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POVZETEK

Predmet diplomske naloge je razvoj novega izdelka z metodami in tehnikami menedZzmenta
vrednosti. Metodologijo smo prakti¢no uporabili v podjetju Eurel, pri izdelku »Samonosilni
stikalni gumb pecice«, ki je krmilni gumb pecic in kuhalnih plos¢. Izdelek je razvit na pobudo
podjetja Gorenje, na voljo pa bo tudi drugim branznim proizvajalcem. V praktiénem delu
diplomske naloge sem prikazal rabo tehnik vrednostne analize v procesu razvoja novega
izdelka. Najprej smo definirali funkcije izdelka, nato delne reSitve funkcij, s kombinacijo teh
pa ve¢ predlogov izvedbe izdelka. Predloge smo nato ovrednotili in izbrali najboljsi predlog
izdelka. Nazadnje sem izdelal Se stroSkovno kalkulacijo, dolo¢il prodajno ceno izdelka,

projektni plan in naredil pripravo za zagon izvajanja projekta razvoja izdelka v podjetju Eurel.
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ABSTRACT
In this diploma we present the process of new product development, with use of value
management methods and techniques. Practical use of value management was applied in
product development Selfsupporting owen switch controller, which was developed on an
initiative by company Gorenje. In practical part of diploma, we applied value analysis
techniques to the product development porces, that includes definition of product functions,
then performing value analysis and selecting the best proposed product variant. Finnaly we
performed cost calculation and product economics, we defined own and selling price, we

prepared project plan and product development start.up project.
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1 UVOD

1.1 Cilji in teze diplomskega dela

Cilji diplomskega dela:
e predstaviti metode VA kot integralno aktivnost razvoja novih izdelkov,
e uporabiti metode in tehnike VA na izdelku Samonosilni stikalni gumb pecice (SSGP),
e preko kreativnih metod iskanja reSitev povecati potencial tvorjenja idej in razvijanja
reSitev v podjetju,
e izdelati zagon projekta razvoja za izdelek,
Teze diplomskega dela:
e 7z uporabo metod in tehnik menedzmenta vrednosti (MV) bo novo razvit izdelek imel
vecjo uporabno vrednost za kupca,
e 7z uporabo metod in tehnik MV bo nov izdelek razvit v krajSem ¢asu in ob minimalnih
stroSkih,
e projektna organiziranost in projektno vodenje dopolnjujeta razvoj novega izdelka z

istim ciljem krajsih razvojnih ¢asov ob minimalnih stroskih.

1.2 Razvoj novega izdelka

Znacilnosti danasnjega Casa so ostra konkurenca zaradi odprtih trgov in globalizacije, vedno
hitrejsi razvoj tehnologij predvsem zaradi bliskovitega razvoja informacijskih tehnologij in
dodatno zmeraj boljSe informirani in zahtevnej$i potrosniki.

Izdelki obstajajo z namenom zadovoljevanja potreb potrosnikov. Da lahko potrebo
zadovoljimo mora najprej obstajati tehnologija, s katero se da ustvariti izdelek ki to potrebo
zadovoljuje. Tako spremembe tehnologij, kot potreb povzroc¢ijo zastaranje izdelka in s tem
upad prodaje. Temu se dodatno pridruzuje Se konkurenca, ki ob enakih tehnologijah in
potrebah lahko ponudi boljsi izdelek. Da lahko v taksnih razmerah podjetja preZivijo in se
naprej razvijajo, so prisiljena v razvoj novih izdelkov in storitev. Vendar samo ponuditi nov
izdelek ni dovolj. Konstantno prilagajanje potrebam in Zeljam kupcev omogoca podjetjem

ponuditi boljsi izdelek od konkurence in s tem ustvariti konkurencno prednost. Samo tista
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podjetja, ki ustvarjajo konkurencno prednost in so trzno naravnana, lahko uspesno poslujejo
in se razvijajo.

Nov izdelek je aktiven dejavnik razvoja podjetij, saj prodajati obstoje¢ih v nedogled ni
mozno. Vsak izdelek namre¢ enkrat zastari, nekateri pa niti v ¢asu trajanja eksploatacije ne
dajejo optimalnih rezultatov. Nadaljnji razvoj vsakega podjetja je zato mocno odvisen od
uspesnega razvoja novih izdelkov.

Razvoj novih izdelkov mora biti ciljno usmerjen v kupca, racionalen s ¢im manjso
porabo resursov in hiter. Nastanek in oblikovanje idej za nov izdelek sestoji iz faz
nacrtovanja, raziskav in razvoja. Vendar so z razvojem povezana tudi velika tveganja, saj se le
malo idej razvije v ekonomsko uspesen izdelek. Popolne novosti pa zahtevajo v procesu
osvajanja visoka vlaganja in ogromno dela, ¢eprav ni zagotovila za vracilo vloZenih sredstev.
Kljub temu se podjetja ne sprasujejo ali naj razvijejo nov izdelek, saj je razvoj izdelka nujen
za uspes$no poslovanje.

Za razvoj izdelka je nujno potrebna implementacija razli¢nih znanj, tehnik in metod in
Se zdale¢ ni samo konstruktersko delo. Primarno zaznava in ustvarja potrebe kupcev
marketing. 'V sam razvoj se poleg ekonomike vklju¢uje management vrednosti, ki kar
najboljse oblikuje izdelek funkcijsko in stroSkovno glede na potrebe in zahteve kupca. Ker je
za uspesnost razvoja celoten proces potrebno ciljno krmiliti, je tudi uporaba znanj projektnega

managementa nujna.

1.3 Struktura poglavij

V drugem poglavju sem opisal razvoj novih izdelkov. Najprej sem opredelil kaj je izdelek in
navedel razli¢ne vrste izdelkov, pojasnil in grafi¢no prikazal sem tudi Zivljenjski ciklus
izdelka. Nato sem opisal sam proces razvoja novih izdelkov, ter razvoj izvedel kot projekt.
Oboje sem predstavil na prakticnem primeru v podjetju Eurel — razvoj izdelka SSGP.

V tretjem delu diplomske naloge sem predstavil management vrednosti in vrednostno
analizo. Za razumevanje menedZmenta vrednosti sem najprej podal teoretiéne osnove in
spoznanja kaj vrednost sploh je. Iz prakse je namre¢ razvidno splo$no slabo poznavanje te
metodologije v slovenskih podjetjih, kljub 60 — letni praksi v tujini.

V Cetrtem poglavju najprej predstavim podjetje ki izdelek razvija in naro¢nika. Nato
prestavim izdelek SSGP, uporabnike izdelka in vrednost izdelka. Dolo¢il sem namenske in

objektne cilje, h katerim bomo z izvedbo projekta tezili.
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V petem poglavju (prakticen del) sem najprej dolocili vse funkcije izdelka, izracunal
stroske posameznih funkcij izdelka, nato 2z bilateralnim vrednotenjem dolocil
najpomembnej$e funkcije, katerim smo posvetili pri razvoju Se posebno pozornost. S
tehnikami iskanja reSitev delnih funkcij smo dobili ogromno resitev, izmed katerih smo boljse
povezali v predloge variant. Tako dobljene variante smo z uporabo metode Combinex
objektivno ovrednotili. Izbran predlog je najboljsa resitev izmed predlaganih variant.

V Sestem poglavju je priprava zagona razvoja izdelka: vhodna strategija, cilji projekta,
kratka predstavitev izdelka, izdelan projektni plan, stroSkovna kalkulacija projekta,
ekonomika izdelka, ter na koncu dejanska in predlagana organizacija projekta.

V sedmem poglavju je podan sklep.
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2 RAZVOJ IZDELKA

2.1 Izdelek

2.1.1 Zivljenjski ciklus potrebe in tehnologije kot pogoj za izdelek

Razmisljanje o izdelku in razvoju izdelka se ne pri¢ne z naro¢ilom oddelka za trzenje, temve¢
s potrebo trga oz. potrebo kupca. Izdelek je nekaj kar podjetje ponudi na trgu kupcem, z
namenom da kupec lahko zadovolji dolo¢ene potrebe. Potreba trga je primarni generator
uspesnega izdelka. Izdelek pa je ena od mnogih resitev za zadovoljevanje potrebe [11].

Raven potrebe trga se skozi ¢as spreminja in jo lahko prikazemo z krivuljo Zivljenjskega
ciklusa potrebe (slika 2.1). Krivuljo delimo na faze nastajanja (N), sledi stopnja pospesene

rasti (R;), pojemajoce rast (R,), stopnja zrelosti (Z) in stopnja upadanja (U).

Ziviieniski ciklus potrebe
Ciklus
_% o tehnologije
fan]

E S I3 l4 gt
o o f Zivijenjski
2 cilkus

I/ izdelka

Cas

Slika 2.1: Zivljenjski ciklusi potrebe, tehnologije in izdelka [11]

Potrebe c¢loveka delimo na: fizioloSke, potrebe po varnosti, pripadnosti,
samospostovanju in samouresni¢itvi. Potrebe ¢loveka so med seboj povezane in interaktivne,
nekatere izmed njih pa lahko zadovoljimo z izdelki. Izdelek, ki zadovoljuje dolo¢eno potrebo
je izdelan z uporabo dolocene tehnologije. Tehnologija je sistemati¢na uporaba znanstvenega
ali drugega organiziranega znanja pri prakti¢nih nalogah, je nac¢in reSevanja naloge z uporabo
tehni¢nih procesov, metod in znanj. Npr. ¢lovestvo ima od nekdaj potrebo po ra¢unanju; le ta
danes morda Se sploh ni dosegla stopnje zrelosti in upadanja. Tehnologija za zadovoljevanje
te potrebe se spreminja od primitivnega Stetja na prste, preko lesenih racunal do danasnjih
racunalnikov. Vsaka tehnologija obi¢ajno zadosti potrebo na takrat najbolj dovrSen nacin in

ima tudi svoj Zivljenjski ciklus (ZC) z nastankom, rastjo, zrelostjo in upadanjem (slika 2.1).

-4-
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Znotraj ZC tehnologije se pojavi ve¢ izdelkov, ki v dolo¢enem trenutku zadovoljijo specifi¢no
potrebo kupca. Roc¢ni kalkulator je pomenil novo tehnologijo za zadovoljevanje potrebe po
racunanju. Oblika (tip) izdelka pa se je spreminjal od sorazmerno velikih plasti¢nih skatel z
majhnim zaslonom in $tevilénico in je lahko opravljal le osnovne matemati¢ne operacije, do
danasnjih tankih, malih kalkulatorjev, ki niso ve¢ji od vizitke, a imajo dodatne funkcije in
matriéni LCD ekran. Povezanost ZC potrebe, tehnologije in izdelka kaZe, da mora podjetje ob
razvoju izdelka poznati tako ZC izdelka, kot tehnologije in ZC potrebe kupca. Podjetja se
morajo odlo¢iti, v katero tehnologijo bodo vlagala svoja sredstva in kdaj se bodo preusmerila
na novo tehnologijo. Z izbiro tehnologije je jasno definirano tudi strateSko poslovno
podro¢je, v katerem podjetje deluje. Prepoznavanje vodilnih (t.i.) udarnih tehnologij in
pravocasna preusmeritev na druge je velikega pomena za uspe$nost podjetja in njegov

konkuren¢ni polozaj na trgu [11].

2.1.2 Zivljenjski ciklus izdelka

7C potrebe in ZC tehnologije se skozi ¢as spreminjata v odvisnosti od razli¢nih dejavnikov,
dodatno pa je tu Se ena velika spremenljivka: konkurenca. Zaradi spreminjajocih se potreb
kupcev, pojava novih tehnologij in konkuren¢nih izdelkov, pa obseg prodaje izdelka
posameznega podjetja ni stalnica skozi ¢as, temve¢ ima svoj trend, ki ga lahko pokazemo s
krivuljo S Zivljenjskega ciklusa izdelka (ZCT).

Vegina razprav o ZCI prikazuje prodajo izdelka s krivuljo S, katera je razdeljena na $tiri
faze: uvajanje, rast, zrelost in upadanje. »Vsak izdelek ima ve¢ ali manj svoj Zivljenjski
ciklus. Izdelek tekom ciklusa prehaja skozi ve¢ faz, ki so oznacene s porastom ali padanjem
prodaje tega izdelka« [3].

Ponavadi faze ZCI ozna¢imo tam, kjer je opazna sprememba v obsegu prodaje (rast ali
padec). Vsaka faza ZCI ima tipi¢ne priloZnosti in probleme, glede na to v kateri se izdelek

nahaja pa mora podjetje uporabiti ustrezno strategijo trzenja, da lahko maksimira dobicek.

O zivljenjskih ciklusih oz. fazah izdelka je pomembno vedeti sledece [11]:

e Zivljenjska doba izdelkov je omejena,
e Donosi rastejo in padajo v razli¢nih stopnjah zivljenjskega ciklusa,

e Izdelki zahtevajo na vsaki stopnji ZC razli¢éne strategije trZenja, financiranja,

proizvodnje in nakupa,
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e 7CI so specifi¢ni glede na vrsto izdelka in na¢in proizvodnje,

e 7CI so odvisni od ekonomske moci podjetja, stopnje odprtosti domacega trga in od
intenzivnosti konkurence (Stevilo in raznolikost konkurentov, stopnja rasti panoge,

znacilnosti izdelka, vstopno — izstopnih ovire iz panoge).

Vsak izdelek ima svojo ZD, ki jo glede na posamezne cikluse lahko primerjamo s &loveskimi.
Izdelek v dolo¢enem trenutku nastane, nato se razvija, doseze zrelost, na koncu pa se iztrosi-
postane trzno nezanimiv in ga je potrebno opustiti. Polajnar [16] podobno kot Kotler [11]
govori o §tirih stopnjah ZCI (slika 2.2): uvajanje (I), rast (II), zrelost (III), odmiranje z
ukinitvijo (V) [15]. Dezelak [3] dodaja Se eno in tako pozna pet faz na Zivljenjski poti, med

fazo zrelosti in odmiranja vrinja $e fazo zasienosti trga z izdelkom (IV). ZCI lahko

/\\

ponazorimo s krivuljo oblike S:

Prodaja

I. 11 TIl. v, V. Gas

Slika 2.2: S krivulja Zivljenjskega ciklusa prodaje izdelka (Prirejeno po Dezelaku [3])

Konkurenca je na nekaterih trgih regulirana tudi z restriktivnimi predpisi posameznega
obmocja ali drzave predvsem skozi stroSkovne pribitke na ceno izdelka (carine in dajatve), s
¢emer lahko dosegajo domaci izdelki konkuren¢no prednost. Na obmocju EU velja Evropski
zakon o konkurenci, ki prepoveduje tiste sporazume, sklepe in usklajena ravnanja med
podjetji, ki omejujejo svobodno konkurenco. Tako niso dovoljeni kartelni dogovori, zloraba
prevladujo¢ega polozaja (monopoliziranje), koncentracije (zdruzevanja podjetij v novo
podjetje, s Cemer se poveca njegova moc¢, zmanj$a se $t. konkurentov, zmanjsa in onemogoca
se konkurenca), omejen je dumpinski uvoz, prepovedano je omejevanje trga z oblastnimi akti
in dejanji javnopravnih organov in prepovedana je nelojalna konkurenca (to so dejanja ki
nasprotujejo trznim obicajem in krSijo dobre poslovne obicaje). [21]

Vsi izdelki nimajo tipiéne S krivulje ZCI, raziskovalci so ugotovili do sedemnajst

vzorcev [11] (Slika 2.3). Nekateri pogosti primeri so:
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Diplomsko delo

Obseg prodaje

»Rast-padec-zrelost« (slika 2.3[a]): sprva prodaja zelo hitro narasca, nato pade na
stopnjo mirovanja, ki jo vzdrzujejo pozni kupci in kupci ki s tem izdelkom
nadomescajo prejSnjega (primer: mali gospodinjski aparati),

»Ciklicno-reciklicni vzorec« ZCI (slika 2.3[b]): Prvi val je doseZen z agresivnim
oglaSevanjem, ki se ez ¢as ponovi. Vsak naslednji ciklus je kraj$i in manj intenziven

(primer: nova zdravila),

»Valovit vzorec« stopenj ZCI (slika 2.3[c]): Prodaja niha zaradi odkritja novih

lastnosti izdelka, uporabe ali uporabnikov, (primer: nylon - padala, nogavice, srajce).

© O
e 2
(=1 [«
(o)
gl r e b g
Q Osnovni Ponovni '8
Q ciklus ciklus
Cas Cas Cas
. 4 . AV . L "
a) Vzorec "Rast-padec-zrelost” b) "Cikli¢no-recikli¢ni" vzorec ¢) "Valoviti" vzorec

Slika 2.3: Pogosti vzorci Zivljenjskega ciklusa izdelka [11]

Pri novem izdelku je pomembno, da podjetje izdela obliko ZCI z upostevanjem dejavnikov, ki

vplivajo na dolzino posameznih stopenj [11]:

Razvojni cas: je kraj$i za rutinske izdelke, podjetje ima iz prej$njih izdelkov potreben
know-how in izkusnje. Daljsi je pri kompleksnih, visoko-tehnoloskih izdelkih,

Cas uvajanja in rasti: bo kratek Ge ni izdatnih vlaganj v distribucijo, ko trgovci in
kupci kazejo zanimanje za izdelek, ga hitro sprejemajo in Sirijo ugodne informacije o
njem,

Cas zrelosti: bo dolg za dobro razvite izdelke, ¢e so potrebe kupcev in tehnologija
izdelka razmeroma stabilni in podjetje obdrzi vodilno vlogo na trgu,

Cas upadanja: bo pocasen in dolg v primeru stabilnih potreb kupcev in tehnologij

izdelka, ter ob zvestobi kupcev blagovni znamki.

Obliko ZCI je zaradi omenjenega tezko napovedati, zato velja temu posvetiti posebno

skrbnost in napovedano krivuljo kasneje v zivljenju izdelka spremljati in korigirati.

Prognozirana krivulja ZCI kaZe za podjetje kar nekaj pomembnih podatkov:

Predvidene denarne tokove: v kolikSnem znesku in za koliko ¢asa je potrebna

investicija, ¢as pokritja investicije, pricakovan donos, kdaj investirati v naslednjika,

-7 -
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o  Krmili resurse razvoja: kdaj ponuditi variante in naslednjika izdelka,

e Jzgubo donosa: v primeru zamud na posameznih fazah lahko prognoziramo izgube.
To sluzi kot podpora odlo¢itvam o dodatnih resursih in spremembi strategij trzenja,

pa tudi izdelka.

V ekonomskem interesu podjetja je, da je izdelek ¢im dlje ¢asa v fazi zrelosti, kjer je dobi¢ek
najvedji, ter ¢im manj ¢asa v razvoju, uvajanju in upadanju. V njih dobicka prakti¢no ni, ali je

zanemarljivo majhen (slika 2.4, krivulja CD) [3].

2.1.3 Znacilnosti posameznih faz zZivljenjskega ciklusa izdelka in ustrezne

strategije trzenja

AB2 - Zivljenjska pot izdelka 2
\\::,_f"

\ B2

L B~
AB1-Zivljenjska pot izdelka 1 (prodaja)
5 R

=
] ~
o :
2 g, e I
o /J ~ e EF - stroski oglasevanja

F

CD - krivulja dobicka
- i / J
Al e i==D

1 1. 1L v, V. cas

Slika 2.4: S krivulja Zivljenjskega ciklusa prodaje, dobicka in trZzenja izdelka [3]

Uvajanje (slika 2.4: faza I): Obdobje pocasne rasti se za¢ne s pojavom in prodajo izdelka na
trgu. Faza uvajanja je za mnoge izdelke ena najobcutljivejSih in najteZjih, saj je potrebno
kupce seznaniti z novim izdelkom in njegovimi prednostmi. Pri prodaji je potrebno poleg
komercialistov vkljuciti za informiranje kupcev tudi strokovnjake tehnike. Dobicek (krivulja
CD) je negativen zaradi visokih stroskov uvajanja izdelka (stroski razvoja in zagona
proizvodnje, ter stroski marketinga — krivulja EF), obseg prodaje je majhen, ponuja se le
osnovna razlic¢ica izdelka, porabniki so zgodnji in napredni kupci. Cena izdelka je tudi zaradi
majhnih proizvodnih serij visoka (veliki fiskni stroski na enoto). Konkurenca in njen odziv je
v tej fazi odvisna od vrste izdelka, splosno pa je v tej fazi S§e malo konkurence. Pri izdelkih
Siroke porabe in netrajnih dobrin nov izdelek sploh ni zaznan, do¢im pri izdelkih trajne
narave, visoke dodane vrednosti in majhne konkurence pa ga le ta zazna Ze v tej fazi in ga

vsaj spremlja. Podjetje se mora odloc¢iti kako bo postavilo izdelek na trg (hitrost prodora) in
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kako Zeli priti do dobicka (hitro ali pocasi). Treznje mora pri porabniku vzpostaviti zavedanje
o izdelku in izzvati poskus. Ce je podjetje v tej fazi uspesno preide izdelek v fazo rasti [11],

Rast (slika 2.4, faza II): obdobje hitrega sprejemanja izdelka med kupci in povecane
prodaje, znaten porast dobicka. Ta faza se pri¢ne v trenutku, ko izdelek pri¢ne prinasati
dobicek (slika 2.4, to¢ka C). Zaradi povecanega obsega proizvodnje padejo fiksni stroski na
enoto, pa tudi stroski trzenja se porazdelijo na vecje Stevilo enot. Preko krivulje uc¢enja padejo
tudi variabilni stroski (vsi udelezenci procesa zlasti pa proizvodnja se spoznajo z izdelkom).
Zgodnjim kupcem se pridruzi e srednja ve¢ina. Konkurenca mocneje nastopi, zato mora
sluzba za promocijo izvajati ustrezne aktivnosti za povecanje prodaje. V tej fazi lahko
podjetje vlaga sredstva v dvig kakovosti izdelka, izboljSanje izdelka, trzno komuniciranje in
distribucijo z namenom izbolj$anja polozaja na trgu. V tej fazi je potrebno slediti in uposStevati
reakcije kupcev glede povpraSevanja, placilnih pogojev, itd. Spremljati je potrebno tudi
aktivnosti in izdelke konkurence, ter poskrbeti za izboljSevanje vrednosti lastnega izdelka s
doseganjem vecje produktivnosti, s ¢imer se zmanjsujejo stroski izdelave [11],

Zrelost (slika 2.4, faza III): nastopi ko se stopnja rasti prodaje upocasni. Zrelost
obic¢ajno traja ve¢ Casa kot prejSnje stopnje - vecina izdelkov se nahaja na stopnji zrelosti
zivljenjskega ciklusa, zato je trZzenjska dejavnost v glavnem posvecena zrelemu izdelku. V
prvi fazi zrelosti s Se rastoco prodajo, pri¢ne stopnja rasti prodaje upadati. Nove prodajne poti
se ne odpirajo ve&, prodaja na prebivalca se zaradi nasiGenosti trga ustali. Se kasneje v fazi
zrelosti pricne padati absolutna raven prodaje, kupci pa se obracajo k drugim (bolj§im in
novejs$im) izdelkom. Upocasnitev stopnje rasti prodaje ustvarja presezek zmogljivosti v
panogi, kar ima za posledico povecano konkurenco. Konkuren¢na podjetja z razli¢nimi
aktivnostmi skuSajo povecati obseg prodaje (zniZevanje cen, popusti, dodatno oglasevanje,
tudi izboljSevanje izdelkov). Ti ukrepi zmanj$ujejo dobicek, pojavi se krizno obdobje in slabsi
konkurenti se umaknejo. Ostaneta le dva tipa konkurentov z utrjenim polozajem [11]:

o Vodilni v kolicini proizvodnje: imajo velinski delez trga, masovno proizvodnjo,
dobicek dosegajo skozi nizke stroske po enoti in velike koli¢ine. Ta podjetja lahko

delimo na vodilne v kakovosti, v storitvah in vodilne v (nizkih) stroskih,

e Nisna podjetja: so specialisti za vrzeli trga, za izdelke in izdelavo po meri kupca.
Podjetja, ki se usmerjajo k vrzelim, zelo uspes$no zadovoljujejo svoje male trge,

¢eprav vzdrzujejo zaradi manj$ih koli¢in visjo ceno izdelka.

Na stopnji zrelosti nekatera podjetja opustijo izdelke s slabSo prodajo oz. manj$im

dobickom in sredstva raje namenijo za donosnejSe in nove izdelke. Pri tem ne upostevajo

-9.
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visokega potenciala, ki ga mnogi stari izdelki Se vedno imajo. Porabniku se lahko predstavi

nova vrednost izdelka in s tem ozivitev prodaje na ve¢ nacinov [11]:

Sprememba trga: povecati je potrebno Stevilo porabnikov izdelka in stopnjo porabe
na uporabnika. Pridobiti neuporabnike, konkurentove uporabnike in vstopiti na nove
trge. Stopnjo porabe ve¢amo z motiviranjem kupcev k pogostejsi rabi, intenzivnejsi

rabi in odkrivanjem novih uporabnosti izdelka,

Sprememba izdelka: skozi izboljSanje kakovosti ki jo mora kupec prepoznat, sprejet
in bit pripravljen placat. Izdelek lahko spremenimo Se z izboljSanjem znacilnosti
(raznolikost, varnost, primernost), ter z izboljSanjem sloga (vedja estetska
privla¢nost). Periodi¢no uvajanje novih modelov avtomobilov je bolj tekmovanje v
slogu kot v kakovosti ali znacilnosti. Sprememba sloga je tvegana, saj ne tezko
napovedati sprejetje novega sloga, mozna pa je izguba kupcev, ki so bili vajeni

prejSnjega sloga,

Sprememba spleta trzenja: dejavniki ki lahko mocno vplivajo na prodajo so cena,
distribucija, oglasevanje, pospeSevanje prodaje in storitve. Znotraj teh dejavnikov
velja poiskati optimalne kombinacije za povecanje prodaje in dobicka. Problem

sprememb spleta trzenja je tudi relativno enostavno posnemanje konkurentov,

Pri dolocanju cene v fazi zrelosti je potrebno razmisliti o treh vidikih cene [3]:

Tehnicni zrelosti izdelka: dozorela metoda proizvodnje, Ze izboljSan izdelek,

Trzni zrelosti: kakovost ponujenih izdelkov je visoka, porabniki izdelek in funkcijo

izdelka poznajo dovolj dobro, da so sposobni razlikovati med razli¢nimi izdelki,

Konkurencni zrelosti: novi konkurenti se ne pojavljajo vec, cena je stabilna.

Faza upadanja (slika 2.4, faza 1V): znatno upadanje prodaje ima veliko razlogov;

zastarel izdelek (tehnoloske izboljSave in novi, boljsi izdelki konkurence), spremenjene

potrebe kupcev, odveéne zmogljivosti in zasi¢enje trga, padec cen in s tem dobicka. Koli¢ine

so lahko $e velike, dobicka skoraj ni oz. je lahko celo negativen, ¢e podjetje ne prepozna

negativnih trendov pravocasno. Slab izdelek je za podjetje zelo drag; poleg nepokritih

splosnih stroSkov in neustvarjenega dobicka so tu Se skriti stroski veéjega napora kadrov

(prilagajanje cen in zalog, ve¢ oglasevanja) in pogoste majhne serije (relativno velik stroSek

Zasa, potrebnega za pripravo proizvodnje). Najveji strosek pa se pokaze v prihodnosti. Ce

podjetje ni pravocasno ustavilo starega, slabega izdelka, najverjetneje zamuja pri razvoju in

-10 -
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uvajanju naslednjika. S tem se slabi trenutna donosnost in prihodnost podjetja. V tej fazi je z
vidika trZenja potrebno [11]:

e ugotoviti slabe izdelke,

e in doloditi strategije trzenja: radikalno zmanj$ati asortiment, maksimalno zniZati cene

(strategija Zetve, kjer se zmanj$a vse stroske z namenom da se ohrani prodaja),

e Sprejeti odlocitev o opustitvi: ¢e je izdelek ali blagovna znamka $e trzno zanimiva mu

je treba povecati privla¢nost in ga prodati drugemu podjetju, sicer se ga likvidira.

Primerna strategija upadanja je odvisna od relativne privla¢nosti panoge, konkuren¢ne moci
podjetja v panogi, ter od izstopnih ovir. Ob nizjih ovirah se panogo zapusti, podjetja z vi§jimi
ovirami pa povecajo nalozbe da okrepijo polozaj in pritegnejo kupce podjetij, ki so odsla.
Podjetie mora izdelek spremljati skozi ves ZCI in temu prilagajati strategije trzenja
izdelka. V upadanju, kot zadnji fazi mora podjetje izdelke izlociti in opustiti tako, da so za

dobicek podjetja, zaposlene in kupce posledice ¢im manjse [11].

2.1.4 Izdelek in njegov zivljenjski ciklus, kot sestavni del kon¢nega izdelka

Izdelek naro¢nika (N) ima svoj Zivljenjski ciklus in temu ciklusu mora slediti razvoj sestavnih
delov. Ko raste prodaja in proizvodnja kon¢nega izdelka naro¢nika (KIN), raste tudi prodaja
in proizvodnja sestavnih delov (SD), ki jih proizvaja dobavitelj (D). Ce se nenadoma zmanjsa

prodaja - krivulja KIN', to vpliva tudi na zmanjSanje prodaje SD' (slika 2.5).

A
= KIN, SD
=]

o
o
KIN', SD'
é&s
EReziol projekti R

Slika 2.5: Odvisnost prodaje izdelkov dobavitelja in naro¢nika kon¢nega izdelka

V primeru na sliki 2.5 je D z razvojem SD udeleZen Ze v &asu razvoja KIN, celoten ZCI KIN
pa tudi proizvaja SD. TakSen primer ima za podjetje D mnoge prednosti:
e v samem razvoju KIN lahko D vpliva tako na razvoj KIN kot SD, da svoje specifi¢no

znanje kar najbolje implementirajo v KIN,
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e skozi kasnejSo eksploatacijo SD si D zagotovi finan¢na sredstva tudi po prenchanju

razvojnega projekta SD,

e razvoj SD lahko D izvede za naro¢nika po niZjih stroskih brez dobicka, le s kritjem
sprotnih stroskov razvojnega projekta. Pri¢akovan dobi¢ek pa dobavitelj ustvari s

kasnej$o serijsko eksploatacijo SD,

e dobavitelj ne izvaja aktivnosti trzenja, oskrbe, prodaje in servisa KIN, s ¢imer posluje

Z nizjimi stroski.

Slabosti omenjenega primera za D so popolna odvisnost uspeha izdelka SD od
uspesnosti naro¢nikovega KIN, ter manjsi dobicek po enoti izdelka SD, kot ¢e bi z njim lahko
nastopal kot ponudnik kon¢nih izdelkov.

Pogost primer v praksi je vstop dobavitelja SD v KIN, ko je slednji Zze v serijski
eksploataciji (slika 2.6).

[
L

= — — __ KINy
S

T —

prodaja

| &as

-

Razvoj gD prOJektl Rl% TUKIN TUI/-.IN!

Slika 2.6: ZC izboljsanega izdelka dobavitelja v ZC konénega izdelka naro¢nika

Proizvajalec koncnega izdelka Se pred padanjem prodaje KIN v fazi zrelosti pripravlja
njegovega naslednjika KIN;. Lahko gre za izbolj$an, izpopolnjen izdelek, lahko pa samo za
menjavo dobavitelja iz ekonomskih razlogov (cenejsi sestavni del, velik delez reklamacij,
neodzivnost na spremenjene potrebe narocnika, itd.). Do trenutka T; dobavitelj v sodelovanju
z naro¢nikom razvije izboljsan, ali za D popolnoma nov SD;. Zastarel izdelek KIN bi N moral
ukiniti v trenutku Tygn, ker pa ga izboljsa s SDy, lahko eksploatacijo podalj$sa do Tykini. Za
dobavitelja SD; je pomembno, da pozna ZC KIN;, da lahko uspesno izvede projekt in ustvari
pri¢akovan dobi¢ek. Ker je ZC SD; bistveno krajsi od celotnega KIN bo obseg prodaje in s
tem dobicek SD; manjsi, podjetje D pa tvega tudi, da se mu investicija ne povrne. D si mora
e pred razvojem SD; priskrbeti informacije o koli¢ini prodaje v preostalem ¢asu v ZC
konc¢nega izdelka. Le tako bo lahko D pravilno izra¢unal amortizacijo in lastno ceno po kosu,

ki mora kriti tako stroske razvoja kot zagotoviti dobicek. Zato morata podjetji N in D v
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pogodbah opredeliti planirane koli¢ine, ter ¢as trajanja eksploatacije. S tem se zavarujeta oba:
N si zagotovi dobavo SD, ki pogojuje prodajo KIN, na drugi strani pa D lahko postavi
kalkulacijo projekta in cene izdelka, ki mu krije investicijo in prinaa dobicek. Se pred samim
podpisom pogodb pa se N lahko dodatno informira o dobavitelju in kako D obvladuje svoje
procese poslovanja. To N obicajno stori s presojo oz. auditiranjem dobavitelja.

