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Rlznym kategoriim podnikového softwaru se na
strankach BusinessIT vénujeme pravidelné - a
tentokrat vam nabizime aktualni souhrn informaci,
ktery se zaméfuje na volbu mezi klasickymi on-
premise feSenimi a cloudem, na rizika nasazovani
podnikového softwaru i na aktuélni trendy v CRM.
Diskuse o rizicich nasazovani velkych podnikovych



systému patii v nasem oboru k evergreenim, nyni
ale do nich stale ¢astéji promlouvaji nové modely
poskytovani podnikového softwaru - z cloudu nebo
jako hybridni feSeni. Pravé hybridni feSeni se podle
analytikil Gartneru do péti let stanou ve firmach
standardem. A pak je tu - diky aktualni ekonomickeé
situaci, ale i kvili nastupu mobilnich technologii a
socialnich siti - rostouci zajem o moderni feSeni pro
fizeni vztahll se zakazniky. Ani jim jsme se v této e-
knize nemohli vyhnout. A pfectéte si i kapitoly
partnerd, vénované mimo jiné CRM pro prodejce
automobild nebo mytdim okolo mobilnich ERP
systéma.
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Prekonejte rizika spojena s nasazenim
nového podnikového softwaru

Je vSeobecné znamo, Ze vybér, nakup a
implementace nového podnikového softwaru v sobé
skryva Fadu rizik, jez mohou v nejhor§im pfipadé vést
az k zasadnimu ohrozeni chodu firmy. Jak si ve svych
projektech vedou daldi firmy a s jakymi problémy se
nejCastéji setkavaji? Jak se jich Ize vyvarovat?
Prvnim zasadnim problémem byva neujasnénost
predstav o tom, co se od nového systému oCekava.
Zde je zasadni dobra komunikace mez rliznymi
oddélenimi firmy — typicky realizatory projektu
(mnohdy IT oddé&leni) a oddéleni v rolich pozdé&jSich
uzivatell. Mnohdy si zastupci firem poZzadavky ujasni
az v prabéhu vybéru.

Jsou-li ale pozadavky definovany nepfesné v zadani
poptavky dodavatellim, pfijde zpravidla nabidka rady
produktd s rdiznou mnoZinou viastnosti— a v priibéhu
vybéru je pak tfeba vyradit ty, které sice ptvodni
pozadavky splfiuji, ale nesplfiuji uz upfesnéné naroky.
Pak je ovSem tfeba smifit se se zmensenou



mnozinou nabidek (protoze byly vyfazeny ty, které
sice odpovidaji plivodni predstavé, ale nikoli uz té
noveé), nebo oslovit potencialni dodavatele s novou
poptavkou. A to, v nejhorS§im pfipadé, i opakovane,
coz realizaci projektu protahuje.

Reseni uvedeného problému zavisi na konkrétni
situaci ve firmé, na zZkuSenostech a odpovidajicim
know-how jejich zaméstnancu, ale — a to si oteviené
pfiznejme — i na jejich zapaleni pro véc. A
pochopitelné také na rozsahu projektu, ktery je pfed
firmou.

Na zakladé vySe uvedenych kritérii je pak mozno
wytvofit poZadavky na software v ramci firmy bez
externi pomoci, jen na zakladé zkuSenosti skupiny
zameéstnanc(, s pomoci externich konzultant(i nebo
ponechat velkou ¢ast definice poZzadavk( pravé na
externi konzultantské firmé, jejiz zaméstnanci
disponuiji (v optimalnim pfipadé, samozfejmé)
zkusenostmi z frady podobnych projektd.

ERP: NejCastéjsi rizika

Rizika v sobé pochopitelné zahrnuje nejen proces



vybéru softwaru, ale také jeho implementace.
Zaméime se zde piedevsim na rizika implementace
systéml ERP a na mozZnosti jejich minimalizace. S
tim pochopitelné souvisii otazka maximalizace
navratnosti investice.

Uz dlouho se mluvi o tom, Ze fada implementaci
ERP nenirealizovana v planovaném terminu a
mnohé nakonec nemaiji pfinosy, které od nich byly
oCekavany. Jak vypada situace dnes? Napfriklad
ERP Report od Panorama Consulting Solutions z
roku 2012 uvadi, ze 56 % ERP projektt prekrocilo
rozpocet (vroce 2010 to bylo 74 %) a 54 %
nesplnilo termin (61 % v roce 2010). 94 %
dotazovanych uvedlo, Ze nasazeni systému pfineslo
urcité benefity. 41 % dotazovanych pak uvedlo, ze
zmeénili podnikové procesy, aby odpovidaly
nasazovanému ERP. 19 % pak uvedlo, Ze se na
procesy nesoustfedili.

“Po pravdé feCeno, nevim, co je horsi— nesoustredit
se na business procesy nebo zménit pfilis mnoho
procesu, aby odpovidaly softwaru,” komentoval
vysledky prizkumu Eric Kimberling, president
Panorama Consulting Solutions.

