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Abstrakt

Tato diplomova prace se zabyva implementaci ERP systému ve spolecnosti s propojenim
elektronického obchodu firmy a navrhuje feseni, jak realizovat procesy ve spole¢nosti, které
jsou logické a funkéni a zaroven, které budou piinosem pro efektivni chod spole¢nosti za
ucelem dosazeni zisku. Specifikuje hlavné charakteristiky ERP systému a elektronického
obchodu, podminky jak vznikaji a pravni aspekty pro obchodovani na internetu a obsahuje

navrh varianty ERP systému s propojenim na elektronicky obchod.

Kli¢ova slova

ERP, e-shop, E-marketing, B2C, Internet

Abstract

This thesis deals with the ERP system at the interconnection of e-commerce companies and
proposing solutions to implement processes in companies that are logical and functional as
well, which will assist in the efficient running of the company for profit. Specifies the main
characteristics of the ERP system and e-commerce, and the terms of the legal aspects of
Internet business and includes variations of the ERP system design with links to electronic

commerce.
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Uvod

V dobé¢ kdy je trendem modernich spole¢nosti at’ malych nebo nadnarodnich korporaci
dostat se do povédomi zakaznikiim pomoci Internetu je tfeba neustale myslet na to jak
si zakaznika chceme ziskat a co je dulezitéjsi i udrzet. K tomu nam pomahaji moderni
technologie, které se postupné rozvijeji se véetné zmén ve spoleCnosti a jejich
potfebami. Spole¢nosti vice vyuzivaji elektronického obchodu ke zlepSovani svych
sluzeb a produktt, které nabizi, s cilem vytvofit udrzitelné¢ vzajemné vztahy se svymi
zakazniky. Elektronicky obchod neni pouze o uzavirdni transakci. Je to moZnost rychlé
a velmi funkéni zpétné vazby, a to ze strany zakaznikl reagovat na nabizeny sortiment
nebo sluzbu a tim padem mozZnost pruznéji reagovat na poptavku. Na druhou stranu
potiebujeme ve spolecnosti patfiény ERP systém, ktery nam bude efektivné napomocen
pii1 planovani, v€etné vyuziti zdroji a bude stat jako zakladni pilit pro efektivni chod

podniku za ucelem dosazeni zisku.
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1  SYSTEMOVE VYMEZENI PROBLEMU

Podnikové informacni systémy jsou v soucasné dob&é povazovany za samoziejmou
soucasti kazdé podnikové infrastruktury. Na jejich provoz jsou vynakladany
obrovské finan¢ni prostiedky. Neustale se vSak setkavame s rozdilnymi, dokonce az
rozporuplnymi nazory a to snad na kazdou zalezitost, ktera se jich dotyka. Hlavni
pri¢inu lze nalézt predevsim ve velkych rozdilech v informovanosti a urovni znalosti
mezi uzivatelskymi a dodavatelskymi firmami, uzivateli a vedenim jednoho podniku,

odborniky z praxe a akademické sféry.

V minulosti byla vétsina informacnich systému vybudovana z nékolika navzajem
izolovanych aplikaci. Podniky mély jeden program na vedeni ucetnictvi, jiny na
skladové hospodarstvi, v dalsim se naptiklad planovala vyroba nebo pocitaly mzdy.
Tyto aplikace si vzajemné vymenovaly data v lepsim piipadé pomoci textovych
souboru, ale vétsinou se potfebna data musela manualné piepisovat z jednoho do
druhého. To samoziejmé piinaselo velké mnozstvi chyb vzniklych vstupem lidského
faktoru do tohoto procesu. Postupem c¢asu doslo ke slouceni téchto nepropojenych
agend do jediného ERP systému a postupnému propojovani i s dalsimi aplikacemi.
Casem nastala také potieba propojit informaéni systémy podnikt v produkénim fetézci
mezi sebou, tak aby se zrychlila a hlavn¢ zpiesnila vyména obchodnich informaci
mezi dodavateli a odb¢rateli. Moderni systém si uz bez moznosti propojeni s okolim
nelze predstavit. Dulezité z hlediska efektivity a produktivity je, aby se data
zadavala do integrovaného systému pouze jednou a byla k dispozici vsem
uzivatelim, kteti je potiebuji pro svou praci. Na druhé strané musi byt snadné data,
respektive informace, ze systému jednoduse vyexportovat v raznych formatech pro

pouziti pti tvorb¢ dokumentu napiiklad v kancelarskych aplikacich.

Integrovany systém kromé naro¢nosti na systém samotny klade také velky dtraz na
spravné provedenou implementaci. Moderni systémy proto obsahuji soubor nastroja
usnadnujicich nastaveni systému, od zakladnich parametra az po import dat z

piedchoziho informaéniho systému.
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Pod pojmem implementace ERP systému si muze nezainteresovany ¢loveék predstavit
pouze rozhodnuti firmy o zméng, nakup a instalaci softwaru na fizeni podniku. Tato
problematika je vsak velmi slozita. V S$irsim pojeti v sob& zahrnuje pojem
Implementace ERP systému cely proces — obchodni pripad. Ten se vytvaii mezi
implementacni spole¢nosti a zakaznikem. Kazda implementacni spole¢nost ma
vypracovany svuj vlastni systém na feseni obchodniho ptipadu, pro ktery se vzil

nazev metodologie implementace.
Metodologie implementace informacnich systémut a respektovani jejich pravidel a

zasad je zpravidla jedinou moznou cestou k uspésné implementaci systému podle

oc¢ekavani a pozadavku zakaznika.

12



2  CILE PRACE

Vytvotit spojeni dvou zpocatku nezavislych ERP systému, které na zékladé pozadavku

budou propojeny s elektronickym obchodem.
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3 PREHLED INFORMACNICH ZDROJU SVETA

Vyhledavace

Pro vyhleddvani informaci jsem vyuzil vyhledavace http://www.google.com, ktery se

momentalng jevi jako nejlepsi a nejvykonnéjsi na trhu.

Virtualni knthovny

Virtudlni knthovnu Moravské zemské knithovny jsem vyuzil pro nalezeni diplomovych

praci, které se zabyvaly ERP v kombinaci s elektronickym obchodem.

Elektronické zdroje

Prostfednictvim internetu jsem vyhledal rtizné elektronické zdroje tykajici se ERP a
moderniho fizeni v podnicich s navaznosti na elektronické obchody. Vyuzil jsem je

piedevsim v kapitole Soucasny stav fesené problematiky.
Ze zahranicnich elektronickych zdroji jsem Cerpal:

-z http:// www.bdu.de - Der Bundesverband Deutscher Unternehmensberater
BDU e.V, je zdrojem pro metody efektivniho fizeni podniku i pomoci
modernich technologii.

- http://www.cnbc.com - CNBC je uznavanym svétovym lidrem v obchodnich
zpravach, které poskytuji v redlném case-financni pokryti trhu a obchodni
informace pro vice nez 340 milioni domacnosti na celém svété, véetné vice nez

95 milioni domécnosti ve Spojenych statech a Kanadé¢.
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Prednasky a seminare

Dne 19.08.2010 SAP Business Intelligence pro vyrobni firmy - pfednasejici
Vladimir Chalupsky

Knizni publikace

Cerpal jsem informace zkniznich publikaci zabyvajicich se ERP systémy a
elektronickym obchodem. Samoziejmé jsem nemohl nepouzit pro tuto praci publikace
marketingu. Informacni zdroje jsem nalezl predevSim v oddé€leni technické literatury

v MZK. V priloze jsou jednotlivé vypsany.
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4  POUZITE METODY RESENEHO PROBLEMU

Pro uspésnou realizaci strategie firmy je nutné stanovit strategickou analyzu pro zjisténi

rozhodujicich (klicovych) faktora.

Mame 3 zakladni druhy strategické analyzy:
Strategicka analyza vnéjSiho prostiedi firmy

Analyza vné¢j$iho prostfedi by méla slouzit predev§im na zjisténi vyvojovych
trendd plisobicich ve vnéjSim prostiedi (ve spolenosti, ekonomice), které mohou firmu
v budoucnu vyznamnéji ovliviiovat. Analyza firemniho okoli by méla vzniknout ve
tfech zakladnich krocich: 1. analyza dosavadni strategie 2. predpovéd’ vyvoje okoli 3.

ohodnoceni vyznamu identifikovanych zmén.

Strategicka analyza ocekavani dilezitych Cinitela

Pro uspéch strategie firmy je nutné, aby samotna strategie nebyla v rozporu se
z4jmy rozhodujicich Ciniteli majici néco spolecné¢ho s firmou. Patii sem piedevSim
vlastnici, zaméstnanci, odbory, zakaznici, dodavatelé, konkurenti, organy statni a mistni
spravy. Analyza zjisStuje slabiny, hrozby, silné stranky a pfilezitosti jednotlivych

Ciniteld.

Strategicka analyza vnitiniho prostiedi firmy

Analyza se zamétfuje na samotnou firmu bez vnéjSich vlivl okoli. Tato analyza
se zabyva fungovanim firmy, jejim internim systémem, pravidly, informovanosti a

spolupraci mezi jednotlivymi slozkami firmy. (14)
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Ve své diplomové praci jsem pouZil analyzu SLEPT, SWOT a Portertv model.

SLEPT analyza

SLEPT analyza se pouziva piredevsim na odhaleni budouciho vyvoje vnéjsiho prostredi
spole¢nosti. SLEPT analyza je velice dilezitym nastrojem poznani ekonomického
prostiedi, které ovliviiuje kazdou organizaci. Analyza externiho marketingového
prosttedi, zaméfend na spoleCenské, pravni, ekonomické politické a technologicke

faktory.

SWOT analyza

Zaklad metody spoc¢ivd v klasifikaci a ohodnoceni jednotlivych faktord, které jsou
rozdéleny do 4 vySe uvedenych zékladnich skupin. Vzajemnou interakci faktora silnych
a slabych stranek na jedné strané vici ptilezitostem a nebezpeCim na stran¢ druhé lze
ziskat nové kvalitativni informace, které charakterizuji a hodnoti uroven jejich
vzajemného stfetu. Vystupem kompletni analyzy SWOT je chovani spole¢nosti, ktera

maximalizuje piednosti a piilezitosti a minimalizuje své nedostatky a hrozby.

Porteruv model konkurené¢niho prostiedi

Porteriv model urcuje konkuren¢ni tlaky, rivalitu na trhu. Rivalita trhu zavisi na
pusobeni a interakci zakladnich sil (konkurence, dodavatel¢, zdkaznici a substituty) a

vysledkem jejich spole¢ného plisobeni je ziskovy potencial odvétvi.

Model rivality na trhu popsal Michael E. Porter z Harvard School of Business
Administratic. Vyvinul sit, kterd pomah4d manaZerim analyzovat konkuren¢ni sily v

okoli firmy a odhalit ptileZitosti a ohroZeni podniku.

Model urcuje stav konkurence v odvétvi, kterd zavisi na pusobeni péti zakladnich sil:

17



1. riziko vstupu potencialnich konkurentii — Jak snadné nebo obtizné je pro nového

konkurenta vstoupit na trh? Jaké existuji bariéry vstupu?

2. rivalita mezi stavajicimi konkurenty — Je mezi stdvajici konkurenty silny

konkuren¢ni boj? Je na trhu jeden dominantni konkurent?

3. smluvni sila odbératelii — Jak silna je pozice odbérateli? Mohou spolupracovat a

objednavat vétsi objemy?

4. smluvni sila dodavateli — Jak silna je pozice dodavateli? Jedna se o monopolni

dodavatele, je jich malo nebo naopak hodné?

5. hrozba substitu¢nich vyrobku — Jak snadno mohou byt nase produkty a sluzby

nahrazeny jinymi? (14)

18



5 SOUCASNY STAV RESENE PROBLEMATIKY

5.1 Pojem ERP systém

Pocatkem 90. let se zacal prosazovat termin Enterprise Ressource Planning a to v
souvislosti s rozsirovanim funkcionality na fizeni lidskych zdroji a financi a
pokryvanim specifickych oblasti pramyslovych podnika, jako je fizeni projektu a
vyroba investi¢nich celkt. Informacni systém kategorie ERP se definuje jako ucinny
nastroj, ktery je schopen pokryt planovani a fizeni hlavnich internich podnikovych
procesu (zdroju a jejich transformace na vystupy), a to na vsech urovnich, od operativni
az po strategickou. Internim procesem se mysli takovy proces, nad nimz ma
management plnou kontrolu, je tedy jeho vlastnikem. K témto klicovym internim

procestum patii: vyroba, vnitini logistika, personalistika a ekonomika.

(9)
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Mezi nejdilezitéjsi vliastnosti ERP systému patfi:

e automatizace a integrace hlavnich podnikovych procesu,

e sdileni dat, postupt a jejich standardizace pies cely
podnik,

e Vytvarfeni a zptistupiovani informaci v realném case,

e schopnost zpracovavat historicka data,

e celostni pristup k prosazovani ERP koncepce.

K hlavnim pozadavkum kladenym na ERP systémy patfi:

e realizace metitelnych piinosi v oblasti snizovani celé struktury nakladu
vznikajici neefektivnim fizenim firmy,

e realizace nemeéiitelnych piinost v oblasti fizeni podnikovych procest a

dostupnosti informaci v realném case.

Ne vsechny informac¢ni systémy nabizené na ¢eském trhu spliuji uvedené vlastnosti,
jejich vyrobcei a dodavatelé je vsak z marketingovych divoda oznacuji jako ERP. Z
hlediska praktického pouziti je vSak tieba rozlisovat, ktery systém do kategorie ERP

patii a ktery nepatii. (9)

5.2 Srovnani integrace a specializace

ERP systémy dale délime podle schopnosti pokryt a integrovat vsechny ¢tyfi zminéné
interni procesy. Ty systémy, které to dokazou, pak oznacujeme jako All-in-One. Do
této kategorie spadaji také neéktera univerzalni ERP feseni, ktera ale nepokryvaji jeden
z klicovych procesu — personalistiku. Pii implementa¢nich projektech byva tento
proces zabezpecen subdodavkou jiného, specializovaného dodavatele. Vzhledem k

pomérné jednoduchému zac¢lenéni této funkcionality do ERP feSeni neni organizace
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postavena pted problém fesit dalsi slozity integracni projekt.

Dodavatel  All-in-One systému obvykle sam zajistuje celé dilo vcetné této
subdodavky a jeji integrace. Volba All-in- One ERP systému by pak pro podnik méla
znamenat realizaci pouze jednoho implementacniho projektu. Do kategorie ERP
fadime také ty informacni systémy, které nemuseji nutné pokryt a integrovat vsechny
Ctyfi interni procesy. Zakaznikovi ale umi poskytnout bud’ detailni Spickovou
funkcnost, nebo jsou orientované vyhradné na ur¢ité obory podnikani. Tyto tzv.
systémy s nejlepSimi vlastnostmi pak v praxi byvaji nasazovany bud’ samostatné
(zejména oborové Best-of-Breed), nebo tvoii soucast podnikové ERP koncepce

spole¢né s jinymi informacnimi systémy.

