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Uvod

K volbé tématu bakalaiské prace jsem se rozhodl na zakladé vlastnich zkuSenosti
s vyvojem podnikovych informacnich systému, které jsem osobn¢ ziskal. V' roce 2007 jsem
nastoupil do oddéleni prodeje spole¢nosti Skoda Auto a.s., a mimo jinych Gkola se podilim
prave i na vyvoji nového modulu B2B portalu. ProtoZe povazuji oblast fizeni projekta v IT za

dynamickou a perspektivni, zvolil jsem téma také za ucelem prohloubeni a ujasnéni si

dosavadnich a ziskani novych znalosti.

Cilem této prace je vytvorit teoreticky zaklad z oblasti tizeni projektu podnikovych
informacnich systéma a nésledné aplikovat ziskané poznatky v praktické ¢asti. Konkrétné
jsem popisoval dtvody, postup a vysledky implementaci modulu ,,POPORY* ve spole¢nosti
Skoda Auto a.s. Objednavatelem a zadavatele projektu jsou odborné Gtvary Prodej Ceska
Republika a Rizeni prodeje, dodavatelem je oddé&leni Procesni a systémova integrace Prodej a
marketing. Nova aplikace podporuje proces vytizeni zadosti obchodnich partneri Skoda Auto
a.s. na vyplaceni finan¢nich bonusu v rdmci prodeje velkoodbératelam, cilovym skupindm a

taky v ramci jednotlivych marketingovych akci.

Préce je ¢lenénd do dvou hlavnich ¢asti: teoretické a praktické. Cilem této teoretické
Casti bakalaiské prace je vytvorit piehled o podnikovych informac¢nich systémech a zpasobech
jejich implementaci. V pocatku nazna¢im hlavni svétové trendy, které jsou jednou z piicin
pomérné Sirokého vyuZiti IT/ICT v businessu. Dalsim krokem bude popis podnikového
informacniho systému jako celku a dil¢ich jeho casti, a to zejména aplikaci pro podporu
obchodnich procest a marketingu. V posledni casti budou popsané zakladni pojmy fizeni

projekta v IT.

Cilem praktické céasti této prace je pospat a vyhodnotit realizaci projektu zavedeni
modulu ,,PODPORY* jako sou¢asti B2B portalu spole¢nosti Skoda Auto, a. s. Tato ¢ast bude
obsahovat struény popis podniku a ¢innosti hlavnich oddéleni, tj. z hlediska projektového
fizeni se zabyva stranou objednavatele i dodavatele. V nasledujicich podkapitolach budou
vysvétleny duvody, postup a vysledky zavedeni modulu ,,PODPORY*“. V posledni ¢asti je

provedena SWOT analyza nového modulu a taky jsou naznaceny smeéry dalSiho vyvoje.



1 Teoreticka ¢ast

Teoretické ¢ast se sklddd ze dvou kapitol. Prvni kapitola - informacni systémy, se
zabyva otazkami potreby zavedeni podnikového informacniho systému a jeho blizsi
specifikace, elektronického podnikani zejména B2B vztaha a téZ dalSimi druhy podnikovych
IS jako CRM a Business Inteligence. Zatimco druha kapitola nam piibliZzuje otazku
projektového managementu, kterd v sobé zahrnuje definice, modely Zivotniho cyklu a metody
fizeni projektu informac¢niho systému. Dale jsou také rozebirany faktory Uspéchu projektu,
procesni pojeti organizace a bezpecénost informace. Cilem teoretické casti mé bakalaiské
prace je vytvorit piehled o podnikovych informac¢nich systémech a zpusobech jejich

implementaci.

1.1 Informacéni systemy

1.1.1 O potiebé zavedeni podnikoveho informaéniho systemu (1S)

Mezi hlavni rysy vyvoje ekonomiky v dnesni dob¢ Ize zaradit globalizaci, turbulenci a
super konkurenci. Pocet a rychlost zasadnich zmén roste exponencialng, coZ pro podniky
znamend zvySene pozadavky na pruznost a adaptibilitu. PieZije ten, kdo dokaze co nejrychleji
a co nejefektivngji se prizptasobovat ,,budoucnosti, ktera jiz nastala* [1]. Aby bylo moZné
reagovat na tyto zmény je minimaln¢ zapotiebi o nich védét. Tim pédem roste vyznam
informaci nejen jako zdroje konkuren¢ni vyhody, ale i klicového faktoru ovliviujiciho

budoucnost podniku.

Pro ftizeni ndkupu, vyroby, prodeje a vztahi se zakazniky moderni podnik potiebuje
kaZdodenn¢ sbirat a analyzovat obrovské mnoZstvi dat. Pottebné informace musi byt v¢as, ve
spravném misté a hlavné ve sprdvném mnoZstvi a kvalité, jak uvadi Taiichi Ohno [2], otec
vyrobniho systému Toyota.

Efektivni podnikovy informac¢ni systém byl mél podporovat procesy probihajici jak
uvniti podniku, tak i pfi komunikaci s okolim, a tim padem spliovat vySe uvedené pozadavky

na informace (v¢asnost, spravné misto, mnozstvi a kvalita), a to s optimalnimi néklady.



1.1.2 Informacni systemy (IS)

V odborné literatuie se vyskytuje velké mnozstvi definic informac¢niho systému. Déle

uvadim né&které z nich.

»Informacni systém je systém, jehoz prvky jsou informacni a komunikacni technologie,
data a lidé. Cilem informacniho systému je efektivni podpora informacnich a rozhodovacich
procest na viech drovnich Fizeni organizace (podniku).“ [3]

. Informacni systém je mnoZina vzajemne propojenych lidskych, technickych prvki a
programovych (metodickych) prvki (prostredkii), které formuji podnikovy informachi systém
a jejichz cilem je sbeér, prenos, zpracovani a uchovani dat za Ucelem prezentace informaci pro
podporu zakladnich procesu v organizacich.* [4]

Z téchto dvou definic je mozné ucinit nésledujici zaver: efektivni informacni systém je
souhrn prvka, jehoZ cilem je podpora procesu fizeni organizace. Nicméné z mého hlediska 1S
a jeho efektivnost neni pouhym souctem dil¢ich prvka. Proto je nutné chapat IS jako celek.
Ktomu je vhodné pouZivat systémovy pfistup, ktery ,se zaklada na celistvém videni a na
principu neustdlého pohybu. UmoZiuje komplexné chapat jevy v jejich vnit/nich
souvislostech* [8]. Efektivni podnikovy informacéni systém by mél mit synergicky charakter.
,»,Pod pojmem synergie systému rozumime vzajemné pusobeni ¢asti systému, kdy celkovy efekt
je vetSi nebo (zejména) kvalitne odlisSny nez efekt, ktery vznikl pouhym sloucenim dilcich

efektz ¢asti systému* [8].

1.1.3 Podnikovy informaéni systém

Jak naznacuje [6], podnikovy informacni systém se sklada z n¢kolika podsystéma,
které se liSi svym zaméienim a ucelem. Jadrem tohoto systému jsou aplikace pro fizeni
podnikovych zdroja — ERP (Enterprise Resource Planning), které podporuji evidence
podnikovych zdroja a tizeni béZnych transakénich tloh (nékup, vyroba, prodej, marketing).
Vedle aplikaci ERP pak existuje cela fada dalSich aplikaci, které vyuZivaji data z ERP
systému pro analyzu a podporu rozhodovani a tizeni, a tim padem vyrazné ovliviuji celkovou

kvalitu a vykonnost informac¢niho systéemu. Ty se oznacuji jako Business Intelligence (BI).

Rozvoj komunikacnich technologii a zejména Internetu vedl k postupnému
integrovani ptivodné uzavienych podnikovych informacnich systému s okolim. V zavislosti
na charakteru elektronicky realizovatelnych komunikac¢nich vazeb se rozliSuji nasledujici typy

aplikaci:



Rada aplikaci elektronického podnikéni (e-Business), do nichZ patii zejména
e Elektronické obchodovani (e-Commerce)
e Elektronické zasobovani (e-Procurement)
e Elektronicka trzisté (e-Marketplace)
e Rizni a planovani vzajemné provazanych siti  dodavatelskych — fetézci
(SCM/APS — Supply Chain Management/ Advanced Planning and Scheduling)
e Rizeni vztahi se zdkaznikem (CRM — Customer Relationship Management)

S ohledem na to Ze jddrem vSech téchto aplikace je ERP, oznacuje se obvykle tyto
aplikaci jako ERP 11, a zahrnuji pak vse vySe uvedené e-Business, Business Intelligence a

dalSi. Dale uvadim zobecnéné schéma aplikacni architektury podnikového informac¢niho

t Vlastnici, management J

T

Aplikacni architektura podnikové informatiky

systému (ptevzato z [6]).

Business Intelligence, manazerské aplikace

T —ERP T

Prodej,
hakup,
sklady

Finance,

Vyrob
controlling, z\é:zj:

Obchodni partnefi
?
Obchodni partnefi

< Rizeni a sprava obsahu > “«—

( Obchodnici, referenti, obchodni zastupci, kontaktni centrum

Obréazek 1. Zobecnéné schéma aplikaéni architektury [6]

1.1.4 Elektronické podnikani, e-Business

Jak jsem jiz zminoval, soucasna doba je charakterizovana pojmem ,,globalizace”, a to
jak ekonomicka, tak informacni. Informac¢ni globalizace je souc¢asti ekonomické globalizace, a

zaroven i faktorem velmi ovliviwujicim rychlost navazani komerénich vazeb z celosvétového
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hlediska. Na druhé stran¢ ekonomicka globalizace zase podporuje a tlaci na dalsi rozvoj

celosvétove informacni infrastruktury.

Vysledkem téchto procesi je vétsi otevienost podnikové informatiky, coZ se oznacuje

jako elektronické podnikani nebo e-Business.

»Elektronické podnikani (e-Business) predstavuje oblast informatiky, ktera v sobe
zahrnuje souhrn a podporu procesi a vztahiz mezi obchodnimi partnery, spolupracovniky a
koncovym zakazniky, uskutecizovanych elektronickymi médii. Tyto procesy a vztahy tak v sobe
obsahuji elektroniky realizovanou vymenu informaci, produktiz, sluzeb a provadeni financhich

transakci.” [6]

»Podpora (nékterych) oblasti podnikani prostiednictvim IS/ICT (typicky i Internetu) a
prislusnymi aplika¢nimi programy. Za souc¢asného stavu rozvoje IS/ICT se jedna o oblasti
fizeni vztahu se zakazniky (CRM), fizeni dodavatelskych fetézci (SCM) a tizeni znalosti
(Knowledge Management). Vyznamnym rysem e-podnikani je zahrnuti vn¢jSich (z hlediska
dané organizace) subjektu napf. zakaznici, dodavatelé do elektronické formy komunikace.*
[7]

Z téchto definic je vidét, Ze e-Business podporuje ¢astecnou integraci podniku a
dodavateli, odbératelt, obchodnich partneri a koncového zékaznika, a to prostrednictvim
elektronické formy komunikace (elektroniky realizovanou vymeénu informaci, produkt,

sluzeb a provadeéni financnich transakci).
Jak naznacuje [6], existuje cela fada subjektd, které se ucastni elektronického
podnikani. Nicmén¢ klicovymi jsou tti skupiny, a to:
e Firma, podnik (,,B* — Business)
e Koncovy zakaznik, spotiebitel (,,C* — Customer, Consumer)
e Statni sprava, statni organy a instituce (,,G* — Government)

Pro snadné uréeni riznych typt vztahi téchto subjektt se pouZivaji zkratky typu napf.
B2B, coZ znamené ,,Business-to-Business*, tedy vztah mezi dvéma podniky (napt. vyrobce a
obchodni partner). Zakladni prehled vztaht mezi vyjmenovanymi subjekty prezentuje tabulka
1.
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Podnik
(B - Business)

Podnik Zakaznik Sprava
(B - Business) (C - Customer) (G - Government)
B2B B2C B2G

Systém pro obchodni
transakce mezi podniky

Internetové obchody uréené
koncovym spotfebitelim

Nabidka sluzeb a zboZzi,
komunikace se statni spravou

Zékaznik
(C - Customer)

C2B
Prodej spotfebiteld firmam,
sledovani nabidek

c2C
Aukeni systémy pro prodej
pouzitého zbozi

c2G
Podavéani dariovych pfiznani,
volby, s¢itani lidu

Sprava
(G - Government)

G2B
Zadavani verejnych zakazek
grantovych projektt

G2C
Poskytovani informaci a
verfejné spravée

G2G
Spoluprace mezinarodni
koordinace

Tabulka 1 Piehled vztaht mezi podniky, zdkaznikem a statni spravou, zdroj [6]

1.1.5B2B

S ohledem na téma této prace dale se zamérim na popis vztaht typu B2B. Za vhodné
povazuji i srovnani B2B a B2C a popséani jejich hlavnich odliSnosti. Proto dale uvadim

definice téchto dvou pojmu.