Dale pak 63 % dotazovanych uvedlo, ze mély



problém s feSenim problému souvisejicich se
zménami proces( nebo organizacnich zmén a 29 %
pracovalo na projektu bez toho, aby citili dostatecné
odhodlani k uspésné realizaci projektu i na nejvyssi
urovni vedeni firmy. Pravé tuto podporu ovsem
Kimberling oznacuje v okamZiku, kdy je tfeba
vyrazné meénit firemni procesy, za zasadni.

Priciny neuspéchu v kostce

Jaké jsou dalsi Casté pficiny netispéchu? Kromé
téch vySe uvedenych — tedy podcenéni definice
pozadavkl (a tedy i jasného cile) a vybéru produktu
— jde také o nedostatky v Fizeni projektu, jez mohou
mit Fadu pficin — od nedostate¢ného know-how
vedouciho projektu (interniho nebo externiho) az po
Spatnou spolupraci odbératele s dodavatelem.
Problémem je rovnéz podcenéni objemu potfebnych
zdrojl, nevhodna customizace (at uz nedostate¢na,
nebo prehnana - i prosté Spatné zvolena),
podcenéni bezpecnosti dat nebo ne zcela zviadnuty
prenos dat ze starsich systém0. Za zminku ovsem
stojii nékteré méné €asto zmifiované problémy:



nedostate¢né Skoleni uZivatell a nedostatecné
testovani nasazovaného feSeni.

Zasadni podminkou Uspéchu je tedy podle analytik(l
rozhodné realisticka definice pozadavkd, peclivé
naplanovani celého projektu a vybér spolehlivého
dodavatele.

Je lepsi provozovat podnikovy software
klasicky, nebo v cloudu?

V poslednich letech se kromé nutnosti vybirat ze
Siroké nabidky podnikového softwaru objevila pred
odbérateli jesté dalSi zasadni volba: Je lepsi pofidit
software, ktery pobé&Zzi klasicky ve firmé, nebo
vyuzivat ten u poskytovatele sluzeb, v cloudu? Jak uz
to tak byva, na polozenou otazku neexistuje
jednoznacna odpoveéd. ZaleZi totiz na radé faktoru. |
kdyz tfeba analytici Gartneru v tom maji jasno:
Standardem se podle nich do péti let stanou hybridni
feSeni.



Vyhody a nevyhody klasickych reSeni

Vyhod podnikového softwaru, ktery je provozovan
pfimo ve firmé, je nékolik. Prvni z nich je to, Ze mate
sva data pod dohledem. O tomto jiz bylo napsano
mnohé, a tak jen staci pfipomenout, Ze tato vwwhoda
plati v pfipadé, Ze jsou data v ramci vasi
infrastruktury spravné chranéna, a to pred vSemi,
kdo k nim nemaji mit pfistup. Pokud tedy véfite
viastni infrastrukjtufe a viastnim zaméstnancdm vice,
nez dodavateli, znamena provoz systému in-house s
ohledem na bezpe&nost dat klidn&jsi spani.

Dalsi vyhodou mUze byt i fakt, Ze mate pod kontrolou
cely systém — jeho upgrady a dal8i zmény. Zatimco u
nékterych typl sluzeb vas dodavatel neprovede
zmeény, které si nepfejete, u fady cloudovych sluzeb
dochazi k pribéznému vyvoji a vas — i vase
zaméstnance — miize ¢ekat nejedno nepfijiemné
prekvapeni. Jde pfedevsim o masové pouzivana
feSeni podnikového softwaru — napfiklad on-line
kancelarské baliky, komunikaéni systémy, ale i dalSi
podpurné sluzby.

Nevyhodou provozovani systému in-house jsou



zpravidla jednak po&atecni naklady — na pofizeni
infrastruktury i softwaru a na proskoleni odbornych
zameéstnanc(, jednak tfeba i — pfedevsim v mensich
organizacich — starosti s provozem v okamziku, kdy
prijdeme o kli¢ové zaméstnance (nebo kdyz se
ukaze, Ze viastni zaméstnanci systém nezvladaiji). V
mensich organizacich s limitovanymi zdroji mize byt
problémem dosazeni dostate&né miry spolehlivosti
systému — predevsim necekané vypadky zasadniho
razu tu mohou byt doslova smrtici.

Vyhody a nevyhody cloudu

Vyhody provozovani softwaru v cloudu jsou zjevné:
Podle vybrané sluzby se o ¢ast provozu — nebo o
cely provoz — stara externi dodavatel. Neni tedy
potfeba pofizovat a provozovat hardware, ale u
nékterych typli cloudovych sluzeb ani operaéni
systémy a samotny software. Poskytovatel sluzeb
mUZe zaijistit kompletni provoz od A do Z — v€etné
¢innosti, jako je zalohovani dat, instalace
bezpecnostnich zaplat nebo potfebnych oprav &i
upgrad( hardwaru.



Vyhodou je rovnéz pruznost cloudovych sluzeb:
Pokud je tfeba ziskat dodateCny vykon, zpravidla
neni problémem dosahnout toho na nékolik kliknuti —
bez starosti o skute¢nou fyzickou infrastrukturu.
Podobné Ize — tam, kde to davéa smysl — ziskat dalSi
dodateénou funkénost (napfiklad moduly
podnikového systému) bez starosti o to, jak budou
spolupracovat s dalsimi moduly (stejného
dodavatele).

