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Resumeé

Tato diplomova prace se zabyva mobilnim reSenim informa  &niho
systému firem pro podporu terénnich pracovnik 4, a to
ptredevSim obchodnich zastupc . Nejprve je popséan systém CRM,

jeho pot freba pro firmy, jeho Uskali a vyvoj. Nasledn & se
zam&ruji jiz na mobilni reSeni IS, konkrétn & na pozadavky
uzivatel . DalSi casti mé prace je popis mobilnich reSeni IS
nabizenych na trhu. Nakonec uvadim koncept mobilniho reseni,
ktery by m &l slouZit pro tvorbu jiz konkrétniho reseni, pro

konkrétni firmu, s minimalnimi Gpravami.

This graduation thesis is dealing with mobile solutions of
companies’ information systems for sales support field staff,
especially business representatives. First of all, there is
defined CRM system, its need for companies, its treats, its
progress and its importance for business. In the next step
I’'m focusing on mobile solutions in view of users. After this

I’'m describing mobile solutions which are offered on the
market. At the end it shows a concept of mobile solution,
which should be used to create a specific solution for
specific company with the minimum modifications.
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1 Uvod

V sou casné dob & se rozvoj informa ¢nich technologii
neustale vice odrazi v podnikové sfé re. Diky tomuto rozvoji a
stadle v &tSi pot rebé& hromadného a rychlejSiho zpracovani dat

jsou podniky nuceny neustdle vylepSovat své informa eni
technologie, mezi n &z pat ti i informa cni systémy, potazmo
jejich  mobilni reSeni, které napomahaji celkovému rizeni
podniku a p redevSim v &tSi  pruznosti  dodavatelsko-

odb &ratelskych vztah G, c¢ivztah u se zdkazniky.

Tato diplomova prace je rozd élena do t #i hlavnich
okruh . Zaprvé zkouma pozadavky uzivatel 1, nebo-li obchodnich
zastupc @ na mobilni reSeni IS pro jejich podporu p Fi
prodejnich aktivitich. Za druhé se tato diplomova préace
zabyvd moznymi reSenimi, které nabizi trh. Zat reti, na

zéklad ¢& zjist &nych skute c¢nosti, tato prace navrhuje koncept

mobilniho  #eSeni, ktery by m &l s minimalnimi Gpravami slouzit
pro vytvo  ¥eni mobilniho reSeni, které bude jiz aplikovano v
praxi.

2 Cil diplomové prace

Cilem diplomové prace je pohled na problematiku
mobilnich  reSeni informa  ¢nich systém @ podnik & zam &rujicich se

na prodej spot rebniho zboZi. Tuto problematiku ne resi
diplomova prace pouze v podob & teoretického badani, ale jeji

vy reSeni bude sm é&rovano Kk praktickému vyuziti. P resn &ji
receno chci vytvo Fit ur  ¢ity pohled na mobilni reSeni, ktery

by mé&l slouzit p ¥i vytva reni jiz konkrétniho reSeni pro

konkrétni firmu. M& prace je zaloZzena na ziskavani
konkrétnich dat o zkoumaném prost redi a systémech. Protoze
neni mozno nalézt univerzalni reSeni problematiky mobilnich



reSeni pro vSechny firmy, zam &ril jsem se v diplomové préaci

na nalezeni takového mobilniho reSeni IS, které bude
pouzitelné v b &Zné praxi. Pro dosazeni cile diplomové prace
jsem cerpal z nabytych zkuSenosti, které jsem ziskal b &hem
Své praxe ve spole ¢nosti Pivovary Staropramen, a. s. B &hem
zpracovavani diplomové prace jsem spolupracoval s obchodnimi
zastupci, jejich vedenim a zam &stnanci zabyvajicimi se CRM
vySe zmin ¢é&ného podniku, se kterymi jsem danou problematiku
konzultoval.
3 Definice mobilniho reSeni

Pred samotnym reSenim optimalizace cinnosti a aplikaci
spojenych s mobilnim prodejem pracovnik G Vvterénu, potazmo
obchodnich zastupc i, jet  reba siujasnitn &které pojmy, které
budou v této praci pouzivany. Za mobilni reSeni budou pro

Gcely této prace povaZzovany takové technologické a technické

reSeni, které budou vyuzZivany terénnimi pracovniky mimo

kanceld ¥. Slovem mobilni prodej jsou nazyvany veskeré

cinnosti, které m aZzeme spojit s prodejni cinnosti obchodnich
zastupc 1 a jsou provad &ny mimo kanceld ¥, to znamena v terénu.
Navrzené reSeni by se pak m élo zam é&rit p tedevSim na okruh
sluzeb business to customer. V této praci vSak nep tjde o
tvo reni n ¢&jakého prodejniho ¢i informativniho internetového
portalu, spiSe bych se cht &l zam &rit, na procesy a aplikace,

které by m  ¢&ly zefektivnit praci obchodnich zastupc 4. To vSak
nelze realizovat bez zmin éni  problematiky  Customer
relationship management (CRM), vramci kterého je mozZno

mobilni  reSeni nalézt.
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3.1Customer relationship management (CRM)

CRM je p ristup jak identifikovat, ziskat a udrzet si
zakaznika, dovoluje organizacim spravovat a sladit interakce
se zakaznikem. CRM poméaha firmam zvysit hodnotu kazdé takové

interakce, a tim dosahovat lepSich ekonomickych vysledk 0.
Web a e-mail Analyza
Call centrum
) o Informace Kancelaf
Lakarnici o rakaznicich organizace
Obch.zastupci
Partnefi Marketing

Obrazek 1: What is CRM J[online] [5/2005] dostupne z
http://www.siebel.com

Dnesni organizace musi ridit interakce se zakazniky
nap ¥i ¢ mnozstvim komunika  ¢nich kanal @ zahrnujicich web, call
centra, prodejce v terénu a dealery, nebo partnerské prodejni
sit & Mnoho firem ma také n &kolik oblasti podnikani se
sdilenim stejnych zakaznik . Vyzvou je zajistit zdkaznik am
snadny zp usob jak obchodovat s organizaci, libovolnym
zptasobem, v kterykoliv cas, prost tednictvim vybraného
komunika ¢niho kanalu, kterymkoliv jazykem a v libovolné m éne.
Je t reba udrzet v zdkaznikovi pocit, Ze je partnerem jedné

unifikované organizace, ktera jej v kazdém okamZziku a mist &
rozpozna.
3.1.1 Pro ¢&je CRM pro firmyd alezité?

Prinosem CRM je zefektivn éni proces 1 a poskytnuti
obchodnik tm, marketingu a vedeni spole cnosti  lepsi,
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podrobn ¢&jSi informace o zakaznicich. CRM pomaha firmam
vytvo rit vice profitabilni vztah se zakaznikem a snizit
operativni naklady.

Obchodni organizace mohou zkratit prodejni cyklus a
zvysit Kli cove ukazatele vykonu jako nap ¥. p rijmy na jednoho
obchodniho zastupce, pr amerna velikost objednavky a vynosy na
jednoho zakaznika. Marketingové organizace mohou zvysSit
odezvu na kampan & a marketingov & rizené p fijmy za sou  casného
shizeni ceny za ziskani (akvizici) zakaznika. Servisni firmy
mohou zvysit produktivitu servisniho pracovnika a loajalitu
zékaznika p ¥i sou c¢asném sniZeni ceny servisu, ¢asu odezvy a

casu dovy reSeni pozadavku zékaznika.

Ve v8ech odv é&tvich je efektivni CRM strategickou

nezbytnosti pro r ast a p reziti. Vyzkumy ukézaly, ze
spole c¢nosti, které vytva reji spokojené a loajalni zékazniky
maji vice opakujicich se obchod 1, nizSi naklady na akvizice

novych zakaznik uwasiln  g&jSizna cku. To vSe se transformuje do

lepSich finan cnich vykon  u.