Tzv. Lite ERP systémy piedstavuji specifickou nabidku urcenou pro trh malych a
sttedn¢ velkych firem (SME — Small and Mediumsized Enterprises), vyznacujici se
nizsi cenou a nejraznéjsimi omezenimi. Specifickou kategorii tvoti ERP systémy lidra
trhu — mySAP Business Suite ¢i Oracle E-Business Suite. Tato feseni jsou
charakteristicka Sirokym a zaroven detailnim pokrytim podnikovych procest,
komplexni nabidkou oborovych feseni i Spickovymi nejlepSimi priklady napii¢ vsemi
odvétvimi. Formaln¢ je ale fadime mezi All-in-One systémy, nebot prioritnim

pozadavkem na ERP je integrace podnikovych procesu. (9)

5.3 Servisni sluzby ERP systému

Pro zakaznika ptedstavuji vyznamnou piidanou hodnotu a mohou piimo ovliviiovat
jeho konkurenceschopnost. Napiiklad vyrobce nabytku, ktery potiebuje udrzet
rychlou obratku zbozi a funguje v dodavatelském fetézci orientovaného na vysokou
akceschopnost, aby mohl efektivné reagovat na zmény v poptavce. Takova organizace
se pak pti pokryti planovani podnikovych zdroja a dalsich souvisejicich podnikovych

agend zcela jisté neobejde bez nastaveni takové trovné servisnich sluzeb, ktera by
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zabezpetila bezproblémovy provoz informaéniho systému. Zivotni nutnosti se tak
napriklad stane nastaveni takovych podminek, které umozni servisni zasah ihned po

nahlaseni vypadku ¢i velmi zavazné chyby systému.(9)

Pro dodavatele (vyrobce) a systémového integratora piedstavuje oblast servisnich
sluzeb vyznamnou konkurenéni vyhodu. S tim, jak se kvalitativni rozdily ve
funkcionalit¢ podnikovych feseni stale vice zmensuji, dostavaji se sluzby doprovazejici

ERP produkty stale vice do popiedi.
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5.4 Vyvoj a historie ERP systému

5.4.1 Prvni implementaé¢ni projekt

Zrod ERP systému vyuzivajicich pocitacovych technologii se datuje od pocatku 60.
let. Obdobi ,Resource Planning™“ systéma zahajily pozadavky vyrobci na
automatizované planovani spotieby materialu (MRP — Materiale Requirements
Planning). Prvni takovy automatizovany systém vznikl ze spoluprace Case
Corporation a IBM. Spolecnost Case ma témétr stoSedesatiletou tradici, patii k
vyznamnym svétovym vyrobcum zemeédélskych a stavebnich stroji. V roce 1960 tym
IBM pod vedenim J. Orlického, implementoval prvni MRP systém pravé v této
spolec¢nosti. Aplikace MRP tehdy zahrnovala metody planovani a rozvrhovani materialu
pro vyrobu komplexniho produktového portfolia Case Corporation. Na zacatku 70.
let také zacinaji vznikat prvni softwarové spole¢nosti — SAP v roce 1972, Lawson
Software v roce 1975 — které si kladou za cil nabizet na trhu standardni podnikové
aplikace, schopné integrovat klicové procesy v podniku. Od roku 1976 za¢ina byt k

MRP systémum dopliiovana funkcionalita pokryvajici fizeni vyroby.

5.4.2 ERP (Enterprise Resource Planning)

Sprava, fizeni a planovani podnikovych zdroji v sobé zahrnuje vSechny agendy a procesy
souvisejici s vlastnim chodem organizace. Pro toto vyjadieni si piedstavuji Portertiv model
podniku sestavajici z hlavnich a podptrnych ¢innosti podniku. To je nakup, vyroba a prodej
S podporou finan¢niho fizeni a controllingu skladového hospodaistvi a logistiky, mzdy a
personalistika. Dale technologicky rozvoj a vSudypfitomnou administrativu. VSechny tyto

agendy pokryva ERP feSeni.
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5.4.3 ERP Il (Enterprise Resource Planning druhé generace)

ERP druhé generace jiz ptekracuje hranice podniku a to zejména v oblasti logistiky.
V prvni fad¢ jde o nové pojeti otevienych obchodnich modelii, kdy podniky mezi sebou
rozSifuji vzajemnou spolupraci na trovnich dodavatelsko-odbératelskych vztaht.
Elektronické burzy, spolecné MRP (Materidl Requirements Planning) planovani sdileni
vyrobnich katalogli a automaticky monitoring trovné zasob jako napt. KANBAN
vramci JIT (Just In Time), zasobovani a procesné fizena fakturace, to jsou spolecné
znaky druhé generace ERP systému.

Charakteristickymi aplikacemi druhé generace jsou SRM (Supplier Relationship
Management), VMI (Vendor Managed Inventory), APO (Advanced Planning and
Optimization). (2), (20)

5.4.4 ERP 111 (Enterprise Resource Planning tieti generace)

Prekrac¢ovani vnitropodnikového back office pokracuje dale. V tomto piipade pokracuje
k zakaznikim. Rozhodujici roli tu schravaji systémy CRM (Customer Relationship
Management) a rozvoj socidlnich siti. Dnesni trend socialniho CRM (sCRM) tento vyvoj
jen potvrzuje. Zapojeni zakazniki a potencionalnich zakaznikti do podnikového déni je
zhavym trendem dneSni doby. Nové obchodni modely, navrhy a design produktti a
sluzeb se jiz neodehrava za zavienymi dvefmi oddéleni marketingu a vyvojovych

laboratofi, ale za prispéni rozsahlych komunit fanousku a firemnich pfiznivea. (2), (20)
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Hlavni aktivity podniku

P 1o ) Vi PESH DS

Podpurné aktivity podniku

Financni fizeni a controlling

Logistika

Technologicky rozvoj

Lidské zdroje a personalistika

Administrativa a infrastruktura

Obr. 1 Porteriv model podniku

Zdroj: (2)

5.5 Nasazeni ERP v menSich a stfedné velkych podnicich

Podnétem pro nakup nového ERP systému obvykle byva snaha managementu
spolecnosti optimalizovat procesy ve firm¢ (automatizace = vys$i efektivita prace),

snizit naklady a oslovit §irs$i okruh zékaznika.
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Stim je spojen i pozadavek na detailni sledovani obchodnich aktivit a interakci se
zakaznikem. Klasické ucetni systémy proto jiz prestdvaji stacit a firmy hledaji
komplexni ERP feSeni, které je schopno pokryt vétSinu podnikové agendy. Protoze
naprosta vétSina firem, i téch mensich ma své specifické procesy a postupy, neni
poftizeni krabicového systému optimalnim feSenim, jelikoz takovy zadkaznik je opét
nucen prizpusobit se systému, nikoliv opacné. Proto vétSina zdkaznikit SMB sektoru
preferuje feSeni ERP systému s fizenou implementaci, na rozdil od velkych spole¢nosti,

které si mohou dovolit systém na miru. (16)

5.5.1 Prvotni analyza

Dodavka ERP systému fizenou implementaci spocivd v tom, Ze je u zdékaznika
provedend vstupni analyza prostiedi a procesii, na zaklad¢ které je vytvorena finalni
cenova nabidka, v€etné¢ navrhu smlouvy, dale je nastinéno feSeni hlavnich procest
Vv prostfedi daného ERP systému, a navrzen ¢asovy harmonogram implementace. Tato
¢ast je naprosto klicova pro UspéSny a oboustranné spokojeny pribéh zavadéni ERP

systému.

V pocatecni fazi je také dulezité na obou stranach, tedy jak u zdkaznika, tak u
dodavatele, vhodné stanovit osoby, které se budou na implementaci podilet. V potaz je

pii tom tfeba brat nejen procesni dovednosti ale 1 komunikaéni a lidské vlastnosti.

Pti analyze procesti se implementacni tym vedle obvyklych postupii zaméfuje 1 na to jak
zvysit obchodni silu spolecnosti a pomoci ji tak dosdhnout vétSich ziska. Tyto
optimaliza¢ni procesy jsou pak realizovany dostupnymi funkcemi ERP systému ¢i
pomoci dodatecnych uprav, které piedstavuji dalSi investici, ale jeji ndvratnost byva

pouze nékolik mésica. (16)

5.5.2 Implementace
Po odsouhlaseni Givodni analyzy, vlastni cenové nabidky a zrealizovani smluvniho

vztahu na dodavku ERP systému je zapocata implementace samotného feSeni u

uzivatele.
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Nejprve dojde k vlastni instalaci systému, véetné¢ dodate¢nych uprav a zaskoleni
jednotlivych pracovnikii v nékolika etapach - podle jejich pracovni naplné a podle
procesnich okruhti (4c¢etni okruh, obchodni okruh atd.).

Dulezitym bodem této faze, je motivace budoucich uzivateli ze strany c¢lend
implementaéniho tymu, protoze pii pfechodu na novy systém je ze strany uzivatelli znat
urcita rezistence. Kazdému totiz zpocatku ptibude trochu prace, nez se systém
synchronizuje, nez se doplni veskera nutnd data nebo nez se uzivatelé plné zaskoli a

zvyknou si na nové feSeni.

Z praxe je znamo, ze z Uvodnich Skoleni, kterd probihaji pfed samotnym spusSténim
provozu v novém systému, si uZivatel odnese maximalné 25 % ptfedanych informaci.
Ale i pfesto se ukazuje, ze Skoleni maji nezanedbatelny vyznam, a to predevsim z

motivacniho hlediska a osvojeni si zékladnich principli systému.

Implementace systému v sob€ zahrnuje 1 ur¢ita kontrolni mista - takzvané kontrolni a
testovaci dny, které slouzi jako dulezity kontrolni prvek, Ze vSechno postupuje, jak ma,

a ze implementace sp&je ke smluvenému cili a dle pfedem sjednaného harmonogramu.

V ramci téchto dni se také odsouhlasuji dodané upravy funkcnosti systému a
implementacni tym hodnoti dosavadni pribéh zavadéni ERP feSeni. Lze tak vcas

rozpoznat piipadné problémy a piedejit jim. (16)

5.5.3 Ostry provoz

Po pievedeni dat z piivodnich systému, zakladnim proskoleni uzivatelii, nastaveni a
zprovoznéni vSech nutnych Uprav systému je spustén ostry provoz - takzvany provoz
pod dohledem, béhem kterého uzivatel¢ za ticasti konzultacniho tymu dodavatele jiz
zpracovavaji béZznou denni agendu v novém ERP produktu. Tato podpora je v pocatku
velmi dilezitd, nebot’ v této fazi konzultanti dodatecné fesi jesté nékteré dalsi potieby
uzivatell, které jsou dany postupnym pozndvanim systému a vétSiny jeho funkci. Délka
provozu "pod dohledem" pak byva riiznd a doba mezi jednotlivymi navStévami
konzultantli dodavatele se obvykle prodluzuje, az ERP systém piejde do klasického
rutinniho provozu. V praxi jde obvykle naptiklad o ucast konzultantli pfi prvnich dvou

dnech provozu, dal§i den uzivatelé pracuji sami, Ctvrty den pak opét za ulasti
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konzultantli. Nasledné jsou naptiklad konzultanti pfitomni 7. den, 12. den, 20. den, 34.
den atd. Rozsah téchto navstév je dan zejména rozsahlosti systému a také tim, zda
uzivatel vyuzije dopliikkové sluzby, jez dodavatel nabizi. V ramci implementace systému
si uzivatel maze priobjednat urcity balicek navstév, které dopliluji navstévy smluvné
dané. Ty jsou vétSinou cenové zvyhodnény a uzivatelé je vyuzivaji k dalSimu vylepSeni

systému. (16)

5.5.4 Doba po nasazeni

Po zavedeni ERP systému nékteré progresivni firmy vyuZivaji sluzbu takzvanych
pravidelnych dohledii. Jde o predjednané konzultace dan¢ho rozsahu za zvyhodnénou
cenu, které jsou smluvné dojednany na dobu 1-2 let ptfi frekvenci ndvstéva jednou ¢i

dvakrat mésicné. Firmy tak ziskaji pravidelny servis systému.

Celkovou uspésnost implementace 1ze hodnotit jiz po 2 az 3 mésicich provozu systému,

kdy vétSina uzivateli novému systému piivykne a osvoji si potiebnou funk¢énost. (16)

5.5.5 Vybér ERP systému

Odpovédnost za investici do ERP systému je vysoka a vedeni spolecnosti by se na
klicovy moment mélo dobie piipravit. ERP neni vyrobni linka, ale nastroj, ktery
zasadné ovlivituje fungovani celého podniku. (1)

Diilezité body vybéru

Pti vybéru vhodného ERP systému napft. pro vyrobni spolecnost by nasledujici body v

procesu vybéru nemély uniknout nasi pozornosti.

1. VSechny klicové procesy spolecnosti musi byt integrované v jediném informacnim
syst¢ému. Ptfedpokladem je bezvadné strukturovana databidze s dobie postavenymi

programy pro podporu jednotlivych procest.

2. Funkcionalita systému musi byt dobfe propracovana, nejlépe postavena na svétovych

standardech. Jen tak vim muze systém pfinést inspiraci pii zméndch procest a posunout
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firmu dal. Cilem neni pouze automatizovat soucasnou praci, ale usetfit také lidské

zdroje. Nejvice penéz muzete ziskat zvySenim vykonu a efektivity.

3. Jsme-li nebo budeme-li v budoucnu pobockovou firmou, musite vybirat pouze ze
systémil, které podporuji potfeby vice entit. ERP systém musi umét nad jedinou
databazi tidit sdileni ¢iselnikl, povolit volby mezi centralizovanym/decentralizovanym
nakupem a prodejem, musi dokazat fidit vyrobu vyrobku, kterd mize paralelné probihat

na vice mistech apod.

v v

4. Systém musi byt bezpecny a stabilni. Musime hledat systémy, které bézi bez restartti

cely rok.

5. UZivatelé by méli byt pii praci se systémem efektivni. Obrazovky pro evidenci dat
museji byt snadno konfigurovatelné. Stejnd funkce miiZze vypadat jinak pro skladnika a
jinak pro expedienta. V systémech je stale vice dat, ale problém byva pfeménit je v
uzite¢né informace a zvoleny informacni systém to musi umét. Patfi sem tfidéni,
seskupovani, filtrovani dat, jejich propracovand graficka prezentace, generatory novych
analytickych funkci nad novymi daty bez pomoci dodavatele apod. Tvorba ukazateld a
metrik uz neni jen doménou manazerskych systému. Jiz od stfedniho managementu by
méla prace v systému zaCinat zobrazenim grafickych znaceni signalizujicich stav
vybranych ukazatelii ve srovndni s nastavenym optimem. Krom¢ metrik zabyvajicich se
vykony firmy jsou velmi uzitecné metriky hodnotici kvalitu prace uzivateli v systému.
Ta totiz zpravidla o par mésict predbihd vykon firmy a budete-li se ji v€as zabyvat,

muzete predejit hrozicim problémim.

