
ani nenapadne s|edovat,jako např. Výše investic do

ýzkumu a ývoje,finančnístabiIita firmy či případná

akvizice. Na zkušenosti s volbou vhodného řešení

a praktické poznatky včetně hlavních chyb, které se

potenciá|nízákaznki přiýběru ERP systému pro svou

flrmu často dopouštějí_ jsme se zeptali hlavních do

davatelů tohoto softwaru působících na našem trhu'

který by Žádná firma neměla podcenit a mě|a by
jej řešit ve|ice systémově a zodpovědně' Výs|edné

rozhodnutí se sk|ádá z posouzení mnoha indlcií,

mezi které patří např. reference v daném oboru. Zde

však musím poukázat na dů|ežitou skutečnost, Že

referenci zákazníci často vnímají pouze v rovině pro_

d u ktové. Tedy: kdyŽ l nformačn í systém 
"x' 

fu n guje

ve firmě,y'i bude dobře fungovat i u nás. Zapomíná

se ale na,,dimenzi'impIementátora. Mám na mysIi,

Že stejný produkt Často funguje (či nefunguje) ve

dvou téměř totoŽných organizacích různě pouze

z důvodu nedostatečné kvalifikace či nevhodného

přístupu Ze strany implementátora. Tím se dostá-

váme ke druhé'lndicli'- dodavate|i lS. Je třeba jej

posUZovat nejen v kontextu hlstorických zkušenost't,

ale l aktuá|nÍho Stavu. Například, kdyŽ imp|ementaci

'x" 
prováděli Iidé, kteříjiŽ u dodavate|e lS nepracují

a jejich nástupci nemusí disponovat potřebnými

znaIostmi.To znamená, že je vhodné brát do úvahy

profesní CV imp|ementačního týmu.

Po referencích a imp|ementaČním týmu bych jako

třetí indicil uved|a obchodní politiku dodavate|e.

Výběr |S je často zdlouhavý proces, který není zá-

hodno uspěchat. Pokud vás dodavate| po jedné

prezentaci tlaČí k podpisu sm|ouvy a ještě to pod-

poÍívýraznými sIevami, není něco v pořádku. Sleva

je sice přitažlivá, ale můŽe se také pěkně prodraŽit.

Dodavate|, který svému řešenívěří, nemá důvod jej

nabízet,pod cenou', aIe poskytne dostatek Času

a součinnosti, ko|ik.je potřeba. Ve|kou roli hraje

také vzájemná důvěra.'

,Drtivá většina spoIečností potřebuje standardizo-

vat flnanční řízení aiízení |idských zdrojŮ. Význam

da|ších aplikací se mění dle zaměření Íirmy' napi jde

o ř2e n Í výro by, ř2e n í d odavate l s ko'od bě rate I skýc h

vztahů, sk|adů, dopravy, řízenívztahů se zákazníky

či poprodejní podporui vyjmenovává Martin Grof
ze společnosti oracIe.

ERP systém by mě| podleJiřího Pance zVision Praha

fungovat především jako nástroj managementu
pro ř2enífirmy. To ve zkratce znamená, Že by měl

obsahovat nástroje pro plánování zdrojů, primárně

financí, tzv. budgetování a nástroje na řízení
procesů. Dá|e jde pod|e něj o sp|nění provozních

poŽadavků: ,,Zde je dobré ověřit průchodnost

hIavních procesů zákazníka systémem. Nesoustředit

se izoIovaně na v|astnostijednotlivých modu|ů, aIe

na jejich vzájemnou provázanost. Jak v systému

realizujizakázku od vytvoření nabídky po fakturaci

při spI nění specifických poŽadavků.'

,,Za klíČový atribut jednoznačně povaŽuji inte-

graci všech komponent a agend do jednotného

ERP systému,' vysvětluje olga Koupilová.'Právě
možnost u nifi kova ného ovládá n í a u n ifi kova ných
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Co VŠECHNO R]ZHODUJE
PŘl VÝBĚRU ERP?
Podnikové informační systémy ERP pomáhají řídit chod celé firmy od obchodu přes výrobu

až po servis. Management s jejich pomocí dokáže efektivně řídit a xidí" do všech důleŽitých

procesů. Přední dodavatelé ERP řešení se shodují, Že správný výběr je důleŽitý a nebývá
jednoduchý - každý podnik má jiné potřeby, které se mohou diametrálně lišit podle oboru

a obchodních cílů.

