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1 Uvod

Podnikové informéni systémy jsou v s¢asné dob povaZzovany za sami@mou
soudst podnikoveé infrastruktury. Na jejich provoz jseynakladany znmé finargéni
prostedky. Neustale se vSak setkAvame s rozdilnymi, mmkaz rozporuplnymi ndzory
a to snad na kazdou zalezitost, ktera se jich dotyavni picinu Ize spabvat
piedevsim ve velkych rozdilech v informovanosti avar@nalosti mezi uzivatelskymi
a dodavatelskymi firmami, uzivateli a vedenim jegmgodniku, odborniky z praxe a

akademické sféry.

V minulosti byla ¥tSina informénich systéemu ti@na z ®kolika navzajem
izolovanych aplikaci. Podniky &y jeden program na vedeniceinictvi, jiny na
skladové hospodstvi, v dalSim se najklad planovala vyroba nebo §taly mzdy.
Tyto aplikace si vzijemin vyménovaly data v lepSim ifpac pomoci textovych
souboti, ale ¥tSinou se pdebna data manuarprepisovala z jednoho do druhého. To
samozejm¢ prinaSelo velké mnozstvi chyb vzniklych vstupem lélsé faktoru do
tohoto procesu. Postupettasu doslo ke slaeni €chto agend do jediného ERP
systému a postupnému propojovani i s daldimi apdifa. Casem nastala také peba
propojit informani systémy podnik v produknim fetzci mezi sebou, tak aby se
zrychlila a hlave zpresnila vyngna informaci mezi dodavateli a adateli. Moderni
systém si uz bez moZznosti propojeni s okolim neiszistavit. Dilezité z hlediska
efektivity a produktivity je, aby se data zadavala integrovaného systému pouze
jednou a byla k dispozici vSem uzivdiel, ktei je potebuji ke své praci. Na druhé
straré musi byt snadné data, respektive informace, zemsysjednoduse vyexportovat
v raznych forméatech pro pouZzititiptvorbé¢ dokument nagiklad v kancel&skych

aplikacich.

Integrovany systém krogmaroki na systém samotny klade také vellkyrak na
spravig provedenou implementaci. Moderni systémy protoabbg soubor nastrdj
usnadujicich nastaveni systému, od z&kladnich pard@meft po import dat z

piedchoziho informéniho systému.
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Pod pojmem implementace ERP systému sizen nezainteresovanylovék
piedstavit pouze rozhodnuti firmy o #n& nakup a instalaci softwaru nidzeni
podniku. Tato problematika je vSak velmi slozitaSi&Sim pojeti v sabzahrnuje pojem
Implementace ERP systému cely procesbehodni pripad. Ten se vytvi mezi
implement&ni spol€nosti a zédkaznikem. Kazda implemeénia spol€énost ma
vypracovany sfj systém nareSeni obchodnihoftipadu, pro ktery se vzil nazev

metodologie implementace.
Metodologie implementace inforérgich systém a respektovani jejich pravidel a

zasad je jedinou moznou cestou k &&s@ implementaci systému podléekavani a

poZadavk zakaznika.
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2 Vymezeni problému

2.1 Cile prace

V pojmu ,,Obchodni fipad“ je zahrnuta veSkerdnnost implementni firmy.
Zpracovani postupuesSeni tohoto obchodnihofipadu se nazyva implemetia

metodologie.

Cile prace jez vychazi ze zadani, které jsem obdrdeObchodnihoreditele

spole&nosti Melzer:

* Provedeni analyzy stavajicich protepol€nosti pouzivanych préeseni
Obchodniho fipadu

» Identifikovani nedostatkv téchto procesech

* Popsani navihreSeni identifikovanych nedostétk

* Vytvotit novou implementéni metodologii spoknosti

* Analyzovat zmdny v této metodologii b praci se stavajicim klientem,

pozZadujici zavedeni modulu E-shop

Cilem mé prace je tedy navrhnout novou implemanteetodologii obchodniho
piipadu ve spolmosti Melzer. Analyzovat stavajici procesy Obchbdniipadu ( dale
n¢kdy OP ) se zastenim na kkkové faze. Udchto proces najit slabé stranky a jejich
eliminaci procesy optimalizovat a zefektivnit. Zslgdki téchto analyz zkoordinovat
cely proces obchodnihotipadu, coZ znamena, Ze se nebudu zabyvat pouze
jednotlivymi procesy a jejich nedostatky, ale talehliZet a koordinovat cely obchodni
piipad jako celek. V dalStasti prace tuto novou metodologii demonstrovat na
konkrétnim pipadu, jez bude provad u stavajiciho zakaznika. Vy&lit v kterych
¢astech se bude lisit {dieh procef pii praci se stavajicim zakaznikem od prace

S novym.
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2.2 Informaéni zdroje

Pro pochopeni vSech firemnich pragegednotlivych ¢innosti, jejich vztah a
souvislosti ve spotmosti, byly hlavnimi informé&nimi zdroji v praci konzultace s
jednotlivymi pracovniky implementai firmy Melzer, pracujici fevazré na fidicich
pozicich firmy. Ri analytickych schzkach jsem zaznamenaval vSechny rozhovory
pomoci diktafonu a textu. K dispozici jsem dostalpotebné interni materialy

spole&nosti, tykajici se dané problematiky.

Z klasickych zdra) informaci je pro tuto préci pouzila literatura zZ#gena
piedevsim na oblast inforaich technologii a systéns dirazem na nejn@ysSi trendy
v oblasti obchodu. Vzhledem k poZadank na kvalitu poskytovanych inforriaich
zdroja mi pak velmi pomohly inform&@i zdroje v podod odbornych c¢lanka
uvaejnovanych nafiklad véasopise Connect. Odboréanky jsem vyhledaval i za

pomoci internetu.

3 Teoretickd vychodiska prace

3.1 Pojem ERP systém

Patatkem 90. let se Zal prosazovat termin Enterprise Ressource Plarmitw
predevsim v souvislosti s ro¥dvanim funkcionality ndizeni lidskych zdrdj a financi
a pokryvanim specifickych oblastitpnyslovych podnilt, jako je fizeni projekii a
vyroba investinich celki. Informani systém kategorie ERP se definuje jaknidy
nastroj, ktery je schopen pokryt planovankizeni hlavnich internich podnikovych
proces (zdroji a jejich transformace na vystupy), a to na vSeoknich, od operativni
az po strategickou. Internim procesem se mysli viakproces, nad nimz ma
management plnou kontrolu, je tedy jeho vlastniké&mtémto klicovym internim

procesim pati: vyroba, vnitni logistika, personalistika a ekonomika. (11)
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Mezi nejdulezitéjSi vlastnosti ERP systému pati (11):

* Automatizace a integrace hlavnich podnikovych psbce
» Sdileni dat, postupa jejich standardizacggs cely podnik
» Vytvéieni a zpistupovani informaci v realnéase

» Schopnost zpracovavat historicka data

» Celostni pistup k prosazovani ERP koncepce

K hlavnim poZzadavkam kladenym na ERP systémy pati(11):

* Realizace ritelnych @inosi v oblasti snizovani celé struktury nakiad
vznikajici neefektivnintizenim firmy
* Realizace nestitelnych @inodi v oblasti fizeni podnikovych procésa

dostupnosti informaci v realnétase

Ne vSechny informai systémy nabizené n&ském trhu splji uvedené
vlastnosti, jejich dodavatelé je vSak z marketingdv divodi ozna&uji jako ERP. Z
hlediska praktického pouziti je vSakela rozliSovat, ktery systém do kategorie ERP

pafti a ktery nept.

3.2 Integrace vs. specializace

ERP systémy daleétime podle schopnosti pokryt a integrovat vSeclkityi
zminéné interni procesy. Ty systémy, které to dokazk, gana&ujeme jako All-in-One.
Do této kategorie spadaji takéktera univerzalni ERReSeni (nejasgji zahranéni
produkce), ktera ale nepokryvaji jeden zédliych proces — personalistiku. i
implementénich projektech byva tento proces zabéepe subdodavkou jiného,
specializovaného dodavatele (Elanor, Nugget, Kvagard.). Vzhledem k potmé
jednoduchému zeneni této funkcionality do ERRPeSeni neni organizace postavena
pied problémteSit dalSi slozity integtmi projekt. Dodavatel All-in-One systému

14



obvykle sam garantuje celé dildetre této subdodavky a jeji integrace. Volba All-in-
One ERP systému by pak pro podnikélan znamenat realizaci pouze jednoho
implementé&niho projektu. Do kategorie ERBdime také ty inforntai systémy, které
nemuseji nutk pokryt a integrovat vSechnityti interni procesy. Zakaznikovi ale umi
poskytnout bd’ detailni Spikovou funkcionalitu nebo jsou orientované vyhradra
urtité obory podnikani. Tyto tzv. Best-of-Breed sysyé(nejlepsi z chovu, jedinci se
Spickovymi vlastnostmi) pak v praxi byvaji nasazovanyd’bsamostaté (zejména
oborové Best-of-Breed), nebo tosowast podnikove ERP koncepce (procesn

orientované Best-of-Breed) spdfe s jinymi informa&nimi systémy. (11)

Lite ERP systémy iedstavuji specifickou nabidku ég@nou pro trh malych a
stredrgé velkych firem (SME — Small and Mediumsized Entesgs), vyznéujici se
nizsi cenou a najerejSimi omezenimi. Specifickou kategorii tWaERP systémy lidr
trhu — mySAP Business Suitéi Oracle E-Business Suite. TatteSeni jsou
charakteristickd Sirokym a zaravedetailnim pokrytim podnikovych prodes
komplexni nabidkou oborovychkeSeni i Spikovymi Best Practices n#&p vsSemi
odwtvimi. Formalg je ale fadime mezi All-in-One systémy, nebgqorioritnim
pozadavkem na ERP je integrace podnikovych piocéd)

3.3 Servisni sluzby ERP systérin

Servisni sluzby k ERP systém spadaji v obecné rowinak do prodejni, tak
poprodejni etapy. Pro zakaznik&eg@stavuji vyznamnouijlanou hodnotu a mohou
piimo ovliviiovat jeho konkurenceschopnost. K&fad potravinésky vyrobce, ktery
pottebuje udrzet rychlou obratku zbozi a funguje v datielském fetzci
orientovaného na vysokou akceschopnost, aby malkitief¢ reagovat na zsmy v
poptavce. Takova organizace se p#&kppkryti planovani podnikovych zdiop dalSich
souvisejicich podnikovych agend zcelagjisteobejde bez nastaveni takové ugovn
servisnich sluzeb, kter4 by zabegi@ebezproblémovy provoz informiaiho systému.
Zivotni nutnosti se tak n#lad stane nastaveni takovych podminek, které amoz

servisni zasah ihned po nahlaseni vypatlkeelmi zavazné chyby systému. (2)
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Pro dodavatele (vyrobce) a systémového integrdti@mastavuje oblast servisnich
sluzeb vyznamnou konkurémi vyhodu. S tim, jak se kvalitativni rozdily ve
funkcionali€ podnikovychieSeni stale vice zmensuji, dostavaji se sluzbyodapejici
ERP produkty stale vice do pegli. (2)

3.4 Vyvoj ERP systémi

3.4.1Prvni implementaéni projekt

Zrod ERP systéfvyuzivajicich peitatovych technologii se datuje od dabku
60. let. Obdobi ,Ressource Planning” sysiérmahdjily pozadavky vyrolic na
automatizované planovani spelty materialu (MRP - Materidle Requirements
Planning). Prvni takovy automatizovany systém sedikrze spoluprace Case
Corporation a IBM. Spolmost Case ma té&h stoSedesatiletou tradici, patk
vyznamnym setovym vyrobd@m zengdélskych a stavebnich stfojV roce 1960 tym
IBM pod vedenim J. Orlickeho, implementoval prvniRRl systém prav v této
spole&nosti. Aplikace MRP tehdy zahrnovala metody plaméearozvrhovani materialu
pro vyrobu komplexniho produktového portfolia Cd3erporation. Pdatkem 70. let
také z&inaji vznikat prvni softwarové korporace — SAP gad 972, Lawson Software
v roce 1975 — které si kladou za cil nabizet na standardni podnikové aplikace,
schopné integrovat Kibvé podnikové procesy. Od roku 1976¢imé byt Kk MRP
systéniim dophovana funkcionalita pokryvajidizeni vyroby. Koncem 70. let se pak
diky pozadavikm praimyslovych podnik rozrista pivodni MRP koncept na planovani

vSech vyrobnich zdréj(MRP Il — Manufacturing Resource Planning). (11)

3.4.2Prvni integrovany projekt

Ve stejném obdobi dofalje ,tlacny planovaci systém* MRP Il v podnikovych

informanich systémech ,taznafidici metoda orientovana n&asné dodavky zboZzi
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podle pozadauk zakaznika (JIT — Just-in-Time), vychazejici z digsitky let znamé
filozofie uplafiované v japonskych firmach. Integrace fitaith, &etnich a
majetkovych systétn s podporou vyroby pragdnictvim koncepci MRP Il a JIT
vyznamm posilila vyznam IT aplikaci pro planovantiaeni podniku. V 80. letech tak
vznik4 prvni generace ERP systénktera dok&ze zohlednit materidlové poZadavky,

terminy a kapacitydetrg financnich a dalSich zdroj (11)

3.4.3Architektura klient/server

Koncem 80. let vstupuje na trh dalSi z vyznamnyoftwsarovych korporaci,
PeopleSoft (1987). Zaffuje se na vyvoj softwarové podpory pfizeni lidskych
zdroji. Prilom v oblasti planovani d&izeni vyroby a chapani smyslu integrace a
komunikace byl tedy po kratké doldovrSen postupnym zakomponovanim préces
fizeni lidskych a kapitalovych zdfoj Vyvoj integrovanych softwarovyctieSeni
doprovazi také technologicky pokrok v oblasti isfraktury. Z&ina se prosazovat
model klient/server, ktery podporuje myslenku zpk&mi dat v mist jejich ulozeni
(serveru). Tim se prakticky uzala druha faze vyvoje podnikovych inforéméch
systéni, ze které vychazeji séasnd moderni ERReSeni. Rok 1995 bylutkzitym
milnikem také pro dalSi stové softwarové korporace. Oraclere@stavil sadu
integrovaného podnikového softwaru — Oracle Appilices 10, tedy praprodni zaklad
dnesniho modernihteSeni Oracle Business Suite. JD Edwards uvedlimavié ERP
ieSeni JD Edwards OneWorld. Na konci 90. let jiz BBwards vyuzivalo 4 700
zé&kaznik ve vice jak 100 zemich &a. PeopleSoft se mezitim vypracoval na absolutni
Spicku v oblastitizeni lidskych zdrdj a v roce 19991ekrcil jeho podil na tomto trhu
50 %. V roce 1992, tedy 20 let od svého zalozemidgiavil SAP své dodnes masivn
pouzivanéreSeni SAP R/3. Od té doby se spolest SAP vypracovala na lidra
swtového ERP trhu. V roce 2005 jsou produkty SAP paisa u vice jak 32 000
zakaznik ve 120 zemi sita. (11)
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3.5 Sowasny stav ERP systérin

Koncem 90. let, zarowes expanzi internetovych sluzeb do firem, pak dat&e
pievzali aktivitu ve vyvoji plé do svych rukoucCasové intervaly mezi zasadnimi
zménami v nabidce podnikovych IfeSeni se vyrazZnzkratily, a to bez podstatné
zmeény v poptavce zakaznik Prelom noveho tisicileti by bylo mozno z hlediska ojgv
nabidky ERP systéfincharakterizovatrémi, rychle po sobnasledujicimi fazemi. Prvni
Z nich, dodnes dominantnijgaistavuje tradni zpisob implementace ERP systigm
ktery sp@iva v budovani, resp. upravovani podnikovych aglikgodle individualnich
potreb zakaznik Tento zfisob byl rychle dopkn nabidkou tzv. f@dnastavenych ERP
feSeni. Ta fedstavuje snahu usfiiovysoké naklady na Upravy softwarui pichz je
nutné vyuzit sluzeb programailofcustomizaci). Opakovatelna podoba podnikovych
aplikaci kron& Uspor pinaSi také prvek standardizace a nabidku nejlepgiahtik,
pokud jsou tato iednastavenareSeni zaloZzena na dlouhodobych praktickych
zkuSenostech vyrobce v jednotlivych @tlich. Posledni fazi vyvoje fpdstavuje
prondjem ERP systéimpo Internetu (ASP). Tato forma outsourcingu nabikbvou
cestu, jak zfistupnit Sptkova softwarov&eseni, pedevsim mensim organizacim, které
si nemohly dovolit jejich piézeni. Tento trend 2zal vyznamgji silit pocatkem 21.
stoleti a poté spate¢ s padem mnoha firem, které se vezly n& whv. dotconi, také
upadat. Pro mnoho spéteosti Zistalo divéryhodrejSi patizeni ERP systému formou

klasického implementaiho projektu a provoz ,in-house* (pod vlastrieshou).(11)

Od roku 2005 se objevuje ,druha vina“ zamu dodelato zavedeni
progresivijSich model dodavky a provozu ERP systému ¢eském trhu (a dalSich
aplikaci, zejména CRM systén kterou charakterizuje pojem SaaS — Software as a
Service. Bblizn¢ ve stejné dob se objevuje stale vice ERP systépostavenych na
bazi servis orientované architektury (SOA — Service Orientecthitecture). Oba
uvedené trendy, SaaS i SOA, by mohly z dlouhodol@bdiska zcela z#mit celou
fadu ¥ci v praxi podnikové informatiky, zejména pak obdhb modely dodavky.
Podrobrji o téchto trendech howime v kapitolach: Outsourcing ERP systéenERP

systémy a servisiorientovana architektura.(11)
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3.6 Implementaéni metodologie

Metodologie implementace inforr@ich systém a respektovani jejich pravidel a
zasad je jedinou moznou cestou k &&s@ implementaci systému podléekavani a
poZzadavk zakaznika. Implementai metodologie fedstavuje mohutny a us@aany
souhrn postufy dokumeni acinnosti, potebnych pro organizai zajiS€ni optimalniho
postupu realizace projektu a pro minimalizagippdnych rizik, kterd se mohouip
realizaci vyskytnout. Spoteost potom musi podle metodologie postupovat argeae
z ni projekty. Timto zfgsobem Ize pak snadno zjistit n&most projektu n&as, lidské
zdroje a penize. Zakladnimigapokladem us@ného vyuZziti této metodologie je
dusledné dodrzovani jejich zakonitosti a poétgelym realizanim tymem, tedy ze
strany implementaiho spolénosti i ze strany styych pracovnii klienta. Pro usfch
realizace sloz§Sich projekh je velice dilezité plné zapojeni Kiovych zastupt
klienta, ktéi jsou nedilnou saiésti implementniho tymu a veliceésre se podili na
vlastnim feSeni. Celd implementace se pak stav& plontrolovanym a jash

transparentnim procesem pro vSechnyastriené strany. (4)

