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Úvod
K volb  tématu bakalá ské práce jsem se rozhodl na základ  vlastních zkušeností

s vývojem podnikových informa ních systém , které jsem osobn  získal. V roce 2007 jsem

nastoupil do odd lení prodeje spole nosti Škoda Auto a.s., a mimo jiných úkol  se podílím

práv  i na vývoji nového modulu B2B portálu. Protože považuji oblast ízení projekt  v IT za

dynamickou a perspektivní, zvolil jsem téma také za ú elem prohloubení a ujasn ní si

dosavadních a získání nových znalostí.

Cílem této práce je vytvo it teoretický základ z oblasti ízení projektu podnikových

informa ních systém  a následn  aplikovat získané poznatky v praktické ásti. Konkrétn

jsem popisoval d vody, postup a výsledky implementaci modulu „POPORY“ ve spole nosti

Škoda Auto a.s. Objednavatelem a zadavatele projektu jsou odborné útvary Prodej eská

Republika a ízení prodeje, dodavatelem je odd lení Procesní a systémová integrace Prodej a

marketing. Nová aplikace podporuje proces vy ízení žádosti obchodních partner  Škoda Auto

a.s. na vyplacení finan ních bonus  v rámci prodeje velkoodb ratel m, cílovým skupinám a

taky v rámci jednotlivých marketingových akcí.

Práce je len ná do dvou hlavních ástí: teoretické a praktické. Cílem této teoretické

asti bakalá ské práce je vytvo it p ehled o podnikových informa ních systémech a zp sobech

jejich implementací. V po átku nazna ím hlavní sv tové trendy, které jsou jednou z p in

pom rn  širokého využití IT/ICT v businessu. Dalším krokem bude popis podnikového

informa ního systému jako celku a díl ích jeho astí, a to zejména aplikaci pro podporu

obchodních proces  a marketingu. V poslední asti budou popsané základní pojmy ízení

projekt  v IT.

Cílem praktické ásti této práce je pospat a vyhodnotit realizaci projektu zavedení

modulu „PODPORY“ jako sou ásti B2B portálu spole nosti Škoda Auto, a. s. Tato ást bude

obsahovat stru ný popis podniku a inností hlavních odd lení, tj. z hlediska projektového

ízení se zabývá stranou objednavatele i dodavatele. V následujících podkapitolách budou

vysv tleny d vody, postup a výsledky zavedení modulu „PODPORY“. V poslední ástí je

provedená SWOT analýza nového modulu a taky jsou nazna eny sm ry dalšího vývoje.
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1 Teoretická ást
Teoretické ást se skládá ze dvou kapitol. První kapitola - informa ní systémy,  se

zabývá otázkami pot eby zavedení podnikového informa ního systému a jeho bližší

specifikace, elektronického podnikání zejména B2B vztah  a též dalšími druhy podnikových

IS jako CRM a Business Inteligence. Zatímco druhá kapitola nám p ibližuje otázku

projektového managementu, která v sob  zahrnuje definice, modely životního cyklu a metody

ízení projektu informa ního systému. Dále jsou také rozebíraný faktory úsp chu projektu,

procesní pojetí organizace a bezpe nost informace. Cílem teoretické asti mé bakalá ské

práce je vytvo it p ehled o podnikových informa ních systémech a zp sobech jejich

implementací.

1.1 Informa ní systémy

1.1.1 O pot eb  zavedení podnikového informa ního systému (IS)
Mezi hlavní rysy vývoje ekonomiky v dnešní dob  lze za adit globalizaci, turbulenci a

super konkurenci. Po et a rychlost zásadních zm n roste exponenciáln , což pro podniky

znamená zvýšené požadavky na pružnost a adaptibilitu. P ežije ten, kdo dokáže co nejrychleji

a co nejefektivn ji se p izp sobovat „budoucnosti, která již nastala“ [1].  Aby  bylo  možné

reagovat na tyto zm ny je minimáln  zapot ebí o nich v t. Tím pádem roste význam

informací nejen jako zdroje konkuren ní výhody, ale i klí ového faktoru ovliv ujícího

budoucnost podniku.

Pro ízení nákupu, výroby, prodeje a vztah  se zákazníky moderní podnik pot ebuje

každodenn  sbírat a analyzovat obrovské množství dat. Pot ebné informace musí byt v as, ve

správném míst  a hlavn  ve správném množství a kvalit , jak uvádí Taiichi Ohno [2], otec

výrobního systému Toyota.

Efektivní podnikový informa ní systém byl m l podporovat procesy probíhající jak

uvnit  podniku, tak i p i komunikaci s okolím, a tím pádem spl ovat výše uvedené požadavky

na informace (v asnost, správné místo, množství a kvalita), a to s optimálními náklady.
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1.1.2 Informa ní systémy (IS)

V odborné literatu e se vyskytuje velké množství definic informa ního systému. Dále

uvádím n které z nich.

„Informa ní systém je systém, jehož prvky jsou informa ní a komunika ní technologie,

data a lidé. Cílem informa ního systému je efektivní podpora informa ních a rozhodovacích

proces  na všech úrovních ízení organizace (podniku).“ [3]

„Informa ní systém je množina vzájemn  propojených lidských, technických prvk  a

programových (metodických) prvk  (prost edk ), které formují podnikový informa ní systém

a jejichž cílem je sb r, p enos, zpracování a uchování dat za ú elem prezentace informací pro

podporu základních proces  v organizacích.“ [4]

Z t chto dvou definic je možné u init následující záv r: efektivní informa ní systém je

souhrn prvk , jehož cílem je podpora proces ízení organizace. Nicmén  z mého hlediska IS

a jeho efektivnost není pouhým sou tem díl ích prvk . Proto je nutn  chápat IS jako celek.

K tomu je vhodné používat systémový p istup, který „se zakládá na celistvém vid ní a na

principu neustálého pohybu. Umož uje komplexn  chápat jevy v jejích vnit ních

souvislostech“ [8]. Efektivní podnikový informa ní systém by m l mít synergický charakter.

„Pod pojmem synergie systému rozumíme vzájemné p sobení ástí systému, kdy celkový efekt

je v tší nebo (zejména) kvalitn  odlišný než efekt, který vznikl pouhým slou ením díl ích

efekt ástí systému“ [8].

1.1.3 Podnikový informa ní systém

Jak nazna uje [6], podnikový informa ní systém se skládá z n kolika podsystém ,

které se liší svým zam ením a ú elem. Jádrem tohoto systému jsou aplikace pro ízení

podnikových zdroj  – ERP (Enterprise Resource Planning), které podporují evidence

podnikových zdroj  a ízení b žných transak ních úloh (nákup, výroba, prodej, marketing).

Vedle aplikaci ERP pak existuje celá ada dalších aplikací, které využívají data z ERP

systému pro analýzu a podporu rozhodování a ízení, a tím pádem výrazn  ovliv ují celkovou

kvalitu a výkonnost informa ního systému. Ty se ozna ují jako Business Intelligence (BI).

Rozvoj komunika ních technologii a zejména Internetu vedl k postupnému

integrování p vodn  uzav ených podnikových informa ních systému s okolím. V závislosti

na charakteru elektronický realizovatelných komunika ních vazeb se rozlišují následující typy

aplikací:
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ada aplikací elektronického podnikání (e-Business), do nichž pat í zejména

Elektronické obchodování (e-Commerce)

Elektronické zásobování (e-Procurement)

Elektronická tržišt  (e-Marketplace)

ízní a plánování vzájemn  provázaných sítí dodavatelských et zc

(SCM/APS – Supply Chain Management/ Advanced Planning and Scheduling)

ízení vztah  se zákazníkem (CRM – Customer Relationship Management)

S ohledem na to že jádrem všech t chto aplikace je ERP, ozna uje se obvykle tyto

aplikací jako ERP II, a zahrnují pak vše výše uvedené e-Business, Business Intelligence a

další. Dále uvádím zobecn né schéma aplika ní architektury podnikového informa ního

systému (p evzato z [6]).

Obrázek 1. Zobecn né schéma aplika ní architektury [6]

1.1.4 Elektronické podnikání, e-Business

Jak jsem již zmi oval, sou asná doba je charakterizovaná pojmem „globalizace“, a to

jak ekonomická, tak informa ní. Informa ní globalizace je sou ástí ekonomické globalizace, a

zárove  i faktorem velmi ovliv ujícím rychlost navázání komer ních vazeb z celosv tového
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hlediska. Na druhé stran  ekonomická globalizace zase podporuje a tla í na další rozvoj

celosv tové informa ní infrastruktury.

Výsledkem t chto proces  je v tší otev enost podnikové informatiky, což se ozna uje

jako elektronické podnikání nebo e-Business.

„Elektronické podnikání (e-Business) p edstavuje oblast informatiky, která v sob

zahrnuje souhrn a podporu proces  a vztah  mezi obchodními partnery, spolupracovníky a

koncovým zákazníky, uskute ovaných elektronickými médii. Tyto procesy a vztahy tak v sob

obsahují elektroniky realizovanou vým nu informaci, produkt , služeb a provád ní finan ních

transakcí.“ [6]

„Podpora (n kterých) oblastí podnikání prost ednictvím IS/ICT (typicky i Internetu) a

íslušnými aplika ními programy. Za sou asného stavu rozvoje IS/ICT se jedná o oblasti

ízení vztah  se zákazníky (CRM), ízení dodavatelských et zc  (SCM) a ízení znalostí

(Knowledge Management). Významným rysem e-podnikání je zahrnutí vn jších (z hlediska

dané organizace) subjekt  nap . zákazníci, dodavatelé do elektronické formy komunikace.“

[7]

Z t chto definic je vid t, že e-Business podporuje áste nou integraci podniku a

dodavatel , odb ratel , obchodních partner  a koncového zákazníka, a to prost ednictvím

elektronické formy komunikace (elektroniky realizovanou vým nu informaci, produkt ,

služeb a provád ní finan ních transakcí).

Jak nazna uje [6], existuje celá ada subjekt , které se ú astní elektronického

podnikání. Nicmén  klí ovými jsou t i skupiny, a to:

Firma, podnik („B“ – Business)

Koncový zákazník, spot ebitel („C“ – Customer, Consumer)

Státní správa, státní organy a instituce („G“ – Government)

Pro snadné ur ení r zných typ  vztah  t chto subjekt  se používají zkratky typu nap .