Razmerje dobavitelj — naro¢nik pa se ne pojavlja samo med proizvajalcem
kon¢nega izdelka KIN in njegovim dobaviteljem. Pogosto imajo tudi dobavitelji svoje
dobavitelje, s katerimi so v podobnem odnosu kot prej opisani ZC KIN in ZC SD. Slika 2.7
prikazuje povezanost izdelkov dobaviteljev v celotni arhitekturi kon¢nega izdelka. Tako je
uspesnost posameznega SD dobavitelja povezana preko KI z ostalimi SD, ki jih lahko
proizvaja sam naro¢nik, ali drugi dobavitelji. Taks$na arhitektura izdelka predstavlja verigo
vrednosti izdelkov. Vsak dobavitelj s svojim SD prispeva neko vrednost h KIN. Zato razli¢ni
KIN niso ve¢ samo konkurenca razli¢nih podjetij N, temve¢ konkurenca celotnih verig
vrednosti od dobaviteljev do proizvajalca KI. Vsi na sliki 2.7 prikazani nivoji izdelkov pa so

med seboj vertikalno povezani preko ZC konénega izdelka.

= Konéni izdelek
S A |
gl - | | >
(4]
= Sklop 1 Sklop 2
|

. Podsklop1
o} S —
=
3 K ¢
o) omponenta
QO

\J | |

Sestavni
del

Slika 2.7: Veriga vrednosti dobaviteljev in proizvajalca kon¢nega izdelka

Podjetje Eurel se pojavlja v vlogi dobavitelja SD za razli¢cne N na ve¢ nivojih po sliki 2.7.
Smo tako na nivoju Sklop 1, kot nivoju Podsklop 1 ali Komponenta. Izdelek SSGP je na
nivoju Podsklopl. SSGP se pri naro¢niku vgrajuje v sklop krmilne plosce, ta pa v koncen
aparat. Eurel za SSGP kupuje od dobaviteljev le vzmeti in granulate za brizganje plastike. Vse
sestavne dele plastike brizgamo sami, prav tako bomo opravili sami celotno montazo in

markiranje gumbov.

-13 -



Univerza v Mariboru — Fakulteta za strojniStvo Diplomsko delo

2.1.5 Izdelek, ravni izdelka

»lzdelek je vsaka stvar, ki jo je mozno ponuditi na trgu za vzbuditev pozornosti, za nakup,
uporabo ali porabo in ki lahko zadovolji Zeljo ali potrebo. Pomen fizi¢nih izdelkov ni v tem
da jih imamo, temve¢ je pomembno, kaj izdelek ponuja«. [11]

Izdelek ali storitev je glavni predmet poslovanja podjetja. Od njega je odvisen
ekonomski uspeh podjetja. Da je lahko izdelek uspesen mora biti privlaten potro$nikom in
konkurencen. »lzdelek je v srediS€u pozornosti Ze pri trznih raziskavah in analizah, nato pa v
celotnem ZCI, v razvoju, pripravi dela, proizvodnji, skladidenju, prodaji, distribuciji in
poprodajnih uslugah in storitvah« [3].

»lzdelek je konc¢ni rezultat proizvodnega procesa ali storitve z obliko, znacilnostmi in
vrednostjo in od njega pri¢akujemo, da bo uporabnikom nudil koristi in zadovoljstvo« [15].

»lzdelek lahko opredelimo kot nacin s katerim podjetje usklajuje lastne moznosti s
potrebami in zahtevami kupcev, izdelek je rezultat celovitega trzenjskega napora podjetja, da
se ustreze zahtevam in potrebam kupcev«[3].

Ulrich in Eppinger [20] pojmujeta izdelke kot: »lzdelek je nekaj kar podjetje proda
svojim strankam.«

Med izdelke ki se trzijo tako spadajo fizi¢ni izdelki, storitve, pa tudi osebe (npr.
glasbeniki), kraji (turistine lokacije, naravne znamenitosti), organizacije (razna drustva) in
ideje (npr. nacrtovanje druZine).

Avtorji delijo izdelek na tri do pet ravni (Slika 2.8)[11]:

o Jedro izdelka: ni fizi¢no otipljivo. Jedro je korist, zaradi katere predstavlja izdelek
uporabniku dologeno vrednost, je namen izdelka ali storitve. Ce izdelek nima pravega

jedra, ga kupec ne bo kupil,

o Dejanski izdelek: je fizi¢no otipljiv izdelek v primeru proizvodnega izdelka in ga
lahko uporabimo ali porabimo. Pod to spada kvaliteta izdelka, blagovna znamka,

dizajn, barva. Kotler dejanski izdelek deli $e na dve pod-vrsti [11]:

o Osnovni izdelek: je fiziCen izdelek ali storitev ki izpolni osnovno potrebo kupca.

Izdelek vsebuje le tiste komponente ali znacilnosti, ki so nujne da funkcionira,

o Pricakovan izdelek: je skupek znacilnosti, ki jih kupec pri¢akuje in z njimi soglasa

ob nakupu,

o Razsirjen izdelek: je nefiziCen, predstavlja obic¢ajno veliko dodano vrednost.

Omogoca prikrojitev jedra specifiénim potrebam kupca in odstopanje od konkurence.
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Pod to spadajo: garancija, nain izdobave, servis, vgradnja, nacin nakupa oz.

financiranja, suport,...

e Potencialni izdelek: prikazuje kaj bi izdelek lahko vseboval v prihodnosti.

Razsirjen

arancija

Varadnja Financiranje

Slika 2.8: Tri ravni izdelka

Pri razvoju novega izdelka je potrebno upostevati vseh pet ravni izdelka, pri izkoriS¢anju
potenciala »razsirjenega izdelka« pa biti posebej previden - vsaka Siritev je za podjetje
strosek: bo kupec pokril dodatne stroske? Drugic¢, razsirjene koristi so kmalu pri¢akovane in
tretji¢, konkurenca se lahko vrne k osnovnemu izdelku po bistveno nizji ceni [11].

Izdelek je torej osnovna prvina trZenja podjetja. Pri proizvodnih podjetjih je skupni
produkt znanj v podjetju in sredstvo s katerim podjetje nastopa na trgu proti konkurenci.
Danes vsi kupci pricakujejo kvaliteten izdelek, zato sama kvaliteta ni ve¢ dovolj. Da izpolni
svoj namen in zadovolji potrebe in zahteve kupca, mora posedovati dolocene lastnosti, ki jih
lahko delimo na sledece skupine:

e Tehnicne lastnosti: obicajno potrebne za normalno delovanje izdelka in zadovoljitev
osnovne potrebe kupca. Nabor tehni¢nih znacilnosti je Sirok od osnovnih, brez katerih
kupec izdelka ne bo kupil do pomoznih, ki sicer niso kljunega pomena a
pripomorejo k odlocitvi za nakup (primer pri akumulatorskem vijacniku: teza, navor,

kapaciteta baterije).

o [Estetske lastnosti: posebej je izpostavljena oblikovna znalilnost izdelka (primer:
videz, barva, oblika). Te lastnosti so danes izredno pomembne, zato se jim v razvoju
posveca posebna pozornost. Preko teh lahko dodatno lo¢imo izdelek od konkurence

in priblizamo izdelek kupcu,
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o Ekonomske lastnosti: prav tako vplivajo na odlocitev o nakupu in se kazejo predvsem
skozi prodajno ceno izdelka, katera zavisi od uporabne vrednosti izdelka, prestizne

vrednosti in razmerij glede na konkurencne proizvode.

2.1.6 Izdel¢ni splet

Vecina podjetij ima ve¢ kot en izdelek. Izdel¢ni splet (asortiment) zajema raznovrstnost teh
izdelkov in storitev, ki se proizvajajo in ponujajo na trgu. Tako je asortiment odvisen od
razvitosti trga, potreb kupcev in uporabljenih tehnologij podjetij. Na izdel¢ni splet pomembno
vpliva tudi stopnja in razvitost konkurence, ter u€inkovitost marketinga. [3] Izdel¢ni splet
predstavljajo vse skupine izdelkov in artikli, ki jih posamezen proizvajalec ali prodajalec
ponuja v nakup. Pri izdel¢nem spletu lo¢imo [11]:

e Sirino: je $tevilo razli¢nih skupin izdelkov, ki jih podjetje izdeluje,
e DolZino: je celotno §tevilo artiklov v izdel¢nem spletu podjetja,
e Globino: je Stevilo razli¢ic vsakega izdelka v skupini,

e Skladnost oz. trdnost: se nanasa na povezanost razli¢nih skupin izdelkov v kon¢ni

uporabi, zahtevah proizvodnje, prodajnih poteh,...

2.1.7 Vrste izdelka

Izdelke in storitve lahko delimo na razne nacine in iz razliénih vidikov.
Kotler razvrséa izdelke in storitve glede na [11]:

e Trajnost in otipljivost:

o Netrajne dobrine: so otipljivi izdelki, ki se jih porabi z enkratno ali veckratno
uporabo. Primer: sol, sladkor, toaletni papir. Ker se hitro porabijo in pogosto
kupujejo so na voljo na ve¢ lokacijah ob majhni marzi in se zelo oglasujejo; namen

je vzbuditi pri kupcu poizkus in da kupec ugotovi da ta izdelek potrebuje,

o Trajne dobrine: so otipljivi izdelki navadno namenjeni za veckratno uporabo.
Primer: orodje, oblacila. Trajni izdelki obi¢ajno zahtevajo bolj osebno prodajo in

storitve, vi§jo marzo in garancijo proizvajalca,

o Storitve: so dejavnosti, koristi in zadovoljstva ki so naprodaj. Primer: razna
popravila, svetovanje. So neotipljive, nelocljive od izvajalca, spremenljive in
minljive. Posledica je, da potrebujejo ve¢ji nadzor kakovosti, verodostojnost

dobavitelja in prilagodljivost.

-16 -



Univerza v Mariboru — Fakulteta za strojniStvo Diplomsko delo

e Nakupovalne navade porabnikov (dobrine za Siroko porabo):

o Dobrine za vsakdanjo uporabo: porabniki jih kupujejo pogosto, takoj in zlahka

(primer: mila, ¢asopisi). Lahko jih lahko delimo $e na:
- Osnovne dobrine (porabniki jih redno in pogosto kupujejo),
- Dobrine ki jih kupujejo nenacrtno (impulzivno), npr. sladkarije pri blagajni,
- Nujne dobrine: kupujejo se, kadar je nujno potrebno (primer: deznik v dezju),

o Dobrine ki jih kupujejo po preudarku: kupec jih v postopku izbiranja in
nakupovanja primerja na podlagi ustreznosti, kakovosti, cene in sloga (primer:
pohistvo, vecje naprave). Naprej jih lahko delimo na:

- Homogeno blago: kupcu je podobno po kakovosti, vendar je razlika v ceni

razlog da kupec primerja. Prodajalec mora utemeljiti razliko cene,
- Heterogeno blago: lastnosti izdelka so pomembnejSe od cene,

o Posebne dobrine: So dobrine z izrednimi lastnostmi ali prepoznavno blagovno
znamko. Dolo¢ena skupina porabnikov je pripravljena za nakup te dobrine vloziti
poseben napor. Napor kupca je tako potrosen oz. izgubljen prosti ¢as, porabljena

energija in psihi¢en napor. Kupec v tem primeru ne dela primerjav,

o Neiskane dobrine: so dobrine ki jih porabnik ne pozna ali ne razmislja o tem da bi
jih kupil. Te dobrine so neiskane dokler porabnik zanje ne izve preko oglasevanja.
Neiskane dobrine zahtevajo precej trzenjskega napora v obliki oglaSevanja in osebne

prodaje (primer: detektor CO, Zivljenjsko zavarovanje).,
e Proizvodno porabo:

Dobrine za proizvodno porabo delimo glede na to, kje vstopajo v proizvodni proces in

glede na njihovo relativno ceno na:

o Materiale in dele: ti se v celoti porabijo pri proizvodnji drugih izdelkov. Naprej jih
lahko razdelimo na surovine (kmetijski pridelki in naravne surovine) ter izdelane
materiale in dele (sestavni materiali, npr. Zelezo, preja in sestavni deli ki vstopijo v

kon¢ni izdelek brez da bi se spreminjali, npr. motorcek za elektro aparat),

o Kapitalne dobrine: so trajne dobrine, ki olajSajo izdelavo in/ ali upravljanje s

kon¢nim izdelkom (to so obrati in oprema),
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o Potrosni material in storitve: so kratkotrajni izdelki, ki olajSajo izdelavo in/ ali
upravljanje s konc¢nim izdelkom. Delimo jih na potro$ni material potreben za
delovanje (maziva, svin¢nik) in potro$ni material za vzdrzevanje in popravila
(vijaki, barve). Potro$ni material so v tem primeru dobrine za vsakdanjo rabo na

medorganizacijskem trgu, saj ga podjetja kupijo zlahka in pogosto.

Izdelek SSGP je trajna dobrina, glede na nakupovalne navade sodi med trajne homogene
dobrine, ki se kupujejo po preudarku (aparati bele tehnike), glede na neposrednega odjemalca

pa gre za sestavne materiale (krmilje aparata).

2.2 Razvoj izdelka

2.2.1 Splosno

Pojem izdelka sem opredelil v prejSnjem poglavju. »Kreativnost je sposobnost ljudi ustvariti
miselne rezultate razli¢nih vrst, ki so v glavnem novi in ki so bili tistemu, ki jih je ustvaril,
pred tem neznani«.[16]

Razvoj izdelka je zaporeden sklop aktivnosti oz. proces, ki se pri¢ne z zaznavanjem
priloZnosti in potreb trzis¢a, konca pa s proizvodnjo, prodajo in izdobavo novega izdelka ali
storitve z namenom zadovoljiti te potrebe. [20] Kot sem opisal pri ZCI (poglavije 2.1.2) vsak
izdelek enkrat zastari, s ¢emer upade prodaja. Pomen razvoja novih izdelkov za podjetje je v
zagotavljanju konkurencnosti, kar omogoca prodajo izdelka in s tem stalen vir zadostnih
prihodkov za dobicek, obstoj, stalno rast in razvoj podjetja.

Znacilnosti sodobnega poslovnega okolja so: najhitrejsi znanstveni in tehnoloski razvoj
v zgodovini, izredno skraj$ani ZCI, nara$¢ajota in intenzivna konkurenca, kompleksno
poslovno okolje in dinamicni trgi, ekoloSka osves¢enost, informatizacija in komunikacijsko
povezovanje, nove industrijske drzave in globalizacija svetovnega trga. Vse nasteto povzroca
izredno rast produktivnosti dela, s tem pa stopajo potrebe kupcev v osrednjo pozornost
proizvajalcev. Za doseganje konkuren¢nosti morajo biti podjetja prozna, se hitro odzivati na
spremembe potreb kupcev in okolja, ter se jim prilagajati. Podjetje mora svoje aktivnosti
opraviti brezhibno, z minimalno mozno porabo prvin poslovnega procesa, ob tem pa
zagotoviti kakovost in (nizke) stroske, katere so kupci pripravljeni placati [14].

Ekonomska uspesnost proizvodnih in storitvenih podjetij je odvisna od sposobnosti
podjetij pravilno in hitro identificirati potrebe kupca oz. trga in hitro ponuditi izdelek ki

zadosti tem potrebam, ob ustrezni kvaliteti in ceni. Ponuditi uspeSen izdelek ni le aktivnost
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posameznih poslovnih funkeij podjetja npr. trZzenja, niti samostojen predmet oblikovanja ali

proizvodnje. Gre za interdisciplinaren proces vseh teh funkcij [20].

2.2.2 Novi izdelki

Pojem novega izdelka Dezelak [3] opredeli iz treh vidikov:
o [zdelka kot takega: ki je povsem nov, se prvi¢ pojavi na trgu in je plod raziskav

¢loveskega uma (primer: prvi radio),

o [z vidika modifikacije izdelka: gre za spremenjen obstoje¢ izdelek, ki se pojavi v novi

obliki (vecja kakovost, privla¢nost), da bi bolje zadovoljil potrebe kupca,

e [z vidika proizvodnje: kadar podjetje izdelek ki ga dotlej Se ni proizvajalo doda v svoj

proizvodni program in razsiri izdel¢ni splet.

»Novi izdelki so: izvirni izdelki, izboljSani izdelki, spremenjeni izdelki in blagovne znamke,
¢e so plod lastnega razvoja podjetja in Ce jih kot nove izdelke zaznavajo tudi kupci« [11].
Podjetje lahko do novih izdelkov pride na ve¢ nacinov, najpogosteje pa gre za kombinacijo
navedenih moznosti [11]:

e Nakup: nakup drugega podjetja, nakup patenta ali nakup licence,

e Razvoj lastnega izdelka: z lastnim razvojem s svojimi kadri in laboratoriji, ali pa z
»outsoursanjem«, da naroCi razvoj izdelka za svoje potrebe pri samostojnih

raziskovalcih oziroma podjetjih, ki se ukvarjajo z razvijanjem novih izdelkov.

Kotler novost izdelka za podjetje in trg deli podrobneje od Dezelaka na Sest kategorij
(povzeto po agenciji Booz,, Allen & Hamilton) [11]:

e Novi izdelki v svetovnem merilu: ustvarijo popolnoma nov trg,

e Nova skupina izdelkov: skupina izdelkov, s katerimi se podjetje prvi¢ pojavi na Ze

obstojecem trgu,

o Kot dodatki k Ze obstojecim skupinam: novi izdelki, ki dopolnjujejo Ze uveljavljeno

skupino izdelkov istega podjetja,

e [zboljSave obstojecih izdelkov: z boljsim delovanjem ali vecjo vrednostjo za kupca, ki

nadomesc¢ajo obstojece izdelke,

e Ponovno pozicioniranje: obstojece izdelke usmerimo k novim trgom ali trznim

segmentom,
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ZniZevanje strosSkov: novi izdelki s podobnim delovanjem, vendar nizjimi stroski.

Nov izdelek je za podjetje izrednega pomena, saj je poleg omogocanja obstoja in rasti podjetja

potrebno upostevati [3]:

zivljenjska doba vseh izdelkov se zmanjSuje,
dolgotrajni izdelki imajo vedno manj$o trzno udelezbo,

stopnja rasti dolgotrajnih izdelkov je pocasnejSa in ni ve¢ tako dinamic¢na kot pri

novih izdelkih,
srednje trajni izdelki so pridobili na pomenu,

velik razpon v dobi¢ku je povezan z novimi izdelki.

Poleg nastetega silijo podjetje v razvoj novih izdelkov in izboljSanje obstoje¢ih naslednji

dejavniki [14]:

rentabilnost,
sezonsko nihanje prodaje,

moznost boljSega izkori§¢anja surovin: nadomestne surovine, izbolj$ani postopki in

tehnologije,
boljse izkoris¢anje zmogljivosti: dvig produktivnosti skozi nove in boljse tehnologije,

splosno izboljSanje konkurencnega poloZaja podjetja: trzni delez, dobicek, ugled.

Podjetje z uspesnimi novimi izdelki daje tudi druzbeno — ekonomski pecat okolju v katerem

posluje, socialno varnost zaposlenim, skrbi za ekologijo in varstvo okolja, zagotavljaja vire

za prezivetje ¢lovestva in zadovoljuje potrebe ¢loveka kot posameznika [15].

2.2.3 Razvoj izdelkov in uspesnost novih izdelkov

Danes vlada na vecini trgov izredno mo¢na konkurenca in podjetja ki jim ne uspe pravocasno

razviti uspeSnih novih izdelkov izredno veliko tvegajo. Zato je razvoj novih izdelkov

strokovno zahteven in zelo pomemben del aktivnosti vsakega podjetja: za svoj obstoj, rast in

bodoci trzni polozaj [14].

Razvoj novih izdelkov zahteva udeleZzbo skoraj vseh poslovnih funkcij podjetja, s

poudarkom na sledecih [20]:
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e Marketing: predstavlja komunikacijo in interakcijo med podjetjem in kupcem.
Identificira potrebe in priloznosti trga, definira trzne segmente in potrebe kupca,

doloca cene, krmili lansiranje in promocijo izdelka,

e Oblikovanje: zajema fizi¢no oblikovanje izdelka, ki bo kar najbolje zadovoljil potrebe
kupca, katere je definiral marketing. Oblikovanje delimo na inZenirsko (mehanska,
elektri¢na in programska zasnova in konstrukcija resitve), ter industrijsko (estetika in

ergonomija),

e Proizvodnja: zajema nacrtovanje in postavitev proizvodnje kot proizvajanje izdelkov.

V SirSem smislu vkljuéuje tudi nabavo, distribucijo in montazo.

Druge obicajno vsaj delno vkljucene funkcije so Se finan¢na, prodajna in pravna. Podjetja si
za razvoj novih izdelkov postavljajo razli¢ne organizacijske strukture, razvoja se lotevajo na
razli¢ne nacine: preko vodij izdelkov, vodij novih izdelkov, ter odborov in oddelkov za nove
izdelke. Razvoj novih izdelkov je lahko osnovan tudi preko razvojnih timov - namensko
oblikovanih skupin strokovnjakov iz razli¢nih poslovnih funkcij podjetja [11].

V naSem podjetju razvijamo nove izdelke vedno preko projektnih timov. Izdelka
praviloma nikoli ne razvija posameznik, temve¢ razvojni — projektni tim. Specificna sestava
posameznega razvojnega tima je odvisna od karakteristik izdelka. Tim sestoji iz: vodje, jedra
in razSirjenega tima. Jedro vklju€uje par strokovnjakov posameznih poslovnih funkcij, ki so
kompetentni za reSevanje svojih funkcijskih nalog in koordinacijo aktivnosti svojega podro¢ja
do razsirjenega tima. Razsirjen tim so ostale funkcije podjetja, ki so le delno vkljucene ali le
za dolocen cas, ter zunanji resursi. Na ta nacin ostaja jedro tima dovolj majhno, da je pri
odloc¢anju hitro, dobro informirano in u¢inkovito (slika 2.9) [20].

Da podjetja lahko razvijejo uspesne izdelke potrebujejo [14]:

e Marketinsko usmerjenost: celoten razvoj izdelka, tudi s proizvodnjo, uporabljenimi
materiali, distribucijo, informiranjem, mora biti takSen da zadovoljuje potrebe in Zelje
kupca,

e Konkurencno sposobnost: visoka kakovost, proizvodna ucinkovitost in ekonomicnost
izdelave je osnovni pogoj uspesnosti na mo¢no konkurenc¢nih trgih,

e Neprekinjen proces razvoja in raziskav: omogoca podjetju, da ima na vseh stopnjah

zivljenjske dobe izdelkov pripravljene ustrezne strategije izdelka in trzenja.

-21 -



Univerza v Mariboru — Fakulteta za strojniStvo Diplomsko delo

>
TT>
<>

Ekspert za
trzenje
Industrijski

% oblikovalec
Jedro Strojni
tima inZenir

Razsirjen tim
(tudi z dobavitelji)

Proizvodni
inzenir

Nabavni
strokovnjak

Slika 2.9: Sestava razvojnega tima [20]

Na razvoj izdelka vplivajo vse faze ZCI, saj mora biti izdelek zasnovan in oblikovan tako da

upostevamo vseh Sest procesov (faz), skozi katere gre izdelek tekom Zivljenjske dobe: proces

oblikovanja, proizvodni proces, proces prodaje, uporabnost, proces servisiranja, proces

recikliranja [14].

Iz vidika investitorjev profitnega podjetja je uspesen razvoj izdelka tisti, kjer podjetje

izdeluje in prodaja izdelek z dobickom. Poleg tega pa uspesnost razvoja lahko dolocamo $e z

naslednjimi merili [20]:

Kakovost izdelka: kako dobro zadovoljuje potrebe kupca, ali je zanesljiv in robusten?
Kakovost se neposredno odraza v trznem delezu in ceni, ki jo je kupec pripravljen

placat,

Strosek izdelka: dolo¢a koliko dobicka ima podjetje ob doloceni prodajni ceni in

koli¢ini. Zajema stroske investicij v opremo, orodja in neposredne stroske izdelave,

Razvojni ¢as. hitrost razvoja kaze kako hitro se podjetje odziva na spremembe na trgu

in kako hitro se pri¢nejo investirana sredstva vracati,

Stroski razvoja: so sorazmerni $tevilu ljudi na razvoju in porabljenemu ¢asu, obicajno

pa podjetje investira tudi v orodja in opremo za proizvodnjo,

Kapaciteta razvoja: uspesnost razvoja izdelkov v podjetju lahko merimo tudi s

Stevilom novih izdelkov v dolo¢enem obdobju. Razvojni timi z delom pridobivajo
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znanja in izkuSnje, s cimer lahko v prihodnosti razvijajo bolj ucinkovito in

ekonomicno.

Uspesni izdelki imajo nekatere skupne znacilnosti, ki jih ne zasledimo pri neuspesnih [1]:

Nadpovprecnost izdelka: visoka kakovost, nove lastnosti, vec¢ja uporabna vrednost.
Izdelki z veliko prednostjo v teh znacilnostih imajo kar 98% verjetnost uspeha, tisti z

zmerno prednostjo 58% in tisti z minimalno le 18%,

Dober koncept: nastane ze pred pri¢etkom razvoja, s trznimi analizami: podjetje
mora skrbno opredeliti in oceniti trg, zahteve kupcev in pri¢akovane koristi. Pomeni,
da podjetje pozna potrebe kupca, ter razmerje med ucinkovitostjo in uporabnostjo

izdelka napram stroskom, ki jih je kupec pripravljen placat,

Sodelovanje tehnologije in trZenja: pri loCeni obravnavi izdelka prihaja do zamujanja

rokov, izostajanja naroc¢il in proizvodnje s prevelikimi stroski [14],

Privlacnost trga: uvedba izdelka pred konkurenco - na trgih z malo konkurence, malo

omejitev in naras¢ajo¢im povprasevanjem je izdelek prej in lazje uspesen,

Kakovost izvajanja posameznih stopenj razvoja: ustrezni strokovnjaki niso dovolj,
potrebno je uéinkovito vodenje razvoja v vseh stopnjah, dobro definirane naloge in
zahteve za vsako stopnjo, in kontrola vhodno / izhodnih informacij pri prehodu iz ene

faze v drugo,
Zadostna sredstva za trZenje: predvsem v fazi uvajanja izdelka na trg,

Podpora poslovnega vrha podjetja: razvoj izdelka mora bit skladen s strategijo
podjetja, sam poslovni vrh pa mora za nov izdelek kazati interes, imeti skrb in nadzor

skozi ves ZCI,

Socasen razvoj izdelka: uvajanje boljsih izdelkov v krajSem Casu zaradi hkratnega in
vzporednega skupinskega dela, s ¢emer se odpravijo ozka grla zaporednega razvijanja

izdelka.

2.2.4 Socasen razvoj izdelka in pomen biti prvi

Podjetje ki je prvo na trgu izdelka uziva znatno vec¢ji trzni delez in sicer pri izdelku za Siroko

porabo kar 29%, zgodnji sledilci 17% (skoraj pol manj) in tista ki pozno vstopijo le 13% trzni
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delez. Vendar biti pionirsko podjetje je izredno drago in tvegano: akcija se lahko ponesreci
ne samo zaradi slabega izdelka, ampak tudi nepravilnega pozicioniranja na trgu, nezadostnih
sredstev ali nalozb. Poznejsi vstop na trg (vendar vseeno med prvimi) je smiseln, ker podjetje
lahko izkoristi slabosti in napake pionirja, ter spremembe v tehnologiji in potrebah. Zgodnji
sledilci obicajno predstavijo boljso tehnologijo, kakovost ali moc¢ blagovne znamke [11].

Da je podjetje lahko med prvimi mora poleg tega da hitro in pravilno spozna zahteve in
priloZnosti trga, izdelek tudi hitro in uspesno razvit ter uvest na trg. Prepo¢asno uvajanje ima
za posledico neuspel izdelek, izgubo trznega deleza in izgubo pri prodaji in dobicku. Da
pospesijo razvoj novih izdelkov, podjetja uvajajo skupinsko metodo, t.i. socasni razvoj
izdelka, imenovan tudi simultani inZeniring, timski koncept,...

Socasni razvoj izdelka zahteva ves ¢as razvoja tesno skupinsko delo med raziskavo trga
in razvojem, inzeniringom, proizvodnjo, nabavo, trzenjem in financami. Idejo je potrebno
preuciti iz vidika trzenja, razvoj izdelka pa mora voditi posebna skupina ljudi (projektni tim)
iz razlicnih funkcionalni podro€ij. Zelo zgodaj pa je treba vkljuditi v razvoj izdelka tudi
kupca. Taksen pristop daje v praksi rezultate s tretjino krajSimi razvojnimi €asi in 35% nizjimi
povpre¢nimi stroski projekta. Pomanjkljivosti pristopa so vecje tveganje in visji stroSki v
krajSem c¢asu, dodatna napetost in zmeda v organizaciji procesa. Vseeno pa v hitro
spreminjajo¢ih se panogah z vedno kraj$imi ZCI, prednosti hitrega in fleksibilnega razvoja
izdelkov dale¢ presegajo tveganja [11].

Ena izmed sodobnejs$ih metod socasnega razvoja je t.i. stopenjski nacin preverjanja oz.
ystage-gate system«. Znacilnosti metode so [11]:

e Kontrolna vrata t.i. »check-pointi«: proces razvoja je razdeljen na jasno definirane
stopnje, za prehod skoznje so jasno postavljene zahteve ki jih mora dosec¢t razvojni

tim,

e Nadzor in kontrola razvojnega tima: visji managerji na prehodih skozi vrata (stopnje)
preverjajo ali projekt ustreza vsem kriterijem in ali sme vstopiti v naslednjo fazo, ki je
povezana z vi§jimi stroski. Projekt lahko spustijo naprej, zadrzijo, zahtevajo

ponovitev aktivnosti ali ustavijo,

o Opredelitev odgovornosti in seznanjenost tima: udelezenci so seznanjeni z vsemi
stopnjami, jasna je opredelitev odgovornosti vodje projekta in skupine za vsako

posamezno stopnjo.
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2.2.5 Vzroki za neuspeh novih izdelkov

Mnogo novih izdelkov dozivi neuspeh, ocene razli¢nih raziskav se gibljejo med 75 — 80 %.

Nevarnosti in riziki neuspeha so [3]:

Izdelek: izdelek lahko tekom razvoja trzno zastari, spremenijo se potrebe kupcev,
kupci spoznajo izdelek kot neucinkovit ali neuporaben, nezadostna povezanost
trzenjskega in tehniskega podro¢ja [14],

Riziki proizvodnje: zadostnost in primernost tehni¢nih in kadrovskih kapacitet,
razpolozljivost skladi$¢ surovin, polizdelkov in gotovih izdelkov,

Riziki trga: predvsem gre za pravilno in pravoCasno uvajanje na trg (ob
specializiranem sejmu kjer se kupci odlo¢ajo na dolgi rok, na zacetku sezone,...), pa
tudi za pravilno izbiro strategije trZzenja, segmentacijo kupcev, reakcijo konkurence,
Razdrobljenost trgov: in s tem manj$i segmenti trga, kar pomeni manjse Stevilo
prodanih enot in manjsi dobicek pri vsakem izdelku [11],

Organizacija prodaje: nacin distribucije, vkljucitev posrednikov, vgradnja, servis,
Ovire razvojnega tima: vi§ji managerji ali vodje poslovnih funkcij z nezadostnim
poznavanjem razlogov za odlo€itev tima lahko vsiljujejo svoje ideje, tim lahko ima

pomanjkanje osebja, znanj, denarja ali orodij [20].

Med rizike razvoja novih izdelkov Kotler pristeva Se [11]:

ovire druzbe in vlade: varnost porabnika in ekoloska neoporec¢nost,

visoki izdatki za razvoj novih izdelkov: naras¢ajo¢i stroski razvojno-raziskovalne
dejavnosti, proizvodnje in trzenja,

pomanjkanje kapitala: dobre ideje zaradi pomanjkanja sredstev niso uspes$no
realizirane,

kratki ¢asi razvoja: ve¢ konkurentov isto¢asno razvija podobne ideje, uspeh pa doleti
le najhitrejSega,

in krajsi ZCT: uspesen izdelek tekmeci izredno hitro posnemajo in dohitijo, kar moéno

skrajSa ZCI in s tem zmanjSa vi§ino povrnjenih vlozZenih sredstev.

2.2.6 Razvoj izdelka za zunanjega narocnika

Razvoj izdelka je proces z vsemi znacilnostmi projekta ne glede na to, ali gre za razvoj

novega izdelka, izpopolnitev ali izboljSavo ali preprosto za trZzenje na nekem novem trziscu.
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Naroc¢nik razvija svoje izdelke, programe izdelkov, skupine izdelkov, izdelke v okviru
doloc¢ene blagovne znamke itd. v zaporedju faz od strateSke odlocitve vse do pricetka
proizvodnje in prodaje. Podjetja naro¢niki (N), ki proizvajajo kompleksne izdelke, pogosto
posamezne sestavne dele (SD) ali celo sklope kupujejo od drugih dobaviteljev (D).

Najpogostejsi vzroki nakupa so:
e Podjetje nima specifi¢énega znanja potrebnega za razvoj SD,

e Podjetju primanjkuje resursov, od kadrovskih, finan¢nih, do opreme in proizvodne
infrastrukture,

e Podjetju lahko primanjkuje potreben ¢as za razvoj dolo¢ene komponente ali SD,

e Zunanji specialist lahko zaradi prednosti lastnega podro¢ja (znanje, izku$nje in
oprema) dosegajo bistveno nizje proizvodne stroske.

Kadar ne gre za standardne dele, takrat tudi zunanji dobavitelj izvede kompleten razvoj tega
SD, ki pa zanj predstavlja konéni izdelek (KI). V podpoglavju 2.1.2 sem opisal ZC izdelka.
Sama oblika krivulje ZC velja tako za proizvajalca konénega izdelka pri naro¢niku (KIN), kot

tudi za izdelke dobavitelja sestavih delov (SD), katere naro¢nik vgrajuje v svoj KI.

