI 5-V CELOTI
1 2 3 4 5

O IZMENJAVA PODATKOV PREKO INT. 40,6 12,2 6,1 10,6 30,5
m EPOSL.Z MINISTRSTVOM 33,7 9,0 12,1 12,1 33,2
O E.POSL.MANJSIH DOBAV ITELJEV 65,9 2,4 24 9,8 19,5

104




S trditvijo, da bo uporaba razli¢cnih programov, ki jih je potrebno uporabljati za razli¢ne
partnerje, pomenila oviro pri uporabi elektronskega poslovanja, se je popolnoma strinjala
skoraj polovica (47,4%) vpraSanih v moji raziskavi. Pri preostalih dveh raziskavah je bil
delez taksnih odgovorov le priblizno 20 odstoten. Pri slednjih je zanimiva tudi izenacenost
odstotkov, ¢e upoStevamo razliko v vzorcih podjetij, ki so bila anketirana. Razlike med
odgovori o pricakovanjih glede tezav zaradi razli¢nih programov, ki jih je potrebno
uporabljati za razli¢ne partnerje pri uporabi elektronskega poslovanja so razvidne z grafa
24,

Graf 24: Primerjava pri¢akovanj o teZavah zaradi razli¢nih programov, ki jih je
potrebno uporabljati za razli¢ne partnerje pri uporabi elektronskega
poslovanja
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Najve¢ zaupanja v svoje sodelavce so pokazali anketiranci v moji raziskavi. Skoraj tri
Cetrtine (72,9%) se jih namre¢ ni strinjalo s trditvijo, da bi pri uporabi elektronskega
poslovanja lahko priSlo do tezav zaradi neusposobljenosti sodelavcev v anketiranem
podjetju. Pri preostalih dveh raziskavah je bil delez tak$nih odgovorov priblizno za
Razlike
neusposobljenosti sodelavcev za elektronsko poslovanje v anketiranih podjetjih so

desetino  manjsi. med odgovori o pricakovanjih glede tezav zaradi

razvidne z grafa 25.
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Graf 25:

anketiranem podjetju) za elektronsko poslovanje
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7.  SKLEPNE UGOTOVITVE TER PRIPOROCILA

7.1. SKLEPNE UGOTOVITVE

Rezultati raziskave kazejo, da je opremljenost anketiranih podjetij z informacijsko
tehnologijo razmeroma skromna. V povprecju si en osebni racunalnik delita dva zaposlena.
Se slabe je s strezniki ter prenosnimi ra¢unalniki, ki jih v ve¢ kot polovici podjetij sploh
ni. So pa anketirana podjetja dobro opremljena z mobilnimi telefoni, kar je najverjetneje
povezano z njihovim na¢inom poslovanja. Zal pa iz raziskave ne moremo razbrati, da bi se
ti mobilni telefoni uporabljali za kaj ve¢ kot za telefoniranje.

Razveseljivo je, da so vsa podjetja povezana z internetom. Priblizno Stiri desetine podjetij
ima na svetovnem spletu svojo predstavitveno stran, ki pa je veCinoma omejena na
predstavitev podjetja ter na katalog izdelkov. Anketirana podjetja z ve¢jimi poslovnimi
partnerji najpogosteje elektronsko komunicirajo z uporabo elektronske poste. Da je temu
tako, je razvidno tudi iz vrst sporo€il, ki jih z ve¢jimi poslovnimi partnerji izmenjujejo. V
povprec¢ju so to najpogosteje ponudbe ter obvestila o placilu, torej sporocila, ki v vecjih
podjetjih pri uvedbi elektronskega izmenjevanja praviloma nimajo visoke prioritete. Dale¢
najvecjo korist pri dosedanji uporabi elektronskega poslovanja pripisujejo anketiranci
zmanjSanju stroskov placilnih transakcij. Razloge za to gre iskati v nekajletnih izku$njah
podjetij z elektronskim ban¢niStvom., saj so podjetja imela Ze pred leti moZnost
elektronskega poslovanja z Agencijo za placilni promet, kasneje pa so jim to moznost
ponudile malone tudi vse poslovne banke.

V nasprotju s pricakovanjem da bodo podjetja pri uvajanju elektronskega poslovanja
najbolj naklonjena Ze narejenim reSitvam, ki jih lahko pri svojem elektronskem poslovanju
vecinoma uporabijo brez prilagajanja, so se v povpre€ju anketirana podjetja najbolj
strinjala s trditvijo, da je potrebno resitev za elektronsko poslovanje razviti skupaj z ve¢jim
kupcem. Tretjina anketirancev bi si dala izdelati reSitev za elektronsko poslovanje po meri.
Smatrali bi lahko, da v teh podjetjih kupljene resitve v celoti ne pokrijejo njihovih potreb.
Ker pa je vec kot tri Cetrtine podjetij izjavilo, da se ukvarja s trgovino na debelo, ki ima v
dobr$ni meri standardizirane poslovne procese, bi lahko sklepali, da anketirana podjetja
kupljenih reSitev ne poznajo dovolj. Nepoznavanje elektronskega poslovanja s strani
malega podjetja ne predstavlja tezave za uvedbo takSnega poslovanja z ve¢jim kupcem.
TakSnega mnenja je bila okrogla polovica anketirancev. Predpostavili bi lahko, da
nameravajo anketirana podjetja potrebna znanja s podro¢ja elektronskega poslovanja
pridobiti v samem procesu skupnega razvoja resSitve za elektronsko poslovanje, kjer bi
vecji kupec prevzel vlogo ucitelja.
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Vec¢ kot polovici anketiranih podjetij se investicija v elektronsko poslovanje ne zdi
tvegana. Vecina jih je za uvedbo elektronskega poslovanja pripravljena investirati do enega
milijona tolarjev, ki ga pa pri¢akujejo nazaj v obdobju krajSem od dveh let. To pomeni, da
podjetja pricakujejo, da se bodo koristi elektronskega poslovanja pokazale ze v kratkem
casu po uvedbi. V raziskavi je to izjavo potrdilo ve¢ kot sedem desetin anketirancev.
Mnenja, da bi pricetek elektronskega poslovanja v malih in srednje velikih podjetjih
morala finan¢no podpreti tudi drzava, so bila skoraj vsa anketirana podjetja.

Za elektronsko poslovanje z razlicnimi kupci zeli dobrih devet desetin anketiranih podjetij
uporabljati le eno resitev. Le za malenkost manj podjetij je k temu dodalo Se, da mora biti
potrebna informacijska tehnologija za elektronsko poslovanje uporabljiva dlje ¢asa. S
trditvijo, da se morajo sporocila elektronsko izmenjevati po doloCenih svetovnih
standardih, se je strinjalo slabe tri Cetrtine anketirancev. Da je prav razpolozljivost
standardov za elektronsko poslovanje tista, ki vpliva na zainteresiranost malega podjetja za
pricetek elektronskega poslovanja, se je izkazalo tudi pri preverjanju anketnih podatkov na
modelu vpliva dejavnikov na elektronsko poslovanje v malem podjetju.

Stroski uporabe elektronskega poslovanja ne predstavljajo ovire za uporabo tega. Prav tako
ovire za uporabo elektronskega poslovanja ne predstavljata neusposobljenost zaposlenih v
anketiranem podjetju ter njihovo morebitno nezaupanje do elektronskih transakcij.
Tak$nega mnenja je bila vecina anketirancev podjetij, ki je pozitivho mnenje izrazila tudi
glede obstojece zakonodaje na podrocju elektronskega poslovanja. Najvecjo oviro pri
uporabi elektronskega poslovanja vidijo anketirana podjetja v uporabi razli¢nih programov
za razli¢ne kupce.

O posledicah elektronskega poslovanja z veéjim kupcem se je veC kot tri Cetrtine
anketiranih podjetij strinjalo, da bo to prineslo vecjo prilagodljivost njih samih. Priblizno
enak odstotek jih je menilo, da bo uporaba elektronskega poslovanja prinesla tudi vecjo
prilagodljivost kupca. Podobno optimisti¢no so se anketirana podjetja opredelila tudi do
odzivnosti obeh partnerjev. Vecina podjetij je tudi prepricanih, da jim bo uporaba
elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem zagotovila doloceno konkuren¢no prednost
pred ostalimi dobavitelji ter hkrati utrdila tudi sam poslovni odnos s kupcem.

Vsa anketirana podjetja so izjavila, da je za njih pomembno elektronsko poslovati z banko.
Ker ima pri tak§nem poslovanju podjetje koristi takoj, nam taks$na izjava podjetij potrjuje
domnevo o kratkoro¢ni naravnanosti ciljev malih podjetij. Priblizno sedem desetin
anketiranih podjetij se je strinjalo s trditvijo, da je za njih pomembno elektronsko
poslovanje z vec¢jimi kupci, ve¢jimi dobavitelji, s Spedicijo ter tudi z davéno upravo. Za
pomembno je elektronsko poslovanje z manjSimi kupci, manj$imi dobavitelji ter s carino
smatralo malo manj podjetij, a Se zmerom ve¢ kot polovica. Dobljeni rezultati nam
izkazujejo zelo pozitiven odnos anketiranih podjetij do elektronskega poslovanja ter nam
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hkrati nakazujejo, da podjetja elektronsko poslovanje vidijo kot nacin, kako se bo
poslovalo v prihodnosti.