Při ýběru podnikového informačního systému ERP ,'osobně se domnívám, Že neexistuje Žádný jed'

se hodnotí především vlastnosti a parametry řešen'r, noduchý způsob, jak najit ideá|ní řešeníi' říká olga
jeho dodavatel a samozřejmě cena. Svoji váhu při- Koupilová, produktová manaŽerka He|ios Green

tom mohou mÍt l da|šífaktory, které zájemce třeba z Asseco Solutions.,,Výběr nového ERP je proces,
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a přehledných agregovaných výstupů pomáhá uŽi-

vate| ů m rych |ej i zpracovat ono oh romné m noŽství

dat. V té souvisIosti musím zmínit kvalitní Business
lnteIligence čili nástroj, který zajistí uŽivateIi pře-
hlednost a rych|ost jejich vyhodnocování. Pouze
tehdy, pokud ERP systém disponuje uvedenými
v|astnostmi, můŽe b;h pro modernípodnik oprav_
dovým přínosem.'
Pro Účetnífirmu jsou podle Pavla Bláhovce z IFS

Czech stěŽejní finance, pro obchodní flrmu CRM,
pro výrobní f|rmu pak p|ánování a řízení výroby:

,StěŽejní ob|ast by pak mě|a mit hlavní s|ovo při

definování požadavků a hodnocení. DůleŽlté při

4iběru je odIišit hlavnía podpůrné procesy. Ne vŽdy
ve firmách síla s|ova klíČových uŽivatelů odpovídá
reá|né potřebě a v důs|edku toho pak můŽe dojít
k vo|bě řešenL které nenÍvhodnou Variantou pro
danou oblast použití nap[ Že se vybírá řešení pro
účetnl a rte pro výrobnífirmu''
Zatímco pro obchodní spoleČnost bude dů|eŽité
úČetnictví, výrobní společnost se bude rozhodo

vat pod|e nástrojů pro výrobu, tvrdí Petr Šperka
z lTeuro:,,Situace, kdy kaŽdé oddě|eníflrmy preferuje
jiné ERP je zcela běžná. Je na managementu, aby
určil dů|eŽitost jednot|ivých oblastí. A z praxe víme,
Že toto se při výběrových řízeních děje.'Výhodou
vyspělých řešeníje pod|e něj moŽnost integrace
s dalšími systémy.

Svým za měře n ím se od I l š uj í n eje n zákaznické fir my,
a|e i dodavate|é podnikových informačních sys-
témů ERP Napřík|ad SAP je schopen pokrýt potřeby
od malé firmy s něko|ika zaměstnanci aŽ po ve|ké
nadnárodní koncerny.',Máme ceIosvětově 45|eté
a na Českém trhu 25|eté zkušenosti v nejrůznějších
odvětvích a podnikových procesech, kromě ERP

i např. v ob|asti ř2ení|idských zdrojŮ, e-commerce
a podobněi říká Jiří Přibyslavský z SAP
Pavel Bláhovec (|FS Czech) radí, Že pokud zákazník

uvažuje v b|2ké době o působení na mezinárodních
trzích, pak by mě| zvaŽovat řešenl které poskytuje
moŽnosti g|obá|ní podpory. Loká|ní řešení podle
jeho názoru dávají smysl v případě, kdy aktuá|ní
ekonomické možností zákazníka neumoŽnují do'
sáhnout na globá|ní řešení:,'U lokálních řešeníje
třeba mys|et také na funkčnost, která odpovídá
znalostem |okálního výrobce - zkušenosti jsou
loká l n í. Globá l n í výrobce má 9 lobál n í zákazníky
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a promítá tak do svého ERP g|obá|ní zkušenosti,
coŽ je výhoda prozákazníka)ak na q|obá|ním, tak
na loká|ním trhu."

Coje při výběru ERP stěžejní
,V kaŽdém odvětvíse dů|eŽitost jednotIivých pod-
nikových procesů |iší.Ve strojírenstvíje k|íčové p|á-

nování a řízenízakázkové výroby, v automobiIovém
průmyslu EDl komunikace s podporou forecastů
a odvo|ávek provázaná do p|ánování a ř2ení opa-
kované výroby, ve zdravotnictví šarŽe a dohleda-
telnost, v potravinách Iinková výroba a podobněi'
vyj menovává Vladimír Bartoš z M inervy. Ten, kdo
má výběr informaČního systému na starosti' by po-
dle jeho názoru měl předem priority v podnikoých
procesech stanovit a nečekat, aŽ se vyprofiIují silní
k|íČoví uživate|é a priority změník obrazu svému'
Microsoft podIe slov Nikoly Pleskyvidíjako klíčové
odstranění datových sil a s|oŽitých transakčních
mode|ů, které z podstaty věci vytváří procesní ne'
flexibiIitu:'Je podstatné, aby všechny systémy pod-
porovaly k|íčové činnosti uŽivate|ů _ jinými s|ovy'

aby se systémům nepřizpůsobil byznys a uŽivate|é,

aIe naopak vznlkI prostor pro vyššíflexibitu' Akcent
dává Microsoft také na systémovou otevřenost
a mobilitu.

