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Abstrakt:

Tématem této prace je B2B integrace, tedy integragkkaci mezi obchodnimi
partnery, v prosedi elektronického podnikani (e-business). Pracejetlena do it ¢asti,
piicemz prvni d¥ jsou spiSe popisné geti je sloZzena vyhradre vlastnich zaud, na zaklad
dostupnych material

Prvni ¢ast zmhuje @iciny rastu vyznamu elektronického podnikani, popisuje wta
mezi partnery afedevSim se za#tuje na konkrétni typy B2B aplikaci, jako jsou elekicka
trziStt (e-Marketplaces), elektronické zasobovani (e-Reooent) atizeni dodavatelskych
fetézci (SCM).

V druhé ¢asti se diskutuje systémova integrace s ohledenB2f vztahy. B2B
integrace je saiéisti systémové integrace a jako takova vykazdjgené spoléné rysy.
Systémova integrace je v této pradilemha na vnitropodnikovou (EAI) a integraci mezi
obchodnimi partnery (B2B integraci),iigemz u B2B integrace je #cdhzrén princip
spolenych cili a nutnost strategického partnerstvi. Déale jsoupngesany typy B2B integrace
a middleware jako technologie, kterd tuto integramioZiuje. Prace také zimije B2B
standardy jako problémovy a nédseny faktor B2B integrace.

Treti ¢ast se wnuje dopadm rozhodnuti o zavedeni B2B integrace na podnik.
K tomuto tématu neni mnoho dostupnych matériéli se jedna o sloZzeniigpki z niznych
informaénich zdrofi, pficemZ secerpa z popisné prace zpracované v prvasti. Prace
zdiuraziuje, Ze rozhodnuti o zavedeni B2B integrace je adahti strategicke, proto se na
ném musi aktivi podilet vrcholovy management. Podnik si rozhodnubi zavedeni B2B
integrace zaji@uje konkuregni vyhodu, proto byla pro vyhodnoceni dopada podnik
pouzita SWOT analyza. Diskutuji se ohroZeni v diobékonomice a ifleZitosti, které je
mozno realizovat protdnictvim B2B integrace. Také se uvadi pozitivnpalty na silné
stranky podniku a rizika, kter4 z B2B integracelyypiji.



Abstract:

The topic of this work is B2B integration, which iistegration between business
partners in electronic business environment (eAass)). The work is divided into three parts,
with the first two mostly descriptive and the thirdnsisting my own conclusions based on
available resources.

The first part mentions the rising importance @o#lonic business, describes relations
between partners, and above all, focuses on cetypes of B2B applications, which are
electronic marketplaces (e-Marketplaces), electroprocurement (e-Procurement) and
supplier chain management (SCM).

The second part discuses the systems integratiderins of B2B relations. B2B
integration is a part of systems integration archsiemonstrates some shared characteristics.
The systems integration is in this work divideditiie intra-company integration (EAI) and
the integration between business partners (B2Bgiat®n) with particular focus on the
principle of shared goals and the need for stratpgirtnership. In addition types of B2B
integration are described and middleware as teclgyolhich facilitates this integration. The
work also mentions B2B standards as the problematit still unsolved factor of B2B
integration.

The third part goes for B2B implementation and itfgpacts on company. There are
not many materials on this topic, and therefors frart is assembled from many different
information sources with the help of the first dgstve part of this work. The work
advertises that, the decision on B2B implementaisothe strategic decision, thus the top
management must play an active deciding role. Tompany provides for competitive
advantage, when integrating B2B, therefore SWOTyaisais used to see the impact on the
company. The threads in global economy are disduassavell as opportunities, which can be
implemented using B2B integration. Also positivepamts on strength factors of company
and risks of B2B integration are mentioned.
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B2B Integrace David Cunek

Uvod

Tématem této prace je B2B integrace, tedy integnaee obchodnimi partnery. Tato
integrace se stava globalizaci ekonomiky stale wakialni, proto je péeéba ji ¥novat
zvySenou pozornost. B2B integrace e &gna na ziskani konkur&m vyhody, proto se o ni
firmy zatinaji stéle vice zajimat.

Toto téma je velmi Siroké, proto je cilem této grgmdat zékladni vhled do B2B
integrace, aby zainteresovani nemuseli hledat nmice z@znych informénich zdroji a
literatury, které na toto téma také neni mnohdoJém, Ze B2B integrace je relativmlada
disciplina a pedpoklada se, Ze jajas teprve fijde.

Lze tedy pedpokladat, Ze nasledujicich letech bude toto té&rt® nez kdy jindy
diskutované a doufam, Ze i tato pra¢sje svym dilem k této diskuzi. B2B integrace&ra
nabyvat na vyznamu s tim, jak se do ni bude zapbjstale vice firem, které v kafreém
disledku vytvdi standardy a jednotnyistup k tomuto tématu, které je dnesdespaatcich
své existence.

Cilem prvnich dvou kapitol této prace je podat adki vhled do této mladé
discipliny, ¢ehoz je dosazeno agregaci informaciznygch informanich zdroji. Cerpal jsem
zejména z odbornych knih, ale protoZe jich na tétma neni mnoho, bylo geba doplnit
mnoho informaci od odbornikz praxe, kt&i na toto téma publikuji svélanky na internetu.
Prvni d¥ kapitoly jsou tedy spiSe popisné a jejich smyslgmposkytnou podnikm
relevantni a kvalitni informace o B2B integraci.

Tyto dw kapitoly vyusti veteti a jejim cilem je podpid rozhodnuti managementu o
B2B integraci. To je i hlavnim cilem této praceerého je dosazeno analyzou dopad
zavedeni B2B integrace na podnik. ProtoZze B2B maism je zamfena na ziskani
konkurertni vyhody, jsou dopady na podnik hodnoceny SWOTIlyaoa. Ri hodnoceni
dopadi na podnik se vyuzivarimosi a rizik B2B integrace popsanych kephazejicich
kapitolach.

Smyslem této prace je podat vrcholovému managenmoduiku takové informace,
které mu umozni posoudit, jaké dopady bude mitdewieB2B integrace na podnik. Protoze
zavedeni B2B integrace e vést k ziskani konkurém vyhody je posouzeni dopadha
podnik velmi dilezité. Ri posuzovani dopadse také dba na zohlefin rizik spojenych
S jejim zavedenim.

Prace se nesnazi podat uceleny popis nebo jednatretodologii zavaghi B2B
integrace do podniku. Je z&fena pouze podani informaci pelinych pro rozhodnuti o
zavedeni B2B integrace a poskytuje moku, kterd naznaje, jaké dopady bude mit jeji
zavedeni na podnik.
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Cast I: Uvod do B2B

Novy p Fistup k podnikani

Fenoménem dneSni doby je globalizace spalsti a potazmo ekonomiky. Stale
castji je potreba uvazovat o ekonomice ne pouze v narodnéiitka, ale jako o globalnim
mezinarodnim systému vzajeinrpropojenych ekonomik. V takovém globalnim pojeti
dochazi ke stirani narodnich hranic a ekonomiet&eé svice otekenou. Tento trend lze
sledovat jak na arovni celé ekonomiky, tak na argejich jednotlivych subjeki. V této nove

dohs je poteba, aby se spaleosti izpusobily a staly se také otmnsjSi ostatnim subjelin
(zdkaznikm, statu, apod.)

K usnadgni tchto cifi se dnes zdnaji vyuzivat nové technologie. Tyto technologie
usnadhuji komunikaci mezi firmami a ostatnimi subjekty, & komunikaci myslime cokoliv.
Muze se tedy jednat o prosté zasilani informaes$ g-mail stejrdolie jako o sofistikované
finanéni transakce. Je aléeba mit na pami, Ze tyto technologie musi fungovat ve velmi
raiznorodém prosédi, proto si otelena ekonomika Zzada otené technologie.

Komunikace mezi firmami a ostatnimi subjekty nabgeavyznamu pravdiky menici
se povaze celé ekonomiky a roste také objem zpdisivanych informaci. Dnes je rfap
béznym standardem, Ze firmy poskytuji informace o&maosti a produktechips prezentace
umiseéné na internetu. Komunikace se tedy stava rychlejf&ktivrejSi a obvykle ji Ize
realizovat pouzitim novych technologii mnohem kgvn

NelUprosg se fFiblizujeme ekonomicetrizené/hnané udalostmi, ekonomice, kde
poZzadavek/poptavka je uspokojenghdém par sekund. PoZadavek je realizovan feasn
zpasobilosti stavajici IT infrastruktury tak, Ze poklowé aplikace (inter i intra) jsou Uzce
spojeny udalosthiizenym paradigmatem. Videhu ¢ehoz @ekavani ohledh obchodnich
metod musi byt redefinovany. Bto na to spokénosti gistupuji a automatizuiji jejicheiné
obchodni udalosti nebo se chystaji opustit trh.ié@dné mezi. Toto je elementéarni realita e-
businessu (elektronického podnikéhi).

Vyraznou vlastnosti otéegné ekonomiky je, Ze se zvySuje rychlost, s jakeau |
vyfizovany obchodniifpady. Zakaznici si jiz négji cekat na dodani zbozi neédme dlouho
a firmy si nemohou dovolit prostoje ve vyobroto klade naroky na rychlejSi komunikaci
mezi firmami a potazmo na technologie, které takokomunikaci usnatlji. PoZzadavky
tedy musi byt viizovany v idealnim ppact okamzieé. Nemize-li byt poZzadavek uspokojen,
byva dobrym zvykem odeslat zpravu o prodleni.

Zda se tedy, Ze model ,pozadavek — okamzitézeni“ nejlépe uspokojuje naroky
otewené ekonomiky. V takto pojatém modelu nevznikaghytky ani nedostatky, protoZe je
moznéfidit casy a velikosti dodavek. Obecize fici, Ze tento model umdaje a usnatuje
planovani na vSech Urovnich podniku. Operativni ngk@ procesy je mozné mnohdy
zautomatizovat tak, aby se neplytvalo intelektudk@ipacitou spolaosti na Bzné,
opakovang, rutinni operace.

Je ovSem nutné, aby managemefdnpsl své uvazovani nad problémy do nového
paradigmatu.ReSeni problérn vtomto prostdi bude vice nez kdy jindy vyZadovat

! Linthicum, D. S. B2B application integration: ediness-enable your enterprise. Boston: Addison-gyes|
2001. 408s. ISBN 0-201-70936-8 str. 3
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systémovy, koncemi a komplexni fistup. Je nutné si gdomit, Ze realny st je systém
vzajemr¢ provazanych vztaha to se promita do také do IT infrastruktury. Kazena
potom vyvola odpovidajici zény jinde. Toto sebou obvyklefipasi zvySené néklady na
fizeni infrastruktury IT.

Realitou je, Ze nova doba si Zzada noxiétppy a ¥tSina firem na to fistupuje. Ty co
na to gstoupit nechji, budou v budoucnostelit velkym problénim nebo dokonce zaniku.

Vztahy mezi trznimi subjekty

V dnedni informani spolénosti a otetené globalni ekonomice jsou naroky na
komunikaci vysSi, nez tomu bylo kdykolivigutim. Okoli firmy je tedy hlad&si po
informacich a firma tyto informace musi uspokojowdiznika proto paeba komunikovat
s dalSimi subjekty v okoli firmyi s jejich inform&nimi systémy. Spotmost ke sv&innosti
obvykle potebuje ¥dét, jaky je legislativni ramec, ve kterém sé&za pohybovat. K tomu
potrebuje mit moznost nahlizet do sbirek zdkoRotebuje také podavatighledy o svych
ziscich finagnim autoritdm, informovat zakazniky o svych proéekt komunikovat
s dodavateli a mnoha dalSimi. Sgolest se tedy nefie spoléhat na vyuZitisté vlastnich
zdroju informaci, ale je péeba vyuzivat externi informiai systémy jinych subjekt
Subjekty vstupujici dathto vztali jsou obec#:

* podniky, firmy (,B“ - Business)
» koncovy zakaznik, spimbitel (,C* — Consumer)
e statni sprava, statni organy a instituce (,G* — &ament)

Dobre se uchytily #izné kombinace ¢thto pismen k vymezeni vziahmezi
jednotlivymi subjekty. Jednotlivé typy vztédhmaji sva specifika aizné aplik&ni oblasti.
Zakladni gehled €chto vztal poskytuje nasledujici tabulka.

Podnik Zakaznik Sprava
(B — Business) (C — Consumer) (G — Government)

Podnik B2B B2C B2G

(B — Business) Systémy pro Internetové obchody| Nabidka zboZzi a
obchodni transakce | uréené koncovym sluzeb, komunikace
mezi podniky spotebitelim se statni spravou

Zakaznik C2B c2C C2G

(C — Consumer) Prodej spdtbitel Aukéni systémy pro | Podavéani déovych
firmam, sledovani | prodej pouzitého piiznani, volby,
nabidek zboZi citani lidu

Sprava G2B G2C G2G

(G — Government) | Zadavani viejnych | Poskytovani Spolupréace statnich
zakazek a grantovyc| informaci o véejné | orgari, mezinarodni
projekii sprag koordinace

Tabulka 1: P¥ehled vztahi mezi obchodnimi partnery

2Géla, L., Pour, J., Toman, P. Podnikova infornatikvyd. Praha: Grada 2006. 482s. ISBN 80-247-4238.
130
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Ve vSech d&chto vztazich bychom naSli aplikd oblasti realizovatelné prastky
informanich technologii. Rkteré oblasti je mozné realizovat elektronicky Ky
uspichem a jiné uz tak vhodné nejsou. Z hlediska objesalizovanych transakci jsou vSak
nejvyznamgjsi aplikace ve vztazich typu B2B a B2C. Jer@oa alefict, Ze i aplikace typu
C2C si na trhu nachazeji své misto, a Ze v poskalsti narista také vyznam komunikace se
statni spravou. Toto se ale obvykle aara souhrnnym pojmem e-Government.

V dalSim textu se omezim pouze na vztahy B2Bstoze Bkteré vztahy maji @ité
shodné vlastnosti a mnohdy se v jejich aplikacigluziva stejnych technologii. Objem
transakci ve vztazich B2B je dalekét3i oproti B2C a to fiblizné v pomeéru 80 na 20
procent. Dnes si spaleosti udomuii, jak je pro & dilezité vytvaet strategické partnerstvi
s ostatnimi spol@ostmi, a tak se fie stat, Ze se spojuji k dosaZeniitého cile i tam, kde

.....

by si normalg konkurovaly. Toto vede k efekti¢$i alokaci zdraj v celé ekonomice.

Elektronické obchodovani (e-Business)

Pro realizaci vySe uvedenych vzliaprostedky informa&nich technologii se vzilo
souhrnné ozrgni e-business. Nicmémledani pesné definice, vystlujici a popisujici beze
zbytku vSe, co pod ozteni e-business spada, neni negjielkol. A to zejména proto, Ze se
jedna o velmi Siroky pojem a kazdy si pod timtonpein Fedstavuje &co jiného.