»Business-to-Customer (B2C) - obchodni vztahy mezi podnikem a konecnym
spot/ebitelem, realizované vetSinou webovym aplikacemi a virtualnimi obchody na internetu.”
[6]

,B2C - zkratka z business to consumer - oznacuje komercni a marketingove aktivity ci
transakce mezi firmou a konechym spotiebitelem zboZi ¢i sluzby. Spot/ebitelem pritom miiZze

byt jak soukrom& osoba, tak firma ¢i podnikatel.” [9]

»,B2B - zkratka z business to business - oznacuje komercni a marketingové aktivity ci
transakce mezi firmou a firmou ¢i podnikatelem, kteri zboZi ¢i sluzby kupuji prevédine za
ucelem jejich dalSiho prodeje ¢i zpracovani.” [9]

»Business-to-Business (B2B) — obchodni vztahy se elektronicky realizuji mezi dvema
podniky resp. pravnimi subjekty, na bazi vymeny strukturovanych dat (objednavky, potvrzeni,
faktury atd.) Zahrnuje vSechny komeréni transakce mezi dvema firmami, které jsou provadeny
pomoci elektronickych prostiedki. Vyznamnym rysem modelu B2B je vetsi diiraz na logistiku
a zajisteni samotneho obchodu, oproti diirazu na ziskéni zakaznika, jako je tomu v pripade
obchodiz B2C.** [10]

Z téchto definic je ziejmé, Ze B2B a B2C jsou obchodni elektronické realizované
vztahy. Klicovym rozdilem je Ze ve vztazich typu B2B nedochazi ke spotiebé obchodovaného

zbozi a sluzeb, pokud B2C znamena dodani koncovemu zékazniku, a tim pddem ke spotiebg,
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a to bez ohledu na zda je konec¢ny spotiebitel fyzicka osoba nebo firma. Priklady téchto

obchodnich vztaht zndzormuje schéma ¢ 2.
Kone&ny

Fyzické osoba nebo
. dnik v roli
1. Podnik B2C Nonocnéhe
spotiebitele
spotiebitel
B2C
5. Podnik B2B Podnik B2C
(dodavatel) (vyrobce)
B2B Podnik

(obchodni
partner)

Obrazek 2 Piiklady vztahu B2B a B2C

Tim Ize pojem B2B definovat jako elektronické realizované obchodni vztahy mezi
dvéma podniky na bazi vymény strukturovanych dat, pti nichZz nedochazi ke spotiebé
obchodovanych zboZzi ¢i sluzeb. Déle pro Gcely této préce se pokousim tuto definici rozsitit a

zkonkretizovat.

V kontextu B2B aplikaci, Ize obchodni vztahy rozdélit do dvou zakladnich skupin:
e Nakup (zasobovani)
e Prodej (obchodovani)

Elektronické zasobovani je zaloZeno na elektronické vyméné dat (objednéavky, dodaci
listy) mezi dvéma podniky. Moderni podniky se jiz nespokojuji s klasickym pojetim
dodavatelsko-odbératelskych vztahti a vytvaii integrované logistické tetézce pridavajici
hodnotu prvniho dodavatele ke kone¢nému uZivateli. Tento pristup se oznacuje jako fizeni
dodavatelskych fetézct s vazbou na metody progresivniho planovani a rozvrhovani (SCM —

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

Na druhé strané B2B systém podporuje uskute¢novani obchodniho styku, zejména tim,
Ze zrychluje a automatizuje procesy jako ptijeti a vytizeni objednédvky, zpracovani dat a jejich
predani na dalsi useky (vyroba, zadsobovani, sklad), vystaveni faktury atd. Tim se B2B stava
transakénim systémem, pricemz tento systém umozZiuje sledovat priabéh obchodniho styku

v readlném d&ase.
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1.1.6 Vyhody a nevyhody B2B

Vyuziti informacnich technologii pro uskute¢néni obchodnich vztaht mezi podniky
(B2B) mé jak sve vyhody, tak i nevyhody. Jak to naznacuje [6], mezi ptinosy téchto systému
muzeme zafadit napiiklad: ,,trvald dostupnost elektronickych sluzeb, (365x7X24); moZnost
vyuZiti novych komunikachich kanali; lepSi a efektivnejsi kontakty se zakazniky a ostatnimi
partnery; lepSi vyuZiti zdroji (vySSi obratkou zasob, sniZzenim skladovacich prodejnich
prostor); vysSi kvalita obchodu — celkové kvalitnejSi sluzby zakaznikim a obchodnim
partneram, kvalitnéjSi planovani poptévky, rizeni objednédvek*. Jako vyhody ve srovnani
s papirovou formou komunikace mtizeme taky oznacit: centralizovanost informaci (brana pro
uzivatele) a snadngjSi a piesnéjsi evidence obchodnich vztahia. AvSak mezi nevyhody patii:
riziko vypadku systému a s tim souvisejici ndklady na sniZeni tohoto rizika (multiplikace dat,
velké hardwarové soustavy, kazdodenni podpora). DalSim problémem je Skoleni stavajicich a
novych zameéstnanci vzhledem Kk rostouci komplikovanosti a duleZitosti B2B systému.
Piicemz ¢im sloZitéjsi a rozséahlejsi jsou tyto IS tim jsou néro¢néjSi na hardware, coz mé
vyznam nejen pro firmu, ktera tento systém zavadi, ale taky pro jeji partnery, které budou
muset si taky poridit vykonngjsi pocitacové soustavy. Casto se mezi nedostatky taky fadi
nizk& flexibilita podnikovych informacnich systému, které nepodporuji rychlé ptizpisobeni

meénicim se pravidlem a vyjimkam z téchto pravidel.

1.1.7 CRM (Customer Realtionship Management)

Souc¢asna marketingova teorie a praxe svéd¢i o tom, Ze UspéSnost kazdého podniku je
meéfena mirou spokojenosti firemnich zékaznika. Aby podnik mohl efektivné a vcas reagovat
na potieby svych zékazniki musi o téchto potrebach védét. Tim vznikla potieba tizeni vztaht
se z&kazniky. Efektivni podnikovy informacni systém tyto procesy podporuje a zleviuje.

~Rizeni vztahi se zakazniky (CRM — Customer Relationship Management) predstavuje
komplex aplikacniho a zakladniho software, technickych prostiedkiz, podnikovych proces:i a
personalnich zdrojii, uréenych pro rizeni a pribéiné zajistovani vztahi se zdkazniky firmy, a
to v oblastech podpory obchodnich ¢innosti, zejména prodeje, marketingu a zakaznickych

sluzeb.
Aplikace CRM umozrnuje:

e nastavit podnikove procesy s duslednou pozornosti na péci o zékaznika,
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e jako hlavnich ukazatelu v této oblasti vyuZit loajalitu zakaznika, tedy jeho vérnost nebo
stabilitu v obchodnich vztazich k danému podniku,

e vyuZit informa¢ni a komunikaéni technologie knovym informaénim sluzbdm pro

zakaznika.
Rozliduji se tfi zakladnich oblasti CRM:

e operacni — orientované na zefektivnéni klicovych procest ,,kolem* zékaznika, tzv. front

office

e koopera¢ni — predstavuje optimalizaci interakci se zakaznikem a teSeni vicekanalové

komunikace,

e analytické — zahrnujici jiz agregace a aplikace znalosti o zakaznikovi, aplikace ,,customer

inteligence” a rovnéz speciélni analytické aplikace CRM na bazi datovych skladu.” [6]

V posledni dobé velkou roli hraje zejména analytické CRM nebo Customer

Intelligence.

»,Customer intelligence (Cl) predstavuje komplex aplikaci, zamérenych na poznani
zakaznika, jeho hodnoty, preferenci, rizikovosti nebo pravdepodobnosti odchodu ke
konkurenci. Za Ucelem splnéni tohoto cile vyuzivali 7eSeni Cl spojeni systémii Business
Intelligence a CRM.“ [6]

1.1.8 Business Intelligence

Data zpracovana transakcnimi systémy a pak uloZzend do relacnich databdzovych
systémd, jsou vyuZivany v analyzach potiebnych pro fizeni a rozhodovani. Tato oblast
podnikovych informacnich systémi se oznacuje jako Business Intelligence.

»Business Inteligence (BI) predstavuje komplex procesii, aplikaci a technologii IS/ICT,
které podporuji analytické a planovaci c¢innosti podnikii a organizaci a jsou postaveny na
principu multidimenzionality, kterym zde rozumime moZnost nahliZzet na realitu z nekolika

moznych uhl: pohledu.” [6]

Pro podnikové Ucely technologii Bl lze vyuZivat v oblastech prodeje, nékupu,

dopravy, marketingu, financi a fizeni lidskych zdroj.
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1.2 Projektovy management

Projektovy management je nezbytny pro kvalitni a v¢asné zavedeni informacnich
systémd, jak uvadi pramen [11]: ,,Informachi systémy se do firem nedostavaji samovolné, ale
pomoci procesu, kterému se 7ika implementace neboli zavedeni informachiho systému.
Samotny proces zavadeni neni ndhodny, ale stejne tak jako vSechny sloZité ¢innosti musi byt
Fizen, sledovan, kontrolovan a néasledné vSechny jeho kroky a postupy dokumentovany.
K tomu aby vSechny cinnosti probehly a aby se na nic nezapomneélo, slouZi systémove
inZenyrstvi. Vlastni zpusob rizeni takovych akci se nazyva projektovy pristup a jeho rizeni
ziskalo behem doby prizvisko projektové.* [11]

A proto tato ¢ast me bakalarské praci je vénovanad pojmu ,,Project Management*.
Anglicky vyraz ,project management®, jak naznacuje [14], je prekladan dvémi definicemi,
které se liSi co do smyslu. Project management Ize piekladat bud’ jako projektové fizeni, nebo
jako fizeni projektu. Projektové tizeni predstavuje manaZerskou disciplinu. Jednd se tedy o
teoreticky zaklad a metodu, zatimco tizeni projekta se zabyva jiz konkrétni aplikaci metod

projektového fizeni na vedeni a planovani projekta.

1.2.1 Projekt informaéniho systému

Jak to definuji standardy statniho informac¢niho systému, projektem informaé¢niho
systému se rozumi ,,cilevedoma (planovand), rizend, casove ohranicenou skupina c¢innosti,
ktera ma dané vstupy a vystupy.“ [15] AvSak tato definice je piilis obecnd, a proto je vhodné ji
doplnit o dalSi definici, kterou pouziva Project Management Institute: ,,projekt je casove
omezend pracovni cinnost, jejimZ cilem je vytvoreni jedinecného produktu, sluzby, nebo
dosaZeni jiného vysledku“ [17]. Z vySe uvedenych definic vyplyvd, Ze vysledkem projektu je
jedinecny (unikatni) vystup, ktery je vlastné hlavnim cilem projektu, a po dosaZeni tohoto cile
projekt skon¢i, na rozdil od opera¢nich nebo provoznich ¢innosti, ,,které organizace provadi
pro udrZeni bézneho chodu firmy a jejiho podnikéani.* [16]. VySe popsana kli¢ova vlastnost
nejen obecnych projekta, ale i projekta informac¢niho systému, neni jedina, ktera by odliSovala
projektové tizeni od ostatnich néstroji managementu. Mezi klicové vlastnosti, podle Chlapka
[18], Ize zaradit:

e unikatnost - jedine¢ny produkt
e piesné stanovené cile - stanoveni a sledovani metrik cila
e dané terminy - pevn¢ stanoveny zacatek a konec
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e dana cena (budget) - sledovani prabéhu projektu v urgitych kontrolnich bodech
e omezené zdroje - fada Gc¢astnikt musi jesté plnit své bézné dkoly
Téchto 5 vlastnosti projektu se vyskytuji v odborné literatuie nejcastéji, ale mizeme
najit i dalsi, jako napiiklad [16]:
e .Re3eni projekt: se postupné vypracovava,
e projekt vyZaduje urcité zdroje, casto z riiznych oblasti,
e projekt by mél mit hlavniho zakaznika nebo zadavatele,

e soucasti projektu je neurcitost.*

VSechny vyse uvedené vlastnosti projektu jako takového, Ize beze zbytku pienést i na
projekty zavadeni informac¢nich systému, tj. projekty realizované v oblastech IS/IT, resp.
IS/ICT.