B2B, což znamená „Business-to-Business“, tedy vztah mezi dv ma podniky (nap . výrobce a

obchodní partner). Základní p ehled vztah  mezi vyjmenovanými subjekty prezentuje tabulka

1.



- 11 -

Podnik
(B - Business)

Zákazník
(C - Customer)

Správa
(G - Government)

Podnik
(B - Business)

B2B
Systém pro obchodní

transakce mezi podniky

B2C
Internetové obchody ur ené

koncovým spot ebitel m

B2G
Nabídka služeb a zboží,

komunikace se státní správou

Zákazník
(C - Customer)

C2B
Prodej spot ebitel  firmám,

sledování nabídek

C2C
Auk ní systémy pro prodej

použitého zboží

C2G
Podávání da ových p iznání,

volby, s ítání lidu

Správa
(G - Government)

G2B
Zadávání ve ejných zakázek

grantových projekt

G2C
Poskytování informací a

ve ejné správ

G2G
Spolupráce mezinárodní

koordinace

Tabulka 1 P ehled vztah  mezi podniky, zákazníkem a státní správou, zdroj [6]

1.1.5 B2B
S ohledem na téma této práce dále se zam ím na popis vztah  typu B2B. Za vhodné

považuji i srovnání B2B a B2C a popsání jejich hlavních odlišností. Proto dále uvádím

definice t chto dvou pojmu.

 „Business-to-Customer (B2C) – obchodní vztahy mezi podnikem a kone ným

spot ebitelem, realizované v tšinou webovým aplikacemi a virtuálními obchody na internetu.“

[6]

„B2C - zkratka z business to consumer - ozna uje komer ní a marketingové aktivity i

transakce mezi firmou a kone ným spot ebitelem zboží i služby. Spot ebitelem p itom m že

být jak soukromá osoba, tak firma i podnikatel.” [9]

„B2B - zkratka z business to business - ozna uje komer ní a marketingové aktivity i

transakce mezi firmou a firmou i podnikatelem, kte í zboží i služby kupují p evážn  za

elem jejich dalšího prodeje i zpracování.“ [9]

„Business-to-Business (B2B) – obchodní vztahy se elektronický realizují mezi dv ma

podniky resp. právními subjekty, na bázi vým ny strukturovaných dat (objednávky, potvrzení,

faktury atd.) Zahrnuje všechny komer ní transakce mezi dv ma firmami, které jsou provád ny

pomocí elektronických prost edk . Významným rysem modelu B2B je v tší d raz na logistiku

a zajišt ní samotného obchodu, oproti d razu na získání zákazníka, jako je tomu v p ípad

obchod  B2C.“ [10]

Z t chto definic je z ejm , že B2B a B2C jsou obchodní elektronické realizované

vztahy. Klí ovým rozdílem je že ve vztazích typu B2B nedochází ke spot eb  obchodovaného

zboží a služeb, pokud B2C znamená dodání koncovému zákazníku, a tím pádem ke spot eb ,
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a to bez ohledu na zda je kone ný spot ebitel fyzická osoba nebo firma. P íklady t chto

obchodních vztah  znázor uje schéma   2.

Obrázek 2 P íklady vztahu B2B a B2C
Tím lze pojem B2B definovat jako elektronické realizované obchodní vztahy mezi

dv ma podniky na bázi vým ny strukturovaných dat, p i nichž nedochází ke spot eb

obchodovaných zboží i služeb. Dále pro ú ely této práce se pokouším tuto definici rozší it a

zkonkretizovat.

 V kontextu B2B aplikaci, lze obchodní vztahy rozd lit do dvou základních skupin:

Nákup (zásobování)

Prodej (obchodování)

Elektronické zásobování je založeno na elektronické vým  dat (objednávky, dodací

listy) mezi dv ma podniky. Moderní podniky se již nespokojují s klasickým pojetím

dodavatelsko-odb ratelských vztah  a vytvá í integrované logistické et zce p idávající

hodnotu prvního dodavatele ke kone nému uživateli. Tento p ístup se ozna uje jako ízení

dodavatelských et zc  s vazbou na metody progresivního plánování a rozvrhování (SCM –

Supply Chain Management, APS – Advanced Planning and Scheduling).

Na druhé stran  B2B systém podporuje uskute ování obchodního styku, zejména tím,

že zrychluje a automatizuje procesy jako p ijetí a vy ízení objednávky, zpracování dat a jejích

edání na další úseky (výroba, zásobování, sklad), vystavení faktury atd. Tím se B2B stává

transak ním systémem, p emž tento systém umož uje sledovat pr h obchodního styku

v reálném ase.



- 13 -

1.1.6 Výhody a nevýhody B2B

Využiti informa ních technologií pro uskute ní obchodních vztah  mezí podniky

(B2B) má jak své výhody, tak i nevýhody. Jak to nazna uje [6], mezí p ínosy t chto systém

žeme za adit nap íklad: „trvalá dostupnost elektronických služeb, (365x7X24); možnost

využití nových komunika ních kanál ; lepší a efektivn jší kontakty se zákazníky a ostatními

partnery; lepší využití zdroj  (vyšší obrátkou zásob, snížením skladovacích prodejních

prostor); vyšší kvalita obchodu – celkové kvalitn jší služby zákazník m a obchodním

partner m, kvalitn jší plánování poptávky, ízení objednávek“. Jako výhody ve srovnání

s papírovou formou komunikace m žeme taky ozna it: centralizovanost informaci (brána pro

uživatele) a snadn jší a p esn jší evidence obchodních vztah . Avšak mezi nevýhody pat í:

riziko výpadku systému a s tím související náklady na snížení tohoto rizika (multiplikace dat,

velké hardwarové soustavy, každodenní podpora). Dalším problémem je školení stávajících a

nových zam stnanc  vzhledem k rostoucí komplikovanosti a d ležitosti B2B systému.

emž ím složit jší a rozsáhlejší jsou tyto IS tím jsou náro jší na hardware, což má

význam nejen pro firmu, která tento systém zavadí, ale taky pro její partnery, které budou

muset si taky po ídit výkonn jší po íta ov  soustavy. asto se mezí nedostatky taky adí

nízká flexibilita podnikových informa ních systému, které nepodporují rychlé p izp sobení

nicím se pravidlem a výjimkám z t chto pravidel.

1.1.7 CRM (Customer Realtionship Management)

Sou asná marketingová teorie a praxe sv í o tom, že úsp šnost každého podniku je

ená mírou spokojenosti firemních zákazník . Aby podnik mohl efektivn  a v as reagovat

na pot eby svých zákazník  musí o t chto pot ebách v t. Tím vzniklá pot eba ízení vztah

se zákazníky. Efektivní podnikový informa ní systém tyto procesy podporuje a zlev uje.

„ ízení vztah  se zákazníky (CRM – Customer Relationship Management) p edstavuje

komplex aplika ního a základního software, technických prost edk , podnikových proces  a

personálních zdroj , ur ených pro ízení a pr žné zajiš ování vztah  se zákazníky firmy, a

to v oblastech podpory obchodních innosti, zejména prodeje, marketingu a zákaznických

služeb.

Aplikace CRM umož uje:

nastavit podnikové procesy s d slednou pozorností na pé i o zákazníka,
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jako hlavních ukazatel  v této oblasti využít loajalitu zákazníka, tedy jeho v rnost nebo

stabilitu v obchodních vztazích k danému podniku,

využit informa ní a komunika ní technologie k novým informa ním službám pro

zákazníka.

Rozlišují se t i základních oblasti CRM:

opera ní – orientované na zefektivn ní klí ových proces  „kolem“ zákazníka, tzv. front

office

koopera ní – p edstavuje optimalizaci interakcí se zákazníkem a ešení vícekanálové

komunikace,

analytické – zahrnující již agregace a aplikace znalostí o zákazníkovi, aplikace „customer

inteligence“ a rovn ž speciální analytické aplikace CRM na bázi datových sklad .“ [6]

V poslední dob  velkou roli hraje zejména analytické CRM nebo Customer

Intelligence.

„Customer intelligence (CI) p edstavuje komplex aplikací, zam ených na poznání

zákazníka, jeho hodnoty, preferencí, rizikovosti nebo pravd podobnosti odchodu ke

konkurenci. Za ú elem spln ní tohoto cíle využívali ešení CI spojení systém  Business

Intelligence a CRM.“ [6]

1.1.8 Business Intelligence

Data zpracovaná transak ními systémy a pak uložená do rela ních databázových

systém , jsou využívaný v analýzách pot ebných pro ízení a rozhodování. Tato oblast

podnikových informa ních systém  se ozna uje jako Business Intelligence.

„Business Inteligence (BI) p edstavuje komplex proces , aplikací a technologií IS/ICT,

které podporují analytické a plánovací inností podnik  a organizací a jsou postavený na

principu multidimenzionality, kterým zde rozumíme možnost nahlížet na realitu z n kolika

možných uhl  pohledu.“ [6]

Pro podnikové ú ely technologii BI lze využívat v oblastech prodeje, nákupu,

dopravy, marketingu, financí a ízení lidských zdroj .
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1.2 Projektový management
 Projektový management je nezbytný pro kvalitní a v asné zavedení informa ních

systém , jak uvádí pramen [11]: „Informa ní systémy se do firem nedostávají samovoln , ale

pomoci procesu, kterému se íká implementace neboli zavedení informa ního systému.

Samotný proces zavad ní není náhodný, ale stejn  tak jako všechny složité innosti musí byt

ízen, sledován, kontrolován a následn  všechny jeho kroky a postupy dokumentovány.

K tomu aby všechny innosti prob hly a aby se na nic nezapomn lo, slouží systémové

inženýrství. Vlastní zp sob ízení takových akcí se nazývá projektový p ístup a jeho ízení

získalo b hem doby p ízvisko projektové.“ [11]

A proto tato ást mé bakalá ské práci je v novaná pojmu „Project Management“.

Anglický výraz „project management“, jak nazna uje [14], je p ekládán dv mi definicemi,

které se liší co do smyslu. Project management lze p ekládat bu  jako projektové ízení, nebo

jako ízení projekt . Projektové ízení p edstavuje manažerskou disciplínu. Jedná se tedy o

teoretický základ a metodu, zatímco ízení projekt  se zabývá již konkrétní aplikací metod

projektového ízení na vedení a plánovaní projekt .