6. Ani sebelepsi a sebepropracovanéjsi systém nebude obsahovat vSechna specifika
firmy. A pfitom pravé nektera specifika jsou klicem k uspéchu na trhu. Pokud se jich
nechceme s piichodem nového systému vzdat, musi byt takovy systém otevieny. A

dodavatel do n€j musi dokézat dana specifika zapracovat.

7. VSichni predpokladaji, ze kazdy systém zvladne zpracovat vSechna potfebna data
podniku. Pfi dneSnim rozvoji vykonu servert je to témet pravda. Ale potfad plati, Ze pro
vykondni stejné prace staci jednomu systému poloviéni vykon serveru, nez potiebuje
syst¢tm druhy. Je tfeba identifikovat své kritické procesy z hlediska vykonu. V

potravinaistvi to byva evidence prodejnich objednavek, expedice a fakturace, ve
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strojirenstvi zase planovani a fizeni vyroby. Musime zméfit a spocitat si objemy
dokladt, které¢ bude potieba zpracovat, a zjistit v referencich nabizenych systému

obdobné podniky. Pokud najdeme naro¢néjsi instalace, je to dobré znameni.

8. Informacni systém budeme provozovat desitky let. Proto je dilezitd i hospodarnost
jeho provozu. Je dilezité zjistit si naroky na server, na komunikaci mezi koncovymi
stanicemi a serverem a naroky na koncové stanice. Pokud bude kazdy upgrade

vyzadovat nové koncové stanice, nejde o zanedbatelné financni prostredky.

Vybérem vhodného informacéniho systému to nekon¢i. Budeme potfebovat dodavatele,
partnera a ten by mél spliovat tfi zasadni kritéria: dlouhodobou stabilitu, kvalitu a silu a
dobrou podporu stavajicich klientd. (1), (10) (18)

5.6 SaaS

Vyraz SaaS, Software as a Service - software jako sluzba, patii v poslednich letech v
oblasti podnikového softwaru k tém nejcastéji sklonovanym.

Pohled na n¢j se vSak postupné trochu méni: od pocate¢niho nadSeni jsme pokrocili do
faze, kdy se firmy na ERP poskytované formou sluzby prestdvaji divat jako na
samospasitelny vSelék na finan¢ni tlaky a zacinaji realisticky vyhodnocovat, v ¢em jim
muze, nebo naopak nemuze, pomoci. Konceptu SaaS nelze uptit nékteré realné vyhody.
Zejména mensi a stfedni firmy, které dospély k nutnému zavéru, ze je na ¢ase obmenit
zastaraly ekonomicky systém, nebot’ je zaCina objektivn¢ brzdit v rozvoji a
zefektiviiovani podnikovych procesti modernéjsi a vyspélejsi variantou, narazi vzdy na
stejnou zakladni potiz - investice do solidniho ERP je zpravidla nepékné vysokd a
implementace pomérné nadrocna. Pravé ERP nabizené formou SaaS tuto situaci pomaha
feSit. Dnes uz existuji 1 jiné varianty: naptiklad cenové dostupné "odlehcené" verze
vyspélych ERP systémi, které nabizeji solidni funkcionalitu i moZnosti podpory

firemnich procesu pfi relativné rozumnych pocate¢nich nakladech. (4)

Pokud se rozhodnete vyuzit ERP provozované formou sluzby, obejdete se bez
finanéniho "velkého tiesku", a to se dnes pocitd. Nebudete muset nakupovat ani drahé
licence, novy hardware ¢i budouci upgrady a ani platit vnitrofiremni spravce IT. To vSe

totiZ leZi na bedrech poskytovatele. Navic provozni naklady jsou rozloZeny v Case v

30



podobé relativné rozumnych mésicnich poplatkd a i samotné zavedeni systému do firmy

je snazsi.

Pro mnohé firmy je SaaS cestou, jak se dostat ke skutecné vyspélym ERP systémiim a
funkcim podnikové tiidy, které lezi mimo jejich investi¢ni moznosti. A pokud se firma
rozroste z malé na stfedni, potazmo i dal, ERP je Casto mozné linearn¢ Skalovat
adekvatné zvysujicim se naroklim. Subjektim, které nikdy nemély vlastni IT oddéleni,

to muze dost usnadnit Zivot.

Nicméné kazdd mince ma dve strany a 1 SaaS mé své nevyhody. Jde naptiklad o ptece
jen omezené moznosti uzivatelskych ¢i zdkaznickych tprav. Dodavatelé si samoziejmé
davaji zalezet, aby nabidli co nejSirSi moznosti konfigurace, ale nedostanete se
taktikajic pod kapotu, abyste mohli software drobnymi upravami I€pe ptizplisobit

specifickym podnikovym procestim, a ty takto realné zefektivnit.

Dalsimi aspekty ke zvaZeni jsou naptiiklad omezengj$i moZnosti integrace s jinymi
firemnimi aplikacemi, potieba lepsiho internetového piipojeni nebo fakt, ze jsou
kriticka data uchovavana mimo firmu. Navic SaaS dovoluje rozlozit néklady na
software v Case, avSak v delSim casovém horizontu budou predstavovat nemalou ¢astku,
ktera se nadkladim na vnitrofiremné provozovany systém, vcetn¢ licenci, hardwaru a

personalnich nakladi bez problému vyrovna. (4)

Kdyz se o problematice SaaS bavite s vyrobci ERP systém, je Casto zjevné, ze jejich
argumentace se odviji predevsim od toho, jakou formou sviij software chtéji nebo jsou
schopni proddvat. Metoda SaaS nepochybné¢ ma a bude mit své misto na trhu, avSak

dnes uz neni jedinou rozumnou variantou pro mensi spole¢nosti.

Pokud nevyhody hostovan¢ho feSeni pfevazuji, mizete namisto n&j zvolit levnéjsi,
"odleh¢enou" variantu béznych, ptimo ve firm& implementovanych a provozovanych
systémil, jaké se v posledni dob¢ na trhu objevuji stale Castéji. Zaroven je cela fada
firem, ktera nabizi platebni podminky tzv. odlozenych plateb ¢i splatkového kalendate,
a 1to je cesta, jak se vyhnout jiz jednou zminovanému velkému "finan¢nimu tiesku".
Faktem vSak je, Ze kazdd forma zavedeni ERP systému mé sva pro a proti a

rozhodovéni by se mélo odvijet od pozadavki a priorit zdkaznika, nikoliv od planych
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marketingovych frazi. Mnozi ze zavedenych vyrobcli ERP jsou pfitom schopni

nabidnout ob¢ alternativy. (4)

57 STANDARDNI ERP NEBO PROJEKTOVY SOFTWARE

Projektového tizeni se vyuziva téméf ve vSech spole¢nostech, které jsou orientované na
vyrobu nebo poskytovani sluzeb. Jeho vyhody tedy vyuziji jak vyrobci, tak i stavebni
podniky ¢i spolecnosti ptisobici v oblasti vzdélavani nebo informacnich technologii.
Reseni jim umoZni zachytit cely Zivotni cyklus kazdé zakazky, a to uz od jejiho
"zobchodovani" az po ptfedani hotového dila zakaznikovi. Pokryva veskeré Cinnosti
souvisejici s uréitym projektem, véetné nakupii, nakladi, vyroby, dokladti a dodavek, a
navic umoziuje v§e porovnavat s pivodnim planem. Poskytuje tak dokonaly ptehled o
vSech zdrojich a umoZznuje dosdhnout nemalych tspor v oblasti materidlu, lidskych
zdroji v celém produkénim procesu. Projektové ftizeni dnes v sobé& integruji i
sofistikované ERP systémy, které navic umoznuji pracovat s vystupy projektu nejen v
samotné produkéni fazi, ale 1 v dalSich oblastech. Projektovy manazer pak naptiklad
vidi pribézny stav prace na projektu, stejné¢ jako miru spotfebovaného materidlu,

lidskych vykont ¢i stroji. (2)

Klasické ERP je idedlni piedevSim pro procesni a produktové orientovanou vyrobu
(MTS - Make to Stock, CTO - Configure to Order, ATO - Assembly to Order), ne vSak
jiz pro zakazkov¢ orientovanou vyrobu, kde ¢asto dochazi k odlisnostem v jednotlivych
zakazkach (MTO - Manufacture to Order, zakazkova vyroba, kde se zakéazka od
zakazky méni komponenty i postupy, ETO - Engineering to Order, vyvoj na zakazku,
kde je tieba zahajit vyrobu, aniz by byly zndmy vSechny detaily jednotlivych vyrobnich
casti). Zde se ukazuje jako vhodnéjsi specializované feseni, které se oznacuje zkratkou
PBS znamenajici Project-Based Solutions, tedy projektové zalozend feSeni. Jedna se o
pokracovatele ERP systém, které nové fesi problematiku podnikd, jimz klasické ERP

jiz nedostacuje. (2)

Zakladni vyhodou takového teSeni je, Ze kazdy projekt, nebo chcete-li zakazka, vznika
na zdklad¢ diive realizované¢ho projektu ¢i na zéklad€é ptipravené Sablony. Kazdy
projekt pak ma jak vlastni technologické postupy, tak materidlové struktury, coz

umozni, aby se vyroba zcela neztratila v chaosu stovek az tisicli alternativ a platnosti.
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Velkou vyhodou feSeni typu PBS je moznost bezproblémového zahajeni vyroby, i kdyz
nékteré ¢asti projektu nejsou jesté zcela presné specifikovany nebo vyjasnény. Systém
dokaze i snadno identifikovat odchylky a problémy v priabéhu projektu, diky cemuz lze

operativn¢ a pruzné reagovat na zmény podminek.

ERP versus PBS

Kazdému, kdo pfemysli, kterym smérem se vydat, by pro zékladni ukdzku sméru mélo
stacit, kdyz si zodpovi jednoduchou otazku: Jaky typ vyroby ¢i sluzeb poskytuji? Pokud
v odpovédi zazni slovo "série", pak je tfeba jit smérem moderniho ERP systému. Pokud
vSak odpovéd’ pfinese slova jako "projekt" nebo "na miru", neni od véci, kdyz sathneme

po specializovaném PBS. (2)

5.8 ELEKTRONICKE PODNIKANI

Elektronické podnikani dnes uz predstavuje celou fadu produktii, aplikaci a sluzeb,
jejichz cilem je vyuziti elektronickych komunikacnich kandlii a hlavné internetu pro

realizaci obchodnich operaci.

Elektronické podnikdni (e-Business) predstavuje oblast informatiky, kterd v sobé
zahrnuje souhrn a podporu procesi a vztahi mezi obchodnimi partnery,
spolupracovniky a koncovymi zakazniky. Tyto procesy a vztahy timto zplisobem
realizuji elektronickou vyménu informaci, produkti a sluzeb vcetné provadéni

finan¢nich transakci. (6), (7), (19)

V ramci elektronického podnikéani vstupuje jiz dnes cela fada subjektti, ale zéklad tvofii

stale tf1 zakladni, na které se zamé&rim:
e spolecnosti (,,B“-Business)
e koncovy zakaznik (,,C*-Consumer)

e statni sprava (,,G*“-Government)
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Pro rychlé urceni rtiznych typu vztahl se pouzivaji zkratky a spojeni ve tvarech napf.

B2C.

Pro spolecnost je velmi vyznamna jeho obchodni i technologicka otevienost a lze tvrdit,
ze patii k hlavnim faktorGm jejich Gspé$nosti na trhu. Neustale roste objem informaci a
informacnich sluzeb ptimo poskytovanych zédkaznikiim. S pfichodem sluzeb internetu a
souvisejicich technologii se mohou zékaznici napojit pfimo do internich systému takové
informace, kvili kterym byli diive zavisly na rdznych prostfednicich. Schopnost
poskytnout tuto uroven informaci pfimo zdkazniklim zménilo ocekavani zakazniki a
pozadavky na dodavatele. Vyrobci mohou jednat pfimo s koncovymi zdkazniky, pfitom

sniZit ndklady a ptitom poskytnout vysokou urovein zdkaznickych sluzeb.

Podle toho je ziejmé Ze podnikani se méni k lepSimu, ale rozhodné to neznamena, ze se
zjednodusSuje. Vztahy mezi podniky maji stdle méné jasnych hranic. Hranice mezi
jednotlivymi staty napt. v EU uZ nejsou a tim i jednotlivé e-podnikani (e-Business) je
vysoce atraktivni a zaroven se s prichodem e-Businessu celd myslenka konkurence
zménila, protoze se dokédze objevit odnikud, nebo se mohou stat vlastni zékaznici ¢i
dodavatele. (5), (6), (19)

5.9  Elektronicky obchod, e-Commerce

Elektronicky obchod piedstavuje zpiisob obchodniho styku realizovany kompletné
Vv prosttedi internetu. Zakaznik prochdzi webové stranky prodejce vybira zbozi, mtize si
je koupit a ihned za zbozi zaplatit. Tyto Cinnosti uvedené v pfedchozim odstavci se
realizuji bez pifimého kontaktu zakaznika s prodejcem E-Commerce se pouziva jako
soucast obchodnich aktivit a nastroji teprve nékolik let. Nejen diky tomu i v pojmech
pouzivame ndzvy, které se odvozuji z obchodnich stykd a jejich logika zapadd do

kontextu této prace. (5), (9)

E-Commerce jako soucést e-Businessu zahrnuje ty aktivity a sluzby, které podporuji
prodej produktli a sluzeb prostiednictvim elektronickych médii kone¢nym

spotfebitelim. V tomto pojeti jsou soucasti e-Commerce:
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elektronicky marketing (e-Marketing) — prezentace nabidky a dalsi prodejni

aktivity,

elektronicky nakup (e-Purchasing) — piedstavuje vlastni nakup zbozi a sluzeb

kone¢nym spotiebitelem.

Princip elektronického obchodu je pro prodejce a i pro spottebitele velmi perspektivni

cestou, 1 kdyz nelze ftici, Ze by mél kompletn¢ nahradit klasické obchody a obchodni

domy. Existuje celd fada socialnich, psychologickych i jinych diivodi pro zachovani

klasickych kamennych obchodu. (9),(13), (15)

Na zéklad¢ rtiznych prizkumu je obvykla motivace pro uziti elektronického obchodu

zobrazena v nasledujicim umisténi.

1.

4.

pohodIng;jsi zptisob nakupu (napt. z domu),
lepsi piehled a snadné orientace v nabizeném sortimentu,

komunikace pfes internet s prodejcem je vyhodnéj$i nez jiné komunikacéni

kanaly,

vyhodnéjsi cena,

Z hlediska umisténi je mozno elektronicky obchod realizovat nasledujici formou:

samostatného elektronického obchodu (e-Shop), kdy organizace buduje celou

infrastrukturu elektronického obchodu sama,

ucasti v elektronickém obchodnim centru (e-Mall), kdy zakladni infrastrukturni
funkce jsou dodavany tteti stranou (vyhledavani), ale zplsob prodeje si

organizace realizuje sama,

ucasti na elektronickém trzisti.

Zakladnim pilifem, na némZ jsou aplikace elektronického obchodu zaloZeny, jsou

aktivni webové aplikace uzce propojené s databazemi ERP systému dané obchodni

firmy.
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Zakaznik

Vstup do el. Obchodu

Ndvrat do
katalogu

Objednavka
/platba

Ano

A 4

Aktualizace
dato
zakaznikovi

A 4

Konec

Obr. 2: Pribéh operace v elektronickém obchodé

Zdroj: 9

Vstup do katalogu

NE

Konec
nakupu?