1.2.2 Modely zivotniho cyklu projektu IS/ICT

Modely Zivotniho cyklu projektu IS/ICT jako i sdm projektovy management maji
dlouhou historii. StarSi modely se vyznacuji spiSe obecnym konceptuélnim charakterem, ktery
obsahuje globalni popis ideového piistupu k projektu, zatimco modely poslednich let odrazeji
spi§ snahu o perfekcionismus v oblasti detailniho zpracovéni, a tim i fizeni projektu 1S/ICT.
Hlavnimi reprezentanty odliSnych konceptudlnich pristupti v feSeni projekta jsou
vodopéadovy, spiralovy a sitovy [11]. Piedpoklady pro vodopadovy model jsou nasledujici:

e ,jednotlivé etapy jsou vykonavany postupné po ukonceni etapy predchozi, jejiz vysledky se

pri ukonceni etapy verifikuji a slouZi jako vstupy pro etapy dalsi,

o nejlepSiho vysledku pri projektu IS/ICT se doséhne pri vySe uvedeném poradi etap.* [11]
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Obrézek 3 Vodopadovy model Zivotniho cyklu projektu, zdroj [11]

Spirdlovy model vychazi z nésledujici logiky: na zacatku nelze definovat vSechno

vvvvvv

zadavatelem projektu a predani na dalsi droven vyvoje. Cely proces se opakuje, dokud se

nedojde k Zadanému vysledku (vystupu).

Analyza
rizik

PoZadavky
Design

Realizace atest

]
|
|

Uvedeni do provozu

Review a planovani Zpracovani fazi

Obrézek 4 Spiralovy model zivotniho cyklu projektu, zdroj [11]

Sitovy model je vyuzivan zejména ve velkych firmach, které se zabyvaly tvorbou
informacnich systému, a na zékladé postupu pii tvorbé minulych projektt si postupné
vytvérely sit na sebe navazujicich ¢innosti a jejich vysledka. V praxi je sitovy model

vyuZivan ve vice stupnich, jak je to znazornéno na obrazku ¢. 5
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- Nalezeni celkowych cilli

- Definice zakladnich otevienych struktur <
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F......Odbormny koncept
SD...Systémovy navrh
A F sD >| SR SR...Realizace systému
Zkuenosti a 5 4 E D SR
Zlepiené odhady

Obrazek 5 Sitovy (stupnovy) model Zivotniho cyklu projektu, zdroj [11]

1.2.3 Model tri sfér rizeni projektu
Na kazdy projekt podnikového informacniho systému (PIS) Ize nahliZet ze tti riznych
pohledt. Jednd se o nésledujici dimenze [16]:

e obchodni, ktera zahrnuje ptipravu nabidky a smlouvy, stanoveni ceny a finan¢niho pInéni

ve vztahu k plnéni vécnému apod.
e technologicka, jedna se o volbu technologii pro feSeni projektu
e organizaéni, tyka se zpusobu fizeni projektu
Tyto tti sféry mezi sebou spolu velmi Gzce souvisi a kaZzda z nich ma vliv na ostatni
sféry. Pii volbé vhodného softwaru ¢i hardwaru vzdy musi byt zohlednény néklady na tyto
technologické zdroje, dale i na lidské zdroje, které budou téchto technologii (technologickych

zdroju) vyuZivat. Tim padem obchodni, technologicka a organizac¢ni sféra museji byt chapany

jako tti navzajem zavislé soucasti jednoho ned¢litelného systému.
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» Kolik bude projekt stat?

» Kolik budou €init naklady na podporu
a provoz?

o Kolik projekt uSetfi?

Obchodni

.

Organizaéni

Technologické

s Zplsoby fizeni prubéhu + Volba technologii pro

projektu fesSeni projektu
* Nasazeni odpovidajicich + Volba softwaru a
technik a postuptl hardwaru

e Spravy vysledku
Obrazek 6 Model tii sfér fizeni systému [16]

Z&dna z téchto t¥i dimenzi neuréuje projekt oddéleng od obou ostatnich, ale viechny
musi byt organicky sjednoceny do jednoho celku.

1.2.4 Metodika

Podle Doucka [11], metodika je ,formalné zdokumentovany souhrn standardu,
modeld, nastroja, postupt, doporuceni a jednotlivych pracovnich kroki, které jsou k dispozici
pied zahajenim projektu.* Pro fizeni projekta informacnich systému existuje velké mnoZstvi
rozlisSnych metodik, proto i v praxi rizné firmy pouZzivaji pro tizeni projekta v oblasti IS/ICT
razné metodiky.

Jako piiklad bych chtél uvést metodiku SEP (System Entwicklungs Prozess, Proces
vyvoje systému), kterou koncern Volkswagen, véetng spole¢nosti Skoda Auto, vyuZivaji pro
fizeni projekta v oblasti IT. Tato metodika popisuje obecnd pravidla fizeni IT projekta
v koncernu VW, ma nékolik zékladnich sméra vyvoje a umoziuje vyuZivat jednotlivé
nastroje ftizeni. Jeji soucasti je tzv. tailoring, coZ je ptizpusobovani této metodiky

konkrétnimu projektu, pokud tento projekt neni mozné podle obecnych zasad SEP ridit.
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1.2.5 Rizeni projekta informagnich systému
,.Rizeni projektu predstavuje integrovany ramec pro organizovani, planovani,
kontrolu a rizeni projektu, ktery byl vytvoren, aby:
e zajistil casove a nakladove efektivni vytvoreni vyslednych produkti,
e byly dodrzeny prijatelné standardy kvality,

e organizace dosédhla prinos, kvali kterym do projektu investovala.* [13]

Projekt 1
Projekt 2
Projekt 3

Uspéch
podniku

Projekt 4
Projekt 5
Projekt 6
Projekt 7
Z&kladni funkce
Potieby a Rizeni Rizeni Rizeni Rizeni
Qévek?Vir]i rozsahu &asu nakladu kvality
Ucastnikd _
‘ t ﬁei;eni lidskych zdr;ja ! ;z?:ftz
T T T T
g Rizeni int. Rizeni Rizeni Rizeni
projektu komunik. rizik ostarav.

Podplmé funkce

Obrazek 7 Zéakladni rdmec fizeni projektu, zdroj [18]
Podle Chlapka [18], mezi klicove ¢innosti vedeni projektu patfi:

J .priprava . hodnoceni a 0 komunikace
e  planovani kontrolovani o kvality
e  organizovani o  Fizeni 0 zmen
e  delegovani 0 casu o rizik
e  motivovani O zdroju 0 rezerv
0 penez

1.2.6 Personalni stranka projektu

Vyznamnou c¢asti tizeni projektu je prace se zdrojem nejcennégjSim, tj. fizeni
pracovnika a jejich znalosti. Osoby, které jsou zainteresovany na daném projektu, Ize obecné
rozdélit do dvou skupin nebo roli — Objednavatel a Dodavatel. Hlavni vykonné role pti feSeni
projektu v oblasti IT/ICT jsou zejména nasledujici:

e ,ve skupiné roli na strane O sponzor,

objednatele: O zadavatel,
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0 uzivatel, 0 analytik,

o vedouci projektu, o auditor,
o tester, 0 Vyvojar,
e Ve skupine roli na strane dodavatele: 0 spravce.” [11]

o vedouci projektu,

Vztahy mezi témito rolemi znazornuje nasledujici obrézek.

Sponzor

Informace o rozsahu financovani
U&elu vynaloZenych prostfedku

Dodavatel

Pfedstavy o FeSeni, Zadava projekt
navrhy na feSené oblasti

Odborna pfiprava na provoz,
gkoleni, konzultace

Vymezeni IS/IC,
uZivatelské
rozhrani, Gvodni

Spravce

Informace o limitech I1S/ICT,

pfedstavy o feSeni, konzultace
feSenych oblasti

Obrazek 8 Schéma roli projektu IS a jejich vzajemné vztahy, zdroj [11]

Kli¢ovou osobou kazdého projektu je samoziejmé jeho vedouci. Jak naznacuje [18],
vétSinou byvaji jmenovani dva manaZefi projektu, a to jeden ze strany objednavatele a druhy
ze strany dodavatele. Uloha manaZzera projektu je velmi narogna, coz ukazuje nasledujici
schéma, které zndzoriiuje poZadavky na odborné schopnosti, znalosti a dovednosti

projektového manazera.
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Vedouci skupiny

Diplomat Stratég

Odbornik na

Kontrolor problémy

Manager projektu

Planovac Diagnostik

Revizor Psycholog

Manager
konfliktu

Poradce

Obrazek 9 Vlastnosti managera projektu, zdroj [11]

1.2.7 Faktory uspéchu projektu

Studie spole¢nosti Standish Group [xxx] uvadi, které faktory v nejvétsi mite prispivaji
k uspéSnost IT projektt. Jak je vidét ztabulky ¢. 2, hned na prvnim misté je podpora
firemniho vedeni, nésleduje zapojeni uZivateli na misté druhém. CoZz muze znamenat, Ze
vedouci pracovnici mohou podstatné ovlivnit GspéSnost projektu tim, Ze mohou ovliviiovat
ostatni faktory, které jsou uvedené samostatné, patii mezi né také zkuSeny projektovy

management, jasn¢ definované cile a poZadavky aj.

e Podpora firemniho vedeni

e Zapojeni uZivatela

e ZkuSeny projektovy management

e Jasné stanovené podnikatelské cile

e Minimalni mozny rozsah

e Standardni softwarova infrastruktura

e Pevné z&kladni poZadavky

e Formalni metodologie

e Spolehlivé odhady

e Ostatni kriteria, naptiklad drobné milniky, spravné planovani, odborné zdatni zaméstnanci
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Tabulka 2 Faktory nejvice ptispivajici k Uspésnosti IT projekta. Zdroj: The Standish Group
~Extréme CHAOS", 2001

1.2.8 Procesni pojeti organizace

Jak naznacuje [11], zakladem pro procesni pojeti projektt informacnich systémi a
jejich tizeni jsou vazby mezi informaénim systémem (IS) a informac¢nimi a komunika¢nimi
technologiemi (ICT) vyuzivanych ve firm¢ a zpusobem fizeni dané organizace. Spravné
pochopeni téchto vazeb umoZnuje procesni pojeti organizace. VSechny cinnosti organizace
jsou seskupeny do jednotlivych procesi, které jsou rozdéleny do urovni podle vyznamu pro
organizaci, a to na hlavni a vedlejsi. Hlavnimi procesy rozumime takové procesy, jejichz
vystupy jsou piedavany do okoli firmy, tim padem ptimo davaji smysl existence podniku.
Piikladem hlavniho procesu je napi. vyroba a prodej finalniho produktu. Vedlejsi (podparné)
procesy jsou vSechny ostatni procesy, které se v organizaci vykonavaji a zaroven nejsou
procesy hlavnimi. Mezi vedlejSi procesy muZeme zaradit naptiklad Gcetnictvi, personalistiku,
spravu budov a dalsi procesy véetné informatiky. Tim padem podpirné procesy nejsou samy
0 sob¢ predmétem podnikani nebo smyslem existence podniku. Schéma znéazornujici vztahy

hlavnich a vedlejSich procest je zndzornéno na obrézku ¢. 3.

Okoli firmy

Hlavni proces

Pracovnici

Personalistika / Ugetnictvi
Finance Finance o
Podpurné
\ \\ / procesy
|

i

Energie T—
Informatika
Vstupy Ostatni
vystupy

Obrazek 10 Procesni pojeti organizace, zdroj [11]

V dnesni dob¢ je jednim z nejvyznamnéjSich procest ve firme informatika, protoze
ovliviiuje celou organizaci minimalné tim, Ze podporuje skoro vSechny procesy, a to jak
vedlejsi, tak i hlavni. To je jednim z davodu pro¢ informatika jako takovd, je duleZita pro

danou organizaci. Informatika se navenek projevuje tim, Ze poskytuje urcité sluzby
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uzivatelim, a to bez rozdilu zda se jednd o uZivatele externi nebo interni. Proto je podle

Doucka [11] ,,poskytovani sluzeb je vlastni cil a smysl existence informatiky v organizaci®.

Informatika neni v8ak nahodilym oddélenim, ale ,,K tomu, aby informatika mohla
poskytovat sluzby, musi mit k dispozici urcité zdroje a musi byt 7izena — tedy musi existovat

procesy vlastniho 7izeni informatiky““. [11]

1.2.9 Bezpec¢nost informace

V dnedni dobé pravdépodobné neexistuje organizace, kterd by nedisponovala néjakymi
dulezitymi informacemi. Proto takové informace je nutné chranit. Mezi hlavni hrozby

tykajici se informaci (dat) jsou:
e nenavratné zniceni nebo poskozeni dat,
e Unik internich a tajnych dat.

