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Sadrzaj prezentacije

. Kratko o Atlantic Grupi

. Povijest SAP rjesenja u AG-u | potrebe za vanjskim
partnerom

. Postavke I iskustva suradnje s tvrtkom S&T

. Preostali strateski izazovi



ATLANTIC GRUPA: PET DIVIZIJA U FUNKCIJI DINAMICNOG POSLOVANJA
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Divizija Distribucija Divizija Zdravlje i njega Divizija Sportska i Divizija Pharma Divizija Droga Kolinska

aktivna prehrana
Kava

Vlastiti brandovi Vitaminski napitci i Cajevi VMS Snack

Sportska i aktivna

Principalski brandovi Kozmetika i osobna njega oTC Namagzi

prehrana
DI ELTERGED Ljekarnicki lanac Pice

Djecja hrana




KOMPANIJE | PREDSTAVNISTVA

$

Hamburg

Ljubljana

©

Treviso

Barcelona & '

- kompanije i predstavnistva
u 11 zemalja

- prisutnost na 30 trzZista

- 4.300 zaposlenih

- prodaja u 2010 godini* 4,5

* pro-forma konsolidacija sa
Droga Kolinskom



VLASTITI BRANDOVI ATLANTIC GRUPE
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nacionalna kompanija

- 2004.

SAP ERP RJESENJE U ATLANTICU

regionalna kompanija

Melem

2004. Atlantic Ljubljana
2003. predstavnistvo Skopje
2003. Te

2001.
2001.
2001.

1999. suradnja Johnson & Johnson
— 1996. suradnja Duracell
— 1994, Distributivni centar Rijeka
1994.  Distributivni centar Osijek
— 1992,  Distributivni centar Split
-~ 1991.  suradnja Wrigley

europska kompanija

- 2010.

2010.
2008.
2008.
2007.
2007,
2007.
2007.
2007.
2006.
2005.
2005.

Akvizicija Kalnickih voda Bio natura
Akvizicija Droge Kolinske
ZIP distribucija

Akvizicija ljekarni - Farmacia
Inicijalna javna ponuda
Viciski komerc (Makedonija)
Multivita (Srbija)

Fidifarm

predstavnistvo Moskva
Power Gym (UK)

Haleko Italy

Haleko Hamburg

SAP ERP
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POCETNO STANJE NAKON AKVIZICIJE CEDEVITE

Preuzeta je kompanija sa svim IT rjesenjima, ali
zadrzana podrska IT tima Plive u SAP segmentu

Sretna okolnost je da Pliva tada formira vlastitu tvrtku
za pruzanje IT usluga interno ali | na trzistu, pa je
realiziran ugovorni odnos s tadasnjim GBS IT-jem kao
outsource partnerom

Informatika AG-a je preuzela segmente osnovne
informatiCke podrske, a GBS IT je nastavio pruzati sve

usluge potrebne uz razvoj, implementaciju i odrzavanje
SAP poslovnog rjeSenja
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ULAZAK NOVOG PARTNERA S&T

lako je outsource model odabran manje-vise inercijom,
odnosno preuzimanjem tadasnjeg organizacijskog
modela unutar Plive i mogucnosti tvrtke GBS-IT, vrlo
brzo se pokazalo da je model za Cedevitu kao jednu od
kompanija unutar AG-a (i tada jedinu na SAP-u)
opravdan

Prestankom rada tvrtke GBS-IT na trzistu (kraj 2007.)
bilo je potrebno naci novog partnera; od potencijalnih
dobavljaca u tom trenutku se S&T javlja kao ponudac
cijelog spektra usluga koje su bile potrebne (usluge data
centra, hardversko i sistemsko odrzavanje, mrezna
Infrastruktura | SAP konzultantske usluge) koji usluge za
AG-u osigurava | danas
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OUTSOURCE KAO STRATEGIJA

AG Iima isustva s outsource-om SAP rjesenja od 2001.

godine, a suradivao je s dva partnera u tom razdoblju:
2001-2007 GBS-IT, 2007-danas S&T

Temeljni razlog koristenja outsource modela jest |
danas isti kao 1 2001: manji troskovi u usporedbi s
troskovima eventualnog vlastitog tima uz pretpostavku
Istog nivoa SAP usluga



