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Zadatak 2.

Preduzece se bavi prodajom na veliko prehrambenih proizvoda.U svom sastavu ima vise skladista te vise prodajnih centara.

Zadatak projektnog tima je da izvrsi preliminarnu analizu objektnog sistema koristenjem poznatih metoda (intervjui,pregled dokumentacije,itd.),te da napravi slijedece:

1.  preliminarnu analizu stanja objektnog sistema,

2. prijedlog mogucih varijanti uvodjenja  IS,

3. cost / benefit analizu ponudjenih rijesenja,

4. napravi konacni prijedlog za uvodjenje IS.

Konacan "proizvod" projektnog tima treba da bude adekvatan "ulaz" za tim koji ce raditi projektovanje sistema (baze podataka,prostorne disperzije,itd.)

                                Clanovi projektnog tima:

1. Bajramovic Kemal,

2. Redzo Armin,

3. Kunic Adnan,

4. Krajinic Azem.

1.Preliminarna analiza stanja objektnog sistema 

AB-Merc d.o.o. Sarajevo je trgovinsko preduzece koje se bavi uvozom i prodajom na veliko prehrambenih proizvoda sirom Bosne i Hercegovine.Ovo preduzece ima 3 glavna skladista robe koja opsluziju pripadajuce prodajne centre.Prodajni centri su mjesta na kojima kupci mogu vidjeti  uzorke asortimana roba , naruciti robu i po prijemu otpremnice otici u skladiste i istu robu podici.U prodajnim centrima vrsi se i sklapanje ugovora,odredjivanje limita u kupovini , te polog  akceptnih naloga kao garancije kupaca.

Organizaciona shema poduzeca:
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Intervju sa mendzerom AB-Merc d.o.o.

Iz intervjua sa menadzerom AB-Merc d.o.o. doznali smo svrhu naseg angazovanja. Rukovodstvo poduzeca nije zadovoljno trenutnim sistemom rada Veleprodajnih Centara.

Menadzer je u razgovoru definisao sledece probleme:

1. Izmedju skladista i prodajnog centra nema direktne real-time komunikacije, skladistari robu izdaju na osnovu otpremnice koju generira prodajni centar, u proslosti se desio pokusaj obmane ,od strane kupca, koristenjem krivotvorene otpremnice. Rukovodstvo trazi uspostavu novog sistema u kojem bi  postojala direktna veza VPC-Skladiste.

2. Sistem po kojem svi kupci robu placaju racune na jedinstveni ziro-racun (otvoren u opcini u kojoj je sjediste poduzeca) ne funkcionise dobro.Razlog je taj sto preduzece ima veliki broj prostorno rasutih kupaca pa je  poslove obrade prekrsaja tesko voditi. Rukovodstvo namjerava otvoriti racune pri svakom ZPP-u u opcini u kojem postoji veleprodajni centar a poslove kontrole naplate i obrade prekrsaja prebaciti na svaki pojedinacni prodajni centar.

Intervju sa radnicima u VeleProdajnom Centru Sarajevo

Na osnovu intervjua obavljenog sa uposlenima saznali smo kako trenutno radi jedan prodajni centar.Identifikovani su svi subjekti i procesi koji se odvijaju u toku rada.Na osnovu toga identificirali smo trenutno stanje u prodajnim centrima.

Trenutno stanje u prodajnim centrima (opis procesa):

1.SKLAPANJE UGOVORA : Kada kupac prvi put dolazi potrebno je sklopiti ugovor.Ugovor je uniforman obrazac koji definise odnose kupca i prodavca , a posebno : vremenski period odgode placanja, posebni rabati na kupovinu robe u velikim iznosima,limiti u kupovini,rabati po osnovu trenutnog placanja itd...Kada kupac potpise ugovor ostavlja kao polog 2 ovjerena akceptna naloga. Ugovor vrijedi za tekucu poslovnu godinu.Kopije ugovora dobijaju kupac,prodajni centar a jedna kopija zajedno sa akceptnim nalozima salje se "kurirskom" vezom odjelu Financije i Racunovodstvo.  