Druhym aspektem bezpecnosti provozu IS/ICT jsou zvySené poZadavky na duvéru.
»~Duvéera uzivateli se odviji od zakladnich ocekavani od IS/ICT — od atributi bezpecnosti. A to

jsou v prvni tride:

e dostupnost poskytovanych sluzeb IS/ICT,

e jejich duveryhodnost,

e integrita v informachich systémech, ktera jsou jim poskytovana,

e zodpovednost jednotlivych subjekti za provedené transakce,

e prokazatelnost takovych operaci a prokazatelnost jejich provedeni ve vztahu k subjektu,
e overovani pravosti subjektu nebo zdroje.

Zakladnim ukolem a cilem bezpecnosti IS/ICT firmy je ochranit aktiva firmy v oblasti
IS/ICT (tedy praktické investice do IS/ICT a jejich komponent) tak, aby firma mohla plnit
svoje predpokladane ukoly. Aktivy v oblasti IS/ICT rozumime predevSim aktiva hmotna
(technické prostiedky vypocetni techniky) a aktiva nehmotné (pracovni postupy, které jsou

vyuZivany ve firme v oblasti IS/ICT, data a programové vybaveni)*. [11]
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2 Prakticka ¢ast

Cilem praktické c¢asti této prace je pospat a vyhodnotit realizaci projektu zavedeni
modulu ,,PODPORY* jako soucasti B2B portalu spolegnosti Skoda Auto, a. s. Tato &ast se
zagina struénym popisem spole¢nosti Skoda Auto a.s. a jednotlivych odbornych Gtvara, které
se zucastnili projektu ,,PODPORY*“. V dalSich kapitolach nasleduje rozbor divoda zavedeni,
popis logiky fungovéani a komunika¢nich vazeb nového systému. Déle jsou stru¢né popsany
zasady metodiky koncernu Volkswagen pro ftizeni implementaci novych informacnich
systému - SEP. Tato metodika byla zakladem pfi zavedeni systému ,,PODPORY*“. V kapitole
postup realizace projektu jsou popsané jednotlivé fazi projektu. Pro vysledné hodnoceni
nového systému je pouzita SWOT analyza.

2.1 Popis podniku

Skoda Auto, a. s. Mlada Boleslav (dale jen SA) patii nejen mezi 3picku &eskych
spolecnosti, ale i mezi ¢tyii celosvétové automobilky, které se mohou pochlubit vice nez
stoletou tradici. Je stoprocentné vlastnéna spolecnosti Volkswagen AG. Od vstupu do
koncernu VW Skoda Auto ztrojnasobila svou produkci, vybudovala rozsahlou obchodni sit’ a
Usp&sné vstoupila na mezinarodni trhy. V soudasné dobé se vozy Skoda prodavaji ve 100
zemich po celém svété. Spole¢nost zaméstnava okolo 25 000 lidi ve tiech zavodech v CR:
v Mladé Boleslavi, VVrchlabi a v Kvasinach. Kromé Ceské republiky jsou automobily Skoda
vyrabény také na Ukrajing, v Indii, Cing, Rusku, Bosné a Hercegovind a Kazachstanu.
V soucasné dob¢é miZe svym zdkaznikam nabidnout 4 modelové tady: Fabia (malé vozy),
Octavia (niZsi stiedni ttida, v¢. Octavia Tour), Superb (vy3Si stiedni trida) a Roomster (malé
MPV, z anglického ,,Multi Purpose Vehicle, viceucelovy viaz). V budoucnu by mél
modelovou nabidku jesté rozSitit viiz mensi nez Fabia a vz z tiidy SUV (z anglického ,,Sport
Utility Vehicle®, sportovni uzitkovy vaz ).

V cele automobilky stoji Sesti¢lenné predstavenstvo. Kazdy z ¢lentt zodpovida za
urc¢itou oblast. Funkeni obdobi piedstavenstva je tiileté, ¢lenové mohou byt voleni opakované.

Soucasna struktura piedstavenstva a oblasti hospodateni ma tuto podobu:
e Kvalita
e Ekonomie

e Vyroba a logistika
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e Prodej a marketing
e Personalistika

e Technicky vyvoj

2.1.1 Oblast informatika

Oblast informatiky neni ptimo zastoupena ve vrcholovém vedeni, a tim padem spada
pod jednu zoblasti, v piipadé SA do oddéleni Ekonomie a je zastoupend organiza¢ni
jednotkou (dale OJ) Informacni systémy a organizace (dale 1Sa0). OJ 1SaO ma na starosti
modelovani komplexnich procest a podporu moderni struktury organizace, ktera je zaméiena
na projekty a spolupréci piesahujici razné oblasti. 1SaO vytvaii a provozuje systemy ve
spolupréci s pracovisti, kterd jsou v ramci celého koncernu VW zodpovédna za IT. Diraz je
pritom kladen na standardizaci a integraci. Prioritou je pragmatické a nékladove
optimalizované nasazeni informa¢nich a komunikacnich technologii. DalSi oblasti, za kterou
je zodpovedna 1Sa0, je interni servis. Struktura této organizacéni jednotky je znazornénd na
obréazku 11.

Informaéni systémy
aorganizace

Procesni a i P " .
Procesni a Procesni a Procesni a Procesni a

izaé&ni IT-Governance a 4 4
organizaéni . " p A P
g t Fizeni servisu systemova systémova systémova systémova
managemen integrace ; i i
integrace integrace integrace

Vznik vyrobku Mgmt Prodej a Ridici a

zakéazek a vyrobal marketing podpurné proces

I I

ICT Sluzby SkodaAuto Management
Museum kancelari a sluzeb

Obrazek 11 Organizaéni struktura OJ Informagni systémy a organizace, zdroj: SA

V projektu ,,PODPORY* klicovou roli hrdl odborny utvar Procesni a systémovéa
integrace Prodej a marketing (dale jen PSPM), ktery je odpovédny za implementaci nového
modulu B2B portélu. Ve spolupraci s ostatnimi Gtvary OJ Informacni systémy a organizace
PSPM vyvijel, testoval a nasazoval transakéni systém, multidimenzionalni databazi a
analytické néstroje, vtomto kontextu hrdl roli dodavatele. Déle v textu nasleduje stru¢ny

popis jednotlivych OU, které méli v tomto projektu také podstatnou roli.

Odborny Gtvar (OU) IT-Governance a Fizeni servisu ma za ukol usmériovat IT

aktivity tak, aby sluzby IT byly v souladu s obchodnimi cili, jako je naptiklad:

e provazani IT aktivit s dosaZzenim ekonomického profitu firmy,
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e |IT podpora pii vyuZivani podnikatelskych piileZitosti firmy a maximalizace zisku z nich,
e odpovedné vyuzivani IT zdroju,
e optimalni management IT rizik (tj. vyvadZzeny pomér nakladd/ptinosu pii minimalizaci
bezpecnostnich rizik).
Tento Utvar hrél v projektu “PODPORY* roli auditora.

Odborny Gtvar Procesni a systémova integrace Ridici a podpaérné procesy je
oddeleni softwarové podporujici administrativni procesy. Jsou to ti, ktefi nejsou piilis vidét, ti
0 kterych tada atvara ve firm¢ takika nevi. Modernizuje softwarovou administrativni
platformu (SAP) a piipravuje moznost nastupu novych informac¢nich technologii. Toto
oddéleni v ramci popisovaneho projektu ,,PODPORY* poskytovalo podporu pro lepsi
komunikaci uvniti projektového tymu.

ICT SluZby jsou digitdlnim nervovym systémem podniku, ktery umoZiuje citlivé
vnimat podnéty z okolniho prostredi a reagovat na né, sledovat promény potieb zakazniku i
konkuren¢ni vyzvy a prileZitosti, pruzné a rychle se rozhodovat a jednat. Toto oddéleni
spravuje vétdinu IS SA a taky Service Desk podniku. Oddgleni ICT sluzby je spravcem
noveho modulu ,,PODPORY* aZ od jeho ndbéhu.

Utvar Procesni a systémova integrace Management zakazek a vyroba ma na

starosti vyvoj informacnich systému pro:
e fizeni vyroby a kvality,

e podporu logistickych procest,

e podporu vyvoje vyrobku,

e podporu ucetnich proces,

e podporu virtualni reality.
V ramci projektu ,,PODPORY* byla potieba nejen zavést novy systém, ale taky
upravit stavajici tak, aby vSechny IS mohly mezi sebou komunikovat. Konkrétné byla

upravena aplikace OVEX/2.

2.1.2 Oblast Prodej a marketing

Znazvu této bakalaiské praci je patrné, Ze popisovany projekt zavedeni modulu
,PODPORY* je wuréen pro podporu obchodnich procesi a tudiZz zadavatelem a

objednavatelem tohoto systému byla oblast Prodej a marketingu. Oblast Prodej a marketing se
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¢leni do nekolika oblasti — od marketingu, pies prodej na domacim i mezinarodnim trhu v¢.
originalniho prisludenstvi az po servisni sluzby. Struktura oblasti je zndzornéna na

nasledujicim obrézku.

Prodej a marketing ~ w \
( } ( ) 4 )

- ; ) Prodej Ceska
Rizeni prodeje [ Marketing ‘ Republika
Prodej vychodni
Prodej mezinarodni Evropa, Asie, trhy Servisni sluzby
CKD

Prodej originalnich
dild a prisluSenstvi

Obrézek 12 Organizaéni struktura oblasti Prodej a marketing, zdroj: SA intranet

Pro Gcely této praci jsou dileZité dvé organiza¢ni jednotky - Rizeni prodeje (na
obrazku modré) a Prodej Ceska Republika (zelend). Tyto organizaéni jednotky se skladaji
z vice odbornych atvar, a tim pddem maji taky svou vlastni strukturu, ale z pohledu této
prace neni nutné dale je ¢lenit. Pro lepSi pochopeni divoda zavedeni systému ,,PODPORY*
povazuji za vhodné popsat &innost klicového uzivatele, tj. odd&leni Prodej Ceskéa Republika,
a objednavatele — Rizeni prodeje.

SA prostiednictvim oddéleni Prodej Ceskd Republika poskytuje smluvnim
obchodnikim v CR podpory prodeje v souvislosti s prodejem velkoodbératelam, cilovym
skupinam a dale v ramci tzv. marketingovych akci. Obchodnik je v tomto smyslu subjekt,
ktery ma s dodavatelem uzavienou platnou obchodni smlouvu, a tim se stdvd c¢lenem
autorizované prodejni sit¢ Skoda. V soucasné dob& v Ceské Republice je na 170

autorizovanych obchodnika.

U velkoodbératelskych vztaht je sleva (vySe finan¢ni podpory) vyjadiena
v procentech z ceny vozidla pro obchodnika. Toto procento se méni v zavislosti na poctu
odebranych vozu konec¢nym klientem a uplynulé doby od posledniho velkoodbératelského

vztahu, velkoodbératelské smlouvy (VOS).

Mezi cilove skupiny (CS) patii takovi zakaznici, ktefi vykazuji stejné nebo podobné
charakteristiky jako napi. invalidé, Glenové Iékaiské komory, apod. | pro né méa SA pripravené

bonusy. Obchodnici, kteti prodaji viiz osobé spadajici do nekteré z cilovych skupin mohou
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Zadat po dodavateli tzv. Akviziéni ptispévek. K vyplaceni ale musi obchodnik SA doloZit

prislusné dokumenty, které fadi zakaznika do CS.

Marketingové akce (MA) slouZi k zatraktivnéni vozi Skoda na ¢eském trhu na urgité
obdobi. Konkrétni MA se vzdy vztahuji na konkrétni model. Obchodnici jsou o téchto akcich
a podminké&ch informovani formou obé&znika.

Oddgleni Rizeni prodeje (dale RP) je odpovédno za optimalizaci procesu planovani a
fizeni objedndvek. VSechny planovaci ¢innosti slouzi v kone¢ném dasledku k tomu, aby
vyrobni kapacity a nakup materialu mohly byt vcas prizpasobeny potiebdm trhu. Je-li to
zajisténo, mohou byt poZadovanym zptsobem vyrdbény vozy podle piani zékaznika.
V dnesni dobé& proces planovani v takto velké spolecnosti, jako je Skoda Auto, neni mozny
bez pogitadové podpory a specialniho softwaru. Proto Gtvar RP koordinuje vyvoj téchto
aplikaci pro oblast prodeje. V projektu ,,PODPORY* toto oddéleni hrélo roli zadavatele. Tym
tohoto oddgleni byl zodpovédny za vyvoj nové aplikace ze strany OU a zli¢astnil se viech fazi
tohoto projektu, avSak nejvyznamnéjsi roli hrél pti analyze a obhajob¢ systému ,,PODPORY*“

u investi¢niho vyboru. Velmi duleZitou roli taky hral také v procesu testovani.