3.1.2 T #i z&kladni mySlenky CRM, které vedou ke
spokojenym a loajalnim zékaznik am
V dnedni dob & jsou zékaznici p retizeni informacemi. Na

trhu je nep reberné mnozstvi zboZi a sluzeb za srovnatelné
ceny. V této chvili nastava dilema jaké zboZi ci sluzby si
vybrat.

Vtuto chvili selhavaji klasické formy prodeje a

marketingu a musi je tedy nahradit n &co noveého. Je pot reba
hledat nové metody, které zvySi loajalitu stavajicich

zakaznik @ a umozni produktivnim zp isobem ziskéavat zakazniky
nové. Moznosti jak toho dosahnout je CRM - Customer

Relationship Management.
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K tomu, aby firma dokazala prodavat pomoci dob
vybudovanych vztah @, musi byt napl novany nasledujici t
body:

1.Cilem CRM je vybudovani a rizeni nadstandardnich vztah
se svymi zakazniky

2.Cestou k dosazeni cile CRM je zm &na firemnich proces
tak, aby bylo mozné rozvijet a ridit vztahy se zakazniky

3.Prost redkem k dosazeni cile CRM je podpora vztah
zakazniky informa cnimi technologiemi

Cilem CRM je vybudovat a #idit nadstandardni vztahy se svymi

zékazniky

71 Se

Z&kladem usp &chu p i obchodovani je kvalita vztah t mezi

obchodujicimi stranami. Pro zékaznika neni nijak zvI&s

dulezité, od koho si produkt zakoupi. Pokud podnik nema se
zakaznikem vybudovany individualni vztah, musi vynaloZit

velké usili, aby sv Gj produkt zakaznikovi prodal. B
vztahy se zakazniky jsou nestabilni a mohou se kdykoliv
rozpadnout. Z tohoto d avodu by m &l podnik budovat se svymi

zakazniky vztahy nadstandardni, jez jsou p rinosné pro ob

strany.

NADSTANDARDMIVZTAHY
PODMIKATELSKE CINMOSTI
SE SPOTREBITELEM

i

Ak produkt

———— .. _{VYrobok, slulbe, informace, ..}
PODNIKATELSKA CINNOST (PE) platba

- — e — — — =
L T
SPOTREBITEL
Obrazek 2: CRM [online]. [3/2005]. Dostupné z

http://www.crmcomplex.cz
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Cestou k dosazeni cile CRM je zm éna firemnich proces a tak,

aby bylo mozné rozvijet a Zidit vztahy se zakazniky

Nutnou podminkou k tomu, aby si podnik dokazal vybudovat
kvalitni vztahy se svymi zékazniky je v édét, kdo jsou jeho
zékaznici, jaké jsou jejich pot reby ap rani, jaké jsou jejich
moznosti a kupni sila, a jaka je schopnost podniku tyto
pot reby ap rani uspokojovat.

V podniku tedy musi vzniknout tomu odpovidajici forma
prodeje a marketingu, ktera nahradi jejich klasickou podobu.
Tato nova forma obchodovéni je zaloZena na dob re vybudovanych
nadstandardnich vztazich, kde st redem pozornosti je clov &k, a
toa t se jednd o zékaznika, nebo pracovnika podniku.

ZMENA ZPUSOBU REALIZACE
PODNIKATELSKE CINNOSTI

P ———
PODNIKATELSKA CINNOST (PC)

Einnostl PC:

.

* marketng:

= wybér hodnot

- akatingowd komunikace VZTAMHY

P &= - >
* prode]
» distribuce vivobid, siubeb & informacd
= plalba
& reklamace
. SPOTREBITEL
Obrazek 3: CRM [online]. [3/2005]. Dostupné zZ

http://www.crmcomplex.cz

Prost #edkem k dosazeni cile CRM je podpora vztah a se

zakazniky informa &nimi technologiemi

Informa cni technologie umoz nuji vybudovani
nadstandardnich  vztah G se zakaznikem. Jejich  dnesni
transak c¢ni vykon umoz  rnuje obslouzit v kratkém case obrovské
mnozstvi zakaznik 1, kazdého z nich individualnim zp usobem.

14



Ve&tSina  transakci mezi  dodavateli a zékazniky, meazi

dodavateli navzajem a mezi ob cany a statem bude mit formu
elektronickych transakci. DneSni zprost redkovatelé budou
nuceni p ridat hodnotu, nebo zaniknou.

T————

PODNIKATELSKA CINNOST (PC) ; < .

Ginnost PC: il ﬂap_lav_ka,_ubﬁrd_nav_ka_ —

o ; rodukt

s _tobak s, lomace ) Iu'
- arke NGOV Komuniaos
- worba cen platba

» procaj -, - ===

& digtribute virobkl, skikeb a nlormac

= plaiba . el

# reddamace

o, SPOTREBITEL

wyuErvdn magnosti IT IT podpora veiahd

na prodgufktivnl fungovdn’

Obrazek 4. CRM [online]. [3/2005]. Dostupné zZ:
http://www.crmcomplex.cz

3.1.3 CRM a jeho vyzvy

Konstantnim jadrem kazdého CRM systému jsou jeho
zakladni obchodni cile. Mezi tyto cile pat ¥i mit p  rehled o
prodejich, zefektivnit naklady na interakci se zakazniky a
optimalizovat profitabilitu. V. CRM systémech se neustéle

vyviji nastroje a metody k dosazeni t échto cil 1. Zatimco
prvotni CRM  reSeni byla zaloZena primarn & na funkcionalitach
podporujicich prodej a distribuci nezéavisle na typu firmy i
odv &tvi, pozd  ¢&jSi trendy posunuly funkcionality do v &tsi
Si rky a sm é&rem ke specifi ¢t &j8Sim proces  am.

K zékladnim funkcionalitim CRM reSeni byla tak postupn S
pridadvana podpora proces 1 zasahujicich kompletn & vSechny
podnikové oblasti, coz vyustilo v pozZadavky na integraci
nap riklad s ERP, SCM a PLM reSenimi. Déale bylo CRM postupn &
roz8i reno o komunikaci se zakazniky prost rednictvim novych

15



komunika ¢nich kanal 1w a pozd &ji doslo k p ridani portalovych

funk cnosti a sofistikovan &jSich analytickych nastroj a. S tim,
jak oblast CRM postihuje stale detailn &ji firemni procesy,
za cina se diverzifikovat podle odv &tvi.

Jinak budou nap  riklad vyuZivat CRM reSeni bankovni
instituce a jinak t reba automobilovi vyrobci. Nejnov &jSsi
trendy a vyzvy proto sm eéruji k vertikalizaci CRM reseni.
Zatimco d rive se CRM prezentovalo horizontaln &, tedy jako
jedno reSeni vhodné pro vSechny typy podnik 1, dnes dochazi k
ve&tsi strukturalizaci a hlubSimu pr aniku aZz ke specifickym
pot rebam jednotlivych vertikalnich odv &tvi.

Vytva #eni novych funkcionalit

~

Od wur cité darovn & ma kazdé odv é&tvi své specifické
procesy, které musi CRM funkcionality podporovat. ZaleZi
samozrejm & na pot rebé& a aktivni poptavce zakaznickych podnik
po specifickych néastrojich, takZe podil specifickych
funk ¢nosti v rdmci standardnich CRM reSeni je pr umysl od
pramyslu r wuzné& vysoky. Tyto funkcionality vSak musi byt

jednoduse implementovatelné, ale zarove n odstranitelné podle
specifickych  pot reb uzivatel . Na p rikladu t #i velmi
progresivnich odv &tvi (utilit, automobilového pr amyslu a

finan ¢niho sektoru) nyni uvedu CRM procesy, které v
sou casnosti nejvice koncentruji noveé trendy:

Utility — ve rejné sluzby

Oblast utilit je klasickym p ripadem odv é&tvi, jehoz
podnikdni spo  ¢iva na kompletni obsluze velkého mnoZstvi (az
milion @) zakaznik @, m GZeme si pod nim p redstavit podniky

dodavajici plyn, vodu a podobn &. Komunikace se zékazniky je
zde kli covou oblasti, jejiz kvalita ridi jak p rijmovou, tak
nakladovou stranku podnikani. Spole cnosti nabizejici utility

16
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proto v sou  casnosti kladou d traz na podporu proces u typu

vyvoj strategii podle zakaznickych segment G (od b é&Znych
spot rebitel @ po velké podniky), podporu zakaznickych sluzeb

od dotaz u povy rizovani stiznosti ¢i samoobsluzné internetove
aplikace pro sledovani spot reby, plateb, historie spot reby
apod.

