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Spletni portal Merkur Partner omogo&a zunanjim uporabnikom vpogled v specifine poslovne informacije preko interneta. Cla-
nek — Studija primera obravnava integracijo spletnega portala Merkur Partner in ostalih informacijskih sistemov v podjetju Mer-
kur, d.d.. Podatki, ki jih prikazujemo v spletnem portalu, namre¢ Ze obstajajo v drugih informacijskih sistemih podijetja, zato je
smiselno te sisteme integrirati in s tem povecati u€inkovitost poslovanja. Izmenjava podatkov med sistemoma se izvaja avto-
matizirano, brez posega ¢loveka. Najbolj pomembni podatkovni tokovi med sistemoma so podatki o artiklih, naro€ila in pov-
prasevanja, prodajne akcije, podatki o partnerjih in njihovih uporabnikih, podkatalogi ter kontakine osebe v Merkurju. V ¢lan-
ku so obravnavani glavni problemi integracije portala Merkur Partner z ostalimi IS v Merkurju ter predstavljen nadaljnji razvoj
reSitve in organizacijski ukrepi, ki so potrebni za ucinkovito obvladovanje spletnega portala.

Kljuéne besede: spletni portal, integracija informacijskih sistemov, poslovne informacije, trgovina, B2B

Integration of a web portal for e-business with companies and other information systems in a trade company

Web portal Merkur Partner enables the insight into specific business information over the Internet to external users. This pa-
per - case study discusses the integration between web portal Merkur Partner and other information systems in the company
Merkur,d.d.. Data which is displayed in the web portal, already exist in other company's information systems, therefore it is
useful to integrate these system and increase business efficiency. The interchange of data between the systems is performed
automatically, without human intervention. The most important data flows between the systems are article data, orders and
inquires, sales promotions, partners and their users data, subcatalogues and contact persons in Merkur. In this paper the ma-
jor problems of integration of web portal Merkur Partner with other information systems in Merkur are presented. The paper
introduces the further development of the solution and organizational measures, needed for efficient web portal management.
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ali razsiritev obstojece storitve odjemalcev. Veliko podje-
tij je vzpostavilo portale za izvajanje poslovnih procesov

1 Uvod

Spletni portal je mesto, na katerem uporabnik dobi infor-
macije in informacijske storitve kot so iskalniki, forumi,
komercialne ponudbe in razne aplikacije. Potencialnim
odjemalcem spletni portali predstavljajo platformo, s po-
mocjo katere spoznajo organizacijo, pregledujejo izdelke
in storitve ter proZzijo povprasevanja. Za obstojece odje-
malce je spletni portal tocka interakcije z organizacijo, v
kateri lahko narocajo izdelke in storitve in izmenjujejo in-
formacije z drugimi odjemalci, navajajo Yang in ostali
(2005).

V zadnjem desetletju vedno vecje Stevilo organizacij
vzpostavlja spletne portale kot dopolnitev, nadomestek
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ali vsaj zacelo preverjati moznosti portalskih tehnologij,
pravi Rose (2003). Tinham (2003) navaja, da portali raste-
jo tako glede zrelosti kot obsega. V svetu so opredeljene
metode za merjenje uporabe portalov in kvalitete storitev
navajajo Yang in ostali (2005), Telang in Mukhopadhyay
(2004), z namenom, da bi izboljali njihovo delovanje.
Eden od najvecjih izzivov za podjetja je opredelitev vpo-
gleda v podatke v razli¢nih pravnih sistemih, razlicnih
ERP sistemih in spletnih aplikacijah, trdi Vijayan (2003).

Clanek opisuje in analizira integracijo spletnega por-
tala Merkur Partner z ostalimi informacijskimi sistemi (Se
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posebej z ERP, ki ga imenujemo KIS — Komercialni infor-
macijski sistem) v podjetju Merkur.

2 Predstavitev Merkur, d.d. in
poslovanja na segmentu poslovanja
s podijetji

Podjetje Merkur d.d. (www.merkur.si) izvaja dejavnost tr-
govine na debelo in trgovine na drobno s tehni¢nimi izdel-
ki. Osnovni procesi, ki jih izvajamo v trgovskem podjetju,
so sledeci: nabava blaga, skladiS¢enje blaga in prodaja bla-
ga.