Kar 85% anketiranih podjetij bi rado imelo elektronski vpogled v zalogo svojih izdelkov
pri kupcu. To niti ne preseneca, saj daje ta podatek podjetjem, ki so veCinoma trgovci na
debelo, moznost, da optimizirajo svoje zaloge ter skrajSajo dobavne roke. Ve kot trem
Cetrtinam podjetij se je zdelo pomembno, da bi imela elektronski katalog svojih izdelkov.
Prav takSen delez podjetij bi rad dobavitelju podal narocilo v elektronski obliki ter temu
naro¢ilu tudi elektronsko sledil. Videti je, da dajejo anketirana podjetja v zvezi z
elektronskim poslovanjem poudarek tako nabavni kot tudi prodajni strani svojega
poslovanja. Zakljucili bi lahko, da se podjetja zavedajo koristi elektronskega poslovanja
vzdolz svoje celotne preskrbovalne verige.

S prototipom, ki se sestoji iz spletne resitve na strani ponudnika storitev za elektronsko
poslovanje ter interneta kot komunikacijskega kanala, smo pokazali, da je s tehnoloskega
staliS€a z elektronskim poslovanjem med manjSim dobaviteljem ter vecjim kupcem
mogoce priceti v razmeroma zelo kratkem ¢asu. Resitev predvideva, da bi vsa skrb v zvezi
s sistemom elektronskega poslovanja ostala v rokah ponudnika storitev za elektronsko
poslovanje. V zameno za to pa bi mu tako kupec kot tudi manjsi dobavitelj placevala
razmeroma nizko najemnino.

Na podrocju elektronskega poslovanja dajejo v nemskem delu koncerna dm — drogerie
markt najvecji poudarek elektronskemu izmenjevanju racunov. Ker se je izkazalo, da so
stroski rocne obdelave tega dokumenta razmeroma visoki, skuSa podjetje pri njegovi
elektronski izmenjavi vztrajati. Pobudnik za elektronsko izmenjavo ostalih poslovnih
sporo¢il so v Nemciji praviloma ve¢ji dobavitelji, ki v takSnem poslovanju vidijo predvsem
svoje interese. Trenutno dm — drogerie markt v Nemciji elektronsko izmenjuje poslovna
sporocila s priblizno polovico svojih dobaviteljev, ki so praviloma vecja podjetja. Podjetje
je ze pred leti skusalo elektronsko poslovanje razsiriti tudi na manjSe dobavitelje, pri cemer
se je zavedalo dejstva, da je tem potrebno predstaviti resitev, ki bo enostavna za uporabo,
poceni ter uporabljiva za ve¢ poslovnih partnerjev. S tem namenom se je podjetje odlocilo,
da gre v stratesko partnerstvo s ponudnikom storitev za elektronsko poslovanje, ki sedaj
skrbi za elektronsko izmenjavo poslovnih sporoc¢il med nemskim dm — drogerie marktom
ter njegovimi manjSimi dobavitelji. Kljub tej spodbudi pa sta se zal doslej za to moznost
odlocili le slabi dve desetini manjsih dobaviteljev.

Na osnovi mnenj pridobljenih v raziskavi lahko vidimo, da je pri¢etek elektronskega
poslovanja manjSega dobavitelja z vecjim trgovskim podjetjem drogerijske dejavnosti
odvisen od kopice dejavnikov. Vrednost skupine mnenj ter s tem tudi vrednost
posameznega dejavnika kaze na to ali ta za manjSe dobavitelje predstavlja priloznost ali
oviro. Med ovire za pricetek elektronskega poslovanja manjsi dobavitelji nikakor ne Stejejo
nezaiteresiranosti  svojega vodstva, ki ga najveckrat prestavlja kar lastnik sam. To je
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signal, ki bi moral vecjega kupca vzpodbuditi k temu, da prevzame iniciativo in v
partnerskem odnosu pripravi manjSega dobavitelja na elektronsko poslovanje. Podjetji
morata izbrati resitev, ki za izmenjavo poslovnih sporocil uporablja enega od priznanih
svetovnih standardov. Najbolje tistega, ki ga uporablja najve¢ podjetij v naSem prostoru.
Pricetek elektronskega poslovanja predstavlja za manjSega dobavitelja tudi financni
zalogaj, ki ga z ozirom na njegovo razmeroma slabo opremljenost z informacijsko
tehnologijo, le stezka pogoltne. Na tem mestu bi kot katalizator morala nastopiti drzava ter
s finan¢no spodbudo malim podjetjem omogociti, da kon¢no pri¢nejo z izrabo priloznosti,
ki jih prinasa elektronsko poslovanje.

7.2. PRIPOROCILA

7.2.1. PRIPOROCILA MANJSIM DOBAVITELJEM

Elektronsko poslovanje prinasSa nove priloznosti ne glede na velikost podjetja. Pogoj, da
bodo mala podjetja te priloznosti izrabila, je, da jih prepoznajo. Da je poznavanje
priloznosti elektronskega poslovanja med manj$imi dobavitelji razmeroma slabo, lahko
razberemo tu iz izjave enega od anketirancev. Ta je sicer izrazil veliko pripravljenost za
sodelovanje v raziskavi, vendar pa v elektronskem poslovanju ni videl nicesar, kar bi se
tikalo poslovanja njegovega podjetja. Raje kot o elektronskem poslovanju razmislja o tem,
kako bo kaj ¢im bolje prodal ter o jahti, ki si jo bo lahko na osnovi tega kupil. Zal je moj
komentar o tem, da bi lahko zaradi elektronskega poslovanja jahta bila vecja ali pa vsaj
malo bliZje, izzvenel v prazno.

Klju¢ za prepoznavanje priloznosti elektronskega poslovanja je njegovo poznavanje ter
poznavanje trendov takSnega poslovanja pri nas in v svetu. Elektronsko poslovanje je ze
vrsto let vroca tema o katerih se veliko govori na mnogih straneh svetovnega spleta ter
veliko pise tudi v revijah. Ce so mala podjetja manj naklonjena samoizobrazevanju, lahko
znanja s podrocja elektronskega poslovanja pridobijo tudi na mnogih seminarjih,
posvetovanjih, delavnicah ter konferencah, ki jih organizirajo razli¢ne ustanove.

Nacrtovanje elektronskega poslovanja v malem podjetju ni lahka naloga. Opredeliti je
potrebno vsebino, potek ter predvideti resurse, ki so potrebni za izvedbo naérta. Ceprav se
mala podjetja dolgoro¢nejSim nacrtom rada izogibajo, so ravno ti kljucnega pomena za
ucinkovito izrabo priloznosti, ki jih prinasa dolgoro¢na uporaba elektronskega poslovanja.
V nacrtih bi morala podjetja dati poseben poudarek popolni integraciji elektronskega
poslovanja v svoje poslovne procese. Le tako bo namre¢ mogoce, da bo tehnologija polno
izkoriSCena in stroski zaradi elektronskega poslovanja res manjsi.
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Slabe $tiri desetine anketirancev je navedlo, da imajo v podjetju kve¢jemu pet zaposlenih.
Tezko si predstavljamo, da se bo med temi nasel nekdo, ki se bo informatiki posvetil do te
mere, da bo zagotovljeno nemoteno delovanje sistema za elektronsko poslovanje. Tej
zagati se podjetja lahko izognejo tako, da skrb za svoj sistem elektronskega poslovanja
prepustijo zunanjim strokovnjakom. Se bolje pa je, da se sam proces elektronskega
poslovanja odvija preko ponudnika storitev za elektronsko poslovanje. Podjetja se lahko
tako v polni meri posvetijo svoji osnovni dejavnosti, ne da bi bila prikrajSana za
priloznosti, ki jih prinasa elektronsko poslovanje.

7.2.2. PRIPOROCILA VECJIM KUPCEM

Danes elektronsko poslovanje, predvsem pa racunalnisko izmenjevanje podatkov, v vecini
velikih slovenskih trgovskih organizacij ni ve¢ nobena novost. Prav tako pa ni novost, da je
takSno sodelovanje praviloma omejeno zgolj na velika podjetja in ta najveckrat
predstavljajo le manjsi delez njihovih poslovnih partnerjev. Veliko poslovnih dokumentov
se tako Se zmeraj obdela ro¢no, kar za vecja podjetja predstavlja nemajhen potencial za
zmanjSanje stroSkov, ki ga bodo izkoristili le, ¢e bodo k sodelovanju pritegnili tudi manjSa
podjetja. Da bi jim to uspelo, se morajo seznaniti z njithovimi znac¢ilnostmi ter se zavedati
omejenosti njihovih resursov. V skupnih projektih uvajanja elektronskega poslovanja bi
morala velika podjetja privzeti vlogo ucitelja in svetovalca, saj je ravno to pomoc, ki jo
mala podjetja od njih pri¢akujejo.