Automotive

Automobilovy pr umysl se vyzna  c¢uje celou radou vztah 1, a
to nejen s koncovymi zékazniky, ale také s dodavateli,
distributory a dalSimi obchodnimi partnery. Dnes jiz
nehovo rime jen o cyklu vyroba — reklama — prodej, ale také o
arovni dodavek nahradnich dil G a originélnich p rislusSenstvi,
arovni servisnich sluzeb a dlouhodobé loajalit & zakaznik .
OEM vyrobci, dodavatelé a deale ¥i proto v sou ¢asnosti
vyZaduji podporu proces G pro  rizeni marketingovych kampani za
ucelem vybudovani silné zakaznické loajality; rizeni kontakt ol
se zakazniky v celém Zivotnim cyklu vozidla; servis a udrzbu
vcetn & objednavani  dil G a dopl rnk®; zpracovani zaru cnich
pozadavk t; mobilni komunikace slouzici ke komunikaci mezi
servisnimi organizacemi a zdakazniky nebo inteligentnimi

pocita covymi systémy ve vozidle atd.

Leasing
Také leasingové spole cnosti  maji, vedle obecnych
finan c¢nich a personéalnich proces 1, své specifické procesy

tvo rici jejich ,core business”. Pro leasingové podnikani je

specifickd nejen intenzivni komunikace se zakazniky, ale

vubec fizeni vztah @ s prodejci, finan cnimi organizacemi a
dalSimi partnery s procesy zasahujicimi az do oblasti

finan ¢&niho  ¥izeni.
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Leasingové firmy proto musi mit podporu komplexniho

rizeni vztah ~a s prodejci, finan cnimi  organizacemi a
zékazniky, podporu financovani a rizeni cenové politiky v
zavislosti na najemci, pronajimateli a interni mi re
navratnosti ¢i podporu samoobsluznych proces G zaloZzenych na

webovych portélech.

3.1.4 Univerzalni eSeni CRM

Velkym nedostatkem v &tsSiny v sou ¢asnosti  nabizenych

reSeni v oblasti CRM je jejich uzav renost a fixnost.
Schopnost p tizp uasobit se casto velmi specifickym pozadavk am
konkrétniho oboru, konkrétni firmy a n &kdy dokonce konkrétni
osoby, je velkou slabinou mnoha CRM systém 4. S obdobnym
problémem se musely vypo radat systémy ERP v osmdesatych
letech. Cestou, ktera byla zvolena, jsou oborova reseni.
BohuZel tato cesta ma sva pro a proti. Jednozna &né& pozitivni

je, ze systém, ktery si spole cnost koupi, je uzp usoben

typickym poZzadavk  um daného odv &tvi.

Je v8ak nutné si polozit otdzku, jak Uzce musi byt
odv &tvi nadefinovano, aby bylo mozné hovo ¥it o typickych
pozadavcich. Shodn & s ERP systémy se jako negativnim m uze
projevit zavad éni univerzalnich tzv. ,best practices* do
firmy. Nehled & na vysokou cenu reSeni, ktera se snazi k
samotného systému p  ridat externi know-how, je u CRM podstatné
nebezpe ¢i ztraty jedine cnosti a konkuren cnich p rednosti
firmy. Je slozité si p redstavit, jak obchodni, respektive
marketingovy reditel, Usp &Sné spole c¢nosti p  Fistoupi na
zavedeni systému, ktery se bude snazit zm énit obsah a formu
komunikace se zakazniky.

Nezbytnym krokem je tedy Uprava reSeni podle konkrétnich
poZzadavk t. Paradoxn ¢& toto byva mnohdy @ slozit &jsi u
odv &tvovych  reSeni, nez u reSeni, ktera jsou univerzalni, ale
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pri jejich vyvoji byl kladen d traz na otev fenost a
prizp usobitelnost.

VySe uvedena Uvaha vede ke t rem zakladnim pozadavk  um na
CRM aplikace, Z nichz jeden se tyka dat, jeden proces a a

jeden komunikace systému s okolim.

3.1.4.1 Data

Z&kladem CRM systém u jsou samoz frejm & data o zakaznicich.

Jedna se o identifika ¢ni data, obchodni data, data o chovani
zékaznika a v neposledni radé o celou skupinu velmi
specifickych marketingovych dat. Krom & zékaznik @ CRM systémy

pracujici i s daty o produktech, partnerech atd. Pokud se

podivame na informace, které se skryvaji za vySe uvedenymi

skupinami u konkrétni spole ¢nosti, zjistime, Ze se jedna o

data velmi rozdiln& oproti dat am firmy z jiného oboru, ale i

ve srovhani sjejim p rimym konkurentem. A prav & st émito
rozdily musi byt CRM systém schopen se vypo radat. A to jak na
arovni uloZeni dat, tak na Udrovni jejich zobrazeni, tedy

vzhledu konkrétnich obrazovek systému.

3.1.4.2 Procesy

Kvalita a objem vhodnych dat, respektive informaci, jsou
jist & nutnou podminkou CRM. Jejich hodnota se vSak projevi az
ve vazb ¢ na konkrétni procesy, tedy zp sob vyuZiti. Procesy
mohou byt neautomatizované, tedy nap riklad zam é&stnanec si
prohlédne zaznam o zakaznikovi a pokud uznd za vhodné,
telefonicky kontaktuje zakaznika a nabidne mu novy produkt.
Takto nesystémovy p ristup je mozny pouze u relativn & malého

mnozstvi zakaznik 1, a i tak ma mnoh& omezeni.

Jako opa ¢ny p riklad Ize uvést automatické vyhodnocovani
zékaznickych dat systémem. Nap riklad pokud dany zakaznik
spini p fedem nadefinované podminky pro potencialniho klienta
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nového produktu, je odpov e¢dnému zam &stnanci automaticky
vygenerovan ukol do jeho kalenda re (nap riklad telefonét), po
jeho spln  &ni m GZe nasledovat automatické pokra covani (zaslani
informaci o produktu) atd.

Procesy mohou v systému nabyvat mnoha forem a jsou velmi

dulezité pro kvalitu chovani spole cnosti v uci  jejim
zékaznik um. | zde je nutné zd traznit rozdilnost proces a (i
mezi spole  &nostmi z jednoho oboru) a téZ prom énlivost proces ol

v c¢ase (nap t.V zavislosti na marketingovych kampanich).

3.1.4.3 CRM systémy a okoli

Hodnota CRM systém a je velmi snizena, pokud jsou
osamocenym ostr tvkem v mo ¥ jinych systému bez jediného
spojeni. P redavani dat a udélosti s G cetnim, ekonomickym,
personalnim, skladovym &i jinym systémem je casto nezbytnou
podminkou efektivniho zavedeni CRM systému. Komunikace mezi
systémy m tZe probihat na Urovni dat nebo na drovni udalosti.

Vzhledem k tomu, Ze druhy p tipad klade v  &tSi naroky na
implementaci i na pouzité technologie, pouziva se pouze v
opodstatn &nych p fipadech.

Komunikace na urovni dat se m tZe zdat jednodusi, ale i
zde je mozné narazit na mnoho Uskali. Z&kladni rozd gleni je
na datovou komunikaci probihajici okamzit & (on-line) a
komunikaci probihajici davkov & (v étSinou v dennim cyklu). V
pripadech, kdy je pot reba pracovat v jednom systému s
aktualnimi daty z jiného systému, je on-line propojeni
systéem 1 velmi lakava zalezitost. P rikladem m wZe byt aktuélni
stav zasob, informace o zaplaceni konkrétni faktury zakaznika
a mnoho dalSich. Pokud by se bankovni G rednik p #i komunikaci
se zakaznikem opiral o den stara data o z tstatku na a4 ¢&tu,

mohl by zp usobit t &zké rany na vztahu zékaznika k danému
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bankovnimu Ustavu. Diky vyssi sloZitosti je vSak vhodné volit
on-line komunikaci pouze tam, kde je to opravdu nutné.