Merkur posluje s prodajnim programom (Komercial-
ni analitski sistem, 2005), ki vsebuje okrog 200000 razlic-
nih artiklov, ki jih nabavljamo od priblizno 2000 dobavi-
teljev. Z okrog 1000 dobavitelji imamo sklenjeno nabav-
no pogodbo in z njimi ustvarimo okrog 97% celotne na-
bave. Z najvecjimi 200 dobavitelji ustvarimo okrog 80%
celotnega obsega nabave. Na letnem nivoju izdelamo
priblizno 300000 nabavnih dokumentov, ki vsebujejo
okrog 1200000 postavk.

Prodaja trgovine na debelo poteka v Veleprodaji, Ma-
loprodaji in Prodaji na tuje trge, medtem ko se prodaja tr-
govine na drobno izvaja samo v Maloprodaji. Prodaja tr-
govine na debelo, ki jo v Merkurju imenujemo Prodaja
podjetjem, predstavlja 75% celotne prodaje in je zato naj-
bolj pomembna dejavnost v Merkurju.

Prodajo podjetjem izvajamo s okrog 16 000 poslovni-
mi partnerji. Najvecji so v skrbnistvu Veleprodaje in Pro-
daje na tuje trge, ostali pa se oskrbujejo predvsem v Ma-

loprodaji. Letno Merkur izdela priblizno 650000 prodaj-
nih dokumentov, ki vsebujejo preko 3500000 postavk.

Iz navedenega je razvidno, da so poslovni odnosi med
Merkurjem in partnerji (business-to-business: B2B) zelo
tesni, frekvenca izmenjave poslovnih podatkov je visoka,
zato je smiselno poslovne odnose racunalnisko podpreti, s
¢imer jih pohitrimo, pocenimo in v veliki meri odpravimo
razli¢ne vrste napak, ki povzrocajo reklamacije.

3  Strateski razvojni program
»Elektronsko poslovanje Merkurja
s podjetji B2B«

Poslovna strategija Merkurja se izvaja skozi strateske raz-

vojne programe, ki ponavadi trajajo nekaj let. Strateski

razvojni programi vsebujejo razli¢ne projekte, s katerimi

SirSo kompleksno problematiko resujemo po sklopih.
Eden od strateskih razvojnih programov je tudi

»Elektronsko poslovanje Merkurja s podjetji — B2B«, s

katerim Zelimo doseci sledece cilje:

s MozZnost stalnega komercialnega poslovanja partner-
jev z Merkurjem (7x24).

s Vzpostavitev moznosti za elektronsko poslovanje z
dobavitelji in uvedba elektronskega poslovanja z
odobrenimi dobavitelji (60% nabave v elektronski
obliki).

m  Vzpostavitev moznosti za elektronsko poslovanje s
kupci in uvedba elektronskega poslovanja z vsemi
zainteresiranimi kupci.

s Obvladovanje mati¢nih podatkov do potrebnega ni-
voja.

UPRAVLJANJE
»BOGATIH«
PODATKOV

“ KOMERCIALNI
INFORMACIJSKI
SISTEM
KIS

DOBAVITELJ

/{ RIP MODUL

KOMERCIALNO OSEBJE

SISTEM B2B MERKUR

.

MERKUR PARTNER |«

Slika 1: Predvidena struktura sistema e-poslovanja s podjetji v Merkurju
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m  Vzpostavitev sistema elektronskih katalogov proizva-
jalcev z moznostjo narocila kupca.

= Vzpostavitev sistema spremne dokumentacije blaga
(certifikati, atesti,...) z moZnostjo vpogleda in preno-
sa s strani kupca.

s Uporaba najmodernejSe informacijske in komunika-
cijske tehnologije, WEB orientiranih aplikacij in stan-
dardov za podporo elektronskemu poslovanju.

» Priprava podjetja za vkljucitev v elektronsko podprto
globalno distribucijsko mreZo.