Elektronické podnikani (e-Business)iefdstavuje zfisob realizace vSech vySe
uvedenych posun ve vzajemnych vztazich obchodnich parinePredstavuje v tomto

informatiky*.>

Zatimco jedni si pod pojmem e-businegsdstavuji vyhradhprodej ges web, druzi
si mohou pedstavit systémy priizeni dodavatelskycietézi. At uz si ale pod timto pojmem
predstavime cokoliv, je pravdou, Ze objem transakmvdEnych elektronicky roste s tim, jak
si firmy uvédomuji nutnost otaeni se nové ekonomice a vyhody, které z toho plynou

N&které efekty elektronického podnikani
» zvySeni vynos nabidkou novych produkia sluzeb
* moznosti vyuziti novych komunikaich kanélt a proniknuti na nové trhy
» lepsSi a efektivgSi kontakty se zakazniky a obchodnimi partnery
» sniZzeni naklailna prodej a marketing
* lepSi vyuziti zdraj

* vySSi kvalita obchodu

Aplikace elektronického obchodovani

VySe uvedené rozliSeni vztiahmezi subjekty je jednim z podstatnych kritériirop
rozliSovani tyd aplikaci. Ktomu pak ifistupuje i zfisob realizace a organizacectto

3 Gala, L., Pour, J., Toman, P. Podnikova infornatikvyd. Praha: Grada 2006. 482s. ISBN 80-247-4238.
128
* Géla, L., Pour, J., Toman, P. Podnikova infornaatikvyd. Praha: Grada 2006. 482s. ISBN 80-247-1278
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vztahi. Na tomto zaklagl se v sotiasné dob rozliSuji zejména tyto aplikace elektronického
podnikant®

» elektronicky obchod (e-Commerce) zaloZeny printddra vztahu B2C

» elektronické zasobovani (e-Procurement) zalozentadu B2B

» elektronicka trzist (e-Marketplace), kde se jedna o vztahy B2B, r83¢, B2G, ale
souwasre mezi vice obchodnimi partnery v prasti specialnich internetovych aplikaci

* fizeni dodavatelskychrettzai s vazbou na metody progresivniho planovani a
rozvrhovani (SCM — Supply Chain Management, APS dvahced Planning and
Scheduling), to znamena mezi obchodnimi partnerypmacipu B2B, avSak mezi
partnery v ramci celé provazané&sktera se timto Zpsobentidi jako jeden celek.

Elektronicka trzist é (e-Marketplaces)

Elektronicka trzi&t jsou aplikace elektronického podnikani, které esfiedi internetu
vytvéreji prostor pro uskutgovani mnohostrannych elektronicky realizovatelnych
obchodnich transakci. Vytkigse tak virtualni komunita s vysoce optimalizovamnyidicimi a
obchodnimi procesy mezi Sirokou Skalou obchodnatnen.

Elektronick& trzi&t jsou virtualni mista, kde se nakupujictesdvaji s nabidkami
prodavajicich. Nakupujici a prodavajici zde mohpavirat mezi sebou obchodni transakce a
za tyto sluzby plati provozovateli traigarcity poplatek®

Skute&nost, Ze na trzisti B2B je vice nakupujicich i gregjicich, ma své specialni
disledky a nezbythvyzaduje specifické postupy. Ma-li byt tr&3B2B GsgsSné, musi byt
neutralni a respektovat konkutemn zajmy vSech éastniki.

Uvazujeme-li o elektronickych trzistich jako o wu@lnich mistech, kde seretidva
poptavka s nabidkou, nejsme daleko od definice tdautchto trziStich musi tedy existovat
obdobné zakonitosti jako na standardnim trhu. Hravpgiinosem elektronickych tri%proti
standardnimu trhu vsSak je, Ze wytivaovné podminky pro vSechnycastniky. Z toho
vyplyvaji nekteré charakteristikyéthto trzi§.

Charakteristické znaky elektronickych ttz{$
» centralizovany trzni prostor
* neutralita
» standardizované kontrakty, dokumenty a vyrobky
e prahlednost
» samoregulace trhu a mechanismus tvorby cen

» sluzby clearingové a platebni

®Géla, L., Pour, J., Toman, P. Podnikova infornatikvyd. Praha: Grada 2006. 482s. ISBN 80-247-4238.

130

® Gala, L., Pour, J., Toman, P. Podnikova infornaatikvyd. Praha: Grada 2006. 482s. ISBN 80-247-1278

" Sculley, A. B., Woods, W. A. B2B internetova tti&evoluce v obchodovani mezi firmami. Praha: Grada
2001. 187 s. ISBN 80-247-0081-6
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Tajemstvi Usp échu elektronickych trzis t

Praw diky €mto charakteristikam dochazi k odsgannekterych nedostatk které se
vyskytuji na standardnich trzich, dikgmuz niize byt obchodovani na elektronickém trzisti
efektivrgjSi nez na standardnim trhu. AvSak tato skubst je& nezarguje realny usgch
trzid®. Uspich elektronického trzigtovliviiuje fada dal3ich faktdr

Obecr Izetici, Ze trziS¢ je tim vice Usgsnejsi, ¢cim vice obchodnich partneje do
néj zapojeno &im wtSi je objem realizovanych transakci. Ukazuje sagktera elektronicka
trziSt¢ jsou v tomto ohledu velice U&na.

Jednd se o trzi&t kterd se specializuji na @gvtrzni segment. Zejména tpnyslova
odwetvi (stavebnictvi, hutni a kovebhy praimysl, strojirensky gimysl, energetika, chemicka
odwtvi a farmacie) realizuji mnoho transakci predhictvim B2B trzi§. Nalezneme vSak
mnoho uspsnych giklada i z jinych odwtvi.

VSechna tato uggna trzist jsou charakteristicka tim, Ze je do nich zapoje¢tdina
podniki pasobicich v daném segmentu a slouZi jako neutraktorpro sted poptavajicich a
nabizejicich. Mnoho z nich bylo zaloZeno tak, Zedsmluvili nejsilrgjSi firmy z oboru na
zaloZeni neutralniho mista, km se postuph pridavali dalSi spoknosti. Ma-li byt tedy
trZiSt Usgsné, je pdeba vytvéet strategické partnerstvi a dominovat na trhu.

Na druhou stranu je st&rdulezité zachovavat neutralitu, tedy rovné podminky p
vSechny ztastréné. Také je pdeba zachovat fihlednost a integritu trzi&t aby si partnié
mohli byt jisti, Ze realizované obchody jsou férotabektronicka trzid&t mohou byt Usggsna
pouze, budou-li finasSet pinosy pro vSechny zastrné, tj. za dodrZzeni vSeckchto
podminek:

Tajemstvi Gspchu elektronickych trzig
» specializace na trzni segment
» potieba dominovat
* neutralita
* prahlednost a integrita
 virtualni komunita

» strategické partnerstvi

Toto jsou rkterd tajemstvi Usgehu elektronickych trzi§ Jenom fipomenu, Ze trzigt
by se ndlo specializovat na trzni segment. Stat se tedynjek odbornikem na problematiku
v daném trznim segmentu a dodavat kondunkolo rgj nezavislé informace udezité pro
jejich rozhodnuti.

Funkce trzi&t tedy neni primarh technologickd a nelze tedy ani dopoituaby
odbornici na dany trzni segment vyvijeli technatigireSeni vliastnimi silami. Naopak se
ukazuje, Ze nejusprejsi trzisS€ byla vyvinuta dodavatelskou cestou (outsourcing).
Management trzi§t by pfesto n&l Uzce spolupracovat s dodavatelskou firmou na

8 Sculley, A. B., Woods, W. A. B2B internetova tti&evoluce v obchodovani mezi firmami. Praha: Grada
2001. 187s. ISBN 80-247-0081-6
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specifikacich pozadauk proto neusSkodi, shrneme-li si zakladni technalogi strukturu
trzist.

Principy elektronickych trzis t

Kazdé trzi obsahuje jadro, které sest§inou oznduje jakou IDS (Intelligent
Directory Servicef. Toto jadro je zodpasdiné za spravné automatizovanéiizgni
obchodnich fpadi. Skut&nost, Ze obchodniffpady jsou obvykle pk automatizované,
vyZaduje zpracovariinnosti, které by normatnbyly provaany lidmi. Za timto delem jsou
v jadru programovi agenti, Kienagiklad vyhledavaji v databazi vhodné nabidky nebo se
n¢jakym zpisobem podileji na wizeni obchodnihoffpadu. Tito agenti jsou aktivovani nap
zmeénou stavu databaze, vstupem nového zakaznika nebikem nového pozadavku
zékaznika apod.

Vyiizeni obchodnihoffpadu gedchazi sledinnosti, které je poe¢ba udlat. Je tedy
potreba, aby jadro obsahovalo definice obchodnich giiocEyto jsou v jadru uchovavany
jako Sablony workflow. TatdeSeni umoiuji partneim definovat si jejich vlastni Zigoby
feSeni a vyvolat jiz existujici aplikace, pogac upravitiizeni toku dat dle vlastnich peb.

Pfi vyfizovani obchodniho ffpadu nutd dochazi k vyminé dokumeni mezi
obchodnimi partnery. Z tohotaidodu jadro obsahuje standardni definice dokufhekteré
respektuji oborové zvyklosti. Tyto dokumenty byvapvykle standardizovany¢kterou z
organizaci, ktera vyviji oborové standardy. PouZivé&chto standanil snizuje naklady na
vyvoj vlastnich specifikaci a sniZuje riziko nekaatipility sdilenych dokumefit v ramci
trzis. Jestlize se partiiedohodnou na vygné dokument na zaklad vlastni specifikace,
musi p@itat s uitymi problémy.

MuZeme shrnout, Ze jadro elektronického t@ttsahuje®
* knihovnu agerit
» Sablony workflow

» Sablony dokumeifit

Takto definované jadro trzi&by mélo zvladnout automatizované ifgeni jakéhokoliv
obchodniho fipadu. Nasledujici schéma vyfuje, jakym zfisobem jadro pracuje.

V trzisti jsou evidovany poptavky a nabidky jedingtth partnet. Kazdé vytvéeni
poptavky nebo nabidky spusti agenta zoddoeho za vkizeni procesu. Tzn., Zze s@sre
pracuje v jadru mnohaoiznych agerit, ktefi se snazi nalézt k poptavce adekvatni nabidky a
obrace®. Cinnosti, které agenti vykonavaji, jsou definovanysablonach workflow.
Elektronické dokumenty, které si vyfuji, jsou definovany v Sablonach dokument

°Gaéla, L., Pour, J., Toman, P. Podnikova infornaatikvyd. Praha: Grada 2006. 482s. ISBN 80-247-1278
' Gala, L., Pour, J., Toman, P. Podnikova infornatikvyd. Praha: Grada 2006. 482s. ISBN 80-247-4278
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Elektranické triisté

Elektronické
dokumenty

Agent
~nakupujici*
Waorkflow | rakupulie™

Agent

~prodavajici”
Warkflow prodévajic”

IDS {Intelligent Directory Service)
= knihovna agentd

Makupujici = Sablony workflow Prodavajici
= Sablony dokumentu (DTD)

Obrazek 1: Z&kladni schéma elektronického trzigt'

Elektronické zasobovani (e-Procurement)

e-Procurement je elektronické zptestkovani nebo nakup zbozi a sluzébspnternet
nebo jiné sit. Cilem je vytvdit optimalizovany ndkupni proces podniku. Nevztalag pouze
k nakupu, ale také k elektronickym vyjednavaninzavirani smluv s dodavateli.

Nakupni proces je zjednoduSen tim, Ze operativmiosti jsou automatizovany, takze
je mozné v procesuémovat tSi diraz na strategické&nnosti. To je zejménézeni vztal
s existujicimi nebo novymi dodavateli, aktivni pogéni odratelské pozice aizeni
dodavek.

N7 7

Zjednoduseni ndkupniho procesu diky automatizactiga na@. v tom, Ze zékaznik
muze automaticky vytvist ndkupni objednavku, ktera se vystavi na webmjik zasoby
poklesnou pod éitou hladinu. Nasazeni e-Procurement eliminujégimt vytvdeni rutinnich
objednavek a zarovigpotrebu kontaktovani dodavatelprotoZze dodavatelé jsou na tento stav
online upozorani.

Obvykle tyto transakce probihaji priednictvim si& www, kde e-Procurement
stranky umo#uji registrovanym uzivatéi prohlizet nabidky prodavajicich a poptavky
kupujicich. Charakteristickym rysem je, Ze nakugwgi prodavajici mohou ¢wvat ceny nebo
délat cenové nabidky.iPprobihajicich transakcich mohou kupujici ziskaio#stevni slevy
nebo specialni nabidky.

e-Procurement Ize dopdtiti zejména pro nakupovani priedkia ze zabhlych,
dlouhodols oweétenych zdraj, tedy u partnér, u kterych Ize dosahnout vysokych uspor diky
rozsahlejsi a zahlejSi automatizaci rutinnich prodes

Obvykle je e-Procurement vyuZzivan protinpé zasobovani vyrobniho nebo
obchodniho procesu, ale Ize jej vyuzit také k mitau objednavani provoznich a vyrobnich
prostedki, nagiklad kanceléskych poteb, pditacové techniky, old€j, maziv, néadi,
polotovafi a dalSich komodit.

1 Gaéla, L., Pour, J., Toman, P. Podnikova infornatikvyd. Praha: Grada 2006. 482s. ISBN 80-247-4278

Strana 8



B2B Integrace — Cast I: Uvod do B2B integrace David Cunek

e-Procurement nelze zahovat sitizenim dodavatelskydtettzci SCM (Supply Chain
Management), protoze SCM je daleko SirSi pojefestio e-Procurementirhe byt integrovan
v ramcifizeni dodavatelskéhetizce.

e-Procurement systém

e-Procurement systém musi zajistit hladky a efektpribéh nakupniho procesu.
Kvalitni e-procurement systém byéhumoznit ndkup zohledijici cenu, termin a Zjgob
dodani a tyto ziskané reference vlozit do nakuphkétalogu, ze kterého si potom nakup
vybira podle momentalniho tlaku na nakup (ryctdend, spolehli).

Aby byl nakupni proces co nejvice efektivni, jeipba ho vhodh zautomatizovat,
piicemzZ by nélo byt mozné tento proces definovat. StupgoZnosti automatizace nakupniho
procesu se vSak liSi v zavislosti na typu e-Prouoerdg systému a dalSich parametrech.
Zejména by rdl byt bran Zetel na automatizaci operativni¢mnosti, jako je vytvéeni a
odesilani obchodnich dokumént

Dale musi umozZnitifistup do ndkupniho procesu pro vSechny jefastiniky, picemz
musi zohledovat tizné role a prava uZivatele v systéemu jakotrnapZivatel — referent,
schvalovatel, &etni, nakupi, dodavatel, produkt manazer, komoditni manazedakbsi.
Ugastnici gitom musi mit moznost akti¢éniidit a kontrolovat nakupni proces v ramci
dohodnutych roli a pravomoci.

A kone&in¢ v zavislosti na typu e-Procurement systému, Bl umoznit nakupujicim
nebo prodéavajicim tovat ceny nebo diat cenové nabidky. Kdyz je do systému zapojeno
dostaténé mnozstvi dodavatel vede to k efektivgjSimu stanoveni cen, oproti Wyl
z omezeného mnoZstvi dodavatals omezenymi informacemi o jejich nabidkéch.

Pro gehled uvadim shrnuti zakladni funkcionality, kteesB®rocurement systém musi
nabizet.

Funkcionalita e-Procurement systému
* umoznit hladce a efekti¢nvytidit nakupni proces
* automatizace nakupniho procesu
» Ucastnici ziskavaji mozno#itzeni a kontroly

» efektivrejSi zpisob stanoveni cen

Typy e-Procurement systém

e-Procurement systém ue nabyvat iznych podob. Jednd se zejména o e-
Procurement s vyuzitim ERP systiéntyto systémy jsou typické tim, Ze nakupni poZzéagav
jsou vytv&eny v ERP, ktery je obvykle vystavuje na web. Sar@atystaveni objednavek na
webu vSak nelze povazovat za plnohodnotny e-Proteme systém. Mluvime-li o e-

12 Deltax Systems a.s. | e-Procurement. [online] &rBlltax Systems a.s. c2007 [cit. 2008-01-03].tDyusy
z WWW http://www.deltax.cz/cs/ProductsAndServicestRicts/eProcurement.
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Procurement systému integrovaném v ERP jéebat aby spioval vSechny pozadavky na e-
Procurement nebo sdilel data s plnohodnotnym etPement systémem.