2.KUPOVINA ROBE : U prodajnom centru kupac u narudjbenicu popunjava imena i kolicinu proizvoda koje zeli kupiti a zatim to daje komercijalisti koji na racunaru kreira otpremnicu i stampa  je na viseslojni papir.Jedan primjerak sa narudjbenicom ostaje u komercijali a druga dva nosi kupac.U skladistu kupac preuzima robu i pecatom i potpisom potvrdjuje da je preuzeo robu po specifikaciji navedenoj u otpremnici.Skladistar svojim potpisom potvrdjuje predaju robe.Po jedan primjerak ostaje skladistaru i kupcu.

3.OBRADA PREKRSAJA: Komercijala prodajnog centra vodi evidenciju o datumima prispjeca obaveza kupaca.Generise dnevne izvjestaje i salje ih odjelu Financija i Racunovodstva.Ukoliko ovaj odjel nije primio doznaku (sto se vidi iz dnevnih izvoda stanja na racunu kod ZPP-a) pokrece se odgovarajuci postupak.

Kontekstni nivo fizickog Data Flow Diagram-a prodajnog centra  mozemo vidjeti na donjoj slici:

[image: image2.png][ Contttu v fsckog DFD (v 0) - PRODATNI CENTAR

EE-1

KupaC

>
Ugovor nerudherica

EE-1

]
Ugovor stpremrica

SISTEM RADA
PRODANOG

CENTRA

Dnevni izvissta o prispieim obavezama

KupaC

FINANCLE |
RACLNOVODSTVO





Prvi nivo eksplozije tekuceg fizickog DFD-a:
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Data flow dijagrami pojedinih procesa ,

1.Obrada novog kupca:
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2.Prodaja robe:
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 3.Obrada prispjelih obaveza kupaca:
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Gornji DFD-ovi govore nam o trenutom stanju objektnog sistema.Preliminarna analiza obavljena je na osnovu intervjua i pracenja proseca koji se odvijaju u Prodajnim centrima.

Sada slijedi prijedlog mogucih varijanti uvodjenja informacinog sistema.

2.Prijedlog mogucih varijanti uvodjenja IS-a

Kao sto nam je poznato u realizaciji IS-a moramo zadovoljiti dva zahtjeva menadzera:

1. obezbjediti direktnu vezu VPC-Skladiste (ovaj sistem rada podrazumjeva da ce komercijalista po obradi otpremnice jedan primjerak dati kupcu,a kopiju toga u elektronickom obliku dostaviti racunaru u skladistu tj.skladistaru),

2. obezbjediti sistem obrade placanja kupaca na lokalnom nivou tj. u svakom VPC-u ponaosob.

Prijedlog varijanti:

Prva varijanta:

Za ispunjenje zahtjeva 1 :  - formirati mrezu,klijenti VPC-ovi a server pripadajuce skladiste.

Za ispunjenje zahtjeva 2 :  - razvoj software-a koji ce pratiti  promjene stanja na racunu i voditi evidenciju o uplatama kupaca i svakodnevno generisati izvjestaje o kupcima – prekrsiocima.

Druga varijanta:

Za ispunjenje zahtjeva 1 :  - koristiti postojece racunare,uvesti modemsku vezu i obuciti korisnike za medjusobnu komunikaciju i slanje odgovarajucih textualnih fajlova–otpremnica.

Za ispunjavanje zahtjeva 2 : - razvoj software-a koji ce pratiti  promjene stanja na racunu i voditi evidenciju o uplatama kupaca i svakodnevno generisati izvjestaje o kupcima – prekrsiocima.

3.Cost / Benefit analiza ponudjenih rijesenja

Postoje 3 metode za uporedjivanje dobitaka i troskova u COST / BENEFIT analizi:

             - Net Present Value ( NPV ),

             - “Payback” period,

             - Interval Rate of Return.