Co také vzít v potaz
Je pro Úspěšný projekt dů|eŽitějšÍ produkt Či jeho
dodavate|? Podle Minervy dvě třetiny důleŽitosti
jsou v kvaIitě a pověsti dodavateIe, jedna třetina
v nasazovaném řešení. Podle lF5 je třeba oboje:

,KvaIitní řešení poskytne zákazníkovi dIouhodobou
spokojenost s řešením' kvalitní dodavatel Zajistí,

Že řešení bude moŽné vůbec nasadit.' Potvrzuje
to i MaÍtin Jirmann s tím, Že V tomto případě
naprosto p|atí' Želedna ruka net|eská'l Vision do-
dává,Že špatná impIementace můŽe znehodnotit
investici do ERP systému a můŽe přinést dopro-
vodné nák|ady. Ve|kým problémem pak můŽe být
nedůvěra uŽivatelů k systému.

Většina dodavate|ů nechce pří|iš rozebírat, ko|ik in-
Vestují do VýZkum u a vývoje, r4lji mkou -je Vision."Náš
vývoj sleduje tři hlavnísměry' Předně musíme udr-
Žovat systém aktuáIníV rámci legislativy a v rámcl
technického vývoje. Vedle toho reaIizujeme zákaz-
nická řešení a z pohIedu dlouhodobějšího vývoje
je pro nás nejpodstatnější v|astní rozvoj produktu.
Do rozvoje vk|ádáme téměř 15 7o obratui říká Jiří
Panec z Vision Praha.

,,Kvalitní implementaci systému |ze zv|ádnout
pouzetehdy, jestliŽe na ce|ý proces jsou dva_zá-
kazník a dodavateli' je přesvědčena olga Koupi-
lová z Asseco Solution.,,Pouze, pokud oba jednajíve

shodě a 5e stejným cílem, je moŽné imp|ementaci
úspěšně dotáhnout do konce. Spo|ečný přístup
obou stran a mÍra jejich vzájemné tolerance ov|iv-
ňuje také to, že na jedné straně můŽe implemen_
tace systému vyvoIat organizaČnízměny v podniku,

ale na druhé straně by se systém měl Umět Zčásti
přlzpůsobit business modeIu v dané spoIečnosti.
A pouze pokud obě strany jsou připraveny své
zaŽité postupy flexibiIně měnit, přinese nový ERP

systém podniku očekávané a moŽná i neočekávané
benefityi' dodáVá.

Akvizice ERP dodavatele
Změna majetkového podÍlu u dodavatele infor-
maČního systémU je podle Mlnervy vŽdy rizikem.

(pokračovóní na str' 36)
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(pokraČovóní Ze str. 32)

,,Doporučuji neriskovat s firmami, -jejichŽ vIastník
provozuje paralelně někoIlk navzájem konkurenč-
ních systémů. Vaše finanČní a časová investice
z implementace můŽe jít do produktu, který v bu-
doucnu nebude prioritní. Jak se na trhu s ERP

v minulosti potvrd1loi varuje Vtadimír Bartoš
z Minervy.
Pod|e Visionu můŽe být na převzetí pozitivní upev-
nění pozice firmy na trhu a případně zázem( silné
korporace'',Jako klient bych se ale zřejmě obá-
va| možnosti, Že nový majitel vyuŽije zdroje nově
získané společnosti na vývoj svého původního
produktu na úkor toho, který používám )á| popi-
suje Jiří Panec. Majitelé Visionu prý také obdrže|i
nabídky na odkup spoleČnosti, aIe nevyuŽiIije právě

z důvodu, Že by nemohIi dá|e zaručit d|ouho|etým
zákazníkffm, že prod u kt zů sta ne na d á | e za ch ová n

s náleŽltou podporou.

Z poziliv mohou podle Abry zákazníci očekávat
rychlejší inovace' posílenÍ personá|ního zázemí
a f|nanční stabiIity. Riziky jsou ukončení podpory
stávajících řešen| změna cenové po|itiky, moŽné
personální osIabení v důsledku odchodu klíčových

zaměstnanců a také hrozí tzv. ztráIa vize, zejména,
pokud jde o finanČní investici''BohuŽe|, investorům
do h|avy nikdy nevidite. Správná reakce -je být';ve

střehu'i sIedovat sitUaci, monitorovat trh a připravo-

Vat si případně únikovou cestu. A v případě negativ-

ních signálů na nic nečekat,'radíMartin Jirmann.
IF5 konstatuje, Že pokud jde o koupi investiční
spo|ečností, pak |ze očekávat pozitiva.,,lnvestor
má typicky zájem o rozvoj, jeho cílem je zvýšení

yltáme uŽiv€teJe

e

hodnoty koupené spoleČnosti. Tedy o zlepšován'r,

a to je Výhodné pro zákazníky" říká Pavel Blá-
hovec z české pobočky lFS. Pokud je za koupí
konkurenční společnost, |ze podle lFS spíše
očekávat opak. Utlumení rozvoje a zájem pouze
o Čerpánísupportních pop|atků při co nejmenších
nák|adech. Spokojenost zákazníků bude k|esat. Na

to je pry' spousta příkladů z našich konČin. l
Kamil Pittner
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