Dobavitelj SD je vklju¢en v razvoj izdelka naro¢nika na razli¢ne nacine in v razli¢nih
fazah. Vsak razvoj SD pri D ima faze ponudbe, izvedbe in garancije, v¢asih tudi vzdrzevanja
(slika 2.10). Naroc¢nik izdela in objavi na razpisu zahtevnik za ponudbe. Zahtevnik vsebuje
tako tehni¢ne zahteve (atesti, funkcionalnost, standardi, vgradne mere, itd.) kot ekonomske
zahteve (cena, ¢as izvedbe projekta, dobavne koli¢ine in roki dobav, itd.) Podjetje D mora
spremljati in stalno pridobivati trzne informacije (TI) o zahtevkih za ponudbe. Na podlagi teh

D pripravi ponudbo za N, ki je podlaga za sklenitev kasnejse pogodbe med N in D [6].

Ty —
Ty =
: POMUDBENI e i i : - e
POSTOPEK - i iE‘fEDM i j i SARAMCUA : YIDRZEVAMIE . Py
Tl i —
PROJEKT

Slika 2.10: Faze projekta razvoja izdelka za zunanjega naro¢nika [6]

Naro¢nik naro¢i razvoj SD pri D (sklene lahko enkratno pogodbo, dolgoro¢no pogodbo, o0z.
sklene dogovor o poslovnem sodelovanju itd.) v dolo¢eni fazi procesa razvoja KIN, kar je

hkrati zacetek projekta razvoja izdelka pri D:
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e pred stratesko odlocitvijo za razvoj KIN, ker nacrtuje novosti pri sestavnih delih (gre

za ciljne pripravljalne izdelke),
e v fazi zbiranja idej, ali v fazi snovanja itd.
e do kon¢nega konstruiranja ali do izdelave prototipa,

e lahko pa se projekt razvoja SD pri D zac¢ne kot nadomestni dobavitelj, ko je izdelek

KIN pri N Ze v eksploataciji.
Prav tako je lahko razli¢en konec projekta pri D, npr.:

e izdelana Studija problema s porocilom,

e izdelan in preizkusen prototip s pripadajoco tehni¢no dokumentacijo,
e izdelana aprobacija SD pri neodvisni instituciji za preizkusanje (npr. SIQ, VDE, itd.)
e izdelana orodja za izdelavo sestavnih delov, ki jih N prevzame ter SD proizvaja sam,

lahko pa se SD pri D tudi proizvaja del ali celoten Cas trajanja eksploatacije KIN.

Nekaj moznih primerov vklju¢evanja RI dobavitelja v razvoj KIN prikazuje spodnja slika

(slika 2.11). Podjetje Eurel se pojavlja v vseh spodaj prikazanih primerih.

= Stratgglja\ Razvoj izdelka N\ Eksploatacija>
'S |razvoja //
‘;’ faze razvoja
Zbiranje| Razvoj | Arhitektura Detajlno PreizkuSanje in Zagon
idej konceptov | izdelka | konstruiranje izboljSave proizvodnje
s

| RI |
| RI |

Strategija>
razvoja I R l

| RIin proizvodnja SD |

Dobavitel]

| RI in proizvodnja SD |

Slika 2.11: Vklju€evanje projekta razvoja izdelka dobavitelja v razvoj izdelka naro¢nika
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2.2.7 Mozni problemi razvoja izdelka za zunanjega narocnika

S podpisom pogodbe in sodelovanjem N — D, je uspeSnost tako KIN kot SD izdelkov
odvisna od uspes$nosti posameznega podjetja pri svojem izdelku. Oba izdelka morata biti v
smislu kvalitete, rokov, koli¢in in cene znotraj zastavljenih kriterijev, sicer lahko poslabsata

planirano prodajo in predviden dobicek.

Med samim razvojem izdelka SD za naroc¢nika, se pojavi ve¢ vprasanj tehni¢no —
ekonomske — trzne narave in tudi iz vidika pravno - intelektualne lastnine. Ta vprasanja je za
odvijanje projekta osvajanja izdelka brez zastojev potrebno opredeliti v dogovorih in

pogodbah pred samim nastankom problema.
Cena izdelka SD

Prodajno ceno (PC) SD ponudi D Ze v ponudbi, lahko pa je predpisana tudi iz strani N. PC je
danes pogosto prvi pogoj za sodelovanje in praviloma tekom razvoja izdelka ni ve¢ mozno
vplivati na njeno zviSevanje s strani D. Sama cena SD pa ni odvisna izklju¢no od razvojno

proizvodnega procesa D, temvec $e od drugih dejavnikov:

e cene surovin na svetovnih trgih: (plastiéne mase, specifi¢ni dodatki plastiki za
izboljSanje lastnosti, cene barvnih kovin, cene transporta, itd.). V primeru podrazitve
nastetih resursov pri D, se temu poveca tudi LC. Ob nezmoznosti dviga PC se D
zmanj$a dobicek, ali celo ustvari izgubo. To dolgoro¢no vodi v nezmoznost dobave
SD naro¢niku in nazadnje tudi N ne more izdelati in trziti KI. Zato je pomembno in
potrebno v pogodbi opredeliti gibanje cen surovin na svetovnih trgih, na podlagi

katerih se v primeru vecjih sprememb ponovno dolo¢i PC,

e nacina financiranja razvoja SD: ponujena PC je neposredno odvisna od visine
investicije D v razvoj. Visoka investicija je kadar D sam financira celoten razvoj, ter
Se kasneje izdelavo orodij in postavitev montazne linije. V dogovoru pa lahko N
financira del razvoja SD, s ¢emer dobi nizjo PC izdelka. Pogosti primeri financiranja
na Eurelu so, da N financira izdelavo orodij, ali izdelavo montaZne linije, ali obojega.
V tem primeru je N tudi lastnik orodij in linije. Sama PC je nizja, ker D ne rabi
obra¢unavati amortizacije opreme N (mora pa jo N v ceni svojega KI). Doloditi je

potrebno tudi kdo nosi stroske investicijskega vzdrzevanja,
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e stroskov transporta: ti lahko predstavljajo velik delez PC izdelka, odvisni pa so tudi
od cen gibanja naftnih derivatov. Zato se v pogodbah lo¢eno opredeljuje cena za

prevzem v skladis¢u D in cena dostavljenega SD v skladisce N,

e planiranega obsega proizvodnje: amortizacija orodij in opreme, ter vrnitev stroskov
razvojnega projekta je preratunana na predviden obseg proizvodnje. Nekateri N v
povprasevanjih (zahtevnik ponudbe) opredelijo ve¢je koli¢ine, na osnovi katerih D
potem ponudi nizko ceno SD. Obseg naro€il s strani N potem le pocasi dosega
planske, ali jih sploh ne. D ima v tak§nem primeru izgubo. Zato je treba v pogodbah
dolociti tudi predviden obseg naro¢il in predviden Cas trajanja eksploatacije, ter kako
se korigira PC, ¢e dejanska narocila odstopajo od prvotno dolocenih, ali ¢e N umika

svoj Kl iz trga in pred¢asno zakljucuje eksploatacijo.
Spreminjanje narocila razvoja SD, financiranje in roki

Ob narocilu razvoja SD pri D, poda N tehni¢ni zahtevnik izdelka, doloci se terminski in
stroskovni obseg razvojnega projekta, kar se zapiSe v pogodbi. Vkolikor kasneje med
razvojem SD pride do sprememb zahtev s strani N, to praviloma vpliva na terminski plan in/
ali stroske projekta: pogodbeno se mora D zas¢itit, da nastale stro$ke in povzro¢ene zamude,
oz. stroske povecanega angaziranja resursov za dosego prvotnih rokov projekta nosi N. Ob
takSni spremembi je potrebno najprej prerazporediti aktivnosti in resurse na projektu,
potrebna so pogosto dodatna sredstva za povecanje resursov in ¢e ne gre drugace se nazadnje

posega tudi v rok izvedbe projekta.

Sam dobavitelj nima vpliva na tehni¢ni zahtevnik. Vkolikor ima D ob nespremenjenih
zahtevah N povecane stroske razvoja in izvedbe projekta, jih krije sam na racun manjSega
dobicka. V kolikor je D stroskovno nesposoben nadaljnjega razvijanja izdelka, takrat izbira
med iskanjem kapitala na trgu kapitala, lahko pa se za pomo¢ dogovori tudi s samim N,

kateremu je v interesu pravocasno lansirati izdelek na trg.

Intelektualna lastnina v razvojnem projektu

Pri razvoju novega izdelka lahko D razvije zamisli in ideje, ali celo tehni¢ne reSitve, katere je
mozno patentirati. Praviloma kadar naro¢nik financira stroSke razvoja postane tudi lastnik
vse razvojno - tehni¢ne dokumentacije, ki pri D nastane. S tem tudi patentov, ki jih je mozno
ekonomsko izkoris¢ati. Dobavitelj pa v tem primeru ne rabi nakupa licence ali odkupa

patenta, saj izdeluje izdelek za N. Vkolikor pa bi D Zelel izdelek ali njegovo varianto prodajati
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tudi drugim odjemalcem, je v dogovoru z N mozen nakup licence ali odkup patenta. Moralno
je nosilec intelektualne lastnine vedno izumitelj sam, kot fizicna oseba (ali skupina
izumiteljev), pravica pa ni prenosljiva. Do¢im pravica do ekonomskega izkoris¢anja patenta je
prenosljiva s prodajo patenta, nakup podjetja ki patent poseduje, podaritvijo 0z. odstopom in

dedovanjem.

V primeru, ko D sam financira razvoj je prednostna pravica do ekonomskega izkori§¢anja
patenta njegova. N se mora ustrezno za$€ititi, da mu D ne bi s tem povzroc¢al ovir pri prodaji.
Pogosto pa manj$a podjetja D nimajo sredstev za patentiranje in vzdrZzevanje patentov. Zato

pravico do patenta ponudijo N, vkolikor je to za N ekonomsko zanimivo.

Moznost prodaje SD Se drugim naro¢nikom

Dobavitelju je v interesu tudi moznost prodaje SD Se drugim naro¢nikom in s tem povecati
obseg prodaje in dobi¢ek: odvisno ali gre za SD, ki je za naro¢nika in s tem D novost in razvit
samo za KIN po naro¢ilu naro¢nika, ali je nek »standardni« izdelek D, ki se lahko samostojno
trzi. Pogosto je SD kot varianto mozno ponuditi tudi drugim odjemalcem, ki so konkurenti N.

V pogodbah je potrebno opredeliti moznosti in pogoje prodaje drugim odjemalcem.

SD kot rezervni del

Zakonodaja EU in tudi drugih trzi$¢ predpisuje minimalen ¢as, v katerem je prodajalec KI
dolzan zagotavljati servisne rezervne dele Se po prenehanju prodaje izdelka. Za aparate bele
tehnike, kamor spada SSGP je to 7 let od dneva nakupa. Dobavitelj kot proizvajalec SD
sklene z N npr. pogodbo o vzdrzevanju, v kateri se opredeli sodelovanje za namene izdelave
rezervnih delov, cena rezervnih SD, stroske skladiS¢enja orodij, stroSke ohranjanja montazne
linije, itd. Dodatno je pri vzdrzevanju zaloge SD potrebna temeljita informacijska podpora
glede razli¢nih variant, izboljanih in spremenjenih razli¢ic SD. Tekom ZCI SD lahko pride
do ve¢ sprememb izdelka SD in KIN, in niso vse verzije obeh izdelkov kompatibilne med

seboj.

2.3 Proces razvoja izdelkov

Proces razvoja izdelkov je zaporedje ve¢ korakov ali aktivnosti, katere podjetje izvede da
zazna in interpretira potrebe in priloznosti trga, ter kot odgovor ustvari osnutek izdelka, ga

oblikuje, proizvede in trzi. Vecina teh aktivnosti je intelektualne in organizacijske narave.
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Stopnja rabe procesa razvoja izdelka je razli¢na; medtem ko ena podjetja ne zmorejo opisati
niti procesov ki jih izvajajo, imajo druga natan¢no definirane vse stopnje razvoja in se jih
striktno drzijo [20].

Prednosti dobro definiranega procesa razvoja so [20]:

e Zagotavljanje kakovosti procesa: proces je definiran v fazah in kontrolnih to¢kah na
prehodih iz ene faze v drugo. Sistemati¢no in disciplinirano delo po planu v
najkrajSem casu daje izdelke, ki v okviru relativnih moznosti kar najbolje zadovoljijo
potrebe tako kupcev, kot vlagateljev. Namen vsake stopnje je, da ugotovimo ali naj
idejo razvijamo naprej, ali jo ovrzemo. Z vsako naslednjo fazo se znatno povecajo
stroski. Podjetje Zeli zmanjSati moZnosti, da bi slabe ideje napredovale, dobre pa bile
ovrZene [11],

o Koordinacija udelezencev in aktivnosti: definiran proces razvoja jasno doloca vloge
posameznikov v procesu, kdaj in kaj bodo morali opraviti, ter s kom izmenjujejo
informacije in rezultate dela,

e Nacrtovanje projekta: vsaka faza je omejena z mejniki (kontrolne tocke), na katerih
definiramo ¢asovni razpored procesa razvoja (projektni plan),

o Upravljanje: vnaprej definiran, naértovan proces sluzi kot referenca dejanskemu
procesu v izvajanju. Vodje lazje zaznajo odmike in hitreje ukrepajo,

e [zboljSanje procesa razvoja: skrbno dokumentiranje procesa razvoja pogosto

pripomore k zaznavanju podrocij za izboljSanje procesa.

Podjetje lahko do novih izdelkov pride na razli¢ne nacine (glej poglavje 2.2.2), vendar
najvecji dobicek omogoca lastna razvojna dejavnost.

Podjetje Eurel d.o.0. je ponudnik rotacijskih stikal za kuhalne plos¢e in pecice. Stikala
so plod lastnega razvoja podjetja in se trzijo znotraj EU. V kon¢ni aplikaciji se na stikalo
natika krmilni gumb, preko katerega uporabnik krmili aparat. Pobuda za izdelek
Samonosnega peci¢nega gumba je priSla iz Gorenja, ker sami nimajo dovolj znanja in
kadrovskih kapacitet za razvoj lastnega gumba. Podjetje Eurel se je odlocilo za razvoj novega
izdelka, ker vidi v tem naslednje koristi:

e razSiriti izdel¢ni splet in dodati novo skupino izdelkov (gumbi pecic in kuhalis¢),
e povecati trdnost spleta: gumbi nudijo dopolnjeno ponudbo stikal,

e dvig vrednosti za kupca glede na konkurenco preko nizje cene, visje kakovosti,
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e prednosti lastnega podroc¢ja stikal, blizine naro¢nika in s tem povezanega boljSega

sodelovanja med naro¢nikom in razvojnim procesom,
e moznost postati ni$ni proizvajalec za specialne gumbe,

e povecati dobicek in utrditi trzni polozaj.

2.3.1 Modeli procesov razvoja

Poznamo ve¢ razliénih modelov procesa razvoja, pri vseh se proces deli na ve¢ faz. Ve¢ ali

manj gre za enake aktivnosti ki jih je potrebno opraviti.
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Razvojne faze izdelka

Slika 2.12: Gibanje stroskov v posameznih fazah razvoja izdelka [14]

Razlike opazimo v poimenovanjih faz, v razli¢ni vsebini posameznih faz (posamezne
aktivnosti pripadejo drugi fazi kot pri drugem avtorju), v zaporedju izvajanja in v obsegu faz.
Stroski razvoja nara$€ajo z vsako naslednjo fazo. V zaletnih fazah razvoja lahko z
minimalnimi stroski sprememb mocno vplivamo na stroske izvedbe izdelka (Slika 2.12).
Predstavil bom procesa razvoja novega izdelka po Kotlerju in Ulrich-Eppingerju.
Kotler lo¢i osem stopenj procesa razvoja novega izdelka [11]:
1) Iskanje idej: ne sme biti naklju¢no. Poslovodstvo najprej doloci izdelke in trge, nato
opredeli merljive cilje (dobicek, trzni delec), ter koliko truda bo vlozilo v razvoj.
Nove ideje podjetje pridobi iz [3]:
o Notranjih virov: marketing, raziskave in razvoj, vodstvo in vsi zaposleni podjetja.
Pri tem se uporabljajo razlicne tehnike za iskanje idej: nevihta moZzganov, metoda

635, sinektika in druge,
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o

2)

3)

4)

S

6)

7)

8

Zunanjih virov: prodajni predstavniki, analiza konkuren¢nih izdelkov, kupci,
posamezniki (izumitelji, inovatorji), in druge organizacije (oglasevalske, patentne
pisarne),

Posebnih analiz: analize problemov, futurologija, morfoloske in sinekti¢ne metode,
Ocenjevanje idej: s prepus¢anjem ideje v naslednjo fazo se povecajo stroski razvoja.
Namen ocenjevanja je slabe ideje ¢im prej ustaviti in dobre razviti do konca.
Preveritev ujemanja ideje s cilji, strategijami in viri podjetja,

Oblikovanje in testiranje koncepta izdelka: iz ideje o moznem izdelku lahko
razvijemo ve¢ konceptov izdelka (primer: ideja je praSek ki se raztopi v mleku,
koncept izdelka pa hranljiv jutranji obrok, vitaminski napitek za ljudi s hitrim
tempom Zivljenja, itn). Koncept izdelka je torej uporabniku razumljiva ideja. Na
ustrezni skupini ciljnih kupcev preverimo idejo na mozZnosti za uspeh na daljs$i rok,
Strategija trZenja: na tej stopnji je potrebno izdelati naért, za uvedbo izdelka na trg.
Sestoji iz treh delov: prvi opisuje trg, pozicioniranje, prodajo, trzni delez in nacrtovan
dobicek za prva leta. V drugem delu je poudarek na ceni, distribuciji in enoletnem
proracunu trzenja. Tretji opiSe strategijo trzenja, prodajo in dobi¢ek na dolgi rok,
Poslovna analiza: oceni se ali so napovedi prodaje, stroskov in dobicka v skladu s
cilji podjetja in pric¢akovanim dobi¢kom,

Razvijanje izdelka: besedni opis izdelka (skica, prototip) v oddelku za raziskave in
razvoj razvijejo v fizi¢ni izdelek. Ta faza ima velik preskok v naloZbe. Izdela se eno
ali ve¢ fizi¢nih razli¢ic koncepta izdelka. Te se potem podvrze testu funkcionalnosti
in testiranju pri porabnikih,

Testiranje na trgu: oziroma poskusno trzenje. Da pomembne podatke o porabnikih,
trgovcih in uéinkovitosti trzenja. Za izdelke z visokim tveganjem in velikimi vlaganji
(nova vrsta izdelka, popolnoma nove znacilnosti) je testiranje nujno in predstavlja
zanemarljiv odstotek stroskov celotnega projekta,

Dokoncna uvedba na trg: sprejeti je potrebno pomembne kriterije vstopa na trg in
sicer kdaj vstopiti (prvi, vzporedno ali pozni), kje vstopiti (dolocitev trgov z vecjo
verjetnostjo uspeha zaradi ugleda na tistem trgu, trznega deleza, stroSkov
komunikacije in distribucije), katera je ciljna skupina prvih kupcev da se ¢im hitreje
doseze velik obseg prodaje in motivira ponudnike in stale kupce, ter kako vstopiti na

trg.
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Ulrich in Eppinger definirata genericen proces razvoja izdelka v petih fazah. Razvoj koncepta
mora izhajati iz poslanstva podjetja in strategije razvoja izdelkov. Sam razvoj delita na pet faz

(slika 2.13 in 2.14) [20].

Faza 1: Faza 2: Faza 3: Faza 4: Faza 5:
Razvoj Arhitektura Detajlno PreizkuSanje in Zagon
koncepta izdelka oblikovanje izboljSave proizvodnje

Identificiranje potreb
kupca

Dolotiti tehniéne lastnosti izdelka |

Razvoj konceptov
Izbira koncepta

Oblikovanje
arhitekture izdelka

Industrijsko oblikovanje
Oblikovanje za izdelavo
Izdelava in preizkuSanje prototipov
Ekonomika razvojnega procesa izdelka
Upravljanje razvojnega procesa izdelka

Slika 2.13: Proces razvoja izdelka po Ulrichu in Eppingerju

2.3.2 Razvoj koncepta, zacetni proces

Razvoj koncepta je posebej pomembna faza, ker lahko z minimalnimi stroski sprememb
moc¢no vplivamo na stroske izvedbe izdelka (slika 2.12). Izhodis¢e je vedno dobro
opredeljeno poslanstvo podjetja in strategija razvoja izdelkov. V tej fazi se opravi
identifikacija potreb in zahtev trga, izdela in ovrednoti razli¢ne koncepte izdelka in izbere en
koncept za nadaljnji razvoj.

Koncept izdelka je opis oblike, funkcije in sestavnih sklopov, ki ga obicajno
dopolnjujejo tehnicne zahteve, analiza konkuren¢nih izdelkov in ekonomska upravi¢enost
izdelka. Izmed vseh faz, je v tej potrebno najve¢ koordinacij med razli¢nimi aktivnostmi, zato
jo bom podrobneje opisal [20] (slika 2.15):

e [dentifikacija potreb trga: cilj te faze je zaznati in razumeti potrebe trga, razdelati
hierarhijo pomembnosti potreb in jih u¢inkovito predstaviti razvojnemu timu,

o [zdelava tehnicnih specifikacij: specifikacije so podroben opis, kaj mora izdelek
opraviti. Gre za prevod kupcéevih zahtev v tehni¢no izrazoslovje,

o Analiza izdelkov konkurence: razumevanje in poznavanje konkurenc¢nih izdelkov je
nujno potrebno za pravilno trzno pozicioniranje (opravi se t.i. competitive
benchmarking) in lahko nudi pomembne informacije o oblikovanju izdelka in njegove

proizvodnje,
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Faza 1: Faza 2: Faza 3: Faza 4: Faza 5:
Razvoj koncepta Sestav in Detajlno Preizku$anje in Zagon
arhitektura oblikovanje izboljSave proizvodnje
Trzenje
- dolocitev - Razvoj strategije - Razvoj strategije Pricetek - Usmeritev prve
segmentov trga izdelka in druzine trzenja oglasevanja proizvodnje na
- Identifikacija izdelkov Testiranje pri zgodnje kupce
vodilnih kupcev kupcih
- ldentifikacija Izdaja gradiva za
konkurenénih predstavitev in
izdelkov informiranie
Oblikovanje
- Preverjanje - Razvoj - Dolocitev Testiranje Ocena prvih
izvedljivosti alternativnih geometrije kosov, zanesljivosti, proizvodnih
koncepta podsklopov in zivljenjske dobe rezultatov
komponent in sposobnosti
- Razvoj konceptov - Dolocitev glavnih - Dolocitev
industrijskega podsistemov in materialov in
oblikovanja uporabniskih toleranc
vmesnikov
- lzdelava in - Detajlnain Certificiranje na
preizku$anje kompletna zakonske
prototipov tehni¢na predpise
- Detajlno dokumentacija Redesign oblike
industrijsko glede na rezultate
oblikovanje preizku$anj
Proizvodnja
- Ocena - lzbiranje - Dolocanje Optimiranje Upravljanje
proizvodnih dobaviteljev proizvodnje proizvodnje in celotnega
stroskov kljuénih posameznih montaze sistema
komponent kosov Solanje delavcev proizvodnje
- Ocena - Analiza kupiti ali - Dolocitev sistema Optimiranje
izvedljivosti izdelati kakovosti zagotavljanja
proizvodnie kakovosti

Doloéiti konéno
shemo sestava

Razvoj in izdelava
orodij

Zagon izdelave
pri dobaviteljih

Pomozne funkcije z aktivnostmi

- Finanéna:
ekonomicnost
izdelka

- Pravna:
intelektualna
lastnina.

Finan¢na:
podpora analizi
izdelaj-kupi
VzdrZevanje:
identificirati
zahteve
vzdrzevania

Prodaja: |zdelava
plana prodaje

Slika 2.14: Faze razvojnega procesa: aktivnosti in zadolzitve poslovnih funkeij [20]

e [zdelava konceptov izdelka: cilj te faze je raziskati in dolociti nabor konceptov, ki bi

lahko zadovoljili kupca. Rezultat faze je set 10 do 20 konceptov,

e [Izbira koncepta. koncepte se analizira in ocenjuje z namenom izbire najboljSega,

-35 -



Univerza v Mariboru — Fakulteta za strojniStvo Diplomsko delo

Poslanstvo Identifika- Izdelava Izdelava Izbira Specificiranje z
podjetia in || cijazahtev || tehnicnih konceptov | , koncepta | | upoStevanjem
strategija kupca specifikacij izdelka izdelka koncepta
razvoja 4 v
izdelkov Analiza Analiza Nadrtovanje
izdelkov ek_onomike L 5 preostal_ega >
konkurence izdelka razvoja

Slika 2.15: Fazal - Razvoj koncepta [20]

e Specificiranje z upostevanjem koncepta: opravi se revizija ciljnih specifikacij, z
upoStevanjem izbranega koncepta. Tim definira natan¢ne merljive vrednosti
specifikacij, pri ¢emer skelpa kompromise med stroski in kakovostjo izvedbe,

o Ekonomika izdelka: tim podrobno preuc¢i ekonomsko zanimivost izdelka za podjetje,
ta faza daje podporne informacije pri odlo¢anju o kompromisih izvedbe. Zgodnja
ekonomska analiza izdelka pa se izvede, preden se projekt sploh pri¢ne,

e Nacrtovanje preostalega projekta razvoja: je zadnja faza razvoja koncepta. Rezultat
je podroben terminski nacrt projekta, s strategijo kako zmanj$ati porabljeni cas, ter
podroben opis virov potrebnih za dokoncanje projekta razvoja izdelka.

Ulrich in Eppinger (oba inZenirja strojniStva) upoStevata nacela Kotlerjevega razvojnega
procesa. Izhajata iz poslovne strategije, velik poudarek pa dajeta prvi fazi, razvoju koncepta.
Zelo podrobno razdelata razvoj izdelka s tehniSkega vidika, zato opredelita mnogo metod in
tehniskih aktivnosti za razvoj izdelka ki jih Kotler ne definira. Ulrich-Eppingerjev razvojni
proces ima le pet faz, a zajame ze v prvi fazi dejansko prvih pet Kotlerjevih faz (trzenjskih).
Dodatno pa Sesto Kotlerjevo (razvoj izdelka) razbije na dve: oblikovanje arhitekture izdelka
(dolocitev podsklopov in komponent) in detajlno oblikovanje. S tem Se bolj precizno nadzira
nastajanje stroSkov vse od grobega koncepta do detajlnih resitev.
V praksi vedno znova opazam napake razvoja izdelkov za zunanjega naro¢nika, kot so:

e Slabo sodelovanje strokovnjakov trzenja s tehniki: slabo definirane tehni¢ne zahteve,
naknadne spremembe tehni¢nih zahtev s strani marketinga in naro¢nika,

e Pomanjkanje resursov razli¢nih strokovnjakov: razvoj »dobre ideje« predvsem s
strani tehnikov v skoraj solo timih, brez prave podpore timskega dela, trzenja in
finan¢ne funkcije,

e Slabo koordiniranje aktivnosti v ¢asu trajanja razvoja: posledica so zamude in stroski.
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2.3.3 Faze procesa razvoja za izdelek samonosilni stikalni gumb pecice

Zaradi orientiranosti na zunanje naro¢nike, smo proces razvoja definirali v sedmih fazah:
zbiranje idej, razvoj, ocenjevanje in izbira zamisli, poslovna analiza, nacrtovanje projekta,

detajlno oblikovanje izdelka, preizkusSanje in izboljSave in uvajanje na trg (Slika 2.16):

L Razvoj, = ; Detaijlno

Zb_l(lj'ar)]e | ocent év N Poslovna N N?e%rts(t);le;m: N oinkoJanje N Preizkusanje N o
idej i izbira analiza p projektag realizacila in izbolj3ave Uvajanje
? zamisli zamisli

A
Poslanstvo Analiza
in strategija konkurence
razvoja

Slika 2.16: Faze procesa razvoja izdelka na podjetju Eurel

o Zbiranje idej:
Ideje zbiramo iz notranjih in zunanjih virov, primarno od kupcev pa tudi kooperantov in
dobaviteljev. Pomemben je stalen proces zbiranja idej in s tem koli¢ina, ker je tako vecja
verjetnost da se najde ideja, ki jo lahko uspesno realiziramo. Predstavniki vseh sluzb podjetja
periodi¢no na sestankih porocajo o zaznanih zahtevah kupca (potrebah in problemih). Oceni
se ujemanje ideje s cilji, strategijami in viri podjetja, v naslednjo fazo se prepusti samo dobre
ideje. Ker pridobivamo naroilo od zunaj je nadaljnje zelo pomembno, da se jasno
identificirajo potrebe in cilji naro¢nika,

e Razvoj, ocenjevanje in izbira zamisli:
Formira se projektni tim za razvoj izdelka, izvedejo se aktivnosti managementa vrednosti, ki
sestoji iz faz informiranja (tudi analiza konkurence), planiranja vrednosti, inZenirstva
vrednosti in poro¢anja ugotovitev (podrobneje sem opisal te faze v poglavju 3). V tej fazi
najprej pois¢emo ¢im vec idej in reSitev, ki zadovoljijo posamezne potrebe kupca, nato
najboljse resitve kombiniramo v predloge izdelka (koncepte), ki kar najbolje zadovoljujejo
celoten obseg kupcevih potreb. Rezultat je ve¢ konceptov, katere se analizira, ocenjuje in
medsebojno primerja z namenom izbire najboljSega, ki se ga bo realiziralo v koncen izdelek.
Glede na izbran predlog se opravi revizija ciljnih specifikacij, z upostevanjem omejitev
predloga. Tim definira natan¢ne merljive vrednosti specifikacij, pri ¢emer sklepa kompromise
med stroski in kakovostjo izvedbe.

e Poslovna analiza:
V tej fazi je potrebno ugotoviti, kakSne so moznosti prodaje izdelka: obseg in velikost trga,

absorbcijska sposobnost, trendi prodaje, intenzivnost konkurence in zanimivost izdelka za trg,
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glede na znalilnosti izdelka samega (zadovoljevanje potreb, cena, posebnosti, novosti,
diverzifikacija od konkurence). V tej fazi so znani Ze okvirni stroski investicij v opremo,
orodja, znana je okvirna lastna cena izdelka. Ovrednoti se privla¢nost izdelka za podjetje.

Trzne podatke za nas predstavljajo povprasevane koli¢ine in trendi s strani Gorenja.
Opravi se analiza ekonomicnosti izdelka za podjetje, ali so napovedi prodaje, stroskov in
dobicka v skladu s cilji podjetja in pri¢akovanim dobickom.

e Nacrtovanje preostalega projekta:
Izdelava detajlnega projektnega plana, dolocitev potrebnih resursov in strategije
minimiziranja ¢asa trajanja projekta.

e Detajlno oblikovanje izdelka - realizacija zamisli:
Najboljso zamisel, ki prestane fazo poslovne analize podjetje v oddelku za raziskave in razvoj
razvije v fizini prototip ali izdelek. Rezultat te faze je kompletna tehni¢no tehnoloska
dokumentacija z podrobnim opisom geometrije kosov, materialov, toleranc in standardnih
delov, ter kupljenih komponent. Doloci se proces proizvodnje, deloma postavi proizvodnja in
izdelajo orodja (prototipna ali serijska). Ta faza je v izdelkih Siroke potros$nje obicajno
finan¢no najintenzivnejsa.

e Preizkusanje in izboljsave:
Takoj po izdelavi prototipa ali v dolo¢enih primerih ze pravega izdelka ga je potrebno
preizkusiti in ugotoviti ali ustreza postavljenim tehni¢nim zahtevam v fazi razvoja. Pogosto
pri ekstrudiranih plasti¢nih kosih ni mozno izdelati prototipa za preizkusanja drugace, kot s
tehnoloskim postopkom ki bo uporabljen v serijski proizvodnji. Zato bomo v startu izdelali le
eno-gnezdna prototipna orodja, z neavtomatskim delovanjem. Namen je dobiti kose z
dejanskimi mehanskimi, termi¢nimi in estetskimi znacilnostmi., hkrati pa na prototipnem
orodju izvajati morebitne spremembe oblike in Sele po potrjeni geometriji kosa ta spoznanja
prenesti na velikoserijska orodja.

Preizku$anje bomo izvedli skozi trajnostno testiranje in testiranje pri uporabnikih. Oba
bomo izvedli z izdelki iz testne serije montaze (vsi sestavni deli ze enaki tistim v serijski
proizvodnji dovoljena pa je montaza, ki ne ustreza kasnejsi serijski). Za namene trajnosti
bomo zgradili lastno preizkusevalisée, ter izdelek preizkusili na zahteve kupca, postavljene
tehni¢ne specifikacije in zakonodajo. S preizkuSanjem pri uporabnikih bomo poizkusili
odkriti napake in slabosti, ki jih v prejSnjih fazah nismo zaznali. Pozitivha ocena obeh
testiranj je pogoj za finalizacijo ve¢-gnezdnih orodij in montaZne linije.