3.2Sluzby EDI

Elektronickd vym éna dokument a EDI (Electronic Data
Interchange) umoz riuje vym &nu dokument @ v elektronické podob &
primo mezi po cita covymi  ¢i informa  cnimi systémy, které
komunikuji automaticky, tj. s minimalnimi naroky na lidskou

obsluhu nebo bez ni. Jedna se tedy o p rimé datové propojeni
jednotlivych aplikaci, které jsou sou casti t  &chto systém 1.
Tato sluzba p rispivd k moznostem mobilniho reSeni, a to

predevSim p Fi uzavirani objednavek a dalSich podobnych smiuv,

které se mohou posilat jiZ pouze v elektronické podob &.
Pro EDI komunikaci je nutné stanoveni tvaru a zp usobu
uspo radani p redavanych dat, coz potom zajis tuje celosv  &tovou

jednotnost a nezavislost EDI komunikace. Platformou EDI jsou

mezinarodni i narodni standardy. Mezinarodnim formatem pro
dokumenty je nap  riklad EDIFACT (standard CSN/ISO 9735), ktery
popisuje syntaktick&d pravidla konstrukce zprav, kodifikuje

schvélené standardni zpravy, segmenty zprav, datové prvky a

ciselniky. Komunikace EDI, jejimz d alezitym prvkem je
nahrazeni dosud nezbytnych "fyzickych" razitek a podpis ol
digitalnim podpisem, je vyuZivana v rad& oblasti jako

bankovnictvi, obchod apod.

Sluzba EDI by tak mohla velice zvySit a z efektivit,
mobilni  ¥eSeni pro podporu OZ.

Vyhody zavedeni EDI:
* Vylou cenichybzp uasobenychru &nim zpracovavanim dat

* Lze objednavat pouze aktudlni sortiment
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Vylou ceni problém

Zrychleni proces

G p ri odesilani/doru covani dat

ol

Snadn &j3i sledovatelnost stadia objednavky

SniZzeni spot  reby papiru a poStovného

VetSip  resnost dat (vylou

Obchodni procesy, kterymi se EDI zabyva:

Udrzba sortimentu
Proces objednavani
Proces dodavani
Prejimka zboZi
Vystaveni faktury

Rizeni faktur

ceno op &tovné p repisovani)

Normy EDI vydané normaliza enim institutem m uZete najit

na nasledujicim odkazu :

http://domino.cni.cz/NP/NotesPortal CNI.nsf/key/technicka_norm

alizace~informace o normach~e byznys~ceska normalizace~edi?Op

en

4 Jaké jsou pozadavky na mobilni reseni

Pozadavky na mobilni reSeni m tzZeme rozd &lit do n

skupin. Prvni skupinou, ktera klade poZzadavky a podminky na

&kolika

toto reSeni je skupina koncovych uZzivatel 1, neboli obchodnich
zastupc u.

DalSi skupinou, jsou manazé ¥i firem, kte ¥i jednak
dohlizeji na po ¥izeni a implementaci takového reSeni a
zarove n zodpovidaji za jeho financovani. Nezodpovidaji vSak
pouze za jeho financovani, nybrz pro n & mobilni reSeni ma
dalSi nezvratnou funkci, kterou je operativni ziskavani
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presnych dat o prodejich a zakaznicich, které mohou v kratké

dob & zpracovavat na r 1zné strategické reporty a grafy.

Nakonec t reti skupinou jsou programato ¥i a informatici,
kte ri toto reSeni zajis tuji po hardwarové a programoveé
strance. P ri vytvA  reni koncepce mobilniho reSeni je t reba,
aby spolupracovali zastupci vSech t ¥i skupin.
4.1Pozadavky koncovych uzivatel a

Koncovy uZivatelé mobilnich reSeni mohou byt r izného
zam&reni. Nej cast &ji jsou to obchodni zastupci, na které se
chci vtéto praci nejvice zam &rit. Mohou to vSak byt i
servisni  pracovnici, marketingovy pracovnici, a nebo
pracovnici sklad 4.

Koncovi uzivatelé souhrnn & budou mit mnoho pozadavk % na

mobilni  reSeni pozadavk G shodnych. VSechny skupiny koncovych
uZivatel @ poZaduji:

» stabilitu systému a aplikaci

e minimalni pozadavky na dodate &nou praci S
administrativou mobilniho reSeni

e rychlou odezvu p ¥i praci s aplikaci

* €0 nejmensi mnozstvi vykonavané prace v kancela Fi

DalSi poZadavky nejsou zavislé na typu koncového
uzivatele, ale spiSe na charakteru produktu, ktery nabizi,
pripadn & prace, kterou vykonava. Tyto pozadavky jsou také

~

zavislé na zvyklostech ve firm &.

¢

Mezi tyto poZadavky pat
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* hardware, s kterym se pracuje
0 notebook
o palmtop
o PDA (handheld)
o mobilni telefon

* Vjakém rezimu se pracuje

o on-line
o off-line
» frekvence synchronizace dat v mobilnim za rizeni a naopak
o vicekrat denn &
0 1xdenn &
o Ixtydn ¢&
0 1xm é&si ¢né
0 mé&né& cast &ji

Nejvice zavislé na typu koncového uZivatele jsou
samozrejm & data, s kterymi koncovy uZivatel pracuje, a ktera

musi aplikace pro jejich praci obsahovat. N &kterd tato data

jsou specifickh az do Urovn & jednotlivych firem a nikoliv

pouze pracovnich pozic. Bezesporu existuje n &kolik zakladnich
pozadavk & na druh dat, ktera jsou spole cnad pro vSechny
koncové uZivatele. K t emto zékladnim pozadavk am pat #i i dalSi
pozadavky, které budou spole ¢né pro ur ¢itou vySe zmin énou
skupinu uZivatel . AZ poté se dostaneme na urove i vlastnosti

a dat, ktera budou specificka pro jednotlivé firmy.

PoZadavky na data, ktera jsou spole cna pro vSechny uzivatele
jsou:

* informace o uzivateli
« zakladni data o zakaznicich
0 jméno
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o adresy
o kontaktni udaje
0 poznamky

» zakladni data o nabizenych produktech, ci sluzbéch
0 nazev
0 cena
0 mérna jednotka
0 popis
0 poznamka

PoZzadavky na data, kterd jsou spole ¢na pro ur  ¢itou skupinu
uzivatel ¢ jsou:

» obchodni zastupci
e servisni pracovnici

* marketingovi pracovnici

4.2Pozadavky manazer a a vlastnik a firem

Jednozna ¢nym pozadavkem manazer @ a vlastnik t firem na

mobilni  reSeni je jeho Unosna finan cni naro  ¢nost. To ve své
podstat & znamena, Ze se budou tito manaze i a vlastnici firem

snazit prosadit co nejlevn &jSi  reSeni,atop redevSimvcen &
porizeni. Ne vZzdy ovSem to nejlevn &jSi znamena nejvhodn &jSi.
Levn& po rizené reSeni se m uZe prodrazit v dlouhodobém
horizontu a navic nemusi p rinést pozadované vysledky, nebo s

nim p zinejmensim nedosahneme takovych vysled i, jaké ndm trh

nabizi. Finan eni stranka  projektu  v8ak neni  jedinym
hlediskem, které je pro manazery d alezité.

Manazé ri budou od mobilniho reSeni poZadovat:
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» flexibilni a pruzné reporty o ginnosti svych pod rizenych

» rychlé ziskavani dat o pracovnim vytizeni zam éstnanc u

* rychlé ziskavani dat o uskute cnénych prodejich, &
komunikaci se zakazniky pro u cin éni  kvalifikovanych
rozhodnuti

* vytva renicomoznanep resngjSichplan 1,

a to v3e zaloZzené na exaktnich datech nikoli pouze na
zkuSenostech.