Dale se objevuji e-Procurement systémy ve foriznych tendi a reverznich aukci.
Tender je v podstatvyzva smérovana k dodavatéin k podani nejvyhodisi nabidky.
Reverzni aukce funguje op& nez klasicka aukce, tj. dodavatelé g@usnizovanim ceny o
ziskani zakazky. Uvadi se také systémy, kterejslrifarmace o nakupnich objednavkach a
publikuji je na internetu, prastdnictvim e-Procurement wieb

Typy e-Procurement systéni
e S vyuzitim ERP
» e-tendering: elektronické tendry
* e-reverse auctioning: reverzni aukce

* e-informing: ziskavani informaci o ndkupnich obgaddéch

UZivatelé prosednictvim &chto systém vyjednavaji ceny a dalSi podminky obchodu,
piicemz se generuji zpravy, které se @zijistakto:™*

* RFI: request for Information - Zadost o informace
* RFP: request for Proposal - Zadost o nabidku

* RFQ: request for Quotation - Zzadost o udani ceny

PFinosy e-Procurement systém

Vyhodou pro odbratele je ziskani spravného produktu ve spréasy od spravneho
dodavatele, za dobrou cenu a ve sprdvném mnoIdpdavatelé ziskavaji moznost takovy
produkt nabizet daleko SirSimu okruhu zakazrdkmensSimi naklady. Pro dodavatele se tak
oteviraji nové obchodnirfezitosti.

Dodavatelé i odératelé potomdzi z optimalizovanych a automatizovanych nakupnich
proces a z toho plynoucich Uspor. Optimalizovany nakymoices ma také vliv na zkraceni
vyrobniho cyklu vyrobku a zlepSeni dodaciclitlhToto se projevi zlepSenim uspokojeni
zékaznika, coZ Usobi pozitive na odiratele i dodavatele. Vysledkem optimalizace
nakupniho procesu je také minimalizace ztiyfeh zasob, kterd se pozitivmpromitne
v ndkladech spotmosti.

Realizace obchodnich transakci piedhictvim e-Procurement systénma také
pozitivni dopady na s tim spojenou administratilelikoZ transakce probihaji v elektronické
podolE, je mozné &it ze vSech fnosi, které nabizeji elektronické dokumenty oproti
klasické papirové forth Tj. zejména zjednoduSena sprava dokufhemfektivrejSi a
systematicka prace s dokumenty a lepSi moznostivarce.

13 E-procurement — Wikipedia, the free encyclopedigifie]. St. Petersburg (Florida) : Wikimedia Foatidn,
2001-, last modif. 25 December 2007 [cit. 200803].- Dostupny z WWW: http://en.wikipedia.org/wiki/E
procurement.

14 E-procurement | NetDirect ShopCentrik [online]RraNetdirect 2002 [cit. 2008-01-03]. Dostupny z WV
http://www.shopcentrik.cz/cz/slovnik/art_178/e-pnoement.aspx.
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Posledni, ale neméndualezity pozitivni efekt, je centralizovani nakupu l&e
spole&nosti, et pobaek a dcénych spolé€nosti. Diky centralizaci nakupje mozné
uzavirat smlouvy s jednim dodavatelem a tim dosdthwygznami vyhodrgjSich obchodnich
podminek, nez vijpac, kdy kazda pobika objednava u jiného dodavatele. Dle zkuSenosti

je moZné sniZeni provoznich nakladrozpti 3-25 %>

Shrnutim pinosi e-Procurement systénziskavdme nasledujici body:
* noveé obchodniiflezitosti
* lepSi pozice pro vyjednavani s dalSimi dodavateli
e zlepSeni internich procés z toho plynouci uspory
» zkraceni vyrobniho cyklu
* minimalizace zbyténych zasob
* zjednoduSena administrativa
» omezeni klasické papirové formy objednavani (tedlykiadovani a archivace).

» centralizovani nakupu celé spatesti, \Cetre pobaiek a dcéinych spolénosti, které
ma vliv i na ziskani mnoZzstevnich a dalSich vyhod.

Rizeni dodavatelskych Fetézci (SCM)

Dodavatelské fretézce (sité)

Vyvoj vngjSich ekonomickych podminek vede ktomu, Ze v zajuosazeni
synergickych efekit dochazi k postupné integraci podnikatelskych sdibjeryrobal surovin,
dili, komponent, finalnich vyrolik prepravd a distributoét a snaze integrovamavrhovat a
nasledd fidit tyto rozsahlé dodavatelskétzce az sé tak, aby byly uspokojeny poZzadavky
konenych zakaznik pii dosahovani fimérenych celkovych naklaid

Dodavatelskyietézec se mze rozSfovat horizontalt i vertikalng, takze si lze v
budoucnosti fedstavit integrovanézeniietzci pacinajicich €zbou prvotnich surovinips
vyrobce polotovat, dili, komponent, findlnich vyrolik distributoi, prepravé a korgicich u
individualnich zakaznik

Vyrobce nebo distributor fize byt proto partnerenilena riznych dodavatelskych
rettzci. Dodavatelské&etzce vytvdeji proto rozsahlé, vzajerarpropojené s které bude
tieba fidit jako jeden celek. P koncepci dodavatelskycketézch je proto feba vytvdit
virtualni prostedi schopné reagovat na jakoukolivézm poptavky:°

15 Deltax Systems a.s. | e-Procurement. [online] &rBleltax Systems a.s. c2007 [cit. 2008-01-03].tDyusy
z WWW http://www.deltax.cz/cs/ProductsAndServicestRicts/eProcurement.

% Gros, I., Grosova, S. Logistikaizeni dodavatelskyatetzci [online] Praha: VSCHT Praha, Ustav
ekonomiky afizeni [cit. 2008-01-03]. Dostupny z WWW www.vslgaac/1gros.doc.
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Dodavatelsky fetézec (sit)

Vyrobce Vyrobce Distrubuéni .
polotovari vyrobku organizace
c
2
Vyrobce Vyrobce Vyrobce Distrubucni W
surovin polotovari vyrobku organizace ?
=
e
=
- 8
Vyrobce Vyrobce Vyrobce =
surovin polotovari vyrobku T
Veriikalni rozsireni ~

Obrazek 2: ZjednoduSené schéma dodavatelskélitetézce

S dodavatelskyniettzcem souvisi &Sina cinnosti ve spoknostech zagtenych na
vyrobu, distribuci a adrzbu, takZze sestaveni u@Henseznamu jeho kbivych sodasti je
obtizné. K&mto c¢innostem fadime elektronicky prodej, elektronické zasobovaideni
financi, prognostika a planovani poptavky, planowiodavatelskéhtetzce, statistika zasob,
fizeni skladu atizeni gepravy. Podstatné je, aby veSkeré komponenty aaikayly
integrované tak, aby veSkera data mezi nimi prawdilealném, nebo t&fhrealnémsase.

Charakteristiky Fizeni dodavatelskych fetézcu

Rizeni dodavatelskyctetszol (SCM) jefizeni a optimalizace toku zboZi a sluzeb a
souvisejicich informaci, které se pohybuji v dodelskémietézci od primarniho zdroje ke
koncovému zakaznikovi. Zbozi vtomttettzci proudi pes vyrobce surovin, vyrobce
polotovaii, vyrobce findlnich produft velkoobchodniky, maloobchodniky az ke kém&mu
spotebiteli. Konénym cilem SCM je napbmi poptavky na trhu, potazmo uspokojeni
poZadavk zakaznika.

Komplexni chapani souvisejiciginnosti procesu plimi pozadavk zakaznika vede
nezavisle na modelu dodavatelskébtszce ke stale vySSi arovni integrace jeho jednothivy
¢asti. Navic zvySeni kvalitsizeni vnitnich a vijSich dodavatelskyctetézci v sol# skryva
obrovsky potencial pro dlouhodobé zvySovani eféitikazdého podniku. Schopnost lépe
planovat pedpowdi, optimalizovat vyuZiti zdrdj, vysi skladovych zasob, dopravu, udrzbu
atd. vsodtu pinasi konkuretni vyhodu a schopnost dalSich investic zi@Sgich
prostedki.

U dodavatelskychrettzci je zdiraziovan princip spoluprace. Kvalitatignnovym
prvkem je vtomto siru princip otevenosti, sdileni informaci o nakladech, efektivnosti
realizaceiinnosti spojenych s toky zboZi. Jde o princip,hmjeprosazeni v praxi jsou vedeny
nej\etsi diskuse a narazi stale na velké problémy, niénmaggich dodavatelskéhtetézce je
primérre zavisly na prosazeni tohoto principu.

Lépe propojené podniky, které budou prjzmeagovat na pozadavky spebitel,
samozejm¢ ziskaji konkureéni vyhodu. To vyZaduje vysSi Uraventeroperability mezi
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raiznymi systémy a aplikacemi uvhifednotlivych podnik i mezi nimi. Spolénosti, které
Sikovre spoji inovaci a automatizaci, dnesni zavedenéupgsest dale rozvinou a vytvod
novy standard. Formalizagichto postuft vzniknou moderni obchodni procesy, které budou
jednoznéné odliSovat nabidku sitod konkurence, budou stéle vykejgi a budou pruz)i
reagovat na poptavku zakazinfi

Z4asobovaci proces

Spole&énym charakteristickym rysem e-Procuremetiizani dodavatelskyctretzci je
existence zasobovaciho procesu (procurement pjlocesfeho optimalizace, takovym
zpasobem aby efektiviji fungovala cela vzajen#n provazana si obchodnich partnéy
ktera bude v konimém disledku schopna |épe uspokojit pozadavky zakaiznik

Zpusob realizace zasobovaciho procesdujer charakter nakupovaného zboZzi.
Zasobovani Pmym materialem by se #to predevSim soustdit na to, aby dodavky byly
vzdy k dispozici na spravném misve spravném mnoZstvi a ve spravag.

Pro zajis¢ni souladu poptavky s nabidkou navrhuji obchodningd zasobovaci
proces tak, aby vyrobni plany a aktualni Gfozédsob materialu u vyrobce byly bez prodleni
viditelné rovrez u dodavatele. Tato transparentnost ufm@® dodavateli planovat Edit
vyrobu potebnych komponeftv souladu s péebami odbBratele. Naopak odipateli musi
byt zndma dostupna kapacita dodavataby své pozadavky mohl vznaSet spravnyrsrem.

Pro nakup fimého materialu seétsinou uzaviraji dlouhodobé smlouvy sckiym
dodavatelem. Nefmy material se pizuje klasickou cestou, kdy dodavatel vystavuje
nabidku na poptavané zbozi a &dlel posléze zavaZmbjednava.

V této oblasti se firmy za#iuji predevSim na redukci transaiich naklad a podobg
jako u fimého materialu poZaduji Uspory z rozsahu a mnaisgevy'®

PFrinosy Fizeni dodavatelskych Fetézcu

Funkcional®g uceleny, manazersky orientovany, systémni dodavatelskyctettzci
podporuje svymi kvalitnimi informacemi, dostupnymirealném case, rozhodovani
managementu podniku. Systémy pizeni dodavatelskycietezca tak usnaduji planovani a
fizeni na vSech arovnich managementu, tj. na Urapaiativni, taktické i strategické.

Tato zlepSend moznost planovani vede k zvySovaektiefty firmy i celého
dodavatelskéhdetézce, ktera se projevi vySSim uspokojenim zakazritkadukt vznikly

v takové dodavatelské siti bude mit pro zékazniksSivhodnotu diky svym unikatnim
vlastnostem.

Zvysovani efektivity bude dosahovano také pemftictvim optimalizace a
automatizace nakupniho procesu. Automatizaci apafah ¢innosti v ndkupnim procesu se
uvolni ¢asova kapacita pracovriikktefi se mohou zasiit na jiné ¢innosti. Optimalizace
bude mit pozitivni vliv na naklady, které mohou ke proinvestovany.

" Horak, V. Vyzvy a pinosy automatizace dodavatelskyekzci [online] Praha: Automatizace s.r.o. c2004
[cit. 2008-01-03]. Dostupny z WWW http://www.autotizace.cz/article.php?a=1322.

18 Chromova, ARizeni dodavatelskydetzci a strategie dodavateJonline] Praha: Automatizace s.r.o. c2004
[cit. 2008-01-03]. Dostupny z WWW http://www.autotizace.cz/article.php?a=1323.

Strana 13



B2B Integrace — Cast I: Uvod do B2B integrace David Cunek

Efektivni dodavatelskyetzec podporovany vhodnymi inforfr@mi technologiemi je
daleko ptichodrejsi, v disledkucehoz se zkracuje doba realizace produktu. Procdelkals
dostavéa k zdkaznikovi mnohertivce a Uspory z efektivni realizace se mohou pnoowit do
jeho ceny.

Elementarni efekt, ktery se dagtji uvadi, je zpesreéni termini plnéni dodavek.
Partnéi ziskavaji progednictvim kvalitnich informaci poskytovanych v randodavatelské
sit moznost volit nejvhodfiSiho dodavatele, ktery je v danou chvili schopealépe
uspokojit zakazku. Déle ziskavaji moznost sledpvabézné zakazku a reagovat naéipadné
problémy.

Z vySe uvedenychiodi dochazi ke zlepSeni dodavatelského servisu a zap$o
arovre sluzeb. Uvoliné kapacity mize spolénost ¥novat napiklad kvalitrgjSi expedini
kontrole, aby minimalizovala zbyteé naklady spojené s dodavkami nekompletnich a
vadnych dodavek.

Jiz bylo teceno, Ze obchodovani préstinictvim elektronickych dodavatelskych
fettzci ma pozitivni vliv na podnikové naklady. Toho je sdbhovano optimalizaci a
automatizaci procés snizenim nakladna transakce, snizenim naklath lidské zdroje, atd.
Nasli bychom vice nakladovych slozek, které by madbyt ovlivreny, ale dilezité je, ze
budou ovlivieny celkové naklady, které se mohou promitnout doycpro koncového
zakaznika.

Shrneme-li vySe jmenovanéiposy, dostaneme nasledujici body:
» zlepSeni podkladprotizeni
» zvySovani efektivity spotamosti a celéhdetizce
» optimalizace a automatizace nakupniho procesu
» zlepSeni pichodnosti dodavatelskéliettzce a zkraceni doby realizace
* zpresreéni termir pInéni dodavek a poskytovani informaci o jejiclilmhu
» zlepSeni dodavatelskeho servisu a zvySovani @rshazeb

» celkovy tlak na snizovani naktad

Business to business (B2B)

Ve vSech vySe uvedenych aplikacich byly #owidny vztahy typu B2B, tedy vztahy
popisujici vyménu zboZi a sluzeb mezi obchodnimi subjektykdliv tyto vztahy existuji a
existovaly i bez fimé vazby na inform@i technologie, jedna se o termin, ktery vznikl
v oblasti elektronického podnikani. V s@asnosti sledujeme také roxsii stejné
terminologie nap do marketingu.

V elektronickém podnikani obvykle tyto vztahy vnim& v kontextu informénich
technologii. Tyto vztahy jsou typicky realizovanystemy pro elektronickou vy&nu
dokument a sdileni obchodnich pravidel mezi obchodnimirgat. Je #ejmé, Ze tyto vztahy
mohou byt miméadre slozité a proto uvadim pouze jednouchy hypotetpiiiad.

Rekréme, Ze zékaznik bude poZadovat po spuisti zabyvajici se stavbou i@t
server pro svoji spobaost. Obvykle prozkouma nabidkyznych spolénosti (nap. na webu)
a poté si vybere nejvhod8i a zada pozadavek (rfap e-shopu). Zakaznik e byt roviez
¢lenem internetového trzista zadat pozadavek tam. V tofigad dojde k automatickému
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vyhledani vhodné nabidky v ramci tr&iSToto jsou piklady vztati B2C, protoze se jedna o
transakci s kongym spotebitelem.