3.7 Procesni model

Velké zvySeni produktivity uZivatlpiinasi gizptisobeni informéniho systému
podnikovym procem a zejména jehorzpisobeni jednotlivym rolim, které uzivatelé
maji v tomto procesu. Standaidse ERP systémy skladaji z datového modelu, busines
logiky a formul&i. Tento systém vychazi z moznosti vyvojovych ngstrkteré byly k
dispozici, ale nelze ho jiz déd pizpasobit novym poZzadavkn na procesniifstup k
informanim systémim. U modernich systéinse prosazuje model, ktery ayodniho
piejima zaklad — datovy model. Business logika je zalerazena procesnim modelem
véetre nastrofi na jejich vizualni modelovani.ugtavaji také formuk&, ale ty jsou
prizptisobeny rolim uzivatél Jiny nahled na skladovou kartu ma fhiklad konstruktér
a jiny zase pracovnik skladu. UZivatel pak nenézatan mnozstvim Ud&j které ke

své praci ubec nepdtbuje. Od uZivatelskych formuta je jiz jen krok k
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uzivatelskému rozhrani, které je kompletprizpisobené roli uZivatele. Takové
rozhrani pipomina spi$ pracovni plochu, na niz je s@mmha WtSina relevantnich
nastropi a informaci, které uzivatel gebuje. Hlavni¢ast tvdi ulohy, které vykonava
negastji, uspaadané logicky dle posloupnosti, s jakou jsou vyk@ang. Napiklad
obchodni referentka tu ma seznamy doSlych objedn&ahvalenych, vyfakturovanych
atd. Krong formul&a a nastraj z ERP systému tu ale uZivatel najde také infornmace
dalSich aplikaci. M& zde nahled do posStovniho kdiem kalendi& Ukoli, zobrazuji se
mu zde tabulky, grafy a ukazatele z business ig&ite nastrdj relevant® k obsahu,
ktery pra¥ zpracovava. # praci s takovymto rozhranim nemusi uZivatiegkakovat z
jedné aplikace do druhé a dohledavatgtmié podprné informace. (4)

3.8 Tridéni obchodnich model dodavky ERP systéni

V sowasnosti rozliSujeme it pohledy na obchodni model. Jednd se o
vicestupovy pohled zareny na globalni i lokalni Urovie ktery se upldiuje pi
hodnoceni dodavky stového ERFeSeni. Tento pohled Buoddluje globalni drova
od lokalni (nap. Infor ERP SyteLine — népmy globalni obchodni modelfimy lokalni
obchodni model prosdnictvim jediného vyhradniho zastupce’R a systémového
integratora, spotmosti ITeuro), nebo aburovre chape jako jednotny celek (fap
trojstupiovy obchodni model Microsoft Dynamics — Microsofer@fied Partners).
DalSi pohled nazyvame jako zjednoduSeny, &any vyhrads na lokalni drova.
Tento pohled se upkatje u dodavek stovych i tuzemskych ERPeSeni a zahrnuje
(11):

1. Fimy obchodni model
2. Hybridni obchodni model
3. Neggimy obchodni model

Rozdily mezi jednotlivymi pohledy jsou ve tgobu feSeni systémovych
integratofi, dophovani funkcionality a implementaci ERP systgmititom u vSech je
shodnym prvkem jednotny garant. Systémova integrposkytuje prosedky k

vytvoieni a permanentni udrZbpodnikového informéniho systému, a to jak na
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technologické, takiidici, projektové a strategické urovni. Tento gard zjednoduSeny
pohled na podnikovy infornai systém odrazi situaci na trhu se standardnimi
softwarovymi aplikacemi — aplikaimi feSenimi, na jejichz zaklade nejastji buduje
skute&ny informani systém moderni organizace, jejimz cilem je dbstésitové

struktue vysoce konkuremi globalni ekonomiky.

1. Fimy obchodni model

. Model A — Jeden garantQR a zarova jediny systémovy integrator produktu

. Model B — Jeden garantQR a zarova jediny systémovy integrator produktu
vyuzivajici sf partneti pro dophovani funkcionality do ERP systému

2. Hybridni obchodni model

. Model C — Jeden garantGR a zarova jediny systémovy integrator vyuzivajici
sit’ partneti pro implementaci ERP systému

. Model D — Jeden garant UR a zarov# také systémovy integrator produktu
vyuZivajici sf partnett jak pro dophovani funkcionality, tak pro implementaci ERP

systému

3. Negimy obchodni model

. Model E — Jeden garant @R vyuzivajici sf partnefi jak pro dophovani
funkcionality, tak pro implementaci ERP systémumsgitom neni systémovym
integratorem

Firmy aplikujici jednotlivé modely (nazev firmy — nazev 1S):

Model A: Unis Computers — Prytanis
Infor — Infor ERP Xpert

Model B: Control — Dialog 3000S
Technosoft — Apertum.CZ
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Model C: RTS — InfoPower
IFS Czech — IFS Aplikace

Model D: Helios — LCS International

Oracle — Oracle E-Business Suite

Model E: Microsoft — Microsoft Dynamics
DC Concept — QI

Praw posled® jmenovana spotmost DC Concept vyvinula ERP systém s nazvem QI.

3.9 Predimplementaini studie

Standardni sluzbou, nachazejici se na rozhrigdppodejni a prodejni faze, je
vypracovani tzv. fedimplementéni analyzy¢i studie. Ta obsahujeullladny rozbor
sowasné situace podniku ve vztahu kipbt vybrat a nasadit podnikovy inforrva
systém. Je mozno ji zpracovat ob&trez ndvaznosti na konkrétni ERP systém nebo s
ohledem na jiz vybrané podnikovéSeni. Pokud zakaznik zvoli systém od dodavatele,
ktery mu vypracoval pée¢bnou analyzu, je obvyklé, Ze za tuto sluzbu nepigit ziska
za zvyhod#nych podminek v ramci celého projektu. V opém gipad zaplati
predem sjednanotastku a obchodni vztah je ukam gedanim dila. (2)
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3.10Charakteristika spole¢nosti

3.10.1DC Concept

Predstaveni spotmosti DC Concept

Ceska spolknost DC Concept byla zaloZena v roce 2000 a vdtouga trh se
zcela novym produktem - systémem Ql. V tomto rocda bzahdjena pilotni
implementace systému u prvniho zakaznika. Na z&kigkblik let trvajiciho vyvoje a
piipravnych praci vznikly nové technologie a vyvojomnsstroj umo#ujici rychlejsi

VyVvoj a Uupravy informéniho systému podle poZadadivkakazniki.

Dnes spolénost DC Concept zaujimaigani misto mezi stdoevropskymi
spole&nostmi  zabyvajicimi se vyvojem software. Distdbu st zahrnuje 51
partnerskych firem. Spataost DC Concept je €¢eské republice océna titulem Firma
roku 2005 - za vytv@ni a provozovani originalniho obchodniho modelo prodej
podnikovych systéin Byla z&azena do prestizniho seznamu Top 100 Vendors 2006
swtovych dodavatdl IT feSeni sestavovaného kazdwwb americkymcasopisem IT
Week a v roce 2006 ziskala prestizni certifikatlepwsti IBM, kterytadi systém QI
mezi edni evropské&eSeni v ramci programu ,,Built on IBM Express.” (5)

ERP systém QI

QI je elasticky podnikovy inforntami systém (ERP). Jeho z&kladni vlastnosti je
schopnost fizpasobovat se z#mam okoli a padebam zakaznika za plného provozu.
Navic obsahuje vyvojové prastli pro rychly vyvoj a implementaci aplikaci. Qlnne
oboro orientovan a je vyuzivan subjekty vSech velikoatip v oblastech obchodu,

sluzeb, ekonomiky, vyroby i statni spravy.
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Pro kazdého klienta Ize systém konfigurovat podkoj specifickych pégb.
Navic je mozné kdykoli doplnit do systému nové feemlkpodle minicich se pdeb a
pozadavk zakaznika. Aktualizace prdstnictvim internetu, G¥e takka okamzi¢

dojit k implementaci nové funkcionality.

QI je oteweny pro spolupracti propojeni s jinymi aplikacemi a systémy, a to
pomoci standardniho OLE rozhrani nebo pomoci kmizd@! E-Connect. Umaillje
propojeni s aplikacemi typu Microsoft Office, AutdD apod., ve kterych mohou byt
data ziskana ze systému QI dale zpracovana a amalyz. Informani systém QI je
schopen za provozu &mit strukturu uloZzenych dat a d@plat ¢i ménit vztahy mezi
nimi. Umo#Ziuje také modifikovat definované podnikové procesiednotlivym
uzivatetim ve firms dokaze prezentovat data z pozadovaného Ghlu paftegeni QI
nachazi uplani jako komplexni informé&ni systém prdizeni organizaci v oblastech
vyroby, obchodu a sluzeb. QI zahrnuje aplikaceteda@rii systém ERP, CRM, DMS,
E-aplikace, SCM, APS a dalSich. Standardni aplikfde jsou usptadany do
referegnich model, které v sob sdruzuji funkce specifické pro dany ohkidnnosti.
Jsou pipraveny referetni modely prorizeni obchodu, sluzeb, ekonomiky a vyroby.
Mezi nefastji dodavané moduly pgt (10)

* Finartni Eetnictvi

* Finance

* Nakup a prodej

» Skladové hospodstvi

* Marketing

« Rizeni vztak se zakazniky

* Personalistika

e Mzdy

» Organizace &zeni
* Majetek

e Vyroba

« Rizeni projeki a tkoly
QI Shop
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Kazdy z tchto modul se dale sklddéa z tzv. obchodnich jednotek.

Obrazek 1: Architektura a struktura nasazeni QI

Klient Win32

Vizdaleny klient

SQL Server

Aplikacni Server

WWW prohlize¢

Web Server +

Internet Firewall

Pramen (5)

Distribu¢ni systém spotosti DC Concept

ERP systém QI je vyvijen spdéleosti DC Concept a je implementovan pouze
prostednictvim implementmich partnek. To vytv&i, zazemi vzajenin
spolupracujicich odbornikna stras implementanich partner s odborniky na str&n
vyvoje. Pracovnici implementaich partnel jsou spolénosti DC Concept pravidein
Skoleni a testovani. V séasné dob ma spolénost DC Concept eské republice
dewt implementanich partnek. Hlavnim z nich je spot@ost MELZER, spol. s r.o.,
kterou DC Concept oziaje jako ,DCC VIP Implementai partner”. (10)
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3.10.2MELZER spol. s r.o.

Tim se dostavame ke sp&hesti Melzer, se kterou spolupracuji na své praci.

Spole&nost Melzer je vyznamnym systémovym integratorenmplementéni
spol&nosti nac¢eském trhu inform&ich technologii, kde {sobi jiz od roku 1992.
Spol&nost vznikla jako ryz€eska firma, v satasné dob ma kolem 60 za#stnand.
Melzer je nejétSim implementénim partnerem spataosti DC Concept a.s. Hlavni
sidlo firmy je v Prosfové a pobéky ma v Praze a By své zakazniky ma také na
Slovensku.

Obrazek 2: Organizaéni struktura spole¢nosti Melzer

e

el

Pramen: (14)
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Produkty spolénosti

Implementace

Za vice jak desetiletou dobu existence sfmdsti bylo vybudovano vlastni know-
how na proces implementace do jakékoli organizatgsoké funkni UsgsSnosti
produkti znatky MELZER v praxi je dosahovano diky preciznim agmam,
propracovanym projekin a tymovémuizeni procesu implementace systému. Analytik
provadjici implementaci je schopen diky integrovanému ojgvému prosedi bez
potteby programatdr a znalosti programovani fippasobit funknost systému

poZzadavkm organizace. (15)

HW a systémové prostedky

Pro kazdou spotmost je pipraveno vhodné hardwarové a softwardeseni,
které bude odpovidat finamim moznostem a planovanym investicim do IT.
Predstavuje komplexni nabidku technicky#&éSeni z oblasti hardware, software a
komunikace. Pod kazdou polozkou se skryva konkmédaiavatel, individualni postup

feSeni a zkusSenosti technického tymu. (15)

SQL databaze

Rychlost odezvy a mnoZstvi zpracovavanych dat jaodd@yraznou rérou
pouzitym databazovym serverem. Proto komplexeseni pracuje s nejlepSimi
databazemi nejrenomovgich dodavatél databazovych SQL senderZakaznici si
mohou vybrat Microsoft SQL Server, Oracle nebo SgbaPrimarni dopot@vanou
databazi je Microsoft SQL Server, ktery ma dikycslei cer, vazané na aplikaci Ql,
velmi vyhodny ponir cena/vykon. Navic diky Skalovatelnosti chranivaili do

budoucna investice bez nutnosti migrace na jinaatdei. (15)
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Podpora, help-desk

Soutasti komplexnihdeSeni je dlouhodoba podpora a rozvoj aplikace aignz
platné legislativy a pozadafrkjednotlivych uzivatel. Kazdy uzivatel mze vyuzit
moznosti uzakit Servisni smlouvu, kterd zahrnuje cely balik wyhgch sluzeb,
poradenstvi a podpory. Z&ni doba na funknost systému je garantovana po celou

dobu platnosti smluvniho vztahu a li¢cahsmlouvy. (15)

Financovani na miru

Pro kazdou nabidku dodavky a implementace komphexteésSeni lze v ramci
projektu dohodnout Zsob financovani celé zakazky. Od rozlozeni plagbicereni
poplatky systému QI, ips leasing servéra vypa@etni techniky az po platby za
jednotlivé etapy implementace. Financovani se wujeastejnou rérou elasticity, jako
samotny produkt s cilem maximalse gizptsobit finarknim moznostem zakaznika.
(15)

Komplexni ¥eSeni IS QI

Komplexni ITfeSeni je fedstavovano ucelenou dodavkou infoémi&o systému
QI uréeného pro podporttizeni obchodu, sluzeb, ekonomiky a vyroby malych a
strednich spolkénosti. Cel&eSeni je zaloZeno na technologicky Wémplikaci QI a na
ovéteném zfisobu implementace vychazejici z dlouholetého know-tpracovnik
spole&nosti MELZER. DalSimi kbovymi prvky komplexnihoieSeni jsou kvalitni
hardwarové a systémové pr@sti, vykonna SQL databaze, garance postimplerdinta

p&e a individualni moznosti financovani celého prajek(15)

28



Aplika éni moduly QI

Hlavnimi moduly systému jsou:

Finance, Finafni &etnictvi, Nakup a Prodej, CRM a Marketing, Skladove
hospodéstvi, Sprava systému, Personalistilizeni projekt, Procesy a workflow,
Mzdy, Organizace aftizeni, Vyroba, Majetek, QI manaZer, feRosy dat,
Vodohospodsstvi, Planovani, Spedice, Doprava, ahtaké QI shop. (15)
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4 Analyza problému a sowasny stavireSené problematiky

4.1 SWOT analyza spolénosti

Z vyhodnoceni firemnich vysledkza gedesSla obdobi a z analyzy mitho a
vngjSiho prostedi firmy byla vypracovana nasledujici SWOT analyzakteré je mimo

jiné patrna také pteba méhdeseni, tedy optimalizace metodiky implementace IS.

Tabulka 1: SWOT analyza spolénosti

Silné stranky Prilezitosti

« firemni know-how, projektové « portfolio stavajicich zakaznikl
fizeni (v siti DCC)
« vyuziti moznosti systému QI
+ konkurenc¢ni vyhoda v technologii
Ql + spoluprace s partnerskou siti DCC

+ loajalni zaméstnanci a jejich

« zvySovani narok{ na Fizeni firem
kompetence

e firemni znacka Uspésného
dodavatele s dlouholetou tradici na
trhu -> velkou zkuSenost

Slabé stranky Hrozby

+ po dokonceni implementace nema « silnad konkurence
zakaznik pocit ,,dobrého obchodu®

+ vysoky ,odpad" oslovenych
v 7 e v ’ w s .0 v s s o
e zbytecné oslovovani ,nepotrebnych zakazniku - zvysovani nakladu
7 71 O
zakazniku
+ klienti nedodrzi smluvni podminky

« nespokojenost zakaznik{

s promé&nlivosti cen a termint , ,
e zaporné reference

« zahéajeni nefeditelnych projektl
« nedodrzeni smluvnich termint

Pramen: (5) — vlastni zpracovani
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Z SWOT analyzy vyplyva pétba odstraimi slabych stranek podniku. V mé
praci jsem se za#l na potebu optimalizace gkterych firemnich procéss cilem

zvySeni produktivity pracefpzavadni informanich systém u zakaznik firmy.

4.2 Systém prace s informacemi

Ve spol€nosti Melzer se v @ibéhu kazdého OP eviduje vesSkera komunikace se
zakazniky v databazi systéemu QI. Databaze vychgairoho z produkt ktery firma
pouziva pro implementace a tim je modul QI - CRMto8to databazi se pracuje
v prabéhu vSech procésve firmg, tedy od marketingu az pdquani na podporu. Do
databaze se eviduji kontakty tznych zdroj — informace z vi@jnych portab,
seminde, dopordeni (napiklad od stavajicich zakazrik Zaznamenavaji se veskeré

jednani se zdkaznikem ( obchodnitetly, telefonaty, pani, poZzadavky.. ).

Z nekterych z ¢chto kontakdi, nashromazshych v databazi vznikaji obchodni
piipady. Znamena to, Ze u firem, které projevi zagespolupraci se v databazi zalozi u
kontaktu sloZka obchodnifipad se kterou se pracuje ve vSech fazich OP —odi¢h

jednani, implementace a podpora zakaznika.

Pro giklad: vznik obchodniho ffpadu ze semit@: V databazi systému QI se
zalozi slozka , Marketingova akce seniifiaDo sloZzky se uvedou vSechnyildasené
firmy na semin& Ti se po provedeni semimaroztidi na ty, ktéi se opravdu ziastnily
a ktai ne. Kazdou ,spolmost’, ktera absolvovala semin&ontaktuje nasledn
obchodnik, ktery zjisti zda firma ma dale zajempolsgpraci. V kladném ifjpact se v
databazi zalozi u kontaktu obchodtiipad. Detail&jSi popis problematiky semitiaje

uveden v kapitole 7.3.1.2.
V avodu kazdého obchodnihofipadu se vsystému QI provadi vygpb

piedpokladané spiwby casu ( hodinovy rozpet ) a vySe naklada vynosi, které se
jak v pribéhu tak po doko¥eni OP daji jednoduse porovnavat se sindsti.
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4.3 Analyza stavajici metodologie

Tato ¢ast se bude podrobrzabyvat jednotlivymi procesy OP, tedy stavajici
metodologii firmy. Po analyze firemnich posiunternich materiél a po konzultacich
s jednotlivymi zamistnanci natidicich pozicich jsem rozl stavajici metodologii

spole&nosti nattyii procesy. Jsou to:

e Proces marketing
e Obchodni proces
* Proces Implementace

* Proces podpora zakaznikl

Ve stavajici metodologii firmy se z&benim na kitové faze (subprocesyahto
hlavnich proces a jejich detailni charakteristiku. Budou popséaeygnotlivé vstupy,
¢innosti a vystupy. Jednotlivé procesy jsou logickgpdadané. To znamena, Ze
vystupy gedchoziho navazuji, nebo jsou zakladem pro vst@sjedujiciho. Dale zde
uvedu povinné a dopatané smluvni zajighi a personalni zajidti ( ktei zaméstnanci

se budou touto fazi zabyvat ).