2.2 Divody zavedeni systemu ,,PODPORY*

Modul ,,PODPORY* je transak¢nim informacénim systémem, ktery byl vyvinout ve
spole¢nosti SA na zakladé poZadavkia odborného dtvard Prodej Ceska Republika na
racionalizaci procesa podpor a bonust, o kterych jsem jiz zminoval. Tato skute¢nost vedla
také ke vzniku poZadavki na Upravu funkénosti uz existujicich aplikaci B2B. Dale v textu

uvadim hlavni dtvody pro zavedeni tohoto systému.

Odborny Gtvar ,,Prodej Ceska Republika® podporuje velky pocet vozi, coZ pro SA a
pro obchodni sit’ znamena obrovské administrativni naklady, zejména ve formé néaklada na
telefon, fax, poStovné a mzdovych néaklada. V dalSim textu jsou detailné&ji popsany hlavni
duvody pro zavedeni B2B systému ,,PODPORY*“.

Obchodni partneti Z&daji o podporu jednak pomoci papirovych formulait nebo
elektronickych souboru, které zasilaji tradi¢ni poStou nebo e-mailem na kontaktni mista ve
SA. P¥i vystavovani poZzadavka na podpory na strané obchodnika dochazi ke zbyte¢nému
opisovani riznych dat do formuléiu/souboru, nebot’ tato data jsou jiZz k dispozici v datové

podobé ve SA (napt. &islo komise, ¢islo vozu, dalsi Gidaje o voze).
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Obchodnik celou dobu, po kterou trva proces zpracovani podpory, nedostava zadnou
informaci o stavu vyfizovani pozadavku. V piipad¢ jeho telefonického nebo e-mailového

dotazu, vyhledavaji uzZivatelé odborné oblasti velmi pracné potiebné informace.

Pracovnici odbornych Gtvart kontroluji ,,manualné” udaje z formulaia, piicemz
pouZivaji i on-line dotazy do informac¢nich systému, vyhodnocuji je a predavaji déle
k vystaveni dobropisu pro obchodniky.

Pracovnici zabyvajici se vystavovanim dobropisi/vrubopist dale opisuji (daje
z podkladt, data z vystavenych doklada jsou elektronicky piedavana do informacniho
systému RUFAK k zalétovani.

Vysledky vyhodnocovéani jednotlivych akci jsou na druhé strané také ,,manualn¢*
zaznamenavany do komplexnich excelovych soubora a pouzivany pro vykazovani ve sméru
k managementu.

VySe popsané skutecnosti pti vystavovani a vyfizeni poZadavku Ize rozdélit do péti
klicovych problémovych oblasti:

e duplicitni ,,manualni* prace,

e 3patna informovanost obchodnich partneras SA o priibéhu vykizeni pozadavka,

e naroc¢nost na ,,manualni pracovni silu vzhledem k velkému poc¢tu poZadavka,

o Vvy3Si pravdépodobnost vyskytu chyby pii manualnim opisovani a kontrole Gdaju,
o neefektivni zptisob vykaznictvi a velice omezena moznost analyzy.

Na zakladg vyse popsanych davodi vznikl pozadavek OU Prodej CR na automatizaci
procesu ndrokovani, vyhodnocovani a vyplaceni finanénich bonust. DalSim poZzadavkem bylo
vytvorit analyticky néstroj, ktery by umoZnoval efektivné sledovat a analyzovat stav a

dynamiku probihajicich procest.

2.3 Popis aplikace PODPORY

Informacni systém PODPORY byl vyvinut za Gc¢elem zrychleni a zefektivnéni agendy
vytizovani podpor prodeje novych vozu velkoodbératelam, cilovym skupinam a podpor
poskytovanych v ramci marketingovych akci.

Jedna se o systém dostupny pies B2B Portél, a to jednak pracovnikim smluvnich
obchodnikn, kteti maji uzavienou prodejni smlouvu, a jednak pracovnikiam internich

odbornych Gtvar Prodej Ceska Republika.
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vystavenych dobropisech
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Dobropisy jsou zasilany
obchodnikaim
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do HM a prebira vysledky

Y
Hodm\

modul (HM

HM predavéa kladné
vyhodnocené
naroky k vystaveni dobropisu

Obrazek 13 Schéma systémového procesu PODPORY

Systém pracuje pouze s vozy, které jiz byly dodany zékaznikovi nebo byly odebrany
jako prevadéci vaz. Uzivatel obchodnika v systému PODPORY provadi dva druhy ¢innosti:
narokovani podpor nebo prohliZeni podpor.

Systém PODPORY piedava 1x tydné udaje o narokovanych podporach do hodnoticiho
modulu. Hodnotici modul Udaje o narokovanych podporach automaticky zpracovava a
vysledky zasila zpét do systému PODPORY a kladné vyhodnocené naroky do systému
RUFAK. Ten vystavuje dobropisy eventuelné vrubopisy, které jsou pozdgji zasilany tradi¢ni
poStou obchodnikam. Data o vystavenych dobropisech a vrubopisech jsou zasilana do
systému PODPORY.

Do aplikace PODPORY se uzivatel dostane z B2B Portalu SKODA. Piedpokladem je
standardni portalovy certifikat nainstalovany na pogitaci pristupujiciho uZivatele. Aplikaci si
uzivatel spusti z hlavniho menu B2B Portélu kliknutim na odkaz ,,PODPORY*. Poté se mu
v novém okn¢ zobrazi Gvodni stranka systému PODPORY .

V systému existuji 3 uZivatelské urovné z pohledu obchodnika. V prvni miZe uZivatel
jak prohliZet jednotlivé vozy a jejich podpory, tak mtze i ndrokovat, druhd uroven je urcena
pouze pro prohlizeni a tieti, knimz mé& pfistup kazdy uZivatel u obchodnika, slouZi
k prohlizeni velkoodbératelskych smluv.

Kazda komise, na kterou je narokovédna podpora, obsahuje stejné jako v systému
OVEX/2 udaje sni spjaté jako napt. modelovy rok, model, cena, sleva, zakaznik, ¢islo

velkoodbératelské smlouvy, kod marketingové akce nebo také stav, ve kterém vyftizeni
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Zadosti je. Tyto stavy jsou v podobé dvoumistnych ¢iselnych hodnot. Bezproblémovy pribéh

vyfizeni poZadavku vypada nasledovng:
e 10— nérok byl uplatnén, ¢eka na vyjadireni hodnoticiho modulu (dale jen HM),
e 30 - nérok byl piedbézné ptiznan HM.
e 50— nérok byl odsouhlasen OU,
e 70— dobropis byl vystaven,
Existuji taky dalSi tzv. mezistavy, které komise nabyva v pfipad¢, Ze nespliuje alespon
jednu z podminek vyplaceni podpory. Piikladem takového mezistavu mutize byt:
e 25— narok nebyl ptiznan HM.
Kazda komise méa svou historii, kde se da dohledat datum a ¢as nabyti jednotlivych
stavi, komentére (odtivodnéni) a jméno uZivatele, ktery danou akci provedl.

Velice dulezitou casti nové aplikace je SAP BW. SAP BW je multidimenzionalni
databéze, do které se ukladaji udaje o vSech transakcich provedenych modulem Podpory.
Pomoci utility Business Analyzer Ize tyto Udaje rychle a efektivné analyzovat a pouZivat pro

kontrolu, vykaznictvi a prezentaci dosaZzenych vysledku v oblasti prodeje novych vozi.

2.4 Prehled komunikaé¢nich vazeb

Vzhledem k velikosti spole¢nosti Skoda Auto a ke sloZitosti a provazanosti procest,
realizujicich B2B obchodni vztahy, existuje velké mnoZstvi dil¢ich informa¢nich systému,
které tyto procesy podporuji. Tyto dil¢i IS jsou ¢asto provazany mezi sebou, a tim neptimo
tvori komplexni B2B informa¢ni systém. Z téchto davoda neni moZzné popisovat jednotlivé
moduly oddélené. Nasledujici schéma znazornuje provdzanost jednotlivych modula se
kterymi komunikuje aplikace “PODPORY*:
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Obrazek 14 Piehled komunikaénich rozhrani, zdroj [20]

B2B brana vs. B2B Portal. Na z&kladé poznatkt shrnutych v teoretické ¢asti mtizeme
konstatovat, Ze B2B jsou elektronické realizované obchodni vztahy mezi dvéma podniky na
bazi vymeény strukturovanych dat. Aviak spole¢nost SA pouzivéa vyraz ,,B2B Portal” jako
nézev pro weboveé stranky, které jsou pouze vstupni internetovou branou do informacnich
systému, které umoznuji vySe uvedenou elektronickou realizaci obchodnich vztaht. Tento
informacni systém je tvoien vice aplikacemi jako napiiklad OVEX/2 a Podpory, do kterych
se muze uzivatel prihlasit pomoci ,,B2B Portalu®. Pro Ucely této praci dale budeme pouZivat
vyraz ,,B2B portal“ ve smyslu sady aplikaci podporujicich procesy realizaci B2B obchodnich
vztahu, jelikoZ pro vstupni internetovou branu bude poZit vyraz ,,B2B brana*“.

Aplikace OVEX/2 je transak¢nim informacnim systémem, ktery slouZi k objednéavani
voza, odtud je i zkratka OVEX - Objednavani Voza Extranetem. Se zé&kladni funkénosti
objednédvani souvisi i fada navazujicich ¢innosti pro spravu objednédvek, dat zékaznikd,
podpora burzy komisi, rozSitené analyzy a vyhodnoceni trhu, jeZ aplikaci vyznamné rozsituji.
S modulem Podpory OVEX/2 komunikuje (obousmérné) tak, Ze piedavéa informace o vozech,
které jiz maji kone¢ného klienta. V ptipadg, Ze jsou spInéné vSechny podminky, obchodnik
muZe narokovat finan¢ni podpory na tyto vozy pomoci aplikace Podpory.

Compask je intranetova aplikace pro sprdvu cen novych vozu a jejich komunikaci do
systému OVEXx/2 a Podpory pro Ceskou republiku. Komunikace je jednosmérna (Compask
— Podpory). Compask taky vykonavé centralni spravu dat o obchodnicich SKODA z celého
svéta a viech obchodnich znagek pro CR a SR a jejich komunikace s ostatnimi moduly B2B

portéalu (verifikace obchodnika).
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RUFAK je intranetova aplikace pro vystavovani dobropist a vrubopisti na nové vozy
véetné finanénich bonusi. S modulem Podpory komunikuje obousmérné, a to tak, Ze modul
Podpory piedava RUFAKu informace o pfiznanych finan¢nich bonusech (pocet
podpoienych aut, penézni ¢astka, c¢islo obchodnika). Na zakladé téchto informaci RUFAK
vystavi dobropis nebo vrubopis a nasledné posle do Podpor ¢islo vystaveného dokladu a dalsi
souvisejici s tim udaje.

SAP BW je centralnim ulozistém dat pro vétsinu transakenich systému jako OVEX/2,
Podpory nebo Rufak, ale kazd4 z téchto aplikaci mé svou nezavislou ,,kostku“. BW Podpory
(SAP Business Warehouse) je multidimenzionalni databazi, do které se pfinasi informace o
transakcich, které byli provedené modulem Podpory. Data uloZené do téchto databazi jsou
nasledné vyuZzivany pro sledovani poétu podpoienych aut, vyplacené penézni castky, pInéni

VOS, pripadn¢ dalSich ukazatelu.