V tej fazi postavimo tudi celotno proizvodnjo (od nabave, do samega proizvodnega
procesa, skladis¢enja, prodaje), ter zaZzenemo serijski proces pri dobaviteljih. Optimira se
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proizvodni proces, izSola delavce, definira plan prodaje, finalizira $e zadnje podrobnosti
pogodb z dobavitelji in odjemalci (kupci). Po potrebi se izdela in lansira tudi promocijsko
gradivo.
o  Uvagjanje:

Uvajanje na trg bomo izvedli posredno, kot sestavni del gospodinjskega aparata drugega
proizvajalca. S tem se izognemo stroskom uvajanja, razbremenjen pa je tudi razvojni proces
podjetja Eurel. Ker bo izdelek plod lastnega razvoja, ga bomo po uspeSnem lansiranju
ponudili tudi drugim proizvajalcem aparatov, v okviru iste skupine izdelkov. Pomembno bo
pridobivanje in spremljanje informacij tako iz procesa montaze pri kupcu, kot od konénih
uporabnikov. Do obojih bomo prisli preko stalnega stika sluzb kakovosti in trzenja obeh
podjetij (pri nas prodajna sluzba).

Uvajanje v proizvodnjo bomo izvedli s pomocjo plana za spremljanje realizacije
planiranih vrednosti, vodstvu pa je treba posredovati zaklju¢no porocilo procesa razvoja
izdelka.

Vse faze razvoja zahtevajo timsko delo predstavnikov razli¢nih strok, med njimi pa je
potrebna dobro komuniciranje in koordinacija. Praksa kaze, da takSne procese z vidika

kvalitete izvedbe, stroSkov in ¢asa speljemo najbolje v obliki projektov.

2.4 Projektna narava razvoja izdelkov

2.4.1 Projekt in vrste projektov

Hauc [6] pravi: »Projekt je zakljucen proces izvajanja doloc¢enih del — aktivnosti, ki so
med seboj logi¢no povezane za doseganje ciljev projekta in z nadaljnjo povezavo aktivnosti
preko teh ciljev se postopoma doseze kon¢ni cilj«. Cilji so planirani rezultati, ki jih Zelimo
doseci v nekem roku, lahko med izvajanjem ali na koncu. Tako lo¢imo :

e Namenske cilje: to so kon¢ni rezultati in ucinki projekta, ki jih dolo¢i naro¢nik.
Izhajajo iz strategije, iz razvojnih usmeritev in potreb naro¢nika (primer: povecan
trzni delez, planiranja prodaja,...),

e Objektne cilje: Namenski cilji omogocajo dolocitev objektnih, to so rezultati projekta,
ki omogoc¢ajo doseganje namenskih ciljev (primer. nov izdelek z vso pripadajoco

dokumentacijo, proizvodno opremo, usposobljenimi kadri, trzenjem...) [6].

Semoli¢ [7] pravi: »Projekt je enkraten poslovni proces z jasno opredeljenimi cilji, ter

omejitvami ¢asa, stroSkov in kakovosti. Glavne znadilnosti projekta so enkratnost,
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kompleksnost, interdisciplinarnost in tveganje«. Znacilnosti projekta so Se ciljna usmerjenost,
casovna omejenost, novost, finan¢na narava (povezanost s stroSki), ter pravna in
organizacijska pripadnost.

J. R. Turner [19] pravi: »Projekt je zacasna organizacija, kateri so dodeljeni resursi za
izvedbo dolocenega dela, ki prinasa ugodno, oz. koristno spremembo«.

Za prikaz aktivnosti projekta in povezav med njimi uporabljamo razli¢ne tehnike (Gantt,
Pert, mrezni diagram), same aktivnosti projekta pa lahko potekajo zaporedno vzporedno, ali
povezano (rezultati ene aktivnosti pogojujejo drugo aktivnost) [20].

Projekte lahko razvr§¢amo na razli¢ne nacine in se razlikujejo po tem v kateri dejavnosti
se izvajajo, po namenu, objektih, nacinu izvedbe, trajanju, kompleksnosti, ekonomiki, glede
na okolje, itd. Hauc [6] za potrebe projektnega managementa deli projekte na: determinirane,
stohasti¢ne, primarne, enkratne, multiprojektne procese, programe projektov in velike
projekte.

Proces razvoja izdelkov je projekt z vsemi znacilnostmi projekta [6]:

e Ccasovna omejitev: Cas razvoja izdelka je pomemben pogoj konkurenénosti, vsak
projekt pa zahteva za izvedbo aktivnosti doloCen ¢as. Pri razvoju izdelka za N s
kasnej§im ekonomskim izkoris¢anjem izdelka, se rok postavi ciljno retrogradno.
Postavi se rok dokoncanja projekta, nato izvedemo planiranje v okviru tega roka. Nas
izdelek SSGP bo razvit na pobudo zunanjega N, projekt pa smo planirali progresivno:
izraunali smo trajanje posameznih aktivnosti in upostevali razpolozljive resurse ob
minimalnih stroskih in tako dobili rok dokonéanja projekta. V podjetju so istocasno v
teku drugi projekti za druge N, ki so vezani na rok. Zato je projekt SSGP planiran

ciljno progresivno,

o ciljna usmerjenost.: cilj projekta je nek planiran rezultat, ki ga s projektom Zelimo
doseci. Do kon¢nega cilja pridemo preko podciljev, ki dajejo pomembne projektne

rezultate, lahko pa so to tudi pomembne odlocitve o nadaljevanju projekta,

e proces izvajanj aktivnosti po tehnologiji projekta: posamezne cilje projekta dosezemo
z izvedbo doloc¢enih medsebojno povezanih in interaktivnih aktivnosti. Za realizacijo
kon¢nih ciljev projekta je potrebno izvesti vse potrebne aktivnosti. Na osnovi teh
izdelamo projektni plan, dolo¢imo potrebne resurse in vlaganja, ter postavimo
ustrezno organizacijo projektnega managementa. Aktivnosti si sledijo v dolo¢enem

logi¢cnem in tehnolosko pogojenem vrstnem redu in skupaj s cilji pomenijo
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tehnologijo projekta. Ta pomembno vpliva na bistvene pogoje uspesnosti projekta:

¢as izvedbe, stroSke projekta in kakovost rezultata projekta,

proces casovno omejenega financnega vlaganja: za izvedbo projekta so potrebna
dolo¢ena finan¢na sredstva, ki jih planiramo pred izvajanjem projekta (t.i. finan¢ni
plan). Uspesnost projekta se vsekakor meri s tem, ali so planirana finan¢na sredstva
zadostovala, oz. ali je priSlo do povecanja stroSkov in spremembe finan¢nega plana.
Ce so povedanja toliksna da to ogroza finanéni plan, je potrebno ponovno projektno
ali celo strateSko odlocanje o ciljih projekta, nadaljevanju izvajanja, spremembi
organizacije vodenja in izvajanja projekta, itd. Projektni management mora izvajati
finan¢no planiranje in stroskovni kontroling ne le ob pripravi zagona projekta, temve¢

tudi med samim izvajanjem projekta,

proces, ki zahteva ustrezen projektni sistem z jasno razmejitvijo nalog: za uspe$no
izvedbo projekta morajo biti jasno opredeljene vloge vseh ki tvorijo projektni sistem,
to so: naro¢nik, management projekta, izvajalci in skbnistvo projekta. Naro¢nik mora
zagotoviti pogoje za vodenje, izvajanje in zagon eksploatacije. Praviloma potrjuje
vhodno strategijo, projektne cilje, ekonomiko, ter v pripravi zagona in kasneje
sprejema strateSke in projektne odlocitve. Management projekta (ki ga imenuje
naro¢nik) izvaja naro¢niku podobne naloge glede na razmejitev odgovornosti med
njima, dodatno pa strateski kontroling (usklajevanje ciljev projekta z vhodno, ali med
projektom spremenjeno strategijo). V nasem podjetju sta naro¢nik in management
projekta zdruzena v eni osebi — direktorju. Direktor kot management projekta skupaj s
skrbnikom projekta — projektnim vodjem (PV) izdela projektni plan, ki ga ob
projektnem nalogu posreduje izvajalcem. Kadar gre za zunanje izvajalce se na osnovi
ponudbenega postopka sklenejo pogodbe o delu na projektu na podlagi ponudb
izvajalcev. Zunanje izvajalce lahko vklju¢ujemo s pogodbami ob zacetku ali kasneje
med izvajanjem projekta, lahko pa tudi z dogovori o nameri in kasnejSo sklenitvijo
pogodbe. Organiziranost in medsebojna povezanost vseh v okviru projektnega
sistema je pomembna za uspeSnost izvajanja projekta in njegovo predajo Vv

eksploatacijo.

Projekte glede na moZnost vracanja vloZenih sredstev delimo na [6]:
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Projekte z neposrednimi ekonomskimi ucinki: v eksploataciji objektov (rezultatov)
zagotavljajo povracilo vlozenih sredstev, prihodek in dobicek in sredstva za nadaljnji
razvoj podjetja,

Projekte s posrednimi ekonomskimi ucinki: v eksploataciji objektov ne zagotavljajo
povracila vloZenih sredstev, zagotavljajo pa posredne ekonomske in druge ucinke,

Projekte z drugimi stratesko ali drugace opredeljenimi ucinki.

Za gospodarske druzbe so zanimivi zlasti projekti z neposrednimi ekonomskimi ucinki,

z naslednjimi mejniki v ZC izvedbe projekta in eksploatacije [6] (Slika 2.17):

prihadelk /
daobifek

vlaganja

Zacetek eksploatacije(doseZeni so objektni cilji): z zacetkom proizvodnje in prodaje
evidentiramo tocko vracanja sredstev Cyj. V Casu izvedbe t, do vzpostavitve
objektnih ciljev C, v tocki Tni je potrebno pokrivati nastale stroske projekta S,.
Realizirani objekti omogocajo zacetek eksploatacije. Ta del pokriva celoten razvoj
novega izdelka,

Vracilo investicije: z eksploatacijo v €asu t, po toci Ty se z ustvarjanjem prihodka in
dobitkom povrnejo vloZena sredstva. V ZCI so to faze uvajanja in rasti,

Dobicek: z nadaljnjo eksploatacijo se po ¢asu t, ustvarja dobicek (sivo podrocje grafa)
in s tem sredstva za razvoj in rast podjetja (faza rasti in zrelosti),

Ukinitev eksploatacije: V tocki Txg so kljub upadanju prodaje koli¢ine Se znatne, ker
pa dobicek strmo pada je treba projekt (izdelek) ukiniti, najkasneje v pozni zrelosti pa

je potrebno lansirati nov projekt, ki bo zagotavljal nadaljnji dobicek.

¥

Slika 2.17: Zivljenjski ciklus projekta z neposrednimi ekonomskimi uéinki [6]

Projekti z neposrednimi ekonomskimi uéinki so projekti finan¢énih vlaganj, s tem da se

pri¢akuje povracilo vloZenih sredstev in dobicek. Projekti ne traja vedno do ukinitve oz. tocke

Tke, saj lahko naro¢nik dolo¢i razlicne konce glede na prej razlozene mejnike in svoje
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interese. Za konkurenc¢nost in uspeSnost novega izdelka (za ustvarjanje pri¢akovanega
dobicka) je poleg kakovosti in stroSkov ¢as izvedbe projekta izrednega pomena. To je ¢as do
pricetka trzenja, oz. ¢as postavitve objektnih ciljev t,. Z zakasnitvijo projekta se povecajo
stroski S, in ni mozno pri¢akovati vracanja sredstev v planiranem roku Ty;. Zamik krivulje

zivljenjskega ciklusa projekta pomeni zmanjSan dobicek glede na pricakovanega (Slika 2.17).

2.4.2 Projektni management, nacrtovanje in vodenje projektov

Strategija projekta je nacin nacrtovanja in vodenja projekta, kako bomo kombinirali in vodili
aktivnosti in resurse z ozirom na pri¢akovano kvaliteto izvedbe, stroski in ¢asom, da bomo
zadovoljili Zelje naro¢nika projekta. Projekt razvoja izdelka mora izhajati iz strategije razvoja
in rasti podjetja, zato mora biti slednja dobro opredeljena (trzne analize, analize konkurence,
poznavanje lastnega polozaja — SWOT, itd.). Vrsta ciljev in stopnja definiranosti ciljev vpliva
na izbiro tehnologije izvedbe in strategijo izvajanja projekta. Pogosto se dogaja, da strategij ni
mozno pripraviti tako temeljito, da bi veljale za daljSe ¢asovno obdobje. Zaradi pomembnosti
vstopanja na trg med prvimi, v tak$nih primerih podjetje uporabi proces zagon strategij. Tu se
zadnje strateSke odlocitve sprejemajo celo v fazi zagona in izvedbe projekta a le do vnaprej
dolocene tocke, ob hkratnem stalnem vkljuc¢evanju ukrepov v zvezi z vplivi sprememb [6].

Projektni management (PM) je proces nacrtovanja in koordiniranja resursov in opravil
tako, da dobimo visoko-kakovostne, nizko-cenovne izdelke z ucinkovito porabo casa in
denarja. U¢inkovit PM je pri razvoju novih izdelkov klju¢nega pomena za uspesen izdelek in
uspesen zakljuéek projekta, saj dosezemo Zeljen rezultat s planiranimi stroski, v planiranem
¢asu in z Zeleno kvaliteto izvedbe. PM je v podjetju odgovoren za izvajanje vhodne projektne
strategije, za pripravo zagona projekta, za doseganje planiranih ekonomskih u¢inkov, njegova
temeljna naloga pa je vodenje izvajanja projekta vse do koncanja projekta [20].

Nacrtovanje projekta: je Casovna razporeditev projektnih aktivnosti in zanje potrebnih
resursov. Nacrtovanje je izdelati vsaj po razvoju koncepta izdelka, pred fazo detajlnega
oblikovanja, kjer je velik preskok v naloZbe in zasedenost resursov. Najprej se glede na
omejitve in mejnike projekta izdela osnovni grobi plan, s ¢emer se preveri izvedljivost glede
na planiran ¢as, proracun in obseg projekta. Sledi podrobneje nacrtovanje projekta, ki zajema
[20]:

e Seznam aktivnosti: identifikacija in razumevanje potrebnih aktivnosti, ter ocena ¢asov
posamezne aktivnosti. Ti €asi izhajajo iz statistike podobnih prej$njih projektov, ali

ocene izkus$enih ¢lanov tima,
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o Seznam osebja na projektu: praksa kaze, da so ucinkovitej$i manjsi timi do 10 oseb,
kjer so ¢lani prostovoljci in delajo polen delovni ¢as na projektu, a le do zacetka
serijske proizvodnje. Tim mora biti interdisciplinaren, dobro je da so ¢lani direktno
odgovorni vodji tima in da so fizi¢no locirani skupaj,

e [zdelavo projektnega plana: zdruzimo aktivnosti projekta s ¢asom. Plan prikazuje
kdaj so pomembni mejniki in kdaj se posamezne aktivnosti za¢no in koncajo.
Projektni tim uporablja plan za sledenje napredka in uskladitev materialnih tokov in
informacij med resursi in udelezenci,

o Proracun projekta: glavni stroSek predstavlja osebje, oprema in materiali, ter
koris¢enje kapacitet drugih podjetji (outsourcing),

e Dolocitev rizikov: tim vnaprej predvidi, kaj lahko gre narobe, dolo¢i kako bo ta
odstopanja zaznal in s katerimi ukrepi bo projekt speljal na planirano stanje.

V tako izdelanem projektnem planu se dolo¢i kriti¢na pot, tj. tiste aktivnosti, katerih odmik od
planiranega Casa izvajanja lahko ogrozi doseganje kon¢nega cilja projekta. Tim posebno
pozornost in ve¢ truda usmeri na aktivnosti na kriti¢ni poti.

Vodenje projektov.: izvajalce se usmeri v aktivnosti plana projekta. Preko sestankov,
neformalne komunikacije med ¢lani in informacijskega sistema tim ugotavlja dejansko stanje
projekta. V primerih odstopanja od plana uporablja razli¢ne ukrepe in akcije: sprememba
pogostosti in Casa sestankov, izboljSanje komuniciranja med ¢lani, spremembe osebja tima,
angazira ve¢ Gasa, se fokusira na kritiéne aktivnosti ali koristi zunanje kapacitete. Ce vsi

nasteti ukrepi ne zadosc¢ajo, se posega v projektni plan ali obseg projekta [20].

2.4.3 Projektna organiziranost

Pojem organizacija podjetja oz. organizacijska struktura pomeni sistem odnosov med ljudmi,
da se opravi dolo¢eno delo, torej gre za odnos med nalogami in njihovimi nosilci. Zgrajena
mora biti tako, da se izvajalci v njej lahko zelo prilagodljivo obnasajo, sama pa ne sme biti
prilagodljiva, ker bi tako ovirala ustaljeno izvajanje nalog, ali pretrgala komunikacijo.
Struktura omogoca ucinkovitejSe delovanje podjetja in velja za dobro takrat, ko omogoca
hitro, ucinkovito in stalno komuniciranje med nosilci po najkraj$i poti . Za ucinkovitost
podjetja je izbira in konstrukcija ustrezne strukture zelo pomembna. [12].

»Podjetje mora pri razvoju novega izdelka opredelit dve pomembni stvari: definirati

mora razvojni proces in organiziranost razvoja izdelka« [20].
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PM bo ucinkovit le v dobro strukturirani in organizirani projektni organizaciji. Pod tem
razumemo organizacijsko strukturo za vodenje in izvajanje projekta v okviru obstojece
organizacije, katere namen je zagotoviti vse zmogljivosti za izvajanje projektov« [6].

V praksi so se uveljavili glede na potrebe podjetij razli¢ni tipi struktur. Razlike so v
stopnji horizontalne in vertikalne centralizacije, v stopnji prilagodljivosti in s tem primernosti
za razli¢na podjetja, oz. procese ki jih podjetja izvajajo. Za prikaz pomembnosti projektne
organiziranosti bom navedel tri tipe [12] (slika 2.18):

o Funkcijska struktura: je najpogostejSa oblika. Je centralizirana, vsaka poslovna
funkcija je oblikovana v samostojno enoto. Clani so odgovorni neposrednemu vodji,
med seboj so Sibko povezani, naloge opravljajo v istem prostoru. Prednosti so nizki
stroski, specializacija, visok nivo strokovnega znanja in stabilnost. Slabosti so
neprilagajanje spremembam, poc¢asno komuniciranje in odlocanje,

e Projekta struktura: je primerna za izvedbo enkratnih nalog in ciljev, ki zahtevajo
visoko stopnjo usklajevanja ve¢ posameznih aktivnosti, vezanih na projekt. Vsi
izvajalci so za Cas trajanja projekta dodeljeni neposredno vodji projekta, ki je v celoti
odgovoren za izvrSitev projekta, po konéanem projektu se vrnejo na stalna mesta.
Izvajalci iz razliénih strok so usmerjeni v isti izdelek (projekt). Prednosti so
usmerjenost v cilje, stroSke in roke, prilagodljivost, interdisciplinarnost, dinamic¢nost,
hitra in u¢inkovita komunikacija in odlo¢anje, slabosti pa nasprotja med projektnim in
funkcijskim obravnavanjem problemov in nestalnost ¢lanov tima,

o Matricna struktura: je hibrid med zgornjima. Izvajalci so povezani tako preko
funkcije kot projekta (vsak ima funkcijskega in projektnega vodjo). Je zelo podobna
projektni strukturi, delo poteka na projektu kot zacasni organizacijski strukturi po
potrebi, menjave so pogosto znotraj enega delovnega dne. Prednosti so mobilnost
ljudi, prilagodljivost. Praksa kaze slabosti: nujno je znanje timskega dela, potrebna je
visoka zavzetost sicer enakopravnih izvajalcev za doseganje ciljev, potrebna je jasna
opredelitev pristojnosti in odgovornosti izvajalcev. Zaradi nastetih slabosti se ta sicer
obetavna struktura v praksi uveljavila le v projektantskih podjetjih.

V praksi pride zaradi neenakosti moci in vpliva obeh vodij pri matri¢ni organizaciji vedno do
prevlade ene oblike, ali funkcijske ali projektne [20]:
e Mocna projektno matricna organizacija: projektni vodja (PV) ima popolno kontrolo

proracuna, velik vpliv na ovrednotenje in placilo ¢lanov tima, ter dolo¢i vecino
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resursov. Prednost je interdisciplinarnost, integracija in hitrost projektne strukture.

Slabost je potreba po ve¢ managerjih kot v nematri¢ni strukturi (avtoindustrija),

Prajektni

OO old 4 vodje
Funkicjska organizacija Projektna organizacija
] Vrhovno
- vodstvo
Funkeijskd Funkcijski
Wﬁje el o N mdje
oo | B e O HOWE B
olE QI o LI T 0 Elel
: COHO Of < L] CXC) &ite]
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Slika 2.18: Razli¢ne organizacijske strukture razvoja izdelkov [20]

o Sibka projektno-matricna organizacija: prevladuje funkcijska struktura. PV je
predvsem koordinator in administrator. AZurira projektne plane, sklicuje sestanke
tima, vendar nima avtoritete, ker so funkcijski vodje tisti, ki upravljajo s proracunom,
ovrednotenjem delavcev in dolo¢ajo resurse. Prednost je ohranjanje visoke
strokovnosti, slabost pa potreba po ve¢ managerjih kot nematri¢na struktura, (klasi¢na
avto in elektro industrija).

NajprimernejSo strukturo za podjetje izberemo glede na: pomembnost interdisciplinarne
integracije, dodeljen ¢as razvoja izdelka, moznost polne ali delne casovne zaposlitve
posameznika na projektu in ali je visoka strokovnost pogoj za uspeh izdelka [20].

Projekt razvoja SSGP se vkljucuje v projekt KIN, kar pomeni, da je potrebna
usklajenost in poenotenje organizacije projektnega dela pri naro¢niku in Se posebej pri D. V
nasem podjetju moramo kot razvojni dobavitelj SD tako uskladiti projektni plan s projektom
naro¢nika, hkrati pa uskladiti projektne plane nasih razvojnih dobaviteljev z nasim projektom.
Tu gre zlasti za konstrukcijo in izdelavo orodij za ekstrudiranje plastike in za konstrukcijo,
izdelavo in postavitev montazne linije. V obeh primerih se skupaj z nasimi dobavitelji izdela
ob ponudbi orodja oz. linije tudi projektni plan in postavi mejnike ki sluzijo kot osnova za

parcialna in kon¢na placila storitve zunanje izdelave.
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3 VREDNOSTNA ANALIZA

3.1 Osnove teorije vrednosti

Dojemanje vrednosti je zelo subjektivno, ima razli¢en pomen za razli¢ne ljudi in je odvisno
od kupca: potrosnik lahko iS¢e najboljsi nakup glede na ceno (npr. kvaliteto, dizajn),
proizvajalec najniZje stroSke realizacije, razvojni inZenir pa najvi§jo funkcionlanost. Za
managerje vrednosti je vrednost razmerje med kakovostjo in stroski. Vrednost Se zdale¢ ni
minimiziranje stroSkov ob ohranitvi funkcij. Pogosto lahko vrednost izdelka pove¢amo kljub
povecanju stroskov z dvigom njegovih funkcij (ucinki, lastnosti, dizajn,..), vse dokler je
povecana funkcionalnost ve¢ja od povecanega stroska [17].
Vrednost je definirana z mnogimi teorijami, katerim lahko povzamemo naslednje [2]:

e vrednost je relativna in ni karakteristika ali znamenje neke stvari,
e vrednost lahko merimo le s primerjanjem,

e vrednost je relativna veli¢ina za razmerje med tem kar bi nekdo radi imel in med tem

kaj je pripravljen za to dati,

e vrednost je koncept subjekta, ampak tudi koncept ¢asa, ljudi in okoli§¢in [15],

e vrednost naras¢a, ko naras¢a zadovoljstvo potreb kupca, hkrati pa se zmanjsujejo
stroski vira [18].

Vrednost je vedno orientirana h kupcu in jo lahko izrazimo kot maksimiziranje
funkcionalnosti izdelka, relativno glede na stroske potrebne za realizacijo izdelka [17]:

vrednost = NIC VEC = Jfunkcija _ potrebe + cilji

stroSek  maks. celotna poraba virov

Kupcu posredovana vrednost je razlika med celotno vrednostjo in celotnim stroskom v
oc¢eh kupca. Gre za primerjavo med zaznanim delovanjem izdelka in osebnimi pri¢akovanji.
Skupna vrednost so vse koristi (koristi izdelka, storitve, osebja in podobe), skupen strosek pa
poleg denarnega Se napor in tezave kupca, da izdelek pridobi.

Vsako podjetje je skupek dejavnosti, potrebnih da se izdelek nacrtuje, izdela, trzi, izroci

in podpre. Te dejavnosti lahko pojmujemo kot verigo vrednosti, ki ustvarja vrednost in
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stroske. Naloga podjetja je prouciti stroSke in poslovanje vsake dejavnosti, ki ustvarjajo

vrednosti in jo skusati izboljsati (Slika 3.1) [11].

|rirastruktura podietja
PomoZne praviahje s cldveskimiivir
dejavnosti | Tehndloski raivo]
: T
Lak
B & =
2| g |2E8lef| B2
55| 5 85|52 | 2£
29| 2 |2a|fa| 25
e B R S| R
S A
Primarne dejavnosti

Slika 3.1: Veriga generi¢ne vrednosti [11]

Podjetje pa mora poiskati konkurencne prednosti preko meja lastne verige vrednosti: prouciti
mora celoten sistem verige vrednosti dobaviteljev, distributerjev in porabnikov. Danes pri
posredovanju vrednosti kupcem ni ve¢ konkurence med posameznimi podjetji, ampak med

relativno ucinkovitostjo posameznih sistemov posredovanja vrednosti tekmecev [11].

3.2 Management vrednosti

Management vrednosti (MV) je organiziran napor usmerjen v analizo funkcij izdelkov in
storitev, s ciljem realizirati tiste funkcije in znacilnosti, ki vodijo do najvecjih koristi. Raba
MYV dramati¢no in uspes$no ustvarja konkuren¢no prednost, mnogo bolj kot same metode
zniZzevanja stroskov - pri tem mislimo na poti za izogibanje stroskov, povecanje prodaje in
viSanje dobicka. Izboljsanje (vrednosti) izdelka pa je potrebno izvesti tako, da kupec zazna
dvig koristi in manjs$e stroske [8].

MYV je ve¢ kot le orodje ali tehnika za znizanje stroSkov izdelka. V svoji 60-letni
zgodovini je pod razli¢nimi imeni postal metodologija, ki vklju¢uje splet disciplin in tehnik, s
katerimi reSujemo Sirok spekter vpraSanj in problemov managementa podjetja. MV obsega
metode skupinskega, interdisciplinarnega reSevanja problemov in iskanja optimuma med
izvedbo, strogki in ¢asom, v ¢asu celotnega ZCI ali storitve [17].

Pojem funkcija izdelka ali storitve je kon¢na lastnost, ucinek ali delovanje izdelka, ki jo
zeli, zahteva ali pricakuje kupec. Je to, kar kupec placa. Funkcijska analiza (AF), pri kateri
prou¢jemo kaj izdelek dela in ne kako to dela, je temelj metodologije MV. AF je metoda ki
lo¢i MV od vseh drugih metod reSevanja problemov in je priznana metoda za izboljSanje in

opritmiranje vrednosti izdelkov skozi zadnjijh 50 let [8].
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Vrednostna analiza (VA definicija po L.D. Milesu): je organizirana kreativna metoda
katere naloga je to¢no in ucinkovito identificirati nepotrebne stroske — tiste ki ne prispevajo h
kakovosti, k uporabnosti, Zivljenski dobi proizvoda in drugim lastnostim, ki jih zeli kupec [2].
VA je sistematska analiti¢cna metoda za identifikacijo in izbor najboljsih alternativ oblike,
materiala, procesov in sistemov, za reSitev dolocenega problema. Postavlja konstantno
vprasanje “Ali lahko stroSek tega dela (material, proces, komponenta) zmanjSamo ali
odpravimo, ob nezmanjSani funkcionalnosti (zahtevana kvaliteta, zadovoljstvo kupca)” [9].
Zaradi usmerjenosti v zmanjSevanje stroSkov komponent in materiala, se je VA sprva
uporabljala kot analitiéna metoda v procesu nabave, v desetletjih pa se je razvila v sodoben
sistem MV, s ciljem optimiranja vrednosti in stroSkov funkcij proizvodov, storitev in
procesov.

InzZenirstvo vrednosti (IV) je proces prenosa Zeljenih znacilnosti izdelka (ki imajo veliko
privlacnost za kupce), skozi oblikovanje v kon¢ni izdelek.

MYV je metodologija, VA in IV pa sta aplikaciji te metodologije v prakso.

Osnovna znacilnost MV in pogoj za uspesno realizacijo v prakso je delovna skupina, ki
pri delu uporablja ustrezne tehnike in metode dela. Uc¢inkovitost MV je veliko vedja ce te

tehnike uporablja interdisciplinarni tim, kot pa posameznik.

3.3 Uporaba managementa vrednosti

Aplikativnost MV je zelo Siroka. MV je smotrno uporabiti pri razvoju novih izdelkov,
pri izboljSanju obstojeCih, pri planiranju projektov, planiranju novih poslovnih podvigov,
reinzeniringu poslovnih procesov, razvoju novih poslovnih procesov in pri vseh projektih,
kjer gre za reSevanje problemov, npr. slaba prodaja ali pritozbe strank, ko se projekt ne odvija
po planu, ko ne dosegamo ciljev projekta, itd. Prednost MV je njegova prilagodljivost vsem
problemskim podro¢jem, slabost pa, da ga ravno zaradi te raznovrstnosti tezko pripiSemo
posameznemu podro¢ju v podjetju. Velikost izdelka ali problema ni ovira, spreminja pa se
obseg Studije in §t. ¢lanov tima. MV je najbolje implementirati v zgodnjih fazah projekta, tako
lahko dosezemo najve¢jo mozno vrednost, vendar ga lahko predvsem pri enostavnejSih
projektih vklju¢imo v katerikoli fazi planiranja oz. razvoja projekta [19].

Proces MV se vedno pri¢ne z identifikacijo problema ali priloZnosti, ki zahteva reSitev.
Za reditev obstaja ve¢ pristopov, vedja tezava je opredeliti pravi problem. Ce za problem
dolo¢imo posledico, potem bo proces MV odpravil posledico, problem pa ostaja in izbije na

drug nacin, na novem podro¢ju, tudi v veéjem obsegu. Za uspeSnost MV je posebej
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pomembna identifikacija in dolocitev pravega problema in locitev posledic od problema,
preden se zacne proces iskanja reSitev. Interdisciplinaren tim je tezavni nalogi iskanja pravega
problema lazje kos [8].
Miles je iskanje pravega problema izrazil s petimi vprasanji: (1) kaj je to, (2) kaj to dela,
(3) koliko to stane, (4) bi lahko to nadomestil s ¢em drugim in (5) koliko tisto drugo stane?
Pri definiciji pravega problema si pomagamo s vprasanji:
e  Kajje problem (ali priloznost) ki ga bomo resevali?
e  Zakaj smo prepric¢ani da je to pravi problem?
e  Zakaj je resitev problema potrebna (oz. kaj je posledica nereSenega problema)?
Ce odgovor na prvo vprasanje hkrati odgovori drugega, potem je to posledica. Ko razvojni
tim identificira in definira pravi problem, ga opredeli v »izjavi problemay, katera vodi tim

skozi iskanje resitev [8].

Metodologija in tehnike MV so pomemben in nepogresljiv sestavni del dejavnosti [19]:

e marketinga: boljSe poznavanje kupcev, konkurentov,

e projektnega managementa (PM): MV je nelocljiv, integriran del PM, saj z
izboljSanjem komunikacije in informiranosti povec¢a razumevanje in povezanost med
funkcijami, stroski, casom in kvaliteto, ter kompromisi med njimi,

e managementa tveganj: proces MV identificira tveganja, jih minimira ali odpravi.

MYV danes najdemo v industrijah kot so avtomobilska, letalska, gradbenistvo, petro-kemijska,
procesna, prehrambena, vojaska, letalska, storitvena, pa tudi v zdravstvu in javni upravi.

Vecina razvitih drzav ima tudi svoja nacionalna zdruzenja za MV [19].

3.4 Management vrednosti kot integralni del razvoja novih izdelkov

Vsak razvoj novega izdelka je projekt. NajzahtevnejSa naloga projektnega managerja z najvec
rizika je nacértovanje projekta, zaradi pomanjkanja informacij. Za uspes$nost projekta je
potrebno v prvo ¢im bolj natan¢no dolod€iti urnik in proracun. Investitorji danes zahtevajo
kraj$i ¢as vrnitve investicije, ve¢ji donos in aktivno soudelezbo pri razvoju izdelka. MV je
projektnemu managerju v podporo, saj omogoca natan¢neje dolociti cilje s poznavanjem
funkcij izdelka in zagotavlja v zgodnjih fazah projekta nujno potrebne merljive in
dokumentirane informacije. Metode MV povecajo znanje in izboljSajo komunikacijo tako
znotraj razvojnega tima, kot z naro¢nikom ki je tako aktivno vkljucen v razvoj izdelka. Z

integracijo tehnik MV v faze koncipiranja in razvoja je mozno dose¢i najvi§jo vrednost
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izdelka ali projekta. Raba MV skrajSuje preto¢ni ¢as, saj se manager zaradi povecanega

znanja v zgodnjih fazah projekta hitreje odloca (Slika 3.2) [17].
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zaradi MV poznavanje
i - problema
I ]
1 |

——————— Strogek
________ implementacije
Pridobitev

casa

Pridobitev
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I
+
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|
|
|
|
|
|
|
|
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|

k J

Zivljenjski cikel projekta
Slika 3.2: Potencialne koristi integracije managementa vrednosti [17]

Uporaba MV omogoca integracijo potreb kupca in kljuénih podrocij projektnega
managementa (obseg, kakovost, ¢as in stroski) v celovit vrednosti sistem, ki je pripojen v
projektni plan. MV vpliva na celoten vrednostni sistem naro¢nika, saj pokriva vse vidike
projekta (Slika 3.3). S to metodologijo oblikovan vrednostni sistem postavi jasne cilje in
namen projekta (AF), optimizira ocenjevanje alternativnih resitev (VA) ter vzpostavi konsenz
med vsemi udelezenci projekta. Da bi ob pojavu problemov lahko pokrili vse aspekte

naro¢nikovih potreb, kontroliramo vrednost skozi celoten projekt [19].