Zavedamo se, da vseh vsebin ne moremo realizirati
naenkrat, zato sistem razvijamo postopno. Pri dolo¢anju
prioritet za posamezen projekt analiziramo razpoloZljive
resurse, tehnoloske moZnosti, predvsem pa razvoj obliku-
jemo tako, da prioritetno vzpostavljamo tiste vsebine, s
katerimi bomo dosegli ¢im vecji poslovni uc¢inek. Pomem-
bno je, da pri vzpostavitvi sisteme ¢imbolj povezemo, kar
je temeljna znacilnost sistemov racunalniskega medorga-
nizacijskega povezovanja.

3. 1 Predlagani model sistema e-poslovanja s
podijetii

Predvidena umestitev resitve za e-poslovanje na podrocju
e-poslovanja s podjetji v sistem informacijskih resitev
Merkur d.d. je predstavljena na sliki 1.

Za e-poslovanje s podjejtji razvijamo naslednji resi-
tvi:

s Spletni portal Merkur Partner: ReSitev je namenjena
predvsem podjetjem - kupcem Merkurja, ki lahko v
portalu najdejo azurne informacije glede prodajnega
programa, prodajnih pogojev (cene in zaloge) ter
kontaktnih oseb v Merkurju. Kupci imajo moZnost
narocanja in povprasevanja ter vpogleda v stanje nji-
hovih narocil.

s RIP - racunalni$ka izmenjava podatkov: ReSitev je
namenjena dobaviteljem in vecjim kupcem, s kateri-
mi bomo izmenjevali dokumente (narodila, potrditve
narodil, dobavnice, racune) v elektronski standardizi-
rani obliki neposredno iz njihovega informacijskega
sistema v sistem Merkurja in obratno.

4 Komercialni informacijski sistem
(KIS) Merkur

Komerciala je za poslovanje Merkur, d.d. klju¢nega
pomena. V njej se izvajajo funkcije nabave, logistike in
prodaje blaga. Delovanje teh funkcij podpira ve¢ med se-
boj povezanih informacijskih sistemov, med katerimi je
najbolj pomemben Komercialni informacijski sistem (v
nadaljevanju: KIS). KIS v Merkurju uporablja skoraj 2000
uporabnikov, ki izvajajo operativne poslovne transakcije.
Zaradi navedenega je jasno, da gre za kljucen sistem, ki
mora biti visoko zmogljiv, delovati brez napak in vseskozi
razpoloZljiv.
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KIS podpira naslednje kljuéne poslovne procese (Na-
vodila za uporabo Komercialnega informacijskega siste-
ma (KIS) Merkur d.d., 2004) v Merkurju:

s Upravljanje mati¢nih podatkov

Maticni podatki so v trgovski organizaciji osnova za
kvalitetno in ucinkovito izvedbo poslovnih procesov.
V Merkurju upravljamo veliko Sifrantov mati¢nih po-
datkov, med katerimi pa sta najbolj pomembna Si-
frant artiklov in Sifrant poslovnih partnerjev.
V mati¢ne podatke artikla vkljucujemo Sifrant arti-
klov in blagovnih klasifikacij; vsak posamezen artikel
vsebuje preko 100 razlicnih podatkovnih elementov
oz. atributov. Sifrant blagovnih klasifikacij je trinivoj-
ski:na prvem nivoju imamo 70 vrst blaga, ki se na dru-
gem nivoju delijo na okrog 600 skupin blaga in nada-
lje na tretjem na priblizno 6000 blagovnih skupin.

Mati¢ne podatke poslovnih partnerjev sestavljajo §i-

frant poslovnih partnerjev, Sifrant prejemnikov blaga

in prejemnikov faktur. Sifrant poslovnih partnerjev
vsebuje preko 80 podatkovnih elementov.
= Nabava blaga

Na strani nabave preko KIS-a obvladujemo procese

oblikovanja potreb po blagu, povpraSevanja in naro-

canja blaga dobavitelju, izvedbo kalkulacije nabav-
nih, prodajnih cen in odvisnih stroskov ter likvidacije
racunov dobavitelja.

s Logistika

Na podrocju logistike nam KIS omogoca koli¢inski in

vrednostni pregled zalog po lokacijah, skladis¢ne

transakcije, kot na primer prevzem, komisioniranje in
odprema blaga.
s Prodaja blaga

KIS omogoca izvedbo prodaje blaga organizacijam,
medtem ko proces prodaje blaga potrosnikom podpi-
ra Maloprodajni informacijski sistem (MPIS). Na
prodajni strani nam KIS omogoca izdelavo ponudb
kupcu, izvedbo procesa prodajnega narocanja ter iz-
dajo racunov kupcu. Na sistemu KIS izvajamo tudi
vse procese prodaje na tuje trge.