1.2.1 Projekt informa ního systému
Jak to definují standardy státního informa ního systému, projektem informa ního

systému  se  rozumí  „cílev domá (plánovaná), ízená, asov  ohrani enou skupina innosti,

která má dané vstupy a výstupy.“ [15] Avšak tato definice je p íliš obecná, a proto je vhodné ji

doplnit o další definici, kterou používá Project Management Institute: „projekt je asov

omezená pracovní innost, jejímž cílem je vytvo ení jedine ného produktu, služby, nebo

dosažení jiného výsledku“ [17]. Z výše uvedených definic vyplývá, že výsledkem projektu je

jedine ný (unikátní) výstup, který je vlastn  hlavním cílem projektu, a po dosažení tohoto cíle

projekt skon í, na rozdíl od opera ních nebo provozních inností, „které organizace provádí

pro udržení b žného chodu firmy a jejího podnikání.“ [16]. Výše popsaná klí ová vlastnost

nejen obecných projekt , ale i projekt  informa ního systému, není jediná, která by odlišovala

projektové ízení od ostatních nástroj  managementu. Mezi klí ové vlastnosti, podle Chlapka

[18], lze za adit:

unikátnost - jedine ný produkt

esn  stanovené cíle - stanovení a sledování metrik cíl

dané termíny - pevn  stanovený za átek a konec
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daná cena (budget) - sledování pr hu projektu v ur itých kontrolních bodech

omezené zdroje - ada ú astník  musí ješt  plnit své b žné úkoly

chto 5 vlastnosti projektu se vyskytují v odborné literatu e nej ast ji, ale m žeme

najít i další, jako nap íklad [16]:

„ ešení projekt  se postupn  vypracovává,

projekt vyžaduje ur ité zdroje, asto z r zných oblastí,

projekt by m l mít hlavního zákazníka nebo zadavatele,

sou ásti projektu je neur itost.“

Všechny výše uvedené vlastnosti projektu jako takového, lze beze zbytku p enést i na
projekty zavád ní informa ních systém , tj. projekty realizované v oblastech IS/IT, resp.
IS/ICT.

1.2.2 Modely životního cyklu projektu IS/ICT

Modely životního cyklu projektu IS/ICT jako i sám projektový management mají

dlouhou historii. Starší modely se vyzna ují spíše obecným konceptuálním charakterem, který

obsahuje globální popis ideového p ístupu k projektu, zatímco modely posledních let odrážejí

spíš snahu o perfekcionismus v oblasti detailního zpracování, a tím i ízení projektu IS/ICT.

Hlavními reprezentanty odlišných konceptuálních p ístup  v ešení projekt  jsou

vodopádový, spirálový a sí ový [11]. P edpoklady pro vodopádový model jsou následující:

„jednotlivé etapy jsou vykonávány postupn  po ukon ení etapy p edchozí, jejíž výsledky se

i ukon ení etapy verifikují a slouží jako vstupy pro etapy další,

nejlepšího výsledku p i projektu IS/ICT se dosáhne p i výše uvedeném po adí etap.“ [11]
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Obrázek 3 Vodopádový model životního cyklu projektu, zdroj [11]

Spirálový model vychází z následující logiky: na za átku nelze definovat všechno

podrobn , za ne se tedy s definicí nejd ležit jších funkcí, pak následuje testování

zadavatelem projektu a p edání na další úrove  vývoje. Celý proces se opakuje, dokud se

nedojde k žádanému výsledku (výstupu).

Obrázek 4 Spirálový model životního cyklu projektu, zdroj [11]
Sítový model je využíván zejména ve velkých firmách, které se zabývaly tvorbou

informa ních systém , a na základ  postupu p i tvorb  minulých projekt  si postupn

vytvá ely sí  na sebe navazujících innosti a jejích výsledk . V praxi je sí ový model

využíván ve více stupních, jak je to znázorn no na obrázku . 5
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Obrázek 5 Sí ový (stup ový) model životního cyklu projektu, zdroj [11]

1.2.3 Model t í sfér ízení projekt
Na každý projekt podnikového informa ního systému (PIS) lze nahlížet ze t í r zných

pohled . Jedná se o následující dimenze [16]:

obchodní, která zahrnuje p ípravu nabídky a smlouvy, stanovení ceny a finan ního pln ní

ve vztahu k pln ní v cnému apod.

technologická, jedná se o volbu technologií pro ešení projektu

organiza ní, týká se zp sobu ízení projektu

Tyto t i sféry mezi sebou spolu velmi úzce souvisí a každá z nich má vliv na ostatní

sféry. P i volb  vhodného softwaru i hardwaru vždy musí být zohledn ny náklady na tyto

technologické zdroje, dále i na lidské zdroje, které budou t chto technologií (technologických

zdroj ) využívat. Tím pádem obchodní, technologická a organiza ní sféra musejí byt chápany

jako t i navzájem závislé sou ásti jednoho ned litelného systému.



- 19 -

Obrázek 6 Model t í sfér ízení systém  [16]

Žádná z t chto t í dimenzí neur uje projekt odd len  od obou ostatních, ale všechny

musí byt organicky sjednoceny do jednoho celku.

1.2.4 Metodika

Podle Doucka [11], metodika je „formáln  zdokumentovaný souhrn standard ,

model , nástroj , postup , doporu ení a jednotlivých pracovních krok , které jsou k dispozici

ed zahájením projektu.“ Pro ízení projekt  informa ních systém  existuje velké množství

rozlišných metodik, proto i v praxi r zné firmy používají pro ízení projekt  v oblasti IS/ICT

zné metodiky.

Jako p íklad bych cht l uvést metodiku SEP (System Entwicklungs Prozess, Proces

vývoje systému), kterou koncern Volkswagen, v etn  spole nosti Škoda Auto, využívají pro

ízení projekt  v oblasti IT. Tato metodika popisuje obecná pravidla ízení IT projekt

v koncernu VW, má n kolik základních sm  vývoje a umož uje využívat jednotlivé

nástroje ízení. Její sou ástí je tzv. tailoring, což je p izp sobování této metodiky

konkrétnímu projektu, pokud tento projekt není možné podle obecných zásad SEP ídit.
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1.2.5 ízení projekt  informa ních systém

 „ ízení projektu p edstavuje integrovaný rámec pro organizování, plánování,

kontrolu a ízení projektu, který byl vytvo en, aby:

zajistil asov  a nákladov  efektivní vytvo ení výsledných produkt ,

byly dodrženy p ijatelné standardy kvality,

organizace dosáhla p ínos , kv li kterým do projektu investovala.“ [13]

Obrázek 7 Základní rámec ízení projektu, zdroj [18]

Podle Chlapka [18], mezi klí ové innosti vedení projektu pat í:

„p íprava

plánování

organizování

delegování

motivování

hodnocení a

kontrolování

ízení

o asu

o zdroj

o pen z

o komunikace

o kvality

o zm n

o rizik

o rezerv“

1.2.6 Personální stránka projektu

Významnou ástí ízení projektu je práce  se zdrojem nejcenn jším, tj. ízení

pracovník  a jejich znalostí. Osoby, které jsou zainteresovány na daném projektu, lze obecn

rozd lit do dvou skupin nebo rolí – Objednavatel a Dodavatel. Hlavní výkonné role p i ešení

projektu v oblasti IT/ICT jsou zejména následující:

„ve skupin  rolí na stran

objednatele:

o sponzor,

o zadavatel,
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o uživatel,

o vedoucí projektu,

o tester,

ve skupin  rolí na stran  dodavatele:

o vedoucí projektu,

o analytik,

o auditor,

o vývojá ,

o správce.“ [11]

Vztahy mezi t mito rolemi znázor uje následující obrázek.

Požadavky na ešení

Obrázek 8 Schéma rolí projektu IS a jejich vzájemné vztahy, zdroj [11]

Klí ovou osobou každého projektu je samoz ejm  jeho vedoucí. Jak nazna uje [18],

tšinou bývají jmenováni dva manaže i projektu, a to jeden ze strany objednavatele a druhý

ze strany dodavatele. Úloha manažera projektu je velmi náro ná, což ukazuje následující

schéma, které znázor uje požadavky na odborné schopnosti, znalosti a dovednosti

projektového manažera.
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Obrázek 9 Vlastnosti managera projektu, zdroj [11]

1.2.7 Faktory úsp chu projektu

Studie spole nosti Standish Group [xxx] uvádí, které faktory v nejv tší mí e p ispívají

k úsp šnost IT projekt . Jak je vid t z tabulky . 2, hned na prvním míst  je podpora

firemního vedení, následuje zapojení uživatel  na míst  druhém. Což m že znamenat, že

vedoucí pracovníci mohou podstatn  ovlivnit úsp šnost projektu tím, že mohou ovliv ovat

ostatní faktory, které jsou uvedené samostatn , pat í mezi n  také zkušený projektový

management, jasn  definované cíle a požadavky aj.

Podpora firemního vedení

Zapojení uživatel

Zkušený projektový management

Jasn  stanovené podnikatelské cíle

Minimální možný rozsah

Standardní softwarová infrastruktura

Pevné základní požadavky

Formální metodologie

Spolehlivé odhady

Ostatní kriteria, nap íklad drobné milníky, správné plánování, odborn  zdatní zam stnanci
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Tabulka 2 Faktory nejvíce p ispívající k úsp šnosti IT projekt . Zdroj: The Standish Group
„Extréme CHAOS“, 2001

1.2.8 Procesní pojetí organizace

Jak nazna uje [11], základem pro procesní pojetí projekt  informa ních systém  a

jejích ízení jsou vazby mezi informa ním systémem (IS) a informa ními a komunika ními

technologiemi (ICT) využívaných ve firm  a zp sobem ízení dané organizace. Správné

pochopení t chto vazeb umož uje procesní pojetí organizace.  Všechny innosti organizace

jsou seskupeny do jednotlivých proces , které jsou rozd lený do úrovní podle významu pro

organizaci, a to na hlavní a vedlejší. Hlavními procesy rozumíme takové procesy, jejichž

výstupy jsou p edávány do okolí firmy, tím pádem p ímo dávají smysl existence podniku.