Funkcijska
analiza

Kontrola Zakljuéek

Natrtovanje :
vredno sti/ projekta

projekta

Vrednostna
analiza

Koncipiranje
projekta

¢ D Proces projektnega managementa

¢ Proces managementa vrednosti

Slika 3.3: Proces integracije managementa vrednosti [17]

3.5 Proces managementa vrednosti

Management vrednosti sestavljajo v praksi dokazane in strukturirane tehnike reSevanja
problemov, ki jih imenujemo metodologija vrednosti. To metodologijo implementira multi-

disciplinarni projektni tim pod vodstvom izkuSenega strokovnjaka za MV. Tim skuSa doseci
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najboljse funkcionalno ravnotezje med stroski, zanesljivostjo in izvedbo izdelka ali izdelka

[19].

Definicija
potreb

!

Problem VA vodja Identifikacija | | | Povecanje
funkcij | baze znanja

v v

Metodologija Priprava Pospesitev Dodana
VA alternativne » sprejemanja —» yrednost
resitve odlocitev
VA PROCES

Slika 3.4: Proces ustvarjanja vrednosti [19]

Plan dela je klju¢ metodologije MV. To je discipliniran pristop ve¢ zaporednih korakov, ki

vodijo projektni tim VM skozi reSevanje problemov ali priloznosti. Prednosti rabe plana [19]:

doseganje boljsih rezultatov in izrabe Casa zaradi sistemati¢nega dela,
motiviranje tima za doseganje nadpovprecnih, nadstandardnih rezultatov,
identifikacija podroc¢ij optimizacije z velikim potencialom,

reSevanje izhaja iz funkcijskega delovanja izdelka in ne tehniske resitve,
priporocila in rezultati so osnovani na merljivih kriterijih,

pridobitev odobritve realizacije naro¢nika zaradi zgoraj nastetih razlogov.

Originalen plan dela po Milesu ima pet stopenj [19]:

1. Faza informiranja: Naro¢nik predstavi Zelje in cilje, projektni manager pa omejitve
in razpoloZljive vire projekta. PrikaZzejo se stroski v grobem in podroc¢ja optimiranja.
Namen faze je jasno identificirati potrebe naro¢nika, enoumno razumevanje potreb za
ves tim. Faza se kon¢a z AF (opredelitev osnovnih in pomoznih funkcij),

2. Faza ustvarjalnost: i8¢emo ¢im vec idej, ki zadovoljijo naro¢nika (ne ocenjujemo),
3. Faza analize: Ocenjujemo prej generirane ideje,

4. Razvojna faza: NajboljSe ideje oblikujemo v predloge reSitev z vidika MV.
Predlogi vkljuc€ujejo stroskovne vidike, izpolnjevanje funkcij, uresnicljivost, tveganja,
5. Predstavitev narocniku: is¢emo dovoljenje za realizacijo predloga v prakso,

pripravi se tudi porocilo celotnega projekta MV.
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Ko se je fokus MV premaknil od komponent na celotne procese se je povecala koli¢ina
informacij in kompleksnost nalog. Pet-stopenjskemu procesu je dodana kot podaljsek faze
informiranja Se pred-faza, ki obravnava probleme katere je treba definirati in resit pred
zacetkom procesa MV. Gre predvsem za zbiranje in obdelavo informacij, in opredelitev
pravega problema [8].

Vecina razvitih drzav ima danes v svojih zdruZenjih za MV opredeljen proces MV v
Sest (ZDA in Nemcija) do deset stopnjah (Indija). Proces je v detajlih prilagojen tehniski
zgodovini, izku$njam in kulturi posameznih dezel, vsebinsko pa so procesi enaki [19].

Strukturo aktivnosti MV opredeljujejo Stirje sklopi: priprava, planiranje, inZenirstvo

vrednosti in zakljuéna VA. Te sklope lahko delimo na posamezne faze (Slika 3.5).

Aktivnosti
managementa
vrednosti
| | | | | | | |
Priprava Planiranje InZenirstvo Zakljucna
na MV vrednosti vrednosti VA
I I_I_I
| | |
Zbiranje | |Opredelitev| | Opredelitev Izdelava Izvedba
podatkov funkcij kriterijev predloga predloga

Slika 3.5: Aktivnosti managementa vrednosti (prirejeno po Semoli¢, Palcic 2008)

3.5.1 Priprava na MV

V tej fazi se imenuje interdisciplinarni tim strokovnjakov posameznih podrocij
poslovanja pomembnih za reSevani problem. Velikost je okoli 7 ljudi, ki morajo biti vesci
timskega dela. Obvezna je vkljuCitev predstavnikov: nosilca problema, odgovornega za
reSitev problema in tistih, na katere resitev vpliva. Tim skupaj sestavi plan izvedbe MV, ki

mora biti usklajen s celotnim projektnim planom [8].

3.5.2 Planiranje vrednosti

Planiranje vrednosti sestoji iz treh faz (Slika 3.5):
e zbiranja podatkov,
e opredelitve (analiza) funkcij,

e opredelitve kriterijev.
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ZBIRANJE PODATKOV
Zbiranje podatkov vkljucuje opredelitev problema, izbor metod nacina zbiranja
podatkov, samo zbiranje podatkov, iskanje informacij ter izdelavo porocila o zbranih

informacijah.

Opredelitev problema

Najprej jasno in enoumno opredelimo problem ali priloZnost, s cemer osvetlimo vzroke
zakaj se sploh lotevamo problema iskanja novih ali boljsih resitev. Identificirati je potrebno
pravi problem in ne posledico. MozZen je eden ali ve¢ vzrokov za proizvodni izdelek, kot npr.:
zastarela tehnologija obstojeCega izdelka, zmanjSanje stroskov proizvodnje, izkori§¢anje
novih tehnologij, nove funkcije izdelka, izboljSanje konkurenéne pozicije,... V vsakem
primeru zelimo maksimirati vrednost obravnavanega izdelka [17].

Projektni tim MV potrebuje v primeru proizvodnih izdelkov naslednje podatke:

e  seznam potrebnih materialov in delovne sile s stroski,

e  kosovnico s to¢no specificiranimi koli¢inami in materiali,

e tehni¢no in tehnolosko dokumentacijo (konstrukeijski nacrti in delovni potek),

e  trzne podatke o izdelku: o prodaji, kupcih, konkurentih.

Nacini in metode zbiranja podatkov in informacij

Uporabimo lahko podatke v podjetju ze izdelanih poslovnih analiz in porocil (trzne
analize, letna poslovna porocila in plani, razli¢éne analize poslovanja), podatke ki so rezultat
drugih aktivnosti istega projekta, ali pa opravimo lastne raziskave in analize poslovanja. Ker
so tako zbrani podatki za potrebe MV obi¢ajno nepopolni, opravimo dodatna zbiranja
podatkov. Nekatere metode samostojnega zbiranja podatkov so [13]:

o Analiza zahtev vplivnih dejavnikov: nam pove potrebe in vloge subjektov, ki se jih
predmet MV dotika. Potrebe rangiramo po pomembnosti,

o SWOT analiza: je strateSko orodje za ugotovitev in analizo svojih prednosti in
slabosti, ter priloZnosti in nevarnosti, na katere ne moremo vplivati. Tehniko lahko
uporabimo pri razvoju novih izdelkov, izboljSanju konkurenc¢ne pozicije, za nove
projekte, prakti¢no na vseh podrodjih,

e primerjalna analiza konkurencnosti izdelka,

e analiza namenskih in objektih ciljev projekta.

Tim se mora v zadostni meri informirati o objektu MV, priskrbeti je potrebno ciljno

usmerjene informacije, kakovost informacij je pred koli¢ino [2].
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Pri razvoju novega ali izboljSanju obstojecega izdelka je potrebno zbrati Se specifi¢ne
tehni¢ne in ekonomske podatke izdelka iz naslednjih podroc¢ij: marketinga in prodaje, razvoja,
proizvodnje, nabave, sluzbe kakovosti, sluzbe financ in same uprave [8].

Informacijska analiza in izdelava porocila

Ce naj bodo podatki za MV uporabni, morajo biti celoviti, zanesljivi in aktualni. Z
informacijsko analizo (INFO analiza) opravimo izlo¢anje informacij iz podatkov. Analiza ima
vrsto kontrolnih vprasanj, s pomod¢jo katerih prepoznamo informacije. Porocilo faze zbiranja
podatkov kratko opiSe opredelitev problema, uporabljene metode dela, zbiranje in pregled

podatkov, info analizo in poda sklepne ugotovitve [17].

ANALIZA FUNKCIJ
Faza opredelitve (analize) funkcij vkljucuje dolo¢anje in izbor funkcij, FAST analizo

in analizo stroskov funkcij.

Dolo¢anje in izbor funkcij
Funkcije opiSemo s kombinacijo aktivnega glagola in merljivega samostalnika. Glagol odraza
akcijo oziroma dejanje, samostalnik pa objekt tega dejanja. Uporaba dvo-besedne
kombinacije je najlazje in enoumno razumljiva ¢lanom tima razli¢nih strok, tako izrazena
potreba kupca (funkcija) pa je locena od tehniske resitve.

Za identifikacijo funkcij je potrebno ustvarjalno razmisljanje. S samim intuitivnim
iskanjem na podlagi individualnega ali timskega znanja in izkuSenj, identificiramo le okoli
50% funkcij izdelka. Francoska praksa MV identifikacijo funkcij izvaja skozi naslednje faze:
intuitivno iskanje, analiza okolja (elementi ki so povezani z izdelkom), sekvencna analiza
funkcijskih elementov (vse funkcije ki izhajajo iz delovanja izdelka v okolju tekom ZCI) in
analiza aktivnosti in obremenitev (katerim je izdelek podvrzen tekom zivljenjske dobe) [19].

Delitev funkcij glede na to kako vplivajo na delovanje in dojemanje izdelka, razdelimo

po vrsti in po novosti, kar prikazuje spodnja slika (Slika 3.6).

zap. FUNKCIJE VRSTA FUNKCIJE NOVOST FUNCKIJE

st.

glagol | samostalnik | osnovna | pomozna | estetska | prestizna | obstojeca | izvedena | novost | izvirna

Slika 3.6: Obrazec za izvedbo analize funkcij
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FAST analiza

Miles je s funkcijo (izraZzena kot glagol + samostalnik) opredelil potrebo kupca
neodvisno od tehni¢ne reSitve. Tehnika Function Analysis System Techique (FAST) je
nadgradnja Milesa in je mocna analiza funkcij, katero je iznasel C.Bytheway. Pravilno
uporabljena omogoca komuniciranje strokovnjakov razli¢nih strok, omogoca reSevanje tezav
ki zahtevajo interdisciplinsko delo. Po opredelitvi vseh funkcij izdelka v obliki
glagol + samostalnik sledi medsebojno povezovanje funkcij, da opiSemo kompleksen sistem,
ki ga z modelom grafi¢no prikazemo.

FAST model omogoca socasno sodelovanje vseh ¢lanov tima in skupno reSevanje
problema. Analizira sistem (problem) kot celoto medsebojno povezanih funkcij in ne le
posamezne izolirane. 7Z grafi¢nim prikazom odvisnosti funkcij omogoc¢a njihovo nadaljnjo
analizo, s Cemer se §iri in poglablja znanja o problemu, ter socasno izboljSuje celoten sistem.
V FAST modelu so funkcije povezane z odnosom »kako« in »zakaj« deluje dolocena
funkcija. Ce za izbrano funkcijo ne znamo odgovoriti vprasanj kako / zakaj, potem je funkcija
odve¢ med nasimi aktivnostmi [17].

Najprej dolo¢imo »funkcijo naloge«, ki je temeljni pogoj obstoja izdelka in izpolnjuje vse
potrebe naro¢nika. Nato zanjo postavljamo vprasanja v smeri »kako«. Odgovori so prav tako
funkcije, vendar s padajoco stopnjo abstrakcije. Ko je odgovor na funkcijo aktivnost, delovna
operacija ali komponenta, je proces v smeri »kako« koncan. Nato testiramo model v smeri

»zakaj«. Ves tim se mora strinjati z logi¢no potjo modela v obe smeri (Slika 3.7).

Osnovne funkcije Sprejema ukaze
Nastavlja
— program pecenja Krmili grela
Krmili pecico I_ Sporoca izbran program

Pomozne funkcije

Vgrezne gumb

|| Polepsa pecico

Funkcija Osvetljuje oznake gumba
naloge
Pritrjuje okrasni pokrov
ZAKAJ? KAKO?
— —
Oblikyj = = - - - -»> 4=-=-=- Testiraj

Slika 3.7: Model FAST za funkcijo naloge samonosilnega gumba
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Vrednotenje pomembnosti funkcij

Vse identificirane funckcije za izdelek niso enako pomembne. Da opredelimo tiste, ki so za
naro¢nika pomembnejse (npr. delovanje sistema, izdelka ali storitve), vse funkcije bilateralno
primerjamo med seboj. Pomembnej$im posvetimo v naslednjih fazah VA posebno pozornost,
nepomembne pa lahko sicer izlo¢imo, vendar po predhodnem preverjanju s FAST modelom.

Sam postopek poteka tako, da funkcijam dodelimo érkovno oznako (A, B, C,...), nakar
po dve in dve funkciji primerjamo po pomembnosti. Ponderji pomembnosti so 1 za manj$o
razliko pomembnosti, 2 za srednjo in 3 za veliko razliko med pomembnosti funkcij. V
namenski preglednici dolo¢imo tezo posamezne funkcije T tako, da seStejmo vsa Stevila te
funkcije in vsoto vpiSemo v stolpec za grobi rezultat — GR (Slika 3.8). Najvecjo vrednost
GRmax bo imela najpomembnejsa funkcija. Ce je pravilno identificirana bo gotovo ena
izmed osnovnih funkcij. Tezo posamezne funkcije izra¢unamo po formuli [17]:

GR

T=—-10
n(GR,,.)

D

Slika 3.8: Tabela za izra¢un pomembnosti funkcij

Analiza stroskov funkcij
Stroskovna matrika (Slika 3.9) je grafi¢na razsiritev FAST modela. Cilj te faze je ugotoviti,
koliko prispeva vsaka posamezna funkcija k ceni celotnega izdelka, torej doloditi relativni
vpliv vsake funkcije in manj absolutne stroske (vrstica »skupaj). Pomembna je usmeritev
tima na stroSke funkcij izdelka in ne na stroske komponent. Tukaj $e niso znani natan¢ni

stroski komponent, toda za namen zadosca Ze uporaba pribliznih cen komponent [19].

Funkcija Strogki
| 2" | funkeija | 2.funkcija | 3.funkeija | n.funkcija
(denarne
Komponenta | ™) Moo T s T % 1 S | % [ S | % [ S
SKUPAJ

Slika 3.9: Stroskovna matrika funkcij

V presecnih tockah komponent in funkcij (slika zgoraj) so vpisane denarne vrednosti (S) in

procentualne vrednosti (%) stro$kov, ki jih povzroc¢a realizacija dolo¢ene funkcije. Najprej
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vnesemo nazive in ocenjene denarne stroSke komponent. Nato za vsako komponento
dolo¢imo katere funkcije bo opravljala in v kolik$ni meri (seStevek vseh funkcij po posamezni
komponenti je 100%). S sestevanjem stroskov v vertikali smeri dobimo stroSkovno oceno za

vsako funkcijo [17].

3.5.3 Inzenirstvo vrednosti

InZenirstvo vrednosti (IV) je faza MV, ki obsega iskanje moznih reSitev danega problema,
izdelavo predloga variantnih reSitev, izbor najprimernejSe in realizacijo izbrane reSitve v
prakso. V fazi analize funkcij smo izbrali nekaj zamisli, katere je vredno razvijati in povezati
v nekaj variant. Le te ovrednotimo na veC kriterijev (stroski, izpolnjevanje funkcij, ¢as
realizacije, zahtevana investicija), ki morajo biti pomembni za naro¢nika in za uspeh izdelka.
Kupcevi kriteriji so npr. cena, razpoloZljivost, pakiranje, enostavnost uporabe, garancija,
stroski rabe in lastniStva,... Imamo torej ve¢ moznih reSitev problema, iS¢emo pa
najobetavnejSo za razvoj in implementacijo v prakso. Na koncu opravimo predstavitev
naroc¢niku, pri katerem iS¢emo odobritev za realizacijo.

V osnovi poznamo tri metode izbiranja / selekcije za odlocitev, katere ideje bomo
obdrzali za nadaljnji razvoj v variantne predloge in sicer poznamo odlo¢itve [19]:

e JVodje: je najhitrejSa metoda, s cemer pridobimo ¢as za razvoj idej (faza ocenjevanja
z vsemi Clani je ¢asovno potratna). Zaradi tveganja solo odloCanja je primerna za
enostavne probleme, zahteva veliko znanja in izkusenj vodje,

e Vecine: je zelo hitra metoda ki vkljucuje prispevke vseh ¢lanov,

e Konsenz ¢lanov: ¢asovno intenzivna, a uposteva prispevke vseh ¢lanov in vkljucuje
tudi naro¢nika, priporocljiva predvsem kadar obstajajo pomembne prioritete
narocnika, ki jih tezko definiramo.

Ocenjevalni kriteriji so lahko od enostavnih sprejeto / zavrnjeno, do kompleksnih
uteznostnih faktorjev v matrikah predlogov.

Utezne matrike

Za ovrednotenje kompleksnih variant uporabljamo utezne matrike, ki so najbolj ¢asovno
potratne, a vkljucujejo prispevke vseh ¢lanov tima in naroc¢nika in najbolje opravijo izbiro
najprimernejSe variante v kompleksnih primerih. Poznane metode so Ovrednotenje tez in
modeliranje kvalitete (avtorjev Hinschman & Grills), Metoda ovrednotenja (avtor Sandberg)
in Combinex (avtor Carlos Fallon) [19].

Metoda Combinex, katero sem uporabil pri izbiri variant samonosilnega gumba pecice

ima nekaj pomembnih prednosti:
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. Enostavna za rabo a zelo robustna in uporabna na vseh podrocjih,

. Odpravlja subjektivne percepcije ¢lanov projektnega tima (objektivna odlocitev),

. Maksimalno priblizanje Zeljam in potrebam kupca,

. Izlocitev subjektivnih vplivov, ki onemogocajo sprejem pravih odlocitev,

. Sistemati¢en proces sprejemanja odlocitev,

. Jasen prikaz, kako smo pri§li do kon¢ne reSitve in kakSen je bil vpliv ¢lanov

projektne skupine.

Metoda sestoji iz petih korakov iz podro¢ja zbiranja podatkov in inZenirstva vrednosti:

e 1. korak: izbor kriterijev,

e 2. korak: opredelitev omejitev in krivulje koristnosti,

e 3. korak: opredelitev teze ali faktorjev relativne pomembnosti kriterijev,

e 4. korak: ocenjevanje variantnih resitev po vsakem kriteriju,

e 5. korak: izracun relativne teze koristnosti predlaganih resitev.
7, metodami skupinskega dela najprej zberemo predloge za reSitev dane naloge. Izbrane
potencialne resitve se nato pripravijo kot strokovni predlog z grobimi tehni¢nimi opisi in
oceno stroSkov proizvoda, kot posameznih funkcij. Zbrane predloge nato ocenimo po
postavljenih kriterijih, s ¢emer dobimo grafi¢no predstavo katera varianta je najboljsa in
kolik$na je razlika med njimi. Izbrani kriteriji morajo izpolnjevati tri pogoje: morajo biti
merljivi, medsebojno neodvisni in potrjeni s strani osebe, pooblascene za dokon¢no potrditev

izbrane resitve [19].

3.5.4 Zaklju¢na VA

Na koncu procesa VA izdelamo porocilo o predlaganih reSitvah, o realizirani vrednosti, plan
spremljanja realizacije planirane vrednosti za fazo osvajanja izdelka in priporocila za napre;j.

Porocila predlaganih reSitev tvorimo dva; skrajSano za vodstvo podjetja in detajlno za
potrebe ostalih poslovnih funkcij podjetja. V porocilih osvetlimo zakaj smo se problema lotili,
postavljene cilje, zaznane omejitve, opiSemo sam proces MV, podamo povzetek predlaganih
reSitev s podrobnim opisom koristi in negativnimi elementi, ter plan za implementacijo
izbrane resitve.

V analizi realizirane vrednosti ugotovimo stopnjo doseganja planiranih ciljev,
opredelimo vzroke nedoseganja ciljev in izdelamo priporo¢ila za bodoc¢e projekte. Vkolikor
podjetje nima sistema stalnih izboljSav izdelka / procesa je smiselno uvesti VA kot stalno

aktivnost procesov razvoja in izboljSav izdelka, storitve ali procesa. [18].
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4 PREDSTAVITEV IZDELKA IN PODJETJA

4.1 Predstavitev podjetja Eurel

Druzba Eurel d.o.o. je bila ustanovljena 26. marca, 1992. V sodni register je vpisana pri
Okroznem sodis¢u v Mariboru, §t.vpisa 10561400, dne 14. 10. 1993, mati¢na §t. podjetja je
5797870000. Danes ima podjetje 28 lastnikov, ki so hkrati tudi ustanovitelji. Ustanovitven
kapital je doma¢i kapital, vrsta lastnine zasebna, osnovni kapital znasa 60.449,00 EUR. Cisti
prihodki od prodaje za 2012 znaSajo 20 mio EUR, ¢isti dobi¢ek preteklega obdobja pa
181.000 EUR. Podjetje danes zaposluje 230 ljudi, od tega 26 v reziji, pri Cemer je Vv

tehnologiji in razvoju zaposlenih 14 inZenirjev in tehnikov.

Glavna dejavnost podjetja je proizvodnja elektronskih komponent (SKD C26.110).
Dejavnosti po CPA, ki se navezujejo na izdelek diplomske naloge so: DH25.24.90 -
proizvodnja delov iz plasti¢nih mas, DK29.71.30 - deli za elektri¢ne gospodinjske naprave,
DL31.20.2 - elektri¢na stikala in naprave za varovanje elektri¢nih tokokrogov, za napetosti do
1000 V, K73.10.13 - raziskovanje in eksperimentalni razvoj na podrocju tehnike in
tehnologije.

Podjetje Eurel je izkuSen in kredibilen partner za brizganje in obdelavo preciznih in
estetskih delov iz plastike ter proizvodnjo izdelkov stikalne tehnike, elektro-mehanike, malih
in velikih gospodinjskih aparatov, zlasti termi¢nih. Nase storitve obsegajo celoten razvojni in
proizvodni proces elementov, sklopov in naprav, kot tudi celovitih konénih izdelkov. Sprva je
bilo podjetje izkljuéno odvisno od placilnih (lon) poslov z avstrijskim podjetiem Epcos
(pasivni elektronski elementi, kondenzatorji, termistorji). Pridobljene izkuSnje in ustvarjena
prepoznavnost podjetja so omogocile sprva razvoj in krepitev sluzbe kakovosti z letom 2002
pa tudi lasten razvoj in prodajo. Danes nudimo razvoj izdelkov po narocilu, proizvodnjo
zahtevnih plasti¢nih delov, imamo pa tudi lastne izdelke. Vezani smo na odjemalce iz
razli¢nih sektorjev industrije: konektorska tehnika, mali gospodinjski aparati in bela tehnika.
Nasi partnerji in kupci so: BSH, Erni, Gaggenau, Neff, Roto in Gorenje. Med dobavitelji
orodij in sestavnih delov izbiramo skoraj izklju¢no slovenska podjetja.

Vizija podjetja je postati prvorazredni sistemski razvojni dobavitelj (A dobavitelj)
koncerna BSH za male gospodinjske aparate. Podjetje Eurel nima lastne sluzbe marketinga,

niti ne nastopa kot trznik gotovih izdelkov (ima nabavo in prodajo), zato je proces razvoja
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novih izdelkov specifi¢en in je zoZen glede na univerzalne razvojne procese. Primarno nudi
razvoj po naroc€ilu za zunanje naro¢nike. Tako se stroski razvoje poslovne funkcije (sluzbe
razvoja) pokrivajo preko naroc¢niskih projektov, podjetje pa v projekt prakti¢no ne investira
lastnih sredstev. Projekt je konc¢an vedno z izdelavo, vzor¢enjem in prevzemom orodij in vsaj
testno serijo. K temu sluzijo pridobitve certifikatov in homologacij, kompletna tehni¢no
tehnoloska dokumentacija, ter ekonomska analiza. Zelo pogosto se pri razvojnih projektih
podjetje prijavlja na zunanje razpise, kjer je marketing naro¢nika ze izdelal specifikacijo
izdelka, grobi terminski plan, razdelal sredstva, kakovost izvedbe in izdelka. Kupci so
proizvodna podjetja z lastnim razvojem, ki pa zaradi razlicnih omejitev lastnega razvoja vrsijo
razvoj po narocilu eksterno.
Pomembni mejniki in izdelki v zgodovini podjetja:
e 1992-99: ustanovitev podjetja z nakupom podjetja Iskra Releji d.o.0. Makole (releji in
varistorji), Siritev proizvodnje v Polj¢ane (termistorji, metalizacija varistorjev),
e 2000-2002: organizacija lastnega razvoja, pridobitev certifikata ISO 9001/2000,
uvedba poslovno informacijskega sistema,
e 2003-2006: realizacija nove proizvodne hale, pricetek proizvodnje navijal kabla,
kavnih mlinov, toasterjev in programatorjev za BSH (slika 4.1),
e 2007-2010: postavitev lastne plastikarne, razvoj in proizvodnja elementov za vgradne
aparate za kavo in parne pecice (slika 4.2),

e 2009-2012: Razvoj in serijska proizvodnja stikal za pecice in kuhalis¢a (slika 4.3).

Slika 4.2: Preto¢ni grelnik vode (BSH), rezervoar parne pecice (Gaggenau)
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Slika 4.3: Stikala pecic in kuhalis¢

Nasi izdelki se vgrajujejo v male in velike gospodinjske aparate svetovnih proizvajalcev kot

so BSH, Neff, Gaggenau in Gorenje. Prodaja je v drzavah EU, ter tudi v ZDA in Rusiji.

Vizija, poslanstvo, strategija

Vizija podjetja: postati prva izbira sistemskega dobavitelja vedjim podjetjem, ki
potrebujejo razvoj in proizvodnjo elektro-mehani¢nih in mehatroni¢nih elementov, sklopov in
naprav, za Sirok spekter industrijskih panog,

Poslanstvo: razvoj in proizvodnja izdelkov z visoko dodano vrednostjo, ki jih
odjemalec potrebuje in to v Zelenih karakteristikah, koli¢inah in rokih. Z odgovornim
poslovanjem stremimo k doseganju vrhunskih rezultatov v boljSem svetu, pri Cemer
upostevamo nacela ekonomicnosti in ekologije,

Strategija: znanje, izkuSnje, podjetnost in partnerstva uporabiti za dvig vrednosti
izdelkov z osredotocenjem na kupca, pri tem pa biti hiter in fleksibilen,

Strateski cilji. osvajanje novih izdelkov, stroSkovna ucinkovitost in prilagodljivost

naro¢nikom, ustvariti partnerski odnos z dobavitelji in naro¢niki.

Tehnologije in opremljenost
Podjetje razpolaga z preko 4000 m2 proizvodnih kapacitet univerzalne proizvodne
infrastrukture, za proizvajanje razli¢nih vrst in tipov izdelkov za Sirok spekter industrije.
Sodobna tehnoloska oprema in orodja omogocajo izvedbo tehni¢no zahtevnih izdelkov:
avtomatska montaZza, avtomatska kontrolna mesta in preizkusevalis¢a, robotika, lasersko in
ultrazvo¢no varjenje, 15 sodobnih strojev za brizganje plasti¢nih mas, poslovno-informacijski
sistem »soft-base« (slovenski razvijalec programa), 3d modelirniki ProEngineer (Creo) in

Unigraphics, ter orodja za vodenje projektov (modul softbasea in MS project).

Organiziranost podjetja
Podjetje ima klasi¢no funkcijsko organizacijsko strukturo. Zaradi naravnanosti na zunanje
naro¢nike in ker nimamo izdelka s katerim bi nastopali direktno do konénega uporabnika
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nimamo lastne sluzbe marketinga. Imamo naslednje poslovne funkcije: razvoj in tehnologija,
nabava, proizvodnja, prodaja, kakovost in finan¢no sluzbo. Zaradi vecinske udelezbe pri
lastnistvu podjetja, imata odlo¢ilno vlogo pri razvoju in investicijah glavni in tehni¢ni
direktor. Za potrebe projektov se organizira Sibka ali mo¢na projektno-matri¢na organizacija,
odvisno od pomembnosti in zahtevnosti projekta. Pri novih projektih je pomembna vloga
obeh direktorjev, saj sta ves €as povezana z razvojnim timom od predprojektnih aktivnosti, pa

do zakljucka, predstavljata management projekta in sta pogosto pa del razvojnega tima.

4.2 Prestavitev narocnika izdelka — Gorenje

Skupina Gorenje spada med vodilne evropske izdelovalce aparatov za dom z ve¢ kot
Sestdesetletno zgodovino. S tehnolosko dovrSenimi, vrhunsko oblikovanimi in energetsko
ucinkovitimi gospodinjskimi aparati pod blagovnimi znamkami Gorenje, Atag, Asko,
Pelgrim, Mora, Etna, Korting, Sidex in Upo ter novo blagovno znamko Gorenje+ izboljsuje
kakovost bivanja uporabnikov svojih izdelkov v sedemdesetih drzavah po svetu. Vecino
izdelkov proda na evropskih trgih (98 odstotkov izdelkov najvecje divizije - Aparati za dom),

najve¢ na nemskem, ruskem, ukrajinskem in ¢eskem trgu (slika 4.3).

ATAG A 3 ASKO

gorenje* S;I!:%::JI Pelgrim
RAZRED

KONCEPTI

-
gorenje RAZRED
OBIEAINI PROIZVODI .
Lo

ANORA

NIZJI

korting RAZRED i1 ETNR
Slika 4.3: Blagovne znamke gospodinjskih aparatov Gorenja
Podjetje ima tri poslovna podro¢ja: Dom, Ekologija in Portfeljeske nalozbe. Temeljno
dejavnost Skupine Gorenje predstavlja poslovno podro¢je Dom, ki pokriva izdelke in storitve
za dom: veliki gospodinjski aparati, mali gospodinjski aparati, ogrevanje, prezracevanje,
klimatske naprave ter storitve povezane z domom in storitve oblikovanja. V poslovno

podro¢je Dom se kot podporna dejavnost umesca tudi kuhinjsko pohistvo. Poslovno podrocje
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Ekologija je dopolnilna dejavnost Skupine Gorenje, ki pokriva storitve povezane z ekologijo.
Njena kljuéna usmeritev je celostno ravnanje z odpadki. Poslovno podrocje Portfeljske
nalozbe zaokroZajo ostale dejavnosti Skupine Gorenje, ki pokrivajo podrocja orodjarstva,
inZeniringa, hotelirstva in gostinstva ter trgovine. Druzbo sestavlja krovna druzba
Gorenje d.d., ter 101 druzba od tega 78 v tujini.

Podjetje je med najvecjimi slovenskimi neto izvozniki — izvozi 90% konsolidiranih
¢istih prihodkov od prodaje. Spada med osem najvecjih proizvajalcev gospodinjskih aparatov

v Evropi s 4% trznim delezem.

Otrgovina in
. staritve O ostalo
W notranja 11% 6%

oprema

DG% @ gospodinjski | Evropa
aparti 37% o EU
53% i

v w

Slika 4.4: Struktura prodajnih prihodkov in trZi§¢a poslovnega podro¢ja Dom

Letna proizvodnja in prodaja znasa 3,7 milijona velikih gospodinjskih aparatov - podjetje
prodaja v ve¢ kot 70 drzavah sveta. Vrednostna struktura prihodkov od prodaje: gospodinjski
aparati 83 %, notranja oprema 6 % in trgovina in storitve 11 %. Najve¢ji delez prodaje dosega
v EU, kjer proda 57 %, v vzhodni Evropi 37 % in v ostalih drzavah 6 % (slika 4.4.). Skupina
Gorenje proda 90% pod lastnimi blagovnimi znamkami. V letu 2010 so z 11.174 zaposlenimi

ustvarili 1,4 milijarde evrov prihodkov od prodaje in 20 milijonov evrov Cistega dobicka.