2.5 Utastniky projektu

V tak velké spole¢nosti, jako je Skoda Auto, kde se na vyvoji informagnich systémi
podileji ptedevsim interni organiza¢ni jednotky, neni az tak vyhranény rozdil mezi
zadavatelem a dodavatelem IS. Vzhledem k tomu, Ze jsou oba soucésti jedne firmy, se také
liSi ptinos jednotlivych oddéleni, predevsim v tom, Ze se zadavatel a kli¢covy uZivatel podili na
samotném vyvoji systému v mnohem vétsi mire, nez kdyby si jeho vyvoj outsourcoval. Na
druhé strané dodavatel IS (interni oddé¢leni) je mnohem vice ochoten spolupracovat se
zadavatelem nejen ve fazi zadavani poZadavku, ale taky pfti analyze ¢i testovani systému.
Vyvojovému oddéleni tak jde nejen o to, aby vytvotilo systém, ktery bude dobte slouZit jeho
zakaznikovi, ale jde mu piedevsim o to, aby dobie slouZil jejich spolecnému zaméstnavateli.
Zavazné specifikace tady taky hraji podstatnou roli, ale diky permanentni spolupréci se muze
mnohem vice detailu doladit az béhem vyvoje a testovani. Na druhou stranu i zadavatel
pristupuje k vyvojaiam spiSe jako ke svym kolegim a je ochotnéjsi naslouchat jejich nazory a
pripominky pii definovani poZadavka na systém nez kdyby byli pouhymi dodavateli sluzby,
kterou si zadavatel zaplatil.

Do podnikovych IS se investuje velké mnoZstvi penéznich prostiedki, a proto musi
byt ptesné definovand odpovédnost, pravomoci a funkce vdech Ucastnikt projektu, a to
zejména zadavatele, klicového uZivatele a dodavatele. Jednotlivd oddéleni hraji svou roli

V procesu vyvoje, testovani a nasazeni informacniho systému, tim padem jsou odpoveédny jak
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za svuj Usek, tak i za projekt jako takovy. Nasledujici tabulka zndzornuje role jednotlivych
Utvaru (oddéleni) pti projektu ,,PODPORY™“.

Role Oddéleni SloZeni tymu

Objednavatel/ -
Prodej CR e 3 Kklicovi uzivatelé / testefi
Klicovy uZivatel

) e Manazer projektu ze strany OU
Zadavatel Rizeni prodeje
e 3analytici / testefi

e Manazer projektu ze strany IT
Procesni a systémova _ _ .

¥ e Analytik business procesi (externi)
Dodavatel integrace
. . 3 interni vyvojéri
Prodej a marketing * vyvojar
e 2 externi vyvojéri

Spravce ICT sluzby e oddéleni jako celek

] IT-Governance a .
Auditor . e oddéleni jako celek
fizeni servisu

Tabulka 3 Roli jednotlivych oddgleni, zdroj SA

2.6 Metodika. Model SEP

Model SEP je metodika pouZivana v koncernu Volkswagen k feSeni vyvoje systému a
ma charakter smérnice pro vSechny atvary v koncernu. Proces vyvoje systému
(SystemEntwicklungsProzess = SEP) shrnuje vSechny prvky informacnich systému a vytvaii
tak ramec pro strukturu vyvoje systémui.
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Vyvojové sméry Oblasti Cinnosti

* klasicky * Fazovy model ' »
« objektové orientovany . §ynchron|gace / opakované pouZiti
* vybér SSW . Riz_f:-ini p'rOJekfcu
+ SEP pro malé zakazky = Zajisteni kvality

- SEP pro SAP ‘ ’
S E P Faze

’ DD « Ujasnéni zadani

Ja;yky » Odborny koncept

’ nem_ecky ‘ » Systémovy navrh

) evmglltiky » Realizace systému
= Spanélsky

g = Zavedeni systéemu
* Cesky Specifika projektu
B *Add Ons specifické podle spoleénosti

Obrézek 15 SEP, zdroj SA

Projekt ,,PODPORY* nebyl vyjimkou a proto se také fidil touto metodikou.
V nésledujicim textu se pokusim uvést popis jednotlivych kroki této metodiku a zaroven

praktické vyuZziti praveé na prikladu projektu “PODPORY*.

2.6.1 Vyvojové sméry a SEP

SEP nabizi pro razné vyvojové sméry odliSnou podporu projektové préce, protoze
jednotlivé vyvojové sméry se mezi sebou v mnoha bodech zasadné lisi. V souc¢asné dobé je

vytvorena podpora pro téchto pét vyvojovych sméra [19]:

e Kilasicky vlastni vyvoj (novy a rozsitujici vyvoj)

e OO objektové orientovany vyvoj

e SAP pro zavedeni, rozSiteni ¢i zménu Sablon standardniho softwaru SAP
e SSW vybér standardniho softwaru

o Malé zakdzky pti ndroc¢nosti realizace mensi nez 30 ,,¢clovékodna*

Pro realizaci projektu ,,PODPORY* byl zvolen klasicky vyvojovy smér SEP, ktery je

uréen primarné pro realizaci transakéné monitorové orientované (TMO) aplikace.

2.7 Postup realizace projektu

Model SEP je pro razné vyvojové smery SEP koncepéné stejny. Na jedné strané se

¢leni na faze a na druhé strang na takzvané oblasti ¢innosti.
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Faze modelu SEP se ¢aste¢né méni podle riznych vyvojovych smérd. V zasadé vSak

jde o téchto pét fazi: ujasnéni zadani, odborny koncept, systémovy névrh, realizace systému,

zavedeni systému. Po kazdy projekt je velice dulezité casové rozloZeni téchto fazi.

Harmonogram realizaci projektu ,,PODPORY* je zndzornén na nésledujicim obrazku:

Mésic

Mésic

o . s - . . | Doba trvani
Poradi Faze Dilei kroky ukonéeni ukonéeni ota
diléich kroki fazi Py
I .. Zahajeni analvtickvch praci na projektu 8.2006 5 S
| Ujasnéni zaddni Po upravach schvélenv Lastenheft (nubv popis svstému) | 10.2006 10,2006 2 fesice
2  |Odbory koncept a systémovy navth |Pflichtenheft (schvileni Zavazné specifikace) 12.2006 12.2006 2 mésice
Vivoj aplikace 3.2007
. . Vyvoj komunikaci s okolnimi systémy 4.2007 .
3  |Realizace systému o) ——— > — 53 — - — 6.2007 6 mésicu
il Testy aplikacni. integracni. zatézove 5.2007
Pritucka, skoleni 6.2007
4  |Nasézeni Produktivni nabéh 7.2007 7.2007 1 mésic

Tabulka 4 Casovy harmonogram projektu

2.7.1 Ujasnéni zadani

V ramci faze ,,Ujasnéni zadani* se popisuji cile a provadi se prvni analyza. Na z&kladé

prvnich vysledka se sestavi nabidka, jak maji nasledujici faze probéhnout. Vystupem z této

faze je ,,Hruby popis systému*.

Na zékladé pozadavku objednavatele (Prodej CR) odbornym utvarem Rizeni prodeje

(zadavatel) a Procesni a systémova integrace Prodej a marketing (dodavatel) byla provedena

analyza a byl vytvoien dokument, ktery metodika SEP nazyva Lastenheft. Tento dokument

obsahuje hruby popis systému a je prvnim oficidlnim zavaznym dokumentem, ktery musi byt

podepsdn dodavatelem a zadavatelem. Zadavatel pti spolupréci s objednavatelem popise

potiebnou funkcionalitu z pohledu OU. Dodavatel mél za (kol popsat technologii,

infrastrukturu, kvalitu a support (sprdvu) budouciho IS. Na bazi hrubého popisu byly

vycisleny néaklady na projekt. Nésledujicim krokem je schvéleni projektu investi¢nim

vyborem, ktery rozhoduje na zakladé nésledujicich kriterii:

PouZzité zdroje

(0]

(0]

Casové hledisko

Cena dodavky

o

o

interni zdroje (pracovnici) — pocet pracovniku pracujicich na projektu

néklady na externi firmu

délka trvani projektu

cena HW a SW licenci
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e VIiv projektu
0 pocet ovlivnénych uZivatela
0 pocet ovlivnénych Utvara
e DalSivlivy
0 zda projekt ovlivni vyrobu
o0 zda projekt ovlivni dealerskou sit’
0 zda projekt ovlivni externi partnery
0 zda je projekt pro externiho partnera

Po analyze téchto kriterii investi¢ni vybor posoudi rozsah projektu:

Neni projekt e Velky projekt

Maly projekt e Rozsahly projekt

Stredni projekt
A dale na zaklad¢ kalkulace investi¢nich nédkladu (ndklady na externi firmu a cena

HW a SW licenci) investiéni vybor rozhodne o tom, zda bude tento projekt dale projednévat.

Projekt ,,PODPORY* byl zatazen do skupiny stiednich projektu, které je nutno blize
posoudit investi¢nim vyborem. Daéle byl vypracovan dokument, ktery obsahoval potencialni
piinosy a hlavné uspory, které ptrinese novy modul. Tento dokument taky obsahoval ¢asovy
plan projektu a slouZil jako podklad pro obhajobu projektu Podpory u investi¢niho vyboru.
Investi¢éni vybor rozhodl, Ze projekt je rentabilni a uvolnil prostredky pro jeho realizaci, ale
zaroven s tim zmensil rozpoget objednavatele (Prodej CR) o potencialni Gspory toho systému.

Tim padem odpadé potieba nasledné kontrolovat efektivnost novych systému.

2.7.2 Odborny koncept a systéemovy navrh

Ve fazi ,,Odborného konceptu* se analyzuji, modeluji a popisuji podrobné poZadavky
na systém. Vysledkem této faze je dokument ,,Zavazna specifikace".

Na bézi modelu z odborného konceptu se provadi ,,Systémovy navrh“, ktery je jiz
podrobnym rozpracovanim ,,Zavazné specifikace® do ,Soupisu Ukolu“ potiebnych
k implementaci celého informacniho systému.

Tyto dvé faze probéhly soucasné. Tim zéroven byla vytvoiend zavazna specifikace a

navrh systému. Odborny koncept je rozSitenim hrubého popisu systému, na zaklad¢ kterého
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vznikd detailni popis nové aplikace uz vcetné jednotlivych obrazovek. Na 92 strdnkéach

Zavazné specifikace modulu Podpory byly popsany nasledujici oblasti:

e Cile projektu

.Novy modul je urcen pro obchodniky a pracovniky OU Prodej CR a slouzi

k zadavani, vyhodnoceni, odsouhlaseni, pops . odmitnuti financ¢nich podpor pro obchodniky.

Nova funkénost nahradi soucasné rucni vyhodnocovani a spravu vsech podpor pro

obchodniky.” Zdroj [21]

e Technologicky koncept projektu, ktery obsahuje:

o0 Kontextovy diagram - piehled komunikacnich rozhrani s ostatnimi

aplikacemi

o0 Koncepéni pohled - ,,Aplikace Podpory bude realizovana jako

samostatna  servletovd aplikace dostupna

z aplikace Portal B2B a vyuZivajici stavajici

infrastruktury prostiedi Portalu B2B*

o0 Architektura systému

o Datovy model

0 Bezpecnost a opravnéni

jadro
aplika¢ni logika
datové objekty

data

0 Ostatni technologické aspekty

0 Plan infrastruktury

Multijazy¢nost

Logovani

UZivatelské prostredi
Zpusob pristupu k aplikaci

Hardware
Software

e DalSim dualezitym bodem je popis funkcionality systému. Funkéni koncept systéemu

obsahuje:

0 Struktura organizace /

procesni model - Popis roli modulu Podpory, systému Rufak a
SAP BW
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o Datovy model - Technologie uloZeni dat

0 Procesni model - Detailni popis procesi, které budou

podporovany novym modulem

o Funkéni modul - Detailni popis funkcionality systéemu formou
rozpadu na jednotlivé USE CASES

o Koncept rozhrani — Popis komunikace nového modulu a
ostatnich aplikaci a zmény ve komunikacnich

vazbach mezi stavajicimi aplikacemi

e DalSi bod se jmenuje Zavedeni systému, ktery obsahuje

o0 Koncept zavedeni
o Koncept Skoleni
o Plan fizeni konfigurace

e Posledni ¢asti Zdvazné specifikace popisuji Organizaci servisu, Bezpeénost a Zajisténi

kvality

vvvvvv

kterého jsou Funkéni model, UZivatelské rozhrani a Datovy model. Cely proces tvorby
specifikace ndm usnadiuje to, Ze ji tvoiime piedevsim pomoci Use Cases. Use Case scénare i
Use Case modely jsou velice dobrou pomackou k tomu, aby jednotlivé Ucastnici, jak klicovi
uzivatelé, tak i vyvojaie, si mohli vytvorit celkovou piedstavu o fungovani celé aplikace. Use
Case scenare i Use Case modely jsou koncipovany tak, Ze musi byt co nejjednodussi a
nejpiehlednéjsi. Tuto skutecénost znadzornuje obrazek 16, ktery ukazuje ¢ast Use Case
specifikace UC2018 Editace Marketingové akce ze specifikace aplikace Podpory. Hlavni tok
udalosti je popsan skute¢né velice struéné a podrobnéjsi popis je v dalSich ¢astech scénére Ci
dalSich dokumentech. S timto scénarem se jeSt¢ budeme setkavat v dalSich kapitolach, kde

budu vysvétlovat samotné provadéni UZivatelskych Akceptacnich testu.