Kdyby se ov3em spalaost zabyvala dodavkou IfeSeni a paebovala by ke své
¢innosti nakupovat HW od jinych spdleosti, nebyla by zakaznik, ale obchodni partnerykt
by za jistych okolnosti mohl uvazovat na participaB2B vztazich. V takovéemifpad by
mohl rychle a efektivéh posoudit nabidkytznych spolénosti a specializovat se na svoji
¢innost.

Producenti p&itact by potom mohli nabizet své produkty takeito komunik&nimi

kanaly s nizSimi naklady na prodej a marketing.eD&AY mohli efektiviji reagovat na
individualni pozadavky zakazriila |éperidit dodavky materid@l od svych dodavateél

Toto vede v celém provazeném systému B2B vetalepsi alokaci zdréj a zvyseni
efektivnosti celého systému. MoZnost vyuziti novikcmunika&nich kanak zvysSuje nabidku
novych produki a umo#uje proniknout na nové trhy.
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Cast Il: Systémova integrace

Uvod do systémové integrace

Ve vSech uvedenych aplikacich elektronického obohachazi k elektronické
komunikaci mezi partnery, kterou je paha gjakym zpisobemridit tak, aby bylo dosazeno
spole&nych cili. Jednotlivé systémy ve vlastnictviznych firem si mezi sebou vyiiuji
obrovské mnoZstvi informaci a dokumigntoZ by nebylo mozné bez jejich tzkého propojeni
(integrace).

Dnes tak vice nez kdy jindy nabyvd na vyznamu systé integrace, za jejiz
rozSieni mizeme povazovat integraci mezi obchodnimi parte@B(Bitegrace). Pr&vproto,
Ze z této discipliny mame jiz dnes mnoho pozinalke z ni doke cerpat @i realizaci
integranich zanra mezi partnery.

Je vSak dlezité zminit jeden podstatny rozdil. Obvykle seddiy Ze systémova
integrace je za#itena na propojovaniiznych ¢asti inform&nich systém tak, aby bylo
dosaZeno podnikovych @it® Zatimco u integrace mezi obchodnimi partnerygba mit na
zieteli dosazeni spalaych cili. Pra¢ tento faktcini integraci mezi obchodnimi partnery
mimoiadreé komplikovanou.

Nektefi autdi presto uvadi B2B integraci jako s@st systémove integrace a i sam se
domnivam, Ze pojem systémova integrace ¥ alrnuje jak integraci na arovni firmy (EAI)
tak integraci mezi obchodnimi partnery (B2B integfa Toto dleni jsem se rozhodl pouzit
v této praci. Jak jsem jiz zioval, oba druhy nesou dité spoléné prvky systémové
integrace, proto neuskodiilplizime-li si trochu tuto disciplinu.

Systémova integrace je péme¢ mlada disciplina, ktera secada intenzive rozvijet
koncem osmdesatych let. Hlavnitiginnou rozvoje bylo nezvladnutfizeni a vysoka
neefektivnost &kterych projekii. Tato disciplina tedy vznikla jako odpal na problémy a
potreby z praxe a zaffuje se zejména na propojeni strategick&keni podniku a aplikaci
IS/IT.

V Ceské republice, tak jako vetging transformujicich se ekonomik, tento problém
nastal s tim, jak podnikyipchazeli na nové IT &asto nakupovali nesourodé aplikace od
zahranknich vyrobd. Z tohoto dvodu se na toto téma QR konala vroce 1993 prvni
konference a v roce 1994 vznikl@ska spoknost pro systémovou integra€igSl).

PFi€iny vzniku systémove integrace
Mezi hlavni ficiny vzniku systémové integraceireme zeadit zejména”
* rast vyznamu informaci a znalosti
» potrebu harmonizovat IS s podnikovou strategii
» potiebu systémovéhaistupu kiizeni podnikové informatiky

¥ vorigek, J. Informéni technologie a systémova integrace. Praha: VySkat ekonomicka 1996. 198 s.
ISBN 80-7079-895-5
2 vorigek, J. Informéni technologie a systémova integrace. Praha: VySkat ekonomickéa 1996. 198 s.
ISBN 80-7079-895-5
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» potieba kooperace podniku s IT dodavateli a odborniky

* rychlost inovaci IT a modularita komponent IS

Cil systémové integrace

Cilem systémové integrace je vyfeai a permanentni UdrZzba integrovaného
podnikového informéniho systému, ktery optimainvyuziva potencialu dostupnych IT
k maximalni podpie celopodnikovych adil Informaini systém je fitom vytva&en integraci
(spojovanim)&iznych zdraj, tj. raiznych produki a sluzelf*

Spole éné atributy EAIl a B2B integrace

Charakteristiky

Aby se IS mohl projevit jako strategicky faktor pperity a konkurenceschopnosti
podniku, musi byt vyvijen a provozovan tak, abyiepél nasledujici charakteristiky:

* musi podporovat dosazeni strategickycli pibdniku, tzn., musi vychazet z aktualni
podnikové strategie

* musi byt budovan jako integréalni, konzistentni avi@ny systém s jednoduchou a
srozumitelnou architekturou

* musi byt chapan vedenim firmy i vSemi ostatnimicpvaiky jako jedno z hlavnich
jméni podniku
Principy

* musi byt dodavan jako integrovany komplex sluzebdpravy strategickych studii,
pies projekni, implementani, instal&ni, Skolicicinnosti az po pibéZné konzultani
a dalsi vyvojové sluzhy)

* IS je realizovan na bazi standargoskytujicich nezavislost nacitém vyrobci a
zaji¥’ujicim jednotnou komunikaci siznymi aplikacemi 1S

* Informa&ni systém je vyvijen na zakkagednotné metodiky a koncepce

* Provozovan je na zaklagravidel, ktera musi dodrzovat vSichgastnici

Efekty

Integrovany podnikovy inforntmi systém neni kokeym cilem, ale pouze
prostedkem k dosazeni efektivniho fungovani podnikovyaites. Integrovany informéni
systém niZe fispet k efektivrejSimu fungovani podniku zejménadelto oblastech:

» zkraceni celkové doby reakce podniku na gtgla okoli

N 1

* fizeni a planovani podnikovych zdiopa zaklad vysSi dostupnosti a komplexnosti
informaci ze vSech oblastinnosti podniku

ZLvorigek, J. Informéni technologie a systémova integrace. Praha: VySkat ekonomickéa 1996. 198 s.
ISBN 80-7079-895-5 str. 69
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» efektivni pisobeni na trhu sledovanim a vyhodnocovanim sitnadehu, propojenim
se zakazniky, dodavateli, finamimi institucemi a dalSimi partnery

* snizeni chybovosti a nekonzistenci informaci mitimaai jejich duplicitniho
zpracovani nebo duplicitniho uloZeni

Rizika
Systémova integrace ripaSi také radu rizik, které je péeba zminit, aby je

management podniku a IT odbornici mohli vzit v avapéi navrhu integrovaného
podnikového informéniho systému.

* vySSi zavislost podniku na externich dodavateliomponent a sluzeb IS/IT, na
kvalité jejich prace, na jejich stabiita seriéznosti.

» vySSi slozitost systéina s tim souvisejici naroky na projekciigppavuiesiteli

* stoupajici naroky na uzivatele, zejména pochop8geclv relevantnich vazeb, jejich
vyznamu a tisledi.

e VE&tSi a rychlejSi dopadifpadnych havarii a vypafksystému, virového ohrozeni,
chyby lidského faktoru

Je vSak feba zdraznit, Ze toto neznamena omezeni systémove imigrale
piedevSim noveé naroky rtezeni IS/IT.

Vnitropodnikova integrace (EAI)

Priciny vzniku, cile, efekty a rizika tohoto druhu Ssioveé integrace byly popsany
vySe. Je jen pe&eba zdraznit, Ze tato integrace probiha na Udrovni firmigtegrani
poZadavky tedy népsahuji rAmec podniku, ale vztahuji se pouze KieféiSimu fungovani
vnitropodnikovych procdsa dosahovani podnikovych il

Podnikové cile jsou fiom dosahovany podporou komplexniho integrovaného
podnikového systému, tienym tfadou fiznych komponent. Pojem komplexni v tomto
smyslu nizeme chapat, Ze IS musi podporovat vSechny podéikoocesy a integrovany
znamena, Ze spolu vSechny komponerijgkym zpisobem komunikuji (v idealnimiipads
v redlnémcase).

Integrovany podnikovy informa  éni systém
Komponenty tohoto systému tif@ejména:
* pxitace a gidavna zézeni (HW)
* sitt a komunik&ni technologie
e zakladni SW (ZSW) - opetai systémy, databaze, kandskgé aplikace, atd.

o aplikani SW (ASW) — typovy aplikeni SW (TASW) a individudlni aplikai SW
(IASW) Sity na miru podnikovym pibam

* interni a externi datové zdroje
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V praxi se typovy aplikéni software dli na dalSi skupiny, podle toho jaké podnikové

¢innosti podporuje:

ERP (Enterprise Resource Planning), jsou systémpldmovani podnikovych zdioj
(nowjSi definice zdraziuji spiSe pifezovou podporu vSech podnikovych prages
které slouZzi jako jadro celého integrovaného paokgko IS.

CRM (Customer Relationship Management), jsou sygtémo fizeni vztai se
zékazniky. NowjSi definice zmiuji aktivni dlouhodobé {sobeni na zakaznika
takovym zisobem, aby se stal dlouhodobym spokojenym partnei@itezitou
soutasti je podpora prodeje.

ECM (Enterprise Content Management), tj. systénoygmravu podnikového obsahu a
tymové spoluprace. Tedy takové, které umgz pracovat zejména
s nestrukturovanymi informacemi, jako jsou elekitké@ dokumenty. Vyznamnou
slozkou ECM jsou systémy DMS (Document Managemeste®n), které umaidji
spravu a efektivni a systematickou praci s elektkgmi dokumenty.

Bl (Business Intelligence) jsou systémy, které ahirintegruji a vyhodnocuji
informace ze vSechinnosti podniku takovym Zgobem, aby podporovaly obchodni
rozhodovani firmy. Toho dosahuji konstrukcizmych podnikovych ukazatel
z integrovanych multidimenzionélnich databaziiv® se tyto systémy ozéavali
zkratkou MIS (Management Information System), teuhanazersky informani
systém.

Nékdy se také uvadi jako séast integrovaného podnikového systému aplikace pro

podporu elektronického podnikani. AvSak twddu zjevného f@sahu do integrace mezi
obchodnimi partnery, zde tyto systémy neuvadimvd®ma ovSem uastava, Zze uvazuje-li
podnik o integraci mezi obchodnimi partnery, budeuyto aplikace nutnmuset stat saasti
jeho integrovaného podnikového inforéného systému.

VSechny vySe uvedené komponenty integrovaného godého IS musi spolu

néjakym zpisobem komunikovat a sdilet informace, coz je nadr zobrazengervenymi
Sipkami. Struktura této komunikace uz vSak nenipnani pohled tak zjevna a vyplyva
z individualnich paeb kazdé spotmosti, proto i ta nazdand na obrazku je spisSe
ilustrativni. Nezidka se stava, Ze napystémy CRM pdebuji komunikovat se systémy pro
spravu dokumeiit nebo jinymi. Modelovaniéthto vazeb je potom vyzva pro zkuSeného
systémoveho analytika.
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Integrovany podnikowvy informadni system
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Obrazek 3: Komplexni integrovany podnikovy IS

ERP jako jadro integrovaného IS

Spoleénym prvkem podnikového integrovaného systému bysggtémy prorizeni
podnikovych zdraj ERP, které v zavislosti na typu podniku nabyvajinvi riznych podob.
Tyto systémy slouzi jako jadro podnikového infotmitio systému a poskytuji data pro dalSi
integrované aplikace. Vyrobci¢dhto systéem si uwdomuji toto jedinéné postaveni
v podnikovém integrovaném systému, takZe dnes tgystémy standardn nabizeji
funkcionalitu, ktera fesahuje do CRM nebo elektronického obchodovani.

ProtoZe u d&chto systém je kladen draz na podporu vSech tgezovych cinnosti
podniku, které izou byt pro kazdy podnik velmizné, nabizi &tefi vyrobci také nastroje
pro definici €chto proces. Tyto nastroje, spliji-li urcité pozadavky, rizou slouzit jako
zakladni software pro podnikovou integraci (middie®). Zakladnim pozadavkem je, aby
tyto nastroje umoznily integraci na bazi asmwch standafdtakovym zfisobem, aby bylo
mozné integrovat ERP systémy s ostatnimi podnikaaptikacemi.

Ulohy EAI

Abychom ziskali lepSifedstavu o vnitropodnikové systémové integraci, danané
také rEkdy jako EAI (Enterprise Application Integratiorppdivame se nackteré ulohy,
které typickyieSi. ProtoZe tyto Ulohy v praxi nabyvajznych podob a d¥ou se vzajemn
prolinat a kombinovat, Wt €chto Uloh je spiSe ilustrativni a rozh@édmekompletni.
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Ulohy, které EAI nejastji resi, jsouf?
* Nasazeni nové aplikace (fafRM nemiize fungovat odélen¢ od dalSich aplikaci)

* Implementace nového distritniho kanalu (zfistupreéni informaci a sluzeb pro
zékazniky)

e ZajiSkni konzistence dat meziaznymi systéemy (nap stejné astatky na Gtu
Vv riznych systémech)

» Jednotné univerzalni prasti pro uzivatele (interakce mezi frontendem a badkm)
» Identity management (sprava uzivétalopravini pro izné aplikace)

* Procesnitizeni organizace (analyza a optimalizace pribcasjejich pfimét do
organiz&ni struktury a struktury IS/IT)

* Enterprise managemente§eni pro spravu a dohled presli, ifeSeni pro spravu
konfiguraci,feSeni pro spravu zim, feSeni pro planovani uloh apod.)

» Konsolidace IT progedi (zredukovat naklady na IT vybaveni a zdrojedpvsim HW
a licence)

Cile EAI

Hlavnim cilem vnitropodnikové integrace je podpoegdopodnikovych cil. Toho se
dosahuje integraci aplikaciiipem? je pateba sledovat nasledujici cffe.

» odstranit sémantickou nekonzistenci dafis{fddek rozdilné interpretace informaci
v riznych systémech, napxkde je zakaznik uloZzen jako Jan Novak, zatimcaejitad
muzou byt d¥ polozky, tj. jméno aifjmeni)

* odstranit obsahovou nekonzistenci datis{ddek nejednotnosti Wigtupu k daim,
nag. provedeni zrny v jedné aplikaci, ktera se neprojevi v druhé)

» skryt fragmentaci dat (cilem je kompletni pohledoodnik)

» skryt fragmentaci obchodnich proggilem je kompletni pohled na procesiehoz
vyplyva jeho lepsfizeni)

» odstranit duplicity ve funkcionatit aplikaci (aplikace musi fungovat takovym
zpisobem, aby jejich funkcionalita nebyla duplikovangnych, nejlépe jednotnym
uzivatelskym progedim)

Integrace mezi obchodnimi partnery (B2B integrace)

Zatimco EAI spojujeme té#n vyhradre s integraci aplikaci uvrifirmy, tak vyznam
B2B integrace spva predevsim v integraci mezi obchodnimi subjekty ventbobchodnich

% vaic, M., Soukenik, J. Stopiev privodce po systémové integraci [online] Praha: Teasltions c2005 [cit.
2008-01-03]. Dostupny z WWW: http://www.trask.czlderLive/Odborne_clanky-3.4.06_-
_Integrace~79~1~693.

% Gala, L., Pour, J., Toman, P. Podnikova infornaatikvyd. Praha: Grada 2006. 482s. ISBN 80-247-4278
nékde v systémové integraci
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procesi. Pozadavky na B2B integraci tedyepahuji ramec podniku a jsou charakteristické
potrebou integrace mezi systéemiznych viastnik.