4.3 Predstavitev izdelka samonosilni stikalni gumb pecice

Pobudnik za razvoj izdelka je kupec Gorenje, kateremu je Eurel serijski dobavitelj rotacijskih
stikal za pecice, kuhali$¢a in Stedilnike. Za nadzor pecice se na stikalo natakne pogrezljiv
krmilni gumb. Samo stikalo pa se privijaci na sistem nosilcev. Pobuda za gumb izvira iz Zelje
kupca po izboljSanih pomoznih funkcijah: boljsa estetika - konstrukcija z manj$im in
enakomernim ohlapom, vecja zanesljivost delovanja (zaskok v vseh pozicijah) in po vecji

fleksibilnosti dobav, ter ugodnejsi ceni kot obstojeci dobavitelji.

Izdelek SSGP predstavlja za podjetje vstop na nov trzni segment, sam izdelek je za
podjetje nov. Da bi proces razvoja izpeljali ué¢inkovito, ga bomo izvedli kot projekt s ¢emer
bomo zagotovili izvedbo procesa razvoja v okviru planiranih stroskov, razpolozljivega ¢asa in
kvalitete. Prvo smo jasno definirali cilje projekta, na podlagi teh pa postavili vmesne cilje in

potrebne aktivnosti, za na¢rtovanje celotnega projektnega plana. Ker gre za pobudo izdelka
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kupca so tehni¢ne specifikacije znane preko konkuren¢nih izdelkov, te pa dopolnjujejo Se cilji
naSega podjetja. Terminsko nismo vezani na vstop na trg preko naroc¢nika, istocasno pa je v
podjetju v teku ve¢ drugih projektov, zato smo tega planirali ciljno progresivno, preko
trajanja aktivnosti in razpolozljivih resursov. Ocenili smo celoten potreben ¢as projekta od
ideje do zagona proizvodnje.

Za doseganje ¢im vecje vrednosti izdelka smo uporabili v podjetju prvi¢ metode
vrednostne analize. Najprej smo analizirali funkcije izdelka in njihovo pomembnost za kupca,
nato skusali dose¢i konkuren¢no prednost z izkoris¢anjem potenciala pomoznih funkcij in
odpravo nepotrebnih stroSkov. Vrednostna analiza je dandanes pri razvoju novega izdelka
nujna, saj nas trzenje uci da lahko prodamo le tisto, kar je kupec pripravljen placati. Izhajanje
iz kupceve predstave vrednosti nam omogoc¢a, da mu ponudimo to kar Zeli in tudi tisto kar ne
pricakuje, a ga pozitivno preseneti. Dodatno bolje izkoristimo snovne lastnosti materialov,
odpravimo tiste stroske ki so za kupca brez pomena in pove¢amo konkuren¢no prednost.

Za serijsko proizvodnjo uporabljamo klasi¢no funkcijsko organizacijsko strukturo. Pri
razvoju novih izdelkov za ¢as trajanja projektov postavi Sibka projektno matri¢na
organizacija, pri kateri pa vseeno ohranjamo visoko strokovnost na rac¢un tega, da so projektni
vodje raziskovalci in konstrukterji izdelka. Nevarnost enostranskega preferiranja reSitev s
strani vodij-konstrukterjev reSujemo z rabo interdisciplinarnih timov in rabo metod VA.

Gorenje ta mehanizem za pogrezljiv gumb uvaza od razli¢nih proizvajalcev, sam gumb
pa kupuje od domacih proizvajalcev. Osnovna funkcija sklopa je »nastavlja program
pecenja«. Eurel vidi priloZnosti v izboljSanju pomoznih funkcij: estetika, udobje, zanesljivost
in poenostavitev montaze - mehanizem pogrezanja in nati¢ni gumb smo integrirali v eno
komponento. Dodatno smo pogrezljiv gumb integrirali v samonosni kompleksni sklop. Ker
gre na vsako stikalo tudi en gumb, vidimo priloznost kompletne oskrbe kupca s stikalom,
pogrezljivim gumbom in nosilcem. Kar kupec zdaj nabavlja od treh dobaviteljev, bo lahko vse
dobil pri nas. Ponudimo lahko tri variante gumba: samo pogrezljiv mehanizem (1),

mehanizem z gumbom (2) ali kompleksen sistem samonosnega pogrezljivega gumba (3).

Konkurenéni proizvajalci
Najvecji konkurenti so proizvajalci plastiénih delov in komponent za male gospodinjske
aparate, belo tehniko in avtomobilsko industrijo, ki v svoj asortiman vkljucujejo tudi program
krmilnih gumbov, in / ali pogrezljivih sklopov.
Analiza konkurence pokaze, da vsi uporabljajo enak koncept mehanizma pogrezanja in

zaskoka z istimi pomanjkljivostmi glede natanc¢nosti vodenja (vpliv na estetiko) in
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zanesljivosti. Nihée od teh proizvajalcev tudi ne izdeluje in ni ponudnik rotacijskih stikal.
Obratno pa proizvajalci rotacijskih stikal (Dreefs, Ego, Gottak) ne ponujajo krmilnih gumbov
in mehanizmov pogrezanja.

Dva izmed vecjih proizvajalcev in tudi zdaj$nja Gorenjeva dobavitelja sta podjetji
Ocak-Kalip iz Tur¢ije in Horst-Schroder iz Nemcije. Obe imata lasten razvoj in proizvodnjo
tako pogrezljivih gumbov kot mehanizmov pogrezanja. Samo gumbe, brez pogreznih
mehanizmov Gorenje nabavlja tudi od slovenskih podjetij Mpt-meh in Plastika-Skaza.
Gorenje od proizvajalcev kupuje direktno, brez posrednikov. Z naroCilom se zavezejo za
narocilo ve¢ let, ponavadi vezano na generacijo aparatov, pri ¢emer se definira minimalen
letni odvzem v normalnih razmerah poslovanja. V ceno se vkljuci tudi korelacijski faktor
nabavne cene surovin. Dejanske koli¢ine se planirajo vsako leto konec novembra, s ¢emer se

koli¢insko zavezejo za obdobje naslednjega leta.

Kupci - odjemalci
Konéni kupec nasega izdelka je posredno lahko vsak kupec kuhinjske kuhalne plosce, pecice
ali Stedilnika. Nasi direktni kupci so lahko vsi proizvajalci nastetih aparatov, ter v manjsih
koli¢inah neodvisne servisne sluzbe in ponudniki servisnih — nadomestnih delov.

Ti aparati so kompleksen sestav, s specificnim znanjem gradnje pecic in kuhaliS¢, kar
vpliva na hitrost in enakomernost peke in kuhanja. Sploh pecica je zahteven izdelek, saj mora
biti zrak v njej ¢im bolj enakomerno segret ¢im prej in ves ¢as pecenja. Kupec presoje
delovanja teh aparatov ne more opravit v trgovini. Lahko le odpira vrata, izvlece vodila in
seveda vrti in premika gumbe. Preko pogrezljivega gumba si kupec dodatno ustvari vtis
kvalitete takoj za blagovno znamko in dizajnom. Gumb se lahko premika mehko a odlo¢no,
natan¢no in tiho, ter je s ¢elno plos€o natancno poravnan. Pri cenenih proizvajalcih so
lastnosti gumba ravno obratne.

7 izdelkom zelimo zadovoljiti vse tiste proizvajalce, ki hocejo z gumbom poudariti
kvaliteto in estetiko aparata, prihraniti cas montaZe, ter ponuditi ekolosko sodoben izdelek po
konkuren¢ni ceni. Na$ izdelek poleg zado$¢anju obvezni RoHS direktivi vsebuje Se
neobvezne prednosti, saj je brez strupenih halogenih elementov (F, Cl, Br, I, At) in rdecega
fosforja. Ze 5-6 let pa je v strokovnih krogih govora o prepovedi rabe omenjenih materialov —
kar je Se ena konkuren¢na prednost, saj mi lahko to ponudimo Ze danes. Vgradne mere
gumbov so do neke mere enotne in izdelek bomo po uspeSnem uvajanju preko Gorenja
ponudili tudi drugim proizvajalcem aparatov. Dodatno prednost vidimo v fleksibilnih

dobavah in kratkih dobavnih rokih, ter moZnosti oskrbe s kompletnim stikalno — krmilnim
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sklopom. Tudi na podro¢ju Ze zdaj prodajanih stikal smo fleksibilnej$i od konkurence: nasi
dobavni roki so 14 dni znotraj predvidenih polletnih planov. Konkurenca stikal (Dreefs, Ego)

ima dobavne roke Gorenju daljSe od enega meseca.

Tehni¢ne omejitve
Pri razvoju izdelka je potrebno upostevati naslednje omejitve:

e tehni¢ni zahtevnik kupca: vgradne mere in obremenitve Zivljenjskega testa,

e ISO/EN norme za stikala glede varnosti uporabnika (EN60335-1 in EN61058-1),

e Oblikovanje za izdelavo: enostavnost in robustnost orodij za brizganje plastike, kratki
brizgalni ¢asi, nizji stroski izdelave in vzdrZevanja orodij,

e Oblikovanje za montazo: ¢im manj sestavnih delov, z manj in enostavnimi
montaznimi operacijami. NaSteto daje kratke montazne case. Kosi oblikovani za
moznost kasnejSe avtomatske montaze,

e Investicijsko skladnost podjetja Eurel,

e Izdelava z obstojecim strojnim parkom (50, 80 in 110t brizgalni stroji).

4.4 Namenski in objektni cilji projekta

Namenski cilj projekta je tisti sklepni del projekta, ki predstavlja rezultat ali doloc¢en
ucinek, ki izhaja iz strategije ali drugih razvojnih usmeritev in potreb. Z namenskim ciljem
definiramo namen izvajanja projekta. Objektni cilj projekta predstavlja koncni rezultat ali
izdelek projekta, s katerim so dosezeni vsi objekti, za doseganje namenskega cilja. Objektni
cilj nam doloc¢a na kaks$en nacin in s katerimi objekti bomo dosegli kon¢ni namenski cilj, pove
nam kako bomo prisli tja kamor smo se namenili. Objektni cilji vedno izhajajo iz namenskega
cilja in morajo biti vedno zelo eksplicitni in konkretni. Namenski cilj je doseZen, ko so
realizirani vsi iz njega izhajajo¢i objektni cilji [6].

V Gorenju se bodo odlocili o nakupu izdelka po koncani pripravi projekta. Testiranje
funkcionalnosti in montaZe glede na tehni¢ni zahtevnik in standarde bomo opravili interno v
namensko zgrajenem preizkuSevalis¢u. Ko bo priSlo do dejanskega narocila izdelka, bomo
pripravili tudi garancijsko izjavo, navodila montaze in drugo pogodbeno dokumentacijo, ki jih
bomo prilagodili kupcu. Zaenkrat smo z raziskavo konkurence, potreb kupca in funkcij

izdelka razvili generic¢en izdelek za proizvodnjo.
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Namenski cilji podjetja Eurel:

N1: postati vodilen proizvajalec pogrezljivih gumbov v Sloveniji,

N2: postati prepoznaven proizvajalec pogrezljivih gumbov v Evropi: vsaj dva odjemalca v
obdobju treh let, skupna letna koli¢ina 500.000kos v eni izmeni,

N2: doseci 50% delez pogrezljivih gumbov v Gorenju v obdobju treh let (500.000 kos/letno),
N3: dopolniti in povecati prodajo ter dobi¢ek programa stikal,

N4: v drugem letu proizvodnje pokriti tekoce stroske poslovanja,

NS5: povrnitev investicije v Stirih letih,

N6: povecano Stevilo zaposlenih za potrebe proizvodnje.

Namenski cilj podjetja Gorenje:

N1: ustvariti dobic¢ek in povecati obseg poslovanja,

N2: povecati trzni delez zaradi boljSe estetike in natancnosti delovanja pogrezljivega
mehanizma,

N3: dvigniti zaznano kakovost in prepoznavnost podjetja doma in v tujini.

Objektni cilji:

O1: izdelan 3D racunalniski model,

02: pogodba s kupcem

03: patentiranje izdelka,

04: sklenjene pogodbe z dobavitelji materialov,
O5: narocilo in izdelava orodjij,

06: zgrajeno interno preizkusevalisce,

O7: interno preizkuSen in potrjen izdelek testne serije,
0O8: potrjen izdelek s strani kupca,

09: izdelana tehni¢no — tehnoloska dokumentacija,
010: usposobljen proizvodni kader,

O11: postavljena montazna linija,

O12: organizirana proizvodnja,

O13: priprava transporta,

O14: posodobitev spletne strani podjetja Eurel z novim izdelkom.
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5 RAZVOJ SAMONOSILNEGA STIKALNEGA GUMBA
PECICE Z UPORABO VREDNOSTNE ANALIZE

5.1 Dolocitev in ovrednotenje funkcij

Funkcijo lahko smatramo kot nalogo, ki jo mora izdelek opraviti, oziroma ucinek ki ga mora
doseci, da je uporaben in ga je mozno prodati. Da bi dosegli vrednost za kupca, moramo
najprej razumeti njegove potrebe, katere izrazimo skozi funkcije. Poznamo mnogo vrst
vrednosti, pri razvoju naSega izdelka sta najpomembnej$i uporabna in menjalna vrednost.

Uporabna vrednost: pomembne so koristi, ki jih kupcu daje na$ izdelek. Osnovna
naloga (funkcija) izdelka je nadzor in krmiljenje pecice. Samonosilnega gumba pecice s samo
osnovno funkcijo prakti¢éno ni mozno prodati. Posebej pomembne so pomozne funkcije, kot
so estetika, udobje in zanesljivost delovanja, dolga Zivljenjska doba in enostavna montaza.
Pomozne funkcije povecajo uporabno vrednost izdelka, omogocajo diverzifikacijo od
konkurence in vecajo konkuren¢no prednost. Taksen izdelek se bo lazje prodajal.

Menjalna (trZna) vrednost: sestoji iz denarnega dela - to je vseh stroSkov potrebnih za
proizvodnjo in izdobavo izdelka, ter nedenarnega dela — to so uporabna vrednost, ¢as in napor
povezan z nakupom izdelka. Pri oblikovanju cene izdelka nam je glavno vodilo ugodno

razmerje med ponujeno uporabno vrednostjo in stroSkom nakupa.

Za nas$ izdelek smo identificirali naslednje funkcije:
A. Nastavlja program pecenja,

Polepsa pecico,

Varuje uporabnika,

Poenostavlja montazo,

Zagotavlja zanesljivost,

T m o0

Poveca udobje.

Vse identificirane funkcije smo opredelili po vrsti in novosti (priloga 1). Samo osnovne
funkcije »nastavlja program pecenja« ne gre prodajati, obratno pa so samo pomozne funkcije
brez predhodne zadovoljitve osnovne brez vrednosti. Zato smo najprej zadovoljili osnovni

funkciji, potem pa se osredotocili na pomozZne. Te so v naSem primeru klju¢ za uspeSen
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izdelek. Za potrditev abstraktnega razmisljanja smo izdelali tudi preglednico funkcij po
komponentah izdelka (priloga 2), ki nam bo koristila pri stroSkovni matriki funkeij.

Za ugotovitev katere funkcije so pomembnejse za kupca, smo ovrednotili njihovo
pomembnost z bilateralno medsebojno primerjavo vseh funkcij. Funkcijam z ve¢jo teZo smo
se posebej posvetili, manj pomembne pa izvedli le ¢e ne zahtevajo velikih stroSkov. Tudi ¢e
ima katera funkcija majhno tezo, je lahko za uspe$nost izdelka pomembna.

Sam postopek ovrednotenja pomembnosti funkcij je opisan v poglavju 3.5.2. Za
identificirane funkcije smo izdelali matriko pomembnosti funkcij (priloga 3) in dobili
naslednje rezultate za tezo (T), grobi rezultat (GR) in zaporedje pomembnosti (M):

Preglednica 5-1: Rezultat ovrednotenja pomembnosti funkcij

A B C D E F

GR 8 6 1 0 3 7
T 10 7,5 1,25 0 3,75 8,75

1 3 5 6 4 2

Najpomembnejse funkcije so: nastavlja program pecenja, poveca udobje in polepsa pecico.

5.2 Obravnava kljucnih funkcij

Za boljse razumevanje problema in iskanje zamisli v celotnem moZnem polju zamisli, smo

uporabili FAST analizo.

Osnovne funkcije Sprejema ukaze

Nastavlja Krmili grela

| program pecenja
Krmili pecico I— Sporo¢a izbran program

Pomozne funkcije

Vgrezne gumb

Funkcija Polepsa pecico Osvetljuje oznake gumba

naloge

Pritrjuje okrasni pokrov

| Poveca udobje _[ Povecuje Cistoco

ZAKAJ? KAKO? Zmanisa ohlap

(i (e (w0

Slika 5.1: FAST analiza najpomembnejsih funkcij izdelka
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S tem skuSamo ¢im bolje zadostiti potrebam naroc¢nika, izrazenim skozi funkcije. Slika 5.1
prikazuje FAST za funkcije z najve¢jo teZo. Prva je osnovna funkcija »nastavlja program

pecenjag, sledijo pomozne z najvecjo tezo. Celoten FAST diagram je v prilogi (priloga 4).

5.3 Stroski funkcij izdelka

Izdelek smo razdelili na posamezne komponente in s pomoc¢jo funkcijsko stroskovne matrike
ugotovili, v kolik$ni meri posamezna komponenta izpolnjuje identificirane funkcije izdelka
(priloga 5). V razvojni fazi so cene komponent postavljene izkustveno, glede na sorodne
izdelke. Bistvo razdelitve stroSkov po funkcijah (in ne komponentah) je v tem, da dolo¢imo
katere funkcije imajo najvecji vpliv na ceno izdelka. Najvecji stroSek predstavlja funkcija
»polepsa pecico«, ki predstavlja 43% cene izdelka, oz. 0,96€/kos. Druga zelo pomembna je

funkcija »poveca udobje« s 34% — tem smo se pri nadaljnjem razvoju posebej posvetili.

Preostale funkcije stroSkovno ne predstavljajo velike obremenitve kon¢ne cene izdelka,
vendar tudi pri teh smo iskali dobre reSitve, saj lahko te funkcije ob nizkem stroskovnem
vlozku pripomorejo k odlo€itvi kupca za izdelek - kupec kupuje izdelek kot celoto vseh

funkcij. Seveda pa smo se primarno posvetili najpomembnej$ima funkcijama.

Preglednica 5-2: Funkcijsko stroskovna matrika izdelka

sl Del'e_i funkcije v | Stroski funkcije
ceni izdelka [%] [€/ kos]
Nastavlja program pecenja 7 0,17
Polepsa pecico 43 0,96
Varuje uporabnika 4 0,08
Poenostavlja montazo 3 0,07
Zagotavlja zanesljivost 9 0,18
Poveca udobje 34 0,74

5.4 Zamisli o reSitvah

Najprej smo za prej identificirane funkcije poiskali resitve, za pomembnejSe funkcije smo
uporabili metodi mozganske nevihte (brainstorming) in metodo 635 (brainwriting). Obe
metodi producirata v zelo kratkem ¢asu veliko idej, primerni sta za predvsem ne prevec zaprte

probleme. Brainstorming smo uporabili predvsem zato, ker vsi ¢lani tima niso vajeni timskih
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tehnik iskanja idej, po priporocilih avtorjev pa je tudi najbolj Siroko uporabna. Prednost
metode 635 pa je, da se vsaka producirana ideja bolje doloci in zoZi, saj se izhodi$¢ni predlogi
sistemati¢no dopolnjujejo, ugotavljajo pa se tudi prispevki posameznikov. Dodatno je
primerna za ¢lane tima, ki so bolj zaprte narave.

Z brainstormingom smo iskali reSitve za delno funkcijo »Ugrezne gumb«, z metodo 635
pa za delne funkcije »poenostavlja montazo«, »zmanjS$a ohlap«, »pritrjuje okrasni pokrov« in
»osvetljuje oznake gumba«. Najprej smo za vsako izmed naStetih delnih funkcij izdelali
FAST diagram, s ¢emer smo bolje razumeli problem in razsirili polje resitev. Nato smo
izvedli metodo 635, s ¢emer smo dobili do 48 reSitev funkcije (tim je Stel po Stiri ¢lane). 1z
mnozice resitev za vsako funkcijo smo izbrali najustreznejSe s pomocjo t.i. izbirne liste za
funkcije. Ustreznost vsake posamezne reSitve presojamo preko izbranih tehni¢no —
ekonomskih vprasanj (slika 5.2). Dodatna vprasanja so S$e npr.: terminska izvedljivost,

sposobnost uvedbe v proizvodnjo, montazni ¢as, usposobljenost kadra.

IZBIRNA LISTA ZAFUNKCIJO: ... List:  |Listov:
Var Lois Je izpolnjena| V osnovi |Sprejemljivi NEpeEiEeie | eeeet
' resitev varnost lastnega |Ostalo? | Odlogitev

reSitev lista zahtev?|uresnicljivo?| stroSki? . o
naloge? ) zagotovljena? | podro¢ja?

Slika 5.2: Izbirna lista za resitve posamezne funkcije

Tako izbrane najustreznejSe reSitve za vsako delno funkcijo smo prikazali v morfoloski
matriki, s povezavo posameznih reSitev pa smo oblikovali S§tiri variante reSitve izdelka
(preglednica 5.2):
e Resitev1: A4—-B4-C4-D4—-E3

Prva resitev je kombinacija reSitev z najvecjo estetiko in zanesljivostjo izdelka. Enotna
nosilna pusa (NP) preko naslona in zaskock pripenja stikalo z vgreznim gumbom na profilna
plogevinasta nosilca, ki sta prilepljena na &elno plos¢o (CP) aparata. Ta nosilna pusa dolo¢a
medsebojno lego stikala in s tem gumba. Rozeta je vpeta v CP, radialno pomiéna in prosto
vrte¢a. Okrasni pokrov je prilepljen na gumb. Osvetlitev je izvedena preko nevrtljive,
radialno pomié¢ne platine s tlivkami, vpete na enotno NP. Mehanizem pogrezanja je ozobljena

gred s pomi¢no puso.
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Preglednica 5-3: Morfoloska matrika reSitev delnih funkcij

Delne 1. variantna | 2. variantna | 3. variantna | 4. variantna
funkcije reSitev reSitev resitev resitev
Al A2 A3 A4
Pusa nosi stikalo | Pusa nosi stikalo | Pusa nosi stikalo | Pusa nosi stikalo
preko  vijakov, | preko  vijakov, | preko zaskock. | preko vijakov je
vpeta med celno | privijacena na | Preko posebnih | vpeta na CP
plos¢o (CP) in | dva plocevinasta | zaskock je | preko zaskock in
prilepljeno nosilca na CP od | pritrjena na CP. | vodila z
.| zaslonko. zadaj. naslonom.
Poenostavlja [ ZasLonke x T
montazo k | |
(Nwsiles : .
i | b
i | |
=1 U
Leplieno — | ||
B ! (A U
B1 B2 B3
Vodenje s tanko | Rozeta radialno | Skupni nosilec | Rozeta radialno
rezo med fiksno | pomicna, doloci lego | pomi¢na in
puso in gumbom | prilagaja se legi | stikala, gumba | prosto vrteca.
gumba. in rozete.
ZmanjSuje e %y & I
ohlap \ e % i “ o[ J‘J
N I 1 e e ‘ |
/ 1 N N Cind
7Y a2 ' W -
CA dinks <2 “
Cl1 C2 C3 C4
Male zaskocke | Dve zaskocki in | Cepki s tesnim | Lepljen pokrov.
po obodu (gsm | centrirna ¢epa. ujemom.
Pritrjuje Pohtow & . 40
okrasni Y VN /
pokrov N\ I 2es . fﬂ; | 2
.‘:E ::I v\Lré J/ I’ _;i‘ en [ ’/@I}
[Z‘;cf‘\r";-t-p«' f o i
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Preglednica 5.2 — nadaljevanje:
Delne 1. variantna | 2. variantna | 3. variantna | 4. variantna
funkcije resitev resitev reSitev resitev
D1 D2 D3 D4
Tlivke z vezjem | platina z LED | Nosilec LED je | Nevrtljiv,
na aks. | na aks. | aksialno radialno
pomi¢nem pomi¢nem pomicen v pusi | pomicen obro€ s
nosilcu pod | nosilcu, in vodi rotirajo¢ | tlivkami  okoli
vzmetjo, svetlovod gumb. Svetloba | gumba, za CP.
Osvetljuje svetloba potuje | pripelje svetlobo | vzdolz telesa | Minimalna reza.
oznake po telesu gumba | pod Stevilko gumba.
gumba VZdOlleO. _
|5 T : & proso):
e ;; : |‘ Ni"‘ I}\J‘.| \ﬂf‘;b
U ! G 2$¢
J E o ' - P s
| b E
El E2 E3 E4
Labirint s sréiko | Labirint s sréiko | Ozobljena gred | Notranje ozobje
in elasti¢no | in nihajnim | s pomic¢no | po sistemu
zaskocCko drsnikom rotirajoco puso | kulice
Ugrezne rolie $e
gumb

e Resitev2: A1 -B4-C3 -D4 - FEl1

Druga reSitev je z najnizjo mozno prodajno ceno. Enotna NP je vpeta med CP in
plogevinastim nosilcem CP, ki sta zlepljena. Rozeta je radialno pomi¢na in prosto vrteda.
Okrasni pokrov je nataknjen preko tesnega ujema s Cepi. Osvetlitev je izvedena preko
nevrtljive, a radialno pomicne platine s tlivkami, vpete na enotno NP. Ugrezanje gumba pa

preko elasti¢no upogibljive zaskocke.

e Resitev3: A2-B4-C2-DI1-E2
Je izvedba s ¢im manj spremembami. Enotna NP je privijacena na obstojeca profilna
plogevinasta nosilca, rozeta je radialno pomi¢na in prosto vrte¢a v CP. Okrasni pokrov je

pritrjen z zaskoCkami. Osvetlitev je izvedena s tlivkami na platini, ki je vpeta na aksialno
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pomicen nosilec, prekrita pa s prosojnim elementom. Ugrezanje je preko nihajnega drsnika na

labirint.

e Resitev4: A4—B4-Cl1-D4-El
Cetrta je reditev z minimalnim ¢asom montaze pri kupcu. Enotna NP preko naslona in
zaskoCk pripenja stikalo z ugreznim gumbom na profilna plo¢evinasta nosilca, ki sta
prilepljena na &elno ploi¢o (CP) aparata. Ta nosilna pusa dolo¢a medsebojno lego stikala in s
tem gumba. Rozeta je radialno pomiéna in prosto vrte¢a, vpeta v CP. Okrasni pokrov je preko
majhnih zaskock pritrjen na gumb. Osvetlitev je izvedena preko nevrtljivo, a radialno
pomiéne vpete platine s tlivkami na enotno NP. Ugrezanje gumba je preko elasti¢no

upogibljive zaskocke.

5.5 Vrednotenje in izbira resitev

Za objektivno vrednotenje in izbiro najboljSe reSitve smo uporabili metodo Combinex.
Metoda sestoji iz petih korakov iz podro¢ja zbiranja podatkov in inZenirstva vrednosti.
1. Izbor Kkriterijev
S pomocjo postavljenih kriterijev presojamo koristnost izdelanih predlogov. Pri postavljanju
kriterijev smo izbrali takSne, ki so merljivi, medsebojno neodvisni in da jih je izbrala oseba, ki
je pooblaséena za dokon¢no potrditev izbrane resitve.
Postavili smo Sest kriterijev:

e Prodajna cena,

e Enostavnost montaze - ¢as vgradnje sklopa v aparat,

e [Estetika — enakomernost reze med gumbom in rozeto,

e [Estetika — brez vpadnih mest na kupcu vidnih povrsinah,

e Zanesljivost delovanja pogrezanja gumba,

e Moznost vgradnje v obstojeCe aparate.
A) Prodajna cena:

Variante se razlikujejo po lastni ceni, na podlagi katere smo dolocili kriterij sprejemljive

prodajne cene. Prodajna cena je odjemalcu zelo pomemben kriterij.

1. minimalno sprejemljiva cena: 3,80 €

2. delno sprejemljiva: 3,36 €
3. sprejemljiva: 2,93 €
4

zelo sprejemljiva cena: 2,50 €.
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B) Enostavnost montaze (cas):

Odjemalcu stikal je poleg nabavne cene zelo pomemben montazni ¢as, saj tudi
neposredno vpliva na ceno aparata. Za minimalno sprejemljiv smo vzeli ¢as montaze
obstojecega izdelka, za maksimalno pa naSo najbolj$o razvito varianto, vmesne vednosti so
pridobljene linearno:

1. Minimalno sprejemljiv ¢as: 43s
2. Delno sprejemljivo: 36s
3. Sprejemljivo: 29s
4. Zelo sprejemljivo: 22s
C) Estetika reZe - enakomernost reze med gumbom in rozeto:
Enakomernost reze in ohlap gumba potencialen kupec opazi med prvim fizi¢nim stikom
z aparatom. V trgovini kupec ne more dejansko kuhati, lahko pa vrti gumbe in odpira vrata.
Poleg estetskega izgleda daje ta lastnost enega izmed prvih obcutkov o kakovosti aparata.
Postavili smo kvalitativne kriterije, ocenjevali pa smo jih glede na idejno resitev in izkuSnje
pri izvedbi v orodju za brizganje plastike (snemalni koti glede na material in kvaliteto
povrsine).
1. Zelo slaba: opazen velik ohlap / neenakomerna reza v kon¢nih legah,
2. Slaba: opazen velik ohlap / neenakomerna reza pri ugreznjeni legi gumba,
3. Dobra: opazen velik ohlap / neenakomerna reza v izvleéeni legi gumba,
4. Zelo dobra: ni opaznega ohlapa v nobeni legi / enakomerna reza.

D) Estetika vidnih povrsin — vpadna mesta:

Celne ploiée petic so izdelane iz stekla, emajlirane plogevine ali krtaenega nerjavnega
jekla. Vidni plasti¢ni elementi samonosilnega gumba se morajo po povrsini ¢im bolj priblizati
kvaliteti ostalih vidnih materialov. Glede na izku$nje in priporocila o konstruiranju plasti¢nih
kosov, da se izognemo vpadnim mestom smo postavili kvalitativne kriterije:

1. Neprivla¢no: vidna vpadna mesta pod poljubnim kotom gledanja,
2. Manj privlacno: vidna vpadna mesta le ob mocni svetlobi s strani,
3. Privla¢no: kos ima vpadna mesta ki niso vidna, a se jih ob dotiku s prsti obcuti,
4. Zelo privlacno: ni vpadnih mest.
E) Zanesljivost delovanja pogrezanja gumba:

Zaradi nacina izvedbe mehanizma lahko pride v praksi do razlicnih poslabsanj

delovanja. Kupec tega pri nakupovanju ne more opaziti, opazi pa kasneje ob uporabi. Ta

kriterij vpliva na odlo¢itev pri ponovnem in naslednjem nakupovanju aparata, ter na to ali bo

......
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Zelo slabo: zatikanje gumba v ugreznjeni poziciji (ni odvisno od stopnje uporabe),

Slabo: pri nepopolnem ugrezanju gumba lahko odpove zaklop,

W=

Dobro: zaradi deformacij materiala pride po testu trajnosti do zamika konénih leg,
4. Zelo dobro: deluje v vseh legah, se ne zatika in nima spremembe leg po testu trajnosti.
F) Moznost vgradnje v obstojece aparate:

Sistemi pritrjevanja stikal in gumbov v pecice niso standardni, ¢eprav so do neke mere
poenoteni. 100% menjava dobavitelja je tvegan proces, zato odjemalci (proizvajalci aparatov)
obi¢ajno naredijo postopen prehod, v katerem uporabljajo kupljene dele obeh dobaviteljev.
Sam gumb s pogreznim mehanizmom je mogoce vgraditi na aparate vseh proizvajalcev. Da bi
zadostili Se kriteriju poenostavljene montaze in ohlapov, pa je potrebno spremeniti tudi sistem
nosilcev. To je mozZno izvest z manj$imi ali ve¢jimi dodelavami:

1. Zelo slaba: potrebna je nova konstrukcija aparata (nova generacija),
2. Slaba: potrebna sprememba aparata, raba konkurencnih izdelkov ni ve¢ mogoca,
3. Dobra: manj$a sprememba aparata ali postopka, raba konkurenénega izdelka mozna,
4. Zelo dobra: montaza moZna v obstojece stanje pri odjemalcu.
2. Opredelitev omejitev in krivulje koristnosti

Opredelitev omejitev: sluzi za izdelavo krivulj koristnosti. Najprej smo dolocili obmocje
veljavnih odlocitev, znotraj katerega lahko sprejemamo odlocitve, ki so za izdelek
sprejemljive. Dolocili smo dve vrednosti: minimalno sprejemljivo, ki predstavlja najmanjSo
mozno vrednost , da bi bil predlog sprejet po tem Kriteriju, torej to je najslabsa Se sprejemljiva
moznost. Ter maksimalno mozZno, ki predstavlja Zeleno vrednost, torej najboljso resitev. Min
in max vrednosti za vsak kriterij so podane v preglednici 5.3.

Krivulje koristnosti (priloga 6): izdelali smo jih tako, da smo vnesli min in max
vrednost za posamezen Kkriterij na abciso. Ordinatna os predstavlja stopnjo zadovoljitve
izdelka glede na posamezen kriterij in je v razponu 70 do 100, pri tem je 70 minimalno
sprejemljivo, 100 pa Zeljeno in maksimalno mozno. Stopnjo zadovoljitve ocenjujemo skozi
o¢i kupca oz. uporabnika. Iz diagramov dobljene vrednosti smo uporabili za vnos stopnje
zadovoljitve (SZ) pri oceni predlogov v combinex matriki.