V Uvodu kaZzdého procesu se nachézi tabulkalsigdem jednotlivych nélezZitosti:

e Vstup — veSkeré vstupy, které jséebta pro pibéh procesu

« Cinnost — v3echnginnosti - subprocesy, které v ramci procesu prgbiha
* Vystup — vystupy z procesu které po jeho pholoiti vznikaji

» Provadi - ktery pracovnik nebo pracovni pobigge tutatinnost provat

» Zodpovida — pracovnik ktery bude za tditanost zodpovidat

4.3.1Proces marketingu

Vstupem do procesu marketingu jsou marketingovyh @aobchodni strategie.

Marketingovy plan (dale &kdy MP) spolénosti Melzer se vytwa na dobu jednoho
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roku a kopiruje dlouhodobou obchodni strategii firde jakousi patépro cely proces.
Obdobi pro tvorbu tohoto planu je vzdysic zdi. Tvorbou tohoto celofiremniho planu

se zabyvaji vSichni obchodnici spitesti pod vedenim Marketingového managera.

Tabulka 2: Proces marketingu

- 1. Proces marketingu

Obchodni strategie
Marketingovy plan

Produkty a Sluzby ( definice, podpora, rozvoj,..)
Prace se Zakazniky (feby, pée, komunikace,
spokojenost,..)

Prace s Partnery

Konkurence (sledovani, vyhodnoceni, dpat,
vzalavani)

Komunikaini mix ( reklama, propagace, vystavy,
image, informani toky, weby,...)

Realizace marketingovych akci

Formulace cenové politiky

Propagaini materialy

Weby, Ceniky, Konfigurator,
Marketingové informace
Kontakty

DCC SP smlouva
DCC ADP smlouva

Partnerské smlouvy

Smluvni zajis&ni
Doporuéené [ Povinné

Marketingovy manazer, Obchodnik
Obchodnik

Pramen (5)

Vstupy: Obchodni strategie, Marketingovy plan

Cinnosti: Produkty, Prace se zékazniky, Prace s partnerykitence, Komunikéni

mix, Marketingové akce — (Semifea Prezentace, Skoleni), Cenova politika
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Vystupy: Propagéani materialy, Weby, Ceniky, Konfigurator, Kontakty

Predmétem MP jsou naifiklad marketingové akce— odborné semii@, odborné
prezentace, Skoleni. Dale potom inzerce PR, plosa&ce, webova prezentacetdbec
veSkerd marketingova komunikace spalesti k zakaznikm. Souasti tvdeni
marketingového planu je i schvalovaci proces fin&rh rozpdéta vynaloZenych na

marketingove akce a dalSi aktivity na nasledujibciabi.

Marketingové odéleni spolénosti se stard ovedeni statistik provedenych
implementaci se kterymi se naslédracuje pi sestavovani marketingovych akci. Po
uplynuti r@&niho obdobi se zpn¢ analyzuje Usgsnost procesu. Vyjddji se napiklad
naklady na marketing / pet obchodnichifjpadi a dalSi ukazatele efektivnosti. Déle se
porovnavaji vynosy obchodnicltipadi s naklady na marketing a {itaji se ukazatele
navratnosti investic. Vedou a pravidélee vyhodnocuji také statistiky o firmach, ve
kterych jiz byla implementace IS uk&ena. Sleduji se ukazatele jako olsomosti (
vyrobni, servisni, obchodni firmy ) a&hto statistik se afp vychazi pi sestavovani

marketingovych akci.

Subprocesem marketingového proceswymezeni produktu. Je to procedura,
ve kterém je snahou ¢ité zhmotgni celého know-how do srozumitelné podoby pro
potencionalni zékazniky. To znamend vyivgpomoci gevazre hmotnych nastrdj
uréité powdomi o nabizeném produktu. Vystupem tohoto subgrogsou nafiklad
propagéni materialy ( tiskové, elektronické, weby, cd alplore, viz piilohacislo 4 ),
demo verze a dalSi materialy. Definovani produlgninednorazovdinnost, ktera by
se z dlouhodobého hlediska namta, jelikoz na systému QI probiha neustaly vyvoj
z hlediska funkcionality. Vymezovani produktu teaysi kopirovat aktuélni inovace

provadné na systému.

Dulezitym subprocesem marketingu je také tvorba aopestrObchodni
konfigurator . To je program na generovani ceny, tedy réepma obchodniifpad.
Marketingové oddleni je zodpowdné za aktualizaci cenik integrovanych do

Konfiguratoru. Ceny systéemovych polozek stanovypeojova spolénost DC Concept.
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V obchodnim konfiguratoru se aagi jednotlivé prolozky pro:
e Moduly systému QI
* SQL Server
* Implementace

+ Hardware a Software

S timto nastrojem se nasleédrpracuje v obchodnim procesu a slouzi pro
generovanpredbézné cenypro dodani a implementaci systému a dalSich softwah
a hardwarovych polozek. Tato cena se potom prepertikaznikovy v Nabidce a je
tedy zakladem prpevré stanovenou cemee smlouw DIS. Zakladem konfiguratoru je

tedy cenik vSech polozZek vztahujicich se k impleta@n

U marketingovych akci, u kterych je usktrigelny prizkum ( fyzicka dast a
podobr ), se eviduji efektivnosti jednotlivych inforfr@ich kanak, které spolénost
uziva pro marketingovou komunikaci. Na obrazksio 3 je znazorn graf vysledku
prizkumu uskutéenéného po akci Semita

Obrazek 3

Efektivnost jednotlivych komunika ~ €nich kanal G

www.gi.cz www.seznam.cz
0%

Ostatni www.melzer.cz 5%

10% %
Hospodarskéa komora (zprawodaj)
0%

Portdl SystémOnLine

4%

2Zvaci dopis
4%

Pramen (5)
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Ostatni uvedenéinnosti marketingového procesu nejsou relevantoi qbalSi
praci a nesouviseji se zgétymi nedostatky a jejickeSenim ( viz. kapitoly 6.4 a 7. ),

proto se jejich popisem nebudeme zabyvat.

Kli ¢ovy subproces: Semin&a

431.1 Semin&

K popisu tohoto subprocesu jsem se rozhodl jel@dadns vypovida o jednom
z nedostatk celého procesu marketingu. (vice v kapitole 4Z&nu nejdive popisem

jak tyto odborné semim@ funguiji.

Odborné semirié realizované spalaosti jsou marketingovym néstrojem, ktery
slouzi k gimému oslovovani potencionélnich zakaanionaji se ¥tSinou ve velkych

meéstech, jako jsou Brno, Ostrava, Praha, Jihlavd&.da

Semind&e maji peva stanovenou strukturu. Uvodem je to Prezence —rélant
Ucasti registrovanych firem a zahajeni sergndNasleduje Sest hlavnich bigkmezi
kterymi jsou pestavky na okerstveni. Celkova délka je obvykle Sest hodéetms

piestavek, odletujicich¢asti (losovani o ceny) a zfrecné diskuze.

Tabulka 3: Program seminae

09:30 —
Prezence
10:00
10:00 — o _
Zahajeni semin&e
10:05

Rozhodnuti 0 zn&né informaéniho systému
10:05 — ptiznaky nevyhovujiciho stavu
10:45 interni analyza — definice nedostatiozadavk a cili pro realizaci zreny

stanoveni finaéniho rozpdétu — sestaveni tymu pro v§binformainiho
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systému

zahajeni vybrovéhotizeni

10:45 -
Prestavka — coffeebreak
11:00
Vybérove fizeni
piiprava poptavkového dokumentu
11:00 vybér potencionalnich dodavaiel
11:45 hodnoceni ramcovych nabidek — prezentace infémfha systému —
' refereni navstvy
obchodni vyjednavani
vyhodnoceni vyérovéhotizeni
11:45 —
Obéd
12:30
12:30 -
Co by ve smlouvéach nerélo chybét
13:00
Implementace informatniho systému
13:00 implement&ni tym, pravomoci vedouciho projektu
13:45 piiprava firmy na implementaci, motivace lidi
' analyza, plan projektu —is¢h aiizeni projektu
akceptace jednotlivych etap projektu — ostry provoz
1345 Rizeni provozu a dalsiho rozvoje informéniho systému
14:15 Zabezpeéeni rutinniho provozu inforn¢aiho systému
' Strategie dalsiho rozvoje inforirdho systému
14:15 - o )
Losovani o ceny, pestavka — coffeebreak
14:30
14:30 - _ ) ) .
15:30 Prezentace informa&niho systému QI — pro zajemce

15:30 Ukonéeni semind&e

Pramen (5)
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Hlavni bloky semin&‘e:
* Rozhodnuti 0 zren¢ informaniho systému
* Vybérovéftizeni
* Co by ve smlouvach neflo chyhst
* Implementace inform@miho systému
» Rizeni provozu a dal3iho rozvoje infortného systému

* Prezentace inforn¢aiho systému QI

Po semin# se vede statistika se spokojenosti a akci. pbiazek 4 )

Obrazek 4.

Spokojenost se semind fem

Castecné
11% Ne, nesplnil o¢ekévani

2%

Ano, splnil o¢ekévani
8%

Pramen (5)

Ze strany spolmosti Melzer se semibé (tastni obchodnici, kifémaji na starosti
prezentaci a také Vedouci projektitipadre Konzultanti, kt&i zodpovidaji na otazky
tykajici se detailgSich technickych problematik realizace. Ze strgogluchén je
odborny semind primarre uréeny vedoucim pracovnikn firem, a dalSim

kompetentnim osobam, které mohou ostivat a schvalovat zény ve firme.
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Spole&nosti majici o semirtdzdjem se musi ndjive registrovat progédnictvim
internetovych stranek spateosti Melzer, nebo telefonicky. Cilem obchodnikerktméa
na starost realizaci semi®dje zajistit plnou &€ast na prezentaci. Kazdy seniimaa
omezenou kapacitu pro zastupce firem. Obvykle sdiztgi pro 30 az 40 firem.
Prezentace jsou vedeny obé&celikoz maji napiklad stejny obor¢innosti ( nap.
vyrobni firmy ), ale fisobi v fiznych od¥tvich a pro kazdé odwi, je nutna

individualizace systému QI.

Tak jako ostatn€innosti i tato marketingova akce se eviduje v datalsystému
QIl. Zalozi se slozka , Marketingova akce semihdDo slozky se uvedou vSechny
piihlaSené firmy na seminaTy se po provedeni sembearoztidi na ty, které se
opravdu zdastnily a které ne. Kazdou ,spofest’, ktera absolvovala semina
kontaktuje nasledn obchodnik, ktery zjisti zda firma mé& dale zajenspmolupraci.
V kladném pipadt se v databazi zalozi u kontaktu Obchodiipgd a dale séeSi

v Obchodnim procesu.
Zde pra¥ nastava v uvodu této kapitoly zfovany nedostatek a tim je relatévn
nizka uspsnost &chto seminéi. Dosavadni usg$nost tvorby obchodnichripadi ze

semindi je asi 20 procent. Nizk&a je d§most nasledného zobchodovani Obchodnich

piipadi. Tim se zvysuji i celkové marketingové nakladyige jejich navratnost.

4.3.20bchodni proces

Obchodni pipad fakticky z&ina az po procesu marketingu a v idealniiipaurt
nekorti nikdy ( viz. kapitola 4.3.4.).

Obchodni proces pracuje se vstupy:
» kontakty v databazi QI na speofeosti, které projevily zdjem o dalSi

spolupraci a ziskaly tak status obchodipad

» aktivni vyhledavani zdkaznik
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poptavky od spolosti poZzadujicich spolupraci, které nevznikly
z kontakfi ale byly ,olEtmi“ marketingové komunikace (weby,

propagé&ni materialy, inzerce, atd.), nebo dopmmi od stavajicich

zékaznik

vybérovarizeni, kterych sedastni spolénost Melzer

stavajici zdkaznici z procesu Podpora zakamnik

obchodni konfigurator

Tabulka 4.

- 2. Obchodni proces

Kontakty

Poptavka

Zadani vybérové Fizeni
Marketingoveé informace
Konfiguréator

Kontakt

Zjisténi poteb zakaznika

Urceni klicovych osob pro obchodni
jednani

Prezentace produktu a sluzeb
Zpracovani Nabidky

Prezentace Nabidky
Zpracovaniasového a cenového navrhu
pro DIS

Obchodni vyjednavani

Podpis smlouvy na DIS a LIC

Smlouva o dilo na dodavku IS (DIS)
Licenéni smlouva (LIC)

Smluvni zajistni
Doporuéené| Povinné

Obchodnik, Project manager,
Konzultanti

Obchodnik

Pramen (5)
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Vstupy: Kontakty, Poptavka, Vybové fizeni, Marketingové informace,

Konfigurator

Cinnosti: Kontakt, Zjis&ni poteb zakaznika, Kibvé osoby pro jednani, Prezentace
produkti a sluzeb, Obchodni vyjednavani, Nabidka, Zprados@soveho a

cenového navrhu pro DIS

Vystupy: Podpis smlouvy na DIS a LIC

V databazi systéemu QI se u kazdého OP eviduje,akén podkladu vznikl.
Muzou to byt jak jiz bylo popsano v uvodu kontaktyter® se na zaklad
marketingovych akciienmenily v OP, poptavky od spataosti pozadujicich spolupraci,
vybérovatizeni, kterého se spdleost Melzer dastni a dalSi. Na zakladohoto givodu
vzniku se v Obchodnim procesu dalemito obchodnimi fipady pracuje. Pro dalSi
praci se nebudu zabyvat Wbvym fizenim, které seéidi specifickymi pravidly a
s jehoZ metodologii a U&nosti nepo€uje firma nedostatky.

Po zaloZeni obchodnihotipadu se spotmosti ,ujme® Obchodnik, ktery se
spol&nosti z&ne komunikovat. M4 iedevSim za 0kol zji&hi zakladnich pdeb
zékaznika. Na zakl&dtéchto zjiseni musi obchodnik dit klicové osoby na str&n
zakaznika, se kterymi se bude nadale jednantd osobam se uskut@ predstaveni
produkti a sluzeb, které firma nabizi — prezentace QI, podkna sluzeb. Nasleduji
analytické schizky a pfabézna obchodni jednaniéth se dastni ze strany dodavatele
Obchodnik/ci a Projekt managefigadré Konzultanti. VeSkeré analyzované poZadavky
se eviduji v Obchodnim konfiguratoru. Po ukeni vSech paebnych jednanich ( doba
jednani je zavisla na velikosti offatelské firmy, pozadavcich na funkcionalitu,
nutnosti individualizace systému a poddb)yy pracuje obchodni odikni spoléné
s Projektovym odélenim na Nabidce. Ta obsahuje navrh ceny, jejinkiadém je
vygenerovan&astka z Obchodniho konfiguratoru a terminy implet@es IS. Nabidka

se prezentuje odbateli.
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Pokud se spotmost Melzer dastni vykirovéhotizeni, obvykle se jiz v fibéhu
obchodnich jednani a analyregkladaji pedkézné nabidky, podle podminek séig.
Vybérovym fizenim se do ikledku nebudeme zabyvat, jelikoz iddi specifickymi

pravidly a nesouvisiffmo s identifikovanymi nedostatky.

Prezentovana Nabidka obsahuje:

» Identifikace dodavateligSeni — implementai firma

» Identifikace odbratele — hlavé procesy a fungovani firmy

» Predmet nabidky — aplikace QI, implementace, hardwarowwystémové
prostedky, SQL databaze, podpora

e Zpracovantasového a cenového navrhu na DIS

» Zpusob financovani péeeni IS a provozu IS v dalSich letech ( LIC)
Po prezentaci Nabidky nasleduje &&iné ,kolo* jednani jehoZz vysledkem je
ukonieni obchodniho ifpadu, nebo vzajemna shoda a podpis smlouvy o dd8aa

DIS ) a Licerni smlouvy (LIC), ktera je iflohou a nedilnou sa@dsti smlouvy DIS.

Podpis &chto smluv je vystupem celého Obchodniho procesu.

Kli ¢ovy subproces:Smlouva o dilo na dodani IS (DIS)

4.3.2.1 Smlouva o dilo na dodani IS (DIS)
Jak jiz bylo uvedeno, hlavnim cilem Obchodniho psocje podepsani smlouvy o

dodani IS. V této kapitole je provedena &bdu analyza tohoto kroku jelikoziimo

souvisi s jednim z nedostatkvedenych v kapitole 4.4.
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Cenové podminky, termin a misto dodani jsou vaéimuw uvedeny na zaklad
Gdaji vygenerovanych obchodnim konfiguratorem a prezémy obchodnikem

v nabidce viz. fedchozi kapitola.

Smlouva o dilo na dodani IS ( dale jen DIS), s@dklz gkolika ¢asti. Klicové

jsou popséany nize.

Cenové podminky

Dohodnutad cena zaigdntt Smlouvy (hardwarové prasidky, systémovy a

databazovy software a implementace programovéhawerii Ql).

Termin a misto pkni

Predmet smlouvy je plgn v terminech uvedenych vilpze této smlouvy, ktera se
nazyva Casovy harmonogram projektu. Stgjrtak seznam a terminy &ith
zdanitelnych plani jsou nedilnou sa@asti DIS formou flohy.

Akceptace

Prevzeti pedn®tu smlouvy, neboli potvrzeni dodavky sluzeb. Akeept se
provadi prosednictvim akceptaich protokoh. Ty zase kopiruji akceptai kritéria,
ktera budou popsany v dokumerRRlan projektu ( viz kapitola 4.3.3.1.). Akceptai
protokol je dokument obsahujici pisemnou akcegtmotlivych etap projektu nebo
¢asti projektu.

V kazdém Akcepténim protokolu musi byt uvedeno, zda zakaznikmilmrijima
nebo zamit4, tj. zddoSlo k akceptaciV piipac odmitnuti akceptace zadkaznikem, musi
zékaznik piseminformulovat nedostatky branici uzitfggmétu smlouvy. Akcepténi
protokol obsahuje terminy odstegm tchto nedostatk véetné pripadného navrhu
korekci a nahradniclieSeni, na kterych se smluvni strany dohodly. Nesdbjck
formulovani nedostatk Zakaznikem do akcegtaiho protokolu ani do sedmi @irod
piedani navrhu akceptaiho protokolu, povazuje seriplusna etapa projektu za

pievzatou a datum konce tydennitihje povazovano za datum akceptace.
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Po odstraéni nedostatik uvedenych v Akceptaim protokolu, pipravi a gedlozi
spol&nost Melzer zékaznikovi novy navrhiigusného Akceptaiho protokolu k

podpisu obma smluvnimi stranami.

Podepsanim Akceptaiho protokolu obma smluvnimi stranami se tedy uzaviraji
jednotlivé etapy projektu implementace.

Zmenoveérizeni
Vyskytnou-li se pi naphovani smlouvy DIS sporné otazky, budouiesit jako
Zadosti 0 zrdinu a budoureSeny postupem, ktery smlouva popisuje jakoéone

fizeni.