Pro tyto procesy je charakteristické, Ze vykazofgiati nizSi miru efektivnosti, nez
by v idealnim pipact mohly. Management firmy totiz neni jejich plnyrmastnikem, di se o
jejich spravu se zdkazniky nebo dodavateli. B2Bgrace na tento problém reaguje a jejim
cilem je odstraéni neefektivnosti véchto procesech.

Je taky teba zminit, Zedoliv jsou EAI a B2B integrace dwozdilné ¥ci, tak se p
jejich realizaci vyuZivaji stejné nebo podobné texdbgie. Lze tedy obeénrict, Ze firma,

kterd uzteSila integraci svych podnikovych progeechnologiemi EAI mé& lepSi pozici pro
realizaci B2B integrace.

Princip spole €énych cil G

B2B integrace je oproti EAI daleko sofistikow§si problém, protoZe jad¢ba sladit
pozadavky vice firem, které nemusi byt vzdy stej@atimco rozhodnuti pro EAI je
rozhodnuti managementu jedné firmy, o B2B integjaqeteba jednat s partnery a vyjednat
jasné podminky za kterych se bude elektronicky obgirovozovat.

Zjevny kontrast mezié¢mito pozadavky lze vypozorovat riapna elektronickych
trziStich, kde se nakupujici snazi koupit za comeef, zatimco prodavajici chce
maximalizovat zisk. Resto na d&chto trzich dochazi k efektivnim transakcim prochés
zWastrené, protoZze nagthto trzistich existuje vice saiiteli, ktei se chovaji v fedem
dohodnutém ramci a maji stejné podminky.

Dulezitym rysem B2B integrace je, Ze by z nélmrofitovat kazdy, kdo je do ni
zapojen. B2B integraceripasi svym subjekim na trzisti nebo v hodnotovératézci efekty,
pro které se do ni zapojuji.al2zitym aspektem ugpnosti B2B integrace je ovSem nutnost
vymezeni strategickych éik podminek za kterych obchodibe probihat.

Strategické partnerstvi

Aby mohly spolénosti realizovat elektronicky obchod &it tak z efeki, které z
vyplyvaji, uzaviraji spoknosti strategicka partnerstvi s obchodnimi partreemytvaeji tak
partnerskeé sitse vzajem& provazanymi vztahy.

Pritom je poteba sledovat princip spa@leych ciii a definovat podminky, za kterych
bude probihat elektronicky obchod. Navrh partnersk& tak neni ani tak technologicka
zélezitost ale primaenstrategické rozhodnuti managementu firmy.

Vztahy v €chto sitich mZou byt mimdadre slozité, protoze firma mé obvykle mnoho
dodavatel a obchodnich partnir kdyby uzaviral v této siti partnerstvi kazdyazdym, tak
by paiet vztalii exponencidlérostl. Toto se vSak nég, protoze pro firmu ma smysl uzév
partnerstvi pouze se strategickym partnerem. Tedtpviym, od kterého fiu atekavat
dlouhodobou efektivni spolupraci.

Vztahy v partnerskych sitich je peba udrzovat transparentni a jednoduché, aby bylo
mozné gi efektivre pouzivat. Na obrazku vSak uvidime, Ze 8pirtohoto kritéria nemusi byt
zrovna jednoduchym ukolem.

Na obrazku vidime partnerskou’ g, jejiz (Eastnici jsou propojeni prasinictvim
svych integrovanych inforndaich systém. Vyrobce finalnich statk a jeho informani
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systém (IS 3) je napojen na svého dodavatele su(tfvi4) a distributora (IS 2). Kazdy z nich
je potom zapojen do¢fakého systému pro elektronické obchodovani (1SktBxé sdruzuje i
ostatni partnery, dikfemuZz nemusi uzavirat smlouvy s kazdym zvIR&knsme, Ze se jedna
o elektronické trzist (e-Marketplace).

Jestlize partnié maji mezi sebou uz#eno strategické partnerstvi,ufpe dodavatel
surovin dodavat vyrobci suroviny, aniz by ho igbbval kontaktovat a sniZzoval (gvzisk
naklady na komunikaci a administrativu. Stefak mize distributor odebirat ve spraviss
spravny produkt, protoZze ma k dispozici informaga@réni vyrobnich zakazek.

Co se vSak stane, bude-li chtit vyrobce objednadykt od partnera, se kterym neméa
uzawveneé strategické partnerstvi? To se typicky stawyz kobjednava zbozi, které neni
piimym vstupem do vyrobniho procesu, protoZe v takop@pact se totiz nevyplati uzavirat
strategické partnerstvi. Vyrobce bude mogiitt z efekti elektronického obchodovani i
v tomto gipads, protozZe jini obchodni partiglS 6, IS 7, IS 5) se dohodli realizovat svou
partnerskou siobdobnym zppisobem, a také se zapojili do elektronického #Ais 1).

Nepimé vstupy samdejmé nepotebuje pouze vyrobce, ale také ostatni firmy
(dodavatelské a distribni), které tak ziskajiffistup k novym dodavati@in a zakaznikm.
Elektronické obchodovani tak otevira nové trhy somni ziskat nové zékaznikgim vice
firem bude takto integrovanocdm etSi budou objemy transakci, tindtsi budou efekty pro
kazdého zéastreného.

Integrace mezi obchodnimi partnery

1S3
IS 2 . .
Distributor ﬁ Wyroba findlnich
) wrobk

Partne it A
151
i
e e-Marketplace, e-
avatel surovin Procurement, SCM

t f $

IS4
Dodavatel surovin

36 IS 5
YWyroba finalnich
virobka Distributor

Obrazek 4: Integrace mezi obchodnimi partnery

Typy B2B integrace

KdyZz uvaZzujeme nad B2B integraci musime iedprozundt datim a procesm ve
spole&nosti. Toto niZe v zavislosti na typu spa@leosti vyZzadovat velké mnozstasu a usili.
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To je divod, pr& mnoho spolénosti hleda vhodné metodologie, které tuto pranadsi a
zpiehledni. Tyto metodologie bydty byt povazovany za jakési standardyiisfupu k B2B
integraci. Problémem ovSem je, Ze spotesti stej jako jejich poZzadavky na B2B integraci
se vyznama lisi, takze jedzké hledat gjakou sjednocujici metodologii, ktera by vyhovovala
poZzadavkm kazdé spolmosti. V disledku toho kazda spdleost voli gistup, ktery ji
nejvice vyhovuje. & uz vSak spoknost pouzije jakoukoliv metodologii, pravdoiistava, ze
obvykle musiesit své pdeby v rékolika dimenzich, které jsotf:

» Datow orientovana
* Orientovana na aplikai rozhrani
e Orientovana na metody

* Portéalo¢ orientovana

Datov é orientovana

Datow orientovana integrace aplikaci je proces, ve ktedbchazi ke konsolidaci
datovych zdraj (typicky databazi), jehoz vysledkem byle byt konzistentni data pro
uzivatele.

Toto ma obvykle podobuerpani dat z databazi, jejich transformace a nasled
uloZeni do databaze v jiné spoiesti, kcemuz se vyuZivaji technologie ETL (Extract
Transfo Load). ¥chto produkii je na trhu dostateé mnoZstvi a dkteré jsou dokonce uz
integrovany v databazovych systémech. iNaplicrosoft SQL Server ma integrovany
jednoduchy ETL nastroj Microsoft Data Transformati®ervices. Jak tyto technologie
funguiji, zjednoduSenznazotiuje nasledujici obrazek.

E Datové orientovana integrace E

Firma A Firma B

. ETL
| Extract, Transform,
Load

Obrazek 5: Datow orientovana B2B integrace

Vyhodou tohoto fistupu jsou rychlost technologickébeSeni a tedy i nizké naklady
na uvedeni do provozu. Toto je mozné, protoZe telisleou aplikaci obvykle neni nutné nijak
dramaticky mdnit a tudiz také neni nutné&novat tolik ¢asu testovani, instalacim a dalSim
cinnostem spojenych se Znou aplik&ni ¢asti systému. Vyhodou je také, Ze technologie
zaji¥ujici toto zpracovani dat jsou relatévievné oproti ostatni druiim B2B integrace.

4 Linthicum, D. S. B2B application integration: ediness-enable your enterprise. Boston: Addison-#yes|
2001. 408s. ISBN 0-201-70936-8
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Tato metoda je tedy vhodnd do presli, kde uzZivatel nepigbuje nijak velkou
interakci s daty, nebo uz ma k dispozici aplik&tgra je schopna pracovat s danym datovym
modelem. Takovou aplikaciihe byt nap nejaky reportovaci systém nebo ERP, ktery je
schopen importovat elektronické dokumenty jinychrfi.

Nevyhodou tedy je zejména omezena aglikablast. Pokud bychom etitvyuZzivat
téchto dat ®jakym sofistikovanym zfsobem, je feba vyuzit dalSich dimenzi systémové
integrace.

Orientovana na aplika €ni rozhrani

Aplikacné orientovana B2B integrace se vztahuje k aghisau rozhrani (API -
Application Programming Interface), tedy rozhraro programovani aplikaci, které vystavuiji
samotné aplikace.

Vyvojati pouzivaji toto rozhrani kifstupu k informacim a podnikovym prodes.
Pouzivanim tohoto rozhrani jsou vyvidjgchopni integrovat ¢kolik aplikaci dohromady a
umoznit jim sdilet podnikové informace. Slabé misbhoto gistupu je ovSem samotné
aplikatni rozhrani. Mize se stat, Ze aplikace nenabizi Zadné rozhrawi jeejeho rozhrani
nevyhovujici pro nase integra zantry.

Aplikacné orientovana B2B integrace je nejvice vhodna pabkové aplikace, jako
je SAP, MS Axapta a dalSi. Tyto aplikace vystawvojthrani do jejich procésa dat, ale
bohuZel kazda todth velmi fiznym zgisobem.

Existuji také problémy plynouci ztoho, Ze kazddikape je napsana vV jiném
programovacim jazyce a vyrobaichto aplikaci preferuji fiistup do aplikénich objekd
v zavislosti na tom, co jim dany jazyk nabizfisRup do API danych produktse tedy liSi
podle toho, jestli je dana aplikace napsana v ggyclava nebo v C#.

Vyhnout se tomu lze pouZzivanim standaspolénych pro vSechny programovaci
jazyky, jako je napiklad CORBA (Common Object Request Broker Architeg). Bohuzel
tyto standardy jsou v praxi vyrazpomalejsi, nezijistup k objekim v nativnim jazyce.

Abychom byli schopni integrovat tyto aplikace, nmsigistoupit k jejich procesm a
datim, tyto informace extrahovat a transformovat dorféitu, kterému bude cilova aplikace
rozumet a informaci penést, jak ukazuje nasledujici obrazek.

Integrace orientovana
na aplikaéni rozhrani

Firma A Firma B

m n
- Message Broker -
Rizeni front zprav

Obrazek 6: Integrace orientované na aplik&ni rozhrani

PrestoZe toto Ize realizovat mnoha rozdilnymisagby, spravnou technologii se zda
vyuziti Message Brokér Téchto technologii je na trhu také céta. Nap. IBM WebSphere
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Message Broker, Apache ActiveMQ, Microsoft Mess&esuing a dalSi. Jejich ceny také

nejsou vysoké nebo jsou dostupné zdarma. SpiSeodekavat vysSi naklady spojené
s programovanim v API prasdi konkrétnich produit

Orientovana na metody

B2B integrace orientovana na metody je &8mna na sdileni podnikové logiky, ktera
existuje v ramci spotmosti. Nap. metoda pro editaci objednavkyiae byt zpistupréna pro
mnoho aplikaci v ramci spaleosti i mimo ni. Tyto aplikace fizou pistupovat ke
svym metoddm a komunikovat spolu bez nutnosti upratvtyto metody v fislusné aplikaci.

B2B integrace orientovana na metody gemkcemu se dosjlo, jak se hledaly nove
cesty k optovnému vyuziti funkcionality aplikaci v podnikovyinformanich systémech. Je
treba konstatovat, Ze tenttigiup zaznamenal velké &gy, protoze reflektuje jak lidské tak
technologické aspekty¢koliv i tento Fistup ma své omezeni.

Setkdvame se zde s konceptem ,sluzby”, ktera slougkonavani fesreé definované
tlohy a je dostupna standardizovanymi piexdity obvykle pes internet. Tyto sluzby jsou
vystaveny na webovém serveru a jsou ¢emany jako webové sluzby (web services).

Na aplika&nim serveru byva typicky mnohéchto sluzeb a aplikace, které je vyuziva,
muze nabizet funkcionalitu, ktera je stem toho co nabizi tyto sluzby. Takové aplikace se
oznauji také jako kompozitni aplikace.

Prikladem takoveého ffistupu niize rezervéni systém na strankach hotel.de, ktery
nabizi sadu webovych sluzeb pro vyhledavani avazehotet po celém sits véetns Ceské
republiky. Takto koncipovany rezerrd systém umozni, dalSimu partnerovi vyitvcsi
vlastni rezervéni systém a zapojit se tak do obchodu s firmoullueea dalSimi firmami,
které nabizeji podobnyistup, jak to nazriaje nasledujici obrazek.

Integrace orientovana
na metody

Firma A

%9

Obrazek 7: Integrace orientovana na metody

Orientovana portalov é

Cilem tohoto druhu integrace je nabidnout uzivaedinotné prosedi pro pistup
k datim od tiznych obchodnich partnea sdileni spotaé obchodni logiky.

Portalo¥ orientovana integrace aplikaci je dnes velmi papul diky rozéstani
vyuZziti internetu. PouZzitim tohototigtupu niiZzou aplik&ni architekti integrovat aplikace
vystavenim informaci z mnoha podnikovych nebo magkych systéin v rdmci jednoho
konzistentniho uzivatelského rozhrani.
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Piikladem tohoto druhu integrace je Portal Integrat®olutions od firmy Oracle
nabizejici peddefinované prvky (portlets), které Ize integrovadmci jednotného webového
prostedi. Tyto prvky pracuji s aplikacemi jako je SABM Lotus Notes nebo MS Exchange
Server.

Typickym rysem portaloy orientované integrace je, Ze neniipbf, aby aplikace
byly nainstalovany v ramci podniku. Systémovy imégr tak n@ize umoznit pistup do
systému pro realizaci obchodnich transakci mezinpey, aniz by vyrazh zasahoval do
podnikového informéniho systému.

Integra éni technologie

V piedchozi kapitole jsme se¢novali gristupim k B2B integraci a nasledujici
kapitole se zagfime na technologii, ktera B2B integraci umoge.

Technologii podporujicich integraci mezi obchodnpartnery je mnoho ackteré uz
byly zminovany v gedchozich kapitolach. Zde bych se ovSenglchaneiit na technologii,
ktera v sob zahrnuje atzné kombinuje vSechny ostatni integné technologie. A tou je
middleware. Zd&chto divodi se middleware v s@¢asnosti povazuje za n&janéjsi integrani
technologii, pestoze existuje mnohdanych implementaci a cena za takéegeni nize byt
v zavislosti na nabizené funkcionalitost vysoka.

Middleware

Middleware nabizi mechanismy, které umozni jedntiéefaplikaci nebo databazi)
komunikovat s jinou entitou nebo entitami. Middleeamize byt nainstalovan v rdmci
podniku nebo obchodni komunity a umozni sdiletrimface a procesy. Nicm&tomu, nez se
systém uvede do stavu, Ze vSechny aplikace spalujpra‘edchazi ptadny kus prace a i
jednoduché propojeni mezi aplikaci A a aplikaci &byt pdadny problém v zavislosti na
typu aplikaci, pouzitych technologii, integnéch gistupi a dalSich faktorech.