3. Opredelitev teze ali faktorjev relativne pomembnosti kriterijev

Vsi postavljeni kriteriji za izdelek niso enako pomembni. Da smo se izognili
zasledovanju lastnih interesov, subjektivni presoji in odpravili kompleksnost primerjanja
vecih kriterijev, smo uporabili sistemati¢no bilateralno primerjanje vsakega posameznega

kriterija z drugimi.
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Preglednica 5-4: Min in max vrednost, ter FRP posameznih kriterijev

Kriteriii Minimalno Maksimalno T
sprejemljivo mozno
Prodajna cena 3,80 2,50 10
Cas montaze 43 22 3.8
Enakomernost reze 1 4 5.8
Estetika — vpadna mesta 2 4 7,7
Zanesljivost delovanja 1 4 6,5
Vgradnja brez sprememb 1 4 1,9

Tako smo dolocili faktor pomembnosti posameznega kriterija (FRP), izracun podaja
priloga 7. FRP smo uporabili za izracun skupne stopnje zadovoljitve predloga v matriki
combinex. Iz preglednice 5.3 razberemo, da je najpomembnejsi kriterij cena, zelo pomembni
pa so tudi estetika in zanesljivost delovanja.

4. Ocenjevanje variantnih resitev po vsakem kriteriju

Pri ocenjevanju predlogov smo za dolocitev stopnje zadovoljstva (SZ) uporabili krivulje
koristnosti posameznih kriterijev (priloga 6). SZ vnesemo v matriko (preglednica 5.4).

Preglednica 5-5: Combinex matrika izdelka

KRITERWI| Kriterij | Kriterij | Kriterij | Kriterij | Kriterij | Kriterij |ST
A B C D E F Vrstni
FRP FRP FRP FRP FRP FRP red
PREDLOGI 10 3,8 7,7 5,8 6,5 1,9 RANG
Varianta 1 88 100 90 100 100 90 3354 1
880 380 693 580 650 171 10
Varianta 2 88 100 80 70 80 80 2954 4
880 380 616 406 520 152 8,81
Varianta 3 77 90 100 85 90 100 3150 3
770 342 770 493 585 190 9,39
Varianta 4 88 100 90 100 80 90 3224 >
880 380 693 580 520 171 9,61

5. Izracun relativne teze Koristnosti predlaganih resitev
Za izpolnitev Combinex matrike uporabimo naslednje formule:
e Teza posameznega kriterija:
T=SZ - FRP
Kjer je:
T... teza posameznega kriterija,

FRP... faktor relativne pomembnosti posameznega kriterija
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SZ... stopnja zadovoljitve posameznega kriterija

e Stopnjo zadovoljitve predloga (ST) glede na vse kriterije dobimo kot sestevek vseh T
za posamezen predlog:

ST=3SZ

e Rang predloga: RANG = ST-10/ STyax

Najustreznejsi predlog dobi po zgornji formuli rang 10, ostali ustrezno manj. Ce je
razlika manj kot 2% so razlike med predlogi zanemarljive in sta predloga enakovredna.
Razlike 5% in vec¢ niso ve¢ zanemarljive. Glede na dobljen rang smo predloge razvrstili od
najboljSega do najslabsega.

Najboljsi je glede na postavljene kriterije predlog §t.1 (slika 5.3) in bo najbolje
zadovoljeval vse postavljene zahteve. Dodatno se je najcenejs$a varianta izkazala za najslabso,
¢eprav je kriterij prodajne cene najzahtevnejsi med vsemi Sestimi (FRP 10). Primer nam Se 1x
pokaZze pomen VA, saj bi odlo¢itev izklju¢no na prodajni ceni nudila najslabso zadovoljitev
kupca. Izbran predlog prikazuje spodnja slika: 3D pogled (zgoraj), eksplozijski pogled
(sredina) in montaZa v aparatu (spodaj): levo izhodis¢no stanje s plo¢evinastimi nosilci, desno

nas$ izdelek.

Slika 5.3: Samonosilni gumb pecice — izbran predlog
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6 ZAGON IZVAJANJA RAZVOJA IZDELKA SAMONOSILNI
STIKALNI GUMB PECICE

Zagonski elaborat je temeljit zapis projekta s stopnjo opredeljenosti, ki je mogoca, ko je
najvisji management naloZil projektnemu managerju, da ga s strokovnimi sodelavci izdela.
Okvirna sestava zagonskega elaborata je naslednja [6]:

e uvod — podatki o strateski pripravi projekta,

e vhodna strategija projekta,

e vsebinski elaborat z ekonomiko projekta,

e namenski in objektni cilji,

o taktika izvedbe projekta,

e plani projekta,

e ciljna analiza projekta,

e analiza rizikov projekta,

e analiza vplivnih dejavnikov,

e projektna organizacija,

e plan kontrole.

Zagonskega elaborata ni mogoce pripraviti, ¢e ni vsebinske podlage projekta. Gre npr. za
projektno Studijo, idejni projekt, koncept projekta, pripravljalno Studijo, predlog resitve, ipd.
Na splosno lahko govorimo, da gre pri tem za zapis projektne ideje in to do tiste podrobnosti,
ki je mogoca v trenutku, ko je management projekta na podlagi sprejete strategije narocil
izdelavo zagonskega elaborata. Govorimo o stopnji konkretizacije projekta [6].

V nasem podjetju Se nimamo uvedenega zagonskega dokumenta, mora pa biti izdelana
dokumentacija, na osnovi katere lahko direktor sprejme odlocitev o pricetku izvajanja.
Zagonski dokument je tudi podlaga za obves¢anje vseh izvajalcev projekta. V nasem primeru
je zagonska dokumentacija sestavljena iz naslednjih poro¢il in dokumentov:

e podrobna analiza obstojecega izdelka konkurenta: konkuren¢ni izdelek smo
razstavili, simulirali in ocenili stroSke montaze, okvirno investicijo v opremo, glede
na gramaze kosov smo postavili cene materiala. Veliko podatkov smo pridobili od
podobnih izdelkov, ki se sicer v podjetju proizvajajo in opreme ki jo sicer

uporabljamo, za nekatere pa smo opravili povprasevanja pri zunanjih dobaviteljih,
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e ocena sposobnosti razvoja in proizvodnje izdelka: glede na §tevilo in zahtevnost
kosov, ter potrebno opremo in tehnologije izdelave izdelka, smo izkustveno dolocili
aktivnosti in cas razvoja izdelka do zagona serijske proizvodnje, nato izdelali
projektni plan in upoStevali zasedenost potrebnega razvojnega kadra na ostalih
projektih. V podjetju je na voljo tudi proizvodni in skladis¢ni prostor,

e ckonomika izdelka: z analizo obstojeCega izdelka konkurenta in oceno stroskov
projekta je bila izdelana predkalkulacija LC izdelka. Z upostevanjem predlagane cene
naro¢nika, koli¢in odvzema in ¢asa trajanja projekta je bilo ugotovljeno, da smo v
podjetju sposobni razviti, proizvesti in ponuditi izdelek po konkurenéni ceni. Podjetje

bi v primeru podpisa pogodbe z naro¢nikom lahko stroske projekta krilo samo.

6.1 Vhodna strategija projekta

7 ugotovitvijo, da smo sposobni razvit in proizvest cenovno in po kvaliteti konkurencen
izdelek, je strategija ob minimalnih stroskih (le strosek dela razvojnega kadra) razviti 3D
izdelek in funkcionalen prototip, glede na specifi¢ne potrebe pobudnika (moZen naro¢nik). Pri
razvoju SSGP uporabiti znanje, metodologijo VA, izkusnje, podjetnost in partnerstva za dvig
vrednosti izdelka z osredotocenjem na kupca, pri tem pa biti hiter in fleksibilen. S
funkcionalnim prototipom, projektnim planom in razdelano ekonomiko izdelka poiskati kupca
in mu ponuditi kompletno oskrbo tudi s peci¢nimi stikali. Ob pridobitvi naro¢nika s
pogodbami zavarovati nadaljevanje projekta tako z naro¢nikom, kot naSimi dobavitelji

(pog. 2.2.7).

6.2 Cilji projekta

Namenski cilji:

N1: postati vodilen proizvajalec pogrezljivih gumbov pecic v Sloveniji,

N2: postati prepoznaven proizvajalec pogrezljivih gumbov pecic v Evropi: vsaj dva odjemalca
v obdobju treh let, skupna letna koli¢ina 500.000 kos v eni izmeni,

N2: doseci 50% delez pogrezljivih gumbov v Gorenju v obdobju treh let (500.000 kos/letno),
N3: dopolniti in povecati prodajo ter dobi¢ek programa stikal,

N4: v drugem letu proizvodnje pokriti tekoce stroske poslovanja,

NS5: povrnitev investicije v Stirih letih,

N6: povecano Stevilo zaposlenih za potrebe proizvodnje.
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Objektni cilji:

01
02

03:
04:
05s:
06:
o7:
0O8:

09

: izdelan 3D rac¢unalniski model,

: pogodba s kupcem

patentiranje izdelka,

sklenjene pogodbe z dobavitelji materialov,
narocilo in izdelava orodij,

zgrajeno interno preizkusevalisce,

interno preizkusen in potrjen izdelek testne serije,
potrjen izdelek s strani kupca,

: izdelana tehni¢no — tehnoloska dokumentacija,

010: usposobljen proizvodni kader,

01

1: postavljena montazna linija,

O12: organizirana proizvodnja,

O13: priprava transporta,

O14: posodobitev spletne strani podjetja Eurel z novim izdelkom.

Konec projekta:

Konec projekta predstavlja zagon serijske proizvodnje SSGP.

6.3 Kratka predstavitev izdelka samonosilni stikalni gumb pecice

e Izdelek SSGP je krmilni gumb na vgradnih in prosto - stojecih kuhalnih aparatih in
pecicah. Izdelek je skladen z zahtevami evropskih standardov za stikala in kuhalne

aparate, EN 61058 in EN 60335, ter tehni¢nim zahtevnikom naro¢nika (pog. 4.3),

e Izdelek se prodaja preko naro¢nikove prodajne in servisne mreze kot sestavni del
kuhalnih aparatov. Naroc¢nik se s kuhalnimi aparati pojavlja predvsem na trgu EU in

V Evrope (pog. 4.2),

e 7 vrednostno analizo smo razvili izdelek, za katerega naro¢nik potrebuje krajsi
montazni ¢as: namesto 43s samo 22s in s tem prihranek casa montaze

0,0467 EUR / kos.(pog. 5.5),

e Izdelek ima LC 2,0046 EUR / kos (pog. 6.6), s ¢emer lahko dosegamo vsaj 20%

marzo napram ceni 2,5 EUR / kos, ki jo je pripravljen placati naro¢nik (pog. 5.5),
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e Vsi plasticni sestavni deli se izdelajo na podjetju Eurel v enoti plastikarne. Od
zunanjih dobaviteljev se kupi le vzmeti in granulate plastike. Montazna linija je

predvidena ro¢na in zaposluje 2 delavca, delo je enoizmensko.

6.4 Plan projekta

Razvoj izdelka SSGP v katerem sem deloval, je po fazah prikazan na naslednji sliki
(slika 6.1). Rezultat dela je kompletna 3D dokumentacija izdelka, izdelan in preizkuSen
funkcijski prototip, zbrane ponudbe zunanjih dobaviteljev opreme in sestavnih delov in
izdelana ekonomika izdelka. Izdelek je razvit do faze predstavitve izdelka kupcu in moznosti
podpisa pogodb o nadaljnjem razvoju. Vkolikor podjetje pridobi kupca, je pripravljen
kompleten projektni plan (stroSkovno in terminsko) nadaljnjega osvajanja izdelka vse do

zagona serijske proizvodnje, ki predstavlja konec projekta (priloga 9).
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Slika 6.1: Faze razvoja izdelka SSGP

6.5 Stroski projekta

V prilogi §t. 8 so prikazani direktni stroski dela, Cas trajanja glavnih delovnih paketov in
mejniki projekta. Za vse v planu dolo¢ene aktivnosti smo izracunali direktne in posredne
stroske. Za izracun skupnih stroSkov projekta smo v prej postavljen projektni plan vnesli Se
urne postavke dela za resurse, ter dodali ostale direktne stroske: materialni stroski, stroski
opreme in storitev. Pod posredne stroSske smo zajeli vodenje projekta in administrativne
stroske. Predvideni stroski projekta predstavljajo stroske uvedbe izdelka na trg in znaSajo

priblizno 437.000 EUR (priloga 10).
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6.6 Ekonomika izdelka

Lastna cena (LC) izdelka predstavlja vse stroske, ki jih povzro¢i izdelava izdelka. Za podjetje
je poznavanje LC izdelka nujno, tako v predkalkulaciji kot med eksploatacijo izdelka. Na
osnovi LC lahko dolo¢imo prodajno ceno (PC), kar nam daje smernice poslovanja. PC
pogosto doloca trg, razlika do lastne pa nam kaze, v koliki meri lahko posel ekonomsko
ucinkovito izvedemo. PC nasim izdelkom dolo¢amo na osnovi pribitka, oz. marze. Metoda je
najpogostejsa in preprosta, izbranim stroSkom pa dodamo izkustveno dobljen pribitek.

Preglednica 6-1: Izracun lastne in prodajne cene izdelka

Namen Znesek [€/100kos]
StroSek materiala 161,73
Posredni skupni materialni stroski: 3% 4,85
Strosek izdelave 20,56
Posredni stroski izdelave (proizv. rezija): 20% 4,11
Posredni str. tehnologije, uprave, nabave: 10% 2,06
Fiksni stroski: 3% 5,80
Amortizacija 1,35
Skupaj 200,46
Znesek marze (20%) 40,09
Trzna cena brez DDV 241,89
Trzna cena z DDV 290,27

Preglednica 6-2: Predvideni prihodki za 2013

Leto 2013 Prodaja

Predvideno $t. izdelanih kosov 76.440
Predvideno $t. prodanih kosov 57.330
Prihodki 114.923,72

Vse stroske za leto 2013 prikazuje preglednica 6.4 (izracun v prilogi 11). Planirani
stroski za leto 2013 zajemajo vse stroSke projekta, ter fiksne in variabilne stroske
eksploatacije do konca leta in znaSajo 590.115,62 EUR, predvideni prihodki od prodaje pa
znasajo 114.923,72 EUR. V prvem letu poslovanja bo izdelek ustvaril priblizno 475.000 EUR
izgube. Celotna investicija v nov izdelek se bo povrnila v Cetrtem koledarskem letu

(priloga 12).
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Preglednica 6-3: StroSkovna kalkulacija za leto 2013

Leto 2013 Znesek [€]
Stalni stroski

Stalni stoski (3%) 4.433,52
Strosek projekta 436.884,00
Skupaj stalni stroski 441.317,52
Variabilni stroski

Materialni stroski 127.333,75
Izdelavni stroski 21.464,35
Skupaj variabilni stroski 148.798,10
Skupaj nacrtovani stroski 590.115,62
Nacrtovani prihodki 114.923,72
Dobicek / izguba -475.191,90

6.7 Organizacija projekta

V podjetju Eurel imata direktor in vodja tehni¢nega sektorja (TS) vlogo managementa
projekta (MP). Obic¢ajno je naro¢nik zunanji, pri izdelku SSGP pa sta direktor in vodja TS
tudi naro¢nika. Razlog je v tem, da sta oba skupaj veCinska lastnika podjetja. Vodja
tehni¢nega sektorja je predvsem dejanski projektni vodja (PV), ¢eprav tega naziva uradno
nima. MP je skrbnik pogodb z dobavitelji in naro¢niki, razen kadar gre za standardne vgradne
dele in surovine, kjer je za pogodbe zadolZen vodja nabave. Moja formalna vloga pri razvoju
novega izdelka je projektni vodja (PV), dejansko pa sem opazovalec in porocevalec izvajanja
projekta po planu, planer projekta skupaj z vodjem TS (dejanski PV) in vodilni konstrukter
izdelka. Vodja TS izdela kon¢ni projektni plan, ekonomiko in skupaj z direktorjem doloci
cilje. O poteku projekta periodi¢no in ob mejnikih obves¢am vodjo TS. Kadar se projekt ne
odvija po planu in odstopanja lahko ogrozijo doseganje mejnikov ali celo konénih ciljev,
takrat dejanski PV skupaj z MP dolo¢i spremembe tehnologije projekta.

Vodilni konstrukter izdelka (formalni PV) pozna podrobnosti tehni¢nega zahtevnika,
lastno razvitih kosov in podrobnosti o zunanjih dobaviteljih. Celoten nadzor izvajanja in
porocanje lahko vrsi sam zaradi specifike dela; ¢asovno zaseden s konstruiranjem je le v prvi
fazi projekta, takoj ko se preide v zunanjo konstrukcijo in izdelavo orodij in kasnejSe faze
projekta, pa se lahko posveti vlogi opazovanja in porocanja. Formalni PV uradno nosi

odgovornost za uspesnost projekta, moralno pa tudi pred sodelavci in drugimi zaposlenimi,
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vendar ker nima prave odgovornosti in moc¢i napram izvajalcem, je po nepotrebnem psihi¢no
obremenjen, pri uspeSnem delu pa ni delezen nagrade. Izvajalci se praviloma brez
posredovanja MP (dejanski PV) ne ¢utijo odgovorne za kvaliteto izvajanja aktivnosti po planu
do formalnega PV.

Glede na velikost sluzbe razvoja (Stirje razvojni inZenirji, $tirje tehnologi in laborant) in
glede na obic¢ajno kompleksnost nasih izdelkov (do najve¢ 20 sestavnih delov) menim, da je
to lahko ustrezna oblika organiziranosti podjetja za razvoj novih izdelkov, morale pa bi biti
jasno poimenovane vloge in s tem uradno dodeljena odgovornost: vodja TS bi moral tudi
uradno imeti naziv PV ali kar projektni manager, saj je polno odgovoren za projekt, z vsemi
pooblastili. Zdajsnji formalni PV pa bi moral imeti naziv dejanskega strokovnega sodelavca
(planer, porocevalec, itd.).

V zmeraj bolj multiprojektnem okolju bo prislo do preobremenjenosti vodje TS (pravi
PV) zato menim, da bi bilo dobro zdaj$nje formalne PV dodatno izSolati in usposobiti za
dejanske PV:

e S tem bi PV (formalno in dejansko) lahko prevzeli celovito vodstveno odgovornost,
razen polne odgovornosti za oblikovanje in planiranje ciljev (katere postavi MP) in za
kakovost izvedbe, za kar odgovarjajo izvajalci sami, dokler traja projekt,

e Vel PV bo lazje obvladovalo projekte kot en sam,

e Vodja TS oz. direktor, bosta lahko bolje izvajala naloge vodenja sluzbe TS oz.

podjetja in naloge managementa projekta.
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7 SKLEP

Danes smo pri¢a izredno hitremu tehnoloskemu napredku, ostri konkurenci in zahtevnejSim
potro$nikom. Da so podjetja lahko uspesna morajo in Zelijo s svojimi izdelki izstopati iz
konkurence in ustvariti konkuren¢no prednost. Podjetja morajo s kupci vzpostaviti dolgoroc¢en
odnos, ohraniti stare in pridobiti nove kupce. To pa je moZno le s poznavanjem potreb,
pricakovanj in Zelja kupcev, pa tudi s poznavanjem in hitrim prilagajanjem spremembam

trgov in tehnologij. Le tako razvite izdeleke, kupci ocenijo kot vredne nakupa.

Za razvoj izdelka smo uporabili management vrednosti z vrednostno analizo, saj ta
metodologija omogoca narediti izdelek, ki izpolnjuje vsa kupceva pri¢akovanja, vkljuéno s
ceno ki jo je pripravljen placati. Dodatno lahko te tehnike uporabimo tudi v drugih sluzbah
podjetja, ter tudi pri reSevanju problemov organizacije in vodenja.

Pri razvoju izdelka po tej metodologiji smo najprej definirali funkcije izdelka, nato
poiskali resitve delnih funkcij, izoblikovali ve¢ variant predloga izdelka in med njimi izbrali
najboljSega. S tem smo optimirali vrednost izdelka, odstranili nepotrebne funkcije in stroske,
posebno pozornost pa smo posvetili tistim funkcijam, ki so kupcu najpomembne;jse.

Izvedli smo $e stroskovno analizo funkcij, se osredotocili na strosek funkcije in ne na
stroSke komponent. Poznavanje stroSkov funkcij in pomembnost funkcij za kupca omogoca
oblikovanje izdelka tako, da z kar najmanj$imi stroSki najbolje izpolnimo pri¢akovane
funkcije izdelka. Izracunali smo stroSke ki jih realizacija izdelka povzroca, ter lastno in
prodajno ceno izdelka. Analizirali smo $e stroSke razvoja izdelka in glede na nacrtovane
stroske in prihodke ugotovili, da bo izdelek v prvem letu podjetju prinesel izgubo, Ze v
drugem pokril tekoce stroske, konec Cetrtega leta pa bo prinesel dobicek.

Izdelek je za kupca zanimiv, saj odpravlja slabosti starih krmilnih gumbov in mu bo
povecal prodajo. Izdelek je zanimiv za proizvajalca, zaradi povecane realizacije in ker
dopolnjuje obstoje¢ program stikal za pecice in kuhalis¢a. Oboje povecuje prodajo in dobicek.

Zastavljeni cilji diplomske naloge so bili: predstaviti in prakti¢no uporabiti metode VA
kot integralno aktivnost razvoja novih izdelkov na izdelku samonosilni gumb pecice, preko
kreativnih metod iskanja reSitev povecati potencial tvorjenja idej in razvijanja reSitev v
podjetju, pripraviti zagon razvoja izdelka in opredeliti ekonomiko izdelka. Cilji so bili

doseZeni.
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Priloga 1: ANALIZA FUNKCIJ IZDELKA
Projekt: Samonosni gumb pecice
Vodja projekta: David Starovasnik
zap. FUNKCIE VRSTA FUNKCUE NOVOST FUNCKIJE
St. glagol samostalnik osnovna | pomozna | estetska | prestizna | obstojeca | izvedena | novost izvirna
1 |nastavlja program pecenja + +
2 |polepsa pecico + +
3 |varuje uporabnika + +
4 | poenostavlja montazo + +
5 |zagotavlja zanesljivost + +
6 |poveca udobje + +
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Priloga 2: ANALIZA FUNKCIJ KOMPONENT IZDELKA

Projekt: Samonosni gumb pecice

Vodja projekta: David Starovasnik

KOMPONENTA FUNCKIJE Osnovna | Pomozna

Samonosni gumb peéice | Nastavlja program pecenja +

o o Poenostavlja montazo +
Nosilec integrirni :

Poveca udobje +

Osvetlitev - sestav Polepsa pecico +

Poveca udobje +

) Polepsa pecico +
Ugrezni sestav : :

Varuje uporabnika +

Zagotavlja zanesljivost +

Gumb Nastavlja program pec¢enja + +

Polepsa pecico +

Varuje uporabnika +

Pokrov gumba Poleps$a pecico +

Rozeta Polepsa pecico +
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Priloga 3: IZRACUN POMEMBNOSTI FUNKCIJ
Projekt: Samonosni gumb pecice
Vodja projekta: David Starovasnik
B C D E F GR T M
A A2 A2 A2 Al Al 8 10 1 A nastavlja program pecenja
B B3 B2 B1 F2 6 7.5 3 B polepsa pecico
C Cl El F2 1 1,25 5 C varuje uporabnika
D E2 F2 0 0 6 D | poenostavlja montazo
E F1 3 3,75 4 E zagotavlja zanesljivost
F 7 8,75 2 F poveca udobje
Izracun teze funkcije: 7 = GGTR -10

nax

T... teza funkcije
GR... grobi rezultat

Ocena razlik pomembnosti
med funkcijama:

1. manjsa razlika
2. srednja razlika

3. wvelika razlika
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PRILOGA 4: FAST diagram list1/ 4

Osnovie
funkecije

Krmili
pecico

Funkcija

naloge

Pomozne
funkcije

< 0. NIVO >

{ Nastavlja program

Spreiema ukaze ]

——

Krmili grela

pecenja

Sporoca izbran program ]

4[ Brez klika premika

r[ Zmanjsa ohlap

{ Poveca udobje j—

4[ Dotikanje gumba prijetno

4[ Povecuje ¢istoc¢o

«‘ Polepsa pecico
Osvetljuje oznake

)
Verezne gumb ]
|

Pritrjuje okrasni pokrov

Zmanjsa $t. montaznih
—i Poenostavlja montazo operacij
Skraj$a Cas operacije ’

S¢iti pred el.sokom ]

4[ Varuje uporabnika

S¢iti pred opeklinami ]

Deluje v vseh legah

; Podaljsa Zivlj. dobo y
Zagotavlja
zanesljivost ]

< 1. NIVO < 2.NIVO >
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PRILOGA 4: FAST za »Nastavlja program pecenja«

Prestreze
ukaze

list 2/ 4

Prestreze silo H Gumb |

Zaznava dotik H Indukcija |

Sprejema
ukaze

Osnovna

¢loveka

funkcija

_[ Prenese ukaz

Nastavlja

VKkl./1zkl.

program stikalo

_{ Krmili grela H

pecenja

Zaznava zvok H Mikrofon ]

Prenesa torzijo Splostena os]

Aktivira el.motor]

Program.
kulisa

Sklene
kontakt

Vodi eliok |—{ Vodnik

Oznake na
gumbu

/ . . . \
Prikazuje ikono

programa HUD display

e

L J
~{ Vizualno }-{/ Obarvanost |
g

LCD
elementa
/ LED
Sporoca
izbran - —
program ~{ Zvoéno Polifoniéno
Govor Zvocnik ]
~{ Kombinirano ’
< 1. NIVO >< 2.NIVO >< 3.NIVO >< 4.NIVO >< 5.NIVO>
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PRILOGA 4: FAST za »Poveca udobje« list 3/ 4
4 N\ 4 .
| Odpravlja izvor Odpralvja
L klika )\ preskakovanje |
Pomozna { Brez klika premika ) Preglasi klik Oddaja drug zvok
funkcija ’
f e - Materali
Omejuje Sirjenje
L zvoka Zaprta konstrukceija
Zvocna izolacija ]
p
‘Soosno Integrirni nosilec \
. pozicionira kose
ﬂ{ Zmanjsuje ohlap \
Pritrjuje kose Vijacenje )
Poveca
Zaskocka ]
udobje
4 2\
Oblikovanje
gumba
Dotikanje gumba N /
prijetno - N
Izbira materiala
- J

_| Priprava s plazmo

_| Gladkost ]
Neprijemanje ]7
necistoc _| Elektro - statika ]
—i Povecuje ¢istoco
_| Lakiranje ]
Obstojno na _| Laser markiranje ]
Cistila

< 1.NIVO >< 2.NIVO

3.NIVO >< 4. NIVO >
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PRILOGA 4: FAST za funkcijo »Polepsa pecico« list4/ 4
Elektromotor )
*{ Premika gumb Roka
Vzmet )
Pomozna { Ugrezne gumb }*[ Vodi gumb ]—[ Ugrezni sklop
funkcija
Elektromotor )
~| Pridrzi gumb Oblika kosa
Magnet )

Vir svetlobe
Polepsa Osvetljuje oznake .
{ gumba ‘I Tvori svetlobo Napajanje z el. nap.

_{ Zbira svetlobo H Vodilo svetlobe

&

J

~‘ Vodi svetlobo H Vodilo svetlobe

~| Prepusca svetlobo Nebarvana povrsina

&

J

Prosojen material

Leolien ]
Pritrjuje okrasni RIS
pokrov
iz

Zaskocke s Cepi I

<2. NIVO ><3. NIVO ><4. NIVO >
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Priloga 5: FUNKCIJSKO STROSKOVNA MATRIKA IZDELKA

Projekt: Samonosni gumb pecice

Vodja projekta: David Starovasnik

Stroski Nadzira . . .
Komponent . Varuje Poenostavlja Zagotavlja . .

(denarne|  program Polepsa pecico . . .. Poveca udobje
a . . uporabnika montazo zanesljivost

enote) pecenja

% S % S % S % S % S % S

Nosilec 018 | 20 |0036| 20 |0036| o0 0 | 40 |0072] o 0 | 20 |0036
Integrirni
Osvetlitev | | o | o | s0]oss| o o of ol of of 50055
sestav
Verezni 063 | 10 |0063| 30 |0.189| 10 |0063] 0 0o | 30 |0189] 20 |0.126
sestav
Rozeta 0,05 0 0 70 0,035 0 0 0 0 0 0 30 0,015
Gumb 0,18 40 | 0,072 40 | 0,072 10 10,018 0 0 0 0 10 0,018
Pokrov 008 | 0 0 | 100 | 008 | o 0 0 0 0 0 0 0
gumba
SKUPAJ 2,22 |7,7027( 0,171 |43,333| 0,962 |3.6486| 0,081 |3,2432| 0,072 | 8,5135| 0,189 |33,559| 0,745
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Priloga 6. KRIVULJE KORISTNOSTI

List: 1/2
Projekt: Samonosni gumb pecice Vodja projekta: David Starovasnik

Kriterij A: Prodajna cena:

100 &g
Bos | N

(O] \
ggo

(@]

3 85 - N
©

N 80 \\
75 N

70 a— w \

2,5 3 35
Obmogje kriterija

J

Stopn

[ 2,50 €lmax. mozno | [ min. sprejemljivol3,80 € |
Kriterij: Prodajna cena FRP kriterija: 10

Kriteri) B: Enostavnost montaze (cas):

100
g \\
® 95
o \
2 90 \\
e
3 85 \
©
(0]
N 80
S,
§ 75
? 70 ‘ — ‘ ‘ N
22 29 36 43
Obmodje kriterija

[22s [max. mozno | [ min. sprejemljivo] 43s |

Kriterij: Enostavnost montaze (Cas) FRP kriterija: 3,8
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Priloga 6: KRIVULJE KORISTNOSTI

List: 2/2

Kriterij C: Estetika reze - enakomernost reze med gumbom in rozeto:
Kriterij E: Zanesljivost delovanja pogrezanja gumba:

Kriterij F: MozZnost vgradnje v obstojece aparate:

N
o
ol O

/
/

~— \

1 2 3 4
Obmogje kriterija

o

o

()]

Stopnja zadovoljitve (SZ)
~ (0] g © ©

~
o

1] min. sprejemljivol [ max. mozno| 4 |
Kriterij: FRP Kriterija:
Estetika reze 5,8
Zanesljivost delovanja 6,5
Moznost vgradnje 1,9

Kriterij D: Estetika vidnih povrsin — vpadna mesta:

\

-_—
© O o
o O

~N 00
o O
! !