U fady provozovateld cloudovych sluzeb si je mozné
vybrat, kde maji byt data umisténa: Pokud
provozovatel disponuje vétSim mnozstvim datovych
center, coz je u velkych mezinarodnich firem
samozi'ejmosti, Ize napfiklad Zadat o umisténi dat v
ramci Evropské unie — pokud to napfiklad vyzaduiji
pravidla nakladani s danym typem (citlivych dat).
Odpada tak jedna ze starosti, kterou rani uzivatelé
cloudu vyjadrovali.

Nevyhodou cloudu mohou byt vétSi obavy o
bezpecnost dat. Ty jsou v tomto pfipadé garantovany
predevsim povésti dodavatele.

DalSi zalezitosti, kterou je tfeba uvazit, je schopnost
spoluprace zvoleného cloudového feSeni s dalSimi
vlastnimi systémy — nebo s dalSimi cloudovymi



feSenimi, kterée jiz firma pouziva. Zatimco in-house
fes$eni je mnohdy mozné néjakym zpUsobem
Lpriohnout* a dosahnout tak potfebné komunikace s
okolim, u cloudového Feseni v cloudu poskytovatele
to — v zavislosti na typu poskytované sluzby — mize
byt komplikovanéjsi. A to pfedevsim v pfipadé
specialnich pozadavkd.

Gartner: Klasicka reseni zaniknou

Analytici Gartneru odhaduiji, Ze vyznamné
pfizplsobované ERP systémy instalované na
hardwaru uzivatele budou v roce 2016 bézné fazeny
do kategorie ,legacy" systém(i (tedy systémQ, které
jsou dédictvim minulosti), a to pfedevsim diky tomu,
jak dospivaiji jejich alternativy.

.Potfeba agility a schopnosti reagovat na aktualni
pozadavky zavedla vysoce piizpUsobené ERP
implementace do slepé ulicky; tak mame co do
¢inéni s fadou legacy ERP instalaci, se kterymi je
potfeba néjak konstruktivné nalozit,“ tvrdi Andy Kyte,
viceprezident Gartneru. "Casni osvojitelé ERP,
zejména velké podniky z oblasti energetiky, vyroby a



distribuce, nyni plati penale v podobé dekady nebo i
delSi doby rozsahlych uprav na miru,“ dodava.
~Firmy, které dnes chtéji zZlepsit svou spravu, mohou
vyuzit nizSich nakladu, lepsi funkcionality a pruznosti
procesU nabizenych propojenim cloudovych a
klasickych aplikaci, coz dnes oznacujeme jako
postmoderni ERP,* vysvétiuje Kyte.

Drivéjsi do znacné miry monolitické ERP systémy
jsou dnes podle Gartneru rozkladany do
postmoderniho ERP, které funguje v ramci volnéji
provazanych funkénich celkd, z nichz alespori ¢ast je
poskytovana externimi poskytovateli jako cloudova
sluzba. Zatimco dfive podle Kyteho firmy sazely na
integrovana feseni jako na optimalni zplsob zajisténi
potfebné funkénosti, nyni véfi, Ze jim to samé
nabidnou — za nizSi cenu a s vyssi pruznosti — pravé
feSeni postmodernich ERP.

Kyte sou€asné upozoriuje, Ze mnoho vedoucich
pracovnikd firem vyjadrilo v diskusich vazné obavy
pravé z nizké schopnosti klasickych ERP systémd
reagovat na potfebné zmény v byznysu — a Gartner
proto dnes definuje jako ,legacy’ ERP systémy ty,
které nejsou dostateCné pruzné, aby byly schopny
reagovat na ménici se potfeby byznysu.



Nicméné analytici Gartneru upozornuji, ze zdédéne
ERP systémy nezmizi pfes noc — ale budou se
muset, alespon v ramci moznosti, pfizpUsobit. Do
budoucna se pak pry zfejmé stanou jen systémy
obsahujicimi zaznamy firemnich dat, zatimco dalSi
funkcionalitu nad nimi budou poskytovat pruznéjsi
feSeni. Soucasny koncept jednoho ERP Feseni bude
podle analytiktl Gartneru jednoznaéné jiz ve velmi
blizké budoucnosti nahrazen hybridnimi feSenimi,
ktera by se podle nich méla stat do péti let de facto
normou Vv této oblasti. A to presto, Ze to zfejmé
nebude vzdy znamenat pokles TCO (celkovych
naklad( na viastnictvi) — v nékterych pfipadech pravé
naopak.

CRM na vysluni: Lepsi fizeni vztah( se
zakazniky je dnes zasadnim ukolem

Evropské ekonomiky se zfejmé kone¢né dostavaiji z
recese, situace je ale z hlediska rady firem stale
nejista; pokud ovSem Seffi, zpravidla to rozhodné



neni na CRM projektech. Dlvody jsou zjevné: |v
obdobi ekonomické nejistoty mize spravné
pouzivany kvalitni nastroj pro fizeni vztahu se
zakazniky znamenat zasadni ekonomicky pfinos.
Cerstvy priizkum spoleénosti Gartner ukazuje, Ze
polovina dotazovanych firem hodla v leto$nim roce
zwysit investice do CRM projektd, a to v priméru
meziro¢né o 2,5 %. Uvedeny priizkum zahrnoval
zastupce 20 primyslovych odvétviz 30 zemi, a to jak
ty zamérené na B2B, tak na B2C. Vice nez tfetina
tdzanych sama sebe oznadila za pokrocilé — s vice
nez pétiletou zkusenosti s CRM projekty.