Existuji ale nasledujici pAdnéwbdy pras pouZit middlewaré®

« Je to jedina technologie, kterd umozni aplikaci 4oikovat s jinou a zaroveje
schopna skryt komplexitu zdrojovych a cilovych éyst, takZze se vyvoja nemusi
zan®fovat na technologie na nejnizsi drovni, jako jsaio\ee protokoly a mizou se
pIné soustedit na sdileni informaci mezi aplikacemi v soulaslupodnikovymi
procesy.

e Middleware niize byt pouzit v souladu s mnoha produkty pro vyajkaci a mnoha
platformami, coZ skryva komplexitu propojenych tatiplatformy, na kterych entity
bezi.

* Middleware je nejlepsi forma podporyi&eni toku informaci mezi aplikacemi a

databdzemi v ramci obchodni komunity a sila middiewcasto sniZuje celkové
naklady velmi komplexnich systém

% Linthicum, D. S. B2B application integration: ediness-enable your enterprise. Boston: Addison-#yes|
2001. 408s. ISBN 0-201-70936-8 Al str. 127
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Existuje mnoho definici middlewaru. Nakonec nejledéfinice middlewaru je ta,
ktera definuje middleware ve vztahu k jeho funkldk bylo uvedenotiéve, middleware je
mechanismus, ktery umozni jedné enkibmunikovat s dalSimi entitami. Tedy middleware je
software, ktery usnaiije komunikaci mezi dtma nebo vice softwarovymi systémy.

Vyznam middlewaru v B2B integraci vyplyva z jeheXibility a pokrailé schopnosti
fizeni toku informaci a proto se dnes st&lenlji stava souasti integranichieSeni v oblasti
B2B. Vyznam dnes sgéva pra¢ v oblasti B2B, pestoze byl fivodné navrzen a pouzivan
pro prenos aizeni informaci v rdamci jednoho podniku.

Vyrobci middleware softwaru si gdomuji tento pesun vyznamu k B2B a toto ve
svych produktech zohlédji. Je to velkd vyzva pro vSechny vyrobce a jergimd zvazit
veSkeré finosy a rizika, kteréiimesou nové technologie a standardy &éviimo na miru
B2B integraci.

Transakni middlewareieSi B2B integraci koordinacifipojeni z mnoha tiznych
zdroja jako jsou databaze, aplikace, fronty zprav nehekbip.

Transakni middleware vynika v B2B integraci orientované maetody a v
transformaci informaci daiznych formai. Takova informace e plout v ramci obchodni
komunity, aniz by byla déena technologickym omezenim systému, kde seprashazi.

B2B standardy

Standardy jsou kritickym bodem ve vyng informaci. Pokud by Zadné standardy
neexistovaly, &ko bychom mohli &co clat. Jako jednoduchyiiklad postdi hodnota
narodni ngny. Jestlize by se vSichni nedohodli naitém standardu, podobijako pro nérné
jednotky, nap. metry nebo litry, byla by hodnota¢my libovolna a mohla by bytimkoliv, co
si kdo zamane.

Prilis mnoho standafd by zase vedlo k chaosu podobnému situaci, kdy &adn
standardy neexistuji. V oblasti B2B integrace bahugxistuje portrné velké mnoZstvi
standard a proto by se strany, co spolu ghkomunikovat, ndly dohodnout na pouzivani
stejného standardu.

Vyvoj standard

Vyvojem standardl pro B2B se zabyva mnoho skupin. Uvadim pouzeggkterych
ze standardizaich organizaci a dalSim vykladu se Z&m na to, jestli je nezby&nutné,
aby standard byl vytwen standardizai organizaci.

* |ETF - Internet Engineering Task Force

» |EEE - Institute of Electrical and Electronic Engars

* W3C - World Wide Web Consortium

* ISO - International Organization for Standardizatio

* ANSI - American National Standards Institute

* OASIS - Organization for the Advancement of Stroetulnformation Standards
*  OMBG - Object Management Group
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Mnoho organizaci musi nutnprodukovat fadu standard které se vzajendn
piekryvaji. Dostavame se tak nebesmeblizko situaci zmiované vySe, kdy pro mnozstvi
standard uz se nevi co standard vlasfe a spolénosti voli standard dle vlastniho uvazeni.
V nekterychcastech sita se tak preferuji standardy odliSné od zbytkitasv

Toto samoejmé vede k problériim s kompatibilitou transakci provémych
mezinarodd a spolénosti tak musi implementovat vice standardebo dokumenty
konvertovat tak aby jim rozukty zahranéni systémy.

Krom¢ standard, které vznikaji na zakl&dshody v ramci uitého spoléenstvi,
existuji také standardy, které jsotijgty diky své bezchybné futkosti a diky vSeobecnému
souhlasu vSech, kiies nimi pracuji. Takovy standard sice neni nikyficialné prijat, coz ale
neznamen4, Zze bychom ho nemokirg pouZivat.

Prikladem takového formatu je Adobe PostScript provrbeni tis¢ného textu na
papiru. Adobe 1y standard zvi@jnilo, takzZe jiné podniky mohou vyrébaplikace, které umi
natist dokumenty PostScritptu vytkené na jinych strojich v jiném softwaru.

Nekteri veérili, Ze pro udrzitelnost oté¢enosti této specifikace je nutné vyvinout
obecny jazyk pro popis stranky (PDL). catkem devadesatych let se ISO angazovalo
v planu, na vytvieni standardu nezavislého na vyrobci a proto, @akali, bude vSeobeén
piijat.

Po rekolika letech vytvdila tato skupina standard Standard Page Description
Language (SPDL), cozZ je v podst&ostScript. JelikoZz uz stovky vyrabgrijali PostScript
za standard, produktpodporujicich implementaci SPDL nebude moc. O&obhevim o
zadném.

Troufdm si tedy uvést jako standard Bizfilkktery je gikladem pra¢ takového
standardu, ktery je akceptovan diky vSeobecnééshdizeme sice vést diskuze, o tom jestli
je Biztalk skutény standard, jestlize nebykiat Zadnou standardizai organizaci, ale to je
tak vSechno co fitzeme dlat, protoZe Biztalk se v praxi velmi pouziva. Neeaje nafiklad
na portalu viejné spravy \CR (portal.gov.cz).

Zajimavou otazkou je také tvorbadpryslovych a od$tvovych standanil Spousta
odwtvi ma své spolmé asociace, které vyjagdi jejich spoléné zajmy. Tyto asociace
zastupuji sva odxvi v legislativnich otazkach, organech pro tvorbiandard a ped
verejnosti.

Domnivam se Ze, spd@ieosti by se ry podilet na tvorb praimyslovych standasd
prostednictvim svych profesnich organizaci. Nikdo taigzna pouZzivanou terminologii a
strukturu informaci v witém odwtvi Iépe nez samilenové této komunity.

EDI

Dédeckem elektronické vyrny dokumeni je specifikace EDI (Electronic Data
Interchange). Vyrna obchodnich dokumentzaiina v prvni polovig sedmdesatych let 20.
stoleti a mezi pionyry v USA péatnagiklad spolénosti Sears nebo Kmért.Tyto firmy
vlastnily tisice skladl a obchodovaly se stovkami dodavajekisledkeméehoz byly celé hory

% Travis, B. E. XML a SOAP: programovani serfv&izTalk. Praha: Computer Press 2000. 419s. ISBN 80
7226-303-X str. 50
% Travis, B. E. XML a SOAP: programovani serfv&®izTalk. Praha: Computer Press 2000. 419s. ISBN 80
7226-303-X str. 50
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raiznych papirovych dokumahntBylo jasné, Ze tyto zaplavy papiru negatiwvliviiovaly
produktivitu prace, a proto seczdy objevovat prvni metody, jak komunikovat elekikou
cestou. Aby vSak sémito giganty mohli jejich dodavatelé komunikovatzpapirovou
formou, museli si vyvinout a udrZovat rozhrani iggbitelné pro kazdéeho obchodniho
partnera zvI&3

V té dolz pochopitel@ vSechny transakce probihali po privatnich sitiahcemu se
v budoucnosti budékat Internet, jiz sice také prochazelo prvnimieidm své existence, ale
tato st byla vté dob pouzivana jen na vladni a akademické Urovrizrié vybory pak
zpracovavali standardy pro specifické dokumentyaaz&atku osmdesatych let 20. stoleti
vznikly &tyii nasledujici hlavni standard?.

« UN/EDIFACT je jediny mezinarodni standard dopmmi Spojenymi Narody a
dominuje v zemich mimo Severni Ameriku

* ANSIASC X12 (X12) je standard USA, ktery dominwj&everni Americe

» TRADACOMS je standard vytweny v ANA (Article Numbering Association) a
dominuje v maloobchodnim jgmyslu ve Spojeném Kralovstvi.

 ODETTE je standard pouzivany v ramci Evropskéhoraobilového pimyslu

V dnesni dob je EDI sada standaidro strukturu informaci, které jsou elektronicky
vyménovany mezi podniky, organizacemi, vladami a dalSkupinami. EDI je stale format,
ktery je vyuzivan v obrovské&tsine elektronickych transakci ve &x.

Standardy EDI byly navrzeny tak aby byly nezavisé& komunikani a softwarové
technologii. Dokumenty EDI mohou bytgnaseny pouzitim kterékoliv technologie, na které
se dohodne odesilatel &jpmce. Toto zahrnujgadu technologii §etre FTP, Emailu, HTTP,
WebSphere MQ, atd.

ebXML

Zkratka ebXML stoji za Electronic Business usingessible Markup Language. Je to
tedy standard zaloZzeny na XML (Extensible Markumdusage), coz je @& mezinarods
uznavany a Siroce pouzivany standard pro struk@movdokumerit sadou vold
definovanych zngk. Standard XML je v rezZii W3C konsorcia.

Naopak ebXml je standard podporovany konsorciem ISA®rganization for the
Advancement of Structured Information Standard&)NACEFACT (United Nations Centre
for Trade facilitation and Electronic Business).

Vyvoj tohoto standardu 2al v roce 1999 jako spojend iniciativciito spolénosti a
na z&atku byl zamyslen jako XML standard podporujiahto gt vrstev: obchodni procesy,
protokol vyjednavani smluv, jadro datovych kompdneasilani zprav, registry a Glozist

8 Electronic Data Interchange — Wikipedia, the feeeyclopedia [online]. St. Petersburg (Florida)ikiedia
Foundation, 2001- , last modif. 25 December 20@7 2008-01-03]. Dostupny z WWW:
http://en.wikipedia.org/wiki/Electronic_Data_Intéange.
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Mezinarodni standardizai organizace ISO nakonec prohlasila nasledujigeh
specifikaci ebXml za standard 1SO 15000, pod nazwdecttronic business eXtensible
markup languag€

* [SO 15000-1: ebXML Collaborative Partner Profileragment

* ISO 15000-2: ebXML Messaging Service Specification

* [SO 15000-3: ebXML Registry Information Model

* ISO 15000-4: ebXML Registry Services Specification

* [SO 15000-5: ebXML Core Components Technical Speatibn, Version 2.01.

Dale byla zaloZena iniciativa freebXML.org k pod@@ osvojeni zavedeni otemého
softwaru zaloZzeného na standardu ebX¥L.

RosettaNet

RosettaNet je v podstatjeden ze standaiid pro komunikaci mezi obchodnimi
partnery. RosettaNet konsorcium bylo vyisoo, aby definovalo standardni procesy a
rozhrani kiizeni dodavatelskychettzci v technologickém pimyslu. Komunita okolo
konsorcia ma v tuto chvilifps 500¢leni po celém s#te, a mezi nejvyznan#si pati
nagiklad Intel, Oracle, Cisco, Microsoft, Texas Instrents, E2open a dal&f.

Nejvice roz&ena je v USA, kde takéupodreé vznikla. RosettaNet je také velice
podporovana asijskymi vladami a ma p&bppo celém s§te. Mimo jiné existuje komunita
v Evrops, zndmé jako EDIFICE? V Evrops v8ak neni tak roz&na z dvodu Sirokého
rozsteni standardu EDIFACT.

Standard RosettaNet je zalozena na XML a definmérrsce pro vytvéeni zprav,
rozhrani pro podnikové procesy a implementaci fraor&i pro interakci mezi podniky.
Hlavré se zamtuje na dodavatelskéetézce, ale také na vyrobu, data a o produktech a
materialech a podpné procesy. Standard je Siroce réesiv polovodiovém pfaimyslu,

v primyslu pro vyrobu elektronickych sééstek, spdebni elektronice, telekomunikacich a
logistice.

BizTalk

Standard BizTalk zde uvadim jako jedeniikladi standardu, ktery nebyl vytien
Zadnou standardizai organizaci, aleiiesto se hojpouziva. Tento standard byl od¢atku
zaneien na vyminu obchodnich dokumahimezi partnery a jeho navrh se v praxi &k
mimo jiné také z @ivodu jeho relativni jednoduchosti.

# ebXML — Wikipedia, the free encyclopedia [onlin8}. Petersburg (Florida) : Wikimedia FoundatiodQ2

[cit. 2008-01-03]. Dostupny z WWW: http://en.wikitia.org/wiki/EbXML.

¥ freebXML: Gears for Global eCommerce [online] Gerfor E-Commerce Infrastructure Development, c2002
[cit. 2008-01-04]. Dostupny z WWW: http://www.freail.org/.

*1 RosettaNet [online] Los Angeles: RosettaNet c1@&82008-01-03]. Dostupny z WWW:
http://www.rosettanet.org.

%2 RosettaNet — Wikipedia, the free encyclopediaif@l St. Petersburg (Florida) : Wikimedia Foundai

2001 [cit. 2008-01-03]. Dostupny z WWW: http://eikipedia.org/wiki/RosettaNet.
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BizTalk Framework Independent Document Specificatio.

Tento standard nedefinuje, jak ma vypadat strukéle&tronického dokumentu, ale
zan®iuje se spiSe na to, jakymtgmbem se data zasilaji. Podé®hako emaily nedefinuji
strukturu dokumentu, ale musi obsahovat minighaldresu fjemce, tak i BizTalk obsahuje
takové definice.

Tato definice je popsana v dokumentu, ktery se veazfizTalk Framework
Independent Document Specification a specifikujdusan&ek (BizTagy) zajigujicich
definici adresy, diky nimz je mozné dérudokument z jednoho mista na druhé. Obsahuje
také znaky umoziujici smeérovani aradu dalSich pokkidlych funkci, které ale nejsou
povinné.

BizTalk pouZziva koncept virtualnich obalek. Dokumpatom putuje z jednoho mista
na druhé zabaleny v jakési virtualni obalce, naékjie napsano, kam se ma dostat a jak se tam
ma dostat. Vlastni obsah dokumentu u#Zenbyt v jakémkoliv forméatu.

Konsorcium Biztalk.org

BizTalk.org bylo jedno z konsorcii, které se zallgvdML schématy a bylo zaloZeno
koncem 90. let. Tyto konsorcia¢etre OASIS ebXml a RosettaNet, slouZi jako UloZis2B
schémat, které vyviji spalreosti ve stejnych vertikalach.

V nasledujicich msicich Microsoft ziskal partnery, kigublikovali sva schémata na
server BizTalk.org. Server BizTalk.org slouZil jakeebové sidlo pro komunitu okolo
standardu BizTalk. Vyvoja zde mohli najit podporu jak vyuZivat specifikdgizTalk ve
svych aplikacich.

Kdyz Microsoft zaloZil BizTalk.org, tak mnoho spoesti skipalo zuby, mnoho
z nich gedpokladalo, Ze Microsoft m& v imyslu monopolizag¢ia B2B transakci. A tak pro
maly Usgch Microsoft uzaiel v 16& 2002 server BizTalk.or$}

Predstavitelé Microsoftu prohlésili, Ze diky vSudigpmnosti datového forméatu XML
spolu s pevahou jinych Ulozis XML schémat neni pééba udrZzovat server BizTalk.org.
Strdnka BizTalk.org nyniipsneruje uzivatele na produkt Microsoft BizTalk Serveez
jakychkoliv informaci o komunitBizTalk.org.