Zmeénou je migno poznEnéni Prednttu Smlouvy nebo terminu pini nebo ceny
véetre rozsahu Projektu. Je-li poZzadovangaka zneéna, pak Zadatel, zakaznik nebo
spole&nost Melzer, vyplni formulézadosti o zrnu, ktery je sotésti gilohy smlouvy
DIS. Ve formul& budou uvedeny podrobnosti Zny a zdivodréni zmeny a [feda se
vedoucimu projektu ze strany spiiesti MELZER, ktery pevzeti potvrdi a zabez{ie
do 10 dri vypracovani dokumentu odhad dopadwaynjako vysledek posouzeni této
Zadosti 0 zréinu.PozZzadovana ztna miZze mit vliv na hlavni terminy etap projektu a

rozpaiet Projektu.

Nedilnou sodasti smlouvy DIS jéicenéni smlouva ( LIC ). Ta se uzavira mezi
zakaznikem, implementai spol€nosti ( Melzer ) a vyvojovou spaieosti ( DC
Concept ). LIC je vlasthsmlouva o pravech k uzivani systému a je v ni enexystém
placeni licetnich poplatk. Déale jsou ve smlowdefinovany garance vSech smluvnich
stran, jejich zavazky a povinnosti. Ze strany vyw& spolénosti DCC jsou to
nagiklad garance souvisejici s kompatibilitou systémiegislativnim progedim,
zdkaznik garantuje n#&plad uzivani systému pro svéely a podob&. Ve smlou¥ je
uveden také systém dalSi spolupracéiparlech pdaeby zngny v ¢innosti systému Q.
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4.3.3Proces implementace

Po podepsani smluv DIS a LIC vizepichozi kapitola, nebrani nidgehodu

obchodniho procesu do faze Procesu implementace.

Tabulka 5.

Smlouva o dilo na dodavku IS (DIS)
Licenéni smlouva (LIC)

ZaloZeni akce projekt IM v db QI
Analytické sclizky se zakaznikem
Konzultace s DCC

Zpracovani dokumentu Plan Projektu (PP)

Proces Implementace:

- plan projektu

- Instalace

- Konverze

- Tvorba, testovani afpdani zakazkovych Uprav
- Skoleni

- Vypracovani metodickych postiup

- Owtovaci provoz

- ZkuSebni provoz

- Dohled nad Ostrym provozem

- Rizeni Projektu

- Akceptace

- Zménoveérizeni

Zapisy z jednani RV, tymy, prevzeti poZadavh,..)
Metodické postupy

Dokumenty zménovéhorizeni

Akceptaéni protokoly

Predavaci protokoly

Vyhodnoceni projektu

N0)
=
;S £ | Pisemné dodatky ke smlouyDIS a LIC
D | &
‘©
N
=2 -
> & | Servisni smlouva (SQI)
£ | 3 | Smlouva o poskytovani technického servisu \égii
nl e .
& |techniky (SVT)
a
Project manager, Konzultanti, Obchodnik
Project manager

Pramen (5)
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Vstupy: Smlouva o dilo na dodavku IS - DIS, Li¢ah smlouva - LIC

Cinnosti: ZaloZeni akce projekt IM v db QI, Zpracovani dolantu Plan Projektu
(PP), Analytické sdeky se zakaznikem, Konzultace s DCCcasové

nara:nosti, , Proces realizace implementace

Vystupy: Zapisy z jednani, Metodické postupy, Dokumenty ¢@avého tizeni,

Akceptani protokoly, Pedavaci protokoly, Vyhodnoceni projektu

V databazi systému QI (viz kapitola 4.2.) se zalpijekt Implementace QI.
Implementace systému QI je realizovanaiizeno jako projekt, na jehoz usmé
realizaci se podili absmluvni strany dle podminek stanovenych smlouvtsi Brojekt

je podrob® popsan WPlanu projektu .

Projekt implementace jdenén doetap

Plan projektu

Instalace

Konverze

Tvorba, testovani arpdani zakdzkovych uprav
Skoleni

Vypracovani metodickych posttip

Oweiovaci provoz

ZkuSebni provoz

© 0o N o g b~ w0 DdPRE

Dohled nad ostrym provozem
10.Rizeni projektu
11. Akceptace

12.Zménovéfizeni
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Etapy 2 az 12 nejsou relevantni pro dalsi analygikgZ nijak nesouvisi
s identifikovanymi nedostatky ( viz. kapitola 4.%.a proto se jimi v dalSi praci
nebudeme nadale zabyvat. Preedstavu slouZi filoha ¢islo 1, ktera znazauje

¢innosti realizace implementace.

Kli ¢ovy subproces: Plan projektu

4.3.3.1 Plan projektu

Prvni etapou implementace je Plan projektu (d&ledy PP). Plan Projektu je
dokument, ktery popisuje realizaci Projektu, degfnail a proveditelnost Projektu a
zdroje Projektu. Plan Projektu ¢eeneén do rekolika etap, na konci kazdé etapy projektu

se provadi akceptace etapy projektu, po realizanosenych akceptaich kritériich.

Na paatku a v piibéhu PP jsou vedeny se zédkaznikem analytickézgh Ty se
vedou mezi tzv.ieSitelskymi tymy, které jsou stanoveny na strandodavatele i
odksratele.Resitelské tymy jsou slozeny s Projekt manageodpoednych analytik.
Béhem sclizek je nejdive analyzovan stavajici stav firmy do které seebggstém
implementovat. Jsou popsany procesy ve disa zamitenim na problematickd mista.
Dale jsou definovanyipsné pozadavky na fuékost systému QI a cile zakaznika ve

vztahu k projektu.

Analyticka jednani:

Analyza a porovnani firemnich proées QI
» Doporweni postup podle QI

* Skir pozadavk zakaznika

* Cil, el a dopad implementace

¢ Stanoveni rizik
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V Planu projektu je tedydnem jednéni vyti@&n seznam poZzadavizakaznika na
IS. U kazdého pozadavku uvede Projekt manager mmystspolénosti Melzer
vyjadieni prijato” nebo ,zamitnuto® . Fijato znamena, Ze pozadavek budéeggn
metodickou Upravou procies nebo jako zakazkova uprava, nebo je jiz obsazen
v zakladni verzi QIl. Zamitnuto vyz&igie stav, kdy je poZzadavekiazen z dalSich etap
implementace |IS. vody zamitnuti mohou byt n#iglad technologickd nefichodnost
¢i naracnost reSeni,pozadavek se neslje s filosofii feSeni problému v IS QI, nebo
nagiklad zakaznik zrni své priority atd. Dvod zamitnuti poZzadavku je vzdy
zaznamenan. Snahou @diitele je obvykle konzultovat dany pozadavek a ztalé

schidnéteSeni.

Hlavni ¢asti Planu projektu je popieSeni implementace. PP je obrazeceno
jakousi kuch&ou pro nasledné etapy implementace IS. Pégeni zahrnuje hlavni
firemni procesy, ¢innosti a jejich zminy, popis konverze dat do jednotlivych
implementovanych modil pienosy dat uvnit IS a popis technickéhdeSeni (
databazova a aplikai servery, terminalové servery, Win 32 klie@itecky ¢arovych
koda apod. )

Po vytvaeni dokumentu Plan projektu nasleduje realizacdementace, tedy

etapy IM 2 az 12.

4.3.4Proces Podpora zdkaznika

Pro fazi Podpora zékaznika je ve spotesti Melzer zizeno oddleni PIP — post
implementé&ni podpora, které ma tento proces na starostioRPréc na tomto odéeni
jsou vyskoleni na konkrétni okruhy, razené podle skupin aplikaich moduh
systému Q.
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Tabulka 6.

- 4. Podpora zékaznika

Vyhodnoceni projektu

Metodiky

Smlouvy SQI,SVT, LIC

Databaze zdkaznickych pozadavk

Prevzeti zdkaznika do odéni Podpory
zakaznik

Zajistovani sluzeb na zaklagmlouvy SQI:
Hot-line

Zpracovani pozadavkobchodniho partnera
(POP)

Reporting zakaznického intranetu Znalostni
databaze

Pravidelné navsty

Obchodni a marketingové aktivity
Periodick&innosti ze smluv

Servisni zpravy
Reporty o stavu HW a SW
Reporty o stavureSenych pozadavi

N}
c

*E £

2| 3

L

‘<

N )

S )§ Servisni smlouva (SQI) ' '

é > | Smlouva o poskytovani technického servisu
O -

o § vypocetni techniky (SVT)

Mark. manager, Obchodnik, Konzultant
Vedouci odd. PIP

Pramen (5)

Vstupy: Vyhodnoceni projektu, Metodiky, Smlouvy SQI, SVTJ|C,. Databéaze

zakaznickych pozadak
Cinnosti: Prevzeti zékaznika do odéni Podpory zakaznik Hotline, Zpracovani

pozadavk obchodniho partnera, Reporting zékaznického iettan
Znalostni databéaze, Obchodni a marketingové aktiRieriodick&innosti
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Vystupy: Servisni zpravy, Reporty o stavu HW a SW, Reportgtavu reSenych
pozadavk

Z dosud analyzovanych postumetodologie Ize nabit dojmu, Ze nEgkitejSi
etapou je podpis smlouvy o dodani IS a nalezi®sitn spojenych a uggny piiibéh
implementace. UsSna realizacesthto proces je oviem pouze nutnym zékladem pro
fazi obchodniho fipadu, ktera je z pohledu implemetitaspol€nosti nejpodstaty)si a
tim je Podpora zakaznika. Tento pojem wsaahrnuje metodiky jednani se
zakaznikem po zavedeni IS. Proces podpora zékardke tedy za cil ukdeni
obchodniho fipadu, ten v idealnimifpad nekorgi nikdy.

Predani zakaznika do o&ldni Podpory zakaznikprobiha pedanim informaci od
Projekt managera vedoucimu ¢bihi PIP ohled& dokorteni vSech fazi implementace
a predanim mu zakladnich informacich o firm pouzitych modulech. Vedouci PIP
nasledg na zaklad téchto informaci wti pracovniky oddeni PIP, kt& budou mit
klienta ve svém portfoliu. Tito jednotlivi pracoeniPIP nepichazeji do kontaktu

s pracovniky realizaniho tymu.

Podpora zékaznika se r@age na dw casti:

Prvni ¢ast se zabyv&eSenim technickych, znalostnich, funkcionélnicraidh
problému, ktery zakaznik identifikuje a p@buje vyesit. NejzatZzowjSi pro tutocast je
obdobi bezprogtdreé po ukorgeni implementace arfgdani zakaznika na Podporu. Toto
obdobi je typické pro kazdy n®dwzavedeny ISfika se mu také ,usedani“ systému,
podpora zakaznika je santepr¢ k dispozici po celou dobu spoluprace mezémb
spole&nostmi. Pro feSeni &chto problémi ma Oddleni pro podporu zakaznika
vypracované metodiky, jako je nididad Hot-line. Sluzby p Podpde zakaznika v
této prvnicésti jsou placené. Bliilo ma zakaznik podepsanou Servisni smlouvu ( SQI )
a plati pausalni poplatky, nebo jednoragqo kazdém viieSeném problému. Obdobna
je situace fi podpde s technickymi problémy vygetni techniky. V tomto ippact jde

o dokument Smlouva o poskytovani technického semypacetni techniky (SVT ).
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Druhd ¢&ast procesu Podpora zakaznika zahrnuje praci na sgtitde®m rozvoji
systému QI u zdékaznika. Obvykle po ,usednuti“ zewétho systému a rutinnim
zvladani prace se systémem se s odstupasu ukazuje nutnost, nebo vhodnost
rozSrovani systému. A to jak z hlediska pokryti dalSproces v zakaznické firma
( implementace novych modul QI ), tak z hlediska roz%vani, nebo zgn
funkcionality stavajiciho IS. Provadi se pravidemdStvy u zékaznik, zjist'uji se
potteby a spokojenost zakaznika &ioye stav nasazené aplikace. Pro komunikaci se
zakaznikem a jeho informovanosti o aktualnich imdsta na systému QI tedy spadaiji i
do procesu Podpora zakaznikbchodni a marketingoveé aktivity Proces Podpora
z&kaznik z tohoto pohledu neni nikdy uk&em a v kladnémifipadt navazuje na novy
Obchodni pipad. Tim se dostavame k prvnimu procesu v imphiaiei spol€nosti a

objasreni teze ,obchodniifpad v idealnim fipact nekorEi nikdy*.

4.4 Shrnuti a identifikace nedostatki

Analyza firemni metodologie byla provedenachgech hlavnich procesech které

znazoiuji stavajici plibeh obchodniho fdpadu.
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Smluvni zajigni

1. Proces marketingu

Obchodni strategie
Marketingovy plan

Tabulka 7: Stavajici

2. Obchodni proces

Kontakty

Poptavka

Zadani vybérové Fizeni
Marketingové

metodologie

3. Proces Implementace

Smlouva o dilo na

dodéavku IS (DIS)
Licenéni smlouva (LIC)

4. Podpora zakaznika

Vyhodnoceni projektu
Metodiky

Objednavky

Smlouvy SQI, SVT,
LIC

komunikace,
spokojenost,..)
Prace s Partnery
Konkurence (sledovani,
vyhodnoceni, op#&tni,
vzklavani)
Komunikasni mix (
reklama, propagace,
vystavy, image,
informasni toky,
weby,...)

Realizace
marketingovych akci
Formulace cenové
politiky

pro obchodni jednani
Prezentace produktu a
sluzeb

Pred®Zna nabidka
Obchodni vyjednavani

Proces Implementace:
- plan projektu

- Instalace

- Konverze

- Tvorba, testovani a
predani zakazkovych
Uprav

- Skoleni

- Vypracovani
metodickych postup

- Owfovaci provoz

- ZkuSebni provoz

- Dohled nad Ostrym
provozem

- Rizeni Projektu

- Akceptace

- Zm&novéfizeni
Predani zadkaznika na
Podporu

informace . . -
Konfigurator Davtabaze zakaznickych
pozadavki
Zalozeni akce projekt IM
v db QI
?g;;);trlﬁll:;ﬁclﬁzky se Prevzeti zakaznika do
Produkty a Sluzby ( Konzultace s DCC odd. Podpory zakaznik
definice, podpora, P Zaji¥ovani sluzeb na
. Kontakt Zpracovéani dokumentu | .
rozvoj,..) et . 1.4 Plan Proiektu (PP zakladt smlouvy SQI:
Prace se Zakazniky Zjisteni poteb zékaznikg Plan Projektu (PP)
(potreby, pée, Urceni klicovych osob Hot-line

Zpracovani pozadavk
obchodniho partnera
(POP)

Reporting
zékaznického intranet
Znalostni databaze
Pravidelné navsvy
Obchodni a marketingov
aktivity
Periodickésinnosti ze
smluv

1)

Propagani materialy
Weby, Ceniky,
Konfigurator,
Marketingové
informace

Kontakty

Podpis smlouvy na DIS
alLlC

Zapisy z jednani RV,
tymy, pievzeti
pozadavhi,..)
Metodické postupy
Dokumenty zménového
Fizeni

Akceptaéni protokoly
Predavaci protokoly
Vyhodnoceni projektu

Servisni zpravy
Reporty o stavu HW a
SW

Reporty o stavu

feSenych pozadavi

(SvT)

‘0 .

E DCC SP smlouva jg:jlg\l;l\(ls Icgci:l)c;g)a Pisemné dodatky ke

8 | DCC ADP smlouva A smious DIS a LIC

a Licenéni smlouva (LIC)

w Servisni smlouva (SQI) -

= < . | Servisni smlouva (SQI)
% Smloqva’o posky_tovanl Smlouva o poskytovani
8 technického servisu technického servisu

S vypozetni techniky AN !

(s vypocetni techniky (SVT)

Marketingovy manazer,

Obchodnik

Obchodnik, Project
manager, Konzultanti

Project manager,
Konzultanti, Obchodnik|

Mark. manager,
Obchodnik, Konzultant

Obchodnik

Obchodnik

Project manager

Vedouci odd. PIP

Pramen (5) — vlastni zpracovani
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Stavajici metodologie implementace je zvladnut@aiaré Urovni, coz dokazuji i
pievazig kladné reference 0&§ne ,naimplementovanych“ firem. Systém prace
s informacemi s pouzitim databaze QI a evidenc&ergsh jednani a zém v prab¢hu
obchodniho fipadu je velmi propracovany a efektivni. V t&@sti tedy neni ivod
k provedeni jakychkoliv Uprav. Déb jsou zvladnuty také vSechny etapy implementace.
Zde spolénost Melzer profituje z dlouhodobé zkuSenosti sdqroblematikou. Festo

je treba poukazat na slaba mistagpracovani obchodnihdipadu.

V Procesu marketingu je sprave definovany produkt a jsou zvolenyigné
komunikani prostedky pro oslovovani potencialnich zakaznik/hodny prostedek
pro ukeni orienté&ni ceny je obchodni konfigurator. Ten byl vSak dapb pouzivany
jako zéklad pro weni zavazné ceny uvedené ve smtowv dodani informéniho
systému ( DIS ) a z tohoto pohledu je nedositgte Jako dalSi nedostatek v tomto
procesu jsem identifikovaheefektivni zacileni na potencionalni trhy.Spol&nost,
respektive obchodnici,fpvytvareni marketingového planu a realizaci marketingovych
akci oslovuji firmy u kterych je ipdpokladana usggna zobchodovatelnost. Tyto
piedpoklady jsou ovSem jen ¢asti zaloZzeny na zpracovani statistickych {idaj
konkrétnich hodnotach, analyzach a jinych ukazdteliale hlavd na jakémsi
vSeobecném p@domi a zkuSenostech obchodhikv/e vysledku se spalaost i
oslovovani zakaznik zanmttuje napiklad na ,podobné“ firmy, nebo firmy s
.podobnymi“ ¢innostmi, u kterych jiz v minulosti preéhla Usgsne implementace.
Tento systém zacileni povazuji za nedogtatea neefektivni a plyne Zni rada
konkrétnich probléin Tyto problémycasto nesouvisi pouze s procesem marketingu,

ale prostupuji do celého obchodnikgppdu.