íkladem hlavního procesu je nap . výroba a prodej finálního produktu. Vedlejší (podp rné)

procesy jsou všechny ostatní procesy, které se v organizaci vykonávají a zárove  nejsou

procesy hlavními. Mezi vedlejší procesy m žeme za adit nap íklad ú etnictví, personalistiku,

správu budov a další procesy v etn  informatiky. Tím pádem podp rné procesy nejsou samy

o sob  p edm tem podnikání nebo smyslem existence podniku. Schéma znázor ující vztahy

hlavních a vedlejších proces  je znázorn no na obrázku . 3.

Obrázek 10 Procesní pojetí organizace, zdroj [11]

V dnešní dob  je jedním z nejvýznamn jších proces  ve firm  informatika, protože

ovliv uje celou organizaci minimáln  tím, že podporuje skoro všechny procesy, a to jak

vedlejší, tak i hlavní. To je jedním z d vodu pro  informatika jako taková, je d ležitá pro

danou organizaci. Informatika se navenek projevuje tím, že poskytuje ur ité služby
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uživatel m, a to bez rozdílu zda se jedná o uživatele externí nebo interní. Proto je podle

Doucka [11] „poskytování služeb je vlastní cíl a smysl existence informatiky v organizaci“.

Informatika není však nahodilým odd lením, ale „K tomu, aby informatika mohla

poskytovat služby, musí mít k dispozici ur ité zdroje a musí být ízená – tedy musí existovat

procesy vlastního ízení informatiky“. [11]

1.2.9 Bezpe nost informace

V dnešní dob  pravd podobn  neexistuje organizace, která by nedisponovala n jakými

ležitými informacemi.  Proto takové informace je nutné chránit. Mezi hlavní hrozby

týkající se informací (dat) jsou:

nenávratné zni ení nebo poškození dat,

únik interních a tajných dat.

Druhým aspektem bezpe nosti provozu IS/ICT jsou zvýšené požadavky na d ru.

„ ra uživatel  se odvíjí od základních o ekávání od IS/ICT – od atribut  bezpe nosti. A to

jsou v první t íd :

dostupnost poskytovaných služeb IS/ICT,

jejich d ryhodnost,

integrita v informa ních systémech, která jsou jim poskytována,

zodpov dnost jednotlivých subjekt  za provedené transakce,

prokazatelnost takových operací a prokazatelnost jejích provedení ve vztahu k subjektu,

ov ování pravosti subjektu nebo zdroje.

Základním úkolem a cílem bezpe nosti IS/ICT firmy je ochránit aktiva firmy v oblasti

IS/ICT (tedy praktické investice do IS/ICT a jejích komponent) tak, aby firma mohla plnit

svoje p edpokládané úkoly. Aktivy v oblasti IS/ICT rozumíme p edevším aktiva hmotná

(technické prost edky výpo etní techniky) a aktiva nehmotná (pracovní postupy, které jsou

využívaný ve firm  v oblasti IS/ICT, data a programové vybavení)“. [11]
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2 Praktická ást
Cílem praktické ásti této práce je pospat a vyhodnotit realizaci projektu zavedení

modulu „PODPORY“ jako sou ásti B2B portálu spole nosti Škoda Auto, a. s. Tato ást se

za íná stru ným popisem spole nosti Škoda Auto a.s. a jednotlivých odborných útvar , které

se zú astnili projektu „PODPORY“. V dalších kapitolách následuje rozbor d vod  zavedení,

popis logiky fungování a komunika ních vazeb nového systému. Dále jsou stru  popsaný

zásady metodiky koncernu Volkswagen pro ízení implementaci nových informa ních

systému - SEP. Tato metodika byla základem p í zavedení systému „PODPORY“. V kapitole

postup realizace projektu jsou popsané jednotlivé fází projektu. Pro výsledné hodnocení

nového systému je použita SWOT analýza.

2.1 Popis podniku
Škoda Auto, a. s. Mladá Boleslav (dále jen ŠA) pat í nejen mezi špi ku eských

spole ností, ale i mezi ty i celosv tové automobilky, které se mohou pochlubit více než

stoletou tradicí. Je stoprocentn  vlastn na spole nosti Volkswagen AG. Od vstupu do

koncernu VW Škoda Auto ztrojnásobila svou produkci, vybudovala rozsáhlou obchodní sí  a

úsp šn  vstoupila na mezinárodní trhy. V sou asné dob  se vozy Škoda prodávají ve 100

zemích po celém sv . Spole nost zam stnává okolo 25 000 lidí ve t ech závodech v R:

v Mladé Boleslavi, Vrchlabí a v Kvasinách. Krom eské republiky jsou automobily Škoda

vyráb ny také na Ukrajin , v Indii, ín , Rusku, Bosn  a Hercegovin  a Kazachstánu.

V sou asné dob  m že svým zákazník m nabídnout 4 modelové ady: Fabia (malé vozy),

Octavia (nižší st ední t ída, v . Octavia Tour), Superb (vyšší st ední t ída) a Roomster (malé

MPV, z anglického „Multi Purpose Vehicle“, víceú elový v z). V budoucnu by m l

modelovou nabídku ješt  rozší it v z menší než Fabia a v z z t ídy SUV (z anglického „Sport

Utility Vehicle“, sportovní užitkový v z ).

V ele automobilky stojí šesti lenné p edstavenstvo. Každý z len  zodpovídá za

ur itou oblast. Funk ní období p edstavenstva je t íleté, lenové mohou být voleni opakovan .

Sou asná struktura p edstavenstva a oblastí hospoda ení má tuto podobu:

Kvalita

Ekonomie

Výroba a logistika
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Prodej a marketing

Personalistika

Technický vývoj

2.1.1 Oblast informatika

Oblast informatiky není p ímo zastoupená ve vrcholovém vedení, a tím pádem spadá

pod jednu z oblastí, v p ípad  ŠA do odd lení Ekonomie a je zastoupená organiza ní

jednotkou (dále OJ) Informa ní systémy a organizace (dále ISaO). OJ ISaO má na starosti

modelování komplexních proces  a podporu moderní struktury organizace, která je zam ena

na projekty a spolupráci p esahující r zné oblasti. ISaO vytvá í a provozuje systémy ve

spolupráci s pracovišti, která jsou v rámci celého koncernu VW zodpov dná za IT. D raz je

itom kladen na standardizaci a integraci. Prioritou je pragmatické a nákladov

optimalizované nasazení informa ních a komunika ních technologií. Další oblastí, za kterou

je zodpov dná ISaO, je interní servis. Struktura této organiza ní jednotky je znázorn ná na

obrázku 11.

  Obrázek 11 Organiza ní struktura OJ Informa ní systémy a organizace, zdroj: ŠA

V projektu „PODPORY“ klí ovou roli hrál odborný útvar Procesní a systémová

integrace Prodej a marketing (dále jen PSPM), který je odpov dný za implementaci nového

modulu B2B portálu. Ve spoluprací s ostatními útvary OJ Informa ní systémy a organizace

PSPM vyvíjel, testoval a nasazoval transak ní systém, multidimenzionální databázi a

analytické nástroje, v tomto kontextu hrál roli dodavatele. Dále v textu následuje stru ný

popis jednotlivých OÚ, které m li v tomto projektu také podstatnou roli.

Odborný útvar (OÚ) IT-Governance a ízení servisu má za úkol usm ovat IT

aktivity tak, aby služby IT byly v souladu s obchodními cíli, jako je nap íklad:

provázání IT aktivit s dosažením ekonomického profitu firmy,
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IT podpora p i využívání podnikatelských p íležitostí firmy a maximalizace zisku z nich,

odpov dné využívání IT zdroj ,

optimální management IT rizik (tj. vyvážený pom r náklad /p ínos  p i minimalizaci

bezpe nostních rizik).

Tento útvar hrál v projektu “PODPORY“ roli auditora.

Odborný útvar Procesní a systémová integrace ídící a podp rné procesy je

odd lení softwarov  podporující administrativní procesy. Jsou to ti, kte í nejsou p íliš vid t, ti

o kterých ada útvar  ve firm  tak ka neví. Modernizuje softwarovou administrativní

platformu (SAP) a p ipravuje možnost nástupu nových informa ních technologií. Toto

odd lení v rámci popisovaného projektu „PODPORY“ poskytovalo podporu pro lepší

komunikaci uvnit  projektového týmu.

ICT Služby jsou digitálním nervovým systémem podniku, který umož uje citliv

vnímat podn ty z okolního prost edí a reagovat na n , sledovat prom ny pot eb zákazník  i

konkuren ní výzvy a p íležitosti, pružn  a rychle se rozhodovat a jednat. Toto odd lení

spravuje v tšinu IS ŠA a taky Service Desk podniku. Odd lení ICT služby je správcem

nového modulu „PODPORY“ až od jeho náb hu.

Útvar Procesní a systémová integrace Management zakázek a výroba má na

starosti vývoj informa ních systém  pro:

ízení výroby a kvality,

podporu logistických proces ,

podporu vývoje výrobku,

podporu ú etních proces ,

podporu virtuální reality.

V rámci projektu „PODPORY“ byla pot eba nejen zavést nový systém, ale taky

upravit stávající tak, aby všechny IS mohly mezi sebou komunikovat. Konkrétn  byla

upravena aplikace OVEx/2.

2.1.2 Oblast Prodej a marketing

Z názvu této bakalá ské prácí je patrné, že popisovaný projekt zavedení modulu

„PODPORY“ je ur en pro podporu obchodních proces  a tudíž zadavatelem a

objednavatelem tohoto systému byla oblast Prodej a marketingu. Oblast Prodej a marketing se
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lení do n kolika oblastí – od marketingu, p es prodej na domácím i mezinárodním trhu v .

originálního p íslušenství až po servisní služby. Struktura oblasti je znázorn na na

následujícím obrázku.

Prodej a marketing

ízení prodeje Marketing Prodej eská
Republika

Prodej mezinárodní Servisní služby
Prodej východní

Evropa, Asie, trhy
CKD

Prodej originálních
díl  a p íslušenství

Obrázek 12 Organiza ní struktura oblasti Prodej a marketing, zdroj: ŠA intranet

Pro ú ely této práci jsou d ležité dv  organiza ní jednotky - ízení prodeje (na

obrázku modrá) a Prodej eská Republika (zelená). Tyto organiza ní jednotky se skládají

z více odborných útvar , a tím pádem mají taky svou vlastní strukturu, ale z pohledu této

práce není nutné dále je lenit. Pro lepší pochopení d vod  zavedení systému „PODPORY“

považuji za vhodné popsat innost klí ového uživatele, tj. odd lení Prodej eská Republika,

a objednavatele – ízení prodeje.