Microsoft ma ¥&sné partnerstvi s OASISigsto se nezda, Ze by Uplmatratil schémata
definovana vramci komunity BizTalk.org a bezvyhm@&dpodporoval uUlozist OASIS
XML.org.

BizTalk Server

Pro zpracovani dokumenBizTalk je poteba server vyhovujici specifikaci BizTalk
Framework. Tento server je préssoftwarova aplikace, ktera ¢ita obsah dokumeinta
nasleds ho rejakym zpisobem zpracuje. Co se s dokumentem bude vecsiagk dit, zavisi
na pouZzitém systému a na tom co se s dokumentestangodle specifikace.

Diky otewené specifikaci BizTalk Frameworktkete nafiklad vytv&et zpravy na
pocitaci se systémem Linux se sp&fm serverem napsanym v davtyto zpravy pakist na
paocitaci se spudtnym Microsoft BizTalk Serverem nebo obragen

¥ Foley, J. B. Microsoft Shutters Biztalk.org [or@inWoburn, MA: eWEEK, pub. August 29. 2002 [cit0B0
01-03]. Dostupny z WWW: http://www.eweek.com/ari2l0,3959,494981,00.asp.
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BizTalk byva rkdy povaZzovan za proprietarni protokol Microsofttery vyZzaduje
platformu Windows. Neni to pravda. Bwaplikace napsané v Jagi mohou bez probléin
vyménovat data pomoci BizTalku. Podniky vyuZivajici UNPdohou pouZivat schémata
BizTalk a server BizTalk fi¥e byt napsan pomoci kteréhokoliv programovacibgka*

N 4

Napsat takovy server ale neni tphejjednodussi zalezitost, takz&iwm, Ze naprosta
vétSina vyvojdu sahne po jiz hotovédeSeni. TakovéeSeni je Microsoft BizTalk Server, coz
je proprietarni produkt od Microsoftu vyhovujiciesjifikaci BizTalk. Tento robustni produkt
nabizi obrovské mnozstvi funkcionality a jedna splrmhodnotny middleware s podporou
podnikovych proceas Jeho cena, funkcionalita a robustnost fedpkuje, aby byl vyuzivan
vladnimi institucemi a velkymi spajrosti.

* Travis, B. E. XML a SOAP: programovani serfv&izTalk. Praha: Computer Press 2000. 419s. ISBN 80
7226-303-X
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Cast lll: Zavedeni B2B integrace

Strategické rozhodnuti

Rozhodnuti o zavedeni B2B integrace neznamena kaopy software; znamena to
rozhodnout se pro novy #gob komunikace s obchodnimi partnery a z toho plghaiskani
strategické vyhody. Rozhodnuti o zavedeni B2B irateg je tedy rozhodnuti strategické.

ProtoZze nositelem strategickéhdzeni je pouze vrcholovy management, nalezi
rozhodnuti o B2B integraci vytm¢ jemu. Vrcholovy management podniku tak nesmi
podceaiovat vyznam B2B integrace, pro dosaZzeni podnikowjittha musi se aktivhpodilet
na specifikaci cil, které niizeme timto novym zizobem obchodovani dosahnout.

Zasadni inovace IS je vzdy spojena secmmo pracovnich postidp znmeEnou
zodpowdnosti a pravomoci¢asto vede i ke zsmam hodnotového systému a podnikoveé
kultury. Aplikovat tyto znény bez aktivniho zapojeni vrcholového managemennejealné.

Prenesenim specifikace €iB2B integrace na nizSi urovepodnikové hierarchie se
témet znemozni, aby integrovany systém podporoval griérsizejni celopodnikoveé cile,
aby strategické projekty bylkeSeny s jim odpovidajicimi prioritami a aby na pkby byly
vyclenény odpovidajici finatni a pracovni kapacity. Proto je pelta aby realizace B2B
integrace byla brana jako strategicky projekt vyjau strategickéizeni.

Strategickétizeni je proces, ve kterém vrcholovi marfaZfermuluji a zavadi
strategie srrujici k dosazeni stanovenychigik souladu mezi vnihimi zdroji podniku a
vnejSim prostedim a k zajigini celkové prosperity a U&nosti podniku. Jestlize je globalni
podnikova strategie chyBmpostavena, nelze ani od B2B integratekavat pinosy.

Vrcholovy management musi pochopit, Ze kvalitnié&yspro realizaci elektronického
obchodu neni ifgpych, ale je to jeden ZiGnych nastraj fizeni podniku na strategické,
taktické i operativni Urovni. S podporou takovéhstému lze Iépe stanovit a vyhodnotit
varianty rozvoje podniku, Ize rychleji a kvakifh vyhodnocovat stupe naphovani
podnikovych cilh a Ize snad¥ji realizovat operativni podnikoveé procesy. B2Begrtace se tak
stava dlezitym faktorem konkurenceschopnosti podniku.

Pro strategické rozhodnuti je vSak feta mit kvalitni informace, proto si
management podniku nechava zpracovavatupnejjSi analyzy. ProtoZze B2B integrace je
strategicky projekt zasiieny na ziskani konkurémi vyhody, jevi se jako vhodnou
strategickou analyzou vyhodnoceni dopadu B2B iategma firmu vhledem k jejimu okoli.
Podivejme se nyni, co t¥icokoli podniku a jak rize vypadat tato konkuréni vyhoda.

Okoli podniku

Firma na trhu neni sama, aléspbi na ni jeji okoli. JelikoZz B2B integrace neni
vnitropodnikova zalezitost, jefgba jej znat. Tj. relevantni trh, subjekty na tijako je
konkurence a parttiea dalSi vejSi faktory. Tyto faktory je mimiadre dulezité poznat,
piedtim nez budem&nit zawry o dopadech B2B integrace na podnik.
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Okoli podniku ho nuti k @itému zgisobu chovani, iedevsim k volb uritych cili a
zpasohi jejich dosahovani. Vliv okoli na podnik je zpraeidzelmi silny, zatimco moznost
podniku ovliviiovat okoli je spise omezefta.

Vyznam vrgjSich faktofi je rozhodujici a firma by se &a rozhodnout pro B2B
integraci gedevsim na zakladvnéjSich faktofi a ne z&kla#l vnitinich jako je teba velikost
firmy, protoZze vyznam B2B integrace $pga v komunikaci s wSim trhem. Jde tedy o to
védét, ¢eho se firma na trhu snazi dosahnout a déle séfediisa to, co rize B2B integrace
piinést a jakeé jsou jeji naklady a rizika.

Okoli podniku méa nésledujici prvky: geografické,ciémi, politické a pravni,
ekonomické, ekologické, technologické, etické atlmk historické®® Tyto prvky obvykle
ozna&ujeme jako makrookoli podniku, které na podnilsgbi na makroarovni. Nicmérpro
spravnou analyzu okoli podniku jéeba brat v vahu zejména mikrookoli. Tedy analyzu
jasre vymezeného trhu sicazem na konkure&ni prostedi.

Zadna firma nerfize na trhu existovat bez znalosti okolnich faktgproto firmy
vypracovavaji analyzy Wsiho okoli firmy. Toto je satésti strategickéhtizeni firmy, které
je predevSim zawieno na to, jak prugéreagovat na dramatické 2ny prostedi.

Jako odpovd’ na okoli, ve kterém gsobi, vytvdeji firmy také analyzy vnitich
zdroja a schopnosti podniku. Jedna se o strategickdisafjlost reagovat na hrozby a
prilezitosti vznikajici nefetrzit v okoli podniku. Analyza zdréjje orientované na jednotlive
druhy zdrofi a analyza schopnosti pak na jejich vyuziti. Kompdepojata analyza vrtich
zdroji a schopnosti s#uje k ukeni specifickych fednosti podniku jako zékladu
konkurergni vyhody®’

SWOT analyza

SWOT je typ strategické analyzy stavu firmy, podnik organizace z hlediska jejich
silnych stranek (Strengths), slabych stranek (Wes&®s), filezitosti (Opportunities) a
ohrozeni (Threats), ktery poskytuje podklady promiolaci rozvojovych swra a aktivit,
podnikovych strategii a strategickychicil

Analyza silnych a slabych stranek se Zz&uje gredevSim na interni prasdi firmy, tj.
na vnieni faktory podnikéani. Naproti tomu hodnocetiilg¥itosti a ohroZeni se z&mje na
externi progedi firmy, které podnik nefize tak dobe kontrolovat. Restoze podnik nefize
externi faktory kontrolovat, fite je alespi identifikovat pomoci najklad vhodné analyzy
konkurence, demografickych, ekonomickych, politicky technickych, socialnich,
legislativnich a kulturnich faktémptsobicich v okoli podniku.

Silné stranky se podnik snazi udrzet a maximaliz@jech vliv, slabé stranky naopak
minimalizovat. Podobhje tomu u pileZitosti a ohroZeni. Podnik vyhledavidlgvitosti, které
na r¢j z okoli pisobi a ty se snazi akti&mealizovat. Naopak hrozby je peba identifikovat a
minimalizovat jejich vliv na podnik.

% Synek, M. a kol. Podnikové ekonomika 4eprac. a dopl. vyd. Praha: Beck 2006. 475s. ISBNBID-892-4
tamtéz

% Synek, M. a kol. Podnikové ekonomika 4eprac. a dopl. vyd. Praha: Beck 2006. 475s. ISBNBID-892-4
str. 13

37 Synek, M. a kol. Podnikové ekonomika 4eprac. a dopl. vyd. Praha: Beck 2006. 475s. ISBNBID-892-4
str. 160
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U nekterych aspekKt je velmi €2ké posoudit kam je ve SWOT analyzéazht. Naj.
globalizace ekonomiky imasi stejs tak dolie gilezitosti k realizaci novych zami jako
mnoho hrozeb vifipadt Ze podnik nefistoupi na pravidla nové ekonomiky.

SWOT analyza musi byt zako#ipro kazdou firmu jina. Z tohotoisiodu se polozky
v této SWOT analyze vztahuji na posouzeni dopastademi e-Business do podniku a ne na
pozici podniku vzhledem k jeho okoli. Tj. neposzse zde stav podniku z hlediska jeho
vnitinich silnych a slabych stranek nebo z hlediskiéezitosti nebo hrozeb v jeho okoli.
Posuzuje se, které silné stranky pomaha zavedekir@hického obchodovani maximalizovat
a které slabé stranky budou oviémy. Déle se posuzuje, kteréfilpzitosti pomaha
elektronické obchodovani realizovat a které hraziyimalizovat.

Nejedna se tedy o plnohodnotnou podnikovou SWOTyanaale o poricku, ktera
umozni srovnani dopadu strategického rozhodnuéivedeni elektronického obchodovani do
jiz vyhotovené podnikové SWOT analyzy firmy.

Posouzeni dopadu zavedeni e-Business do SWOT sriahay

S — Silné stranky W — Slabé stranky

Podnikové procesy Prvotni finani naklady
Centralizace nakupu Bezpe&nost

Rizeni a planovani Implementani rizika

SniZzovani naklail Riziko neuspchu

SniZzovani administrativy Standardy a legislativa

ZlepSeni vztah s partnery

O — Rilezitosti T — Ohrozeni

Oteweni novych tria Globalizace ekonomiky

Osloveni novych zakaznik Zvyseni rychlosti a objemu komunikace
Oteweni novych distribénich cest Zvysené naroky n&zeni a planovani
Spojeni partnérk dosazeni spataych citi | ZvySené naroky nézeni IT
(strategické partnerstvi)

Automatizace a optimalizace proées

Outsourcing dkterych podnikovyckinnosti

Tabulka 2: Posouzeni dopadu zavedeni e-Business §9/OT analyzy firmy

Ohrozeni v globalni ekonomice

Globalizace ekonomiky fpdstavuje potencidl pro dalSi rozvoj firmy, stejjako
predstavuje pro firmy ohroZeni ¥ipac, Ze nejsou &as rozpoznanyiflezitosti pro realizaci
podnikovych cili, které globalizace nabizi. Je falta zdraznit, Ze jestlize tytoifleZitosti
bude firma ignorovat, tak nejen Ze sgpavuje o efekty, ze kterychime €Zit, ale také se
vystavuje riziku, Ze konkurence tytarilezitosti rozpozna ilv a ziskd tak konkureéni
vyhodu. Nepistoupi-li firma na pravidla nové ekonomiky, vystige/ se v budoucnosti velkym
problémim nebo dokonce zaniku.

Tato ohroZeni plynou zejména ze zvyseni rychlostyjamu komunikace s jakou dnes
obchodni partné komunikuji. RychlejSi komunikace zvySuje rychlestizovani obchodnich
transakci mezi obchodnimi partnery a zrychlujea&e fposkytovani obchodnich informaci, v
dusledkuceho? Ize realizovat daleko vice obchadve ¥tSim objemu. Toto je velice silnou
motivaci pro podniky aby realizovaly své obchodwymi zpisoby. Pokud hodla podnik
obhajit a posilnit svou pozici na trhu, nesmi v torahledu astat pozadu za konkurenci.

Strana 36



B2B Integrace — Cast III: Zavedeni B2B integrace David Cunek

Takto realizované obchody je moZzné mnohem I&dé, planovat a kontrolovat,
protoze ziskavame mnohem kvatii informace. Nepodporuje-li firma své rozhodovani
planovani kvalitnimi informacemi ziskanymi pri@stnictvim informé&nich technologii,
znamena to pro ni obrovské narokyifmeni a planovani svénnosti.

Globalizace s sebou takémasi zvySené naroky rfzeni IT, coz je hrozba, se kterou
musi firma pi realizaci svych zagr pctitat.

Realizace p Flezitosti

Mezi prilezitosti, které globalni ekonomika nabizi,ijpaejména otaeni novych trh,
které div byly nedostupnétauz divodu jeho uzatenosti nebo jeho technické nedostupnosti.
Ukazuje se, Ze obchody je mozné realizovat na nmolsi vzdalenosti a mnoh&innosti
pievést do zemi snizSimi naklady. Je tedyigimd komunikovat,tidit a planovat
prostednictvim technologii, které toto umagi a nabizeji standardy pro v¢mu informaci.

Prostednictvim &chto novych trfi, I1ze oslovit nové zakazniky, kterymudeme
nabidnout ve spravnou chvili, spravny produkt. Kaal komunikace, podporovana
aplikacemi pro elektronické obchodovani, nam umazaticeni uvedeni vyrobku na trh
(time-to-market) a umozni nam lépe vyhodnotittmpu vazbu.

Toto s sebou inasSi oteveni novych distribénich cest, kterymi Ize realizovat
obchody mnohem rychleji a efekti&gjn nez dive. Nasazeni inforntaich technologii
umoziujicich integraci informaci mezi jednotlivymi sukifg, zefektivni cely distribéni

o vd

proces a snizi naklady na distribuci.

Za timto &elem se partrfespojuji k dosazeni spaleych cili, coz vytvdi synergické
efekty, ze kterych vSichnézi. Vytvai se tak rozsahlé sistrategickych partnéy které jsou
Iépe schopny reagovat na &my trhu, coz v koneném disledku vede k lepSimu uspokojeni
zékaznika.

Participace vdchto partnerskych sitich, ma za nasledek vysokaktigftu jak
samotnych podnik tak celé s& Toho se dosahujefgdevSim automatizaci a optimalizaci
proces, jak na urovni podniku tak i mimagj tj. v ramci partnerské it

Cinnosti, které jsou pro podnikiilis nakladné, a podnik v nich neméa komparativni
vyhodu, niize efektivie outsourcovat v ramci $itJsou to pravtechnologie elektronického
podnikani, které usnadni outsourcingkterych podnikovychéinnosti, jako je distribuce a
logistika, a jejich¥izeni, planovani a administraci.

Dopad na silné stranky

Rozpozné-li podnik filezitosti popsané vySe a spréya realizuje, bude to mit vliv na
nasledujici silné stranky podniku.