Jednotlivé operace v elektronickém obchodé

Elektronicky
katalog zbozi

A 4

Vybér
z katalogu,
informace o

zbozi

A 4

UlozZeni
zbozZi do

A

virtualniho
kosiku

Vstup do katalogu zboZi a sluZzeb poskytuje uceleny piehled nabizenych produkta.

V ptipadé Sirokého sortimentu zboZi je ticeln€ a tematicky rozdélen do skupin a doplnén

o moznosti fulltextového vyhledavani podle kli¢ovych slov, detailnimi informacemi o

zboZi poptipad€ nebo vcetné obrazku.
Vybér zboZzi podle katalogu:

Je vétSinou realizovan dvéma zpilisoby:
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- pfimo umisténim do ndkupniho koSiku v ptfipad€, ze zbozi nevyzaduje dalsi

upravy,

- Spouzitim privodce objednavkou, kdy je potieba ke zbozi doplnit dalsi

informace.

Ulozeni zbozi do virtualniho ndkupniho koSiku — je vétSinou realizovan webovou
aplikaci, ktera obsahuje piehled o vSech vybranych vyrobcich s mozZnosti pfidavat zbozi

nebo také odebirat zboZzi z ndkupniho koSiku.

Objednavka a platba — zahrnuje vlastni odeslani objednavky a piipadné tzv. on-line

zaplaceni s nasledujicimi moZnostmi:

e vybér typu platby (platba na dobirku, platba bankovnim pievodem, platebni
kartou),

e urceni podminek dodani (pozadované datum dodéani a misto dodani zbozi),

e kontrolu a potvrzeni objednavky zakaznikem, piipadné jeji storno pred

kone¢nym uzavienim,

e udaje o zakaznikovi — pro pribéznou evidenci zdkazniki a jejich objednavek.

Z diivodu ze prodej pies internet nema zaviraci hodinu, je velmi dalezité mit provazan
elektronicky obchod hlavné s aplikacemi ERP, které mize byt realizovano bud’ jako on-
line nebo off-line. V principu je feSen zptsob tzv. ukonéeni dne. V piipadé off-line
feSeni ve stanoveny cas dojde k pfevzeti shromazdénych dat v aplikaci elektronického
obchodu a jejich pfenosu do systému ERP, kde probchne aktualizace (tfidéni

objednavek, aktualizace skladu a dalsi aktualizace spojené objednavanym zbozim. (9)

5.10 ERP systém a jeho propojeni s e-shopem

Informacni systém je v dneSni dob& zaveden ve vétSiné firem. V této dobé je uz
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nezbytnou podminku pro efektivngj$i vyuziti financnich prostfedkii, sledovani
vnitrofiremnich procest a fizeni firmy jako celku. e-shop zase funguje jako samostatny
prodejni kanal s vlastnimi daty, informacemi a obchodnimi daty.

Tim se zvétSuje mnozstvi prace a také casu, ktery je musime obéma systémiim vénovat.
V ptipadé velkého mnozstvi objednavek z e-shopu je tieba vyclenit Clovéka, ktery
objednavky a registrace novych zakaznikli pfepisuje z e-shopu do informacniho
systému. Zde dochazi Casto ke generovani chyb a informace nejsou vzdy zcela aktualni,
coZ by bylo nevyhodné pro nakupujici i prodejce.

Konektor mezi e-shopem a firemnim ERP dokaze tuto praci vyrazné zjednodusit
a také eliminuje mnozstvi chyb, které mizou nastat. VétSina dat je stahovana
automaticky a v on-line rezimu, takze nakupujici i prodavajici ma k dispozici vzdy
aktualni informace o skladech, objednavkach, expedici atd. Konektor miizeme definovat
jako specialni komunika¢ni rozhrani pro automaticky pfenos dat mezi informacnim
syst¢émem a e-shopem. Toto rozhrani vam konkrétné dokaze uSetfit spoustu casu
naptiklad se zaddavanim produktii, seznamt vyrobcu, kategorii, s objednavkami a s
dal$imi zalezitostmi, se kterymi bézné pracujete v informacnim systému a v e-shopu.

(17)

ERP systém Data obchodniho procesu e-shop
I Informace o
Obchodniinformace, Konektor
kontakty, produktech, ceny,

Ekonomické informace

Produktové portfolid manualy, obrazky

Obr. 3: Predavani informaci mezi e-shopem a firemnim ERP systémem.

zdroj:(17)

Konektor je spojkou, kterd vyménuje jednosmérné nebo obousmérné nékteré typy

informaci mezi obéma systémy (viz obrazek).
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V e-shopu chce nakoupit novy zdkaznik, ktery se béhem nakupu zaregistruje. To
znamena, ze si zvoli prihlaSovaci jméno a heslo, zad4d svou adresu, kontakty, dodaci
adresu (v piipadé firmy jesté IC, DIC a nazev firmy). Informace jsou pieneseny do
informa¢niho systému, ktery jim ptidéli unikétni identifikacni ¢islo, kod, muze je
pridélit do zakaznické nebo slevové skupiny. Tato vypInéna data se pak ptes konektor
opét stahnou do e-shopu, kde se s nimi uz bude vzdy po ptihlaSeni zdkaznika pracovat.
Podobng, ale jen jednosmérné to funguje v pripadé vzniklych v prostiedi e-shopu.
Kazda z nich je do informac¢niho systému zapsana a to vcetné piepravni metody,
platebni metody, vazby na zakaznika ptipadné firmu, slevové skupiny atd. Takto
zpracovana objednavka je prostfednictvim informacniho systému pfedana obchodnimu
odd¢leni ke zpracovani.

Zase opacné to potom funguje tfeba v ptipad¢ faktur, které jsou generovany v prostiredi
informac¢niho systému a zdkaznik si je mize diky konektoru prohlédnout i v samotném
e-shopu. Udaje v&etn& viech podrobnosti jsou ale pouze &teny. Podobna situace nastava

u dodacich listd a dalsich dokladut. (17)

5.11 Vyhody propojeni ERP a e-shopu

1. Automatické propojeni dat 7 obou systémii.
Rozsah a hloubku propojeni si miizeme stanovit sami podle vaSich potieb.
Diilezité ale je, ze se vSe d¢je automaticky bez dalSich zasahti. Tudiz se
nam nemuze stat, ze bychom pftisli o néjaka data vinou nepozornosti nasich
pracovnikil. Na funkcionalitu systému samoziejmé dostaneme nezbytné
garance a technickou podporu.

2. Rychlost aktualizace dat v obou systémech.
Pokud budeme ptepisovat data ruéné, nikdy nedosahneme takové rychlosti
a preciznosti jako konektor. Data jsou stahovadna a nahravana bud’ v
realném cCase, nebo v takovém intervalu, jaky si sami zvolime. Tak si
milZeme byt jisti, Ze ani v jednom ze systému nepracujeme se zastaralymi

udaji.
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3. OkamZita dostupnost relevantnich informaci.
Tuto vyhodu oceni predevsim nasi zdkaznici. Diky konektoru se jim totiz
nemuze stat, ze by si objednali zbozi, které uz nemame na skladé. Tim
omezime nespokojenost nakupujicich a logistické problémy s dodavkami.

4. Uspora Casu, 3ddnd duplicitni data.
Uspotfme naklady na pracovniky, ktefi rutinné vkladaji data z jednoho
systému do druhého. Minimalizujeme chyby a nepiesnosti.

5. Pristup zakazniki k jejich dokladium ERP systému prostiednictvim e-
shopu.
Snad kazdy obchodnik chce, aby zdkaznik mél vSechny nezbytné doklady,
jako jsou faktury, dodaci listy, objednavky a dalsi dilezité dokumenty,
vzdy pohromad¢ a nikdy je neztratil. Jinak totiz hrozi, Ze budou nasi
obchodnici zavaleni praci od stavajicich zakazniki a budou jim muset v
ptipadé nutnosti tyto doklady dohled4vat. Konektor umoZni ukladani téchto
dokumentii na jednom misté, v naSem ERP systému, kde si je zdkaznik
muze kdykoliv prohlédnout, stahnout a vytisknout znovu prostifednictvim

naseho e-shopu. (17)
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6 ANALYZA PROBLEMU

V nésledujici ¢asti mé prace predstavim spolecnost, kterd bude provozovat e-shop ktery
bude napojen na ERP systém. V této ¢asti budu analyzovat interni a externi faktory,
které ovliviuji jak jeji trhy tak jeji postaveni na trhu. Pouzil jsem analyzy viz kapitola €.

4.

6.1  Spole¢nosti

Spole¢nost SANIPA Badmobel Treuchtlingen GmbH je100% dcefinou spole¢nosti
nadnarodniho koncernu Villeroy & Boch. Spole¢nost zabyvajici se vyvojem a vyrobou
koupelnovych sestav a produkti. Je to stfedné¢ velka spoleCnost, ktera vyrabi
koupelnovy nabytek, umyvadla, zrcadla, zrcadlové skiiné a svételné elementy do
koupelen. Spolec¢nost je spolehlivy dodavatel sanitarniho obchodu. Jejich produkty stoji
na naro¢nosti designu a na nejvysSi kvalité. V rdmci organiza¢ni struktury ma
spolecnost 2 jednatele kazdy znich mé& pevné stanovené cCinnosti a jejich praci

kontroluji vlastnici na valnych hromadach minimalné jednou ro¢né.

Cilem spolecnosti je kontinualni zlepSovani svych produktt a sluzeb. Sortiment zbozi a
sluzeb se neustale zvétsuje, prichazeji nové trendy i diky internetu, které je tieba
podchytit a jejich cil musi byt dobra povést kvalitniho dodavatele a také dobré jméno na
trhu. Spole¢nost klade velky duraz také na inovace, zvlasté¢ v dobach kdy trhy jsou pod

obrovskym tlakem jako naptiklad nedavna financni krize.

JADO je znac¢ka spole¢nosti ldeal Standard International. JADO je dodavatel vysoce
kvalitnich sprch, armatur, a pfisluSenstvi pro koupelny a kuchyné. Jako samostatny
podnik JADO patii k Ideal Standard GmbH, se sidlem v Bonnu, pfedni vyrobce
inovativnich, orientovanych vyrobkl na design do koupelen. Sortiment zahrnuje JADO

exkluzivni a luxusni designové armatury, sprchy, feseni pradelnovych a koupelnovych
doplnkii.

Diivod pro€ jsem piedstavoval tyto dveé zahrani¢ni spole¢nosti je jeden. Chcei zaloZit v
CR spolecnost a provozovat esky e-shop. Tento e-shop bude napojen na dvé na sobé
nezavislé spolecnosti a bude napojen na jejich ERP systémy. Na zakladé zaloZeni

spolec¢nosti v CR délam analyzy niZe uvedené.
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6.2 Analyza SLEPT

6.2.1 Socialni faktory

Socialni faktory souviseji se zplusobem zivota lidi vcetné¢ Zzivotnich hodnot -
demograficka ktivka, primérna délka Zzivota, hustota obyvatelstva, rodinné faktory,
migrace obyvatelstva, dopravni obsluznost, iroven vzdélavani a vzdélanosti, prevazujici
hodnoty, Zivotni styl v regionu, zdjem o celozivotni vzdélavani a jeho nabidka,
sekularizace, podminky pro rekreaci a vyuziti volného €asu, masmédia, vyvoj oboru

Vv regionu apod.

Ceska republika se fadi mezi primérné vyspélé evropské staty. V demografické
struktufe dochazi neustale ke zménam, podil jednoznacné roste na stranu méstského

obyvatelstva na ukor k obyvatelstvu zijicimu v obcich a vesnicich.

Velky nartst zaznamenava vzdélavani, a to hlavné ve vysokoskolské, protoze se zacina
stavat standardem pro nejen celoevropskou konkurenceschopnost. Dochéazi ke starnuti
populace a to ma pak za nasledek propad dichodového systému, ktery se pak vétSinou

musi prochazet ne vzdy jednoduchymi zménami.

6.2.2 Legislativni faktory
Mezi legislativni faktory patii pfedevSim sazba dané z pifijmu a vyvoj sazby dané z

piijmu. Pravni subjekty se fidi zivnostenskym a obchodnim zakonikem.

6.2.3 Ekonomické faktory
Zahrnuji faktory, které souvisi s vyvojem ekonomickych procesit spolecnosti, zboZi,

sluzeb, informaci a energii, jeZ mohou ovliviiovat existenci, pozici spole¢nosti, a to
véetn¢ problematiky nezaméstnanosti, trhu prace, platovych podminek, konkurence,

podill na trhu, vyvoje v podnikatelskych sektorech.

Primérnd mira inflace vyjadiena ptirGstkem indexu spotiebitelskych cen byla v roce

2010 1,5 %, odhaduje se mirné zvyseni pro rok 2011.
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Po roce 2009, kdy byly nejsilnéjsi ekonomiky velmi zasazeny recesi, kterd také byla
nejvetsi za posledni desetileti, se rok 2010 pro svétovou ekonomiku dobie a silné
vzpamatoval. I Némecko, které ma velkou tlohu v téhle diplomové préci se pfi skoro
4% rustu dobie a rychle vzpamatovalo. Nejvice profitovali primyslové odvétvi chemie,
strojni primysl a automobilovy primysl, kdezto poptavka po koupelnovém nabytku se
vyvijela zdrzenlivé. Makroekonomické udaje Ceské republiky se v roce 2010 zacali
postupné zlepsovat. Po poklesu redlného hrubého domaciho produktu v predchozim
roce, je v prvnich dvou ¢tvrtletich roku 2010 dochézi k zotaveni. Hruby domaci produkt
vroce 2010 vzrostl o 3 %. Vyvoj je silné ovlivnén ekonomickou situaci jejich

obchodnich partneri pfedev§im Némecka.

6.2.4 Politické faktory
V CR je obava z politické nestability stale hodn& diskutované téma, protoze mize

dochazet k ovliviiovani spoluprace se zahrani¢nimi dodavateli a odbérateli. Politické
faktory jsou faktory, které¢ souvisi s vykonem politické moci (od urovné statu az po
samospravu v obci), sprdvou a samospravou ve Skolstvi, s politickou situaci,
legislativou, stavem pravniho védomi. Situaci v CR muZe zménit predeviim razné

regulace, pravni zmény legislativy, zmény sazby dani atd.

V CR je vymahani svych prav velmi sloZité a nakladné coZ je pro mensi a finanéné
slabSi spolecnosti velmi tézké a da se fict, ze pro mnohé subjekty nez se dockaji
spravedlnosti, kdyz jsou nuceni ukoncit svou c¢innost likvida¢ni. Tento faktor je u
zahrani¢nich spole¢nosti velmi casto vnasen do diskuze o tom kde hodlaji rozsifovat své
trzni podily a investovat své penize a bohuzel stimto faktorem casto prohravame

Vv konkurenci se zemémi, které jsou povazovany za varianty pro investovani.