Velika podjetja praviloma elektronsko izmenjujejo poslovna sporocila po standardu, ki
zahteva razmeroma drago in za uporabo zapleteno programsko opremo. Prenos sporocil
poteka po omrezju z dodano vrednostjo, ki je sicer zanesljiv, vendar ne prav poceni
prenosni kanal. Vse to so zahteve, ki najveckrat presegajo zmoznosti malih podjetij.
Alternativo klasi¢nemu racunalniSkemu izmenjevanju podatkov predstavljajo reSitve, ki
temeljijo na tehnologiji XML in za prenos podatkov uporabljajo internet. Taksne reSitve so
veliko cenejSe, enostavnejSe za uporabo ter posledicno za mala podjetja veliko
primernejSe. Naloga velikih podjetij je, da svoje sisteme ustrezno nadgradijo ter s tem
malim podjetjem zagotovijo enakopravnejsi polozaj na podrocju elektronskega poslovanja.

Veliko manjSih dobaviteljev ve€ino svojega prometa ustvari z le nekaj vecjimi kupci.
Ceprav si veéina teh kupcev Zeli z manjsimi dobavitelji poslovati na zelo podoben naéin,
so pri svojih zahtevah vseeno specifi¢ni do te mere, da v o¢eh manjSega dobavitelja
predlagana resitev izgubi svojo univerzalnost. Da se to ne bi dogajalo, bi se moralo teh
nekaj velikih podjetij dogovoriti o enovitem nacinu elektronskega poslovanja z manjSimi
dobavitelji. Preprican sem, da bi s takSnim pristopom pricelo elektronsko poslovati
tolikSno Stevilo manjSih dobaviteljev, da bi bila kon¢no dosezena kriticna masa in bi
elektronsko poslovanje postalo res del vsakdanjika malega podjetja.
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7.2.3. PRIPOROCILA ZA NADALJNJE RAZISKOVANJE

Ceprav se je z elektronskim poslovanjem malih podjetij ukvarjalo Ze kar nekaj raziskav, pa
je skupni imenovalec vecine ta, da so podjetje opazovala le v dolo¢enem trenutku. Tako
lahko iz teh raziskav razberemo le stanja ob dolo¢enih casovnih presekih, nic
natancnejSega pa ne moremo re¢i o sami dinamiki elektronskega poslovanja v vmesnem
obdobju. V nadaljnjem raziskovanju bi bilo smiselno elektronsko poslovanje nekaj
referencnih malih podjetij opazovati na nekoliko dalj$i rok. Na podlagi izkustvenih
spoznanj iz Studije bi se lahko izdelale smernice, ki bi sluzile kot predlog nacina vpeljave
elektronskega poslovanja v malo podjetje.

V malem podjetju z le pescico zaposlenimi je velikokrat vodja podjetja kar lastnik sam. Ni
potrebno posebej poudariti, da ta oseba v podjetju velikokrat predstavlja absolutno oblast
in je tista, ki odlo¢a o vsem, kar se s podjetjem dogaja. Je pa ta oseba tudi ¢lovek z vsemi
svojimi znacilnostmi in ravno te znacilnosti so tiste, ki lahko usodno vplivajo na stanje
elektronskega poslovanja v malem podjetju. To je razlog, da bi v nadaljnjem raziskovanju
kazalo znacilnostim vodstva podjetja posvetiti osrednjo pozornost.
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PRILOGA 1

‘ PODATKI O ANKETIRANCU

Spol:
a zenski
O moski
Izobrazba:
O poklicna ali niZja
a srednja
O visoka strokovna (visja)
Q univerzitetna
O magisterij ali doktorat znanosti
Starost: let
Delovna doba: let

Moje podrocje dela v podjetju, v katerem sem zaposlen/a, je:
* |zberite le eno podrocje dela!

O vodenje podjetja
O informatika

Q prodaja

Q drugo (vpisite)

PODATKI O PODJETJU

Stevilo zaposlenih v podjetju:

Stevilo zaposlenih, ki se izkljuéno ukvarjajo s podroéjem informatike:

Pretezna dejavnost podjetja je:

* |zberite le eno dejavnost!
proizvodnja
zastopanje
prodaja na debelo
prodaja na drobno

storitvena dejavnost

0o 000 0o

ostalo (vpisite)

Stevilo nasih veéjih kupcev (takih, ki imajo 50 ali veé zaposlenih) je:



v Sloveniji

v tujini

Z vecjimi kupci ustvarimo:

a
Q
Q
Q

V podjetju imamo:
* VpiSite Stevilo!

manj kot 25 odstotkov prometa
od 25 do 50 odstotkov prometa
od 50 do 75 odstotkov prometa

vec€ kot 75 odstotkov prometa

osebnih raéunalnikov

prenosnih radunalnikov

streznikov

analognih telefonskih vodov
ISDN telefonskih vodov

mobilnih telefonov

Nase podjetje:

* |zberite le eno moznost!

O 0 0 0o

Ze ima dostop do interneta

Se nima dostopa do interneta, vendar o tem razmislja

nima Se dostopa do interneta in o tem tudi ne razmislja

Predstavitev nasega podjetja na internetu

* Oznadite ustrezno!

a Nase podjetje nima spletne strani.

Q Nase podjetje ima spletno stran, ki (oznacite ustrezno):

o
(o}
(o}
(o}
(o}

vsebuje podatke o podijetju

vsebuje katalog izdelkov/storitev s cenikom
omogoc&a nakupovanje prek spletne strani
omogoca placevanje prek spletne strani

ostalo (vpisite)

$e nima dostopa do interneta, vendar ga bo imelo v naslednjih 3 mesecih

8e nima dostopa do interneta, vendar ga bo imelo v naslednjih 6 mesecih

da
da
da
da
da

ne

ne

ne

ne

ne

TRENUTNO STANJE ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA V PODJETJU




Z vedéjimi kupci elektronsko izmenjujemo naslednja sporodila:

ponudba nikoli 1 2 3 4 5 v celoti
narocilnica nikoli 1 2 3 4 5 v celoti
potrditev narocila nikoli 1 2 3 4 5 v celoti
dobavnica nikoli 1 2 3 4 5 v celoti
prevzemni list nikoli 1 2 3 4 5 v celoti
izdani racun nikoli 1 2 3 4 5 v celoti
obvestilo o placilu nikoli 1 2 3 4 5 v celoti
enotna carinska listina nikoli 1 2 3 4 5 v celoti
ostalo (vpisite) nikoli 1 2 3 4 5 v celoti

Z vedéjimi poslovnimi partnerji poslujemo elektronsko tako, da uporabljamo:
elektronsko posto (npr. dogovarjanje o poslu, prejem in  pikoli 1 2 3 4 5 zelo pogosto
posiljanje posameznih sporocil)
spletno stran poslovnega partnerja (npr.: na internetnih o
straneh poslovnega partnerja narotamo material, na Nikoli 1 2 3 4 5 zelo pogosto
internetnih straneh banke spremljamo stanje na nasih rac¢unih)
poseben program za izmenjavo podatkov nikoli 1 2 zelo pogosto
ostalo (vpisite) nikoli 1 2 3 5 zelo pogosto

Dosedanja uporaba elektronskega poslovanja je podjetju prinesla:

* Moznost veckratne izbire!

povecanje prometa

krajSe dobavne roke

zmanijSanje stroskov skladis¢enja
zmanijSanje stroSkov distribucije

zmanj8anje strodkov placilnih transakcij

R A A N

ostalo (vpisite)




UVAJANJE ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA Z VECJIMI KUPCI

Pri uvajanju elektronskega poslovanja z ve¢jim kupcem je pomembno, da ...

reéit?v za eIek’Fronsko poslovanje sploh ni pomembno 1 2 3 4 5 zelopomembno
razvijemo sami

reSitev za elektronsko poslovanje lahko sploh ni pomembno 1 2 3 4 5 zelopomembno
kupimo Ze narejeno

je resitev za elektronsko poslovanje sploh ni pomembno 1 2 3 4 5 zelopomembno
izdelana za naSe podjetje po narodilu

je resitev za elektronsko poslovanje sploh ni pomembno 1 2 3 4 5 zelopomembno
prevzeta od vecjega kupca

skupaj razvijemo resitev elektronskega sploh ni pomembno 1 2 3 4 5 zelopomembno
poslovanja

Za uvajanje elektronskega poslovanja z vec¢jimi kupci je nase podjetje pripravljeno investirati:

za elektronsko poslovanje nismo zainteresirani
do 1 milijon tolarjev

od 1 do 2 milijona tolarjev

[ T N A N

vec kot 2 milijona tolarjev

Pri uvajanju elektronskega poslovanja vidimo tezave zaradi...

tveganja Pri nalozbi v elektronsko splohsenestrinam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
poslovanje

vpliva elektronsvk.ega poslova_nja na sploh se ne strinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
spremembo nacina poslovanja

nezainteresiranosti vodstva naéega splohsenestrinam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
podjetja za elektronsko poslovanje

slabega poznavanja elektronskega splohsenestinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
poslovanja

nezainteresiranosti vecjih kupcev za splohsenestinjaom 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam

elektronsko poslovanje




UPORABA ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA Z VECJIMI KUPCI

Pri uporabi elektronskega poslovanja z veéjimi kupci je pomembno, da ....