Zakladni scénare a modely jsou takto stru¢né i proto, Ze se na vytvareni specifikace se
podili i budouci klicovi uZivatelé systému, kteti jsou odborniky v oblasti prodeje a
marketingu, ale nerozumi vSem procesum tvorby specifikace a vyvoje IS. Pochopeni
fungovani budouci aplikace je u kli¢ovych uZivatelu velice dulezitd. Jinak nedokdzu spravné
posoudit fungovani nového modulu, coZ by mohlo vést k fatalni nasledkiam v dalSich fazich.
[22]

Podepsanim dokumentu Zavazna specifikace etapa analyzy kon¢i a nasleduje etapa

vyvoje (realizace).
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Fodpony Werze: 100
Spedfikace pripadu uFf Datum: 7.2 2007
UCSpec 2018 Editace Maketingowe akce

Use Case Specification - UC2018 Editace
Marketingové akce

Historie revizi

O=atum Werze Fopis Autor
T8 10 2005 1.0 Wybwo e nl Tomaz bl
5 12 2006 .01 Fareldura Tomas Fospisil

Struény popis

Furhcionalita wmoZiuie v vakli zalo St novy z3am mebo edilovat stawaficl z3 mam.

Tok udalosti
Zakladni tok udalost

1. UZiwatel spusti funkeionalitu Editace Maketingowé akee ze seznamu b aketingowyeh akei.

2. Systém zobrazl obrazowku pro zaleZeni nové maketingowé akee (viz DP — Datowé polod, Hawh
obrazovio) @ wolky ULOZIT, ZFET, HOWY, KORIRUJ, ShAZAT.

UZivatel wplni potrebné ddaje.

UZivatel wbere wolbu ULOZIT.

Systém zalod nowy zaznam do databdze. W plipadé zaloZeni nowvich =&znami do seznamu
modeld, systém zaloFi i tto z&znamy. W plipadé, 2 e nejednd o individuding mamketingovou akei,
musi bytw tabulce modeld zaloZzen alespon jeden fadek.

6. Systém ukondi funkeionalitu Editace Matketingowé akee.

.00

Alternativiy toky udalosti
Editacs (ad 2)
Livatel choe wpra wit sta aiicl Zavam.

2. Systém zobrazi obrazowku pro zménu zaznamu maketingowé akce (viz DP — Datové pol oy,
Maurh obrazeoy) a volby ULOZIT, ZPET, MOWY, KOFIRL, SMAZAT.

2. UZivatel zméni potiebné ddaje.

4. Ugivatel where walbu ULOZIT.

5. Systém provede zménu dat v datab 3= W pfipadé zaleZeni nowych zaznamd do seznamu modald
nebo smazini zaznaml ze seznamu modell, systém provede w databaz i tybo zmény.

6. Systém pokraduje bodem ZT 6.

Obrézek 16 Use Case specifikace, zdroj SA

2.7.3 Realizace

V rdmci faze ,,Realizace” se systém dohotovi a dukladné otestuje. Vysledkem je jiz
provozuschopny aplikacni systém.

Po skonceni etapy analyzy nasleduje etapa vyvoje (realizace). ManaZer projektu ze
strany dodavatele rozd¢lil jednotlivé Use Cases mezi vyvojaie svého tymu, které tyto dilci
¢asti naprogramuji. Prvnim krokem vyvoje modulu Podpory bylo naprogramovat tzv. ridici
tabulky, coz je definice jednotlivych typu podpor (finan¢nich bonusi) a VOS
(Velkoodberatelskd smlouva). Déle byl vyvinout workflow (logika fungovani celé aplikaci,

jednotlivé procesy a vazby mezi nimi). Zaroven s programovanim probihaji taky dal3i procesy

-4] -



jako piiprava testovaci scénéita a zaloZeni pristupovych opravnéni pro klicové uZivatele.

Souvislost téchto procestu zndzoriuje obrazek 17.

Analyza Realizace

Ujasnéni zadani :
; s Paralelnl procasy
Odborny koncept | V¥Stupy analyzy vyvojE

Svstemovy navrh
FProgramovani

riprava
testovacich
sCEnari

Testovani

Use Cases

| Testovani

Fiistupova
opravnéni pro
uZivatele

Obréazek 17 Vyvoj systému ,,PODPORY*, zdroj SA

Na druhou stranu prabéh téchto procest nebyl lineérni, ale byl pouzit tzv. spirdlovy
model. To je zduvodnéno tim, Ze béhem testovani se objevuji chyby nebo vznikaji dalSi
pozadavky. | v pfipad¢, Ze uz IS je naprogramovan, otestovan a nasazen neni vyloucen vznik
novych poZadavki na Upravu stavajicich funkci nebo na implementaci novych. Tyto

pozadavky se realizuji uz v dalSich verzich aplikaci.

Tvorba testovacich scénafl na
zékladé zadani (pozadavki)

Pozadavek .‘ Vyvoj .‘

Aplikace vysledkil
testovani (naprava chyb)

Produkt
(provozuschopny
IS)

Nové pozadavky

Obréazek 18 Proces vyvoje

Testovani je velice dilezitym krokem procesu vyvoje IS, a proto dale v textu se vice
zaméfim na tuto problematiku. Jak to definuje Gvodni workshop SEP, ,testovani je
organizovany proces doloZeni odchylek mezi aktualnim a ocekédvanym chovani systému* [20].
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Stanoveni Stanoweni Stanoveni testera, Flanowani Stanoveni kritérii

cilll testil rozsahu testd prilb&hu testd infrastruktury pro ukonigeni
protesty testi]
Plan testa | | ' | | | | | -
Stanoveni Stanaveni Stanoveni standardd  Stanoveni
typll testl termin a mista  pro dokumentaci pomicek
testl testl
A 4
. . Definovani testovacich piipadi Priprava testovacich dat  Vytvofit testovaci prostfedi
Priprava testu | | L
Zadani testowvacich Wyhodnoceni Odstranéni chyh/
v pifpadi wysled kil testl opakovani testl
Provedeni testu ' | ' | Ly
Dokurmentace Dokurmentace
wysledkl testl whodnoceni testl

Zpracovani testu

Obrazek 19 Prubeh testovani, zdroj [20]

Aplikace musi postupné prochazet celou fadou riznych testt, podle toho, v jaké fazi
vyvoje se zrovna nachazi a kdo zrovna dany test provadi. Kazdy funkeni celek, ktery uz byl
ptipraven k testovani klicovym uZivatelem, prochézel n¢kolika fazemi testt. Nejdiiv vyvojar,
ktery naprogramoval tento celek, musel otestovat spravnost fungovani viech procesa uvniti
celku, ktery dale byl otestovan analytikem v navaznosti na dalSi casti aplikaci. V piipadé
Uspésnosti téchto testa ndsledovala dalsi etapa - UZivatelské Akceptacni Testy (UAT).

Z pohledu zadavatele a klicoveho uZivatele jsou dulezité piedevSim uZivatelské
akceptacni testy. S ostatnimi testy se setkava pouze nepiimo, a to tak, Ze i na nich je zavisla
kvalita programu, ktery se mu dostava do rukou K testovani. UAT se provadi na zékladé¢
predem pripravenych testovacich scénéiu. Priklad testovaciho scénéie znazornuje obrazek 20.
Testuji se dynamicky jednotlive jiZz hotové ¢asti vyvijené aplikace i nakonec celd dokoncena
aplikace jako celek. Aplikace se testuje piedevsim z toho pohledu, zda odpovida pavodnim
funkénim pozZadavkim a celému Use Case modelu. UAT slouZi nejen k validaci aplikace
z pohledu jejiho zadani, ale pouziva se také k aktivnimu vyhledavani chyb v programu. Stejné
tak je toto testovani daleZité pro oveéfeni funkénosti vSech ¢asti programu, které byly

z pohledu zadavatele zatim jen na papite v riznych dokumentech a modelech. [22]
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Scenar aplikaéniho testu Systém Verze 1.0.0.3 |[Strana3z 12
Podpory
[Modul | [Ciselniky | [Funkcionalita |[arketingove akce |
[Vypracovano |[Datum |[17. 1. 2007 | | | |
[Provedeno  |[Datum]| | | | |
Wysledek Lspadny D Uspesng s whradarmi |:\ Melspedng I:l
Zadné pale neni
editovatelngé.
Tlafitka Mowy, Editace,
Smazat, Filtr a Zpét v dalsi
verzi Histarie)
4 Lizivatel klikne na Seznam Ye spadnim okne se zobrazi
jeden Fadek rmarketingmaich rozpad dang Ma na
¥ SEFNAMU akei jednotlivé podpory viz
U 2016
5 Uzivatel stiskne Seznam Zobrazi e obrazovka
tlacitko Zpét marketingmaich Marketingova akce —filtr,
akei ktera je nastavena na tytéz
hodnoty, jako pfed
Marketingova akee  |wywolanim seznamu.
—filtr
fi Lizivatel stiskne Seznam Fobraz se prazdna
tlacitko Filtr marketingmaich obrazovka Marketingova
akei akce —filtr,
Marketingova akoe
—filtr

SC_10_Cizelnik_ha_v01

Obrézek 20 Testovaci scénét, zdroj [21]

Zv o

Vysledky testovani celych scénaiti jsou zaznamenavany do prehlednych seznamu.
Piiklad takového seznamu testovacich scénait ukazuje obrazek 21, ktery obsahuje testovaci
scénére a informace o jednotlivych kolech (iteracich) jejich testovani. Eviduje se seznam
jednotlivych scénéia, dale inicidly autora testovaciho scénaie a stupen dokonceni jejich
vytvaieni. Nasleduji jednotliva kola testi a pro kazdé kolo datum, kdy doslo k provedeni

testu, s jakym vysledkem a datum uvolnéni funkcionality programatory k dalSimu testovani.

|Projekt Podpory |

Testovaci scénar 1.kolo 2.kolo 3. kolo
autor % |daturn testu] wysledek | wwolnéno |datum testu] wysledek | uvolnéno |datum testu] wysledek | uwolnéno
Aplikacni testy
5C_{11_Zabrazeni_podgor kol [ 900 | 20.3.2007 |NCHSRESH 25 5.2007 | 3.4.2007 |S vihradami
SC_02 Marokovani podpor kol. 100 26.3.2007 |5 vyhradami|28.3.2007 | 4.4.2007 |3 wyhradami
SC_03 Odsouhlasovani podpor kol. 100 26.3.2007 | S wyhradami|28.3.2007 | 4.4.2007 |3 wyhradami
SC_04 Schvalovani_podpor kol 100 26.3.2007 |5 wyhradami|28.3.2007 | 4.4.2007 |5 wihradami

SC_05_Mimofadnd podpors kal. 100 4.4.2007
SC 0B _[ataZeni komise ]
SC_07 Ciselnik VO _smlowyy ARJK] 100 20.2.2007 1.3.2007 | B.3.2007 |5 wyhradami] 15.3.2007 | 29.3.2007 | Uspésny
SC_08 Ciselnik Bonusy ARJK ] 100 13.2.2007 8.3.2007 | 12.3.2007 |5 wyhradami| 15.3.2007| 25.3.2007 | Uspeésny
SC_09 Ciselnik SP ARJK ] 100 15.2.2007 8.3.2007 | 13.3.2007 |5 wyhradami| 15.3.2007| 29.3.2007 | Uspeésny
SC_10_Ciselnilk kA TP 100 5.2.2007 15.2.2007] 8.3.2007 |S wyhradami] 15.3.2007| 25.3.2007 | Uspésny
SC_11 Ciselnik CS ARJK | 100 13.2.2007 8.3.2007 | 13.3.2007 |S wyhradami| 15.3.2007| 1.4.2007 Uspésny
SC_12 Ciselnik_Primémeé ceny | AKJK ]| 100 14.2.2007 | S wyhradami| 8.3.2007 | 258.3.2007 | Uspésny
SC_13_Hodnotici_modul VYOS
SC_14 Hodnotici_modul_ht&

5C_15_Hodntic_modul_CS kol | 80 | 10.42007 |CESRESm
Obrazek 21 Seznam s vysledky testovani, zdroj [20]

12.4.2007
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V procesu testovani se v projektu ,,PODPORY* objevilo 173 novych poZadavki,
vSechny byly nasledné realizované. Velice dulezitym detailem je to, Ze pokud objednavatel
béhem UAT hodnoti vysledek testu jako UspéSny, piebird tim odpovédnost za sprévne

fungovani testované casti.