Gartner pfedpovida, ze trh s CRM softwarem letos v
Zapadni Evropé vzroste o vice nez9 %, a to na 5,5
miliard americkych dolar(. Vyznamnou roli pfitom
budou hrat cloudova feSeni— 49 % aplikaci na trhu
CRM bude poskytovano formou Saa$S (software
jako sluzba). Mimochodem — v roce 1999 ¢&inil podle
Gartneru tento podil pouhé jedno procento. Celkovy
obrat cloudovych CRM aplikaci v Zapadni Evropé
ma letos vzrist o 24 % na 2,3 miliardy dolard.

CRM se hieje na vysluni



,CRM bude zakladem digitalnich iniciativ firem v
nadchazejicich letech. Je to technologicka oblast,
ktera rozhodné ziska financovani, protoze digitalni
byznys je zasadni pro konkurenceschopnost,” fika
Joanne Correiaova z Gartneru. "Horkymi oblastmi
investic do CRM jsou mobilita, socialnimédia a
technologie, webova analytika a e-commerce."

Ed Thompson z Gartneru pak upozorfiuje, Ze nejvice
budou do CRM investovat high-tech firmy, banky,
pojistovny, telekomunikacni firmy, farmaceutické
spole¢nosti, vyrobci spotfebniho zbozi, dodavatelé IT
zboZi a sluZeb.

Hlavni tkoly pro nové CRM projekty

Zajimavé je podivat se, jaké hlavni cile si U¢astnici
prizkumu pro leto$ni rok ve svych CRM projektech
kladou: Poctvrté v fadé se na prvnim misté objevila
snaha dosahnout zvySeni spokojenosti zakaznikd.
Novinkou na prednich mistech zebficku, ktera se
umistila dokonce hned na druhém misté, je pak
zvySeni zakaznickée aktivity, coz podle Daviese
ukazuije rostouci touhu evropskych firem dostat se



blize ke svym zakaznikim a mit s nimi aktivni,
vzajemné vyhodny vztah.

Na tfeti pfiCce se objevuje cil dosahnout jednotného
pohledu na zakaznika. Tohoto cile ma byt dosazeno
investicemi do technologii MDM (master data
management) — a vysledkem ma byt poskytnuti
konzistentngjSi uzivatelské zkuSenosti (User
Experience) napfi¢ rdznymi komunika¢nimi kanaly,
produkty a funk&nimi oblastmi. Souasné to ma
fimam poskytnout jasné;jsi pfedstavu o tom, co jejich
zakaznici cht&ji, a umoznit jim dosaZeni onoho jiz
vySe zminovaného blizSiho vztahu se zakazniky.

Na prvnich mistech se naopak neobjevily snahy o
snizeni nakladd na prodej, marketing a zakaznicky
servis. Podle analytikd Gartneru si firmy zjievné
uvédomuji, Ze snizovani nakladd mdze byt dilezité (a
leckdy nezbytné), ale nemélo by se tak dit na ukor
vztah(l se zakazniky.

Jak prekonat rizika

.Behem poslednich deseti let vyrazné poklesla
dlvéra zakaznikd ve velké firmy. Zakaznici jsou



ochotné;jsi si stézovat, ale i zménit dodavatele,
pokud s nim maiji Spatnou zkuSenost, a také fici o
tom ostatnim,” upozorfiuje Davies. ,Socialni média a
mobilni zafizeni zplsobily zasadni posun, kdy se
zakaznici navzajem spojuji a oCekavaiji ur€itou Uroven
vztahU s organizacemi. Tyto dva prekkryvaijici se
faktory nuti organizace pfehodnostit své pfistupy k
CRM a wytvareji potfebu novych zakaznickych
strategii.

Kdyz byly t€astnici prizkumu tazani na nejvétsi
pfekazky pfi realizaci jejich CRM iniciativ, ukazalo
se, Ze na prvnim misté je chybéjici jasné definovana
strategie v CRM. To znamena vyraznou zménu oproti
loriskému roku, kdy bylo za hlavni problém
povazovano pravé dosazenijednotného pohledu na
zakaznika.

Jakkoli socialni sité a mobilita znamenaiji v oblasti
CRM nutnost rychle se pfizpUsobit nové situaci,
zménam rozhodné jesté neni konec. Na obzoru jsou
dal3i novinky, které mohou CRM posunout zcela
takzvany internet véci (Internet of Things), kde se
nejriznéjsi senzory pfipoji k internetu a budou pres
néj komunikovat. Zde se nabizi zcela novy potencial



ke sledovani potieb zakaznik(l a k tomu, vyjit jim
vstfic. A pochopitelné i k pfesvédCovani, ze vyuziti
takovych technologii je v jejich zajmu a nejde o
nepfipustné naruSovani soukromi.