se koristi pokaZejo v kratkem ¢asu sploh ni pomembno 1 2 3 4 5 zelo pomembno
potrebno informacijsko tehnologijo lahko splohnipomembno 1 2 3 4 5  zelo pomembno
uporabljamo dlje asa
je reSitev primerna in enaka za vec splohnipomembno 1 2 3 4 5  zelo pomembno
kupcev
se poslovna sporocila izmenjujejo po splohnnipomembno 1 2 3 4 5  zelopomembno
doloc¢enih standardih (EDIFACT, APP, ...)
se poslovna sporocila lahko izmenjujejo _
preko ponudnika storitev za elektronsko sploh nipomembno 1 2 3 4 5  zelo pomembno
poslovanje
Pri uporabi elektronskega poslovanja vidimo tezave zaradi ...
nezaupanja do elektronskih transakcij sploh se ne strinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
neusposobljenosti sodelavcev v r_1aéem splohsenestinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
podjetju za elektronsko poslovanje
neusposobljenosti ves":jih kupcev za splohsenestinjaom 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
elektronsko poslovanije
neustreznih resitev za elektronsko splohsenestrinam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
poslovanije, ki jih vsiljuje vedji kupec
razllc":nlh programov, ki jih je potrebno sploh se ne strinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
uporabljati za razli€ne kupce
prevellklh stroskov elektronskega splohsenestrinam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
poslovanja
neustrezne zakonodaje sploh se ne strinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
Elektronsko poslovanje z veéjim kupcem ima za posledico ....
konku.renl(_”:no prednost pred ostalimi splohsenestinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
dobavitelji
trdnejSi poslovni odnos s kupcem sploh se ne strinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
vecjo prilagodljivost naSega podjetja sploh se ne strinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
vecjo prilagodljivost kupca sploh se ne strinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
vecjo odzivnost nadega podjetja sploh se ne strinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
vecjo odzivnost kupca sploh se ne strinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
ostalo (vpisite) sploh se ne strinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam




PRICAKOVANJA V ZVEZI Z UPORABO ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA

Pri¢akujem, da bo podjetje z veéjimi kupci poslovalo elektronsko v:

za elektronsko poslovanje nismo zainteresirani
enem letu
dveh letih

obdobju daljSem od dveh let

0o 0 0 O

Menim, da se bo investicija v elektronsko poslovanje z veéjimi kupci povrnila v obdobju:

Sestih mesecev
od 6 mesecev do enega leta
od enega leta do dveh let

vec kot dve leti

0o 0 0 o0 o

investicija se verjetno ne bo nikoli povrnila

Za podijetje je zlasti pomembno, da elektronsko posluje ...

z vedjimi kupci sploh se ne strinjam popolnoma se strinjam
z vedjimi dobavitelji sploh se ne strinjam popolnoma se strinjam
z manjSimi kupci sploh se ne strinjam popolnoma se strinjam
z manjSimi dobavitelji sploh se ne strinjam popolnoma se strinjam
z banko sploh se ne strinjam popolnoma se strinjam
s Spedicijo sploh se ne strinjam popolnoma se strinjam

z davéno upravo

sploh se ne strinjam

popolnoma se strinjam

s carino

sploh se ne strinjam

popolnoma se strinjam

Z upravno enoto

sploh se ne strinjam

popolnoma se strinjam

ostalo (vpisite)

sploh se ne strinjam

[N L N [ N IR N [ N [ O [ O R ) R O I

N[ N[ N N N N N N NN

W| Wl W W W W W W W w

B N N L L T T Y

| o ;o Ol ol ;O Ol Ol | O

popolnoma se strinjam




Za naSe podjetje je zlasti pomembno, da bi elektronsko ...

imeli katalog izdelkov/storitev povsem nepomembno 1 2 3 4 5 zelo pomembno

narocCali pri dobaviteljih povsem nepomembno 1 2 3 4 5 zelo pomembno

sledili narogilu povsem nepomembno 1 2 3 4 5 zelo pomembno

ikme" vpogled v zaloge nasih izdelkov pri  poysem nepomembno 1 2 3 4 5 zelo pomembno

p:lap(v:ceuvali - mi ali kupci nam povsem nepomembno 1 2 3 4 5 zelo pomembno
2 3 4 5

izmenjevali sporocila z drzavno upravo povsem nepomembno 1 zelo pomembno

Od drzave pri¢akujem, da bo...

finanéno spodbujala uporabo
elektronskega poslovanja v malih in splonsenestrinam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam

srednje velikih podjetjih

s svojim zgledom elektronskega

poslovanja pospesevala uporabo splohsenestinam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam
elektronskega poslovanja
poskrbela za nizko ceno interneta sploh se ne strinjam 1 2 3 4 5 popolnoma se strinjam




PRILOGA 2

Andrej Janc, univ.dipl.inz.

dm — drogerie markt d.o.o.

Smartinska 152

1000 LJUBLJANA

tel.: 01/58 41 845

e-posta: andrej.janc@dm-drogeriemarkt.si

ga. XXX XXXXXXX
XXXXXXXXXXXX
XXXXXXXXXXXX
1000 LJUBLJANA Ljubljana, 23.maj 2002

Zadeva:
Raziskava ovir in priloZnosti pri uvajanju elektronskega poslovanja manjSih dobaviteljev z
vedjimi trgovskimi organizacijami drogerijske dejavnosti v Sloveniji

Spostovani,

moje ime je Andrej Janc in zakljucujem podiplomski Studij na Ekonomski fakulteti Univerze v
Ljubljani. Pripravljam magistrsko nalogo s podrocja elektronskega poslovanja pod mentorstvom
profesorja dr. Jozeta GriCarja. Naslov naloge je “Ovire in priloznosti pri uvajanju elektronskega
poslovanja manjsih dobaviteljev z ve¢jimi trgovskimi organizacijami drogerijske dejavnosti v
Sloveniji‘.

Ob cedalje vecji konkurenci ter teznji podjetij po zmanjSevanju stroskov je potrebno razmisliti o
uvajanju elektronskega poslovanja kot nacinu cenejSega in hitrejSega poslovanja. Vecje organizacije
vecinoma ze poznajo koristi elektronskega poslovanja ter ugotavljajo, da bi lahko poslovale Se hitreje
in ceneje, ¢e bi elektronsko poslovali tudi njihovi poslovni partnerji. Seveda se mala podjetja v
marsi¢em razlikujejo od svojih vecjih poslovnih partnerjev, zato jith moramo s staliS¢a uvajanja
elektronskega poslovanja obravnavati na poseben, njim lasten nacin.

Z raziskavo bi rad ugotovil, kaksno je v manjSih slovenskih organizacijah mnenje o trenutnem in
pricakovanem stanju elektronskega poslovanja, o moznih nacinih uvajanja elektronskega poslovanja z
vecjimi trgovskimi organizacijami drogerijske dejavnosti, o priloZznostih in tezavah v zvezi z
elektronskim poslovanjem ter o pospeSevalnih dejavnikih, ki so pomembni za uvedbo elektronskega
poslovanja.

Raziskovanje na podrocju elektronskega poslovanja je pomembno za nacrtovanje in razvoj
elektronskega poslovanja ter povecanje konkurencnosti slovenskega gospodarstva, zato menim, da bo
sodelovanje v raziskavi koristno tudi za Vas.

Vljudno vas prosim, da vpraSalnik skupaj s kratkimi navodili za izpolnjevanje posredujete osebi v vasi
organizaciji, za katero menite, da bi bila najprimernejSa in ga izpolnjenega ¢imprej vrnete. Kuverta z
naslovom je priloZena, izpolnjen anketni vpraSalnik pa bo ostal anonimen.

Za sodelovanje se Vam vnaprej zahvaljujem in Vas lepo pozdravljam!

Andrej Janc

Priloge:
- navodilo za izpolnjevanje anketnega vprasalnika
- anketni vprasalnik
- kuverta



PRILOGA 3
ANKETNI VPRASALNIK

Raziskava ovir in priloZnosti pri uvajanju elektronskega poslovanja manjsih
dobaviteljev z ve¢jimi trgovskimi organizacijami drogerijske dejavnosti v Sloveniji

Spostovani,

moje ime je Andrej Janc in zakljuCujem podiplomski Studij na Ekonomski fakulteti
Univerze v Ljubljani. Pripravljam magistrsko nalogo s podrocja elektronskega
poslovanja pod mentorstvom profesorja dr. Jozeta Gricarja. Naslov naloge je Ovire in
priloZznosti pri uvajanju elektronskega poslovanja manjSih dobaviteljev z vecjimi
trgovskimi organizacijami drogerijske dejavnosti v Sloveniji‘.

Z elektronskim poslovanjem razumemo izmenjevanje sporoCil (na primer: ponudb,
naroCil, dobavnic, racunov, nalogov za placilo in drugih poslovnih sporocil) med
organizacijami in tudi izmenjavo sporoCil med organizacijo ter razliénimi drzavnimi
ustanovami.