Prva varijanta:

 Troskovi:

Razvojni troskovi

· Administracija                                          2.000 KM

· Konsultantske usluge drugih firmi                       3.000 KM

· Troskovi zbog zastoja u radu starog sistema             7.000 KM

· Obuka radnika





          7.000 KM

· Prekidi u radu





          2.000 KM

    -  Kancelarijski materijal




    2.000 KM

                                                               23.000 KM

Godisnji operativni troskovi

-    Fiksni troškovi                                         10.000 KM

   -    Varijabilni troškovi     


  
           5.000 KM    

                                                                15.000 KM

Kapitalni troskovi

 -   Nova oprema
                                        30.000 KM

 -   Software  
                                        45.000 KM

 -   Uredska oprema                                          32.000 KM

                                                               107.000 KM

Dobiti:

Povecanje prihoda:

  -  Aktuelni i mjerljivi
            
                  7.000 KM

  -  Goodwill
                                               13.000 KM

                                                                 20.000 KM

Smanjenje troskova:

  - Komunikacionih                                               12.000 KM

  - smanjenje broja radnika                                      10.000 KM

  - procesiranja podataka                                         8.000 KM

                                                                 30.000 KM

NET PRESENT VALUE

	
	Godina
	0
	1
	2
	3
	4
	5

	INICIJALNI TROSKOVI
	130.000
	
	
	
	
	

	GODISNJI TROSKOVI
	
	15.000
	15.000
	15.000
	15.000
	15.000

	GODISNJA DOBIT
	
	50.000
	50.000
	50.000
	50.000
	50.000

	NET BENEFIT
	
	35.000
	35.000
	35.000
	35.000
	35.000

	DISCOUNT FAKTOR
	
	0.952
	0.907
	0.864
	0.823
	0.787

	DISC.NET DOBITAK
	
	33.320
	31.745
	30.240
	28.805
	27.545

	KUMULATIVNI DISCOUNT NET DOBITAK
	
	33.320
	65.065
	95.305
	124.110
	151.655


Dakle,suma dobitaka umanjena za sumu troskova uzevsi u obzir vremensku dimenziju novca (DPV-Discount Present Value) je vrijednost NPV-a (Net Present Value):

NPV = 151.655 – 130.000 = 21.655 > 0

Zakljucujemo da je razvoj ovog IS-a isplativ.

PAYBACK METODA

Ova metoda  otkriva u kojem periodu ce se investicija isplatiti ,tj. vratiti investitoru. Formiraćemo tabelu analize povratka ulozenog novca:

	KUMULATIVNI DISCOUNT NET DOBITAK
	33.320
	65.065
	95.305
	124.110
	151.655

	IZNOS POVRATA
	-96.680
	-64.935
	-34.695
	-5.890
	+21.655


Ulozena sredstva ce se vratiti investitoru nakon nesto vise od 4 godine poslovanja.

Graficki prikaz:
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INTERNAL RATE OF RETURN (IRR) Procenat povrata sredstva
T – broj godina

X – cijena osnovnog sredstva

Rt – povrat za T godina                           X  =      Rt / ( 1+d )
130.000  =  35.000 / ( 1 + d ) + 35.000 / ( 1 + d ) ** 2 + … + 35.000 / ( 1 + d ) ** 5   

130.000 ( 1 + d ) ** 5  =  35.000 ( 1 + d ) ** 4 + 35.000 ( 1 + d ) ** 3+ 35.000 ( 1 + d ) ** 2                        + 35.000 ( 1 + d ) + 35.000

26( 1 + d ) ** 5 = 7( 1 + d ) ** 4 + 7( 1 + d ) ** 3 + 7( 1 + d ) ** 2 + 7( 1 + d ) + 7;

26( 1 + d ) ** 5 - 7( 1 + d )** 4 - 7( 1 + d ) ** 3 - 7( 1 + d ) ** 2 - 7( 1 + d ) – 7=0;

Rijesenje je,               

                d  =  0,11  % .

Druga varijanta:

 Troskovi:

Razvojni troskovi

· Administracija                                          2.000 KM

· Konsultantske usluge drugih firmi                       3.000 KM

· Troskovi zbog zastoja u radu starog sistema             7.000 KM

· Obuka radnika





         17.000 KM

· Prekidi u radu





          2.000 KM

    -  Kancelarijski materijal




    2.000 KM

                                                               33.000 KM

Godisnji operativni troskovi

-    Fiksni troškovi                                         10.000 KM

   -    Varijabilni troškovi     


  
           5.000 KM    

                                                                15.000 KM

Kapitalni troskovi

 -   Nova oprema
                                        14.000 KM

 -   Software  
                                        40.000 KM

 -   Uredska oprema                                          32.000 KM

                                                                86.000 KM

Dobiti:

Povecanje prihoda:

  -  Aktuelni i mjerljivi
            
                  7.000 KM

  -  Goodwill
                                               13.000 KM

                                                                 20.000 KM

Smanjenje troskova:

  - Komunikacionih                                               5.000 KM

  - smanjenje broja radnika                                      10.000 KM

  - procesiranja podataka                                         8.000 KM

                                                                 23.000 KM

NET PRESENT VALUE

	
	Godina
	0
	1
	2
	3
	4
	5

	INICIJALNI TROSKOVI
	119.000
	
	
	
	
	

	GODISNJI TROSKOVI
	
	15.000
	15.000
	15.000
	15.000
	15.000

	GODISNJA DOBIT
	
	43.000
	43.000
	43.000
	43.000
	43.000

	NET BENEFIT
	
	28.000
	28.000
	28.000
	28.000
	28.000

	DISCOUNT FAKTOR
	
	0.952
	0.907
	0.864
	0.823
	0.787

	DISC.NET DOBITAK
	
	26.656
	25.396
	24.162
	23.044
	22.036

	KUMULATIVNI DISCOUNT NET DOBITAK
	
	26.656
	52.052
	76.248
	99.292
	121.328


Dakle,suma dobitaka umanjena za sumu troskova uzevsi u obzir vremensku dimenziju novca (DPV-Discount Present Value) je vrijednost NPV-a (Net Present Value):

NPV = 121.328 – 119.000 = 2.328 > 0

Zakljucujemo da je razvoj i ovog IS-a isplativ.

PAYBACK METODA

Ova metoda  otkriva u kojem periodu ce se investicija isplatiti ,tj. vratiti investitoru. Formiraćemo tabelu analize povratka ulozenog novca:

	KUMULATIVNI DISCOUNT NET DOBITAK
	26.656
	52.052
	76.248
	99.292
	121.328

	IZNOS POVRATA
	-92.334
	-66.948
	-42.752
	-19.708
	+2.328


Ulozena sredstva ce se vratiti investitoru nakon nesto manje od 5 godine poslovanja.

Graficki prikaz:
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INTERNAL RATE OF RETURN (IRR) Procenat povrata sredstava
T – broj godina

X – cijena osnovnog sredstva

Rt – povrat za T godina                           X  =      Rt / ( 1+d )
119.000  =  28.000/ ( 1 + d ) + 28.000/ ( 1 + d ) ** 2 + … + 28.000/ ( 1 + d ) ** 5   

119.000  ( 1 + d ) ** 5  =  28.000 ( 1 + d ) ** 4 + 28.000 ( 1 + d ) ** 3+ 28.000 ( 1 + d ) ** 2                        + 28.000 ( 1 + d ) + 28.000

119 ( 1 + d ) ** 5 = 28 ( 1 + d ) ** 4 + 28 ( 1 + d ) ** 3 + 28 ( 1 + d ) ** 2 + 28 ( 1 + d ) + 28

Rijesenje je,                 

                 d  =   0,06  % . 

Usporedbom  I  i  II alternative za implementaciju IS-a na osnovu parametara NPV, PAYBACK i IRR uvidjamo da je prva altenativa bolja te nju izabiramo za upotrebu.

4. Konacan prijedlog za uvodjenje novog IS-a

Kontekstni nivo logickog Data Flow Dijagrama izgleda kao na slici:
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Dakle u prodajni centar dolaze zahtjev za sklapanjem ugovora,narudjbenice i dnevni izvodi sa ZPP-a kao dokumenti a prema kupcu mogu ici otpremnica,ugovor ili opomena dok pod uvjetom da prema kupcu ide otpremnica tada prema skladistu ide elektronska verzija te otpremnice.

Prvi nivo eksplozije ovog logickog DFD-a izgleda ovako:
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Na gornjoj slici mozemo vidjeti glavne procese koji se odvijaju u Sistemu prodaje.Tih procesa imamo 4 i to su:

1. Obrada novog kupca,
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2. Prodaja robe,
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3. Obrada izvoda sa ZPP-a,
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te na kraju

4. Obrada kupaca koji nisu izmirili obaveze,
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Gore navedeni DFD-ovi i razmatranja navedena u Cost / Benefit analizi predstavljaju "ulaz" za tim koji ce raditi projektovanje sistema.
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