Paraleln¢ s vyvojem a testovanim IS Podpory se taky ptepravoval e-learningovy kurz

pro obchodni partnery SA, uZivatelska dokumentace a p¥irucka.

2.7.4 Nasazeni
Posledni faze je Nasazeni, v ramci ktereé se jiz kompletn¢ realizovany systém nasadi do
produktivniho prostredi [19].

Po skonceni vyvoje a testovani nové aplikace ,,PODPORY*®, byla nainstalovana na
servery a byla zpristupnéna obchodni siti. K tomuto okamziku uz byl ptripraven online e-
learningovy kurz ptistupny z firemniho portalu. Tento kurz nabizi detailni popis v3ech
potiebnych funkci a ndvod jak uskutecnit tu ¢i jinou akci, ktery je doprovazen video a
hlasovymi zéznamy. Obchodni partneti méli cely mésic pro seznameni se s novou aplikaci
nez zapocal produktivni provoz. 13. 8. 2007 aplikace byla uvolnénd pro ,,0stré pouZziti*.
Obchodnici méli také moZnost vnaset svoje ptipominky a navrhy pro zlepSeni béhem celé

doby Skoleni i po ni.

2.8 Vysledek

V piedchazejicich kapitolach jsem popsal duvody a postup zavedeni nové B2B
aplikace ,,PODPORY*, avSak cilem kazdeho projektu je dosaZeni vysledka. Hodnoceni

noveho modulu jsem provedl formou SWOT analyz. SWOT znamena:
e Strengths — Silné stranky

e \Weaknesses — Slabé stranky

e Opportunities — Prilezitosti

e Threats - Hrozby

2.8.1 Silné stranky a prilezitosti

Pied tim neZ posuzovat UspéSnost a ptinosy projektu Podpory chci ve stru¢nosti

zopakovat jeho cil a hlavni dtvody pro zavedeni nového systému:
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e odstranéni duplicitni ,,manualni* préace,

e zlep3eni 3patné informovanosti obchodnich partnert SA o priibéhu vytizeni pozadavka,
e sniZzeni naro¢nosti na ,,manualni* pracovni silu vzhledem k poé¢tu poZadavkii,

e sniZeni pravdépodobnost vyskytu chyby pii manuélnim opisovani a kontrole Gdaj,

e zefektivnéni zpasobu vykaznictvi a zvySeni moZnosti analyz.

Cilem projektu bylo racionalizovat procesy vytizeni podpor a finanénich bonust, coz
vyvinuty systém spliuje. Tim byly odstranény vySe popsané problémy (davody). AvSak
konstatovat to, Ze cile projektu byly naplnény neni dostacujici pro posouzeni jeho piinost,
proto se dale pokusim shrnout vyhody vyplyvajici z zavedeni modulu “PODPORY*“.

Novy modul umoznil rychleji, efektivnéji a hlavné za nizSich néklada vytizovat
obrovské mnoZzstvi poZadavki na vyplaceni finanénich bonusa tim, Ze ptinesl nésledujici
vyhody:

e Niz8i naro¢nost na manualni préci. 1 pracovnik zvlada stejny objem prace, na ktery ¢asto
nestacili tri.
e Odpadla potieba nékolikrat opisovat Udaje z jednoho formulare do druhého. Tim se také

snizila pravdépodobnost vyskytu chyb.

e Lepsi informovanost obchodniktt o prubéhu vytizeni pozadavka. UZivatel obchodnika

muZe online sledovat zmény stavu jednotlivych komisi.

vvvvvv

Tim, Ze vyvoj systému ,,PODPORY* pokracuje a neustale ptrechazi nové verzi, se
objevuji nové silné stranky a funkcionality. Mezi hlavnimi piilezitostmi tohoto IS povaZuji
moZnost rychlého navyseni kapacity, coZ zabezpecuje nepretrzitost provozu i v pfipadé rastu
objemu prodeje, a s tim i po¢tu vyplacenych bonust. Tento systém podporuje administrativni
gast obchodnich procest, ¢imZ uvoliuje zdroje pro dalsi rozvoj spolecnosti SA, co? je taky

velkou prilezitosti.

2.8.2 Slabé stranky a hrozby

Na zacatku jsem chtél psat o nedostatcich ¢i nevyhodach IS Podpory, ale dosel jsem
k z&véru, Ze to jsou spiSe slaba mista. To je proto, Ze tato ,,slaba mista“ maji jak pozitivni, tak

i negativni stranku, ale z mého hlediska prevlada ta negativni.
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Prvnim slabym mistem je niZsi pruznost aplikace Podpory nez ,,manuélniho* systému
vyrizovani vyplaty finan¢nich bonusi. IS je naprogramovan a méa svou vnitini strukturu velmi
citlivou na vyjimky a zmény. Business procesy, jeZ jsou zakotveny v tomto systému, je velice
obtiZzné a hlavné nakladné menit tak, aby nedo$lo k nabourani celé aplikace. Na druhou stranu
IS poméaha stabilizovat podminky vyplaty bonust a déla strategii podniku v této oblasti vice
pochopitelnou a prahlednou.

Dalsi slabé misto je také spojeno s vyjimkami, ale jiného druhu. Pti vyvoji nového IS
nelze zohlednit viechny skute¢nosti, které mohou nastat. Existuje tzv. lidsky cinitel, ktery
dokaze udé¢lat takové chyby, které si systéem nevSimne, nebo, coZ je jeSté horsi varianta, tato
chyba vede k nabourani celého systému. Chyby takového druhu dokdZe rozpoznat pouze

¢lovek, coz ale bude ndvratem k manudlni préci.

Z vySe uvedeného vyplyva hlavni hrozba tohoto systému, a to omezend moZnost

rychlé reagovat na zmény na trhu.

V kazdém pripadé vySe popsané slaba mista nejsou charakteristikou pouze systému
Podpory, ale i dalSich podnikovych informacnich systémi. Piinosy modulu podpor jsou

vvvvvv

2.8.3 Shrnuti SWOT analyzy a navrhy na vylepSeni systemu

Po vicestranné analyze IS ,,PODPORY* jsem doSel k zavéru, Ze piinosy tohoto
systému pievazuji nad jeho slabymi strankami. Tyto slabé stranky natoZ se da eliminovat
pomoci neustalého zlepSovani a vyvoje modulu. Vysledky SWOT analyzy shrnuje tabulka
XX.

Strengths - Silné stranky Weaknesses - Slabé stranky
e niZSi ndro¢nost na manualni préci e nizk& pruznost
e niZsi chybovost e citlivost na vyjimky

e lepSi komunikace a informovanost

o efektivni analytické nastroje

Opportunities - PrileZitosti Threats - Hrozby

e moznost rychlého navy3eni kapacity | e omezenost reakce na zmény na trhu

e uvolnéni zdroju pro rozvoj

Tabulka 5 SWOT analyza IS ,,PODPORY*“
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Kontinuélni vyvoj IS ,,PODPORY* umozZnuje rozvijet silné stranky a tim zrealizovat

prileZitosti, ale taky eliminovat slabé stranky a sniZit vyznamnost hrozeb.

Za hlavni smér vyvoje aplikace ,,PODPORY* povazuji internacionalizaci a unifikaci

tohoto systemu, coZ umozni jeho pouzivani vSemi znackami koncernu VW po celém svété.
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4 4
Zavér
KdyZ jsem zacinal psat tuto praci oblast fizeni projektt byla pro m¢ docela nova. Mé¢l
jsem mozZnost sledovat zavedeni nového systému ,,PODPORY* ve spole¢nosti Skoda Auto,
ale abych mohl vice prispét k tomuto projektu ¢asto mn¢ nestacili teoretické poznatky.
V pribéhu vyhledavani a zpracovani potiebnych informaci jsem se Iépe naucil vyuZivat rizné

zdroje, hledat souvislosti mezi teorii a praxi a hodnotit odlis5né nazory na stejnou

problematiku.

Cilem této préace bylo vytvofit teoreticky zéklad z oblasti fizeni projektu podnikovych
informacnich systémut a nasledné aplikovat ziskané poznatky v praktické ¢asti. V teoretické
Casti jsem docela UspésSné zmapoval oblast podnikovych informacnich systémi a zpusobu
jejich implementaci. Naznacil jsem klicové trendy vedouci k Sirokému vyuziti ERP systémi a
vytvoril piehled zékladnich pojmi z oblasti elektronického podnikéni, zejména B2B vztahu.
DoSel jsem k zavéru, Ze klicovym rozdilem mezi B2B a ostatnimi formami elektronicky
realizovatelnych vztaht je Ze ve vztazich typu B2B nedochézi ke spotiebé obchodovaného
zboZi a sluzeb, pokud napiiklad B2C znamena dodani koncovému zakazniku, a tim padem ke
spotiebé. Informacni systémy podporujici B2B transakce maji jak své vyhody, tak i
nevyhody. Tento aspekt musi byt peclivé zvazen pii rozhodovani o investovani do velice
nékladneho vyvoje, ale taky i pti nasledné realizaci projektu. Timto je zvySovéana
pravdépodobnost UspésSnosti budouciho informacniho systému. Ve druhé kapitole teoretické
casti jsem popsal z&kladni pojmy oblasti fizeni projekti obecné a konkrétn¢ ve sfére IT.
Uvedl jsem razné definice projektu informacniho systému, vytvoril piehled o modelech a
metodikéach fizeni. Byla také zminéna persondlni stranka a faktory dspéchu fizeni vyvoje a

nasazeni nového softwaru.

Teoretickd ¢ast byla nasledné pouZivana jako zéklad pro psani casti praktické, kde
jsem rozebiral a popisoval viechny kroky zavedeni B2B transakéniho systému ,,PODPORY*.
Duvody pro zavedeni tohoto systému byly: duplicitni ,,manudlni* prace, Spatné informovanost
obchodnich partnertt SA o prabshu vyiizeni poZadavki, naroénost na ,,manuélni* pracovni
silu vzhledem k velkému pocétu poZadavki, vysSi pravdépodobnost vyskytu chyby pii
manuélnim opisovani a kontrole udajt, neefektivni zpasob vykaznictvi a velice omezena
moznost analyzy. Na zékladé vy3e popsanych davodi vznikl pozadavek OU Prodej CR na
automatizaci procesu narokovani, vyhodnocovani a vyplaceni finan¢nich bonust. DalSim

poZzadavkem bylo vytvorit analyticky nastroj, ktery by umoZnoval efektivné sledovat a
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analyzovat stav a dynamiku probihajicich procesi. Tim padem objednavatelem projektu byl
odborny Utvar ,Prodej Ceskd Republika“, na jehoZ Zadost oddéleni ,Rizeni prodeje”
zpracovalo potiebné podklady pro obhgjeni rentability IS u investi¢niho vyboru a taky pro
predbézZnou analyzu. Jako dodavatel 1S ,,PODPORY* vystupoval odborny utvar ,,Procesni a
systémova integrace prodej a marketing*“. Projekt podle koncernové metodiky SEP byl ¢lenén
do nékolika fazi, kterymi jsou ujasnéni zadani, odborny koncept a systémovy navrh, realizace
a nasazeni. VSechny tyto faze probihaly v Gzké spolupraci G¢astniki, a tim byl vytvoren jeden
velky integrovany vyvojovy tym., kde kazdy ,hrac*“ veédél svou funkci a odpovédnost.
Vysledkem toho je funkeni informacni systém, spliujici poZzadavky kladené na racionalizaci

procesu vyplaceni finan¢nich podpor.

Provedenim SWOT analyzy jsem doSel k zavéra, Ze klicovymi prinosy systému
»-PODPORY* je niZ8i ndro¢nost na manualni préci, nizsi chybovost, lepsi komunikace a
informovanost, moznost efektivni analyzy dat. Na druhou stranu tento IS ma i své slabé mista,
coZ je nizk& pruznost a citlivost na vyjimky. ,,PODPORY* umoziuji rychlé navySovat objem
provnadénych transakci, tim poskytuje prosto pro dal3i rozvoj obchodni politiky SA. Rozvoj
IS musi byt kontinudlnim a plynulym aby nebyla nabourana celkova logika aplikaci. Proto

rychle se menici okoli muZe ohrozit efektivnost nového modulu.

Za vhodny smér vyvoje systétmu ,PODPORY* povaZuji jeho unifikaci a

internacionalizaci, cozZ bude slouZzit predpokladem pro nasazeni aplikaci v dalSich zemich.
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