Z raziskavo bom skusal ugotoviti, kakSno je v malih organizacijah v Sloveniji mnenje
anketirancev o trenutnem in pri¢akovanem stanju elektronskega poslovanja, o moznih
nacinih uvajanja elektronskega poslovanja z ve¢jimi trgovskimi organizacijami drogerijske
dejavnosti, o priloznostih in tezavah v zvezi z elektronskim poslovanjem ter o
pospeSevalnih dejavnikih, ki so pomembni za uvedbo elektronskega poslovanja.
Raziskovanje na tem podrocju je pomembno za nacrtovanje in razvoj elektronskega
poslovanja ter povecanje konkurencnosti slovenskih malih in velikih podjetij.

VpraSalnik je sestavljen iz podatkov o anketirancu in organizaciji ter Stirth sklopov
vprasanj, ki zadevajo elektronsko poslovanje manjSih dobaviteljev z ve¢jimi trgovskimi
organizacijami. Ce ni drugade oznateno je pri vsaki trditvi moZen le en odgovor.
Vprasalnik vsebuje tudi trditve zaprtega tipa, ki so zasnovane na pet-mestni lestvici, ki se
stopnjuje od 1 do 5, pri ¢emer je srednja moznost (ne vem) oznacena s Stevilko 3. Pomen
odgovora pod Stevilko 1 in Stevilko 5 je pojasnjen ob vsaki trditvi.

Anketa je anonimna, rezultati raziskave pa bodo obdelani v magistrski nalogi.

Vljudno vas prosim, da izpolnjeni vprasalnik posljete na moj naslov ¢imprej, najkasneje pa
do 15. junija 2002. Kuverta z naslovom je priloZena.

Vnaprej se Vam zahvaljujem za sodelovanje in Vas lepo pozdravljam!

Za vsa morebitna vpraSanja sem vam seveda z veseljem na voljo:
Andrej Janc
dm - drogerie markt d.o.o.
Smartinska 152
1000 LJUBLJANA
Andrej Janc tel.: 01/58 41 845, 041/768 350
e-posta: andrej.janc(@dm-drogeriemarkt.si




PRILOGA 4

Vstopni zaslon v spletno reSitev na dobaviteljevi strani

F:; Oracle Developer Forms Runtime - Web

Qkno

fen Wehsenice

lzbor modula

pego1oF
DBOOZOF
DBOOZ0F
DBQOD40F

Pregied narodil - dobaviteli
Odgovarjanje na narodila - dobavitelji
Pregied Dobavnic - Dobavilelj
Izdelava dobavnice

EoZeni

Kratko ime maodula

Record: 114

Pregled prispelih naro¢il

Eﬂ Oracle Developer Forms Runtime - Web

Qo
‘i3 Fragled narodil - dobavitel] = 10]x] I
Datum rarofia Stev. narcdia O kupca Dotum desteve Odg. T Dab.
[1nozzons  [raseoszzssser-naonesionan [2aaneazaz0ont [ow [reaszzens o =l
25012003  [3530032280687-030068100120 |383ceazzeonnT ou [nzoe20as |6 T O
14013001 [PE30032265547- 030060100014 [2230002280007 ou [rrmzemy g T
B [E30032280547-020080101217 3A300AIMANT L] [mazzee o I 1 —
[oar22000  |ME300322695eT.020060100203 1230002280007 oul [perzzetz o T =
Naradilo | Gagever |
K8t zgoczaenooy (oM
Ueato COMVD 1530032269557 DM Rasseini centar
Debwtel [3230032260501 ['WENERA
OF desbmat=ip [yign2ene0n  [VENERA
o peii | Poatarke | Zapri |

[Datum narodda
Racord: 197




Postavke narocila

[ Oracle Developer Forms Runtime - Web

Zap. stev. Koda  Artikel Kolicina Potrjena kolicina EM.
1|EN 5017371115205 182 PCE *
2 |EN 3831032801344 42 PCE
3|EN 2710915164428 48 PCE
4 |EN 3831032801153 108 PCE
5|EN 3831032801320 43 PCE
G [EN 3831032801337 42 PCE
T|EN 7047510005200 720 PCE
S|EN 7047510006217 960 PCE
SEN 48761005032 144 PCE ;I

Naziv artikla IDimples briveki topi Dod. id. |1
Cena I Uporaba I

DobSifra [501737111920 Kup.Sifra [onag21
Tip cdgovora I ;I

Opomba kupca I

Komentar I

Zaporedna Stevilka postavke v narodilu J
Record: 1/? | | | |

Odgovor na narocilo

Detum nanplia Stev, narodia OE kupca Dealava Qdg. T Dok
[zz.043003  |3530032253987-030060100422 [63onzzzsocr fom [soszoos o [ [ =l
[ognz0es  [2E00a2260067-030080 100403 [ag3003zzcocey oM 042003 [0 [ |
[r10az00e  [3320032259987-020080100201 [z82n03zz80007 [ 1pazo0z |0 [
[EEEEEE [>a300az2e0067-020080101217 [sa30032260007 DM [raczzez o T =

Kuesc (3530032280007 DM
Uesto destave (1030003382587 DM Razdebini center

Premochs | Stizrmenjave [1325

Dctariief 3830032250601  [WEMERA
& oostavk [37 OF dobavitels [3330022260501  [WENERA
Opombs kupca E

Tip adgowora W celoti poirjen ™A cededi zavrmjen
F o ’
Iﬁbrm:fwt
Daburn naroiia
Fecord 87




Azuriranje postavk odgovora na narocilo

k=4 Oracle Developer Forms Runtime - Web

ke narogila

Zap. Stev. Koda Artikel Koliéina Potriena koliéina E.M.

| 1]EN  [5017371118205 182 | |rcE o
| z[en  [3831032801324 |48 | |rcE

| 3[EN  [aT10819164428 |48 | |rcE

| 4[EN 3831032801153 [108 | |rcE

| s[EN  [3831032801320 |48 | |rcE

| s[en  [3831032801337 |48 | |rcE

| 7[EN  [7047510006200 720 | |rcE

| glEN  [7047510008217 |ss0 | |rcE

| glEN  |48781005032 [144 | |rcE |

Naziv artikla |Di|‘n|:||'BS briveki topi Dod. id. |q
Cena | Uporaba

Dob.Sifra (501737111920 Kup.Sifra [pp4g21

Opomba kupca |

Tip odgovora (| Potrjena o+ Zavmi... r AEELIVA S - I NA ZALDGI » 7 Brez odgovora

Komentar | AM - DRUGD
AR - NI ZA KUPCA

AS - NINA ZALOGI

Shrani | Potrdi ostale AUE - NEPOZMANA EAN

PC - SPR. PAKIRANJE

PS - ID SPREMENJENA

UM - RAZLIENA EM

Razlog zavrnitve
Record: 117

Zaznava sprememb statusov narocil v nadzorni resitvi dm — drogerie markta

Eh=snsger - Blektronsko poslavanye v irgovini Verrija 1.T

Lemenjaanir sporodd - wlalusi [_1=2]=

Tip spocofilalipp. stalus  [BL G i EEalus El da Cratum Ermensave 'EI’S' i |Mprw:m1lcl Pty o -
HAROCILD [DOBRIC 1725 oL JB3003 2253327020050 00330 | 203 20:00 WEMERA, DH-DRDGER_I
MARQCILD 1643 oL AB30032Z500E7-D300500004 5T | 22043 20:00 WERERA, DW-DROGER
HERQZILO 1603 DL |38300322EEET-0300E0T00405 | DRACAMI 20000 VERERA OK-DROGER
HARDCILO IDOBSE 1546 OL 3030032 260387-0300E0100FES | 250G 20000 VERERA Ok-CROGER
HARQCILO 1491 DL |3030022265327-0200600 0031 1 | 11403M3 20500 VERERA OR-DROGER
HAROCILD |EFREMENB 1440 oL JB300322H3327-0200500 00230 | 203 20:00 WEMERA, OR-DROGER
HaRQCILD IBFF!EHEH.H 1388 oL 383003 2HRIT-D300E000011 | 11,0303 20:00 WEMERA, OM-DROGER
MARQCILD II'.II:IF_WNE' 1341 il ABINOIZZERRET-DI00E0A000 7F | FCiind 18:37 WERERA, DR-DROFER
HaROCILD [DOBs (1280 OL 3030032 2E03ET-0300E0I00014 | 14013 20000 VERERA Ok-CROGER
WHARDCILD | SPREMENE [1338 DL |3030032269387-020060000 217 |18 a2 10,00 WERERA Ok-CROGER
HAROCILD 1163 oL JEA00F22H3327-02005000020F | 020a02 2000 WEMERA OR-DROGER
HAROCILD [DOBRIC [1107 oL 3JB30032258327-02005000001% | 18012 20:00 WEMNERA, DW:-ORDGER
MARQCILD 1050 oL AB30032ZERRST-DX00E0A00 0S| DSH1M2 20:00 WERERA, DR-DROGER
HARQCILO IDOBESYSE 1004 DL 13830032 2EEET-0200E0900 0% | 2202 20000 VERERA, Ok-DROGER
HARDCILO |DOBeSE: |54 OL 303003226038 7-0200807 00 00% | Divh 2 20000 WERERA Ok-CROGER
HAROCILO |DOBwIC |39 OL  |303002226592)-0200600 005k | 24052 18:01 VERERA OR-DROGER
HAROCILD 243 oL JB3003 2253370200500 0 |10 2 20:00 WEMERA, OR-DROGER
MAROCILD Ia72 oL AB30032ZHBRE7-03017TA00E0E | DB 18:44 UHILEVER DW-DRDOGER
HERQCILO 1049 DL |3IBIN0EZZEHET-0301TTI00E00 | 01A0E 3 2000 UHILEYER OK-DROGER
HARQCILO 21025 OL 3030032 260387-0301 TTI00EEs | 2506 20000 LINILEYER Ok-CROGER
HARDCILO FIDE] OL  |3030023226998T-0201 TTA00E1 2 |1 eA0En3 20500 UNILEYER Ok-DROGER
HAROCILD 1987 oL JE30032ZHI327-0207 7 1900211 | 11003 20:00 UHILEVER OR-DROGER
HAROCILD 1343 oL 3JB30032XH8887-03017TI0073E | ZBMT3 20:00 UHILEVER DW:-ORDGER
MARQCILD 1306 il ABINOIZZERRET-DI0ITTIOOTIA 15073 844 LHILEVER DR-DROGER
q"imnml ] mrs i ARANNAPPEOTRT NN TTACANT I RTem S T 1M FURER nu.r.;nn:;?"