Jak je uvedeno v kapitole 4.3.1.1. jednim z vypajidich subproces
marketingu, na jehoZifkladu je Zejma neefektivnhost zacileni na spravné firmy (
potencionalni zakazniky ), je marketingova akce iS&mnNa seming& jsou zvani

zastupci spolnosti, které pro osloveni splnily kritéria jako H&fad:
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Ze strany odbratele:

» uwvédomeni si poteby znény v podniku

* nespokojenost se stavajicim infoman systémem

Ze strany dodavatele:

* podobna firma je jiz usgdre ,naimplementovana*
« firma méa podobné zatteni ( obchod, vyroba, sluzby, informace, statni

sprava a podol#n), jako jiz asgsre ,naimplementovana” firma

V praxi se potom ndfklad ¢asto stava, Zze zastupce spaolesti pozvané na
semind se semini& sice zdastni, ale nedojde z mnoh&vodi k dalSi spolupréci,
jelikoz jsou podminky pro odipatele, dodavatele, nebo lstrany nevyhovujici.
Dochazi také k nespokojenosti &éti na semifq nebd jsou prezentace vedeny
obecrt, bez specializace nadité odwtvi. Témito nasledky se zvySuji marketingové

naklady vynaloZzené na ziskani OP a realnych Wnos

Cilem Obchodniho procesuje podepsani smlouvy DIS, ve které je uvedena cena
a termin dodani IS. ivodem tohoto dosavadniho postupu je jakési pewmalgvni )
ziskani zakaznika a tim jistota, Ze dojde k jehdchodovani. Smlouva je tedy
podepisovana v obdobi, kdy ma dodavatel o é¢mtblské spokanosti nedostatek
informaci. Podpisu smlouvy sicetguichdzi ufité zmapovani firmy a ptgb a
dohodnuté podminky jsou vysledkem obchodnich jeimaemért Informace paebné
pro stanoveni zavazné ceny a terminu implementacg mozné stanovitipdem.
Mohou se tedy vyskytovat nasledrmnohé problémy, z kterych jsodva asi

nejpodstatngjsi.
Prvnim problémem je, Ze implementai spolénost v rgkterych pgipadech

Zjistuje, Ze odbratelskafirma neni z neniznéjSich divodia vhodna pro implementaci

systému QIl. Systém ni#klad neumi viesit identifikované problémy a pro zakaznika
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by byl vhodny jiny systém, nebo ogthtel nepatebuje novy IS, ale jen Upravu
managementu, proagsnebo zlepSeni motivace pracovini& podobg. Toto zjiSeni

piichazi v obdobpo podpisu smlouvy DISa nasledky tedy mohou byt zavazne.

Druhy problém vznika v ptibéhu realizace implementace, teggji jiZ
v pribéhu vypracovavani dokumentu Plan projektu. Tim jsolchylky od smluvni
ceny a terminu. Tyto pohyby vznikaji ¥tSinou z divodu neznalosti zakazniko
moznostech ERP systéna také neznalosti vlastnich prote® spolénosti. Negastji
jde o pozadavky na rozévani funkcionality IS. Pro tytoffpady je ve smlouy DIS
sice jasd definovany postup v fortnZménovéhotizeni ( viz. kapitola 4.3.2.1. ) jenze
zakaznik nema z obchodu dobry pocit, jelikaedpokladal, Ze se cena a terminy
uvedené ve smlodwnebudou FliS meénit. Vysledkem je potom nespokojeny zakaznik,
ktery ma dojem Spatného obchodu, nebo zékaznil; &keerozhodne nedodrzet smluvni
podminky.

Z dosud analyzovanych postumetodologie Ize nabit dojmu, Ze nEgkitejSi
etapou je podpis smlouvy o dodani IS a nalezitesiin spojenych a zdarnygixh
implementace. UsSna realizacesthto proces je oviem pouze nutnym zékladem pro
fazi obchodniho fipadu, ktera je z pohledu implemetitaspol€nosti nejpodstaty)si a
tim je proces Podpora zakaznikaHlavni ¢ast zisk firmy totiz prameni z licetnich
poplatki a dalSich obchadse zdkaznikem. Ro&éni nacast proreSeni problérin a
¢ast obchodé&marketingovou je provedeno spréystejré tak jako struktura a systém

prace celého odteni PIP.

Presto po analyze této faze jsem identifikoval protyé nespokojenosti klieit
u z pohledu dodavatelské sp#iesti UsgsSré ,naimplementovanych firem. Ta
prameni v neschopnosti pracovhRIP vyeSit rekteré skuténé individualni problémy.
Pracovnici jsou sice odbarmskoleni na konkrétni okruhy, roddné podle skupin
aplikatnich modul systému QI. Nejsou ale @rztotozréni se vSemi individualitami a
specialitami pitbéhu konkrétni implementace ani s procesy a &aokti internich
zélezitosti v zédkaznickeé spotesti.
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Piavod tohoto nedostatku jsem identifikoval prechodu mezi procesy
Implementace a Podpora zakaznigm. Predani zakaznika do o&dni Podpory
zakaznik probih&a informovanim od Projekt managera, ktetylidonad pibéhem celé
implementace, vedouciho PIP o tom, Ze jsou dodoy vSechny faze implementace a
piedd mu zakladni informace o figna pouzitych modulech. Zakaznik je naproti tomu
informovan o kontaktech ( Hot-line ) pt@Seni potizi. Pracovnikn PIP tedy chybi
veSkeré pdtbné informace o fibéhu dané implementace, vesSkerydizpisobenich a
apravach na systému QI a také informace o . Jrech” ve firm¢ odkeratele.
Zinformaci a znalosti jsou schopnifegit WtSinu pozadavk presto nevieSené
pozadavky k pIné spokojenosti kli@émhaji velmi negativni dopady.

Prehled identifikovanych nedostatk

Neefektivni zacileni na potencionalni trhy

Zjist éni o nevhodnosti implementace QI po zavazani se lodani IS

Velké odchylky od smluvni ceny a terminu

Prechod mezi procesy Implementace a Podpora zakaziiik
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5 Vlastni navrhy reSeni

Tato kapitola se d&nuje feSenim uvedenych nedostatkisou tedy identifikované

¢ty¥i zakladni nedokonalostiv dosavadni metodologii implementace IS.

1. Neefektivni zacileni na potencionalni trhy

Tento nedostatek je zéfinén nedostat@é propracovanym systémem vedeni
statistik o implementovanych firmach a o jednottity potencionalnich trznich
odwtvich. ReSenim navrhuji zavedeni systému vedeni statistiloZzeném na
Odvétvové klasifikaci ekonomickych &innosti (OKEC) a ugenim kritérii pro préaci

s Udaji z ¥chto statistik pro vyér firem, na které se zacili komund mix.

2. Zjisténi o nevhodnosti implementace QI po zavazani se lodani IS

Obchodni proces navrhuji rodd na dva subprocesy druhéké@du a to Obchodni
jednani a Studie proveditelnosti. Vystupem Obchiodnjednani bude /dkEzna
nabidka a objednavka na novy subproces Studii pitaleosti. Vystupem Studie
proveditelnosti a tedy celého Obchodniho procesle lsamotny dokument SP, Nabidka
a v pipadt dohody podpis Smlouvy o vypracovani planu projéRiiPP ).

Studie proveditelnosti je tedy zcela nova fazentegrovana do Obchodniho
procesu, kterd ma za cil zfiat potebnych informaci k @eni vhodnosti odiratelské
firmy k implementaci ERP systému QI a tedy k daflupraci.

3. Velké odchylky od smluvni ceny a terminu

Odchylky jsou zpsobené generovanim ceny a tenimimmkonfiguratoru v obdobi

kdy prislusni pracovnici implemerttiai firmy nemaji a ani mit nemohou dostatek
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informaci potebnych pro ufeni €chto hodnot. RleZitou znénou kterou tedy navrhuiji

v dosavadnim postupu je tak rozhodnuzin@né cilu obchodniho procesu.ddlem této
faze jiz nebude podepsani smlouvy o dodani IS ()DI®to rozhodnuti je zasadni, ale
jediné mozné&esSeni problému se vznikem odchylek od smluvni @tgrminu. Cilem
Obchodniho procesu bude figmdt dohodypodpis Smilouvy o vypracovani planu
projektu ( VPP ). Zde je navaznost na dalsi &ém a tim jerozdéleni procesu
Implementace na dva subprocesy druhéh#&adu a to Plan projektu a Realizace
implementace. Tato skuténost je vlastninfeSenim nedostatku odchylek. Podrobnosti

jsou uvedeny v kapitole 5.3.

4. Prechod mezi procesy Implementace a Podpora zakaziiik

Mezi pracovniky realizujicimi implementaci ( Prdjekanagé, Konzultanti ) a
pracovniky postimplementaiho procesu navrhuji vytvid presnou metodikyiedani
a prevzeti zakaznika do procesu Podpora zakaznikn. Podrobnosti jsou uvedeny

v kapitole 5.4.

Nedostatky jsou v této kapitolerageny chronologicky, nikoliv podle zavaznosti

jejich dopad na obchodniiflpad a na reference firmy.

5.1 Marketing

Tato kapitola se &nuje navrhieSeni zavedeni systému vedeni statistik zalozeném
na Odvétvové Kklasifikaci ekonomickych ¢innosti (OKEC) a stim souvisejicich

okolnosti.

Jednim z hlavnich poZadavkstatistické prace je existence systému, ktery
umoziuje vhodr zpracovat Siroky rozsah statistickych dat zelém jejich prezentace
a analyzy. Spolmym jazykem pro sby dat i zvéejnovani statistickych ighled jsou
klasifikacni systémy. Jednou ze zakladnich ekonomickych fitasi je Odvtvova
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klasifikace ekonomickycheinnosti (OKE). Je vypracovana pro kategorizaci tlaj

které souvisi s organizai jednotkou - ekonomickym subjektem. (3)

Predmétem odvtvoveé klasifikace ekonomickyctinnosti jsou vSechny pracovni
¢innosti vykonavané ekonomickymi subjekty a jsotowané jejich vyvojem. Obeéne
¢innost dana kombinaci prace, vyrobni techniky, imi@ni si€, materiah, vyrobki a
vede k vytvéeni specifickych vyrobk nebo vykoii (sluzeb). Kazda polozka zahrnuje

seskupeni stejnorody@mnosti na pislusSném stupniidéni. (3)

Klasifikace je univerzalni v tom smyslu, Ze musicamit odwtvoveé zdazeni jak
statni spravy acinnosti vlad, mistni spravy, tak i velkych hospisitgch a
spole&enskych organizaci i drobnych podnikateRozdleni na trzni a netrzriinnosti

neni tidicim kritériem. (3)

Marketingové odd&eni spoleénosti disponuje pravidelr® aktualizovanou
podrobnoudatabazi firem. Z databaze je mozné generovat firmy podletzefSich
Gdaji, jako jsou Kategorie odwi, Predmet cinnosti, Pravni forma, Regionalni
umisgni, Zakladni jmni, Velikost obratu, Rt zaméstnand, Rejstik vyrobki a
sluzeb a dalSi. Tyto kritéria Ize mezi sebou ¥okombinovat. 95 % Spoteosti
s ritenim omezenym a Akciovych spohesti je doplano o kontakt na firmu ( www,
telefon a podobh ). Kritérium Kategorie odstvi pracuje se systéme OKE.
Marketingové oddeni vSak doposudiptvorbé marketingového planu a akci pracovalo

s OKEC jen vyjimeng.

Navrhuji orientovani p tvorb¢ MP a marketingovych akci ( stmg - zangtreni
komunikaniho mixu ) na praci ssekcemi, subsekcemi a oddily OKE, tedy na95
kategorii ( viz. piilohacislo 2 ). Identifikovat vSechny kategorie ve ktdryge nachazi
firmy se zavedenym ERP systémem QI. Tyto kategoriegit jako Segmenty QI.
Dale v kazdé z 95 kategorii vytitto a pribézrné aktualizovat informace donité
kategorie. PodrobujSi ¢lenéni podle skupin,itd a podtid jiz neni nutné. Smyslem
¢lereéni je segmentace podle QI, vyed bonity kategorie a nasledného zhodnoceni

rentability vstupu do kategorii bez segmentace QI.
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Je poteba vypracovani hodnoticiho systému bonity Kategodwtvi. Zdkladem
pro vypaet by ne€li byt refereni firmy u kterych probhl Obchodni pipad ke
spokojenosti* implementai firmy. U tchto firem provést proget celkovych vynas
za jednotlivé uplynulé roky ( licence + implememac Tuto sumu ievést na péet
zanestnand v referegnich firmach. Tim se ziska vychozi Udaj o potendioim
vynosu na jednoho zamstnance, pro hruby vypet bonity segmentu. Nasletlize
podle p&tu zaméstnané v kazdém segmentu davat jeho potencial. Udaj o boait
segmentu bude velmi hrubyfegsto bude mit éitou vypovidaci hodnotu pro IM
spolg&nost. Tim se snadji definuji trhy vhodné pro dobyvani aipptisobovani Ql.
Potencial trhu nebude saniiepr¢ jedinym ukazatelem pro zacileni. debla i nadale

vyuZivat dosavadnich systérimarketingové vyzkumy a podobhn

Na zaklad téchto analyz a dalSich specifickych vlastnosti Ql Ilsede
marketingové odileni spolénosti rozhodovat ngaké cilové trhy se zaniiovat. Pro
trhy s nizkym potencialem se nevyplatiizpusobovat QI, jelikoz podminkou
piizptisobeni je dalSi pouziti této modifikace v dostagéen mnozstvi (zélezi na

nara:nosti gizpasobeni).

Po ukeni kl€ovych trhi, navrhuiji tyto rozZlenit naskupiny OKE C. Obchodnici
se potom musi specializovat na jednotlivé skupigéet obchodnil v kazdé skupi®
bude vychazet z velikosti potencionalniho trhu.éfotspecializace obchodnik se
nadale musi vychazet figvorb¢ individualnich marketingovych akci. Tim se krom
masové komunikace budou vyteé i efektivni akce specializované na konkrétni
odwtvi. Frikladnou akci vhodnou pro specializaci je Semjindery se tak bude
pfizpasobovat |épe podminkam v daném &gz JelikoZz obchodnik spolupracuje se
»Svymi“ zakazniky bude jeho specializace na &dvefektivni a zamezi se tak velkému

»odpadu” firem ze semirt@ a snizi se marketingoveé vydaje.
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P¥inosy specializace obchodnikna skupiny OKEC:

Individuélni marketingové aktivity obchodriik
Zdokonalovani se ve svém oborispbnosti
Snizeni marketingovych vydaj

Obchodnik ,mluvi stejnoieci“ jako klient

Schéma modifikovaného procesu Marketing:

Smluvni zajisteni

Tabulka 8.

1. Marketing

Obchodni strategie
Marketingovy plan

Produkty a Sluzby ( definice, podpora, rozvoj,..)
Prace se Zakazniky (feby, pée, komunikace,
spokojenost,..)

Prace s Partnery

Konkurence (sledovani, vyhodnoceni, dpat,
vzdklavani)

Komunikani mix ( reklama, propagace, vystavy,
image, informani toky, weby,...)

Realizace celofiremnich marketingovych akci a
individualnich marketingovych akci

Formulace cenové politiky

Propagaini materialy

Weby, Ceniky, Konfiguratory,
Marketingové informace
Segmenty trhu

Kontakty

Doporuéené | Povinné

Partnerské smlouvy

Marketingovy manazer, Obchodnik

Obchodnik

Pramen (5) — vlastni zpracovani

61




5.2 Obchodni proces

Segmentace tthpopsana vigdchozi kapitole se pozitigrprojevi i v Obchodnim
procesu f obchodnim jednani s klientem. Wi&jSim stavu ,univerzalnich®
obchodnik byli ptipady, kdy Obchodnik nebyl pro zakaznika ,partnérejaikoz

neznal specifika v daném ogtvi a nemluvil ,jehoresi®.

Pracovnici implementai spolénosti v rekterych ipadech zjiguji, ze
odkeratelska firma neni z né&zngjSich divoda vhodna pro implementaci systému Ql,
nebo jsou naopak pro zdkaznika Zji& nové podminky néjatelné. K tomuto zjigni
muze dojit jiz v ptibéhu prvotnich analytickych séhek u zakaznika, ale jsou
identifikovany gipady, kdy zji&ni pfichazi az v obdoljpo obchodnim procesia jsou
tedy jiz dohodnuty oboustraéiizavazné podminky. Jéegmé, Ze problémy a nasledky
Z této situace plynouci mohou byt zavazné, jelikakedeni systému by nevedlo
k naplreni ocekavani zakaznika, nebo je realizace projektu mopoaze za
neakceptovatelnych podminek (jedné, druhé, neba stran ). Zji&ni o nevhodnosti

piichazi bu’ z obchodniho hlediska, nebo z pohledu realizace.

Resenim je roztleni Obchodniho procesu na dva subprocesy drutého a to
Obchodni jednani a Studie proveditelnoStiudie proveditelnosti je tedy zcela nova
faze integrovana do Obchodniho procesu, kterd ma zgigini potebnych informaci
k uréeni vhodnosti odiratelské firmy k implementaci ERP systému QI a tkdyalSi

spolupraci.

DalSi klicovou zngnou v Obchodnim procesu jména cile. Pavodni cil a
uzaveni této faze byl podpis smlouvy o dodani IS ( DISNovy cil Obchodniho
procesu je podepsani Smlouvy o vypracovani plaonjekiu ( VPP ). TotadeSeni ma
navaznost na identifikovany nedostatek pim dohodnutych termina cen a je

podrobrji reSen v kapitole 7.3. Plan projektu.
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5.2.10bchodni jednani

Obchodni jednani ( daleckdy OJ ) bude mit v podstapodobny pitbéh jako
pavodni Obchodni proces s tim rozdilem, Ze cilem hwyteoieni gredbEzné nabidky a
v pripadt projeveni zajmu o dalSi spolupraci také objednawkstudii proveditelnosti.

viv s

pracovat se vstupy jako Kontakty, Poptavky, Zadagtiérového tizeni, Obchodni
konfigurdtor a ostatni Marketingové informace. ¢&eini informace zji&né na
avodnich analytickych jednanich se budou zadavatOtchodniho konfiguratoru.
Vygenerovana cena potom bude slouzit pro vigaoPiredbézné nabidkya nebude jiz
slouzit jako zaklad pro cenu uvedenou v NabidceediRzna nabidka se bude
zékaznikovi prezentovat vileéhu Obchodniho procesu a bude velmi podobna
piedchozi Nabidce. Tim se diametialzmeni vyuzivani hodnot ziskanych v
Obchodnim konfiguratoru a tedy i jeho funkce venéir F¥i projeveni zajmu o dalSi
spolupraci po nasledujicim obchodnim jednatipguré pri postupu ve vyérovém
fizeni jehoZz se firmadastni, se uzae proces Obchodni jednanbjednavkou na
studii proveditelnosti.

5.2.2Studie proveditelnosti

Studie proveditelnosti ( daleskdy SP ) je zcela novy subproces druhéadu,
integrovany do Obchodniho procesu. Ma za cil &jiSpotebnych informaci k @eni
vhodnosti odbratelské firmy k implementaci ERP systému QI a ytdd dalSi
spolupraci. Vystupem procesu jsdokument Studie proveditelnostia zpracovani a
prezentacdNabidky. Nasleduje oft obchodni jednani.iPnalezeni oboustranné shody
na podminkach pro pokfavani ve spolupraci se podepisuje Smlouva o vym&@ETo

planu projektu ( VPP ).

Dokument SP se bude vypracovavet ndklady implementa&ni spol&nosti,
jelikoz cilem je zji&ni zakladnich potieb klienta avyhodnoceni vhodnosti zavedeni
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informaniho systému QI v dané spétmsti. Z toho dvodu se nebude na vypracovani
SP uzavirat Zddna smlouva. Déle si dokument kladgl zdentifikovat a popsat kibvé
procesy a oblasti dle dodanych vstupnich param&tmpiipad vhodnosti zavedeni IS
QI je vysledkem studie téz deni casové a cenové namosti nasledné faze Planu

projektu a u¢eni hrubého odhadu faze implementace.