ŠA prost ednictvím odd lení Prodej eská Republika poskytuje smluvním

obchodník m v R podpory prodeje v souvislosti s prodejem velkoodb ratel m, cílovým

skupinám a dále v rámci tzv. marketingových akcí. Obchodník je v tomto smyslu subjekt,

který má s dodavatelem uzav enou platnou obchodní smlouvu, a tím se stává lenem

autorizované prodejní sít  Škoda. V sou asné dob  v eské Republice je na 170

autorizovaných obchodník .

U velkoodb ratelských vztah  je sleva (výše finan ní podpory) vyjád ená

v procentech z ceny vozidla pro obchodníka. Toto procento se m ní v závislosti na po tu

odebraných voz  kone ným klientem a uplynulé doby od posledního velkoodb ratelského

vztahu, velkoodb ratelské smlouvy (VOS).

Mezi cílové skupiny (CS) pat í takoví zákazníci, kte í vykazují stejné nebo podobné

charakteristiky jako nap . invalidé, lenové léka ské komory, apod. I pro n  má ŠA p ipravené

bonusy. Obchodníci, kte í prodají v z osob  spadající do n které z  cílových skupin mohou
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žádat po dodavateli tzv. Akvizi ní p ísp vek. K vyplacení ale musí obchodník ŠA doložit

íslušné dokumenty, které adí zákazníka do CS.

Marketingové akce (MA) slouží k zatraktivn ní voz  Škoda na eském trhu na ur ité

období. Konkrétní MA se vždy vztahují na konkrétní model. Obchodníci jsou o t chto akcích

a podmínkách informováni formou ob žník .

Odd lení ízení prodeje (dále P) je odpov dno za optimalizaci procesu plánování a

ízení objednávek. Všechny plánovací innosti slouží v kone ném d sledku k tomu, aby

výrobní kapacity a nákup materiálu mohly být v as p izp sobeny pot ebám trhu. Je-li to

zajišt no, mohou být požadovaným zp sobem vyráb ny vozy podle p ání zákazník .

V dnešní dob  proces plánování v takto velké spole nosti, jako je Škoda Auto, není možný

bez po íta ové podpory a speciálního softwaru. Proto útvar P koordinuje vývoj t chto

aplikací pro oblast prodeje. V projektu „PODPORY“ toto odd lení hrálo roli zadavatele. Tým

tohoto odd lení byl zodpov dný za vývoj nové aplikace ze strany OÚ a zú astnil se všech fází

tohoto projektu, avšak nejvýznamn jší roli hrál p i analýze a obhajob  systému „PODPORY“

u investi ního výboru. Velmi d ležitou roli taky hrál také v procesu testování.

2.2 vody zavedení systému „PODPORY“
Modul „PODPORY“ je transak ním informa ním systémem, který byl vyvinout ve

spole nosti ŠA na základ  požadavk  odborného útvar Prodej eská Republika na

racionalizaci proces  podpor a bonus , o kterých jsem již zmi oval. Tato skute nost vedla

také ke vzniku požadavk  na úpravu funk nosti už existujících aplikací B2B. Dále v textu

uvádím hlavní d vody pro zavedení tohoto systému.

Odborný útvar „Prodej eská Republika“ podporuje velký po et voz , což pro ŠA a

pro obchodní sí  znamená obrovské administrativní náklady, zejména ve form  náklad  na

telefon, fax, poštovné a mzdových náklad . V dalším textu jsou detailn ji popsány hlavní

vody pro zavedení B2B systému „PODPORY“.

Obchodní partne i žádají o podporu jednak pomocí papírových formulá  nebo

elektronických soubor , které zasílají tradi ní poštou nebo e-mailem na kontaktní místa ve

ŠA. P i vystavování požadavk  na podpory na stran  obchodníka dochází ke zbyte nému

opisování r zných dat do formulá /soubor , nebo  tato data jsou již k dispozici v datové

podob  ve ŠA (nap . íslo komise, íslo vozu, další údaje o voze).
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 Obchodník celou dobu, po kterou trvá proces zpracování podpory, nedostává žádnou

informaci o stavu vy izování požadavku. V p ípad  jeho telefonického nebo e-mailového

dotazu, vyhledávají uživatelé odborné oblasti velmi pracn  pot ebné informace.

 Pracovníci odborných útvar  kontrolují „manuáln “ údaje z formulá , p emž

používají i on-line dotazy do informa ních systém , vyhodnocují je a p edávají dále

k vystavení dobropis  pro obchodníky.

 Pracovníci zabývající se vystavováním dobropis /vrubopis  dále opisují údaje

z podklad , data z vystavených doklad  jsou elektronicky p edávána do informa ního

systému RUFAK k zaú tování.

 Výsledky vyhodnocování jednotlivých akcí jsou na druhé stran  také „manuáln “

zaznamenávány do komplexních excelových soubor  a používány pro vykazování ve sm ru

k managementu.

Výše popsané skute nosti p i vystavování a vy ízení požadavk  lze rozd lit do p ti

klí ových problémových oblastí:

duplicitní „manuální“ práce,

špatná informovanost obchodních partner  ŠA o pr hu vy ízení požadavk ,

náro nost na „manuální“ pracovní sílu vzhledem k velkému po tu požadavk ,

vyšší pravd podobnost výskytu chyby p í manuálním opisování a kontrole údaj ,

neefektivní zp sob výkaznictví a velice omezená možnost analýzy.

Na základ  výše popsaných d vod  vznikl požadavek OÚ Prodej R na automatizaci

procesu nárokování, vyhodnocování a vyplacení finan ních bonus . Dalším požadavkem bylo

vytvo it analytický nástroj, který by umož oval efektivn  sledovat a analyzovat stav a

dynamiku probíhajících proces .

2.3 Popis aplikace PODPORY
Informa ní systém PODPORY byl vyvinut za ú elem zrychlení a zefektivn ní agendy

vy izování podpor prodeje nových voz  velkoodb ratel m, cílovým skupinám a podpor

poskytovaných v rámci marketingových akcí.

Jedná se o systém dostupný p es B2B Portál, a to jednak pracovník m smluvních

obchodník , kte í mají uzav enou prodejní smlouvu, a jednak pracovník m interních

odborných útvar  Prodej eská Republika.
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Obrázek 13 Schéma systémového procesu PODPORY
Systém pracuje pouze s vozy, které již byly dodány zákazníkovi nebo byly odebrány

jako p evád cí v z. Uživatel obchodníka v systému PODPORY provádí dva druhy inností:

nárokování podpor nebo prohlížení podpor.

Systém PODPORY p edává 1x týdn  údaje o nárokovaných podporách do hodnotícího

modulu. Hodnotící modul údaje o nárokovaných podporách automaticky zpracovává a

výsledky zasílá zp t do systému PODPORY a kladn  vyhodnocené nároky do systému

RUFAK. Ten vystavuje dobropisy eventueln  vrubopisy, které jsou pozd ji zasílány tradi ní

poštou obchodník m. Data o vystavených dobropisech a vrubopisech jsou zasílána do

systému PODPORY.

Do aplikace PODPORY se uživatel dostane z B2B Portálu ŠKODA. P edpokladem je

standardní portálový certifikát nainstalovaný na po íta i p istupujícího uživatele. Aplikaci si

uživatel spustí z hlavního menu B2B Portálu kliknutím na odkaz „PODPORY“. Poté se mu

v novém okn  zobrazí úvodní stránka systému PODPORY.

V systému existují 3 uživatelské úrovn  z pohledu obchodníka. V první m že uživatel

jak prohlížet jednotlivé vozy a jejich podpory, tak m že i nárokovat, druhá úrove  je ur ená

pouze pro prohlížení a t etí, k nímž má p ístup každý uživatel u obchodníka, slouží

k prohlížení velkoodb ratelských smluv.

Každá komise, na kterou je nárokována podpora, obsahuje stejn  jako v systému

OVEx/2 údaje s ní spjaté jako nap . modelový rok, model, cena, sleva, zákazník, íslo

velkoodb ratelské smlouvy, kód marketingové akce nebo také stav, ve kterém vy ízení

Uživatel
obchodníka

Modul
PODPORY

Nárokuje nebo
prohlíží

Hodnotící
modul (HM)

edává komise k
vyhodnocení
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vystavených dobropisech
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žádosti je. Tyto stavy jsou v podob  dvoumístných íselných hodnot. Bezproblémový pr h

vy ízení požadavku vypadá následovn :

10 – nárok byl uplatn n, eká na vyjád ení hodnotícího modulu (dále jen HM),

30 – nárok byl p edb žn  p iznán HM.

50 – nárok byl odsouhlasen OÚ,

70 – dobropis byl vystaven,

Existují taky další tzv. mezistavy, které komise nabývá v p ípad , že nespl uje alespo

jednu z podmínek vyplacení podpory. P íkladem takového mezistavu m že byt:

25 – nárok nebyl p iznán HM.

Každá komise má svou historii, kde se dá dohledat datum a as nabyti jednotlivých

stav , komentá e (od vodn ní) a jméno uživatele, který danou akci provedl.

Velice d ležitou astí nové aplikace je SAP BW. SAP BW je multidimenzionální

databáze, do které se ukládají údaje o všech transakcích provedených modulem Podpory.

Pomocí utility Business Analyzer lze tyto údaje rychle a efektivn  analyzovat a používat pro

kontrolu, výkaznictví a prezentaci dosažených výsledku v oblasti prodeje nových voz .