3 myty o mobilnim ERP

Moderni fizeni financi, vyroby, personalistiky a
dal$ich podnikovych procest vyzaduje stale vice
flexibilni a uZivatelsky nenaro¢né aplikace pfistupné
z mobilnich zafizeni kdykoli a odkudkoli. Pokud v8ak
nejsou mobilni technologie a jejich vyuZiti v
podnikovém ERP systému spravné pochopeny,
vznika fada pochybnosti a myt(. Pokusme se je
vyvratit.

1. Mobilni podnikovy software predstavuje
bezpecnostni riziko

Pouzivani davérnych udaji v mobilnim zafizeni
predstavuje bezpecénostniriziko prakticky vzdy. Mize



dojit ke ztraté zafizeni, zni¢eni nebo ztraté data v
pfipadé odchodu pracovnika ze spolecnosti i k jejich
zcizeni. Tomu v3ak Ize snadno predeijit, a to
vyuzivanim aplikaci v cloudu, diky ¢emuz Ize zamezit
neopravnénému pfistupu do aplikace. Néktefi
dodavatelé totiz své aplikace strukturuji tak, ze v
zafizeni samotném je uchovavano jen minimum
divémych Gdaji. Casti aplikace, které obsahuii
divérna data, jsou pak uloZeny u cloudového
prostfednika, ktery funguje jako bezpecénostni
mezistupef mezi aplikacemi a mobilnim zafizenim
koncového uZivatele. DUleZité informace se tak
nachazeji mimo zafizeni a IT oddéleni diky tomu
ziskava vynikajici administrativni kontrolu nad tim,
kdo se dostane do systému.

2. Neexistuje zadny duikaz, Ze je mobilni ERP
uzite€né

Je to bézna situace - jakmile se objevi néco nového,
neni obvykle hned jasné, zda to néCemu prospéje.
Prikladem m(ize byt tfeba iPad, ale i fada dalSich
vyrobkd, které byly uvedeny na trh s tim, Ze si



uzivatelé teprve najdou oblasti jejich vyuziti. Podobné
je to i s podnikovym softwarem a mobilitou.

Mobilni telefon a ERP se zprvu nekamaradily.
Postupné se vSak zaCaly moznosti vyuziti ERP
aplikaci v mobilnim prostfedi objevovat. A co bylo
divodem? Rychly vyvoj moznosti vzdaleného
pfistupu k datiim a jejich vyuziti. Stejné, jako si
uzivatelé dnes uz témér nedokazi predstavit Zivot
bez mobilniho telefonu, jiz brzy pro né bude
nepfedstavitelné, Ze by neméli pfistup do
podnikovych informacnich systému a nemohli s nimi
komunikovat prostrednictvim svych mobilnich
zafizeni. V sou€asné dobé pfitom uz nejde jen o
uzivatele z vedeni podniku, ale i o servisnitechniky v
terénu a techniky udrzby, personalni pracovniky a
dalSi uzivatele, ktefi z povahy své €innosti mohou
fadu ukolll vykonavat i na dalku, mimo sv(j pracovni
stlll a pocitac.

Podle posledniho prizkumu spole¢nosti TNS Sifo a
IFS povazuje 86 % vedoucich pracovnik( pfi vybéru
ERP systému za nejdulezitéjsi flexibilitu a
Skalovatelnost. Vzhledem k vysokému narGstu
mobilnich zafizeni ve firmach v poslednich dvou
letech Ize predpokladat, ze ERP systém, ktery



mobilni feSeni nabizi, bude pfi vybéru podnikového
softwaru upfednostnén. Ddvodem je i navratnost
investice - pokud v ERP systému neni mobilni
rozhrani, snizi se mira pouzivani systému a tim
zakonité i ROI.

3. Mobilni podnikovy software je drahy

Pokud vas dodavatel podnikového softwaru
nepovazuje mobilitu za zakladni soucast své
technologické struktury, mdze byt pofizeni mobilniho
opravdu FeSeni nakladné. Mobilita totiZ obvykle
vyzaduje viastni pfistup k podnikovym datim na
urovni databaze nebo pfinejlepsim pfistup do funkéni
urovné daného softwaru, aby mohly byt specifické
Casti dané aplikace dostupné na mobilnim zafizeni.
A to neni jen otazka nizkonakladového dopInéni
dalSiho rozhrani systému. Naklady mohou rast dal i v
pfipadé, Ze spole€nost citi potfebu vyvinout si své
viastni aplikace pro chytré telefony nebo tablety, kdyz
je jeji dodavatel nenabizi.

Mnozi dodavatelé ERP feSenivSak dnes jiZ vyvijeji a
dodavaji aplikace, kde je uzivatelské rozhrani



optimalizovano pro mobilni zafizeni, a umoznuje tak
pracovnikiim v terénu pfistup do aplikaci tak, aby
nedochazelo k omezeni podnikovych procesu.
Zadnych dal$ich vicenakladu se tedy netfeba obavat.

Zavérem

Tolik k odkryti myt(, které se tykaji mobilnich
podnikovych aplikaci. Které argumenty jsou tedy pro
mobilni podnikovy software nejpresvedcivejsi?