I=ian)e Endrabno E _|




Vstopni zaslon v spletno reSitev na strani dm — drogerie markta

E_:: Oracle Developer Forms R

Izbar modula

jurontaF

Pregied narodil - kupel

Pregled dabavnic

Record: 112

Kratkg ime modula

Pregled potrjenih narocil

E=} Oracle Developer Forms Runtime - Web

ﬁmﬁ]pi Fromocia |

ﬂmwmﬂj

Oknao
Yerm Pregled naroéil [= O] =]
Daben naroEsn Siev. naroCia GE kupca Datem gostove Qdg.  Tip  Ood
[17.12.2002  [3830032089957-020080101217 |3530032260007 | o [mu122002 |6 s =l
[t3.12.2002  [3830032265987-020080101203 |sa30032280007 | o [pe12.2002 o
[1211.2000 220032269587 020050101115 [ra30002280007 [ o [z 112002 |8 LI O
[0 11,2002 [2820032255557-02005010110% [25300322680007 o [ps11.2002 o
[zz10.2002  [3820032289%57-020050101 022 [zz30022280007 [one [zs.10.2002 |5 + 2 =
[ ¥
i Em-ﬁll:-:l Dmurl
Kupet [p30032260007  [OM

Mesin doBtave [=zi0q 32000087

|01 Razeewni canter

Dobavite§ | 35300 32260801

[vEnERA

GF dobavista (10003228060

[vENERA

L

Datum nareiila
Racard: 197




Status potrjenega narocila

[E: Oracle Developer Forms Runtime - Web
Qkno

"eq Pragled narodil - dob

Datum narofila Stev. narodia OF kupca

Datum vnosa (27 12,2002 1458 Uporabnk |WEBSER

Odg.generican [ 1) 09 2003 15:08 Odgovari |-.'..-5:_nsu1
Foslano 1005 2003 1515 Spreieto [10.09.2002 15:30

Stev.omedg [311158

Datem dealave Odg. T Dob

17.92.2002 |3330D32‘265‘95?-[}2[I[IE[I‘ID1211 |383W3226I]Dﬂ? oW |2D.122I]l}2 G 4 £ ﬂ
03.12.2002 |E$3l]l3323599&?-l]2lll]6[l|ﬂ1203 |533E03236l]l3ﬂ? D ||]E~.12.2I]l}2 o
[1311.2000  [2820032265%87-02008010111% [383003z280007 T [2z1az002 |5 i
05112002 2530032255357 -020050101 905 EIC0IZZE000T Dl |IJE6.1I.2|ZII}2 o
2.10.2002 2530032 085987-020060101 022 2EICDITIE000T Dl |25.1|] 2002 & 4 2z d
Naraio | Odgovor|

Status odgovorn |PREZEL NASLOVNK =

Tip 08QU4OTA [DEL 10 POTRIEN |

Komentar |

Izpis Poi |

Zapri

Datum narodila
Recond: 197

Postavke potrjenega narocila

E: Oracle Developer Forms R
QEno

'eq Postaviee narodila

Haziv atha [Dimples brivski topi

Zap. Stev Keda Artine Hokcina Peanena kokCina EM
[ [FEn [soa7amitaczos ES 2 3 |
] z[en 3631032801344 ) [s= 3
| 1[En 5710819164425 I [s= [Pee
| afen [3821032801153 [1oa [10a [pee
| 5 [En 3631032801320 48 4= [pce
[ & [EN 3831032801337 a8 [s& [Fce
] 7[en 7047510006200 720 [r20 [pee
| 8[En 7047510006217 ) [s=0 [Pcz
| glen |seTE1005052 = [242 [Pce =]

Ded. id. [§

Cena | Uporaba
Dob.gifra [sp1737111820 Kup Sifra [pneaz
Tip cdgovora |PCISTA."\.I"KA ZANRMIEHA, LI
DOpamba kupea |
Homentar |
o | Narogia

Zaporedna Stevlka postavke v narodily
Record: 1/7 |




Vhodni zaslon za izdelavo dobavnic

[E: Oracle Developer Forms R
QEno

'eq ledelava dobawnic - dobavibalj

Diatum deb. Sieilka naroSia 2t dobavnics OE Kup=c Harod=no =
I I | =
I I I
[ l [ [ l r
-
Hupes |

Costavno mesio I

Dobavis) |
OE Dobaviel |

Tranepon
Vrsta [30 - CESTNI =] Momba [
T [31 - TRUCK =] Paomiiral — =]
[ 1} [ Datum viasa Datum deslave I

Driava Iﬁlg [sLovENE Uporabnik I—
Kun'lent.url
podp | mesi | wnes || s | gen | pesti | eostewe | zai |

Daatum dobamice
Record: 11

Izbira potrjenega narocila, za katerega se bo izdelala dobavnica

E: Oracle Developer Forms Runtime - Web

QEno
"eq Pragled narodil - dobawitel]
Datum narofia Stev. narofila OF kupca Datem dostave Odg. T Dob.
I5.02.3003  [1530032265987-030060100225 [+8300322650007 ou [z20z2002 |6 3 =
11622003  [3230032268987-030060100211 [323c03z280007 DU [t4.023005 |5 4
[EREESE [re20032265587-020060101217 [rs30mazze000r o porzaoez |1 :
10.09.2002  [3330032269567-0200501 00510 3530032260007 U [tz0m2002 |1 2%
27082002  [1B30032280987-0200601 00827 TBI00AIB0007 ou [popgzoez  [i 26 |
Mara &l | anml
KUpBC (3530032250007 DM
Meslo B0BIAVE (3330032258557 |DM Aazdelini center
Dotavitel (3530032260601 [vEnERS
OF dobaviisia [1z30022250801 [vEnERA,
£1 postavk [37 Promocis | e izmenjave [1225
Datum naredila
Record: 37




Prenos postavk potrjenega narocila, urejevanje postavk

[E: Oracle
kNG

'eq Poslavke

Developer Forms R

Zap Bt Koga  Autkel Kndfina EM Mabavna cana
[+ [Ent [2831032801342 48 FCE |
E [Eni [eT1ns18184428 45 FLE J
2 [en |28210032801152 [1ee [Fee |
4 & [383105z801220 45 PLE
5 [Ene [3e3teazaataaT 48 PLE
B [en [reers10008200 720 FCE
[ [En [reavsinoosziz 250 PLE
& [en [seveinsnaz [124 [FeE |
F [En [se76101E8014 [144 [pce [ |
Maziv artida [Faronilak za lese rozn 100 mi
ood. . [

Dob.4ifra [353103250134

Hup.Sifra |u.|:,554-3

Hamentar |

Brisi | wnes - pedsi Dobavnica |
Record: 1535

Posiljanje dobavnice

Qkno

"eq lzdelava dobawic - dobavitalj

E: Oracle Developer Forms Runtime - Web

Datum dco Savyika narodia £} dobavnice 0E Kup=c Haracng =
EERE  [:esv0izzesser-tzoneainizir [311158 3830032260007 oM 1Tizz00z [0 =
I I I
[ 1 | | [ 1 I:
Hupec [3830022260007 [owa
Dostavne mests 3010032285587 |O# Razdedin center
Cobaviel [3p30032260501 [vEnERS
OE Dotavkel [3a30032260801 [vEnERS
Transport
vrsta [30 - CESTNI =l Pomba [
Te [31 - TRUCK =] Pamiiral e