2.4 ehled komunika ních vazeb
Vzhledem k velikosti spole nosti Škoda Auto a ke složitosti a provázanosti proces ,

realizujících B2B obchodní vztahy, existuje velké množství díl ích informa ních systém ,

které tyto procesy podporují. Tyto díl í IS jsou asto provázany mezi sebou, a tím nep ímo

tvo í komplexní B2B informa ní systém. Z t chto d vod  není možné popisovat jednotlivé

moduly odd len . Následující schéma znázor uje provázanost jednotlivých modul  se

kterými komunikuje aplikace “PODPORY“:



- 33 -

Obrázek 14 P ehled komunika ních rozhraní, zdroj [20]
B2B brána vs. B2B Portál. Na základ  poznatk  shrnutých v teoretické asti m žeme

konstatovat, že B2B jsou elektronické realizované obchodní vztahy mezi dv ma podniky na

bázi vým ny strukturovaných dat. Avšak spole nost ŠA používá výraz „B2B Portál“ jako

název pro webové stránky, které jsou pouze vstupní internetovou bránou do informa ních

systém , které umož ují výše uvedenou elektronickou realizaci obchodních vztah . Tento

informa ní systém je tvo en více aplikacemi jako nap íklad OVEx/2 a Podpory, do kterých

se m že uživatel p ihlásit pomocí „B2B Portálu“. Pro ú ely této práci dále budeme používat

výraz „B2B portál“ ve smyslu sady aplikací podporujících procesy realizaci B2B obchodních

vztah , jelikož pro vstupní internetovou bránu bude požít výraz „B2B brána“.

Aplikace OVEx/2 je transak ním informa ním systémem, který slouží k objednávání

voz , odtud je i zkratka OVEx - Objednávání Voz  Extranetem. Se základní funk ností

objednávání souvisí i ada navazujících inností pro správu objednávek, dat zákazník ,

podpora burzy komisí, rozší ené analýzy a vyhodnocení trhu, jež aplikaci významn  rozši ují.

S modulem Podpory OVEx/2 komunikuje (obousm rn ) tak, že p edává informace o vozech,

které jíž mají kone ného klienta. V p ípad , že jsou spln né všechny podmínky, obchodník

že nárokovat finan ní podpory na tyto vozy pomoci aplikace Podpory.

Compask je intranetová aplikace pro správu cen nových voz  a jejich komunikaci do

systému OVEx/2 a Podpory  pro eskou republiku. Komunikace je jednosm rná (Compask

– Podpory). Compask taky vykonává centrální správu dat o obchodnících ŠKODA z celého

sv ta a všech obchodních zna ek pro R a SR a jejich komunikace s ostatními moduly B2B

portálu (verifikace obchodníka).
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RUFAK je intranetová aplikace pro vystavování dobropis  a vrubopis  na nové vozy

etn  finan ních bonus . S modulem Podpory komunikuje obousm rn , a to tak, že modul

Podpory p edává RUFAKu informace o p iznaných finan ních bonusech (po et

podpo ených aut, pen žní ástka,  íslo obchodníka). Na základ  t chto informací RUFAK

vystaví dobropis nebo vrubopis a následn  pošle do Podpor íslo vystaveného dokladu a další

související s tím údaje.

SAP BW je centrálním úložišt m dát pro v tšinu transak ních systém  jako OVEx/2,

Podpory nebo Rufak, ale každá z t chto aplikaci má svou nezávislou „kostku“. BW Podpory

(SAP Business Warehouse) je multidimenzionální databází, do které se p ináší informace o

transakcích, které byli provedené modulem Podpory.  Data uložené do t chto databází jsou

následn  využívaný pro sledování po tu podpo ených aut, vyplacené pen žní ástky, pln ní

VOS, p ípadn  dalších ukazatel .

2.5 astníky projektu
V tak velké spole nosti, jako je Škoda Auto, kde se na vývoji informa ních systém

podílejí p edevším interní organiza ní jednotky, není až tak vyhran ný rozdíl mezi

zadavatelem a dodavatelem IS. Vzhledem k tomu, že jsou oba sou ástí jedné firmy, se také

liší p ínos jednotlivých odd lení, p edevším v tom, že se zadavatel a klí ový uživatel podílí na

samotném vývoji systému v mnohem v tší mí e, než kdyby si jeho vývoj outsourcoval. Na

druhé stran  dodavatel IS (interní odd lení) je mnohem více ochoten spolupracovat se

zadavatelem nejen ve fázi zadávaní požadavku, ale taky p í analýze i testování systému.

Vývojovému odd lení tak jde nejen o to, aby vytvo ilo systém, který bude dob e sloužit jeho

zákazníkovi, ale jde mu p edevším o to, aby dob e sloužil jejich spole nému zam stnavateli.

Závazné specifikace tady taky hrají podstatnou roli, ale díky permanentní spolupráci se m že

mnohem více detailu doladit až b hem vývoje a testování. Na druhou stranu i zadavatel

istupuje k vývojá m spíše jako ke svým koleg m a je ochotn jší naslouchat jejich názory a

ipomínky p i definování požadavk  na systém než kdyby byli pouhými dodavateli služby,

kterou si zadavatel zaplatil.

Do podnikových IS se investuje velké množství pen žních prost edk , a proto musí

být p esn  definovaná odpov dnost, pravomocí a funkce všech ú astník  projektu, a to

zejména zadavatele, klí ového uživatele a dodavatele. Jednotlivá odd lení hrají svou roli

v procesu vývoje, testování a  nasazení informa ního systému, tím pádem jsou odpov dny jak
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za sv j úsek, tak i za projekt jako takový. Následující tabulka znázor uje role jednotlivých

útvar  (odd lení) p i projektu „PODPORY“.

Role Odd lení Složení týmu

Objednavatel/

Klí ový uživatel
Prodej R 3 klí oví uživatelé / teste i

Zadavatel ízení prodeje
Manažer projektu ze strany OÚ

3 analytici / teste i

Dodavatel

Procesní a systémová

integrace

Prodej  a marketing

Manažer projektu ze strany IT

Analytik business proces  (externí)

3 interní vývojá i

2 externí vývojá i

Správce ICT služby odd lení jako celek

Auditor
IT-Governance a

ízení servisu
odd lení jako celek

Tabulka 3 Roli jednotlivých odd lení, zdroj ŠA

2.6 Metodika. Model SEP
Model SEP je metodika používaná v koncernu Volkswagen k ešení vývoje systém  a

má charakter sm rnice pro všechny útvary v koncernu. Proces vývoje systému

(SystemEntwicklungsProzess = SEP) shrnuje všechny prvky informa ních systém  a vytvá í

tak rámec pro strukturu vývoje systém .
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Obrázek 15 SEP, zdroj ŠA

Projekt „PODPORY“ nebyl výjimkou a proto se také ídil touto metodikou.

V následujícím textu se pokusím uvést popis jednotlivých krok  této metodiku a zárove

praktické využití práv  na p íkladu projektu “PODPORY“.

2.6.1 Vývojové sm ry a SEP

SEP nabízí pro r zné vývojové sm ry odlišnou podporu projektové práce, protože

jednotlivé vývojové sm ry se mezi sebou v mnoha bodech zásadn  liší. V sou asné dob  je

vytvo ena podpora pro t chto p t vývojových sm  [19]:

Klasický vlastní vývoj (nový a rozši ující vývoj)

OO objektov  orientovaný vývoj

SAP pro zavedení, rozší ení i zm nu šablon standardního softwaru SAP

SSW výb r standardního softwaru

Malé zakázky i náro nosti realizace menší než 30 „ lov kodn “

Pro realizaci projektu „PODPORY“ byl zvolen klasický vývojový sm r SEP, který je

ur en primárn  pro realizaci transak  monitorov  orientované (TMO) aplikace.

2.7 Postup realizace projektu
Model SEP je pro r zné vývojové sm ry SEP koncep  stejný. Na jedné stran  se

lení na fáze a na druhé stran  na takzvané oblasti inností.
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Fáze modelu SEP se áste  m ní podle r zných vývojových sm . V zásad  však

jde o t chto p t fází: ujasn ní zadání, odborný koncept, systémový návrh, realizace systému,

zavedení systému. Po každý projekt je velice d ležité asové rozložení t chto fází.

Harmonogram realizaci projektu „PODPORY“ je znázorn n na následujícím obrázku:

Tabulka 4  asový harmonogram projektu

2.7.1 Ujasn ní zadání

V rámci fáze „Ujasn ní zadání“ se popisují cíle a provádí se první analýza. Na základ

prvních výsledk  se sestaví nabídka, jak mají následující fáze prob hnout. Výstupem z této

fáze je „Hrubý popis systému“.

Na základ  požadavku objednavatele (Prodej R) odborným útvarem ízení prodeje

(zadavatel) a Procesní a systémová integrace Prodej a marketing (dodavatel) byla provedená

analýza a byl vytvo en dokument, který metodika SEP nazývá Lastenheft. Tento dokument

obsahuje hrubý popis systému a je prvním oficiálním závazným dokumentem, který musí byt

podepsán dodavatelem a zadavatelem.  Zadavatel p i spolupráci s objednavatelem popíše

pot ebnou funkcionalitu z pohledu OÚ. Dodavatel m l za úkol popsat technologii,

infrastrukturu, kvalitu a support (správu) budoucího IS. Na bázi hrubého popisu byly

vy ísleny náklady na projekt. Následujícím krokem je schválení projektu investi ním

výborem, který rozhoduje na základ  následujících kriterií:

Použité zdroje

o interní zdroje (pracovníci) – po et pracovník  pracujících na projektu

o náklady na externí firmu

asové hledisko

o délka trvání projektu

Cena dodávky

o cena HW a SW licenci
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Vliv projektu

o po et ovlivn ných uživatel

o po et ovlivn ných útvar

Další vlivy

o zda projekt ovlivní výrobu

o zda projekt ovlivní dealerskou sí

o zda projekt ovlivní externí partnery

o zda je projekt pro externího partnera

Po analýze t chto kriterií investi ní výbor posoudí rozsah projektu:

Není projekt

Malý projekt

St ední projekt

Velký projekt

Rozsáhlý projekt

A dále na základ  kalkulace investi ních náklad  (náklady na externí firmu a cena

HW a SW licenci) investi ní výbor rozhodne o tom, zda bude tento projekt dále projednávat.

Projekt „PODPORY“ byl za azen do skupiny st edních projekt , které je nutno blíže

posoudit investi ním výborem. Dále byl vypracován dokument, který obsahoval potenciální

ínosy a hlavn  úspory, které p inese nový modul. Tento dokument taky obsahoval asový

plán projektu a sloužil jako podklad pro obhajobu projektu Podpory u investi ního výboru.