¢ Mobilni podnikové aplikace prinaseji feditelim
okamtZity pfistup k podnikovym procestim v
realném Case. Doslo ve vyrobé k omezeni,
které ohrozi kli¢ovou objednavku? Je nutné
okamZité schvalit urcitou fakturu, aby projekt
pokracoval podle planu? Mobilni podnikove
aplikace nabizi vedoucim pracovnikim prehled
a moznost jednat a zapojit se v okamziku, kdy
je to zapotiebi, bez ohledu na to, kde se
momentalné nachazeji. Jsou dostupni na
tabletu nebo smartphonu, i kdyz jsou na
obchodnim jednani nebo ¢ekaji na svij let ve
fronté na letisti. Vedoucim pracovnikim prinasi



mobilni ERP navic i méfitelnou ¢asovou
Usporu, nebot ziskaji moznost vykazovat Cas a
vydaje a schvalovat urgentni objednavky z
mobilniho zafizeni. | pro mobilni techniky a
servisni manazery v terénu je mobilita nutnosti.
Dobré mobilni aplikace jim umozni zviadat
vice, neZ jen vést pracovni zaznamy. Ziskaji
Uplny piehled o dodavatelském fetézci
nahradnich dilii a oprav a pomoci mobilniho
rozhrani si mohou vyZzadat nahradni dily pfimo
ze zafizeni, na kterém pracuji.

¢ Nenitfeba se obavat vysokych nakladu.
Spoluprace s dodavateli, ktefi jsou zaroven
vizionafi v dané oblasti, pfindSii moznosti a
nabidky rozsifeni stavajicich ERP systému o
mobilni FeSeni.

¢ Posun smérem k mobilnimu podnikani je
vSudypiftomnym trendem, ktery bude i nadale
pUsobit na ziskovost a vykonnost v ramci
kazdé organizace — od vyrobni haly po
zasedaci mistnosti.

Pavel Blahovec, feditel obchodu a podpory, IFS
Czech



CRM feseni pro prodejce automobilt

Jak efektivné fidit obchodni procesy u prodeje
vozidel? Idealni je vyuzivat takovy informacni systém,
ktery pokryva vSechny oborové pozadavky a
ocCekavani, nahradit anebo propoijit existujici systémy
a ziednodusit praibéh obchodnich procesul.
Okamzitym dusledkem takového systému je zlepSeni
kazdodenni prace nejen obchodnich zastupcu, ale
celé firmy.

(Partnersky prispévek)

Casté problémy prodejcti automobil(i

Prodej vozidel predstavuje trzni segment, ktery si
zada individualni pfistup a feSeni na miru kazdého
prodejce vozidel. Presto Ize v této oblasti
vypozorovat obdobné, ¢asto se vyskytujici problémy.
Obchodni proces prodejce automobild zahrnuje
velké mnoZstvi riiznych tkon(, a pokud neni proces
pokryty komplexnim systémem, Ize ho tézko fidit a



kontrolovat. Vedeni a zpracovani véech aspektu
obchodniho pfipadu je €asto zbyte¢né
komplikované. Kvalita zaznamenavanych informaci
je tak nedostate¢na; navic zpracovani obchodnich
dokumentu predstavuje pro personal vyraznou zatéz.
Vedouci pracovni se potykaiji pfedevsim s obtizemi
pfi vwhodnocovani jak pribéznych vysledkd, tak i
celkového vykonu obchodnich zastupcu.

Mez Casté problémy prodejct automobil( patfi také
slabé poprodejni aktivity pro nedostatek nastrojl
souvisejici s retenci zakaznik(i. Casto také zcela
chybi podpora marketingu a prodeje pomoci
automatizovanych procesdul.

Obchodni proces a marketing

CRM systémem na platformé Microsoft Dynamics
CRM 2013 (CRM, Customer Relationship
Management, Rizeni vztaht se zakazniky) vyvinuty
spole¢nosti NAVERTICA dava obchodnim
zastupclim v prvé radé vice ¢asu na jejich pravou
praci — obchodovani a komunikaci se zakaznikem.
Graficky pfijemné a intuitivni prostfedi obchodnika



vede procesem od pocatku pfilezitosti az po prfedani
prodaného vozu. Automaticky tak prodejce navadi k
ziskavani kvalitnéjSich dat pro budouci obchod.
Shromazdéna data je nasledné mozné jednoduchym
zpUsobem analyzovat, vwhodnocovat a vyuZivat pro
marketingové ucely. Z&znamy je mozné snadno
propojovat mezi sebou. UZivatel tak mUzZe rozpoznat
i ty nejmensSi detaily, které spolu souvisi. Rovnéz je
mozné u jednotlivych zaznam vést interni
komunikaci, diky které maji vSechny uUtvary pfehled o
tom, co kolegové s klientem projednali a dohodli.

Business Intelligence, Reporting a Controlling

V3ichni uzivatelé CRM systému pro prodejce
automobilt maiji svj fidici panel, ktery Ize upravovat
podle individualnich potfeb. S fidicim panel ziskava
uzivatel okamzité po vstupu do CRM prehled o tom
nejdlleZzitéjSim, co ke své praci potrebuje. At uz je to
pfehled viastnich aktivit, aktivit tymu, rozpracované
prileZitosti kolegl nebo piehled skladovych vozu.
Ridici panely jsou pIné pfizptsobitelné k jednotlivym
uzivatellim a schopné graficky zobrazovat prakticky



jakakoli data v systému.