EI[ Datum vnasa |40 09 2003 Datum deslave Izn_u_zuuz
Driava |;'u$ |5| IELQ'U'EHU’L Upcrabnik WeSE_DE01
Kun'lenburl
Pof | mes | wmes | ppis | gheani | pedi Fostavke | Zspi |
Datum dobanice
Record: 11




Zaznava dobavnice v nadzorni resitvi dm — drogerie markta

[Eanager - Elektronsko poslavange ¥ trgowin Yerzija 1.7

lzmenjavanje sporafil - stabusi

Tip sporofila |ipp. siatus |52 imen Etabus |51 dokumienta Dianfurm fzmeriave | Gas jane |y préjernnika e pogilE
0000000311194 [RCY | D0000000311163 1 S 16:00 WEMERA kozreling d.0 CiH-CROGE
DESADV 0000000037 7E3S |RCY  |DO000CODZFTEI: 140Em03 14:00 VEMERA kozmnelia d.0 O DROGE
DEEALCY QD0O0IO2TTE1d ROy | D00000002Fra 2 140802 12:00 WERIERA boFrmiglia .o Ci-DROGE
DESACY OnnO0000ETFFT0 [Roy  |00000000z7TTED 1 AENS 14:00 VEMERA knzmelia d.o CiW-CROGE
DESADY 0ooo000G4592% [ROY | Do000G002 4453 180703 16:00 VEMERU Trgomna na d O DROGE
DESADNY QOO0 TE2vg ROy | 000000001 74377 PR 10:00 WERIERA Tigowing na o Ci-DROGE
DESADY OO0ONNOCI0BNAZ |RCY | DO000CO0T 0A0TS BN 1100 VEMERA Tigomna na CH-DROGE
DESADY ODo000O049188 ROy | D00000a00agT ey LU e 11:00 WERERA Tigowing na o Di-DROGE
DE3ADY ONONNOMO04 6297 ROy | 000000000 &6 395 150103 15:00 WEMERS Trgowing i o Cid-DROGE
DESADV 0000000040692 |RCY | DO0000OO00406%) FERRILH 11:00 VEMERU TIgonna na d M- DROGE
DEEALDNY QDOOOIIOOATETY ROy | DO000C0003TE 8 P ey 10:00 WERERA Tigowing na o Ci-DROGE
DESADY QNONNOOO36T 2S5 ROy | D0N00CO003AT 74 1401 07 13:00 WEMERA Trgomng s o CiW-DROGE
DESADY QO000OOCO3eE2E [RCY | 00000000345 EENE 10:00 VEMERUL Trgosna na o - DROGE
HARGCILD 2077 CiL ARIN0EZ2RAGAT-0300501 0080 3 20:00 WEMERA Cid-DROGE
MAROCILO |ZAVRNIEN |7030 OL  |3830037769987-030060100826 |I6MEM3 20:00 VEMERA OW-DROGE
MARCCILO |DOBMVNIC |1981 OL  [2030022269987-030060100812 |1 20803 20:00 VEMERA C-CROGE
MAROCILO |DORSVHIC (1947 CL  [3830037269987-030060100729 | I90703 20:00 VEMERA CW-DROGE
MAROCILO [DOBMNIC 1910 DL [3830033369987-030060100714 |1 40703 19:43 VEMERU O DROGE
HARGHEILO 1866 CL  [3030022269907-030060100701  |0H0T0E [TFF VEMERA CW-CROGE
| [MerociL0 |DoRevHIC [1824 OL  |3R30037269987-030060000617 |1 7603 20:00 WVEMERA DM-DROGE
RARGCILO 1781 CiL JBINCZZIEA9ET-0300800 40604 |0400EdE 20:00 WERERR Di-DROGE
HARGHILO 1775 CL  [3030032269987-030060100603  |04i06103 12:00 WEMERA, CW-DROGE
MAROCILO [DOBEVNIC [1725 OL  |[3830037769987-030060100520  [I0MSM03 20:00 VEMERA OW-DROGE
BARGCILD 16L3 CiL ABANE22EH9ET-030050 0042 | TH0400E 20:00 WERERA Ci-DROGE
RN TR0 i ARANEFFROGAT.NANNEMINNANS NEIANE T n-nn WERIERS ML MR s
T il
Iskanie | Eodrohng ] Iehnd

Podroben pregled statusa dobavnice

[Eanager - Elektronsko poslavange ¥ trgowin Yerzija 1.7
Bactatve  Seonarnl  Zata podatioy  Bamo  [zhed

Tip sporofila App. siatus |52 menjae Exabus |51 dokumenta Dianlurm femeriave | oS menjae |Hady prépemnika e pogilE
DEZADHY DO000000F 1194 [RCY | 0000003031163 1 0M08r 3003 16:00 WEMERE inarneti 0.0 DH-DROGE
DESADY 000000CO:YTEIT |RCY |D0OO0CCD0ZFRET 1 4M0E3003 14:00 WEMERA kozrmetia d.o DM:DROGE
DEZADY DODO0DODZTTETY [RCY | D0000DADITTe1Z 14ME003 1200 WENERE kiarniglia 0.0 DH-DROGE
DESADY DODNN000FTFFT0 |RCY | D00000O0ZTTTED 1A 3003 1400 VEMERE knrmelia 0.0 DH-DROGE
DEZALY [ T DH-DROGE
DESALY oon TIp apantila IDEM‘ S Emaniavania ||_ s DW-OROGE
QESAD 000 51 immenjane [Qooooona1ies st Zmeniave  [fomennes 55 [1oon P Co-DIROGE
DE3ADY o0 T DH-DROGE
DESADY (i} a i DW:DROGE
DEZADY [T stdabiments [oooac00es1ie T DH-DROGE
DESADY 000 EASM lokacl|ska Bmrika 5 DW-DROGE
DESACY [ R P prélednika EENAE s DM DROGE
HEROTILT Z7 | EA0ILIE000T [ VENERA koametka d o CWOROGE
MARQCILO | TAVRMUIEM (703 EAN lokacijsks podijalelja bz pooedil e e L faes DH-DROGE
NAROCILD [DOBRMIC 198 [y [ DR GEERIE WARHT DW-DROGE
MEROCILD |DOEEYMIC [104 DH-DROGE
MARGCILO |DOBRvMIC [131  EANGE Hupca Nazw OE kupra O DROGE
MARCCILD N [ o Razdatied canter C-DROGE
C[MeRTCIL [DoBEvIC 187 DH-DROGE
NARGICILD 178 Test [ EDIFACT &da App. status [ O CROGE
HERGTILD 177/ EE DH-DROGE
MERQCILD |DDBEEVHIC (172 DH-DROGE
HARDCILD 1ge  OSORURIEE [epp jog {68 MaTizni | OM-DROGE
el LNyl 1% MWL MR
o T 1 sttt e P BIF (EOFACT) | Pregied dogbonn 13 oo |
meuwihwvﬁ.ll Prahed povshu cbdeiava ] Prakinkaw igrranian | fzhod [
ks | Padrohing I Izhod



Pregled pre-EDIFACT podatkov dobavnice

[Eanager - Elektronsko poslavange ¥ trgowin

Mectawitve  Seomannl  ZabtRa podatioy  Bamo  [zhod

Yerzija 1.7

Tip sporofila [App. status |52 menj Etalus |51 dokumenta (i lum femeripas |Gas jarve |Heast prejemnica Hazty podils
DEZADHY DO000000F 1194 [RCY | 0000003031163 1 0M08r 3003 16:00 WEMERE inarneti 0.0 DH-DROGE
DESADY 000000CO:YTEIT |RCY |D0OO0CCD0ZFRET 1 4M0E3003 14:00 WEMERA kozrmetia d.o DM:DROGE
AEaann e Pt —— — CHDROGE
DESADY B re EDIFACT padat o T CROGE
SEEAL o5 T } T : E EwWLROGE
T = At imenjae [D00D000031119¢  Daturammenjaes [10002003 fas amenjsve [16.00 5 BT
DESACY 90 Erggamnik Ean s CM-CROGE
e o [VENERA kezmetika 0.0 [ 3a300z2260007 B DR OE
DE3ADY [T Eabl b DH-DROGE
1]t M R 10 s

e - Fedll ull [ oM Razde [ 3830032260800 E ey
DESALN 00 5t ¢ [Gopoononaiiica Datum. E2s debamice [Fonamana 000 - CH-DRAOGE
DESADY oo : : b DH-DROGE
DEEADY oo Stmancla  [3gann321695ET-030060101317 Datum i taz nam el 70020 247 10000 F oW DR OGE
MARGCILO 70 Stfakurs Dalm i ise dostave  [20009 220 0000 DW-DROGE
MARQGILD [ZAVANJEN |30 kigwt  [DaDROGERIE WARKT EM  [3zzorazaecooy CM.CROGE
HAROEILD_[DOBRMIC [180 llm o | DW-DROGE
NEROCILD |DoRevhIe |in Mesto dostae (R B azdoline center [FEEEFE Tl CHOROGE
MARGCILO [DoBsmIC |19 OE dabadsila [VENERA knzmatika do Erfl [3gzonazzeneat O DROGE
HERGTILD 1 DH-DROGE
MEROCILD |DOBSVNIC |15 DH-DROGE
HARDGILG 17 G LR | ] L ] 2] drisa (75 O DROGE
HERGTILD 17 DH-DROGE
MARCCILO |DOBEVHIC |17 | LCMBA Ko jo pionblrsl | DW.DROGE
NARGTILD 16 DH-DROGE

el LNyl 1= ID ﬂDElM lr MWL MR
o

Dpambe |
Prikaz posliek Frikaz ambalain | Izhod
iwkarie | [ Pocronna | Izhad

Pregled postavk dobavnice

[Eanager - Elektronsko poslavange ¥ trgowin
Bactatve  Seonarnl  Zata podatioy  Bamo  [zhed