5 Spletni portal Merkur Partner

5.1 Kratka predstavitev funkcionalnosti
Merkur Partner

Merkur Partner omogoca izbiranje in naro¢anje med vec
kot 130000 artikli, ki so razdeljeni v pet prodajnih progra-
mov: metalurgija, gradbeni material in les, tehni¢ni proi-
zvodi, Siroka potro$nja in kemija ter energetika in instala-
cije.

Vstop v Merkur Partner zaenkrat omogo¢amo samo
pogodbenim partnerjem, ki lahko na podlagi podrobnih
informacij (slika, opis, mozne alternative, popusti, cene,
...), ki jih nudimo v katalogu, pregledujejo in kupujejo
blago, ugotavljajo stanje zalog v centralnem skladiscu, sle-
dijo naroc€ilom, pregledujejo zgodovino naro€il in ustvar-
jajo svoje lastne podkataloge.
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E-katalog vsebuje Stevilne vsebine, ki smo jih organi-

zirali tako, da bi bile za kupca prakti¢ne in uporabne, na-
vajata Svetina in Huber (2004, str.14):

Prijava v portal: Prijava uporabniku omogoca vpo-
gled v blago, prodajne cene in izdelavo narocila za iz-
brano blago. Uporabnisko ime je moZno pridobiti le v
dogovoru z odgovorno osebo v Merkurju, ki je zadol-
7ena za konkretnega partnerja.

Katalog blaga: Artikli so razvr$ceni po prodajnih
programih, znotraj njih po blagovnih skupinah. Vsaka
skupina je opisana s splosnim opisom, znacilnim za to
skupino izdelkov. Po izboru ustrezne skupine, se na
desni strani prikaZe tabela izbranih artiklov z doloce-
nimi podatki. Za posamezen artikel je na voljo pro-
dajna cena za kupca, podatek o zaloZenosti oz. dobav-
na pripravljenost, dodatni opisi artikla, slika, ustrezne
alternative, poreklo, kupceva Sifra artikla, ¢e obstaja,
EAN koda, ...

Iskalnik: Glede na Sirok prodajni program, ki ga po-
nujamo, iskalnik kupcu znatno olajsa iskanje po raz-
liénih kriterijih (npr.: po nazivu blaga, blagovni znam-
ki, oznaki artikla, EAN kodi, kataloski Stevilki proi-
zvajalca,...) znotraj celotnega Merkurjevega kataloga
ali po posameznih programih.

Narocanje in povprasevanje: Narocanje in povprase-
vanje je mozno z vnosom koli¢in v tabelari¢ni prikaz
artiklov, s pomocjo kataloga blaga ali z neposrednim
vnosom Sifer ter koli¢in blaga (hitrim naro¢anjem).
Zaradi mocne integracije med sistemom KIS in por-
talom je moZen vpogled v stanja narocil in povprase-
vanj, kar omogoca kupcu sledenje blaga na njegovi di-
stribucijski poti od nakupa pa vse do prejema naroce-
nega blaga.

Priljubljene povezave: Kupec si lahko sam, glede na
svoje potrebe, kreira priljubljene kataloge ali skupine
artiklov (vsi do sedaj kupljeni artikli, Zelen nabor sku-
pin blaga, blago dolocenih proizvajalcev...), ki mu Se
bolj olajsajo iskanje in narocanje Zelenega blaga.
Akcije: Kupcem prikazujemo veleprodajne akcije, v
katere so vkljuceni. Na ta nacin lahko hitro dobijo ce-
lovito sliko akcij ter izdelajo narocilo akcijskega bla-
ga.

Prenos podatkov: Podatke v narocilo ali povpraseva-
nje lahko uporabnik prenese tudi iz raznih zunanjih
virov, na primer iz svojega informacijskega sistema, iz
rocnega terminala ipd.