Studii proveditelnosti budou vypracovavat k tomdemi pracovnici realizaich
odctleni spolénosti Melzer ( Konzultanti ). Po vyhodnoceni vhosimndudou mit za
Ukol zpracovani do SP cenovécasové navrhy pro realizaci. Tyto hodnoty budou
vychazet zrealné situace u zakaznika a kopiroaktindividudlni pozZzadavky na
prizptisobeni a nakmost gipadné implementace. Pracovnici nebudou pouZivat na
rozdil od Obchodnik v procesu Obchodni jednani Obchodni konfigurdiysliedna
cena a terminy Wabidce tedy budowdliSné od hodnot prezentovanychp¥edbézné
nabidce Ceny a terminy v nabidce budou ted§itfm kompromisem mezi cenou v OJ
a SP.Resenim bude najit podminkyijptelné pro klienta a zaroiiepro dodavatele

feSeni. V pipact neshody je vysledkem procesu SP wemm Obchodnihofiipadu.

Rad bych zdraznil odliSeniprocesu Studie proveditelnosti dokumentu Studie
proveditelnosti. Vysledkem dokumentu SRz®a byt konstatovani o vhodnosti klientské
firmy k zavedeni IS za ditych podminek (pozitivni vysledek ). Tyto podminky
nemusi byt fijatelné pro zakaznika a vystupem procesu SP bkdeseni Obchodniho
piipadu (negativni vysledek).

Eventualni vysledky procesu Studie proveditelnosthudou:
* Nelze provést implementaci (n@dad technické fekazky, nevieSeni
identifikovanych problénn, poteba jinych zmin ) — negativni dokument

SP, negativni vystup procesu SP

* Lze provést, ale podminky pro klienta nejsotijagelné — pozitivni

dokument SP, negativni vystup procesu SP
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* Lze provést a podminky pro klienta jsotijgtelné — pozitivni dokument

SP, pozitivni vystup procesu SP — smlouva VPP

Zpasob prezentace nabidky bude obdobny jakéwo@nim Obchodnim procesu.
Proces SP uzavira optimalizovany Obchodni procgsi gpozitivnim vysledku je

uzawena s klientem Smlouva o vypracovani planu projékepP ).

Schéma nového subprocesu Studie proveditelnosti:

Tabulka 9.

- 3. Studie proveditelnosti

PredbéZna nabidka
Objednavka na SP

ZaloZeni akce projekt SP v db QI
Vyjezd k zakaznikovi

Zpracovani dokumentu Studie
proveditelnosti (SP) a navrlsasové
narasnosti (pevna pro VPP, odhad pro DI§)
Hledani shody na céracase mezi
Obchodnim jednani a SP
Zpracovani Nabidky

Prezentace Nabidky

Obchodni jednani

Studie proveditelnosti
Nabidka

Smlouva o vypracovani planu projektu (
VPP)

Smluvni zajisteni

Doporuéend Povinné

Project manager, Konzultant a
obchodnik
Project manager

Pramen: (5) — vlastni zpracovani
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Vstupy: Predk®Zzna nabidka, Objednavka na studii proveditelnosti,

Cinnosti: ZaloZeni akce projekt Studie proveditelnosti v db\@¥jezd k zakaznikovi,
Zpracovani dokumentu Studie proveditelnosti, Hléddody na cehacase
mezi Obchodnim jednani a SP, Zpracovani Nabidkgzdhtace nabidky,

Refererni navséva, Obchodni jednani

Vystupy: Studie proveditelnosti, Nabidka, podpis smlouvy VPP

5.3 Implementaéni proces

Kapitola se ¥nuje feSenim identifikovaného problému vznikajicich velky

odchylek v cenach a terminech zavedeni IS.

V dosavadnim systému byl dokumerlan projektu sowasti realizace
implementace a soasti predmétu smlouvy o dilo na dodavku IS ( DIS ). Cilem
vytvoreni dokumentu bylo popsat naslednou realizaci projelelikoz pevazré béhem
zhotovovani tohoto dokumentu se vyskytuje podstattdina okolnosti (viz. kapitola
4.3.3.1.) vedoucim ke zimam na definitivni ceha terminu dodani dila, byla realizace
dokumentu PP vyjmuta a postavena jako samostatoepReSenim je tedy rozteni
procesu Implementace na dva subprocesy druté@hoa toPlan projektu a Realizace

implementace.

Vstupem procesu Plan projektu budou dokument Studie proveditein@st
Smlouva o vypracovani planu projektu VPP. Cena dwatu PP a doba gebna pro
jeho tvorbu jsou navrhnuty v dokumentu Studie pdietnosti a prezentovany
v Nabidce. Timto zjsobem dojde k rozloZeni placeni za realizaci impletace do
dvou fazi a tedy k rozlozeni rizika nespokojen&béinta. Klient uzaienim Smlouvy o
vypracovani planu projektu bude souhlasit s jehmuektera je nedmna a ve srovnani

s celkovou cenou IM ménvyznamna.
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Fakticky bude prbeh ¢innosti spojenych s vypracovanim dokumentu PP hgtoz
s postupem ied optimalizaci procés Po vytvdeni dokumentu PP bude nasledovat
jeho gedani klientovi a zahajeno posledni kolo obchodnigmnani, vytveéeni a
prezentace zd&vecné Nabidky, jeZz bude vychazet z ddajhodnot popsanych v PHi P
nalezeni shody budeg/stupem procesuPlan projektu podpis smlouvy DIS a LIC. Tim
budou splany veSkeré pozadavky pro zahajeni realizace puajekt

Novy subproces Realizace implementace bude shoghdshozim Procesem
Implementace sifhlédnutim zmn popsanych vySe. Jeho gésti jiz tedy nebude
vypracovani dokumentu Plan projektu, nictérpripact zahajeni realizace IM budou

¢innosti logicky vychazet z tohoto dokumentu.

Z praxe je #ejmeé, Ze f pribéhu samotné realizace implementace se budou
objevovat pozadavky na Upravy spojenéifidgd s ptibéznymi znmeénami v procesech
klientské spolénosti i po vypracovani dokumentu PP. Rizeni &chto znén je jiz
dostatén¢ efektivnim nastrojemZménové fFizeni popsané ve smiotv DIS (
viz. kapitola 4.3.2.1. ). Diky vypracovani dokumefP ped uzavenim smlouvy DIS
se jiz zm¢ny nebudou podilete velkém rozsahuna ceg a terminech v ni stanovenych.

Je takéiteba, aby byl klient v dokumentu BBznamen s riziky jako je napiklad
riziko spojené gasovou prodlevou mezi vypravovanim PP a zah§jemiptementace.
Pri dlouhé prodle¥ mezi ukorkenim analytickych praci a zahajenim samotné
implementace, ii¥e dojit ke ztrat aktualnosti dokumentu a tim k pet¢ obnoveni
analyzy. To by fineslo dalSktasovy odklad a pe&¢bu novych finaénich prostedki ze

strany Klienta.
Nasledky rozdleni Implementatniho procesu na dva subprocesy:
* PP jako pedmét smlouvy VPP, fedchazi a neni podminkou ukeni
smlouvy DIS

e Podpis smlouvy VPP jako vystup Obchodniho procesu
* Podpis smlouvy DIS jako vystup subprocesu Planghtaj
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e Soudésti dokumentu PP stanoveni ceny a terminu impleanen

Schéma nového subprocesu Plan projektu:

Tabulka 10.

- 4. Plan projektu

Studie proveditelnosti
Smlouva o vypracovani Planu Projektu (
VPP)

ZalozZeni akce projekt PP v db QI
Analytické sclizky se zakaznikem
Konzultace s DCC

Zpracovani dokumentu Plan Projektu (PP) g
¢asové narénosti

Specifikace a navrh ceny Projektu
Predani PP

Oponentura PP

Obchodni vyjednavani po PP

Plan Projektu

Smlouva o dilo na dodavku IS (DIS)
Licenéni smlouva (LIC)

Smluvni zajisteni
Doporuéené| Povinné

Project manager, Konzultanti, obchodnik

Project manager

Pramen: (5) — vlastni zpracovani
Vstupy: Studie proveditelnosti, Smlouva o vypracovéani plarajektu ( VPP )
Cinnosti: ZaloZeni akce PP v db QI, Analytické 8zky se zakaznikem, Zpracovani

dokumentu PP &asové narénosti, Specifikace a navrh ceny projektu a
platebnich podminek.i&dani PP, Oponentura PP, Obchodni jednani
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Vystupy: Plan projektu, Podpis Smlouvy o dilo na dodavky IBIS ) a jeji pilohy

Licencni smlouva ( LIC).

5.4 Vazba Implementace - Podpora zakaznika

Kapitola se ¥nuje reSenim identifikovaného problémuephodu mezi procesy
Implementace a Podpora zakazmiktedy spojovacim subprocesetfedani a fevzeti

zakaznika na PIP.

Problém je zafi¢cinén neschopnosti pracoviiikPIP vyeSit rekteré realné
individualni problémy. Pracovnici jsou sice odhorskoleni na konkrétni okruhy,
roz&klené podle skupin aplikaich modul systému QI. Nejsou ale @rztotozréni se
vSemi individualitami a specialitami {séhu konkrétni implementace ani s procesy a

funkenosti internich zalezZitosti v zéakaznické spotesti.

V prabéhu plreni smlouvy DIS, tedy v m@béhu projektu, plni a zodpovida za
vesker&innosti smérem k zdkaznikovi Projekt manager. K zd@jsttéchto cinnosti ma
k dispozici projektovy tym, jenZz se skladad z komamia, obchodniho managera,
piipadré vyvojovych nebo externich pracoviikZa vySe zmi#éné ¢innosti zodpovida
Projekt manager po dobu jednohégite po pedani dila, respektive jednoh@sice po
podpisu akceptamiho protokolu posledni etapy projektu. Projekt agar zodpovida téz
za vyeSeni vSechijpominek zaznamenanych v akceépiiah protokolech, pokud se
nedohodne jinak. Nasledno p&i zakaznika zodpovida vedouci @tEhi podpory
zakaznik. V dosavadni praxi predani zakaznika do oddleni Podpory zakazniki
probihd pedanim informaci od Projekt managera vedoucimuiledd PIP ohledé
dokorteni vSech fazi implementace geganim mu zakladnich informacich o féra
pouzitych modulech. Vedouci PIP nasléedia zaklad téchto informaci wi pracovniky
odctleni PIP, kt& budou mit klienta ve svém portfoliu. Tito jednatlpracovnici PIP
neprichazeji v pribéhu gredani ani po ¢ém do kontaktu s pracovniky implemetigho

tymu.
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Resenim je vytvteni jednotného postupu fquani projektu z odteni
implementace na odbkni podpory zakaznik (PZ) takovym zfisobem, aby byla
zajisen¢ dostaténa informovanost pracovnik PZ o jednotlivych individualitach
konkrétni implementace. Tento postup se musi dedihn@a hlediska wcného (

dokumenti a nastroji ) personalniho a zakaznického ¥edani.

Z hlediska vécného:

Po uplynuti jednoho #sice po pedani dila zakaznikovi (ukdani platnosti smlouvy
DIS) preda €i zkontroluje) projekt manager nasleduijici:

» zkontroluje a seznami vedouciho PZ s ulozenim mdlgi smlouvy LIC, DIS,
piipadré SQI, SVT etné vSech dodatk

» zkontroluje a seznami vedouciho PZ s uloZzenim malgiho akceptaiho

protokolu posledni etapy projektu ( akceptace zhleaznikem )

» zkontroluje a seznami vedouciho PZ s uloZzenim Pfaojektu etrg vSech

zmeénovychtizeni

» zkontroluje a seznami vedouciho PZ s uloZening@&éné zpravy projektu

Z hlediska personalniho:

Jeden misic ed gedanim dila, tedy v déldohled: ve zkuSebnim provozu, prétnou

nasledujictinnosti:
» vedouci implementaiho oddleni informuje vedouciho PIP o blizicim se

terminu pedani projektu. Vedouci PZ vyjmenuje tym konzuliaRZ, ktei
pievezmou jednotlivé oblastici(moduly) projektu
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» spol&na sclize projekt managen&etné implementatniho tymu a vedouciho
odctleni PIP véetné konzultanta prebirajicich daného zakaznika.Schize
vedena za telem gedani informaci o stavu projektu jako celku, o stav
aplikace, nedo#lcich a ostatnich specifikach projektu, kontaktecia
zodpowdné osoby zakaznika a podébischizky konzultant prokhnout po

jednotlivych oblastech - modul proti modulu.

* vedouci implementamiho oddleni provede revizi PoZzadavkia IS a seznami
vedouciho PZ s kibvymi a slozitymi poZadavky, které se v ap&hu

implementacéesily

e zapojeni konzultaitPZ do dohled ve zkuSebnim provozu v ramci minim&ln
jednoho vyjezdu k zakaznikovi. Projekt manager stajiinformovanost

zédkaznika o&chto krocich

Z hlediska zakaznika:

e zapojeni konzultaitPZ do dohled ve zkuSebnim provozu v ramci minim&ln
jednoho vyjezdu k zakaznikovi. Projekt manager stajiinformovanost

zédkaznika o&hto krocich

» projekt manager zajistifedstaveni vedouciho PZ zakaznikovi, jakozto hlavni
kontaktni osobu pro nasledujici spolupraci

* projekt manager je zodp&iny za vyeSeni reklamaci plynouci ze vSech
akcepténich protokol projektu a dale za reklamace, jenz se vyskytnowsici

od predani dila do terminur@dani projektu na PIP
Dodrzenim této metodiky fpdani a fevzeti zakaznika z Implementého

procesu do procesu Postimpleméntao se vyesSi \&tSina nedostatk popsanych

v kapitole 6.4.

71



5.5 Souhrn viastnich navrhi

Tabulka ¢.11 znazatuje prehled identifikovanych nedostditka navrhy jejich

feSeni.

Tabulka 11.

Zavedeni systému vedeni statistik
zalozeném na Odv étvove klasifikaci
ekonomickych €innosti (OKE C)

Neefektivni zacileni na
potencionalni trhy

ZjiSt éni o nevhodnosti Integrace Studie proveditelnosti do
implementace QI po zavazani se k | Obchodniho procesu jako novy
dodani IS subproces druhého fadu

Rozdéleni procesu Implementace na
Velké odchylky od smluvni ceny a dva subprocesy druhého Fadu ato Plan
terminu projektu a Realizace implementace a
jejich samostatné smluvni oSet feni

Prechod mezi procesy Vytvo Feni presné metodiky p Ffedani a
Implementace a Podpora prevzeti zakaznika do procesu Podpora
zakaznik am zakaznik am

Tabulka¢.12 slouzi k ucelenému nahledu na celou optimatimou metodologii
zpracovani obchodnihotipadu. Jsou v ni oproti tabulce uvedené v kapitoke (
shrnuti analytick&asti ) obsaZzeny veSkeré navrtgSeni. Zistaly zachovanytyyii
hlavni procesy - Marketingu, Obchodni, Implemeéntaa Podpora zakazrikNow ale
byly vytvoreny subprocesy druhéhiadu - Marketing, Obchodni jednani, Studie
proveditelnosti, Plan projektu, Realizace impleraeat Podpora zakaztiikSeda pole
vyznauji procesy prvnihorddu, tma¥ modra pole procesy druhéh@du. Césti
metodologie kde prafhly zmgny jsou oznéeny ¢ervenou barvouResenim dkterych
problémi jsou Upravy a optimalizacggnnosti uvnit proces ( Marketing a vazba mezi
implementaci a PIP ), jindy vloZzeni nového procdsustavajiciho postupu ( Studie
proveditelnosti ), nebo rozloZzeni stavajiciho psocena dva nové ( PP, Realizace
implementace ). V tabulce jsou také zné#oyn zmeény v pribéhu evidence OP

v databazi systému QI.
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1. Marketing

Vyhodnoceni projektu

Prace se Zakazniky (fFeby, pée,
komunikace, spokojenost,..)
Prace s Partnery

Konkurence (sledovani,
vyhodnoceni, opé&ni,
vzdélavani)

Komunikani mix ( reklama,
propagace, vystavy, image,
informani toky, weby,...)
Realizace celofiremnich
marketingovych akci
individualnich marketingovych
akei

Formulace cenové politiky

Prezent
Predhsz

produktu a sluzeb
nabidka
vyjednavani

Propagani materialy

Weby, Ceniky, Konfigu*ory,
Marketingové informa?
Segmenty trhu

Kontakty

Predbézna nabidka I
Objednavka na Studii 47
proveditelnosti

Prezentace Nabidky
odni jednavani

Phcasové narenosti
ce a navrh ceny Projek

Opgnentura PP
Obchodni jednavani po PP

c

- Zménovéiizeni
Predani zdkaznika na odd.
Podpory zakazniki

Kontakty . . .
. . 8 . . . Plan Projektu Metodiky
Obchodnl strategie Popt’a\{ka' e Predbézna nabidka Studie provedltelnostJ P Smlouva o dilo na dodavku IS Objednéavky
Marketingovy plan Zadani vybérové rizeni Obiednavk Sp Smlouva o vypracovani Planu DIS smi SOLSVT. LIC
Marketingové informace jednavka na Projektu ( VPP) (. ) . miouvy Q e
A S Licenéni smlouva (LIC) Databéaze zakaznickych
Obchodni Konfigurator pozadavki
Produkty a Sluzby ( definice, Kontakt o ZaloZeni akce projekt SP v db Zalozeni akce projekt PP v db Zalozeni akce projekt IM v db QI | Prevzeti zakaznika do odd.
podpora, rozvoj,..) Zjisteni poteb zakaznika Ql Ql , Proces Implementace: Podpory zakaznik
Trhy (prazkum a analyza, Urgeni kl€owych osob pro Vyjezd k zakaznikovi Analytické - Instalace
prilezitosti, vymezeni, rozvoj,..) obchodni jednani Zpracovani dokumentu Studie zakaznike Zaji&ovani sluzeb na zaklad

odniho partnera (POP)
eporting zakaznického
intranetuzZnalostni databaze
Pravidelné navsvy

Obchodni a marketingové aktivit]
Periodické&sinnosti ze smluv

Studie proveditelnosti I
Nabidka

Plan Projektu

4
*

Zapisy z jednani RV, tymy,
prevzeti poZzadava,..
Metodické postup)(i
Dokumenty zménoveéhotizeni
Akceptaéni protokoly

Predavaci protokoly
Vyhodnoceni projektu

Servisni zpravy

Reporty o stavu HW a SW
Reporty o stavuieSenych
pozadavki

Smlouva o vypracovani planu
projektu ( VPP)

Smilouva o dilo na dodavku IS
(DIS)
Licenéni smlouva (LIC)

Pisemné dodatky ke smlouy
DISalLlC

Smluvni zajiSténi
Doporuéeng Povinné

Servisni smlouva (SQI)
Smlouva o poskytovani
technického servisu vypetni
techniky (SVT)

Servisni smlouva (SQI)
Smlouva o poskytovani
technického servisu vypetni
techniky (SVT)

Marketingovy manazer
Obchodnik

Obchodnik, Project manager

Project manager, Konzultant a
Obchodnik

Project manager, Konzultant,
Obchodnik

Project manager, Konzultant,
Obchodnik

Mark. manager, Obchodnik,
Konzultant

Obchodnik

Obchodnik

Project manager

Project manager

Project manager

Vedouci odd. PIP

Tabulka 12: Optimalizovana metodologie Pramen (5)- Vlasti zpracovan



Z databaze systému QI, se kterou pracuje implerdeintirma, je mozno
generovat procesni diagramy. Obrazélo ... znazafuje procesni diagram hlavniho
procesu ( bez faze Marketing a Podpora zakammilk po zaevidovani vSech vyse
navrhovanych zin. Pro pateby prace v systému jsou subprocBispidka a smlouva
na Plan projektu po SP aNabidka a smlouva DIS postaveny na Urovieproces
druhého a prvnihtadu.