6.2.5 Technologické faktory
Zahrnuji faktory, které souviseji s vyvojem vyrobnich prostiedkl, materidli, procest,

know-how a novych technologii v regionu, s vyvojem a vyzkumem a které maji dopad

na spolecnost.
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6.3 SWOT analyza

6.3.1 Analyza vnitiniho prostredi spole¢nosti — silné a slabé stranky
Spole¢nost neptisobi v CR, ale v zahraniéi a predeviim v Némecku mé vyznamny trzni

podil hlavné v segmentu nejvyssi tiidy, kde je kladen diraz na kvalitu a technickou
podporu na nejvyssi Grovni. Mame plan postavit v CR pobocku, kde primarnim cilem
bude starost o Ceské zdkazniky, jak po strance podpory prodeje ale i po strance servisni.
Bude evidovat objednavky pies ERP systém a chceme vyuzit naseho partnera vyrobce
luxusnich armatur JADO se kterym chceme zalozit spolecny e-shop kde budeme nabizet
kazdy své produkty ale ptes spolecny distribu¢ni kanal. e-shop, ktery bude slouzit jak
pro obchodni zastupce, nebo prodejce v jakékoliv velikosti. Samoziejm& pracovat
S timto e-shopem je moZné i pro konecného zédkaznika, systém je kapacitné nastaven na
velké mnozstvi zdkazniku, takze velky objem dat na zpracovani neni Zadny problém.
Nesmime tento e-shop chapat pouze ze se jedna o klasicky e-shop B2C nebo B2B ale je
to 1 informacni kanal pro nase zakazniky, ktefi se mohou na nas obracet pies tento
informacni kanal a nemusi slozité ndm psat dopisy na naméty ¢i dotazy klasickou
postou. Setfime tim zakaznikim penize a zpétna vazba je zaruena maximalné do
n¢kolika hodin. Rozdil mezi zdkaznikem kone¢nym a obchodnim zéastupcem resp.
prodejcem je v ramci naseho e-shopu pouze vtom Ze prodejce ma k dispozici vice
virtualniho prostfedi a nabidek pro ovladani. Nase produkty budou na zacatku komercné
podporovany v Showroomech, které vlastni partneti se kterymi jiz mame smluvenou
spolupraci predev§im v Némecku, a ktefi maji své prodejny i v CR. Dale se chceme se
snazit oslovit a obsadit i nemalou cast tuzemskych prodejcti koupelnového nabytku.
Jelikoz jak jsem jiz uvedl, spole¢nost obchodné zde neplsobi, je zapotiebi si zajistit
servisni a montazni skupinu protoze musime zajistit, ze si lidé kteti si nakoupi u nés,

nemusi nic montovat a Ze musime pfipravit koupelnové sety jiz k uzivani.
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Tab. 1 SWOT analyza firmy

zdroj: vlastni navrh

Silné stranky Slabé stranky

- Siroka nabidka kvalitnich produktt - Sidlo spolecnosti

_véasné dodévky -zbozi takové hodnoty se tézko kupuje

_technicka podpora ve vyrobé bez predchoziho prohlednuti

_Kvalitni servis -skladovaci prostory

-nutna rychla reakce na zakaznika

Prilezitosti
- Hrozby
-zaméreni i na Ceského zakaznika , o
. P , -nedostatek zakaznikd
-moznost zadani individualni objednavky , , -
, : , -pozdni dodavky objednavek
- propracovany E-shop i web rozhrani . ,
, , -presyceni trhu
pro zakazniky ,
. P - -velka konkurence
-moznost nakupu nahradnich casti -
: -finan¢ni krize
i po letech

- vice zdkaznikl pres internet

6.3.2 Analyza vnéjsiho prostiredi spolec¢nosti — prileZitosti a hrozby
Za znac¢nou prilezitost vidim moznost zaméfit se rychle na cilovou skupinu a moznost

vyuzit pies e-shop rozhrani informacni kampané, obdrzet zpétnou vazbu o vybéru zbozi,
jejich obratech, produktech, cilené¢ zamétit reklamni kampanég, akce, workshopy ale 1
nakupni zvyky v jednotlivych zemich které jsou odliSné. Nabizi nam to v redlném
spoustu udajii od naSich zédkaznikli. Na druhou stranu chceme nabidnout zdkaznikiim
moznost portal, kde budou moci sledovat napi. stav jimi objednanych produktii a
sluZzeb. MozZnost si i po skon¢eni zaru¢ni doby objednat si pozadovany produkt, ktery se
napf. pii st€hovani rozbil nebo moZnost si pfiobjednat dalSi skiinku ve stejném
barevném provedeni 1 kdyZ uz neni v aktualnim sortimentu nabizen. Diky tomu, Ze je
stanoven a zpracovan systém, eviduje jednotlivy kus jako jedine¢ny, jsme na rozdil od
jinych e-shopu schopni tuto moZznost individualnich objednavek provést. Neni to ani
velky problém z hlediska nakladii za material protoze nevyrabime nic na sklad, jednak

protoze nejsme sériovd vyroba, ale i protoze vSechno vyrdbime komisionalné tzn.
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vsechna vyroba je kryta objednavkami.

V dobach finan¢ni krize jsme poznali, jak rychle dokdZou progndzy, které jsme si
stanovili zmizet z reality. V Roce 2008 byla na trhu situace tak zla, ze jsme museli
spoustu projektii zastavit a soustfedit vSechny sily na to abychom dokézali zvladnout
tézkou situaci s vypadkem trzeb a bez pokud mozno snizovani poctli zaméstnancd.
S tim uzce spojeno je nakupovani materialdi, které nam spolecnosti nebyly schopny
dodat v¢as a tim samoziejme vznikaly i naSe prodlevy u zakaznikt. Ale béhem nékolika
tydnli jsme situaci stabilizovali a vSe zvladli bez jediného storna objednavek od

zakaznika.

Konkurenci beru, jako soucdst inovace je tfeba neustdle sledovat co se na trhu déje
nového a ucit se 1 od konkurence. Neznamend, Ze kdyz jedna spolecnost vyhraje, musi
automaticky ta druha prohrat. Doba je takova, Ze je mozné, aby i nékolik spole¢nosti
mohlo na tom trhu své vyrobky prosadit, je to ekosystém, ktery se neustale tvoti a hleda

nové cesty a z toho t&€zi hlavné zakaznik.

6.4  Portertv model
V této analyze se zabyvam soucasnou i potencialni konkurenci, smluvni silou

odbérateld a dodavateld a také hrozbou substitutt.

Hlavni konkurence jiz existujici:
Tab. 2 Konkurence

Zdroj: vlastni navrh

Interdoor Cvikov | www.interdoor.cz
JIKA Praha | www.jika.cz

ROCA Praha | www.roca.cz

KOLO Tébor | www.sanitec.cz
KERAMAG Tébor | www.sanitec.cz
LEBON Brno | www.lebon.cz
LAUFEN Praha | www.cz.laufen.com
IDEAL STANDARD | Praha | www.idealstandard.cz
DURAVIT Praha | www.duravit.com
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http://www.interdoor.cz/
http://www.jika.cz/
http://www.roca.cz/
http://www.sanitec.cz/
http://www.sanitec.cz/
http://www.lebon.cz/
http://www.cz.laufen.com/
http://www.idealstandard.cz/
http://www.duravit.com/

Hrozba vstupu potencialnich konkurentii

Hrozba vstupu potencialnich konkurentli znamend, ze na trh chce vstoupit Gpln¢ nova

spole¢nost nebo stdvaji spole¢nost pomoci rozsifenim svych sluzeb. Nyni nejsou

informace o tom, Ze by n¢jaka nova spole¢nost méla zajem vstoupit na tento trh.

Smluvni sila kupujicich

Pfedevsim se jedna o informovanosti zdkaznika, snizovani ceny, zvySovani kvality,

diferenciace vyrobkd.

Smluvni sila dodavatel

Jde ptedevsim o dodavatele:
dodavatel plo§nych materialad JAF HOLZ spol. s r.0., vyrobce pojezdt a kovani BLUM

s r.0., dale vyrobce skla a zrcadel Saint-Gobain.

Hrozba substitu¢nich vyrobku
Spolecnosti fesi tyto hrozby:
* neustaly vyvoj,
e rozSifeni sortimentu konkurence,

e rozsifeni sluzeb konkurence,

e cena substitutu.
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6.5 Marketingovy mix

Product

Musim se zabyvat s otdzkou, co chci a co mizu prodavat. Stanovili jsme pomerné
Siroky sortiment nabidky koupelnovych sestav jako zékladni pilif. Tyto sestavy se
navrhovali jako prototypy, které jsme pak konzultaci s nasimi obchodnimi partnery
vybrali a zavedli do vyroby. Nabidka hlavni sestavy se ale postupné zacala ménit
zékazniky, ktefi se neustéle ptali, zda by neSla k tomu jesté n&jaka skiinka ptridat apod.
VétSinou to je tak Ze pokud zakaznik vidi sestavu v katalogu a vybere si ji, objednd a
zaplati. Jsou ale 1 zdkaznici a neni jich malo, ktefi maji potiebu si pfidat nebo upravit
rozmery koupelny a tu vznika otazka, zda jsme schopni zakaznikovy vyjit vstfic a v tom

jsme objevili nasi prilezitost.

Price

Cena sestav je z mého pohledu odpovidajici kvalité. Musime si uvédomit, Ze koupelna
v CR se nepofizuje na 2 roky, ale odekava se, ze bude slouzit minimalné 5 az 10 let
ne¢kdy 1 vice. Je zapotiebi, aby materialy byly odolné a bezpecné. Nejsme a nikdy jsme
nebyly ochotni jit na hranici rizika pro nase zakazniky, pak bychom o kvalit¢ mohli jen
,,mluvit*. Odviji se na zakladé cen materidlovych vstupi, jako jsou ploSny materidl,
hrany, skla, zrcadla a dal$i materidly, které vstupuji pfimo do vyrobkl. Ddle
samoziejm¢ jsou zahrnuty naklady, které s vyrobkem nepiimo souvisi jako napf.
propagacni materidly, leasing strojii atd. Chceme zakazniklim nabidnout cenu, ktera se
jevi z naSeho pohledu jako férova a zajisti ty sluzby, které jsem popisoval v ¢astech
ptilezitosti. V pfiloze Vam chci ukazat rozdily, které zdkaznik nakoupi na trhu a srovna

ji s na8imi vyrobky za cenu ktera je konkurenceschopna.
Place

Distribuce vyrobki probiha z vyroby a zaroven sidla spole¢nosti k zdkazniklim do celé

Evropy.
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Promotion

Propagace spolecnosti byla dlouha 1éta zaméfena klasickymi zpasoby, jako jsou
odborné cCasopisy, mdédni casopisy, vlastni katalogy a podobné formy prezentace.
Pfichodem internetu a hlavné vzniku socidlnich siti se vSak propagace podstatn¢ zacal
meénit a napi. diky Facebooku se propagace zacCind stavat daleko vice cilenou na
zakaznika, nez tomu bylo v minulosti. Diky socidlnim sitim typu Facebook dokazeme
levné propagovat nase vyrobky a nejen rychlé obdrzet zpétnou vazbu od zakazniki
ohledn¢ svych vyrobkl ale obdrzet i ndméty pro své dalsi vyrobky at’ je to barva

provedeni, technické detaily a jiné ndméty.
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7 Navrh reSeni

Néavrh feSeni bude navazovat na analyzy pfedchozich kapitol. Navrh feSeni propojeni

ERP systému s e-shopem bude vytvotfen pro spoleénost SANIPA BOHEMIA s.r.o.

Zamétim se na zpusob propojeni elektronického obchodu s ERP systémem, na prubéh

objednavky a navrh webovych stranek e-shopu.

7.1 Kratkodobé a dlouhodobé cile pro zavedeni systému
Kratkodobé cile:

zalozit v CR spoleénost, ktera bude jako 100% dcefind spolednost
némeckeé spolecnosti SANIPA Badmobel Treuchtlingen GmbH,
instalovat a nastavit ERP systémy obou spole¢nosti véetné implementace
dat a instalace e-shopu,

dostat se do povédomi vefejnosti pomoci e-shopu,

dostat do jednotlivych vystavnich ploch u prodejc nase vzorové
produkty véetné podklada pro podporu prodeje,

osloveni potencialnich zakaznikt, cilem je oslovit alespont 100 zakazniki

do 6 mésicti od spusténi e-shopu do provozu.

Dlouhodobé cile:

znacka spolecnosti by méla byt pojem spolehlivosti, kvality a moderniho
koupelnového designu. Jeji elektronicky obchod by mél byt viditelny
navstévnikim stranek pomoci odkazu na néj na kazdé internetové
strance. Chceme nabidnout moznost si objednat dle firemniho Online-
Planneru jak sestavy dle nabidky nebo jeji ptisluSenstvi. Jako novinku
chceme piedstavit moznost pomoci Online-Planneru nechat vyrobit
jednotlivé sestavy nebo kusy na miru. Stanete se vlastnim navrharem,
pocet objednavek po jednom roce pisobeni elektronického obchodu
chceme, aby podil trzeb byl 15 % z celkovych trZeb,

pocet registrovanych zékaznikli po jednom roce plisobeni elektronického

obchodu chceme dosahnout 15% z celkového mnozstvi zakaznika.
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7.2 ZaloZeni spole¢nosti

Zalozeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym je u nds pomérn¢ zdlouhavy proces,
ktery v soucasné dob¢ vétSinou vazne na rychlosti odbavovani na ufadech. Pro zalozeni
spole¢nosti s ru¢enim omezenym je nutno vykonat zejména nasledujicich ikony:

1. uzavteni spole¢enské smlouvy formou notéaiského zapisu,

2. slozeni zakladniho jméni spole¢nosti, nebo jeho casti,

3. ziskani zivnostenskych opravnéni (zivnostenskych listi atp.),
4. zapis spolecnosti do obchodniho rejstiiku,
5

registrace spole€nosti u financniho ufadu.

7.3  ZaloZeni domény
Vybér domény jsem si zvolil dle nazvu spole¢nosti SANIPA BOHEMIA s.r.o.

Dostupnost jsem ovéfil prostiednictvim internetovych stranek www.domena.cz.
Doména www.sanipa.cz je k registraci. Cena domény dle ceniku je 230,-K¢ vé. DPH.
Zvolena doména ma velky vyznam pro SEO optimalizace. SEO optimalizace (Search
Engine Optimization) je takovy soubor tkond, které maji ukol zajistovat, co nejlepsi

pozice ve vyhledavacich to znamena nahote, v pfirozeném vysledku vyhledavani.

7.4  Provoz domény na Webhostingu
Zvolil jsem Webhosting, ktery podle mych kriterii odpovida tomu, co potfebujeme nyni

a s ¢im mazu pocitat i do budoucna. Varianta FULL od spole¢nosti IGNUM, s.r.0.