Stopnja zadovoljitve (SZ)
(0]
a

70 ;
2 3 4
Obmogje kriterija
[ 2] min. sprejemljivo| [ max. mozno| 4 |
Kriterij: Estetika vidnih povrsin FRP kriterija: 7,7
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Priloga 7. FAKTORJI RELATIVNE POMEMBNOSTI (FRP) KRITERIJEV

Projekt: Samonosni gumb pecice

Vodja projekta: David Starovasnik

B C D E F GR  FRP

A Al10 | A10 | Al El AS 26 10
B C5 D5 El B10 10 3.8

C D5 E5 C10 15 5.8

D D5 D5 20 7,7

E E10 17 6,5

F 5 1,9

Izracun teze: T =ﬂ-10

GR

T... teza kriterija

GR... grobi rezultat

Ocena razlik pomembnosti med funkcijama:
1 - manjsa razlika pomembnosti med kriterijema
5 - srednjarazlika pomembnosti med kriterijema

10 - velika razlika pomembnosti med kriterijema

- 100 -
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Cas montaze

Enakomernost reze

Estetika — vpadna mesta

Zanesljivost delovanja

mom| O O W o>
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Diplomsko delo

Priloga 8: PROJEKTNI PLAN - DELOVNI PAKETI: CAS, STROSEK DELA IN MEJNIKI

DELOVNI PAKETI PROJEKTA : CAS TRAJANJA IN DREKTNI STROSKI DELA

1D Task Name Duration Start Finish % Comp. Cost Work Work
1 Start projekta 0,5 days Mon 8.4.13 Mon 8.4.13 100% 120 € 8 hrs
3 Izdelan 3D racunalniski model 39 days Tue 9.4.13 Fri 31.5.13 81% 3.280 € 328 hrs
13 Pogodba s kupcem 6,5 days Mon 3.6.13 Tue 11.6.13 0% 1.520 € 82 hrs
19 Patentiranje izdelka 11,5 days Tue 11.6.13 Wed 26.6.13 0% 676 € 68 hrs
25 Sklenjene pogodhe z dobavitelji ma 10 days Tue 11.6.13 Tue 25.6.13 0% 594 £ 45,5 hrs
32 Izdelava orodij zunanje 52,5 days Tue 18.6.13 Thu 29.8.13 0% 1.504 € 120,4 hrs
42 Izgrad nja internega preizkusevalisc: 54,5 days Tue 11.6.13 Mon 26.8.13 0% 1.592 £ 140 hrs
51 Testna serija 5 days Thu 29.8.13 Thu 5.9.13 0% 740 £ 59 hrs
55 Trajno stni test izdelka 15,5 days Thu 5.9.13 Thu 26.9.13 0% 440 € 40 hrs
62 Postavitev montazne linije zunanje 62,5 days Mon 15.7.13 Wed 9.10.13 0% 2.510 € 200 hrs
73 Zaposlitev novih delavcev 38 days Tue 20.8.13 Fri 11.10.13 0% 536 £ 50 hrs
79 Izdelava tehnoloske dokumentacije 7 days Wed 31.7.13 Fri 9.8.13 0% 728 € 80 hrs
84 Usposobljen proizvodni kader 1 day Fri 11.10.13 Mon 14.10.13 0% 240 £ 24 hrs
87 Nulta serija 15 days Mon 14.10.13 Mon 4.11.13 0% 1.600 € 157,33 hrs
92 Priprava transporta 2 days Mon 4.11.13 Wed 6.11.13 0% 128 £ 38,5 hrs
06 Posodobitev spletne strani 7,69 days Fri 9.8.13 Wed 21.8.13 0% 240 € 17,6 hrs
101 Zakljucek projekta 4 days Mon 4.11.13 Fri 8.11.13 0% 672 € 33.6 hrs
104 Vzporedne aktiwvnosti 147 days Tue 9.4.13 Wed 30.10.13 0% 2.858 € 145,2 hrs
MEJNIKI PROJEKTA
1D (1) Task Name Duration Start Finish
3 Izdelan 3D racunalniski model 39 days Tue 9.4.13 Fri 31.5.13
12 Zamrznitey oblike izdelka 0days Fri3di1.5.13 Frid1.5.13
13 Pogodba s kupcem 6,5 days Mon 3.6.13 Tue 11.6.13
18 Fogodha podpisana 0days Tue 11613 Tue 11613
19 Patentiranje izdelka 11,5 days Tue 11.6.13 Wed 26.6.13
42 Izgradnja internega preizkusevalisca 54,5 days Tue 11.6.13 Mon 26.8.13
32 Izdelava orodij zunanje 52.5 days Tue 18.6.13 Thu 29.8.13
24 WinZen patent 0days Wed 26.6.13 Wed 26613
62 Postavitev montazne linije zunanje 62.5 days Mon 15.7.13 Wed 9.10.13
49 Pravzem preizkusevalidia 1 day Fri238.13 Mon 26.8.13
40 Fotrjieni sestavni deli 0days Thuy 29.8.13 Thu 29.8.13
b5 Trajno stni test izdelka 15,5 days Thu 5.9.13 Thu 26.9.13
B1 Fotrjen izdelek 5 strani kupca 0days Thu 26.9.13 Thu 26.9.13
71 [Fd Frevzem linija Sdays Wed 21013 Wed 91013
87 Nulta serija 15 days Mon 14.10.13 Mon 4.11.13
a1 Fagon proizvodnje 0days Mon 4.11.13 Man 4.11.13
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Priloga 9: PROJEKTNI PLAN — GANTTOGRAM S KRITICNO POTJO

| _ i | . pri3  [13May13  T10Jun "3 [BJul13 TS Augi3 |2 Sep 13 [30Sep 13 128 0ct13
© | Task Name Ouration | Start Finish | R Names | Pred 53[14{25?5116:2?}3|19§31]I10§21|1|12‘2314T15Y‘26]B
+" Start projekta 0,5days Mon8.4.13  Mon8.4.13
v Uvodni sestanek starta in potrditev 0,5 days Mon8.4.13  Mon 8.4.13 myvodja projekta | omion%
| Izdelan 3D racunalniski model 39days  Tue9.4.13  Fri315.13 2 w a1%
_|v Doloéitev funkcij izdelka 3days’ Tue94.13 Thu114.13 VA tim 100%
v Izdelava prediogov izdelka z VA S5days  Fri 12413 Thu 18413 tehnolog,VA tim 4 00%
v 3D konstrukcija izbranega prediog: 15 days Fri 19.4.13 Thu 9.5.13 konstrukter 5 %
v FIMEA, konstrukcije izdelka 2 days Fri 17.5.13  Mon 205.13 VAtim 6 | 100%
Korekeije 2D modela glede na FME 3days Tue 21513  Thu 23513 konstrukter 7 80%
lzdelava SLS prototipa 3 days Fri 24513 Tue 28513 8 E‘f%
Funkcionalen preizkus SLS prototi 1day Wed29513 Wed29513 laborant 9 =0%
Korekcije 3D modela in povprasev 2days  Thu 30513 Fri 31513 konstrukter 10 | To%
Zamrznitev oblike izdelka 0 days Fri 31513 Fri315.13 1 s
Pogodba s kupcem 6,5days Mon3.6.13 Tue11.6.13 12 ! 09
Priprava na sestanek 3 days Mon 3613 Wed 56.13 er{50%].direktor 12 1%
Sestanek s kupcem 1 day Thu6.6.13 Thu 6.6.13 projekta:direktor 14 0%
UsKajevanje s kupcem 2 days Fri7.6.13  Mon 10613 vodja projekta 15 &f%
Podpis pogodbe 05days  Tue 11613  Tue 11.6.13 orwvodia projekta 16 |
Pogodba podpisana Odays Tue 11613  Tue 116.13 17
Patentiranje izdelka 11,5 days Tue 11.6.13 Wed 26.6.13 18
Priprava dokumentacije 3days  Tue 11.6.13 Fri 146.13 konstrukter 18
Prijava patenta 2 days Fri 14613 Tue 186.13 konstrukter 20
Plagilo patenta 0,5 days Tue 18.6.13 Tue 186.13 nabavnik 21
Popravki dokumentacije Gdays Wed19.6.13 ‘Wed 26.6.13 wnstrukter[50%] 22 |
VioZen patent Odays ‘Vved 26613 ‘Wed 266.13 23
Sklenjene pogodbe z dobavitelji mat 10 days  Tue 11.6.13  Tue 25.6.13 18 ‘
lzvedba povpragevan] S5days  Tue 11613  Tue 186.13 nabawnik[10%] 18
Izbira najprimernejsih 1day Tue 18613 Wed 196,13 lja projekta[50%)] 26
Razgovor in pogajanja 1day Wed 19613  Thu 206.13 a[75%].nabavnik 27
Podpis pogodbe 1day  Thu 208613 Fri 21.6.13 direktor 28
Prednarocilo materiala 1 day Fri 21613 Mon 24613 nabanik 29
Prevzem materialov Tday Mon24613  Tue256.13 kontrolor 30
Izdelava orodij zunanje 52,5 days  Tue 18.6.13 Thu29.8.13 18 0%
EE] Izdelava tehniéne dokumentacije Sdays  Tue 18613  Tue 256.13 konstrukter 12,20,21
34 lzvedba pavpragevanj 10days  Tue 256.13 Tue 9.7.13 construkter 10%] 33
3 Izbira najboljsin 1 day Tue 9713 ‘Wed 10.7.13 lja projekta[50%] 34
36 Podpis pogodb in narocilo orodij 1day Wed10.713  Thu11.7.13 direktor 35
37 FMEA konstrukeije orodja 2days  Thu11.7.13  Mon 15.7.13 Ka[88%] VA tim 36 | P
38 |zdelava orodij 30days Mon 15.7.13 Mon 268.13 7 %
=N Vzoréenje orodij in prevzem 3days Mon 26813  Thu 29.8.13 <wonstrukter[10%] 38 f%
B Potrjeni sestavni defi Odays  Thu29.813  Thu 29.8.13 strukter.tehnolog 39 298
Platilo orodij 05days  Thu29.813 Thu298.13 direktor 40 < %
Izgradnja internega preizkusevalidé: 54,5 days  Tue 11.6.13 Mon 26.8.13 18 b 4%
Critical Task Baseline Froject Summary ﬁ Milestone ‘ Deadline @
Critical Split Split e Baseline Split i External Tasks Surnmary Progress [T
Critical Progress I EE— Task Progress — Baseline Milestone <> External Milestone . Surnmary ﬁ

-102 -



Univerza v Mariboru — Fakulteta za strojnistvo

Diplomsko delo

M3 [15Apr i3 [13May 13 [10Jun 13 [8.0ul"13 [5 Aug 13 [28ep 13 [30Sep 13 [280ct 13
D_|@ |TaskMame Duration Stat Finish | R Names _|Pred MM [2] 3 [14 2665 162 | B [19][30[ 1021 ] 1 [12][23] 4 [15] %] 6
42 lzgradnja internega preizkugevaligé: 54,5 days  Tue 11.6.13 Mon 26.8.13 18 - 0%
43 |dejna zasnova Tday  Tue 11613 Wed 12.6.13 ehnologlaborant f"’
44 Izbira opreme in narocilo 1day Wed126.13 Thu 13.6.13 ‘hnolog:nabawnik 43 =4 t
45 Konstrukcija in izdelava pomoinih Sdays Tue 25613 Tue 2.713 tehnolog 44,33 9‘;
& = Dobava opreme 20 days Mon 8.7.13 Fri2.813 4344 p%
47 Montaza opreme in naprav 5 days Mon 5.8.13 Fri9.813  tim monterjev 4546 %
48 Kalibracija merilne opreme 2days Mon12813  Tue 13813 laborant 47
49 Prevzem preizkusevalisca 1 day Fri238.13 Mon 26813 tehnolog 48;38FF e.‘*" £
0 Placilo opreme 05days Mon26813 Mon 26813 direktor 49 D1
51 Testna serija 5 days Thu29.8.13 Thu 5.9.13 hanyg 0%
52 |H Priprava na testno serijo 2days Thu298.13 Mon 2.9.13 nterjevitehnolog 40,31 'EE%
53 Izvedba serije 1 day Mon 2.9.13 Tue 3.9.13 lja projekta[50%)] 52 o%
54 Izdelava porodila serije in korekcije 2 days Tue 3.9.13 Thu 5.9.13 3]:tehnolog[50%)] 53 Lr*
55 Trajnostni test izdelka 15,5 days Thu59.13 Thu 26.9.13 54,49 0%
56 Priprava na testiranje 1 day Thu 5.9.13 Fri 5.9.13 laborant %
57 Izvedba testiranja 3 days Fri6.9.13 Wed 11.9.13 laborant 56 zf%
58 |zdelava porocil 0,5 days Wed 11913  Wed 11.9.13 int,vodja projekta 57 %
59 Potrjen izdelek testne serije 1 day Thu 12913  Thu 12.9.13 58 %
60 Preizkudanje pri kupcu 10 days Fri139.13  Thu 26.9.13 59 %
61 Potrjen izdelek s strani kupca Odays Thu269.13 Thu269.13 60 L 58
62 Postavitev montazne linije zunanje 62,5 days Mon 15.7.13 Wed 9.10.13 37 v w (0%
B3 Zbirarje ponudb 10days Mon 15.7.13  Mon 29.7.13 <onstrukter[10%] ——'él%
B4 Izbor najbolide 2days  Mon 29713 ‘Wed 31.7 13 construkter[50%)] 63 ‘9%
B5 Dagovor in podpis pogodbe 1day Wed317.13 Thu 1.8.13 direktor 64 0%
BB Izdelava predioga konstrukeije linije 10days  Thu1.813  Thu15.8.13 65 ' %
&7 FMEA konstrukcije 1day  Thu158.13 Fri 16.8.13 VA tim 66 %
B8 Popravki konkstrukcije 2 days Fri168.13  Tue 20813 67 0%
B9 Izdelava linije 30 days Fri 16.8.13 Fri 27.9.13 6855 %
0 |H Montaza linije in optimiranje 5 days Fri 27.9.13 Fri4.1013  tim monterjev 69 | %
7 |E=E Prevzem linije S5days Wed21013 Wed 9.10.13 hnolog,delovodia 70FS-2 days|
72 Placilo linije 05days Wed®.10.13 Wed9.10.13 direktor 71 B
73 Zaposlitev novih delavcev 38 days  Tue 20.8.13  Fri11.10.13 68 v 0%
74 Razpis delovnih mest 05days Tue20813  Tue 20.8.13 kitehnolog[50%)] %
75 Izbor najprimernejain 2days  Wed218.13  Thu 22813 ].delovodia[50%] 74 %%
76 Razgovori 1 day Fri 23.8.13 Fri 23.8.13 ].delovodja[50%] 75
7 Podpis pogodb 0,5days Mon268.13 Mon 26.813 direktor 76 0%
78 Uvajanje 2days Wed9.1013  Fri11.10.13 delovodja 7176 1 %
79 Izdelava tehnoloske dokumentacije 7 days Wed 31.7.13 Fri9.8.13 64 p— 0%
80 lzdelava dokumentacije izdelka 4 days  Wed31.7.13 Tue 6813 konstrukter %
81 Izdelava navodil za delo 3 days Wed317.13 hion 5.8.13 tehnolog %
82 Izdelava kontrolne dokumentacije 2 days Tue 6813 Thu 8.813 kontrolor 80 L
a3 |zdaja dokumentacije 1 day Thu 8.8.13 Fri 9.8.13 somozni delavec 80,8182 %
84 Usposobljen proizvodni kader 1day  Fri11.10.13 Mon 14.10.13 73 r W% |
Critical Task Baseline Project Summary ﬁ Milestone ‘ Deadline &
Critical Split s Split Baseline Split s External Tasks b Gummmary Progress [T
Critical Progress ~ NENSSSSNSSNSNEEE  Tack Progress MMM 0coing Milestone <> External Mikstone Summary P———
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| [ 13 [15Apr13 _ [0Junt3 | _ 5Auwi3  [28ept3 | Sepi3  [2B0et'13
1D |© [Task Name . | Duration | Start Finish Resource Names | Pre N1 [2] [ 5 [ 16 [ 27 | [aaJwl[=A [ 1 [12]B]415][E][E
B4 Usposobljen proizvodni kader 1day Fri11.10.13 Mon 14.10.13 73
85 Priprava na izobrazevanje kadra 1day  Fri 111013 Mon 14 10 13 slovodjatehnolog
&6 |FE Izobrazevanje kadra 05days  Fri 111013 Fri 11.10.13 slovodjastehnolog [
8 | Nulta serija 15 days Mon 14.10.13  Mon 4.11.13 84:71;83:61
5 | Priprava na nulto serijo 4 days Mon 14,1013 Fri 18.10.13 hnolog;delovodja
8 | |zvedba serije 1day Fri18.10.13 Mon 21.10.13 4] proizvodni im 83
| 90 Izdelava poroéil in korekcije 10days Mon 21.10.13 Mon 4.11.13 ] .delovodia[50%] 89
9 Zagon proizvodnje Odays Mon4.11.13 Mon4.1113 a0
92 Priprava transporta 2days Mond4.11.13 Wed#6.11.13 91,83
93 Organiziranje prevoza 1day Mon4.11.13 Tue 51113 nabavmik
94 Makladanje in prevoz 05days Tue511.13  Tue 5.11.13 somozni delavec 93
% | Ewvidenca prodaje 05days Wed6.1113 Wed61113 nabavnik 94 .
"% | Posodobitev spletne strani 7,69 days Fri9.8.13 Wed 21.8.13 83 P 0%
97| [zdelava zahtevnika 2 days Fri98 13  Tue 13.8.13 lja projekta[50%)] %
98 Doloéitey vsebine 2days Tue 13813  Thu 15.8.13 ja projektal20%] 97 %
99 |zdelava strani 3days Thu15813  Tue 20813 95 %
100 Nalaganje na streznik 05days Tue20813 Wed 21813 99 &
101 Zakljuéek projekta 4days Mond.11.13  Fri8.11.13 _
102 Ureditev projekinih map in konéen 3days Mon4.11.13  Thu7.11.13 vodja projekta 24:41,91,10(
103 Predaja projeknte mape in porodil 1day Thu7.11.13  Fni 8.11.13 da,direktor{20%] 102
104 Vzporedne aktivnosti 152 days Tue 9.4.13 Wed6.11.13 v
105 | Koordinacijski sestanki 110,25 days Tue 7.5.13  Tue 8.10.13 10% 0% 0% 0% 0% 0% 0% D% 0% 0% 0% 0%
118 |= Koordinacijski sestanki 13 2hrs, Tue 22.10.13] Tue 22.10.13 ' 0%
19 Vodenje projekta 152 days Tue 9.4.13  Wed 6.11.13 1 projekta[10%] v w 0%
120 = Spremijanje in koordinacija 150 days Tue 9413 Mon4.11.13 0%
121 |= Izdelva porodil 135 days Thu2513 Wed61113 0%
Critical Task Baseline Project Summary (NN Milestone L 2 Deadiine I
Critical Spiit OO Split , Baseline Split wnnnnnnn External Tasks R summary Progress [T
CriicalProgress ~ NN  Task Progress W (oo ilestone > External Milestone 4 Summary Pu———
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Priloga 10: ANALIZA STROSKOV PROJEKTA

Projekt: Samonosni gumb pecice

Vodja projekta: David Starovasnik

Delovni Aktivnost Posredni
ket Direktni strogki strogki :
- Vodenje e,
Delo Material Oprema Storitve | in admin.
i 1 2 3 4 5 ] 7 8
Start projekta 140 € 0€ D€ D€ 21 € 161 €
|Uv0dni sestanek in potrditev plana projekta 140 € D€ 0€ 0€ 21 € 161 €
Izdelan 3D raéunalni&ki model 3760 € 0€ 0€ 200 € 564 € 4524 €
Dologitev funkcij izdelka 240 € 0€ D€ D€ J6 £ 276 €
lzdelava predlogov izdelka z VA 1.360 € D€ 0€ 0€ 204 € 1.664 €
30 konstrukcija izbranega predloga 1.440 € D€ 0€ 0€ 216 € 1.656 €
FMEA konstrukcije izdelka 160 € 0€ D€ D€ 24 € 184 €
Korekcije 3D modela glede na FMEA 28B€ D€ 0€ 0€ 43 € 331 €
lzdelava SLS prototipa 0€ D€ 0€ 200 € 0€ 200 €
Funkcionalen preizkus 5SLS prototipa 80 € D€ 0€ 0€ 12€ 02 €
Korekcije 30 modela 192 € € D€ D€ 29€ 221 €
Zamrznitev oblike izdelka D€ 0€ D€ DE D€ 0€
Pogodba s kupcem 1.804 € D€ 0€ 0€ 284 € 2178 €
Priprava na sestanek 044 € D€ 0€ D€ 142 € 1.086 €
Sestanek s kupcem 400 € D€ 0€ 0€ 60 € 460 €
Usklajevanje s kupcem 350 € D€ 0€ D€ 53 € 403 €
Podpis pogodbe 200 € € D€ D€ J0€ 230 €
Pogodba podpisana 0€ D€ 0€ 0€ 0€ 0€
Patentiranje izdelka 804 € 0€ 0€ 3.000 € 121 € 3.925€
Priprava dokumentacije 2HE € D€ 0€ D€ 43 € 331 €
Prijava patenta 192 € D€ 0€ 0 20 € 221 €
Flagilo patenta J6 € 0€ D€ 3.000 € b€ 3.041 €
Popravki dokumentacije 2BE £ D€ 0€ 0 43 € 331 €
VioZen patent 0€ D€ 0€ D€ 0€ 0€
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Projekt: Samonosni gumb pecice

ANALIZA STROSKOV PROJEKTA

Vodja projekta: David Starovasnik

Delovni Aktivnost Posredni
ket Direktni stroski stroski )
2 Vodenje Sy
Delo Material Oprema Storitve | in admin.
| Sklenjene pogodbe z dobavitelji materialov 682 € 1.680 € 0€ 0€ 102 € 2464 €
lzvedba povprasevan| J6 € 0€ 0€ 0€ 5€ 41 €
Izbira najprimernejsih 100 € D€ O£ D€ 15€ 116 €
Razgovor in pogajanja 210 € 100 € O£ D€ M€ 341 €
Podpis pogodbe 200 € 0€ 0€ 0D€ 30 € 230 €
Frednarotilo materiala T2 € 0€ 0€ 0€ 11€ B3 €
Prevzem materialov 64 € 1.580 € O£ D€ 10 € 16504 €
|lzdelava orodij zunanje 1.803 € 150 € | 180.000 € D€ 270 € 182223 €
lzdelava tehnitne dokumentacije 480 € a0 € 0€ 0€ T2€ 602 €
lzvedba povprasevan| 96 € 0€ 0€ 0€ 14 € 110 €
Izbira najbolj5ih 100 £ O£ € D€ 15€ 115 €
Podpis pogodb in narotilo orodij 200 € 0€| 60000£ D€ 30€ | 60230€
FMEA konstrukcije orodja 510 € 100 € 0€ DE 7€ BBY €
lzdelava orodij D€ 0€ D€ 0€ D€ 0€
Vzorfenje orodij in prevzem T € 0€ D€ 0€ 48 £ 64 €
Potrjeni sestavni deli 0£ D€ 0£ D€ O£ D€
Platilo orodij 100 € 0€| 120.000€ DE 15€ [120.116€
lzgradnja interno preizkusevalisce 2140 € 0€ 40000 € 0€ J21 €| 42461 €
ldejna zasnova 176 € 0€ D€ 0€ 26 £ 202 €
Izbira opreme in narofilo 168 € D€ 0£ D€ 25 € 1893 €
Konstrukcija in izdelava pomoZnih naprav 480 € O£ 4000€ 0€ T2 £ 4 552 €
Dobava opreme 0€ 0€ D€ 0€ D€ 0€
MontaZa opreme in naprav 960 £ 0€ D€ 0€ 144 £ 1.104 €
Kalibracija merilne opreme 160 € D€ 0£ D€ 24 € 184 €
Funkcijski preizkus 06 £ O£ 0€ 0€ 14 € 110 €
Platilo opreme 100 € 0€| 36.000€ D€ 16€ | 36116 €
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Projekt: Samonosni gumb pecice

ANALIZA STROSKOV PROJEKTA

Vodja projekta: David Starovasnik

Delovni Aktivnost Direktni stro&ki Posredni strogki
paket Vodenije in Skupaj
Delo Material Oprema Storitve admin.

Testna serija 014 € 100 € 0€ 0€ 137 € 1.151 €
Priprava na testno serijo J9B € D€ 0€ 0€ 60 € 458 €
lzvedba serije 324 € 100 € 0€ 0€ 49 € 473 €
Izdelava porotila serije in korekcije 182 € 0€ 0€ 0€ 29 € 221 €

Trajnostni test izdelka 460 € 100 € 0€ 0€ 69 € 629 €
Priprava na testiranje 80 € 0€ 0€ 0€ 12 € 92 €
|zvedba testiranja 240 € 100 € 0€ D€ 36 € 376 €
|zdelava poroéil 140 € 0€ 0€ D€ 21€ 161 €
Potrien izdelek testne serije 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Preizkusanje pri kupcu 0€ D€ 0€ 0€ 0€ D€
Poirjen izdelek s strani kupca 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€

Postavitev montaZne linije zunanje 3511€ 100 € | 187.000 € 0€ 527 € |191138 €
Zhiranje ponudb 96 € 0€ 0€ D€ 14 € 110 €
lzbar najboljSe 235 € 0€ 0€ D€ 35 € 270 €
Dogovor in podpis pogodbe 200 € O£ 0€ D€ 30 € 230 €
Izdelava predloga konstrukcije linije 0€ D€ 0€ D€ 0€ D€
FMEA konstrukcije BO € 100 € 0€ D€ 12 € 192 €
Popravki konkstrukcije 0€ D€ 0€ 0€ 0€ D€
|zdelava linije D€ 0€ 0€ D€ D€ 0€
MontaZa linije 860 € 0€ D€ D€ 144 € 1.104 €
Optimiranje linije in prevzem 1.840 € D€ 0€ 0€ 276 € 2116 €
Plagila linije 100 € 0€| 187.000€ D€ 15€ [187.115€

Zaposlitev novih delavcev 584 € 0€ 0€ 0€ 88 € 672 €
Razpis delovnih mest 80 € D€ 0€ 0€ € 69 €
Izbor najprimernejsih 176 € 0€ 0€ D€ 26 € 202 €
Razgovori 88 € D€ 0€ D€ 13 € 101 €
Podpis pogodb 100 € 0€ 0€ D€ 15€ 115 €
Uvajanie 160 € 0€ 0€ 0€ 24€|  184€
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Projekt: Samonosni gumb pecice

ANALIZA STROSKOV PROJEKTA

Vodja projekta: David Starovasnik

Delovni Aktivnost Direktni strogki Posredni stroski
paket Vodenje in | Skupaj
Delo Material | Oprema | Storitve admin.

Izdelava tehnoloske dokumentacije BG4 € i5€ 0€ 0€ 130 € 1.069¢€
lzdelava dokumentacije izdelka 384 € 20 € 0€ 0€ 8 € 467 €
lzdelava navodil za delo 288 € 25 € 0e€ 0€ 431 € 356 €
|zdelava kontrolne dokumentacije 128 € 25€ D€ 0€ 19 € 172 €
lzdaja dokumentacije 64 € D€ o€ D€ 10€ T4 €

Usposobljen proizvodni kader 264 € D€ 0€ 0€ 40 € 04 €
Priprava na izobraZevanje kadra 176 € 0€ 0€ 0€ 26€ 202 €
IzobraZevanie kadra 83 € D€ D€ D€ 13€ 101 €

Nulta serija 1.757 € D€ 0€ 0€ 264 € 2021 €
Priprava na nulto serijo 04 € D€ 0€ 0€ 106 € 810 €
lzvedba serije 173 € D€ 0€ 0€ 26 € 109 €
|lzdelava porotil in korekcije 880 € D€ 0€ 0€ 132 € 1.012€
Zagon proizvodnie 53 D€ 0€ 0€ D€ D€

Priprava transporta 140 € 200 € 0€ 0€ 21£ 361 €
Qrganiziranje prevoza f2€ D€ D€ 0€ 11 € 83 €
MNakladanje in prevoz 32 € 200 € 0€ 0€ S5€ 237 €
Evidenca prodaje IBE D€ 0€ 0€ 5€ 41€

Posodobitev spletne strani 294 € 0€ 0€ 300€ 44 € 639 €
lzdelava zahtevnika 176 € 0€ 0€ 0€ 26 € 202 €
Dolofitev vsebine 118 € D€ D€ 0€ 18 € 136 €
lzdelava strani 0& D€ 0€& 00 € D& 300 €
Malaganje na streznik 0€ D€ D€ 0€ D€ D€

Zakljuéek projekta 840 € 0€ 0€ 0€ 126 € 066 €
Ureditev projekinin map in konéen pregled 600 € 0€ 0€ 0€ 0€ 690 €
Predaja projeknte mape in porogil 240 € D€ 0€ 0€ 36 € 216 €
SKUPAJ 20.851 2.405 407.000 3.500 3.128] 436884

St placanihdnevnhur 18 _ Bruto uma postavka 1-[8 Stdelavcev: |7

Odstotek za vodenje in administracijo [15% ' Bruto urna postavka 2: |9 St delavcev: |1
| Bruto umna postavia 3: |10 Stdelaveev: |3
............................................................................ | Bruto urna postavka 4: |12 Stdelavcev: |2
_ Bruto urna postavka 5: |25 Stdelavcev. |2
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List 1/ 3

IZRACUN URNE POSTAVKE STROJEV ZA BRIZGANJE IN OPERATERJA (OBRAT PLASTIKARNE)

‘ Brizgalka KM 50 H Brizgalka KM 80
1izmena 2 izmeni 3 izmene 1 izmena 2 izmeni 3 izmene

Nabavna vrednost stroja v € 43.000 € Nabavna vrednost stroja v € 52000 €

Cas odpisa 7 5 4{|Cas odpisa 7 5 4
Cas izkoris¢anja stroja v h/leto 2000 4000 6000||Cas izkoris¢anja stroja v h/leto 2000 4000 6000
Obresti 7% Obresti 7%

Instalirana moé¢ v kW 22 Instalirana moé¢ v kW 25

Cena elektri¢ne energije v €/ kW 0,15 Cena elektri¢ne energije v €/ kW 0,15

Pripadajoca kvadratura 6 Pripadajoca kvadratura 8

Strogek nam2 v € 3 Strogek nam2 v € 3

% stroskov vzdrzevanja 5 7 9]| % stroskov vzdrzevanja 5 7 9
Stevilo delovnih dni / leto 250 Stevilo delovnih dni / leto 250

Faktor planiranja 0,85 Faktor planiranja 0,85

1 izmena 2 izmeni 3 izmene 1 izmena 2 izmeni 3 izmene

Kalkulacijski stroski odpisa 3,61€ 2,53 € 2,11 €| |Kalkulacijski strozki odpisa 437 € 3,06 € 255€
Kalkulacijske obresti 0,89 € 044 € 0,30 €| |Kalkulacijske obresti 1,07 € 054€ 0,36 €
Strogki prostora 0,01€ 0,01€ 0,00 €| |Strogki prostora 0,01€ 0,01€ 0,00€
Strogki energije 3,30€ 3,30€ 3,30 €| |Stroski energije 3,75€ 3,75€ 3,75€
Strogki vzdrzevanja 1,26 € 0,89€ 0,76 €| |Strogki vzdrzevanja 153€ 1,07 € 092¢€
Vrednost strojne ure v €/h 9,07 € 7,16 € 6,47 €|| Vrednost strojne ure v €/h 10,73 € 842¢€ 758 €
Vrednost ure delavca v€/h 8,00 € 8,00 € 8,00 €||Vrednost ure delavca v€/h 8,00€ 8,00€ 8,00€
Skupaj 1707 € 15,16 € 14,47 €] Skupaj 18,73 € 16,42 € 15,58 €
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Priloga 11: KALKULACIJA PRODAJNE CENE List 2/ 3
Izracun materialnih in izdelavnih stroskov v obratu PLASTIKARNA EUREL
poz. naziv material cena |St. gnezd| normativ| normativ cena ciklus/| ciklus/| stroj| stroj/ stroj/ | Mat/kos.+ | delavec/
materiala kosa dolivka | materiala | brizg | kos uro kos stroj/kos kos
kosa €/kg orodja g g €/kos S S T € € € €
1]Pusa cilindra PBT GF25 5 4 4,5 4 0,0275 40 10] 50 9,07] 0,0252 0,0527| 0,0236
2|Gumb PBT 4,5 4 8,5 4 0,0428 501 12,5| 80f 10,73] 0,0373 0,0800f 0,0295
3|Pokrov gumba _ |PBT 4,5 4 2,5 4 0,0158 40 10] 50 9,07] 0,0252 0,0409] 0,0236
4|Cilinder PBT GF25 5 4 3,5 4 0,0225 40 10] 50 9,07] 0,0252 0,0477] 0,0236
5|Pusa zaskocna |PBT GF25 5 4 0,85 4 0,0093 300 75| 50 9,07] 0,0189 0,0281| 0,0177
6|Nosilna pusa PBT 4 4 27,6 0 0,1104 40 10[ 80] 10,73[ 0,02981 0,1402| 0,0236
7|0bro¢ veliki PC transpal 4 4 2,6 8 0,0184 40 10[ 50 9,07] 0,02519 0,0436] 0,0236
8|Rozeta PBT 4 4 37 6 0,0208 40 10[ 50 9,07] 0,02519 0,0460] 0,0236
9|Platina s tlivkami 1,1 1,1000
10{Vzmet 0,0161 0,0161
11|Lepilo 0,02 0,0200
12|Mazivo 0,0019 0,0019
13| Skupaj stroski 1,4054 0,2119 1,6173| 0,1889
Material Stroj Mat+stroj Delo
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Izraéun amortizacije namenskih orodij in naprav montaze: Izraéun izdelavnih stroSkov montaze:

Orodje/ namenska montazna Enota] Vredost Podatek Enota | Velikost

sredstva €

Pusa cilindra € 29.000 Ocenjen normativni ¢as montaze |min/kos 0,45
Gumb € 36.000 Pripravljalno zakljuéni ¢as min 20
Pokrov gumba € 14.000 Velikost serije kos 1.911
Cilinder € 25.000 St. serij 220
Pusa zaskocha € 16.000 St. delavcev kos 2
delno avtomatizirana linija € 50.000 Bruto OD delavca €/h 8
testirna oprema € 40.000 Stroski po kosu €/kos 0,008372
oprema za tiskanje - tampoprint € 40.000 Stroski priprave montaZe po kosu |€/kos 0,008372
oprema za tiskanje - laser € 65.000 Stroski montaze po kosu €/kos 0,016744
kliseji € 12.000
razno € 20.000
ohi$je gumba GPP6-28-29 € 14.500
ohisje platine € 8.000 Skupni izdelavni stroski:
pokrov platine € 12.500
rozeta € 14.500 Vrsta stroSka Enota Vrednost
Amortizacijsika oshova € 396.500 Stroki montaze po kosu €/kos 0,0167
Amortizac. doba leta 7 Stro3ki brizganja po kosu €/kos 0,1889
Predv.$t. kos letno kos/ leto 420.444 Stroski izdelave skupaj €/kos 0,2056
Amortizacija po kosu €/kos 0,1347
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Priloga 12: IZRACUN VRACANJA INVESTICIJE
Leto | Strosek LC Proizve- Odhodki Prodano | PC brez | Prihodki Dobicek/ Pokrivanje
projekta deno DDV izguba vlozenih
tekoCega sredstev
obdobja
€ €/kos kos € kos €/kos € € €
1 2 3 4=2*3 5 6 7=5%6 8=7-4-1 10
2013| 436.884,00( 2,0046 43.200 86.598,72 32.400] 2,4189 78.372,36 -445.110,36 -445.110,36
2014 2,0046 500.000{ 1.002.300,00] 500.000] 2,4189| 1.209.450,00 207.150,00 -237.960,36
2015 2,0046 500.000( 1.002.300,00] 500.000] 2,4189| 1.209.450,00 207.150,00 -30.810,36
2016 2,0046 500.000{ 1.002.300,00] 500.000] 2,4189| 1.209.450,00 207.150,00 176.339,64
2017 2,0046 500.000{ 1.002.300,00] 500.000] 2,4189| 1.209.450,00 207.150,00 383.489,64
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