Investi ní výbor rozhodl, že projekt je rentabilní a uvolnil prost edky pro jeho realizaci, ale

zárove  s tím zmenšil rozpo et objednavatele (Prodej R) o potenciální úspory toho systému.

Tím pádem odpadá pot eba následn  kontrolovat efektivnost nových systému.

2.7.2 Odborný koncept a systémový návrh

Ve fázi „Odborného konceptu“ se analyzují, modelují a popisují podrobné požadavky

na systém. Výsledkem této fáze  je dokument „Závazná specifikace“.

Na bázi model  z odborného konceptu se provádí „Systémový návrh“, který je již

podrobným rozpracováním „Závazné specifikace“ do „Soupisu úkol “ pot ebných

k implementaci celého informa ního systému.

Tyto dv  fáze prob hly sou asn . Tím zárove  byla vytvo ená závazná specifikace a

návrh systému. Odborný koncept je rozší ením hrubého popisu systému, na základ  kterého
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vzniká detailní popis nové aplikace už v etn  jednotlivých obrazovek. Na 92 stránkách

Závazné specifikace modulu Podpory byly popsány následující oblasti:

Cíle projektu

„Nový modul je ur en pro obchodníky a pracovníky OÚ Prodej R a slouží

k zadávání, vyhodnocení, odsouhlasení, pop . odmítnutí finan ních podpor pro obchodníky.

Nová funk nost nahradí sou asné ru ní vyhodnocování a správu všech podpor pro

obchodníky.“ Zdroj [21]

Technologický koncept projektu, který obsahuje:

o Kontextový diagram - p ehled komunika ních rozhraní s ostatními

aplikacemi

o Koncep ní pohled -  „Aplikace Podpory bude realizována jako

samostatná servletová aplikace dostupná

z aplikace Portál B2B a využívající stávající

infrastruktury prost edí Portálu B2B“

o Architektura systému

jádro

aplika ní logika

datové objekty

data

o Datový model

o Bezpe nost a oprávn ní

o Ostatní technologické aspekty
Multijazy nost
Logování
Uživatelské prost edí
Zp sob p ístupu k aplikaci

o Plán infrastruktury
Hardware
Software

Dalším d ležitým bodem je popis funkcionality systému. Funk ní koncept systému

obsahuje:

o Struktura organizace /

procesní model - Popis rolí  modulu Podpory, systému Rufak a

SAP BW
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o Datový model - Technologie uložení dat

o Procesní model - Detailní popis proces , které budou

podporovaný novým modulem

o Funk ní modul - Detailní popis funkcionality systému formou

rozpadu na jednotlivé USE CASES

o Koncept rozhraní – Popis komunikace nového modulu a

ostatních aplikací a zm ny ve komunika ních

vazbách mezi stávajícími aplikacemi

Další bod se jmenuje Zavedení systému, který obsahuje

o Koncept zavedení
o Koncept školení
o Plán ízení konfigurace

Poslední astí Závazné specifikace popisují Organizaci servisu, Bezpe nost a Zajišt ní

kvality

Závazná specifikace je nejd ležit jším dokumentem celého projektu, klí ovými ástmi

kterého jsou Funk ní model, Uživatelské rozhraní a Datový model. Celý proces tvorby

specifikace nám usnad uje to, že ji tvo íme p edevším pomocí Use Cases. Use Case scéná e i

Use Case modely jsou velice dobrou pom ckou k tomu, aby jednotlivé ú astníci, jak klí oví

uživatelé, tak i vývojá e, si mohli vytvo it celkovou p edstavu o fungování celé aplikace. Use

Case scéná e i Use Case modely jsou koncipovaný tak, že musí být co nejjednodušší a

nejp ehledn jší. Tuto skute nost znázor uje obrázek 16, který ukazuje ást Use Case

specifikace UC2018 Editace Marketingové akce ze specifikace aplikace Podpory. Hlavní tok

událostí je popsán skute  velice stru  a podrobn jší popis je v dalších ástech scéná e i

dalších dokumentech. S tímto scéná em se ješt  budeme setkávat v dalších kapitolách, kde

budu vysv tlovat samotné provád ní Uživatelských Akcepta ních test .

Základní scéná e a modely jsou takto stru né i proto, že se na vytvá ení specifikace se

podílí i budoucí klí oví uživatelé systému, kte í jsou odborníky v oblasti prodeje a

marketingu, ale nerozumí všem proces m tvorby specifikace a vývoje IS. Pochopení

fungování budoucí aplikace je u klí ových uživatel  velice d ležitá. Jinak nedokážu správn

posoudit fungování nového modulu, což by mohlo vést k fatální následk m v dalších fázích.

[22]

Podepsáním dokumentu Závazná specifikace etapa analýzy kon í a následuje etapa

vývoje (realizace).
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Obrázek 16 Use Case specifikace, zdroj ŠA

2.7.3 Realizace

V rámci fáze „Realizace“ se systém dohotoví a d kladn  otestuje. Výsledkem je již

provozuschopný aplika ní systém.

Po skon ení etapy analýzy následuje etapa vývoje (realizace). Manažer projektu ze

strany dodavatele rozd lil jednotlivé Use Cases mezi vývojá e svého týmu, které tyto díl í

asti naprogramují. Prvním krokem vývoje modulu Podpory bylo naprogramovat tzv. ídící

tabulky, což je definice jednotlivých typu podpor (finan ních bonus ) a VOS

(Velkoodb ratelská smlouva). Dále byl vyvinout workflow (logika fungovaní celé aplikaci,

jednotlivé procesy a vazby mezi nimi). Zárove  s programováním probíhají taky další procesy
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jako p íprava testovací scéná  a založení p ístupových oprávn ní pro klí ové uživatele.

Souvislost t chto proces  znázor uje obrázek 17.

Obrázek 17 Vývoj systému „PODPORY“, zdroj ŠA

Na druhou stranu pr h t chto proces  nebyl lineární, ale byl použít tzv. spirálový

model. To je zd vodn no tím, že b hem testování se objevují chyby nebo vznikají další

požadavky. I v p ípad , že už IS je naprogramován, otestován a nasazen není vylou en vznik

nových požadavk  na úpravu stávajících funkcí nebo na implementaci nových. Tyto

požadavky se realizují už v dalších verzích aplikaci.

Obrázek 18 Proces vývoje

Testování je velice d ležitým krokem procesu vývoje IS, a proto dále v textu se více

zam ím na tuto problematiku. Jak to definuje úvodní workshop SEP, „testování je

organizovaný proces doložení odchylek mezi aktuálním a o ekávaným chování systému“ [20].



- 43 -

Obrázek 19 Pr h testování, zdroj [20]

Aplikace musí postupn  procházet celou adou r zných test , podle toho, v jaké fázi

vývoje se zrovna nachází a kdo zrovna daný test provádí. Každý funk ní celek, který už byl

ípraven k testování klí ovým uživatelem, procházel n kolika fázemi test . Nejd ív vývojá ,

který naprogramoval tento celek, musel otestovat správnost fungování všech proces  uvnit

celku, který dále byl otestován analytikem v návaznosti na další asti aplikaci. V p ípad

úsp šnosti t chto test  následovala další etapa -  Uživatelské Akcepta ní Testy (UAT).

Z pohledu zadavatele a klí ového uživatele jsou d ležité p edevším uživatelské

akcepta ní testy. S ostatními testy se setkává pouze nep ímo, a to tak, že i na nich je závislá

kvalita programu, který se mu dostává do rukou k testování. UAT se provádí na základ

edem p ipravených testovacích scéná . P íklad testovacího scéná e znázor uje obrázek 20.

Testují se dynamicky jednotlivé již hotové ásti vyvíjené aplikace i nakonec celá dokon ená

aplikace jako celek. Aplikace se testuje p edevším z toho pohledu, zda odpovídá p vodním

funk ním požadavk m a celému Use Case modelu. UAT slouží nejen k validaci aplikace

z pohledu jejího zadání, ale používá se také k aktivnímu vyhledávání chyb v programu. Stejn

tak je toto testování d ležité pro ov ení funk ností všech ástí programu, které byly

z pohledu zadavatele zatím jen na papí e v r zných dokumentech a modelech. [22]
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0brázek 20  Testovací scéná , zdroj [21]

Výsledky testování celých scéná  jsou zaznamenávaný do p ehledných seznam .

íklad takového seznamu testovacích scéná  ukazuje obrázek 21, který obsahuje testovací

scéná e a informace o jednotlivých kolech (iteracích) jejich testování. Eviduje se seznam

jednotlivých scéná , dále iniciály autora testovacího scéná e a stupe  dokon ení jejich

vytvá ení. Následují jednotlivá kola test  a pro každé kolo datum, kdy došlo k provedení

testu, s jakým výsledkem a datum uvoln ní funkcionality programátory k dalšímu testování.

Obrázek 21 Seznam s výsledky testování, zdroj [20]
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V proces  testování se v projektu „PODPORY“ objevilo 173 nových požadavk ,

všechny byly následn  realizované. Velice d ležitým detailem je to, že pokud objednavatel

hem UAT hodnotí výsledek testu jako úsp šný, p ebírá tím odpov dnost za správné

fungování testované asti.

Paraleln  s vývojem a testováním IS Podpory se taky p epravoval e-learningový kurz

pro obchodní partnery ŠA, uživatelská dokumentace a p íru ka.

2.7.4 Nasazení

Poslední fáze je Nasazení, v rámci které se již kompletn  realizovaný systém nasadí do

produktivního prost edí [19].

Po skon ení vývoje a testování nové aplikace „PODPORY“,  byla nainstalovaná na

servery a byla zp ístupn ná obchodní síti. K tomuto okamžiku už byl p ípraven online e-

learningový kurz p ístupný z firemního portálu. Tento kurz nabízí detailní popis všech

pot ebných funkcí a návod jak uskute nit tu i jinou akci, který je doprovázen video a

hlasovými záznamy. Obchodní partne i m li celý m síc pro seznámení se s novou aplikaci

než zapo al produktivní provoz. 13. 8. 2007 aplikace byla uvoln ná pro „ostré použití“.

Obchodníci m li také možnost vnášet svoje p ipomínky a návrhy pro zlepšení b hem celé

doby školení i po ní.