* Podnikové procesy
e Centralizace nakupu
« Rizeni a planovani

e Shnizovani naklail
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» SniZzovani administrativy

» ZlepSeni vztah s partnery

Podnikové procesy

Podnik bude schopen snaze a efekjiveyiidit nakupni proces, diky rychlejsi a
kvalitn¢jSi komunikaci s partnery a diky kval§gim informacim. Dale bude mocgkteré
ginnosti v procesu automatizovatimz snizi naklady a cely proces urychli. Uspory daud
také dosahovany celkovou optimalizaci prdcegk internich tak externich. ZlepSenim
externich procégsdochazi k zvySeni fichodnosti dodavatelskydletzci. Podnik taky mze
profitovat z aktivniho fstupu k dodavatéin a zajistit si tak vyznandsi roli

v dodavatelskémietézci. EfektivrejSi procesy budou mit za nasledek zkraceni délky
vyrobniho cyklu nebo uvedeni vyrobku na trh.

Centralizace nakupu

Jako silna stranka podniku seide projevit také centralizace nakupu, dslédku
integrace nakupniho procesu celé sprubsti, etrg jejich pobdek a dalSich organizaich
celka. Diky centralizovani nakupu celé spoiesti mize spolénost ziskat mnozstevni slevy a
dalSi vyhody. V kongném disledku se tak centralizace ndkupu s&enprojevit snizenim
parizovacich nakladl

Rizeni a planovani

Pro zajiséni efektivity podniku je pdieba vynaloZit planovatjdit a kontrolovat jeho
¢innosti na vSech drovnich. Dikyiiposim elektronického obchodovani, jako jsou
optimalizované procesy a kvali8i informace, se zejména operativiiieni a planovani
znané usnadni. Management podniku se potormiZzen zangiit na strategickérizeni a
planovani.

Dulezitym piinosem elektronického obchodovani je tedy zleppedklad: protizeni
a planovani, coz by v idealnintipact me¢l byt piéinos pro kazdého partnera zapojeného do
elektronického podnikani.dastnici tedy ziskavaji lepsi moznost planovéiréni a kontroly,
coz vede ke zesreéni termini plnéni dodavek a moznosti poskytovat i@tiiné informace o
jejich pribéhu.

Z&sadni zlepSeni planovatrigzeni a kontroly by @lo vést k vysSi efektivit podniku i
celé provazaneé sitpartneti. Jedna se tedy o silnou stranku podniku i pfngs pro
koncového zakaznika.

Snizovéani naklad G

Zapojeni podniku do elektronického podnikani vyvéldlak na sniZzovani naklad
Podniky nmizou €Zit z centralizovaného a optimalizovaného nakupmgtaresu a realizovat
tak Uspory plynouci z&Siho rozsahu ndkupu a minimalizovanych zbyfeh zésob.
Dulezitym disledkem zapojeni podniku do elektronického obchadoye také snizovani

transaknich naklad. NizSi naklady realizovanych obchode potom stavavajiutezitou
konkurergni vyhodou a silnou strankou podniku.
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SniZzovani administrativy

DalSim efektem zapojeni firmy do elektronického huimu je zjednoduSeni
administrativy, protoZze &Sina komunikace probihd na zakdadstandardizovanych
elektronickych dokumeiif takZze odpada prace spojena se zpracovanim kjakidistinnych
dokument. S elektronickymi dokumenty Ize mnohem Iépe sysizky pracovat
(vyhledavat, spravovat,ignaset mezi lidmi) a zajigji vétSi bezpeénost, protoZze je mozné
stanovit gesn& pravidla pro manipulaci s dokumenty. Toto sS¢uje nédklady na spravu
dokument a zabezpaije vysSi efektivitu prace zastnanda.

ZlepSeni vztah G s partnery

Zapojeni partnér do elektronického obchodovani, kteréskkdré dodrzuje princip
spole&nych cili, zlepSuje jejich vztahy. Obdobnako u dolbe spolupracujiciho tymu, kde
uspech jednotlivce hraje ve proggh celého tymu, dochézi i mezi podniky k podobnym
efektim.

Spol&énym zajmem vSech partrieje uspokojeni pozadawkkoncového zakaznika.
Funguje-li partnerstvi efektivhn miZzou se uspory u kazdého z partnherojevit v koncové
cert. Uspdnou spolupraci na tomto sp&iém cili se partném otewou dal3i trhy a ziskaji
vice zakaznik, z ¢ehoz budou profitovat vSichni partne

Zajimavou skuténosti je také, Ze podnik, ktery se rozhodne prdktedaické
obchodovani si tak vyt¥olepsi pozici pro vyjednavani s dalSimi partngeychz zapojeni do
dodavatelské situz nevyZzaduje velké naklady.

Propojené komunikai systéemy umaiuji poskytovani informaci, v realnéiase,
takZze partné nemusi nic prach zjistovat. Spoluprace mezi partnery se vyuZzitim
elektronického obchodu stava efektijsi, coz pispiva ke zlepsSeni jejich vztah

DalSi dopady

VySe jmenované dopady na silné stranky podniku rmajinasledekust efektivity
spol&nosti i vSech partnér zapojenych do elektronického podnikani. V siti jerée
provazanych partn&rdochazi k efektivéjSi alokaci zdraj a efektivijSimu zgisobu tvorby
cen.

Prostednictvim elektronického obchodu se zvySuje kvalib@avatelského servisu a
celkova kvalita sluzeb pro zakaznika. Toto vedeokitprnim efektim pro zakaznika, jehoz
potreby jsou rychleji a kvalitji uspokojeny.

Dopad na slabé stranky

Realizace elektronického obchodovani sebou ovsS&nmad utita rizika, ktera se
mohou promitnout do slabych stranek podnikové SWa@alyzy. Rozhodnuti o
elektronickém obchodovani je rozhodnuti strategitk&Zze musime @itat s tim, Ze bude
potreba podstath prepracovat podnikovou strategii. Toto je spojencemalymi naklady,
které vSak musi byt v dlouhém obdobi vyvazeny odgpagicimi efekty.

Tyto prvotni finagni ndklady se netykaji pouzégpracovani podnikové strategie, ale
také jeji realizace,ifemz zpisob realizace se liSitipad od pipadu. Uz jenom proto, Ze
elektronické podnikani Ize realizovat vicaigpby (e-Marketplaces, e-Procurement, SCM), je
nesmirg obtizné wit nejenom konkrétni vysiéthto naklad ale i jejich slozky. Lze ale
predpokladat Ze prvotni naklady budou osahovat mimiénslozky: naklady naigpracovani
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strategie, systémovou analyzu, nadkup a implemenfca Skoleni. Poéthto nékladech
prichazeji naklady na spravu systému, které uz nejsbwelké, a ve srovnani s prvotnimi
zanedbatelné.

Pti realizaci elektronického obchodovani existuji &alknplement&ni rizika, ktera
vyplyvaji ze samotné implementace konkrétniho syatro elektronické obchodovéni. Tato
rizika jsou podobna jako u kazdého informatickéhmjgktu a budou jeStdale popsana.

Dale je poteba vzit v Gvahu bezpeostni riziko, protoZze elektronické transakce
obvykle probihaji progednictvim véejnych siti, typicky internetu. Této problematiegyoto
potreba ¥novat zvySenou pozornost a vyfitorhodnou bezpaostni strategii.

Jiz bylofeceno, Ze kazdy informaticky projekt je spojen &tymi riziky. V piipad
elektronického obchodovani toto vSak plati o toeyiZze vé&chto projektech participuje
mnoho smluvnich stran a partieExistuje tedy riziko neusphu, protoze tyto projekty jsou
Pred managementem tak stoji nelehky ukol, vyjednkg ai podminky, za kterych bude
elektronicky obchod provozovan.

Dal$im rizikem je, Ze ¢R jeSt neni Upl# vyjasréna legislativa pro provozovani
elektronického obchodu.i®stoZze mi nejsou znamy zadné legislativiekpzky, které by
podnikim v elektronickém obchodu branily, je pelta mit na padti, Ze elektronické
obchodovani musi byt vzdy v souladu s platnou latij®u CR.

A nakonec otazka standardStandard pro elektronické obchodovani je mnoho a
otazka spravné volby standardu, také nenidipimialni. Lze jenom dopoxit, aby partné
v ramci partnerské sitkomunikovali stejnym standardem, aby nemuselo épeh ke
konverzi zprav a z toho vyplyvajicim problém. V Evrog se pro elektronické obchodni
dokumenty nejvice pouzivd standard EDIFACT. Nictnétava se, Ze i kdyz dva
implementuji stejny standard, tak si nakonec nerdzuOtézku standatd taky nelze
podceaiovat, proto ji uvadim jako zalezitost, ktera s&mprojevit jako slaba stranka.
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Zaver

Informace v prvni¢asti této praci prokazuji vyznam integrace mezihaoldaimi
partnery, ktery vyplyva z globalizaich znén v ekonomice. Tyto z#my oteviraji nove
piilezitosti, steji jako miZzou pro podnik fedstavovat hrozbu, kdyZ j€as neidentifikuje a
negizpusobi se jim.

Ekonomika se stava ot®mnsjSi a pruzsjsi, coz sebouiimasi vysSi objem transakci a
informaci, které proudi mezi partneryteBevSim se ale zvySuje rychlost s jakou jerglu
tyto transakce wWzovat a komunikovat mezi partnery. V tomto novémbulentnim prosgedi
musi podniky rychleji reagovat na ny trhu, aby usfly v konkurenci.

Elektronické obchodovani je jednim zeigphi reakce podnik na tyto ekonomické
zmeny. Elektronické obchodovani totiz unimge mnohem rychleji a efekti¢ji komunikovat
s obchodnimi partnery a zékazniky. Efektivita seopoprojevuje nejen v ramci spotesti
ale také vramci celé partnerskéését v kongném disledku i u koncoveho zakaznika.
Spol&nosti zapojené do elektronického podnikéni tak&ial konkuretni vyhodu.

O tom jak vazn berou spolénosti elektronické obchodovani,&ski stale rostouci
pocet firem zapojenych do elektronického obchodovétiektronické obchodovani tak
vzniklo jako reakce na tyto zmy v ekonomice a vyvinuly séizné druhy tohoto obchodu.
Pro tyto obchody je charakteristicka existencetefjiského partnerstvi. Vznikaji tak &it
vzajemr provazanych vztahmezi obchodnimi partnery a jejich infortmami systémy.

Tyto systémy je poeba rjakym zpisobem spojovat (integrovat) tak, aby
komunikovaly v rdamci dohodnutych pravidel a bylyepny zajistit konkuremi vyhodu jak
podniku, tak celé partnerské siti. Zde se dosté&&lkvu systémova integrace, resp. jeji
sloZka — integrace mezi obchodnimi partnery (B2Bgrace).

Systémova integrace jeékdy chapana v uzSim smyslu jako vnitropodnikova
integrace. A&koliv ma vnitropodnikova integrace (EAI) a integeamezi obchodnimi partnery
(B2B integrace)Yadu spolénych charakteristik, princip efekti a rizik, je poteba mezi nimi
dusledre rozliSovat. B2B integrace totiz neni jenugpb k dosazeni podnikovych wilale
musi sledovat spateé cile celé partnerské &ifToto je mimaadre slozity problém, protoze
nekdy mazou byt zajmy zéastrenych v protikladu. Zavedeni B2B integrace tedy e
fadu jednani, ip kterych dojde k vymezeni podminek, za kterych ebatbchod realizovan.
Jestlize se spateosti domluvi na spodaych cilech, zfisobech jak jich dosahnout a
podminkach, které iptom budou vSichni dodrZzovat, uzaviraji strategigkartnerstvi, za
Ucelem ziskani konkuréni vyhody.

Protoze realizace B2B integrace je zémma na ziskani konkur&m vyhody je
rozhodnuti o jeji realizaci v rukou vrcholovéeho rmgamentu firmy. Vrcholovy management
se potebuje nejprve rozhodnout pro jaky druh elektronitképodnikani se rozhodnout.
Jednotlivé aplikace elektronickeého podnikani acfejitinosy jsou popsany v prviasti této
prace.

Poté pichazi nafadu jednani o vzajemné integraci podnikovych infmch
systénii. Zde maji vyhodu spoteosti, které uzeSili vnitropodnikovou integraci a maji tak
zkuSenosti a obvykle disponuji technologiemi, kiee@ pro B2B integraci vyuzit. Zde je
vhodna uzka spoluprace s IT odborniky, na prosasteatiegie, ktera byla dohodnuta v ramci
partnerské sit Je vhodné, aby management podniktl elespdi predstavu o tom, jakym
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zpusobem Ize B2B integra¢esit a jaké jsou dostupné integmatechnologie. Zanedbat by se
nentla také otazka standardkteré jsou kritickym mistem B2B integrace a dagbsejsou
uplreé dareSeny. VSechny tyto otazkgsi druh&ast této prace.

Ma-li managementiedstavu o tom jak bude B2B integrace probihat, [akiou jeji
néklady, pinosy a rizika, il by si uctlat analyzu dopadna podnik. ProtoZze B2B integrace
je strategicky projekt zagheny na ziskani konkureni vyhody, jevi se jako vhodna SWOT
analyza. Vyhodou je, Ze tyto analyzy se v podnidkhné vyhotovuji a jsou podnikm
znamé. Pro vyhodnoceni dopadu zavedeni elektrdamck#godnikani do SWOT analyzy
podniku Ize pouzit pofitku z teti ¢asti této prace.

Tato pomniicka naznéuje, jaké mohou byt ohrozeni, vyplyvajici z globha@konomiky,
a které pilezitosti naopak nabizi ve vztahu k elektronickémadnikani. Jak uZ jsem
zminoval, rizika globalni ekonomie spiwaji zejména ve zvysovani rychlosti transakctians
spojené ztraty konkurenceschopnosti firem, ktengrfistoupi na nova pravidla.ifRezitosti
globalni ekonomiky spovaji hlavre v oteweni novych tri a ziskani novych zakaziiilpro
ty, ktefi jsou schopni zvladatétsi mnoZstvi transakci, aniz by gasré vyznamr zvySovali
transakni naklady. Poriicka také nazraje, které silné stranky podniku budou ovbay
zavedenim elektronického obchodovéani. Jedna seutusledek pinosi elektronického
podnikani, jako jsou efekti¥si, optimalizované a automatizované obchodni myce
vyhody plynouci z centralizace nakupu, zlepSézéni a planovani, snizovani nakiad
administrativy nebo zlepSeni vztahs partnery. Je pigba brat v uvahu také rizika
elektronického obchodovéani, které se mohou negatpromitnout jako slabé stranky
podniku. Jedna se zejména o vysok&dbani naklady, rizika spojena simplementaci a
otazku standard

Je poteba zminit Ze SWOT analyza nebude pé&épediobré jedinou, kterou bude
firma musetieSit. Vibec se zde né@iklad neposuzuje, zdali kofr®é @inosy fevysi
pocateni naklady. K tomuto Ize dopafit napiklad analyzu CBA (Cost Benefit Analysis).
Dale se zde neposuzuje doba navratnosti investicepze vSechny tyto otazky souvisi
s naklady, které d¥ou byt v zavislosti na druhu B2B integrace a rjanjgozsahu velmi
razné. Z ¢chto divodi nechavam tuto otazku ot@nou, protoZeipjejim zpracovani bych se
dostal daleko za ramec této prace.

Tato prace nepopisuje ani jednotnou metodiku z&nviaB2B integrace, ale hlavnim
piinosem této prace je vhled do B2B integrace a pihis co od ni Ize &kavat. Oisté
popisnych zéalezitosti se dostava az k rozhodnB&® integraci. Tedy rozhodnuti o tom, jaké
dopady bude mit B2B integrace na podnik a jak ¢inio miZe byt pozitivik nebo negativé
ovlivnén.
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