Pomineme-li vtomto p ¥ipad & finan ¢ni strdnku takového
projektu a zam &rime se p rimo na pozadavky tykajici se vystupu
a zprost redkovavanych dat mobilnim reSenim, dojdeme k zav &ru,
Ze pozadované reporty a ziskana data m uZeme dale rozd  élit do
dvou skupin, a to podle rychlosti s jakou museji byt data
aktualizovana:

« okamzita aktualizace dat po jejich ziskani

* pr tb&Znd aktualizace dat

4.2.1 Okamzita aktualizace dat po jejich ziskani

Okamzita aktualizace dat je poZzadovana u dat, kter4 maji

primy vliv na hlavni ¢innost  firmy nap ¥. objednavky,
reklamace atd. Samoz rejm & také zalezi na typu firmy a jeji

hlavni  cinnosti, a to s jakou rychlosti je t reba objednavky
prijimat do systému. Pot reba okamzité aktualizace dat po

prijeti objednavky bude odlisSna u firmy zabyvajici se

spot rebnim a rychloobratkovym zbozim, kde se p redpoklada
dodéani objednavky do 24h p ripadn & jesSt & rychleji, narozdil od

vyrobniho zavodu, ktery vyrabi sloZité stroje na zakazku,

pripadn & stavebnich firem, u kterych se nep redpoklada
okamzitd dodavka objednaného zbozi.
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Nelze vSak tvrdit, Ze vt &chto p ripadech neni pruznost

mobilniho reSeni zapot rebi. Zaprvé takové reSeni nema pouze
tuto funk c¢nost a za druhé i vt &chto p ripadech v casna
informovanost o objednavkach m uzZe zna c¢né zefektivnit vyrobu.
Jednotlivé casti kone cného vyrobku se mohou planovat a
vyrédb &t operativn &ji, coz bude mit za nésledek mén & casté
prenastavovani stroj 1, a tim uSet rené provozni naklady. Navic

ptri p retizenych kapacitach firmy m uZe management rychle
reagovat a zajistit subdodavatele pro v casné dodani
objednavek, ¢imz si firma minimaln & udrzi dobré jméno a zvysi

si tak hodnotu svého goodwillu.

4272 Pr dbeézné aktualizace dat

DalSim pozZadavkem na mobilni reSeni je ziskavani dat o
cinnostizam  &stnanc 1 bez nutnosti jejich odvolavani z terénu,

pripadn & vypisovani a nésledného posilani report . Toto
reSeni by m ¢&lo na zaklad & p ri razenych kontakt & a jejich
sprav & podavat reporty o préaci terénnich pracovnik 4. V tomto
pripad & je pozadovana pouze pr tbé&zné aktualizace dat, nebo t
neni zapot rebi tyto data okamZzit & aktualizovat.

Dalezité je také zpr thledn é&ni prace obchodnich zastupc a
a jejich jednoducha zastupitelnost. To znamena, Ze pokud je
prace obchodnich zastupc 1 zachycena v informa enim systému a
existuje mobilni aplikace pro praci v terénu, m tZe jednoduse

pri pouZiti dat konkrétniho pracovnika jeho préci vykonavat

jeho zastupce, nebo t jsou vSechny pot rebné informace
k dispozici v systému spole cnosti. Zastupce tak ma dostatek
informaci, aby mohl kvalifikovan S provad é&t praci
zastoupeného.

Toto reSeni dale zvysSi efektivhost a p ridanou hodnotu,
kterou jiz p rinasi informa cni systém firmy, a tim ziskani

rychlejsi navratnosti investic.
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5 Mobilni ¥esSeni nabizejici se na trhu

Vtéto  casti jsou popsany produkty, které jsou nabizeny
na trhu. Dale jsou niZze uvedeny veSkeré informace, které
kt eémto produkt uam uvad &ji jejich tv arci. Zt échto produkt @
jsou nize popsény produkty:

e Sunnysoft mAgent
e MyBiz
e myAvis ™

* Mobilni  reSeni firmy SAP a. s.

5.1 Sunnysoft mAgent

Sunnysoft mAgent je mobilni reSeni navrzené pro PDA,
které slouZzi pro rizeni pracovnik G Vv terénu a zarove n sdileni
informaci s ust redim spole c¢nosti. Firma Sunnysoft je jednim
zp rednich dodavatel & mobilnich reSeni. Jeji software se
dodava jak nejv &tSim spole  ¢nostem na trhu, tak st rednim a
malym firmam. Tento systém umoz nuje on-line komunikaci

s centrdlou a bezdratovy tisk. Pro své fungovani pouziva
bezdratové technologie GPRS, WiFi a EDGE.

Spole ¢nost Sunnysoft navic uvedla ve spolupréci s firmou
T-Mobile a. s. portal www.mAgent.cz , ktery mohou vyuZivat

predevSim malé firmy. Na tomto portalu je provozovana
aplikace Sunnysoft mAgent Go&Sell na PDA, kterd komunikuje
s po cita c¢iv kancela rich.
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ReSeni od firmy Sunnysoft je vyvijeno na platform &
Microsoft Windows Mobile. Firma dale nabizi produkty pro
mobilni  reSeni jako:

* Sunnysoft mResearch, slouZici pro pr tzkumy ve rejného
min &ni
*  Sunnysoft mService slouZzici pro servisni cety

* Sunnysoft mCatering slouzici pro restaurace

e Sunnysoft mStock slouzici pro reSeni sklad 1 s vyuzitim
terminal 4, c¢i PDA.

Firma Sannysoft nabizi sva reSeni v lokalizaci do
jakéhokoli evropského jazyka.

51.1 Sunnysoft mAgent Go&Sell

Mobilni  reSeni Sunnysoft mAgent Go&Sell je postaveno na
architektu  re Klient/server, kde klientem je aplikace
instalovana na kapesnim po cita cisopera  &nim systémem Windows
Mobile (d rive Pocket PC). Serverova aplikace je spravovana
provozovatelem a slouzi jako spolehlivé uloZzist & firemnich
dat. JelikoZ se jedna o verzi aplikace mAgent pro malé firmy,
je toto reSeni omezeno pro praci pouze 10 mobilnich za rizeni
(PDA).

Portal Sunnysoft mAgent Go&Sell je ur cen mensim firmam
(do 10 obchodnich zastupc 1), které necht &ji investovat do
implementace, necht &ji  reSeni nasazovat v pr ab&hu 3 m &sic G a

nepot rebuji primarn & integraln & propojit serverovou cast se
svym ekonomickym informa cnim systémem.

Portal je ur cen dynamicky se rozvijejicim firmam, které
cht &ji:
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» zefektivnit praci svych pracovnik GV terénu
» shirat data

e pracovat s realnymi daty v sidle firmy

e nezavazn & posoudit kvalitu reSeni - 60 dni provozu
zdarma
e cht gjiuSet rit 250 - 500 tis. K & za implementaci

» cht gjiuSet rit za vlastni server, SW na serveru a pevnou
internetovou linku...

e cht gji po 30-ti minutach p ¥iprav "jit a prodavat"
(INSTANTNi RESENI)

Obrazek 5: ReSeni mAgent go&sell na Pocket PC [online], [10/200
dostupne na: <www.magent.cz>

5.1.2 Sunnysoft mAgent

Mobilni  ¥eSeni Sunnysoft mAgent je
ur ¢eno pro Sales Force Automation:

* Prodej z vozu (Ambulantni prodej)

i e[x [ cfv[n[nlm]. [.[/T+

Eﬂl_lﬂ—l_lﬂéé e Pogizovaniasb  é&r objednavek

Obréazek 6ReSeni mAgent na
Pocket PC [online], [10/2005
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* Marketingové pr  azkumy

ar uzné kombinacet  &chto c¢innosti. Obchodni zastupci a jejich
zakaznici maji z firemniho ERP systému k dispozici aktudlni
informace o produktech, cenach, slevach, specialnich akcich,
zakaznicich, objednavkach, reklamacich, pohledavkéach, stavu

skladu atd. Mohou planovat trasy a navst évy, tisknout doklady

a zpravy. Naopak centrdla m& okamZit & k dispozici veSkeré
Gdaje z terénu pro vyhodnoceni. Mezi hlavni moduly pat Fi:
Produkty, Zakaznici, Navst &vy, Objednavky, Ceniky,
Pohledavky, Pokladna, Sklad, Planovani cest, Marketing,

Reporty. Systtm m  uZe pracovat on-line i off-line , umoz nuje
vzajemné zastupovani pracovnik 4, vyuziti carového kodu, GPS
atd.