Pogoji poslovanja: Pri uporabi spletnega portala Mer-
kur Partner za narocanje blaga veljajo pogoji, ki so
opredeljeni v veljavni prodajni pogodbi, ki jo ima po-
slovni partner sklenjeno s podjetjem Merkur.
Pomoc¢: Za lazje razumevanje portala smo pripravili
rubriko Pomo¢, kjer je na razumljiv nacin opisana
uporaba posameznih sklopov portala.

Kontakti: V primeru kakr$nekoli nejasnosti ali vpra-
Sanja se uporabnik lahko obrne na osebe, ki so s stra-
ni Merkurja zadolZene za konkretnega partnerja in so
navedene v rubriki Kontakt. Pregled kontaktnih oseb
je razdeljen v dva dela: Komerciala in Prodajni pro-
gram.

6

Integracija Merkur Partner in KIS

Z integracijo spletnega portala Merkur Partner in KIS Ze-
limo v maksimalni meri avtomatizirati izmenjavo podat-
kov med obema sistemoma, s ¢imer zagotavljamo enot-
nost in pravilnost podatkov, odpravimo nepotrebno roéno
in zamudno prepisovanje podatkov, dosezemo vecjo hi-
trost izvedbe procesov in zaradi vsega tega znizamo stros-
ke poslovanja tako na strani Merkurja kot tudi pri poslov-
nem partnerju.

6.1 Vsebina integracije

Podatkovne vsebine, ki se izmenjujejo med sistemoma
KIS in Merkur Partner, so naslednje:

Opredelitev partnerjev in njihovih zaposlenih, ki
bodo uporabniki spletnega portala Merkur Partner,
poteka v KIS-u. Podatki se prenesejo v Merkur Part-
ner in s tem omogocijo prijavo uporabnika v portal.
Na nivoju artikla se prenasajo sledeci podatkovni ele-
menti: Merkurjeva S$ifra artikla, EAN koda, naziv ar-
tikla, enota mere, pakirna koli¢ina, blagovna znamka,
kataloska Stevilka proizvajalca, klasifikacija artikla,
poreklo, rok dobave, alternativna enota mere (¢e ob-
staja), carinska tarifa.

Za nekatere kupce v KIS-u obvladujemo njihove §i-
frante artiklov, ki jih nabavljajo v Merkurju. V tem
primeru kupceve Sifre prenasamo v Merkur Partner
in prikazemo kupcu.

Doloceni artikli so glede lastnosti tako podobni, da
jih v KIS-u obravnavano kot substitute. Tudi ta poda-
tek se prenaSa v Merkur Partner, kjer ga lahko upora-
bi tudi kupec.

Prenasajo se podatki o razpolozljivi zalogi artikla v
centralnih skladiscih.

Prodajne cene se izraCunavajo v realnem casu s kli-
cem posebne funkcije, ki izra¢una ceno za kupca gle-
de na veljavno cenovno politiko.

Prenasa se celotna struktura klasifikacij blaga. Upo-
rabili smo Merkurjevo lastno klasifikacijo blaga, ki
ima pet-nivojsko strukturo: prodajni program — vrsta
blaga — skupina blaga — blago — artikel.

Podatki o prodajnih akcijah se prenaSajo tik pred za-
¢etkom veljavnosti akcije. Prodajne akcije so objav-
ljene do konca veljavnosti, takrat pa je prikaz avto-
matsko ukinjen.

V KIS-u imamo na posameznem partnerju opredelje-
ne osebe, ki so zadolZene za poslovne odnose s part-
nerjem. Podatke o teh kontaktnih osebah prenaSamo
v Merkur Partner, kjer kupec lahko pride do podat-
kov o njihovih telefonskih Stevilkah, faksih, E-posti,
kar mu omogoca hitro vzpostavitev komunikacije.
Pri izvedbi projekta izgradnje spletnega portala smo
organizirali centralni datotecni sistem, na katerega
odlagamo t.i. »bogate podatke artikla, v tej fazi pred-
vsem sliko in kataloski opis artikla. V KIS-u tako od-
loZene podatke poveZzemo s podatkom v Sifrantu arti-
klov. Na Merkurjevem intranetu je moZen vpogled v
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bogate podatke za interne uporabnike. Tako oprede-

ljene podatke prenaSamo v Merkur Partner, kjer so

na voljo kupcu.