_

OPIS DANASNJEG MODELA AG - S&T

Ugrubo, radi se o dvije grupe usluga: SAP
konzultantske usluge, te infrastrukturne usluge data
centra s pripadajucim poslovima vezanim za podrsku
SAP rjeSenju (mrezna infrastruktura, hardversko i
sistemsko odrzavanje, osnovno odrzavanje SAP
rjesenja)

Na strani AG-a cijelim SAP rjeSsenjem s poslovnog
aspekta upravlja jedna osoba, dok je za potrebe
infrastrukture potreban samo povremeni angazman
Informatike AG-a (tipiCno u sluCaju lokalnih mreznih
problema ili problema na strani klijenata)



OUTSOURCE MODEL OPCENITO

Osim manijih troSkova, motiv za outsource model u nekom segmentu IT usluga moze biti:

Raspolozivost stru€ne radne snage na trzistu u usporedbi s vremenom i troSkom potrebnim
da se razvije vlastiti tim

Prilagodba strukture troSkova potrebama kompanije (investicija vs. troSak, porezni
razlozi,...)

Brzina reakcije na trziSne i druge poslovne okolnosti
Pristup najboljim rjeSenjima iz prakse, itd.
Lista potencijalnih rizika je takoder velika, iskazana kroz pitanja moze biti:

Koliko brzo i kvalitetno upravljate svojim poslovnim rjeSenjem, procesima, ...dakle "core"
poslovanjem?

Da li je partner dovoljno stru¢an, u usporedbi s lokalnim trzistem?

Postoji li viSe opcija ili barem brza alternativa odabira partnera (ovisnost o jednom
partneru)?

Kolika je ekspertiza outsource partnera u dijelu vaseg konkretnog modela i specificnosti
poslovanja?
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OUTSOURCE MODEL OPCENITO (2)

Klju€ni problem je jednostavan: Kvaliteta usluge vs. TroSkovi, pri Cemu su motivi dobavljaCa i
narucitelja outsource usluge naravno suprotni, pa je potreban oprez u definiranju i kontroli istih.

Kvalitetu usluge se moze mijeriti!

Ugovorom definirani SLA parametri (brzina reakcije, brzina rijeSenja problema, raspolozivost
sustava, brzina rada aplikacije...), koji moraju biti mjerljivi i u praksi mjereni!

Problem je kako mijeriti: struCnost partnera, kvalitetu implementiranih rijeSenja, da li su
implementirana rjieSenja odabrana optimalno prema poslovnom modelu i zahtjevima
narucitelja, ...

Dobra metoda: provjera zadovoljstva poslovnih korisnika koji moraju dobiti kvalitetnu
potporu na nacin da im element IT sustava koji je outsource-an nije prepreka u realizaciji
odabrane poslovne strategije i operativnom provodeniju iste

Troskovi:
Mogu se provijeriti na trzistu usporedbom s potencijalnim drugim dobavljacima
Dobro je povremeno (godiSnje?) ponoviti ponoviti i viezbu analize troSka u modelu vlastitog

tima
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NOVI MOMENTI I IZAZOVI

Akvizicijom Droga Kolinske u sustav AG-a uslo je jo§ kompanija sa SAP rjeSenjem, koje vise nije
izolirano rjeSenje implementirano na jedno segmentu kompanija, vec rjeSenje implementirano u
znacCajnom dijelu kompanija unutar Grupe:

Dugorocno, razvoj SAP rjeSenja za AG viSe nije operativno vec stratesko pitanje, te je
dakle potrebno u vecoj mjeri interno upravljati smjerom razvoja i nadogradnje SAP rjeSenja
prema rastucim i stalno novim potrebama poslovanja

SAP vise za AG nije lokalno prisutno rieSenje, vec rjesenje koje se koristi regionalno, sto
problemu upravljanja SAP sustavom daje novu dimenziju

novim tehnoloskim zaokretima, stoga je potrebno prema oursource partneru:
Postojeci odnos stalno pratiti, kontrolirati i unapredivati

Povremenim redizajnom odnosa sprijeciti stanje monopola ili prevelikog utjecaja na
poslovnu politiku narucitelja outsource-anih usluga
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Pitanja?

Hvala na paznji!

igor.velimirovic@atlanticgrupa.com