5.1.2.1 Casti Sunnysoft mAgent

Vtéto kapitole jsou popsany jednotlivé aplikace
mobilniho  reSeni Sunnysoft mAgent:

+ Aplikace mClient

Jednd se o aplikaci nahranou na kapesnim po cita ¢i
pracovnika, ktery tak ma& prost rednictvim  tohoto
kapesniho po cita ce okamzit & k dispozici veSkera pot rebna
data.

Tato aplikace pracuje na t &chto platformach:

o0 Microsoft Pocket PC
o Pocket PC Phone Edition
0 Windows CE.NET
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Obréazek 7:Grafické menu aplikace mAgent [online], [ 10/2005], dostupné na:
www.magent.cz
+ Aplikace mServer
Tato aplikace (servis) b &Zi na serveru v centrale
spole ¢nosti, kterd ¥idi komunikaci s jednotlivymi

klienty, replikaci s SQL serverem v centrale firmy a
zarove n provadi zalohu dat. Tato aplikace pracuje na
t &chto platformach:

0 Microsoft Windows NT/2000/XP
o voliteln & UNIX/Linux.

Aplikace mAdmin

Tato aplikace je ur cena pro nad rizené pracovnik
v terénu. Tato aplikace umoz riuje planovat praci pro
jednotlivé pracovniky a zérove n p rijimat a zpracovavat
jejich data. Tato aplikace b &Zi v pod internetovym
prohlize cem a uzivatelé k ni mohou p Fistupovat p

intranet i internet.

5.1.2.2 Nabizeny interface k nasledujicim IS
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Aplikace mAgent

spolupracuje

s nasledujicimi
informa  &nimi systémy:
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Obrazek 8: Formula re aplikace mAgent [online], [10/2005], dostupné na:

www.magent.cz

5.2 MyBIZ

s~ 7

ReSeni MyBIZ spole ¢nosti IT SYSTEMS a.s. p ¥inasi rychlou

a efektivni cestu k zp

ristupn &ni funkcionalit stavajicich

podnikovych aplikaci na mobilnich za

mobilni telefony nebo notebooky.

které ho vyuZiji bude
informa ¢niho systému s podobnou funkcionalitou,

MyBIZ.

levn
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Toto reSeni pracuje na modularni koncepci s Sirokou

moznosti parametrizace, coZz umoz niuje snadnou implementaci u
vSech spole ¢nosti, bez vlivu na typ informa cniho systému,
ktery pouzivaji. Samoz rejmosti je prace jak v rezimu on-line

tak vrezimu off-line. Data jsou p renadSena pomoci GPRS

spojeni nebo jiné mobilni komunikace.

5.2.1 Zakladni charakteristika feSeni MyBIZ

Mobilni reseni MyBIZ m uazeme charakterizovat
nasledujicimi vlastnostmi:

e rychlé nasazeni (diky vytvo renym formula ¥am
parametrizaci a nikoli programovanim)

« snadna rozSi ritelnost a modifikace ( diky Sirokym
moznostem parametrizace)

e snadna a intuitivni obsluha a p rehledné ovladni

* podpora distribuovanych transakci — moznost modifikace
dat vn ¢&kolika systémech najednou se zajist &nim jejich

konzistence

e podpora r tznych rozhrani, usnad nujicich  napojeni
r aiznorodych aplikaci (databaze, WEB services, JAVA
Messages, atd.).

O Logické architektura FeZeni

PDA
Web services
D Web services Stévaijici aplikace X
W JDBC

Synchronizaéni
Server

(/&

Stavaijic aplikace Y

Stévaijici aplikace Z
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Obrazek 9:Logicka architektura reSeni [online], [8/2005], dostupne
Z:WWW.itsys.cz

Synchroniza ¢ni server je hlavni sou casti  reSeni MyBIZ.
Tento server je prost rednikem mezi mobilnimi za rizenimi (PDA)
a stavajicimi aplikacemi informa cniho systému. Jeho Ukolem je
transformace a sm &rovani dat a pozadavk 1 Z mobilniho za rizeni
do stavajicich systém t a obdobn & transformace odpov edi a dat
ze stavajicich systém & do mobilnich za rizeni. Jeho dalSi
funkcionalitou je ov &rovani a autorizace uZzivatel 4, podpora
distribuovanych transakci, provad eni automatickych
aktualizaci softwaru na mobilnich za rizenich.

5.2.2 Messaging

Messaging je zp  Gsob komunikace mezi softwarovymi

komponentami nebo softwarovymi aplikacemi zaloZzeny na vym éné
zprav. O samotné doru cgovani a sm é&rovani zprav mezi
jednotlivymi aplikacemi se stara tzv. MOM (Message Oriented

Middleware). Jednotlivé aplikace vyuZivaji sluzby MOM p res
aplika ¢ni rozhrani. V étSina producent 4 MOM systému nabizi
vlastni API, které je dostupné jen pro omezeny po cet
platforem. Mezi nejv &tSi dnes pat ¥i segment MOM systém @ pro
Javu, pro kterou existuje standardni APl pro vyuzivani

messagingovych sluzeb — JMS (Java Message Service).

MOM systémy v té nejjednodussi podob & zaru cuji doru  ceni
zpravy cilové aplikaci. Komunikace p ritom probihd pomoci
virtuéalnich kanal t (tzv. destinaci). Aplikace m uze zpravy
posilat na wur citou destinaci, kjejimu odb &ru se m uzZe
p rihlasit jin4 aplikace (m uZe jich byt dokonce vice). Systémy
maji obvykle systém pro samotné doru govani a sm  &rovani zprav
oddé&len od aplika cniho rozhrani. Krom & t &chto z&kladnich
funkci nabizeji MOM systémy i pokro cilé funkce jako transakce
(n &kolik operaci/zprav je povazovano za ned élitelnou operaci)
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a bezpe cnost (Sifrovani p rendSenych dat, autentizace a
autorizace).

APl je zkratka anglickych slov application programming
interface, coZ znamena rozhrani pro programovani aplikaci.
Tento termin pouziva softwarové inZenyrstvi v programovani.

Vlastn ¢ jde o sbirku procedur, funkci i metod n ¢&jaké
knihovny, které m uZze v daném systému pouzivat Klientsky
programator.

5.3myAVIS™

myAVIS™ Field Sales je softwarova aplikace vyvinuta
spole ¢nosti KVADOS Mobile Solutions s.r.o. jako nastroj

podpory obchodnich, marketingovych a servisnich ginnosti v
terénu pro pracovniky distribu ¢nich a vyrobnich firem. Jedna

se 0 uceleny systém vyuZivany obchodnim tymem, jehoz cast
pracuje v centralni kancela ¥i s b &znymi osobnimi po cita ci.
VeétSinu - uZivatel G ovSem p redstavuji mobilni obchodni
zastupci, kte ¥i pro svou praci vyuzivaji mobilni po cita ¢ce na

plattorm & PocketPC.

Velka c¢ast zakaznickych proces G je shodna nebo velmi
podobna. Systém myAVIS™ Field Sales jiz v zakladni verzi
poskytuje Sirokou Skalu funkci, proto nasazeni celého systému
vV organizaci v naprosté v étSin & p ripad G nevyZaduje dalSi
programovani. S myAVIS™ |ze ridit kompletni logistiku
mobilnich proces G a ty oSet ¥it nezavisle na ostatnich
procesech uZivatelské spole cnosti. Systém m tuze byt s dalSimi
zavedenymi aplikacemi integrovan pomoci datového interface.