7.5 Vybér ERP systému

Vzhledem k tomu, ze naSe mateiska spole¢nost jiz systém plny dat, kde jsou kompletni
kusovniky jednotlivych produktii, méa rozhodli jsme se, Ze si pfikoupime uZivatelské
licence a naSe data pob€Zi u nich. Je to pro nas nejlevnéjsi varianta, protoZe spolecnost,

kterd se v Némecku stard o béh vSech aplikaci a systému nam pfipravi tzv. masky
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kompletné v Ceském jazyce a na$i Cast systému nastavi podle ¢eské platné legislativy,
takze neni problém to pouzivat jako Cloud. Hlavni vyhodou je Ze nemusime slozité
zpracovavat kusovniky a pojmenovavat, sta¢i nam, abychom do jednotlivych karet
vyrobki dostali pristup, kde bude pole pro cizi nazev (v tom piipad¢ nas), a tiskopisy se
nastavi tak aby se ten nazev objevil na v§ech pozadovanych dokumentech. To ndm také

umoznuje V readlném case mit ty informace, které potfebujeme pro nase zakazniky.

Jen pro upfesnéni vam predstavim princip a jednu ukazku kusovniku, ktery musime do
ERP systému implementovat, protoze se jedna o vyrabéné dily ale i nakupované dily.
Jakmile se provedou objednavky do systému, aktivuji se skladové zasoby riznych
druhti materidlu a diky ERP systému vidime ihned kam a na kterou zakézku je material
vazan. Je to jedna z nejvétSich pomicek nakupniho oddéleni protoze jim usnadiuje
planovat zasoby, aniz by museli mit obrovské skladové zasoby, protoZe to jsou penize,

které nemuzeme pak vyuzit jinde a popiipadé nevrati se nam tak rychle jak bychom

Konecny
vyrobek

potiebovali.

vyrabény dil
c.1
| |
nakoupeny nakupvany nakupovany
material ¢.1 material ¢.3 material ¢.2

Obr. 4 Princip kusovniki

Zdroj: Vlastni navrh
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Obr. 5: Ukazka kusovniku jedné skiinky

Zdroj: vlastni navrh
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7.6  Navrh struktury webovych stranek

Janipa :

emia

3D ONLINE- PLANNER
VYROBTE SI VLASTN{
KOUPELNU ViCE ZDE

2morrow Next2U

| KARRIERE | ONLINE-PLANER | NEWSLETTER | KONTAKT | AGB'S | IMPRESSUM | HOME

Obr. 6 Navrh struktury webovych stranek

Zdroj: vlastni navrh

7.7  Implementacni proces e-shopu

Je kdispozici n€kolik variant, musime ale zachovat design stranek tak aby i pfi
ptechodu na e-shop. V prvni fadé se musime rozhodnou, jakou variantu si vybereme,
protoZe spoustu produktd na trhu maji licenéni podminky, dle kterych miZeme ten
produkt vyuzit. Je samoziejmé spoustu e-shopt, které jsou tzv. Open source. Open
source je software s otevienym zdrojovym kodem. Otevienost znamena, jak technickou
dostupnost kédu, tak legdlni dostupnost - licenci software, kterd umoznuje, pti dodrZeni
n€kolika malo podminek, uZivatelim zdrojovy kod vyuzivat, napiiklad prohlizet a

upravovat. Madme na vybé&r z nasledujicich moznosti:
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Implementace e-shopu pfimo do stranek
nasadit Open source feSeni piimo do stranek

je nutné aby, byl zachovan design (napt. prevést celé do Joomly a nasadit
VirtueMart)

VirtueMart je Open Source internetové komercni feSeni, internetovy obchod a
rozSifeni pro redak¢ni systém Joomla! Muze jej provozovat jako internetovy
obchod, ptipadné jako katalog zboZi pro nase internetové stanky. VirtueMart
nezna zadné limity, miZeme na ném spravovat neomezeny pocet polozek zbozi,

kategorii a podkategorii. Optimalizace pro IE 5.5 a vyssi, Firefox a dalsi.

Nasazeni e-shopu na subdoménu

zalozit subdoménu jako napi. E-shop.domena.cz,

na subdomén¢ bude bézet e-shop pokud mozno ve vlastnim designu.

Zvolili jsme prvni variantu, protoze nam produkt umoziuje nastavit sviij design stranek

na e-shop a software je v ramci licen¢nich podminek pro nas volné k pouziti.

S ohledem na celkové vyuziti ptilezitosti na trhu a analyzy konkurence navrhuji na nase

feSeni nasledné soucasti implementovat:

Katalog zbozi

Rozttidéni zbozi do uspotddanych kategorii usnadnime zakaznikim
vyhledavani. Souvisejici produkty budeme doporucovat vzdy pouze jen ke
stejnym sestavam, aby barevné souhlasili s potenciondlnim objednanym
vyrobkem, co lze urcité doporucit jako souvisejici produkt, tak Armaturu, ktera
se nejcastéji s danou sestavou necastéji prodavd. E-shop musi umoziovat

vyhledavani v katalogu. Jak v nazvu zbozi, tak i pies fulltext v popisku zbozi.
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Registrace zakaznika

Spotiebitel v jinych elektronickych obchodech ¢asto rad nakupuje zbozi bez
registrace. To u nas jde samoziejm¢ technicky provést, ale nase navazujici
vyroba, kterd az na zaklad¢ objednavky spousti materidlovy tok do vyroby a
¢innosti kolem néj ndm to znemoznuje. Zakaznik zase z druhé strany mtize
sledovat stav své objednavky a historii svych pfedchozich objednavek, moznosti

dokoupenti jinych dilu nebo pfislusenstvi, sadu na oSetfovani nabytku apod.

Nakupni kosik
Nakupni koSik spravuje zakaznikovi pravé objednaného zbozi. M¢l by piehledné
zobrazovat pocty objednanych kusidi, nazvy vyrobki, cenu a dan z ptidané

hodnoty a to pro kaZzdou poloZku i celkovou cenu.

Obchodni podminky

Obchodni podminky by méli byt vystaveny napf. na internetovych strankach,
aniz by se zédkaznik jiz musel zaregistrovat a vytvofit objednavku. Umisténi
bych zvolil ur€ité na prvni strance jako odkaz na né. O nic méné¢ dulezita je
ochrana osobnich tdajii a reklamacni tad, které by tam méli byt viditelné na
strance odkazovany. Co se ty¢e podminek placeni, pouzil bych k datu dodani

Brutto cenik. Slevy jsou poskytovany kazdému z Brutto fakturované ceny.

Dodaci podminky
Odeslané zbozi v hodnoté od 500,00 EUR zdarma. Naklady na naloZeni zboZi na
kamiony nebo jinych dopravnich jsou zahrnuty v nasich cenach. VSechny nad

ramec tohoto nakladu by mél hradit zakaznik.

Administrace

Administra¢ni oblast bude umoznovat prodejci administraci zbozi, zdkazniki a
objednavek. Databaze zdkaznikli by méla obsahovat udaje, které potiebujeme
pro identifikaci zdkaznika v systému (ID, uzivatelské jméno a heslo) a udaje,
které popisuji zakaznika v redlném svété (jméno, piijmeni, dorucovaci a

fakturacni adresu, email, telefonni spojeni atd.). Musime myslet i na motivaci
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zakaznika kupovat u nas Castéji takze do databaze zalozit i funkci slevy.

V administraéni rozhrani by mél byt i redakéni systém, ktery umozni zakazniky

informovat o aktualitach. Tyto prostfedky marketingu bychom méli vyuzivat ke zvyseni

prodejnosti jednotlivych vyrobku. Jedna se napt. novinky v sortimentu, akce, vyprodeje,

nabidky souvisejiciho zbozi atd. Neméli bychom ani v nasi branzi zapomenout fenomén

socialnich siti Facebook. Diky Facebooku se propagace zalina stavat daleko vice

cilenou na zakaznika, nez tomu bylo v minulosti. Diky socidlnim sitim typu Facebook

dokédzeme levné propagovat nase vyrobky a oslovit obrovské mnozstvi lidi najednou a

nejen rychlé obdrzet zpétnou vazbu od zdkaznikd ohledné svych vyrobku ale obdrzet i

naméty pro své dalsi vyrobky at’ je to barva provedeni, technické detaily a jiné naméty.

7.8

Popis modelu prodeje

Zakaznik se registruje na e-shopu, sestavuje si pomoci Online-Planneru svou
koupelnu a zadava jednotlivé vyrobky do nakupniho kosiku a objednava.

Systém e-shopu vznasi dotaz do ERP systému jak domaciho vyrobniho o
aktivaci materidlovych zasob do vyroby, tak do partnerského ze chceme koupit
jednu designovou armaturu z konsignaéniho skladu ve spole¢nosti.

ERP systém od spole¢nosti dava zpétnou informaci do e-shopu resp.
zékaznikovi, ze pozadovana armatura tam je a Ze ji pii odebrani ze skladu odecte
ze skladu a vystavi spolecnosti Sanipa fakturu, protoze ta ji zahrne do celkové
ceny ke svému zbozi zdkaznikovi.

Vyrobece potvrdi zédkaznikovi pfijeti objednavky a davd na védomi, v kterém
tydnu bude dand sestava dodana. Zaroven dava zakaznikovi kod, pres ktery
muze sledovat, kdy budou jeho vyrobky hotové na expedici popt. miize pies
administratorské rozhrani poslat zpravu, pokud by mél jiné terminové
pozadavky s dodavkou apod.

Dodavka se pfiveze a namontuje (montdz je v cené¢ vyrobkll zahrnuta). Na

druhou stranu zékaznik plati bezodkladné fakturu za zbozi.

57



ERP SANIPA

ERP JADO

\;\: e-shop

Vyroba SANIPA a
Konsignaéni  sklad
pro spolecnost JADO

Zakaznik

Obr. 7 :Model navrhovaného e-shopu

zdroj: vlastni navrh
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8 Zhodnoceni navrhu reSeni

V této préci jsem se snazil pfispét k rozvoji a optimalizaci internetového obchodu
spole¢nosti SANIPA . Od popisu stavu soucasné problematiky jsem postupné piesel
K popisu jak implementovat a vzorové namodelovat elektronicky obchod pro vyrobni

podnik v ramci B2C a B2B.

Zpracovat e-shop pro sériovou vyrobu je relativné snadné provést, ale ptipravit pro
zékaznika moznost si pozménit vyrobek napf. rozmérove je pfileZitost kterou jsem
v ramci konkurence pfi prizkumu trhu nenaSel, vzdy se jednalo pouze o sériové
vyrabéné vyrobky. Pti zadani napojit dva nezdvislé ERP systémy byla situace jeSte
slozit&jsi, protoze fyzicky jsou od sebe ty dva systémy nekolik set kilometrti od sebe.
Co se tyCe samotného e-shopu je dalezité, aby stranky pusobili elegantné, odpovidali

image podniku, byly bezpe¢né pro nakup apod.

Dale nez spole&nost spusti e-shop, musi se zaregistrovat u Ufadu pro ochranu osobnich
udaji. Spolecnost bude diky tomu, Ze zrealizuje e-shop nakladat s osobnimi udaji svych
zékaznikli. Dale jsem poukazal na to, aby se spolecnost jiz na samotném zacatku starala
o dobrou povést na trhu, naptiklad tim Ze se stane Clenem Asociace pro elektronickou
komerci (APEK). Je to asociace, ktera sdruzuje velké mnozstvi elektronickych obchodt
a vydava na né certifikaci. Zakaznici budou rychle mit pocit bezpeci pii nakupu u nas
Vv elektronickém obchodé, kdyz uvidi, ze jsme splnili vSechny podminky pro certifikaci
APEK. Jsou zde zakotveny standardy potiebné komunikace, seriozniho jednani firmy a

vytizeni reklamace.

Dale jsem se zminil o zalozené spolecnosti SANIPA BOHEMIA s.r.0. jak je vidét na
model navrhovaného e-shopu jsem zdmérné€ vynechal zaloZenou spolecnost mimo
navrh, divod je jednoduchy, spole¢nost v prvni f4zi se bude starat o to, aby zdkaznikiim
slouzila po strdnce zabezpeceni vSech ¢innosti spojené s objedndvkou, dodavkou a

montazi. Jsou tam jako technicka podpora.

Dalsi podstatnym tématem je zpracovani cenikoveé politiky pro obchodniky kde chceme,
aby naSe vyrobky byly vidét na vystavnich plochach po celé republice. Navrhuji u

kazdé prodané sestavy pfes kamenny obchod 10% oproti cené na e-shopu slevu pii 10
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ks prodanych sestav. Je to podle mého ndzoru dan za budouci trzby. Vérim, ze Casem
budeme v pozici, kdy nase sestavy nebudou smét chybét na zadné vystavni plose a pak
bude i e-shop dostateéné velkou propagaci a tim dosahneme planované trzby. Zda se
nam to podafilo, to nejsem schopen zatim fict, predpoklady nejsou Spatné, systém je
funkéni pracuje se s nim velice dobfte, technické oddéleni reaguje nad ocekavani rychle

na pozadavky zakaznikl. Co se ty¢e nakladi nize je uveden rozpis ¢innosti,

které jsme museli provést: za notaisky zapis jsme zaplatili 7000 K¢, za zapis do
obchodniho rejstiiku jsme zaplatili 5000 K¢, na Zivnostenském tUfadé jsme zaplatili
poplatek 1000 K¢, dale jsme potiebovali nakoupit licence pro na§ ERP systém celkem
za 25000 K¢, Hardware a Software byl pofizen za 50000 K¢, prace némeckych
programatorti na maskach systému a nutné nastaveni pro pobo¢ku v CR 70000 K¢,

zpracovani e-shopu a propojeni do ERP systémi 30000 K¢&.
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V této diplomové praci jsem provedl ndvrh koncepce elektronického obchodu pro
vyrobni podnik SANIPA Badmobel Treuchtlingen GmbH, se sidlem v zahranici
S planem vstoupit na ¢esky trh, zdaraznil jsem nékolik rozdili v ndkupni politice mezi

prodejem drobného spottebniho zbozi a koupelnovym nébytkem.

Ukézal jsem platformu, kterd je schopnd propojit dva na sobé nezavislé ERP systémy
propojené s jednim e-shopem. Neni problém cely ten e-shop dostat i na Slovensky trh je
to otdzka jazykovych mutaci a pokud jeden jazyk Sel provést bez vétSich obtizi, po
zkuSenostech takového rozsahu se nebojim, Ze to neptjde. A to je pro nas také velmi

lukrativni trh kde mtiZe trzni podil byt velmi zajimavy.

Co se prodejnosti tyce tak ocekdvame pomérné rychlé nartst poctt zdkazniku a
samoziejm¢ trzeb. Duvodid je hned nékolik: nabizime produkty vysoké kvality
evropského vyrobce nabytku s dlouhou tradici jak na poli vyroby tak na polich inovaci.
Online-Planner je aplikace ktera urcité¢ zaujme nejednoho zakaznika doma, kdyz vi, ze
zbozi objedna online a priveze se mu zbozi, az do domli v€etné¢ montdzniho pracovnika

ktery kompletné celou sestavu odborné¢ namontuje.