Pregled statusoy sporofil - Arhiv postavik za dobanice

Yerzija 1.7

| |Bt @nenia EAH pogilitela F5L dobmmice EL postgZap. SLAFunk{EAN arika Vrsta knd)Ood id. | Do Sifra anl. [KupEea S Holiging ExiE =
L IBIN0EZZE0601 [10000000311968 |1 1 5 |6T1091 9164420 EM 1 Badn nnse44 4B PC
CODO0000E11194 | 3830033260601 |00000000314158 [1 ] 5 |#B31033801153 EM 1 3831 0F2E01 {00645 108 Fii
CODO0000E 1194 | 3BI00TZZE0601 |0000200031 1168 |1 k] 5 |ERI0IIE00320 En 1 81 0F2B01{D0SE4E 48 Pl
0000000031194 | 3RIN03FZEOG01 |00002000311960 (1 4 5 |FB31037500337 EM 1 3831 0FZE01] 005647 4B PCl
CODO00O0EY 1194 | 3830032260601 [00003000311158 |1 E] 5 |104TS1 0005200 EM 1 GO0Z005  |D0E140 B Pl
OOA00ANGEE 1184|3000032260601 [00000000111958 |1 & 5 |TD4TSI000ERT T EM 1 BOOI0OS  |D016ET a0 PC
CODONNN0EY 1194 [ 3R3INDZTZEOG01 |0000D000311160 [1 T 5 |43TR1005032 EM 1 0500 011264 144 Fi
CODO0000EY 1194 | 383003260601 [00002000311159 |1 2 5 |4eTEI0IE014 EM 1 1600 01245 184 Pl
00000003 1184 | IRIN0IFZEOG01 |00002000311960 (1 a 5 |GODBAGOOOGE2] EM 1 341 M0z 4B PC
COD00000E11194 | 3830033260601 |00003000314168 [1 10 % |S0DBREOOOZ1ST EM 1 ETH 011703 120 Fii
OOO00000E 1194 | 2030032260601 [00000000311188 |1 1 5 |ERI0IIE00E0E En 1 BOOGDE 24 120 Pl
nOANNANG311194| 3830032260601 [00000000311150_[1 12 5| FB3103 3500530 EM 1 BON5E0 m2413 il P
CON0000031 1194 | 2830032260601 |00003000311169 (1 13 5 |EE3I032800583 EM 1 BODAES 2424 By Pl
OODD0000E 1104 [ 3RI00FZ2R0601 [0000000031 1150 |1 1 5 |EBII0)IE00 e EM 1 A0 0EZE0 {00564 i P
CODO0000EY 1194 | 3830037760601 |00000000311158 [1 15 5 [5012233107340 EM 1 102340 012446 120 Fii
CODO00O0EY 1194 | 3BI00ZZZE0601 [0000200031 1169 |1 16 5 |#BE020S000057 Er 1 A0000sT marre 160 Pl
00000003 1194 | IRID0ZFZEOG01 |0000200031 1968 [1 7 5 |G837A0I0001S EM 1 200015 mara 160 Pl
CODO0000E11194 | 3830033260601 |00003000311168 [1 18 5 |EB23TROI000EL EM 1 20004 02783 a5 Pl
OOA00A0GE 1194 | 3030032260601 [00000000111188 |1 19 5 |S017371130392 En 1 GaZ 2996 FL PCI
_| [000D0000ET1194) 3830033260601 (0000000031 1950 |1 20 5 |S0DBREOOOSTN EM 1 EALK M335% 144 P
CODO00O0EY 1194 | 3B300Z2260601 [00002000311159 [1 1 5 |s0122a3zatod EM 1 S01 221 23| 013673 168 Pl
OOO00ANGET 1184 |3030032260601 [00000000111958 |1 22 5 |50122)1113346 EM 1 5012331124 013674 el PC
CODO0000EY1194 | 2830037760601 |00000000311168 [1 i3 5 5012333130435 EM 1 6013333130{013675 144 Fii
CODO0000E 1194 | IBI00ZTZZE0601 |0000200031 1168 |1 F 5 |S0122a3102316 Er 1 S012Z32103]013762 12 Pl
0000000031194 | 3RID03FZEOG01 |0000200031 1960 (1 25 5 |#B5200001745 EM 1 FABSFH0011 014565 144 PC
CODO0000EY 1194 | 3830033260601 [00003000311168 |1 I 5 |FBESIE000 1704 EM 1 ABGAFE0011 |01 2887 L] P
OOA00A0EE 1194|3030032260601 [00000000111188_[1 a7 5 |S02e210008E04 En 1 no6g Manis 96 Pl
DODNNNGT 1104 [ 3RIN0EZZROGNT (0000000031 19501 i 5 |5012333144012 EM 1 S01 7333144401 2015 L] PC
OOO00000E1 1194 | 3B300F2260601 |00000000311158 |1 28 5 |e02R2I000 261 EM 1 200128 oagit 1820 Pl
OOA00ANGET 1194 | 3630032260601 [00000000311958 |1 an 5 |S02B22000202 EM 1 200138 Manis 4B PCi_
R = o oo = rr— e s - T




Pregled dobavnic na strani dobavitelja

[E: Oracle Developer Forms Ru

bavnic - dobavitel

Diatum dob. Steviis narofia

£1. dobavnice

OE Kupec HaroSeno S
10.08.2002  [2530032265587-020060101217 31188 3830032260007 [OM [irizz00e 6 =
14.08.2003  [2330032265987-030060100617 277822 3830032260007 |OM [17.0e.2002 [
[1a.68.2003  |E30032285587 030060100812 |27rEaz |xa30032280007 |OM [izoaz002 |5
14.05.2002  |3330032269967-030050100720 277760 3820032260007 |OM |z07.2003 [
18.07.2002  |15300322800E7-030080100715 245005 3BI003Z2E0007 |OM [i1s.07.200% |8 =
Dobawica | Statusi |
Dobavitel 2530032250601 [vErERA
OE Dobavilel 3330032280501 [vErERA
Dostavno mesto 1530030280287 |04 Razdeini center
e Kupec [3z30032250007 [ou
st 30 - cESTHI = Phmba £ postavk =
T [31. TRUCK ] Pemoral [
Ll | Datum dostave [3012.2003
Dc2ava [ros [51  [SLOVENA
Izpis Poi | Postavke | Zapri |

Daatum dobamice
Record: 1/7

Status poslane dobavnice

E: Oracle Developer Forms Ru
QEno

"eq Pragled dobavnic - dobavitelj

ime - Web

Datumdob.  Stevika narccia 41, dobavnice OF Kupec Haroézna S
10.09.2003  [3830032265967-020060101217 1163 2030032260007 DM [irizz002 [ =
14082003 [3330032265957-03 0050100617 277822 3630032260007 |OM [i7.0e.2003 [
[1ap82002  |1830032265587-030060100812 |2TTRaz |x820n3z280007 |OM [izoez002 5
14.08.2002  |3530032255967-030060100728 277760 3830032260007 [OM 22072003 |5
1B.07.2002  |3530032289967-030060100715 245978 3830032260007 [OM [ts.07.2003 |8 |
Status [PREVZEL NASLOWHK -]
Dabsm vno=a |50.08.2003 15:14 Uporabnk |ywez s

Dob. generirana (45 05 2003 1584 Uparabnik |w5£_ngu1

Posbnc 40,05 2003 16:00 Sprejeto [10.09.2002 16:15 Stizmenive [31115:

Komeniar |

I=pis poidi | Ppstavke | Zapri

Diatwm dobanice
Racord: 117

10




Postavke poslane dobavnice

[E: Oracle Developer Forms R
QEno

'eq Poslavke

Zap8L  Koda  Artkel Hoatina E.N. Mabavna cena

[+ [Ent |eT10913164428 48 FCE |
E [Eni [383103z801153 108 FLE

[2 [En [2821022e01220 [+ [Fee |

4 & [38310az801337 45 PLE

5 [Ene [re47s1n008z00 720 PLE

B [en [reersr0008217 950 FCE

[ [En [az7a1005032 144 PLE

& [En |azrernienis [124 [Fce [

F [En |pooezs0003423 [+& [pce [ =1

Maziv artida [Faronilak za lese zeien 100 mi

Dod. W. [7

Dok Zifra |g.u|]

Hup.Sifra |u.|:,554_¢

Kementar |

Record: 1/7

11