V spletnem portalu Merkur Partner omogoc¢amo tudi
povprasevanje oz. narocanje blaga. Izdelana povpraseva-
nja oz. narocila se prenesejo v KIS v novo aplikacijo Ek-
sterno narocilo, kjer jih prodajno osebje pregleda in potr-
di. Podatki o stanju povprasevanj oz. narocil se prenasajo
v portal na vpogled kupcu. V portalu prikazujemo tudi
stanje narocil, ki so bila v Merkur posredovana na klasi-
¢en nacin mimo portala.

6.2 Problemi pri vzpostavitvi integracije
dolocenih vsebin

Seveda pa z obstojeco stopnjo integracije med KIS-om in
Merkur Partnerjem Se nismo povsem zadovoljni. Proble-
mi se pojavljajo na naslednjih podro¢jih:

s Pomemben poslovni proces v Merkurju je t.i. tranzit,
to je odprema blaga kupcu neposredno iz skladisca
dobavitelja oz. proizvajalca. Pri izvedbi tranzita se o
prodajnih pogojih s kupci in dobavitelji dogovarjamo
ob vsaki transakciji posebej, zato v spletnem portalu
ne moremo objavljati relevantnih prodajnih pogojev,
to je cen, rokov dobav in ostalo. Namesto prodajnih
pogojev prikazujemo ikono »telefon«, kar pomeni,
naj uporabnik te informacije pridobi pri prodajnem
osebju Merkurja. Taksna resitev je za kupce moteca
in zamudna. ReSitev problema vidimo v sistemski
opredelitvi prodajnih pogojev tudi v primeru tranzit-
ne prodaje, s ¢imer smo se v Merkurju Ze priceli uk-
varjati.

s Odvisno od opredeljenih prodajnih pogojev kupcu
zaraCunavamo tudi stroSke prevoza blaga. Za zago-
tavljanje konsistentnega obracuna teh stroskov potre-
bujemo cenik prevozov. Cena prevoza je odvisna od
relacije prevoza, teze blaga in vrste prevoza. Jasno je,
da je cenik prevozov lahko zelo kompleksen. Ugotav-
ljamo, da vnaprej pripravljenega kvalitetnega cenika
prevozov Se nimamo. Z navedeno problematiko se
ukvarja strateski program »Vzpostavitev logisticnega
sistemac.

» V Merkurju se zaloga blaga nahaja na razlicnih loka-
cijah: v centralnih skladiS¢ih in v trgovskih centrih
Maloprodaje. V spletnem portalu trenutno prikazuje-
mo samo razpolozljivo zalogo centralnih skladis¢, saj
je samo ta na razpolago Veleprodaji. Z zalogo trgov-
skih centrov Maloprodaje Veleprodaja zaradi obsto-
jece poslovne politike ne more razpolagati. V prihod-
nje bi bilo smiselno sistem reorganizirati tako, da bi
bila tudi maloprodajna zaloga na razpolago Velepro-
daji. V tem primeru bo smiselno v spletnem portalu
prikazati tudi zalogo maloprodajnih trgovskih cen-
trov.

s Zvzpostavitvijo Merkur Partner smo zaceli centralno
in poenoteno obvladovati dolo¢ene »bogate podat-
ke«, v prvi vrsti slike in kataloske opise artiklov. Z
zbiranjem tega graficnega gradiva smo Sele na zacet-
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ku, zato so trenutno te vsebine zelo pomanjkljive.
Uporabniki si Zelijo ¢im ve¢ grafi¢nih vsebin in s tem
informacij o izdelkih, zato bo potrebno v prihodnje
vloziti $e dodaten napor za dosego rasti obsega boga-
tih podatkov.