Aplikace je dodavana se sadou p reddefinovanych datovych
struktur a sestav, které dovoli snadno a rychle malym
podnik am zavést, ridit a vyhodnocovat obchodni aktivity v

terénu. Svym rozsahem a dostupnou cenou p redstavuje myAVIS™
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Field Sales idealni reSeni pro malé a st redni firmy. Umoz nuje
vyuzit mobilni za rizeni vSude tam, kde jsou doposud ¢asto
nasazovana drahda, zakaznicka reseni.

miyWTS ™ Mobile Server

myAVIS™ Maobile Client rryAMIS ™ Serverond ndstroje pro spriva
Sy
rreAlAE ™ 5 ——
Klaenitud T
" ".pm Form Doigraer 4% AT
w;ﬁ: Rezdritovd Kabelowd e m
'_"l.1'_1b..l.:r‘. > . e deriaifi s @ ey P L m’ﬂi -
Klasrbric Lo
replivae Caishare
ot -
Inzerface & Trasapest
N
1"
1 ] E
N - N .
CEM || ERP Mis
Obrdzek 10: Schéma reSeni  myAVIS [online],[9/2005] dostupne z:

WWW.myavis.cz

531 Centralni kancela t

Pracovnici v centralni obchodni kancela ¥i s pomoci
serverové  casti systétmu myAVIS™ vytva reji ukoly pro obchodni
zastupce v terénu. Jednak p ripravuji distribuci aktuélnich
informaci (ceniky, informace o marketingovych akcich apod.) a
zarove 1 zpracovavaji data automaticky p renesena na centralu z
jednotlivych mobilnich po cita ¢u (objednavky, nové kontakty,
zaznamy o navst  &vach).

Centralni databadze umoz nuje vytva ret r tzné pohledy na
uloZzena data a vytva ret sestavy ve form ¢ podklad @ pro
manazerské rozhodovani. Celé reSeni vyrazn & posunuje
rozhodovaci procesy od proces G zaloZenych na zkuSenostech k

proces um zaloZzenym na exaktnich informacich. Management takto
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pracuje v realném case s redlnymi informacemi a snadno
sleduje probihajici procesy a s pomoci myAvis™ Sales Force
dok&Ze spravn & av casreagovat na zm &ny pozadavk u trhu.

5.3.2 Terénni pracovnici - obchodni zastupci

Obchodni zastupci v terénu vyuZivaji malé mobilni

pocita cet ridy PDA, na kterych je provozovana klientska cast
systému. Se serverovou césti se jednoduSe spoji mobilnim
telefonem. V  &tSinu  casu ale uZivatelé pracuji samostatn & bez
pripojeni k serveru, coZz je mnohem vyhodn &jSi nez prace se
systémem trvale p ripojenym k centrale. Mobilni cast aplikace
myAVIS™ Sales Force totiz obsahuje vSechna data pot rebna pro
praci v terénu. Vym é&na dat mezi serverovou a klientskou casti
se provede automaticky dle nastaveni systému b ¢hem kratkého
spojeni jednou nebo vicekrat denn &.
5.3.3 Moduly mobilni aplikace pro préaci terénnich

pracovnik 1 — obchodnich zastupc Q.

Katalog zboZi / informace o stavu zasob

Obchodni zastupce méa v mobilnim po cita ¢i nahrany veSkeré
informace pot  rebné pro jeho cinnost v terénu (informace o
zbozi, klientech, cenach, stavech na sklad &, rezervacich
apod.). Obchodni zastupce tak pracuje samostatn &, veden
aplikaci myAVIS™, k Usp &8nému dokon c¢eni obchodniho p ripadu.
Modul obsahuje funkce a ukoly podmi nujici vykonéni n &kterych
cinnostib ~ &hem dne.

Kontakty

Modul umoZ ruje snadny a t ¥id ény p ristup k detailnim
kontaktnim informacim o vSech obchodnich partnerech.
Definovana uZivatelska prava stanovi, jak mohou mobilni
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pracovnici s kontakty zachazet. Zm &ny jsou k dispozici v
centralni kancela ¥i a vSem ostatnim pracovnik um firmy ihned
po provedeni synchronizace.

Objednéavky

Mobilni uzivatel m uZe v terénu vystavit objednavku
presné& podle standard G své mate rské firmy. K vystaveni
objednavky vyuzije informace z ostatnich modul u aplikace
myAVIS™, nap r. informace o neuhrazenych fakturach, o slevach
za dosud odebrané zboZi, apod. Dle nastavené cenové politiky
obsahuje modul p  resné ceny pro kazdého partnera. Poté, co

mobilni obchodnik odeSle objednavku v elektronické podob é do
centra, dalSi jeji zpracovani je zajist &no prost redky
centralni kancela re spole ¢&nosti.

Prodej z vozu

Modul zajiS tuje vSechny pot rebné prost redky pro
ambulantni prodej zbozZi z vozu. Tato aktivita je podporovana
n&kolika funkcemi. Jedna se o funkce: informace v katalogu
zbozi, stav skladu, p rijem hotovosti a tisk U ¢tenky nebo
faktury. Modul m Ze vyuzivat pro zrychleni prodeje
technologii carovych kod 1.

Zaznam z navst  évy

myAVIS™ umozZiuje vést a sdilet zaznamy o navst &vach
provedenych u obchodnich partner . Kazda firma ma moznost
nastavit si aplikaci tak, aby zachycovala ur cité standardni
kroky b &hem vlastni navst évy. Nap riklad kontrolu vystaveni
vlastniho  zboZzi, kontrolu cen  konkurence, kontrolu
minimalnich  skladovych zésob, aktualizace informaci o
obchodnim partnerovi apod..

Rizeni naklad a
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myAVIS™ umoziuje sledovat veSkeré naklady, které jsou
spojeny s cinnosti mobilniho pracovist &. Sou c¢éasti modulu je
kniha jizd se zaznamy o ujetych kilometrech a o cerpani
pohonnych hmot. Kniha jizd a veSkeré dalSi osobni naklady na
mobilniho pracovnika jsou vyhodnocovany odpov ednym manazerem
v centralni kancela ¥i pomoci serverové casti systému.

Planovani ukol ua atras

Cesty k obchodnim partner am sim tzZe planovat sam terénni
pracovnik nebo centrala. Obdobn & je mozné centralni zadavani
Ukol 1.V tomto modulu mobilni pracovnici vzdy vidi své ukoly
na dalSi dny i tydny.

Kontrola  &innosti distribuce

Firmy vyuZivajici pro distribuci svych vyrobk a smluvni
logistické firmy mohou tuto cinnost jednoduSe kontrolovat.
myAVIS™ umoZiuje terénnim pracovnik am zaznamenavat kvalitu
zavazky p rimo na jednotlivych obchodnich mistech a tyto
informace bez prodleni p redavat elektronickou formou do
centraly.

Denni vykaz prace

Terénni pracovnik informuje o svych dennich aktivitach

pomoci jednoduchého formula re na svém mobilnim po cita ci.
Centralni kancela ¥ tyto informace pr ubézn ¢ sleduje a ziskava
tak d ulezity podklad pro Fizeni.

P#ehled o obchodnich aktivitach

V aplikaci myAVIS™ |ze centraln & naplanovat pro kazdého
terénniho pracovnika prodejni Gkol na ur cité  obdobi.
Pracovnik m uZe denn & vyhodnocovat pin &ni svého prodejniho
planu a centrala tak ma pr ubé&zné p rehled o produktivit & vSech
svych terénnich pracovnik 0.
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Marketingové akce

myAVIS™ podporuje vSechny aktivity, které jsou spojeny s
marketingovymi akcemi. Organizéato ¥i t &chto akci ziskavaji
informace o tom, jaka akce kde a kdy prob &hne; planuji, jaky
material na ni bude pot reba; kdo a kdy se na ni zu castnil;
jak byly akce usp &8né. Jsou schopni také vytva ret vlastni
marketingové dotazniky a vyhodnocovat je.