Vedouci pracovnici mohou navic ur€ovat kritéria pro
fizeni prodejniho procesu, vytvaret pro své podfizené
ulohy a stanovovat jim cile. VSe se da dale podrobné
sledovat, vyhodnocovat a analyzovat. Takto
umozriuje CRM zlepsit fizeni a fungovani celého
tymu.

Informace evidované ve vSech ¢astech feSeni
spole€nosti NAVERTICA Ize standardné propojit s
platformou Microsoft Reporting Services uréenou
pro navrh a tvorbu viastnich prehledt a vystup.

Reseni Navertica Car Dealership

Komplexni oborové feSeni systému pro prodejce
automobilt postavené na platformé Microsoft
Dynamics CRM 2013 nese nazev Navertica Car
Dealership. Re$eni pokryva véechny specifické
pozadavky nutné pro Uspésny prodej vozidel.
Zahrnuje marketing, obchodni procesy i spravu
vozového parku a obsahuje téz nastroje pro retenci
zakaznik(, reporting a controlling.

Vyspély zakaznik mlize také vyuzit moznost napojeni



na tovarni systém vyrobce vozidel. Podle dat
dostupnych v propojenych systémech je pak mozné
obohatit CRM o dalSi funkcionality (napfiklad
aktualizace stavu vyroby vozidla na objednavku
pfimo z tovarny vyrobce). Stejné tak je mozné napoijit
ERP systém (Microsoft Dynamics NAV) na tovarni
systém a ziskat tak pfimy pfistup k identifikacim
vyrobenych vozidel, k nahradnim diliim apod.

LINasSe rfeSeni prinasi modemi a flexibilni CRM
systém, specificky upraveny pro potfeby prodeje
vozidel i spravu obchodnich procest a vozového
parku. Pfi vyvoji jsme vyuZili zkuSenosti od naSich
zakaznik z této oblasti,” uvedl Vit MatySek,
manager vyvoje produktu Navertica Car Dealership.

Hlavni vyhody feSeni Navertica Car Dealership

¢ Snizeni administrativni zatéze obchodnich
zastupcl

Zkvalitnéni vztah(i zakaznik — prodejce
Zevrubné vedeni obchodniho procesu

Rizeni a vyhodnocovani poprodejnich aktivit
Komplexni nastroje po spravu vozového parku



¢ Pfesna data a efektivni nastroje pro marketing

¢ Automatizované prodejni a marketingové
procesy

e Prehledné uzivatelské prostredi

¢ Integrace dat mezi CRM a ostatnimi systémy
(napfiklad mandatorni systémy vyrobce nebo
ERP systémy)

,Velky duraz byl kladen predevs$im na jasné
definované a sledovatelné procesy a na schopnost
systému pojmout i velmi komplexni situace a
informace o obchodnim procesu nebo vozidlech,“
doplnil hlavni pfinosy pro zakaznika Vit MatySek.

Autor feSeni

Spole¢nost NAVERTICA pUsobi na trhu podnikovych
informacnich systémi od roku 1990. Je
dodavatelem komplexnich systému na bazi Microsoft
Dynamics NAV, Microsoft Dynamics AX, Microsoft
Dynamics CRM, informacnich portalt, pramyslovych



pocitacovych systému a systému managementu
(napf. ISO 9001, 14001, 20000, 27001, atd.). Cilem
firmy je nejen dodavka systému, ale zejména
Zlepseni hospodarského vysledku zakaznika
vyuzivanim dodaného systému. Odvétvova feseni
NAVERTICA jsou kromé Ceské republiky
implementovana také u zakaznik( v mnoha
evropskych zemich a v Jizni Africe.

Vice informaci k feSeni Navertica Car Dealership
naleznete zde.

http://www.navertica.com/

(Partnersky prispévek)

Procesy — mozna cesta optimalizace?

V pribéhu nékolika poslednich let, kdy se cely svét
potyka s dopady zufici krize, spole¢nosti pfistoupily k
rGznym zplsoblm ,optimalizace” naklad(. Vétsina
spole¢nosti se rozhodla zastavit investice. Zastavily
se vyvojove programy, které jsou hnacim

motorem cesty ven z krize. Zastavily se rozvojove
programy v jednotlivych oddélenich, nejvétsi uspore
nakladi musela a musi ¢elit IT oddéleni. Neexistuie



ale lepSi moznost optimalizace?

(Partnersky prispévek)

Jedna z moznych cest optimalizace vSak mnohym
spole¢nostem unikala a doposud unika —
optimalizace viastnich internich procesd, které
mnohdy pfedstawuji skryté naklady, které jsou nékdy
tézko vyCislitelné.

Spole€nost con4PAS na zakladé dlouholetych
odbornych zkuSenosti s implementaci workflow
procesu vyvinula viastni fe$eni pro snadnou
automatizaci a schvalovani firemnich procest v
prostfedi SAP. Reseni je oznatované jako
Uniprocess®.