Cely proces vyroby je detailné zpracovan v ERP systému tak Ze jsme nemuseli hledat
dodavatel¢ pro IS. Navrhl jsem pocatecni cenovou politiku na ¢eském trhu pro
kamenné obchody, abychom na né nezapomnéli a zdroveit mohli na trhu byt snadnéji a
rychleji soucésti. Cilem podniku je pokud mozno vSechny ¢innosti zautomatizovat

pomoci pocitact a tim Setfit prebyte¢né naklady a optimalizovat zisk.

Cilem prace bylo vytvofit spojeni dvou zpocatku nezavislych ERP systému, které na

zaklad¢ pozadavku jsou propojeny s elektronickym obchodem a jsou funkéni.
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PRILOHY

Priloha ¢. 1

Statistika prodeje ERP systému

Ve vychodni Evropé software pro CRM zaZil vrchol, jaky by se nemél minimalné tfi
roky opakovat, v roce 2008, kdy ptijmy z néj dosahly 252 miliont dolarti (s riistem 17,5
%). Zatimco zapadni Evropa piekona Cisla roku 2008 ptisti rok, vychodni Evropé se
néco takového do roku 2014, dokdy umi Gartner predpovidat, nepodafi. Muze za to rok
2009, kdy meziro¢ni pokles v zapadni Evropé Cinil 1,7 %, ale ve vychodni ¢asti
drastickych 18,9 %, a také letosni rok, kdy zapadni cast poroste o 0,6 %, avSak
vychodni bude jesté klesat, 1 kdyz o zanedbatelnych 0,4 %. Pro srovnani - trh v zapadni

Evropé je cca 14x vétsi neZ ve vychodni Casti.

U sluzeb spojenych s CRM je podle Gartnert situace trochu odliSna, uz vloni tento
segment ve vychodni Evropé rostl (o 2,7 %), zatimco v zapadni byl jesté v poklesu o 1,2
%. Rozdil ve velikosti trhu je cca desetindsobny. Velky propad zazila vychodni Evropa
také v oblasti ERP a SCM sluZeb - v roce 2009 zde poklesl trh o 8,8 % na 188 milion
dolarti, ale vzpamatoval se celkem rychle a uz letos maji byt vydaje ve vychodni Evropé
o 2 miliony nad situaci v roce 2008. Zapadni Evropé¢ se podaii piekonat vydaje z roku
2008 az pristi rok. Rozdil ve velikosti trhu mezi zapadem a vychodem je podobné jako

u CRM zhruba 14nésobny.

Pokud se podivame na situaci v oblasti ERP softwaru, na dlouhou dobu nejlepsi Casy
zazila ERP feSeni v Evropé v roce 2008 - zapadni Evropa generovala 8,39 mld. a
vychodni 590 miliont. Vloni a letos nastal zna¢ny propad - v zdpadni Evropé o 11,4 a
4,9 procenta a ve vychodni o gigantickych 25 procent v roce 2009 a 5,6 vloni. Az do
roku 2014 se z toho Evropa nevzpamatuje, Gartneti odhaduji trh v zapadni Evropé v
roce 2014 na 7,93 miliardy a ve vychodni na 491 miliond. Pro pfedstavu - rozdil ve

velikosti trhu mezi zdpadem a vychodem je zhruba 17nésobny.
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V Ceské republice bude situace podobnd - ackoliv vétsina lokalnich dodavatelt
podnikovych informacnich systéml zatim nezvetejnila svoje financni vysledky za
lonsky rok, prvni signaly naznacuji, ze rok 2010 pro né byl v priméru pfinejlepsim tak
dobry jako rok 2009, ale spiSe horsi, a to predev§im z hlediska trzeb. Globalni hraci
zadné informace o tom, jak si v CR vedou, neuvadé¢ji, ale lze odhadovat, ze na tom

budou podobné jako jejich evropské centraly.

Na druhou stranu lokéalni trh zna¢né ovlivnil pifisun evropskych dotaci, a to jak
prostiednictvim zakaznikd, ktefi dotace vyuzivali k pofizeni informacnich systémi a
zlepSeni chodu svého podnikéni, tak prostfednictvim vlastnich zadosti, napiiklad na
vzdelavani, vyvoj produktl a rozvoj podnikatelskych aktivit. Nebyt toho, situace fady
méné uspéSnych dodavatel, predevsim stiednich a menSich, by byla o poznani

sloZitéjsi, neZ nakonec byla.

Lokalni 1 nadnarodni dodavatel¢ si vaznost situace v prabéhu loniského roku
uvédomovali a reagovali na to 1 zdkaznici. Tlak na sniZeni ceny €i rozSifeni rozsahu

projektu byl ztejmy, pfedevSim v téch projektech, které nebyly dotované.

V letosnim roce by se, jak naznacuji idaje Gartneru, méla situace v Ceské kotliné
podnikovych informacnich systému stabilizovat a zakaznici by se kromé ceny projekta
meéli vice zaméfovat 1 na vyuziti modernich technologii a funkci, naptfiklad socialni

CRM. (8)
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Tab. 3 Trh ERP

zdroj: (8)

, Predpovéd

Region 2007 2008 2009 2010 201 2012 2013 2014

Zapadni Evropa 79440 83919 74339 70672 70902 73222 75983 79262

Blizky vychod 4673 5008 476,1 4553 458,1 4751 4946 5174

a Afrika

Vychodni Evropa 5754 5904 442 6 aM77 4171 4372  460,7 490,6

Celkové 8986,7 94831 83525 79402 79655 82345 85536 89341
Pétilety ~ Meziro¢ni zména

Region CAGR 2008 2009 2010 201 2012 2013 2014

Zapadni Evropa 13% 56% -14% -49% 03% 33% 38% 43%

Blizky vychod 17% 72% -49% -44% 06% 37% 41% 46%

a Afrika ' 7

VychodniEvropa  21%  26% -250% -56% -01% 48% 54% 65%

Celkové 14% 55% -119% -49% 03% 34% 39% 44%

ZDROJ: GARTNER
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Priloha ¢. 2

Vyvoj v oblasti ERP

Vyvoj v oblasti ERP se v posledni dobé s nastupem novych technologii i obchodnich

modeld opét vyrazné zrychlil.
ERP v cloudu se koneéné€ stava skutecnosti

»Zatimco dodavatelé ERP jiz n€kolik let prevadéji své produkty smérem ke cloudu, v
roce 2011 dojde k radikalni zméné v tom, ze tuto variantu za¢nou kone¢né hromadné
pozadovat 1 jejich zdkaznici,” mysli si Frank Scavo, feditel spolecnosti Strativa
zabyvajici se tvorbou strategii pro oblast IT. Spolu s tim, jak si cloudovéa feSeni pro
CRM, HR a dalsi funk¢ni celky ziskavaji siln€j$i pozici na trhu, bude si stile vice
zékaznikli pokladat otazku ve stylu ,existuje néjaky realny divod, pro¢ bychom
nemohli do cloudu ptesunout celou funkcionalitu ERP?*. Frank Scavo dale
poznamenava, Ze ncktefi dodavatelé ERP se snazi svym zakaznikim nabidnout
potiebné zkuSebni prostfedi jednoduse tak, Ze naportuji soucasny software na vetejné
cloudové¢ sluzby, jako je naptiklad Amazon Elastic Compute Cloud. Aby vsak klienti
mohli vyuzivat vSechny ptednosti cloudu, museji jim dodavatelé nabidnout takové ERP
fesSeni, které bude pro tuto platformu designovano jiz od svych zakladi — jediné tak lze
totiz dosdhnout vsech klicovych vyhod, mezi néz patii naptiklad plynuly upgrade s

minimalnim vlivem na chod byznysu zékaznika.

»Spolu s tim, jak dochazi k hospodaiskému oziveni a spole¢nosti po letech utlumu
sbiraji sily k podniknuti odvaznéjSich krokd, jsou dodavatelé ERP systému stale vice
tlaceni k poskytovani novych technologickych feSeni, komplexnich bali¢kl sluzeb 1
zajimav¢jSich obchodnich modeld. Pokud tento trend potfaddné nezachyti, dostanou se

brzy na chvost zdvodniho pelotonu, mysli si Frank Scavo.

Paul Hamerman ze spolecnosti Forrester Research k tomuto tématu uvadi nasledujici:
»Zakaznici poZaduji komplexni nabidku sluzeb. Ta by méla kromé samotnych poplatki

za pouzivani softwaru obsahovat také sluzby v oblasti podpory a udrzby ERP systému,
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veskeré moznosti upgradu, hosting. Je dulezité proto sledovat nejen samotného
dodavatele ERP fteSeni, ale také navazané subjekty, celé partnerské ekosystémy.“ Za
technologie, které méni pravidla hry v oblasti cloudového ERP, povazuje Hamerman
jednoznacéné¢ Paas (Platform-as-a-Service) a také BPM (Business Process Management).
Pravé ty podle n¢j davaji podniku schopnost Celit nastraham kustomizace a tvorby

nadstaveb pro software v cloudu.
Udrzba v rukou tieti strany? Spise ne.

Historicky verdikt, kdy Oracle v nedavné dobé vysoudil na spolecnosti SAP 1,3
miliardy dolari, do zna¢né miry ovlivni oblast udrzby a podpory pro software.
Spole¢nost SAP totiz ptiznala, ze jeden z jejich dcefinych podniki (TomorrowNow)
provadél ilegélni downloady softwaru od svého konkurenta, Oraclu, aby mohl jeho
zékazniklim nabizet podporu za vyrazné nizs$i cenu. Oracle se z podobnych divodi
zapojil do soudni pfe se spolecnosti Rimini Street, jeZ rovnéZ plsobi v oblasti

poskytovani podpory a tdrzby pro software od Oraclu.

Hamerman tuto situaci vyhodnocuje tak, ze tyto kroky do zna¢né miry naznacuji upadek
poskytovani udrzby tteti stranou. Zaroven vSak zduraziuje, ze naklady na poskytovani
,»originalni*“ podpory neustéle rostou, a tak podniky museji zvaZzovat rtizné alternativy.
Urcité feSeni této situace nabizi nezavisly analytik Jon Reed — ten navrhuje, aby se
platby za podporu neuctovaly jako plosné ¢astky, ale aby byly zakazniklim ucétovany
naklady podle toho, do jaké miry podporu skutecné potiebuji. V disledku takového
uctovaciho modelu by podle Reeda vznikl oboustranny tlak na efektivitu. Je si vSak
védom také toho, ze by se tim u zdkaznikli zvySila mira nejistoty v tom smyslu, ze

nemohou pfedem piesné vycislit predpokladané vydaje.

,Dodavatelé ERP si vSak tak jako tak museji byt védomi toho, Ze jejich zdkaznici budou
chtit ndklady tohoto druhu v brzké dobé vyrazné€ sniZzovat,” mysli si Ray Wang, CEO

hlavni analytik ve spole¢nosti Constellation Research.
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ERP se stava socialnim — ano, socialnim

Kazdy, kdo je jiz unaven pouzivanim slova ,socidlni“ v kontextu ndstrojii pro byznys,
by se m¢l dusevné obrnit minimaln¢ pro cely rok 2011. Ten se totiz ponese v duchu
obohacovani soucasnych ERP systémlii o razné socialni prvky. Podle analytické
agentury Gartner v roce 2010 organizace utratily za socidlni software o 14,9 procenta
vice (celkem 664,4 milionu dolarl), nez tomu bylo v roce 2009. A pro rok 2012 se
ocekava nartst objemu tohoto trhu o dal$ich 15,7 procenta — tedy az na hodnotu 769,2
milionu dolarti. Socidlnim prvkim v ERP se v nejblizSich letech ziejmé skutecné
nebude mozné vyhnout, protoze nabizeji zajimavé moznosti v oblasti skupinoveé
spoluprace, distribuce informaci v redlném case a v neposledni fadé umoziuji jejich

efektivni sdileni.

Mobilita, mobilita a zase ta mobilita

Mobilni aplikace jiz dnes piedstavuji zcela legitimni pozadavek na funkEnost ERP
systémull a v roce 2011 se tento trend bude dale rozvijet. Podle analytiki z IDC vzroste
mnozstvi stazenych mobilnich aplikaci z 10,9 miliardy za rok 2010 na 76,9 miliardy v
roce 2014. Vynosy z této oblasti pak maji podle progndzy kazdoro¢né rist piiblizné o

60 procent. V roce 2014 by pak mély dosahnout zavratnych 35 miliard dolart.

Nakupni horecka pokracuje

Konsolidace trhu, jakoZto jeden z jevil typickych pro oblast ERP, piezije i v roce 2011.
A nebude se ji dafit viibec Spatn€. Jednim z aktivnich hracht na trhu by se mohl stat
napiiklad Infor, jemuz se podafilo vyrast diky sérii menSich akvizic. V cCele této
spole¢nosti totiz stoji Charles Phillips, jemuz se historicky pftipisuje klicova tloha pii
napiiklad o mozné akvizici Lawson Software. V souvislosti s Oraclem se hovoii o tom,
ze dojde k dalsi viné nakupil, zejména pak na vertikalnich trzich. Soucasny stav v SAP
zase napovida tomu, Ze se tato spole¢nost pokusi o akvizici nékterého z dodavateld

socialniho softwaru.

Oracle Fusion se dostane na trh
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Dlouho ocekéavané Fusion Applications podle slibu CEO Larry Ellisona ze spolecnosti
Oracle v roce 2011 kone¢né spatii svétlo svéta. M¢lo by se jednat o kombinaci riiznych
ERP feseni od Oraclu do vysoce vykonného a moderniho celku, ktery bude silné
propojen s Bl funkcionalitou. Cely systém by mél byt dostupny v modularni podobg,
coz Oracle zduraznuje jako velkou pfednost, nebot tak zmiriiuje obavy zdkaznikl z

upgradi stylem ,,velkého tiesku®.
Microsoft Dynamics za¢ne nabirat na dynamice

Produkty fady Microsoft Dynamics nebyly az dosud povazovany za lidra na trhu, jejich
vyznam a vSeobecné povédomi vetejnosti o jejich existenci byly v porovnani s produkty
fady Office nebo SharePoint vyrazné mensi. To by se vSak v pribéhu roku 2011 mohlo
rychle zménit. Renomovany analytik Josh Greenbaum na svém blogu uvedl, Ze §éf
divize zodpoveédné za vyvoj produktové fady Dynamics, Kirill Tatarinov, nyni reportuje
piimo Steve Ballmerovi. Toho Dynamics zajima ptedevsim proto, ze ,,se jedna o vysoce
prirazny nastroj pro $ifeni dal$ich produkti od Microsoftu®. Udajné totiz plati, Ze kazdy
dolar ziskany z prodeje Dynamics generuje 3—9 dolarti obratu ve formé prodeje dalSiho
softwaru redmondského giganta. Greenbaum déle uvadi, Ze existuje silna souvislost
mezi produkty Dynamics a cloudové platformy Azure, zejména pak ve schopnosti

piinaset do podnikt realné inovace. (11)
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Priloha ¢é. 3

ERP v Cesku

A na jaké zmény a trendy se mizeme t&Sit v Ceském rybnicku ERP systému? Zeptali
jsme se piedstaviteld nékolika firem ptisobicich v CR, které maji s problematikou ERP
co do ¢inéni. V prvni fad¢ nds zajimalo, jak se v souvislosti s ¢astéj$im nasazenim ERP
jako cloudové sluzby méni chovani i pozadavky uzivateli. Ptali jsme se také na to, zda
a ptipadné jaké existuji rozdily v pristupech velkych a malych firem pfi nasazovani a

rozvoji ERP.