2.8 Výsledek
V p edcházejících kapitolách jsem popsal d vody a postup zavedení nové B2B

aplikace „PODPORY“, avšak cílem každého projektu je dosažení výsledk .  Hodnocení

nového modulu jsem provedl formou SWOT analýz. SWOT znamená:

Strengths – Silné stránky

Weaknesses – Slabé stránky

Opportunities – P íležitosti

Threats - Hrozby

2.8.1 Silné stránky a p íležitosti

ed tím než posuzovat úsp šnost a p ínosy projektu Podpory chci ve stru nosti

zopakovat jeho cíl a hlavní d vody pro zavedení nového systému:
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odstran ní duplicitní „manuální“ práce,

zlepšení špatné informovanosti obchodních partner  ŠA o pr hu vy ízení požadavk ,

snížení náro nosti na „manuální“ pracovní sílu vzhledem k po tu požadavk ,

snížení pravd podobnost výskytu chyby p í manuálním opisování a kontrole údaj ,

zefektivn ní zp sobu výkaznictví a zvýšení možnosti analýz.

Cílem projektu bylo racionalizovat procesy vy ízení podpor a finan ních bonus , což

vyvinutý systém spl uje. Tím byly odstran ny výše popsané problémy (d vody). Avšak

konstatovat to, že cíle projektu byly napln ny není dosta ující pro posouzení jeho p ínos ,

proto se dále pokusím shrnout výhody vyplývající z zavedení modulu “PODPORY“.

Nový modul umožnil rychleji, efektivn ji a hlavn  za nižších náklad  vy izovat

obrovské množství požadavk  na vyplacení finan ních bonus  tím, že p inesl následující

výhody:

Nižší náro nost na manuální práci. 1 pracovník zvládá stejný objem práce, na který asto

nesta ili t i.

Odpadla pot eba n kolikrát opisovat údaje z jednoho formulá e do druhého. Tím se také

snížila pravd podobnost výskytu chyb.

Lepší informovanost obchodník  o pr hu vy ízení požadavk . Uživatel obchodníka

muže online sledovat zm ny stavu jednotlivých komisí.

Nový analytický nástroj umož uje provád t složit jší analýzy za kratší as.

Tím, že vývoj systému „PODPORY“ pokra uje a neustále p echází nové verzí, se

objevují nové silné stránky a funkcionality. Mezi hlavními p íležitostmi tohoto IS považuji

možnost rychlého navýšení kapacity, což zabezpe uje nep etržitost provozu i v p ípad  r stu

objemu prodeje, a s tím i po tu vyplacených bonus . Tento systém podporuje administrativní

ást obchodních proces , ímž uvol uje zdroje pro další rozvoj spole nosti ŠA, což je taky

velkou p íležitosti.

2.8.2 Slabé stranký a hrozby

Na za átku jsem cht l psát o nedostatcích i nevýhodách IS Podpory, ale došel jsem

k záv ru, že to jsou spíše slabá místa. To je proto, že tato „slabá místa“ mají jak pozitivní, tak

i negativní stránku, ale z mého hlediska p evláda ta negativní.
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Prvním slabým místem je nižší pružnost aplikace Podpory než „manuálního“ systému

vy izování výplaty finan ních bonus . IS je naprogramován a má svou vnit ní strukturu velmi

citlivou na výjimky a zm ny. Business procesy, jež jsou zakotveny v tomto systému, je velice

obtížné a hlavn  nákladné m nit tak, aby nedošlo k nabourání celé aplikace. Na druhou stranu

IS pomáhá stabilizovat podmínky výplaty bonus  a d lá strategii podniku v této oblasti více

pochopitelnou a pr hlednou.

Další slabé místo je také spojeno s výjimkami, ale jiného druhu. P i vývoji nového IS

nelze zohlednit všechny skute nosti, které mohou nastat. Existuje tzv. lidský initel, který

dokáže ud lat takové chyby, které si systém nevšimne, nebo, což je ješt  horší varianta, tato

chyba vede k nabourání celého systému. Chyby takového druhu dokáže rozpoznat pouze

lov k, což ale bude návratem k manuální práci.

Z výše uvedeného vyplývá hlavní hrozba tohoto systému, a to omezená možnost

rychlé reagovat na zm ny na trhu.

V každém p ípad  výše popsané slabá místa nejsou charakteristikou pouze systému

Podpory, ale i dalších podnikových informa ních systém . P ínosy modulu podpor jsou

ležit jší než jeho „nedostatky“.

2.8.3 Shrnutí SWOT analýzy a návrhy na vylepšení systému
  Po vícestranné analýze IS „PODPORY“ jsem došel k záv ru, že p ínosy tohoto

systému p evažují nad jeho slabými stránkami. Tyto slabé stránky natož se dá eliminovat

pomoci neustálého zlepšování a vývoje modulu. Výsledky SWOT analýzy shrnuje tabulka

XX.

Strengths - Silné stránky Weaknesses - Slabé stránky

nižší náro nost na manuální práci

nižší chybovost

lepší komunikace a informovanost

efektivní analytické nástroje

nízká pružnost

citlivost na výjimky

Opportunities - P íležitostí Threats - Hrozby

 možnost rychlého navýšení kapacity

uvoln ní zdroj  pro rozvoj

 omezenost reakce na zm ny na trhu

Tabulka 5 SWOT analýza IS „PODPORY“
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Kontinuální vývoj IS „PODPORY“ umož uje rozvíjet silné stránky a tím zrealizovat

íležitosti, ale taky eliminovat slabé stránky a snížit významnost hrozeb.

Za hlavní sm r vývoje aplikace „PODPORY“ považuji internacionalizaci a unifikaci

tohoto systému, což umožní jeho používání všemi zna kami koncernu VW po celém sv .
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Záv r
Když jsem za ínal psát tuto práci oblast ízení projekt  byla pro m  docela nová. M l

jsem možnost sledovat zavedení nového systému „PODPORY“ ve spole nosti Škoda Auto,

ale abych mohl více p isp t k tomuto projektu asto mn  nesta ili teoretické poznatky.

V pr hu vyhledávaní a zpracování pot ebných informací jsem se lépe nau il využívat r zné

zdroje, hledat souvislostí mezi teorii a praxi a hodnotit odlišné názory na stejnou

problematiku.

Cílem této práce bylo vytvo it teoretický základ z oblasti ízení projektu podnikových

informa ních systém  a následn  aplikovat získané poznatky v praktické ásti. V teoretické

astí jsem docela úsp šn  zmapoval oblast podnikových informa ních systém  a zp sob

jejich implementací. Nazna il jsem klí ové trendy vedoucí k širokému využití ERP systém  a

vytvo il p ehled základních pojm  z oblasti elektronického podnikání, zejména B2B vztahu.

Došel jsem k záv ru, že klí ovým rozdílem mezi B2B a ostatními formami elektronicky

realizovatelných vztah  je že ve vztazích typu B2B nedochází ke spot eb  obchodovaného

zboží a služeb, pokud nap íklad B2C znamená dodání koncovému zákazníku, a tím pádem ke

spot eb . Informa ní systémy podporující B2B transakce mají jak své výhody, tak i

nevýhody. Tento aspekt musí byt pe liv  zvážen p í rozhodování o investování do velice

nákladného vývoje, ale taky i p í následné realizací projektu. Tímto je zvyšována

pravd podobnost úsp šnosti budoucího informa ního systému. Ve druhé kapitole teoretické

asti jsem popsal základní pojmy oblasti ízení projekt  obecn  a konkrétn  ve sfé e IT.

Uvedl jsem r zné definice projektu informa ního systému, vytvo il p ehled o modelech a

metodikách ízení. Byla také zmín ná personální stránka a faktory úsp chu ízení vývoje a

nasazení nového softwaru.

Teoretická ást byla následn  používaná jako základ pro psaní astí praktické, kde

jsem rozebíral a popisoval všechny kroky zavedení B2B transak ního systému „PODPORY“.

vody pro zavedení tohoto systému byly: duplicitní „manuální“ práce, špatná informovanost

obchodních partner  ŠA o pr hu vy ízení požadavk , náro nost na „manuální“ pracovní

sílu vzhledem k velkému po tu požadavk , vyšší pravd podobnost výskytu chyby p í

manuálním opisování a kontrole údaj , neefektivní zp sob výkaznictví a velice omezená

možnost analýzy.  Na základ  výše popsaných d vod  vznikl požadavek OÚ Prodej R na

automatizaci procesu nárokování, vyhodnocování a vyplacení finan ních bonus . Dalším

požadavkem bylo vytvo it analytický nástroj, který by umož oval efektivn  sledovat a
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analyzovat stav a dynamiku probíhajících proces . Tím pádem objednavatelem projektu byl

odborný útvar „Prodej eská Republika“, na jehož žádost odd lení „ ízení prodeje“

zpracovalo pot ebné podklady pro obhájení rentability IS u investi ního výboru a taky pro

edb žnou analýzu. Jako dodavatel IS „PODPORY“ vystupoval odborný útvar „Procesní a

systémová integrace prodej a marketing“. Projekt podle koncernové metodiky SEP byl len n

do n kolika fází, kterými jsou ujasn ní zadání, odborný koncept a systémový návrh, realizace

a nasazení. Všechny tyto fáze probíhaly v úzké spolupráci ú astník , a tím byl vytvo en jeden

velký integrovaný vývojový tým., kde každý „hrá “ v l svou funkci a odpov dnost.

Výsledkem toho je funk ní informa ní systém, spl ující požadavky kladené na racionalizaci

proces  vyplacení finan ních podpor.

Provedením SWOT analýzy jsem došel k záv , že klí ovými p ínosy systému

„PODPORY“ je nižší náro nost na manuální práci, nižší chybovost, lepší komunikace a

informovanost, možnost efektivní analýzy dat. Na druhou stranu tento IS má i své slabé místa,

což je nízká pružnost a citlivost na výjimky. „PODPORY“ umož ují rychlé navyšovat objem

provnad ných transakcí, tím poskytuje prosto pro další rozvoj obchodní politiky ŠA. Rozvoj

IS musí byt kontinuálním a plynulým aby nebyla nabouraná celková logika aplikaci. Proto

rychle se m nící okolí m že ohrozit efektivnost nového modulu.

Za vhodný sm r vývoje systému „PODPORY“ považují jeho unifikaci a

internacionalizaci, což bude sloužit p edpokladem pro nasazení aplikaci v dalších zemích.
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