EHP 10 : HP 10

EHF 20 20 Studie proveditelnasti Pakud Objednavka na Studi proveditelnastiz ~— HP 20 Ano
HP 30 20 Mabidka a smlauva na Plan projektu Pakud Je-systém pro zékaznika vhodry ? HP 30 Ano
FHHP 35 35 Plan projektu Paokud Akreptovana nabidka na plan projektbu?  HP 35 Ano
HHP 37 37 Mabidka a smlouva HP 37 Ano
EHF 40 40 Implementace Pokud Dol k uzavieni smiouwy na dodévka Q7 HP 40 Ano
HP 50 50 Vyhodnocenf projekbu HP 50 Ano

Qbchod

Studie proveditelnost
Mabidka a smlouva na Plan projekiu

Plan projekiu
Mahidka a smlouwva
Implementace

“yhodnoceni projekiu

@)
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5.6 Zavedeni modulu E-shop

Druha ¢ast procesu Podpora zakaznika zahrnuje praci nansgsckém rozvoji
systému QI u zakaznika a proces se z tohoto pohiddly neuzavira. Obvykle po
Lusednuti* zavedeného systému a rutinnim zvladowdt€e se systémem, se s odstupem
¢asu ukazuje nutnost, nebo vhodnost #@x&ni systéemu. Pro komunikaci se
zakaznikem a jeho informovanosti o aktualnich imdsta na systému QI spadaji i do
procesu Podpora zakaznika marketingové aktivitgécd mohou vznikat nové
Obchodni pipady. A to jak z hlediska pokryti dalSich praceszakaznické firm (
implementace novych moduRl ), tak z hlediska roz&vani, nebo z#n funkcionality

stavajiciho IS.. V kapitole je uvedeny postup desttmvan na konkrétnimigpadu.

Zadani pikladu:

U spole&nosti Luna s.r.o. ( fiktivni ndzev, dale ,Luna“ ylb provedeno zavedeni
IS QI implementénim partnerem Melzer s.r.o.. IM se realizovala wdolech Finatini
Gcetnictvi, Finance, Nakup a prodej a Skladové hodisbd. Po uplynutiif let od
zavedeni systému marketingové d&eédi firmy Melzer provedlo pravidelny
marketingovy plizkum poteb stavajicich zakaznikFxi této gilezitosti byl gedstaven
spole&nosti Luna novy modul systému - QI Shopedstaveni pradihlo v arovni gredani
propagénich material a zakladnich informaci o produktu. Spwlest Luna projevila o
produkt zajem. Jak bude vypadatimth Obchodniho fikladu u tohoto stavajiciho

zékaznika?
Reseni:

Metodika zpracovani takového Obchodnihofipadu, bude vychéazet
Z optimalizovaného postupu uvedeném v kapitole &%. naslednémieSeni se tedy

vyhneme opakovanému popisu celych praces zandtime se pouze na rozdily

v jednotlivych procesech oprotiigehu Obchodnihoifjpadu u nového klienta.
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Marketing

PrestoZze marketingové aktivity jsou z&meny na stavajiciho klienta vigchu
obchodni spoluprace aeSeni zadaného filadu fakticky z&ina Obchodnim
vyjednavanim v Obchodnim procesu, vratime se ifgsfoi Procesu marketingu,

jelikoz jeodliSny od prace s novym klientem

Casovy odstup:

Marketingové aktivity se mohou upt@tvat az po ufitém ¢asovém odstupu po
provedeni implementace. Nendiiné zatZovat uzivatele nového systémiepytkem
informaci ohled& moznych rozgeni systému v obdobi, ve kterém se p&p musi
uzivani stat rutinni zaleZitostiasovy odstup byva obvykle minimélw tadu jednoho
roku, ale je individualni u kazdého OP. Toto kiitér zadany fiklad splnil.

OdliSnosti procesu:

* V Procesu marketing odpada nutnost segmentaii Btacuje se se stavajicim
klientem, ktery jiz proSel systémem segmentaciZeavwch v kapitole 5.4.

* Komunikani mix. Ten je pevazi zaneien na zisk novych zakaziiik

* P¥i definovani produki se musi ufit pro které stavajici zakazniky je produkt

vhodny

OdliSnost uvedena v prvnim bodu znamena, Ze né@sgéni - Zavedeni systému
vedeni statistik zaloZzeném na @tixové klasifikaci ekonomickychinnosti (OKE’) se
netykareSeni pikladu. Ri definovani produktu byl ozgan klient Luna za vhodného

pro implementaci a proto byl osloven.
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Obchodni jednani

Obchodni jednani bude mit v podstaodobny pitbéh jako pivodni Obchodni
proces s tim rozdilem, Ze cilem bude vyerd gedkEzné nabidky a vifjpadt projeveni

z4jmu o dalSi spolupraci také objednavky na Studiveditelnosti.

OdliSnosti procesu:

* Odpada pdtba vzajemného zjidvani zakladnich informaci o spétestech
» Odpada analyza stavajiciho stavu IS jelikoZ je demg systém QI
* V nékterych gipadech jsou shodné &tivé osoby pro jednani

* Neni poteba detailni seznamovani s cenovou a tioepolitikou spolénosti

Béhem Obchodniho jednani pidime prezentace produktu QI Shop a budou
vyswtleny vyhody ( viz pilohacislo 3).

Studie proveditelnosti, Plan projektu a Realizacemplementace

Obdobny postup jakoippraci s novym zakaznikem. Studii proveditelngsti
vhodné vytvait i pii praci se stavajicim zakaznikem, i kdyz je zddkeceliminovano
riziko zjiS€ni o nevhodnosti implementace. Musi se ovSem dtgigdasovy odstup od
posledni IM a tim moznost vzniku novych aspgekie také nutné v Nabidce uvést
zavaznou cenu a termin pro Plan projektu. Rlezd Implementéniho procesu na PP a
Realizaci bude obdobné se stejnydhatii jako pro praci s novym klientem ( rozlozeni
rizika odchylek od ceny a ternimealizace IM ).

Podpora zakazniki

Doporiuji zachovani postupuiedani projektu z odteni implementace na
odctleni podpory zékaznitk(PZ) popsaném v kapitole 5.4., tedy takovynisgbem,
aby byla zaji&in¢ dostaténd informovanost pracovnik PZ o jednotlivych
individualitdch implementace QI Shopu.
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ReSeni pibéhu OP pro stavajici klienty je ve své podstaodobné jako
metodologie pro nové zakazniky. Odpadajktaré logické kroky. Z vySe uvedenych
odliSnosti je #ejmé ulekieni prace v witych bodech pibéhu Obchodniho ipadu se
stavajicim klientem spataosti. Z proces se vypousiji piebyt&né ¢innosti, nutné H
praci s novym zakaznikem. \ipad kladnych vystup z proce8 i pii variang
stavajiciho zakaznika musi OP projit vSemi progegysanymi v kapitole 5.iBsto, ze
se jedna o stavajiciho zakaznika, nenéctisgarden. Vystup kteréhokoli procesuiite

byt negativni a znamenat uk@mi tohoto OP ( nikoli stavajiciho ).

Moznosti negativnich vystup procesi:

* Po procesu Obchodnim jednani klient nema zajeml% sjpolupraci - neni
objednavka na Studii proveditelnosti

eV procesu SP negativni dokument SP, nebo neshondpodepsani smlouvy
VPP

* Po procesu Plan projektu zjily podminky neakceptovatelné zédkaznikem -

nepodepsana smlouva DIS
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6 Prinosy navrhia reSeni

Veskeré navrhy naeSeni identifikovanych nedostétla jejich ginosy, byly
zastup@m spolénosti Melzer odprezentovany a akceptovany. \tasné dob probiha
jejich zavéadni v jednotlivych oddlenich firmy. Odbornici fisobici v jednotlivych
procesech maji za ukol ¥g8eni technickych, legislativnich, administrativmic
personalnich a dalSich probléreouvisejicich s navrhovanymi Znami. Ekonomicka
analyza aeSeni nebyly cilem prace. Ekonomické hodnoceni ety sodasti Finosi

a neni ani proveditelné Zidodi absence vstupnich dat.

Z vSeobecného hlediska je vyteo [Finos v uceleném popsani a optimalizovani
proces ve spolénosti a vytvéeni tak pehledného dokumentu pro prezentace pdstup
implementace zékaznik i zangstnanédm spol€nosti Melzer a zdokonaleni tak
firemniho know-how. V ucelené fornje feSeni zndzoemé v tabulce&islo......

Dale jsou popsany ifpdpokladané #nosy vychazejici z jednotlivych navrh

reSeni.
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Tabulka 13: PFinosy navrhi FeSeni

NAVRH RESENI PRINOS NAVRHU RESENI

Zavedeni individualnich
marketingovych akci zacilenych

’ ’ ’ na vhodné trhy - zvySeni jejich
Zavedeni systéemu vedeni _ L
- _ efektivnosti ( snizeni odpadu
statistik zalozenem na .
1 . ’ - firem )
Odyv étvoveé klasifikaci

ekonomickych éinnosti (OKE C) - )
Specializace Obchodnik @ -

spole €na re¢ s klienty z jejich

odv étvi

_ _ . Zisk podstatnych dat o klientskeé
Integrace Studie proveditelnosti ; oL o
5 _ spole énosti p Fed zpracovanim
2 |do Obchodniho procesu jako ; . _
’ ’ » Nabidky a p fed podpisem
novy subproces druhého Fadu
smlouvy DIS

Rozdéleni procesu Implementace

na dva subprocesy druhého  fadu .
’ _ . Rozlozeni rizika odchylek od ceny
3 |ato Plan projektu a Realizace . _
_ o a termin U realizace IM.
implementace a jejich

samostatné smluvni oSet feni

Vytvo Feni presné metodiky Zpusobilost pracovnik G PIP
4 |pfedani a prevzeti zdkaznika do k feSeni individualnich problém

procesu Podpora zakaznik am klient 0.

6.1 Zavedeni OKEC

Zavedenim systému vedeni statistik zaloZzeném nac¢t@uxe klasifikaci
ekonomickychéinnosti se definuji kéiové trhy. Po uteni klicovych trhi, navrhuiji tyto

rozélenit naskupiny OKEC. Obchodnici se potom budou specializovat na jetiotl
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skupiny. Pdet obchodnil v kazdé skupi® bude vychazet z velikosti potencionalniho
trhu.

Z této specializace obchodnitk se nadale musi vychazet iii ptvorbé
individualnich marketingovych akci. Tim se kridomasové komunikace budou vytea
i efektivni akce, specializované na konkrétni&div Konkrétni pinos je pedpokladan
pii individualizaci marketingové akce Semin&tery se tak bude lépeippasobovat
podminkdm v daném odwi. Prezentace jiZ nebude vedena ve vSeobecnéhudale
bude pizptisobena skupth OKEC. Jelikoz obchodnik spolupracuje se ,svymi
zékazniky, bude jeho specializace na adv efektivni a zamezi se tak velkému

,odpadu” firem ze semirt@ a snizi se marketingoveé vydaje.

6.2 Rozdéleni Obchodniho procesu

Pfinos jev zamezeni dalSi spoluprace s firmgulktera neni vhodna pro IM, nebo
je vhodna jen za podminek neakceptovatelnych prentd. Toho bylo dosazeno
opatenim, které zajifije zisk podstatnych dat o klientské spgalesti ged
zpracovanim Nabidky air@d podpisem smlouvy DIS, tedy r@kehim Obchodniho
procesu ha dva subprocesy - Obchodni jednani dieStioveditelnostiSP se tak stala

zcela novou fazi metodologie IM.

Patateini informace zji&tné na uUvodnich analytickych jednanich se budou
zadavat do Obchodniho konfiguratoru. Vygenerovaedacpotom bude slouZit pro
vytvoieni PredbéZzné nabidky v procesu Obchodni jednani. Nebude jiz sloub ja
zaklad pro cenu uvedenou v Nabidce. Tim se diamét@Ameéni vyuzivani hodnot

ziskanych \Obchodnim konfiguratoru a tedy i jeho funkce ve fimé.

6.3 Rozdéleni Implementatniho procesu

Vyhoda rozloZeni Implementaiho procesu na dva subprocesy druhiétnu a to

Plan projektu a Realizace implementace a jejichossatné smluvni oSeini prameni z
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rozloZeni rizika velkych odchylek od ceny a tertnfealizace IM. V Implementaim
procesu se rozteni na dva subprocesy provediozpadem stavajicich ¢innosti
implementace, ne jako wgdchozim fipadu vloZzenim nového procesu. Rozpad
procesu a samostatné smluvni t&eit si vyzadaly zenu cile Obchodniho procesu.
Pavodni cil a pozitivni vystup této faze byl podpislsuvy o dodani IS ( DIS ). Novy
cil Obchodniho procesu je podepsani Smlouvy o wgw@ni planu projektu ( VPP ).
PodrobrjSi popsani finodi tohoto feSeni je uvedeno v kapitole 6.5. Ekonomicke

hodnoceni.

6.4 Predani klienta na PIP

Navrhovanym feSenim je vytvieni jednotného postupuigaani projektu z
odckleni implementace na oéléni podpory zakaznik(PZ) takovym zpsobem, aby
byla zajistn¢ dostaténd informovanost pracovnikPZ o jednotlivych individualitdch
konkrétni implementace. Tento postup se definavalediska ¥cného ( dokumenti a

nastroji ) personalniho a zakaznického fedani.

V popsaném postupuiipaseji efekt d¥ faze - spoléna sclize IM tymu a PIP
tymu a zapojeni konzultanPZ do zkuSebniho provozu.

Na spoléné sclizi probihne jednani Projekt manageréetrg implementaniho
tymu a vedouciho odteni PIP wetrg konzultant prebirajicich daného zakaznika.
Schize bude vedena za&dlem Fedani informaci o stavu projektu jako celku, o stav
aplikace, nedatlcich a ostatnich specifikach projektu, kontaktealzodpo¥dné osoby
zakaznika a podobn Schizky konzultani probthnou po jednotlivych oblastech -

modul proti modulu. Tim se zajisti fedani mezi kompetentnimi osobami.

Neménrt dulezité je zapojeni konzultanPZ do dohled ve zkuSebnim provozu v
ramci minimalg jednoho vyjezdu k zakaznikovi. Déale Projekt mamagajisti
predstaveni vedouciho PZ z&kaznikovi, jakoZto hl&emitaktni osobu pro nasledujici
spolupraci.
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Dodrzenim této metodiky fpdani a fevzeti zakaznika z Implementého
procesu do procesu Postimplemeéntho se viesi problémy s nespokojenosti Kligmt
u z pohledu dodavatelské spoitesti usgsné ,naimplementovanych® firem, které
prameni z neschopnosti pracouniRIP vyesit rekteré individualni problémy. Zvysi se
zpisobilost pracovnik PIP kieSeni individuélnich probléimklientd, jelikoz |épe
poznaji zakaznika a jeho firmu. V procesu PiBtanou zachovany techniky pfiaeni

poZzadavk klienti.
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7 Zavér

Prace se zabyva Implemetiéa metodologii zadavatele, tedy spwilesti Melzer.
Vzhledem k #znorodosti jednotlivych zakaznika jejich pozadauk je nezbytné
piistupovat k jednotlivym implementacim infortmho systému projektéy ale
vzhledem k tomu, Ze se vzdy implementuje stejnylpkg stava se implementace IS do
jisté miry rutinni zalezitosti. Je tudiz mozné krt¥ jednotlivych projeki pristoupit
procesi. Implementani metodologie je tedy definovana popisem jedngthivproces
pribéhu zavedeni IS. Profesiondiniigiup k jakeékoliv ¢innosti je dan pouzitim
procesi popsanych a opakovatelnych postyp slozitychéinnostech, mezi které at
i implementace 1IS. Jedinak je mozné uchovavat a dale zdokonalovat firekmowv-

how a vyvarovat se zbyteych chyb.

V Marketingovém procesu spéleosti dochazi k oslovovani Siroké skupiny firem,
které jsou zvany na n@égr¢jSi marketingové akce. Strategie byla zaloZzena na
.prosévani* firem po &asti na &chto akcich. S tim byl spojen i velky ,odpad” firem
nepouzitelnych pro obchodni spolupraci. Tento systéelmi zatZuje néaklady
vynaloZzené na marketing a je neefektivni. Navrtagvedeni hodnoticiho systému
bonity oboru podle ptiu zangstnand@ pracujicich v jednotlivych o@tvich, zaloZzeném
na systému ekonomické oborové klasifikace ( OKE a vybranych refereénich
zakazkéach adinn¢ tak definovat potenciondlni trhy. Zacilenim mairkgdvych akci na
tyto cilové trhy se fedpoklada zvyseni jejich efektivity a snizeni néilapojenych

s marketingem.

V dodavatelské spaieosti se v skterych gipadech objevily okolnosti, diky
kterym neni odératelska firma vhodna pro implementaci systému Bjlo poteba
zamezit v dalSich spolupracich s firmami, které&oejvhodné pro IM, nebo jsou jen za
podminek neakceptovatelnych pro klienta. To byim¢no piidanim subprocesu Studie
proveditelnosti do Obchodniho procesu, kterd maikztuto vhodnost k implementaci
posoudit.
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Vlivem pozadavik k rozSiovani funkcionality IS v pibéhu realizace
implementace vznikaji vékterych gipadech velmi vyrazné odchylky od smluvni ceny
a terminu. Ty se objevujifgvazié pri realizaci prvni faze IM procesu - vytieni
dokumentu Plan projektu. Pr&ido tedy rozloZzeni procesu Implementace na dva
subprocesy druhéhtadu a to Plan projektu a Realizace implementacansostatné
smluvni oSaeni tchto fazi. Toto rozhodnuti je zasadni, ale jedinézmeé feSeni

problému se vznikem odchylek od smluvni ceny a iteam

Nezpisobilost pracovnik Postimplementaiho procesu Podpora zakazhnik
vyreSit rekteré individuélni problémy byla vgSena vytvienim metodiky pedani a

pievzeti zakaznika do procesu Podpora zakaemik

V praci byl zkoordinovan cely postufizeni obchodniho ffpadu. Optimalizaci
stavajicich a vloZenim novych prodedyla nevrZzena a popsana nova metodika

implementace. Lze tedy konstatovat, Ze zadavatedgtané cile prace byly sghy.