,,Cloud computing je pomérné nova disciplina na IT trhu, a to jak na ¢eském, tak i na
tom svétovém. V soucasnosti stale nema cloudova sluzba takové moznosti jako klasické
feSeni instalace ERP v prosttedi u uZivatele. Prikladem je sloZit¢jsi kustomizace ERP
produktu. V internetovém cloudu jsou kustomizace a moznost doplnéni ruznych
doplikti a plug-inu oproti klasické varianté dosti komplikované. Proto ma cloudové
feSeni spolu s ERP v soucasnosti potencial spiSe u malych a nenaro¢nych instalaci. Ty

Vv

slozitéjsi a rozsahlejsi piijdou na tfadu az ve chvili plné technické ptipravenosti

cloudového feseni, mysli si Vlastimil Fousek, vedouci analytického a vyvojového

oddéleni ve spolecnosti J.K.R.

@ QikView - Resellr’ Copy - [SAP Demo Apiikace]

Obr. 8 ERP prosti‘edi

zdroj (10)

DuSan Lapc¢ik, obchodni teditel Helios Green ze spolecnosti Asseco Solutions, Se

vyjadiil v podobném smyslu: ,Mensi firmy v mnoha piipadech vyuzivaji
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standardizované feSeni dodavateld informac¢nich systémi. S ohledem na tuto skutecnost
mize segment menSich a stfednich firem mnohem 1épe vyuzit piinosy cloudovych

technologii.*

,VEtsi firmy vice dbaji na zabezpeceni sluzby a bezpecnost provozu ERP,“ zdiiraziuje
Petr Vopeladk, manazer komunikace ve spole¢nosti ABRA Software. Podobny nazor na
dané téma ma také Pavel Blahovec, feditel obchodu a podpory IFS Czech: ,,Velké firmy
se vyrazn¢ vice zabyvaji bezpecnosti pro zachovani utajeni svého know-how. Tim, ze
ptenesou provoz sveého ERP do cloudu, tam pfevadéji take cast svého know-how, které
je ukryto v datech a nastavenych procesech. Krom¢ dikladného vybéru svého
dodavatele ERP tak velmi dikladné zvazuji subjekt, ktery bude stat za provozem
cloudu. U velkych firem neni vzdy tspora ndkladi na prvnim misté, u malych je to

témer vyhradné.

,Podle naSich zkuSenosti byva ve velkych firméach lepsi informovanost o konceptu
SaaS, coz pravdépodobné souvisi s dostupnosti specializovanych IT pracovniki. U
mensich firem pocitujeme vétsi redlny zajem o SaaS — to je dano skuteCnosti, ze Casto
pravé mensi firmy v disledku neexistence specializovanych IT zaméstnancti ve vétSim

rozsahu vyuzivaji sluzby externich dodavateli,” uvadi Vladimir Karpecki, senior

konzultant ve spoleénosti Minerva CR.

Dalsim tematickym okruhem se staly hybridni modely, soukromy a vefejny cloud,
hostované sluzby, SaaS i1 on-demand feSeni, ktera nabizeji mozZnost dosazeni vyssi
komplexnosti pro uzivatele. Pfedstavitelti dotazovanych firem jsme se zeptali na to, jaky
zajem pocituji ze strany zékaznikdi o tyto modely a zda jsou z jejich zkuSenosti
pozadované modely vhodné nebo zda se zékaznik spiSe nechd unaSet aktualnim

trendem.

Cloud, Saas - je 0 né zajem?
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Obr. 9 Model

zdroj: (10)

,O tyto modely je zajem, ale stale pietrvava neochota koncovych uzivateli investovat
do novych technologii. OvSem v ERP segmentu se v tomto smyslu zatim stale bavime o
okrajové zalezitosti, kde teprve budoucnost ukaze, jak se situace vyvine," domniva se

Petr Vopelak.

Fousek k tomu uvadi: ,Alternativni modely provozovani ERP feSeni nenabizeji
dosazeni vy$si komplexnosti. Lze s nimi dosahnout jiného zptsobu financovani — nelze
fict levnéjsiho, protoze to neni pravidlem — a zajiStovani udrzby a provozu systému.
Avsak z hlediska vétsi komplexnosti, rozséhlejSiho pokryti podnikovych procest a vice
funkci to tak neni. Zékaznici jsou dobie informovani a jsou si toho védomi. Jejich zdjem
je v této oblasti na stejné trovni jiz nékolik let. A naSe zkuSenosti napovidaji, ze se
unaset nenechavaji ani tak klienti, jako spiSe dodavatelé, ktefi v tom spatiuji ptileZitost
pro zajiSténi pravidelnych financi do firmy. Model SaaS je vlastné dosti principidlné
podobny pausalnim platbam za mobilni telefon. Pokud si zakoupite pouze nabitou kartu
(= klasicky zptisob licencovani SW), snazite se s ni usetfit a ve vysledku zaplatite méné
penéz v porovnani s variantou, kdy vam operator v pravidelnych intervalech odebira
finance z Uétu za uskutecnéné hovory (=SaaS) a pouze o tom zaSle informaci v
mésicnim vypisu. Ve druhém piipade je sluzba komfortnéjsi, nebot’ se nemusite obavat,
ze vam prestane fungovat v dilezitych momentech podnikani, nicméné miiZze byt tento

komfort vykoupen v dlouhodobém horizontu vyssi cenou za provedenou sluzbu.* (10)
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,»Vzhledem ke skute¢nosti, ze pfedpokladany horizont vyuziti ERP systému je nékolik
let a samotnd implementace je relativné nakladné (a to jak z pohledu vydaji na sluzby
dodavatele, tak i na interni zdroje), mame spiSe zkusSenosti s tim, ze zakaznik pfili§
nepodléha aktualnim trendiim, ale rozhoduje se na zaklad¢ ekonomické vyhodnosti. Je
potieba si uvédomit, ze napt. samotné naklady na serverovou infrastrukturu se pohybuji
nékde mezi 10-20?% celkové ceny projektu a néco podobného by se dalo fici i o
provoznich nakladech na HW infrastrukturu vzhledem k celkovym provoznim
nakladim. Z toho vyplyva, Ze podstatnéjSi uspory se daji spiSe dosdhnout u
komplexnéjsich modelii, nez je pouhy hosting. Na druhé stran¢ je potieba, samoziejmé
vzhledem k nezbytnosti ERP pro fungovani podniku, se pravé u komplexnéjSich modeli
vyrovnat s potencidlnimi riziky, které zajiStovani kritickych sluZzeb na dodavatele

pfindsi,* dodava Karpecki.

,Pohled zdkaznikli se pomalu méni. V minulych letech byl téméf vyhradné vyZzadovan
klasicky model lok4lniho provozovani ERP systému. Oproti tomu v soucasné dobé
témet vSechny nové projekty zvazuji variantu jak provozovani lokdlng, tak 1
provozovani v cloudu. Motivaci jsou vzdy uspory, ale na Ceském trhu je vSak zatim
malo dostatecné silnych partnerti, ktefi jsou schopni cenové konkurovat lokalnimu
provozu a zajistit vysoké SLA parametry. O vhodnosti provozu v cloudu se neda
pochybovat u zddného projektu, ale obtizné byva najit feseni, které splni pozadavky

zékaznika za cenu konkurencni lokalnimu provozu,* fika Pavel Blahovec.

I ndzor DuSana Lapcika vyzniva podobné: ,,Zékaznici zajisté sleduji aktudlni trendy a
zvazuji je ve svych strategiich rozvoje vlastniho informac¢niho systému. Na druhou
stranu je soucCasnd ekonomickd situace uci vyuzivat pofizena fteSeni mnohem
efektivnéji. To pak vede k tomu, Ze vice nez aktudlni technologie a trendy zajimaji
zdkaznika jeho vlastni potieby a snazi se nalézt takovad feSeni, kterd jim jejich

pozadavky fesi. V této situaci pak technologie ptili§ nerozhoduji.* (12)
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Priloha ¢. 4

Vyvoj ERP v horizontu 5 let

A jaky dalsi smér vyvoje a integrace ERP systému firmy ocekavaji v horizontu pfistich
péti let? "Ocekavame postupny piiklon k feSenim typu SaaS, ktery si jasné ziskava
divéru zakaznikt. Dalsi viditelny trend je v uzivatelskych rozhranich, ktera se st€huji z
proprietarnich feseni do internetového prohlize¢e. Rovnéz pozorujeme odklon od
komplexnich ERP ke stéle ¢astéjsi integraci komponent od specializovanych dodavatelti
— typicky CRM a personalni IS. V oblasti personalnich IS, které jsou nasi hlavni
doménou, zietelné roste zdjem o komponenty zajiSt'ujici fizeni péfe o lidské zdroje,
jako jsou oblasti sofistikovaného hodnoceni zaméstnancti, vzdélavani, benefitni systémy
a podobng," zamyslel se Jan TomiSek, feditel Divize sluzeb a Clen pfedstavenstva ve

spole¢nosti VEMA.

»ERP mifi k tomu, co bychom mohli nazvat ERP 2.0, coz je kombinace planovani
podnikovych prosttedki (ERP) a funkce socidlnich médii. Vyplyva to i z nasi studie,
kterou jsme realizovali ve spolupraci s agenturou Affinity Research Group mezi vice
nez 260 vyrobnimi fediteli ze stfednich a velkych firem. ManaZefi podle ni ocefluji
piedevsim podnikovy software, ktery obsahuje funkce socialnich siti, jako naptiklad
Twitter ¢i Facebook, jez maji zédsadni vliv na zefektivnéni interni komunikace,* sdélil

nam Pavel Bldhovec,

Vopelak situaci shrnul do nékolika vystiznych slov: ,,Jednoznacné to je zjednodusovani

uzivatelského rozhrani a snaha mit co nejvice dat dostupnych ptes internet.*

.,V zasad¢ predpokladame, ze pijde o pokracovani soucasnych trendt — resp. dojde k
jejich skuteénému pouziti v realné praxi. Evergreenem budou postupna integrace
dalsich specializovanych systémt do ERP, vétsi vyuziti konceptil servisné orientované
architektury (SOA) pro integraci, v oblasti HW pak virtualizace ¢i vyuziti cloudt.
Otazkou je, jak se projevi zmény v oblasti klientskych zatizeni — ,,mobil je pocitac®, t;.
nastup tabletd a mobilnich zatizeni v podnikové praxi — a jak ovlivni ERP systémy. S
ohledem na problémy pii ochrané¢ know-how predpoklddame jen omezené vyuziti

socidlnich siti v podnikové praxi,* uvedl Vladimir Karpecki.
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,Je vidét, ze se historie v jistém slova smyslu opakuje. Diive se pracovalo ptes
terminaly na salovych pocitacich, a vypocetni kapacity tak byly centralizovany. Pozdé&;ji
s nastupem osobnich pocitact se feSeni rozprostiela po stolnich pocitacich a firemnich
sitich. Dnesnim trendem je cloud, a tim se v jistém smyslu vracime zpét, kdy se snazime
centralizovat, coz bude evidentné trendem budoucich let. Avsak jaké varianty feSeni

nam to pfinese, uvidime,* nastinil situaci Lapcik.

Investice do ERP vs. snizovani naklada
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Graf 1 Investice do ERP

zdroj (12)

Investice do ERP totiz figuruji na piednich mistech seznamu vydaji do IT, zaroven zde
vSak plsobi vnitrofiremni tlak na snizovani néklad na Udrzbu. Piedstaviteli Ceskych
spolec¢nosti jsme se proto zeptali, zda o¢ekavaji 1 na naSem trhu dalsi vinu Setieni, a zda

proto nabidnou flexibilnéj$i modely licencovani a udrzby.

Dusan Lapcik reaguje: ,,Poslednich n€kolik mésicti ukazuje jasny smeér, kterym se
budou investice do IT ubirat. Vysoka efektivita investic, tlak na navratnost, maximalni
vyuzivani potrizeného feSeni. Podle mého nazoru nejde az tak o flexibilnéjsi model
licencovani, ale o tlak na optimalni zhodnoceni investic. V sektoru malych a stiednich
firem je vhodnou cestou co nejefektivnéjsi vyuziti investic do IT, kterou je bezesporu

cloud.*

,»J1Z n€kolik let je zfetelny vyrazny tlak na licen¢ni 1 adrzbové poplatky a neocekavame
v tomto sméru Zadnou zménu. IFS krom¢ klasického modelu financovéani dlouhodobé
nabizi svym zakazniklim i alternativni zpiisoby, od moznosti rozloZeni plateb v delSim
Casovém horizontu aZz po formu poskytnuti ERP systému formou prondjmu,*

prezentoval svilj ndhled na véc Pavel Blahovec.
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Karpecki k tomu dodéava: ,Predpokladame, ze po obdobi predkrizového velkého
utrdceni a nasledného krizového velkého Setfeni nastane obdobi rozumného investovani
do ERP systému. Dulezité je to ,investovani®, tj. aby vynalozenym ndkladim
odpovidaly 1 pfinosy. Je-li informac¢ni systém v podniku Siroce vyuzivan, musi mit
dobrou dlouhodobou podporu. Pokud ji poskytuji klicovi uzivatelé a IT pracovnici
zakaznika, neni nutny takovy rozsah sluzeb od ERP dodavatele a naopak. V kazdém
pripad¢ dlouhodoba podpora je zalozena na sluzbach. Pokud nema jit jen o formalni
helpdesk, ktery pfijimd pozadavky, musi tyto sluzby poskytovat drazi specialisté se
Sirokym (a tedy ndkladnym) zazemim. Klient musi vyhodnotit, které z nabizenych
feSeni je pro néj efektivnéjsi: vyssi pravidelny poplatek s komplexni podporou, nebo na
pocatku potizeni ERP systému zdéanlivé uSetii a pak bude nucen dokupovat servisni

sluzby a tidit jejich objednavani.*

LFirmy Setfi, jestli v prvni nebo druhé vIn€, neni podstatné. Flexibilné¢jsi modely
licencovani a udrzby jiz nabizime, podminky pribézné aktualizujeme podle poptavky,*

prezentuje svlij nadhled Petr Vopelak.

Jan TomiSek uvedl nasledujici postiehy: ,,Tlak na uspory je zietelny. NaSe spole¢nost
vSak uz Sest let nabizi moznost vyuzivani aplikaci formou SaaS, ktera uzivatele zbavuje
nutnosti pocatecni investice do licenci ¢i infrastruktury a rovnéz Setti ¢ast provoznich
naklad. Domnivame se, Ze pravé uspory jsou nejvyznamnéjSim faktorem, pro¢ nam v
poslednich dvou letech rychle piibyva zakaznik® této sluzby. Casto na na§ systém
piechéazeji i dosavadni klienti, ktefi méli potizené licence, proto pro né¢ mame podminky

zohlednujici jejich minulou investici.“ (12)
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