6.3 Nadaljnji razvoj portala

Vsebino spletnega portala Merkur Partner bo potrebno v
prihodnje Se dopolnjevati in s tem uporabnikom omogo-
Cati ¢imvec funkcionalnosti in tako povecati njihovo za-
dovoljstvo pri poslovanju z Merkurjem. Lahko ga razdeli-
mo v sledece sklope:
m bolj ucinkovita izvedba obstojecih funkcionalnosti,
= uporaba s strani partnerjev v tujini,
m uporaba s strani partnerjev v skrbniStvu Maloproda-
16
uporaba s strani potencialnega partnerja,
objava obvestil za poslovne partnerje in datotek za
prenos in uporabo v informacijskem sistemu pri part-
nerju,
= predstavitve prodajnega programa (na nivoju klasifi-
kacij in blagovnih znamk),
» analitski sistem Merkur Partner.

7  Primeri konkretnih uc¢inkov uporabe
Merkur Partner iz prakse

Pri uporabi Merkur Partner so se pokazali razli¢ni, pred-
vsem pozitivni poslovni ucinki. V tem poglavju so navede-
ni nekateri konkretni primeri iz prakse.

Nas kupec iz TrZi¢a je ugotovil, da za komunikacijo z
Merkurjem dnevno porabi dve delovni uri manj ¢asa kot
prej. Obenem se mu je telefonski racun znizal za vec kot
10000 SIT mesecno. Trdi, da je s pomocjo spletnega por-
tala v popoldanskih urah in v sobotah povecal obseg pro-
daje, ker je lahko konénemu kupcu postregel s takoj$nji-
mi informacijami o zalogi, ceni ter roku dobave Zelenega
izdelka. Prav tako je razsiril obseg prodajnega programa,
saj iz spletnega portala dobi potrebne informacije za iz-
vedbo prodaje, obenem pa izdelkov ni potrebno imeti v
zalogi.

Kupec iz Logatca je izvedel povezavo svojega infor-
macijskega sistema s portalom Merkur Partner. Resitev
mu omogoca, da narocilo, ki ga izdela v lastnem informa-
cijskem sistemu, z nekaj kliki prenese preko spletnega
portala v Merkur. Podatke o potrditvi narocil spremlja v
portalu, s ¢imer je azurno obvescen o dobavah in lahko
ustrezno informira kupca.

8 Zakljucek

NajpomembnejSe prednosti spletnega portala Merkur

Partner za Merkurjeve partnerje so:

m Spletni portal je razpoloZljiv 24 ur dnevno, 7 dni v ted-
nu.
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m Partner ima niZje transakcijske in administrativne
stroske.

s MoZen je azuren dostop do relevantnih informacij o
blagu in pogojih poslovanja.

s Omogoceno je narocanje, povprasevanje in spremlja-
va narocila skozi dobavno verigo.

s MozZno je kombinirati klasicen in elektronski nacin
poslovanja z Merkurjem.

s Uporabniki pri partnerju po potrebi komunicirajo z
obstoje€imi, poznanimi prodajnimi osebami v Mer-
kurju.

Za Merkur spletni portal predstavlja sledece predno-

nizji transakcijski in administrativni stroski,

vi§ja stopnja avtomatizacije poslovnega procesa,
sistem narocanja je bolj ucinkovit,

dosezemo visjo stopnjo produktivnosti zaposlenih,
boljsa izkoriscenost delovnega Casa,

manj napak in pritozb partnerjev,

pojavile so se nove trzne priloznosti.

Spletni portal Merkur Partner je u¢inkovita informa-
cijska resitev, ker smo je mo¢no povezali — integrirali z ob-
stojec¢imi informacijskimi sistemi v Merkurju. Stroski de-
lovanja portala so zaradi tega zelo nizki, kar se bo s ¢asom
mocno obrestovalo. Pomembno je, da je reSitev zaZivela
tudi v praksi, saj jo z zadovoljstvom uporablja vse vec¢
kupcev.

Pristopili smo Ze k nadaljnjemu vsebinskemu razvoju
spletnega portala, isto¢asno pa zacenjamo z razvojem Ssi-
stema za racunalnisko izmenjavo podatkov s partnerji, ki
bo omogocil, da celovito obvladujemo e-poslovanje s
partnerji, pove¢amo hitrost pretoka blaga skozi dobavno
verigo, pocenimo poslovanje, se s partnerji tesneje pove-
Zemo ter iz vsega tega vsi doseZzemo pozitivne poslovne
ucinke.
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