VeSkeré navrhy nd&eSeni identifikovanych nedostatla jejich ginosy, byly
zastup@dm spol€nosti Melzer odprezentovany a akceptovany. \Caené dob
probihaji pipravy na jejich zavashi v jednotlivych oddlenich firmy. Pro dalSi préaci
doporiuji vyreSeni technickych, legislativnich, administratitnigpersonalnich a
dalSich problém souvisejicich s navrhovanymi Zmami. ReSenim &chto probléni by
se nmeli zabyvat kvalifikovani odbornici zifsluSnych od#&eni spolénosti, popipad
externi specialisté. iPd zavedenim zén je také vhodné zpracovani fikaich a
casovych néarok spojenych sinovacemi, ve kterych se projevi vy$einované
zpracovani problém Po zavedeni zén dale doporéuji provést ekonomickou analyzu
acinnosti optimalizace. Ta bude Awbdu ziskani relevantnich dat proveditelnd az s

¢asovym odstupem.
Pro spolénost je nutné udrzeni jeji dlouhodobé konkurencgscbsti a zajigni

podminek pro feziti na trhu. Proto jeudkezité, aby neustale zlepSovala nabidku svych

produkti a sluZzeb, sniZovala vlastni naklady a snaZila @glitd zvySovani kvality
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implementace jednotlivych produkt Vytvorenim efektivni metodiky implementace
zabrawujici opakovani fedeslych chyb, je krokem k napin téchto podminek.
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8 Prehled zkratek, tabulek a obrazlk

Zkratky:

DCC DC Concept

DIS Dodani informaniho systému ( zkratka pro ndzev smlouvy )
ERP Enterprise Ressource Planning

IM Implementace

IS Informani systém

LIC Licenéni smlouva

MP Marketingovy proces

0J Obchodni jednani

OKEC Odwtvova klasifikace ekonomickyatinnosti

OoP Obchodni gipad

Pl Proces implementace

PIP Postimplementai proces

PO Proces obchod

PP Plan projektu

PR Public Relations

PZ Podpora zékaznika

SQl Servisni smlouva systému QI

SVT Smlouva o poskytovani technického servisu ¥gbai techniky
VPP Vypracovani planu projektu (zkratka pro nazevamy)
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P¥iloha ¢islo 1: Cinnosti realizaéniho procesu

Plan projektu

Instalace HW a systémového SW
» Dodavka a instalace HW v rozsahu dle smlouvy
* Instalace opetaiho systému a systémoveho SW

* Protokolarni pedani zakaznikovi

Instalace QI - Instalace IS QI na HW zakaznika
Zakladni instalace QI:
» Ostra verze
e ZkuSebni verze - budéiptupna zékaznikovi s¢éasré s ostrou verzi
« Skolici verze — slouZi pro prvotni skoleni, trénimlpaizovaniciselnika
Doporueno:
* Instalace Vyvojové databaze na pracovisti realizace

» Nastaveni vzdalenéhdiptupu praileny projektoveho tymu

Konfigurace QI

* Nastaveni konfigukaichiselnika dle Planu projektu
Naplnéni ¢iselnika QI:
» Po zaskoleni ze strany Melzer, provadi pracovrikaznika

» Format vkladanych dat — dle Planu projektu

Nastaveni fFistupovych prav
» Nastaveni fistupovych prav pro uzivatele IS dle Planu projektu
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» Nastaveni phlaseni a prav pracovnildodavatele (fphlaSeni na jméno)

Konverze dat
Prevod dat z fpvodniho IS do QI

» Predani definice s pozadovanymi formaty jednotlivitonvertovanych

soubofi zakaznikovi .
» Prevzeti (kontrola formatu, kontrolni stiy)) dat pro konverzi od zakaznika

» Provedeni zkuSebni konverze &i@ni formalni spravnosti zkonvertovanych

dat, owteni kontrolnich satia dat na vstupni saty.

» Provedeni ostré konverze,&gni kontrolnich sattt, vypracovani Protokolu

o provedené konverzi dat

» Protokolarni pedani konvertovanych dat zédkaznikovi

Skoleni
Cinnost ktera slou predani znalosti a dovednosti v praci s QI
» Plan: osnova Skoleni, délka Skoleni¢gtastnika, Skolitel

» Protokol o provedeni Skoleni
Tvorba, testovani a Fedani zakazkovych Gprav
» Tvorba a testovani dle metodiky realizace

» Protokolarni pedani zakadzkovych Uprav zékaznikovi

Vypracovani metodickych postuph

» Dle nastaveni procés QI sepsat metodiku prace uzivatero jednotlivé

procesy zakaznikafipadré pro provadné operace..

Ovérovaci provoz
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* Provoz s ostrymi daty. Slouzi k &eni spravné funkce. Provadi jej pracovnici

zakaznika, Dodavatel poskytuje konzultace a dohéetiprovozem.

» Prokazéani spravnosti funkce a spravnosti dat

ZkuSebni provoz

Provoz slouzici k vyzkouSeni furkosti, je provaéh v rezii Melzer.

Dohled nad ,,ostrym provozem*

» Sluzba poskytovana zakaznikovi, kdy pracovnici datie kontroluji
dodrzovani metodiky prace s IS QI a&tyi formalni spravnost gzenych

dat (z hlediska syntaxe).

Rizeni projektu
Radaginnosti, které slouzi Kzeni skupiny pracovniktak, aby bylo dosazeno

efektivniho splani cile projektu véase, ceéa kvalig.

* PlIr¢ni Planu projektu

Prehodnocovani rizik projektu a jejich eliminace

Rizeni praci na projektu na stéakelzer (kapacity, postupy, koordinace)

Koordinace praci se zakaznikem — postupyazch zpravy.

Vyhodnocovani projektu

Vedeni dokumentace projektu
Akceptace etap
» Predani /pevzeticasti dila zakaznikem.

» Predéni dila na zaklaédgprokazani spravnosti z&bdvani pdgizenych dat

Zménovérizeni

Slouzi ke sjednani zZfny smluvnich ujednani
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Piiloha &islo 2: Aehled sekci, subsekci a oddilOKE C

A ZEMEDELSTVI, MYSLIVOST, LESNICTVI
01 - Zenkdelstvi, myslivost a souviseji¢innosti
02 - Lesnictvi a souviseji¢innosti

B RYBOLOV A CHOV RYB
05 - Rybolov, chov ryb a souvisejithnosti

C TEZBA NEROSTNYCH SUROVIN

CA TEZBA ENERGETICKYCH SUROVIN

10 - TéZba uhli, lignitu a raseliny

11 - T&Zba ropy, zemniho plynu a souvisefizinosti krong prizkumnych vri
12 - TéZzba a uprava uranovych a thoriovych rud

CB TEZBA OSTATNICH NEROSTNICH SUROVIN

13 - TéZba a Uprava ostatnich rud

14 - TéZba a Uprava ostatnich nerostnych surovin

D ZPRACOVATELSKY PRIMYSL

DA VYROBA POTRAVINARSKYCH VYROBKU A NAPOJJ, TABAKOVYCH
VYROBKU

15 - Vyroba potravingkych vyrobk a napaj
16 - Vyroba tabakovych vyrolik

DB VYROBA TEXTILII, TEXTILNICH A OD EVNICH VYROBKU

17 - Vyroba textilii a textilnich vyrohk

18 - Vyroba odvu, zpracovani a barveni kozeSin

DC VYROBA USNi A VYROBKU Z USNi

19 -Cinéni a uprava usni, vyroba bragsig/ch a sedigkych vyrobk a obuvi

DD ZPRACOVANI DREVA, VYROBA DREARSKYCH VYROBKU KROME
NABYTKU

20 - Zpracovaniigva, vyroba tevaskych, korkovych, proghych a slardnych
vyrobki kromg nabytku

DE VYROBA VLAKNINY, PAPIRU A VYROBKU Z PAPIRU:
VYDAVATELSTVI A TISK
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21 - Vyroba vlakniny, papiru a vyrobk papiru
22 - Vydavatelstvi, tisk a rozmnozovani nahranyobiii

DF VYROBA KOKSU, JADERNYCH PALIV, RAFINERSKE ZPRBOVANI
ROPY

23 - Vyroba koksu, jadernych paliv, rafinérské zoraani ropy

DG VYROBA CHEMICKYCH LATEK, PRRIPRAVKU, LECIV A CHEMICKYCH
VLAKEN

24 - Vyroba chemickych latekfipravk, [&Civ a chemickych vidken

DH VYROBA PRYZOVYCH A PLASTOVYCH VYROBKJ
25 - Vyroba pryZzovych a plastovych vyrabk

DI VYROBA OSTATNICH NEKOVOVYCH MINERALNICH VYROBKU
26 - Vyroba ostatnich nekovovych mineralnich vyriiobk

DJ VYROBA ZAKLADNICH KOVU, HUTNICH A KOVODELNYCH VYROBKU
27 - Vyroba zakladnich kdva hutnich vyrobk
28 - Vyroba kovovych konstrukci a kovsdych vyrobki (krong stroji a zdizeni)

DK VYROBA A OPRAVY STROJI A ZARIZENI J. N.
29 - Vyroba a opravy strbja zd&izeni j. n.

DL VYROBA ELEKTRICKYCH A OPTICKYCH RRISTROXJ A ZARIZENI
30 - Vyroba kancel&kych stroj a paitaca

31 - Vyroba elektrickych stroja zd&izeni j. n.

32 - Vyroba radiovych, televiznich a spojovycliizani a pistroji

33 - Vyroba zdravotnickych ipsnych, optickych dasongrnych gistroja

DM VYROBA DOPRAVNICH PROSREDKU A ZARIZENI
34 - Vyroba motorovych vozidel (krafimotocykli), vyroba givési a nawsia
35 - Vyroba ostatnich dopravnich prestki a z&izeni

DN ZPRACOVATELSKY PRIMYSL J. N.
36 - Vyroba nabytku; zpracovatelskyaprysl j. n.
37 - Recyklace druhotnych surovin

E VYROBA A ROZVOD ELEKTRINY, PLYNU A VODY
40 - Vyroba a rozvod elekhy, plynu a tepelné energie
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41 - Shromadovani, prava a rozvod vody

F STAVEBNICTVI
45 - Stavebnictvi

G OBCHOD; OPRAVY MOTOROVYCH VOZIDEL A VYROBKJ PRO OSOBNI
POTREBU A PREVAZNE PRO DOMACNOST

50 - Obchod, opravy a udrzba motorovych vozidellomachodni prodej pohonnych
hmot

51 - Velkoobchod a zprastdkovani velkoobchodu (krahmotorovych vozidel)

52 - Maloobchod kroghmotorovych vozidel; opravy vyrolikpro osobni pdebu a
pievazrié pro domacnost

H UBYTOVANI A STRAVOVANI
55 - Ubytovani a stravovani

| DOPRAVA, SKLADOVANI A SPOJE

60 - Pozemni a potrubni doprava

61 - Vodni doprava

62 - Letecka a kosmicka doprava

63 - VedlejSi a pomocn#énnosti v dopraw; ¢innosti cestovnich kancéléa agentur
64 - Spoje

J FINANCNi ZPROSTREDKOVANI

65 - Finarini zprostedkovani krom pojis’ovnictvi a penzijniho financovani

66 - Poji¥ovnictvi a penzijni financovani kranpovinného socialniho zabezeai
67 - Pomocnéinnosti souvisejici s finamim zprostedkovanim

K CINNOSTIV OBLASTI NEMOVITOSTI A PRONAJMU: PODNIKATESKE
CINNOSTI

70 -Cinnosti v oblasti nemovitosti

71 - Prondjem straéja @istroji bez obsluhy, prongjem vyroblro osobni pdgebu a
pievazrié pro domacnost

72 -Cinnosti v oblasti vyp&etni techniky
73 - Vyzkum a vyvoj
74 - Ostatni podnikatelskénnosti

L VEREJNA SPRAVA A OBRANA: POVINNE SOCIALNI ZABEZPEENI
75 - Verejna sprava a obrana; povinné socialni zakeaype

M VZDELAVANI
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80 - Vzdlavani

N ZDRAVOTNI A SOCIALNI PECE; VETERINARNI CINNOSTI
85 - Zdravotni a socialni peé; veterinarnéinnosti

O OSTATNI VEREJNE, SOCIALNIi A OSOBNI SLUZBY

90 - Odstraovani odpadnich vod a odpadisténi mesta, sanéni a podobnéinnosti
91 -Cinnosti odborovych, profesnich a podobnych organiizan.

92 - Rekreani, kulturni a sportovniinnosti

93 - Ostatntinnosti

P CINNOSTI DOMACNOSTI

95 -Cinnosti domacnosti jako zastnavatel doméaciho personalu

96 - Cinnosti domacnosti produkujicich blize ngmé vyrobky pro vlastni pigbu
97 -Cinnosti domacnosti poskytujicich blize nmmé sluzby pro vlastni gebu

Q EXTERITORIALNIi ORGANIZACE A INSTITUCE
99 - Exteritorialni organizace a instituce
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Priloha ¢€islo 3: Propaga €ni material - QI Shop

QI Shop

«  Umoznuje komfortni prodej Vasich vyrobkd a sluzeb pres internet.

«  Funguje jako objednavkovy systém pro odbératele (B2B) i jako obchodni systém pro

koncové uzivatele (B2C).

Dokonale si rozumi s celym informacnim systémem QI, vyuZziva jeho vlastnosti a je jeho

prodlouzenou rukou.

«  Je soucasti vétsiho modulu QI Portal, ktery umoznuje komplexni webovou prezentaci
firmy na internetu.

5 hlavnich vyhod QI Shopu

1. Snadna sprava QI Shopu

2. Provoz nékolika QI Shopi zaroven z jednoho informacniho systému QI
3. Nizké naklady na provoz a administrativu

4. Propojeni s ostatnimi aplikacemi QI

5. Variabilni nastaveni pFistupovych prav v rtiznych Grovnich

PFinosy pro vaSe zakazniky

«  Nakup z pohodli své firmy v libovolném Case

»  Jednoduché intuitivni ovladani

«  Moznost prochazet zboZi ve vice ménach nebo vice jazycich

«  prehled o vSech provedenych objednavkach, opakovani objednavek
«  prehled o dostupnosti zbozi

«  Zobrazeni individualnich cen

Slovo zakaznika

"V nasem oboru je internetovy obchod teprve v

pocatcich, ale u zakaznik(d se setkal s pomérné

pozitivnim ohlasem. QI Shop je automaticky propojen s
™ informacnim systémem QI, takZe nevyZaduje Zadnou

zvlastni obsluhu: objednavky se nemuseji nikam

Azada’vat, samy se vytisknou a zboZi je automaticky

rezervovano. Kazdému B2B klientovi se zobrazi "jeho"
“ceny, které se odvijeji od mnoZstvi odebiraného zboZi,
a zvlasté oceriuji moznost jednoduchého zadavani
terminovanych slevovych akci. Nejvétsi vyhodou je on-
line komunikace se zakazniky, zjednoduseni a
zpfesnéni administrace. Neznam jiny informacni systém
nez QI, ktery by fungoval takto jednoduse a s tak
pohodinym ovladanim."

Rostislav Hanulik, jednatel

HESSY s.r.o., velkoobchod obuvi
Informacni systém ve spolecnosti HESSY s.r.o. implementovala MELZER spol. s r.o.
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Technické pozadavky

«  Databazovy server MS SQL 2000 a vyssi

«  Webovy server MS IIS + .NET 2.0 (ASP.Net 2.0)

»  Informacni systém QI v konfiguraci se zakladnimi aplikacemi pro prodej a nakup
. QI Internet konektor

. QI Portal

«  Konfigurace hardwaru odpovidajici uvedenym produktfim Microsoftu

100



Priloha ¢islo 4: Propaga&ni letak spolé&nosti Melzer

Komplexni IT feseni MELZER

Komplexni a ucelend dodavka feSeni informacniho systému pro podporu fizeni vyroby, obchodu a sluzeb
malych a stiednich spolecnosti, Komplexni feseni je zaloZeno na technologicky vyspélé aplikaci QI
a na ovéfeném zplsobu implementace vychazejici z dlouholetého know-how pracovn(kl spolenosti MELZER.

Aplikace QI QI piedstavuje konkrétni kenfigurad informacniho systému QI, kterd
pokrjva veskaré dinnosti atele tohoto systému spojent s fizenim
jeho spoleénosti. Q1 je prvni elasticky informadni systém pro obchodni
a vyrobni spoleénosti, ktery je schopen presné modelovat struktury
arganizace a procesy, které v ni probihajl. Dokaze uspokojit | ty
nejnaraénéjsi potfeby 2dkaznikl, & umoini fim plynule reagovat
na jejich rozvej. Manakefi tim dostévajl nastroj, kterj jim umoZiuje
rychle ziskdvat potfebne informace k flzeni organizace v trZnim
prostiedi, Celyj infarmagni systém QI je feten jako otevfeny moduldm
systém a svjm rozsahem zahrnuje aplikace z kategorie systémi;
ERP, CRM, e-business, SCM, APS, HMR,..

rchitektura

|mplementace K produktu QI je wbudovan vlastni proces implementace aplikace
zaloZeny na co nejrychlejsim zprovoznéni a uvedeni systému do pliného
provozu. Konzultant provadéjicl implementaci je schopen diky
integrovanemu vyvojovému prostiedi bez potfeby programdtord
a malosti programavani pfizplsobit funkénost systému poZada
organizace.

SQL databaze Pro fedeni zaloZené na aplikad Q! je pripravena vhodnd varianta
SQL Serveru: MS SQL Server 2000 a MS SQL Server 2000 Desktap
Engine (MSDE), MSDE je vhodny pro malé instalace do péti soucasnd
pristupuficich uivateld k aplikaénimu serveru Q. Tato verze se
poskytuje zdama. ProtoZe jde o vkonové omezenou verzi SOL servery
je v budoucnu moiné pfejit na piné verze M5 SQL Serveru 2000.

HW a systémové Zakladem vykonu a stability provozu informacnino systému QI

prostredky je kvalitni a spolehlivé hardwarova & systémova platfarma. Diky
technologii client/server jsou predem dany poZadavky a parametry
na databazové a aplikaénl servery, operalnl systémy
a daldl softwarové vybaveni.

Podpora,
HELP DESK

vl & podpory, Z
rana elou dabu platnosti smiuvniho vztahu,

Financovani na miru

kemplexniho IT fesenf lze v ramcl projektu
Inl zplisob financovéni. Finanénim
maZnostem zakaznika lze napfh. phizplsobit platby za licendni

ky O, leasing serverd nebo vypoetn! tachniky ¢ plathy
y implementace

PRVNI ELASTICKY
INFORMACNI
SYSTEM
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www.melzer.c
PRAHA tel,; 227 027 201 e-mail; praha@melzer.cz
BRNO tel.: 541 246 684  e-mail: bmo@melzer.cz
PROSTEIOV  tel.: 588 500 111  e-mail: prostejov@melzercz
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