Vyvoj feSeni je koncipovan tak, aby piné
korespondoval s poZadavky a potfebami zakaznikd v
ramci schvalovacich procest a zaroveri zahrul v
sobé best practices (nejlepsi postupy) z
realizovanych projektd. Zhodnoceny jsou zkusenosti
s vyvojem worklow procesu témér pro vSechny
moduly systému SAP ERP a ze vSech procesnich
oblasti systému SAP SRM.

Cilem spolec¢nosti con4PAS je pfinést zakaznikim
nastroj, ktery zefektivni a zrychli samotné nastaveni



procesu v systému.

Procesy realizované prostfednictvim workflow musi
byt navrzeny tak, aby byly jednoznacné, transparentni
a prehledné. V kazdém okamziku je nutné mit k
dispozici informaci, kde se dany objekt schvalovani
nachazi, kdo je aktualnim zpracovatelem a jakymi
kroky zpracovani schvalovaci objekt proSel.
Automatické zajisténi smérovani dokumentt k
opravnénym schvalovatelim a moznost simulace
schvalovaciho procesu patfi k nezbytnym
predpokladiim fungujiciho workflow feseni, stejné
jako jednoduchy princip integrace podpisového fadu
spolecnosti do elektronickych procesi. Workflow
feSeni musi vzdy pIné korespondovat s definovanymi
procesy zakaznika a zaroven, musitaké poskytnout
komplexni a jednotny princip obsluhy a nastaveni,
cozje i cilem spolecnosti con4PAS.

Reseni Uniprocess® se sklada z nasledujicich
komponent:

Framework pro fizeni SAP Workflow

¢ Nadstavba standardniho SAP Workflow, ktera
usnadriuje definici, idrzbu, monitorovani a
vykon Workflow procesu.



¢ Vyvoj workflow je realizovan pomoci
jednoduchého a komfortniho nastaveni
prabéhu procesli za pomoci customizacnich
tabulek.

¢ Unifikace procesu je zajiténa z pohledu
oviadanii fizeni.

¢ Nastroj idealni pro implementaci vice workflow
procesu, Ize snadno nasadit dal$i nové
schvalovaci procesy nad pozadovanymi
objekty.

Uniforms — framework pro spravu formulari

o Zakaznicka definice formularl pro sbér dat,
obéh a spravu v ramci pozadovanych procest.

e Spolecné viastnosti jednotlivych aplikaci
(komentéafe, poznamky, pfilohy, verzovani
dokumentu, data schvalovani, uzivatelské role,

)

Autorizaéni koncept

¢ Sofistikovany generator schvalovaciho
procesu s vyuzitim organizacni struktury



spolecnosti,
e Sérioparalelni schvalovani jako klicovy prvek.

Vybrané reference zakaznikl Uniprocess® pfinasi
pohled na provozni benefity, kterych spolecnosti
dosahly:

Telefénica Czech Republic, a.s.:

¢ 80% Minimalizace zakaznickych Uprav pro
spravu WF.

e 70% ZjednoduSeni a zrychleni idrzby
schvalovacich cest formou customizace v
Uniprocessu.

* 70% Standardizace vSech typd WF a jednotny
schvalovaci Inbox pro vSechny schvalovatele s
moznosti napojeni na SAP EP.

¢ 50% Zrychleni schvalovani doklad(i ve WF.
Schopnost Iépe planovat Cash Flow u
zavazkd.

Zentiva Group, a.s.



e Snadny monitoring schvalovaciho procesu a
spravy KZM.

e VyfeSeni problému s obéhem dokumentl v
papirové nebo e-mailové podobé — potencialni
Ztrata originalu v papirové podobé.

e Schvalovani/ zpracovani pozadavku
elektronicky v systému SAP dle pravidel
spolecnosti.

Ceska posta, s.p.

¢ 80% uspésnost likvidace faktur s vazbou na
objednavku.

e Zrychleni obéhu faktur diky automatickému
ur¢eni schvalovatelu.

¢ Znacna Uspora nakladu diky odstranéni
papirovych dokumenta.

Popsané feseni a jeho zakazniky potvrzené pfinosy
dokladuii, Ze i v oblasti workfolw mGzou firmy nalézt
Uspory, které nejsou na prvni pohled jasné, ale na
zakladé nasSich zkuSenosti jsou jednoznacné



identifikovatelné a vyCislitelné.

Autor reSeni

Spole¢nost con4PAS, s.r.o. plsobiv oblasti
podnikovych informacnich systému od roku 2003.
Svym zakaznikim nabizi portfolio sluZeb, které je
postaveno na ¢tyfech zakladnich pilifich:

e con4PAS Uniprocess® (schvalovaci workflow
a automatizace firemnich procest).

e Rizeni vztahu se zakaznikem (fe$eni SAP
Customer Relationship Management).

e Rizenivztahu s dodavateli (fe$eni SAP
Supplier Relationship Management).

e SAP Business Intelligence (vykaznictvi,
reporting).

Vice informaci o spole¢nosti con4PAS:
http://www.condpas.cz/
(Partnersky prispévek)