Komisni prodej

myAVIS™ podporuje tento druh obchodni cinnosti pomoci
evidence zbozi v komisi na prodejn &. Vyu c¢tovani probiha az po
uskute cnénijeho prodeje.

Rizeni teritorii

Kazdy mobilni uzivatel zodpovida za ur cité jemu sv &rené
teritorium. ManaZer v centrdlni kancela ¥i spole ¢nosti ma
prost rednictvim aplikace myAVIS™ moznost p rerazovat mobilni
uzZivatele do jinych teritorii, p rid &lovat nové teritoria a

rozd élovat je.

5.3.4 Vyhody teSeni myAVIS

myAVIS™ je Uplné a hotové reSeni mobilniho informa cniho
systemu. Je ur ceno vSude tam, kde se od tymu mobilnich
pracovnik 1 o cekava:

* vysoky vykon
» vynikajici reprezentace firmy pro jeji zakazniky

* konkuren ¢&nivyhoda

Instalace reSeni na p renosna mobilni za rizeni PDA
umoziiuje mobilnim pracovnik am mit vSechny pot rebné informace
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0 probihajici navst &veé u klienta neustale k dispozici. A

nejen to, reSeni po ¢ita s obousm  &rnou komunikaci, a tak Ize

spolu se zékaznikem provad & p rimo objednavky, resit
reklamace, sledovat konkurenci nebo také informovat zakaznika

o tom, kdy a jak bude k dispozici jeho objednané zboZi nebo

informovat ho o probihajicich akcich a novinkéach.

Vyznamnou sou casti reSeni jsou dynamické formula re,
kterymi mohou p  ¥imo i vlastni pracovnici firmy, kter4 si
reSeni zakoupi, vytva ret marketingové a obchodni dotazniky,
které Ize pak vyhodnocovat. Lze tak dokonce sbirat i
specifické informace, jejichz pot reba je okamzita a nejsou
obsazeny ve standardnich pracovnich postupech mobilnich
pracovnik 1. P frikladem tak m  GZe byt sb  &r informaci o tom jak
vyhovuje novy vyrobek spot rebitel um, jak je vnimana nova
znacka, nebo jak jsou pracovnici zakaznika spokojeni s
logistikou dodavatele.

Mobilni pracovnici se p ¥i pouziti reSeni myAVIS™ stavaji
prodlouZzenou rukou mate rské firmy a jejich vazba je tak
t &snd, jak firma pot rebuje. Vzhledem k fixnim néaklad am na
provoz mobilnich pracovnik u Ize zvySovat jejich p ¥inos tim,
Ze jejich prace bude systemati ct &jSi a lépe riditelna. Budou

tedy pracovat ve shodném tempu a v mnozstvi standardnich
ukazatel ¢ tak, jak byli zvykli. ProtoZze vSak budou mit s

sebou vSechny pot rebné informace v okamzit & dostupné form &,
mohou lépe informovat zékaznika, rychleji vy ridit objednavku
nebo reklamaci a také |épe sledovat a ridit pohyb a vystaveni
vlastniho zbozi u klient 4. Klienti pak budou citit vySsi

pé ci, ktera se projevi ve vysSi loajalit & k dodavateli, ktery

bude schopen  ridit jejich zdsobovani a tim Set ¥it naklady na
jejich i své stran &. To je vSak jen p riklad toho, jak Ize
dosahnout vy$Siho vynosu. N &které z dalSich p rinos 1 mohou
byt:
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pracovnici nikdy nejezdi do firmy, vSe se vy ridip
terénu

o

pracovnik mimo katalog G a ukazek zboZi nepracuje s
Zadnou jinou papirovou agendou

cela jeho "kancela " je umist &na v mobilnim za ¥izeni ve

velikosti dvou kreditnich karet a vaze cca 180 gram

ol

pracovnik v terénu ma vzdy spravné a p resné informace o

dostupnosti zbozi, o prav & probihajicich dodavkach, o
novinkach, a také je informovan o platebni kazni kazdého

sv éreného zakaznika a jeho limitech

firma m& vSechny informace o praci svych, ji placenych
pracovnik 1 am tZe tak sledovat reakce a ochotu zakaznik

na svou c¢innost, novinky, akce, slevy a akcelerovat sv

pristup k zakaznikovi

vyrazné zrychleni procesu obchodovani z hlediska toku
informaci p  ¥indSi mnohem vy8Si moZnosti rychlé a
efektivni prace se zakazniky, zédkaznici jsou spokojeni s

informace jsou v terénu p ristupné nezavisle na

jakémkoliv p  ripojeni k siti firmy, vSe je v kapse
mobilniho pracovnika

Co

Odstra riuje cinnosti  zalozené na ob &hu papirovych

dokument a, jejich  tisk, distribuci k  mobilnim
pracovnik um, sb &r a p trepisovani vypin eénych formula
pocita c¢u.

Vzhledem k tomu nepot rebuje pracovniky starajici se o

o

v~ 0

ru

distribuci  t &chto papirovych  material G a jejich

prepisovani do systém . VSechny tyto aktivity b
automatizovan & a samostatn  &.

Dava kazdému mobilnimu pracovnikovi k dispozici vSechny
pot rebné informace o jeho teritoriu a je-li to pot

pak také informace o jinych teritoriich.
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e Sdili informace spole ¢né& skrz celou firmu a tyto
informace p  rirozen & zasahuji také do stavajicich systém ol
firmy.

* Dodéava vSechny pot  rebné informace pro mobilni pracovniky
rychle, spolehliv & a prokazateln &, nap riklad:

- Akeni nabidky

- Nové zboZi, informace o n ém

- Ceny zboZi, dostupnost, skladové zasoby —

- Platebni informace, pohledavky zékaznik 4

- Logistika zboZzi, doprava

» Sbhird informace mobilnich pracovnik G a p renasSi je do
centraly, nap riklad:

- Objednéavky zakaznik ol
- Reklamace zboZi
- Informace o zékaznicich a spot rebitelich

- Informace o konkurenci

* Pracuje na automatizované bazi, proto provozuje rychleji
a efektivn  &ji stavajici mobilni procesy.

« Dava ridicim pracovnik am spole c¢nosti plnou kontrolu nad
mobilnim tymem a umozZzni jeho aktivni Fizeni.
* Umoziuje rychle a efektivn & procesy m &nit dle pot reb

trhu a vlastnika.

« Nemapuje jen stavajici procesy, ale zavadi i nové
procesy
* Neni jen technickou dodavkou, sou césti  reSeni je i know-

how vyrobce.

~

* \Vyrazn & snizuje naklady na vlastnictvi mobilni sit &
obchodnich zastupc 4, vyrazn & zvySuje vynos z takové
sit &, a to jak p rimo zvySenim p  #imého prodeje, tak i

nep rimo zvySenim spokojenosti a loajality zakaznik U.
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* Prokazateln & realizovanym p rinosem se rychle zaplati a

pak jiz jen vyd elava.

* Je pln & vyzkouSené, ma reference v Ceské republice i v
zahrani ¢i.

* Je jiz hotové, neni nutno cekat na vyvoj nebo velké

apravy, je velmi rychle instalovatelné u klienta.

e Za reSenim stoji renomovany a stabilni vyrobce mobilnich
technologii a jeho partne ¥i z rad nejv é&tSich sv  &tovych
firem.

Z malého vy  &tu moznych vyhod reSeni myAVIS™ jez  rejmé, Ze je
navrzeno se znalosti obchodnich proces G a jeho sou  casti neni
jen dodavka a implementace software, ale p rimou sou casti je
také dodavka know-how mobilnich proces 4.  Mobilni reseni
myAVIS™ je dodavano také s kompletni servisni podporou jak

celého reSeni, tak i uzivatel 3. ReSeni je podporovano celou
radou systémovych integrator u a telekomunika cnich operator U.

5.35 Kdo je typickym uZivatelem

Typickym uzZivatelem celkového reSeni myAVIS™ je tuzemska
nebo zahrani ¢ni spole ¢nost podnikajici ve vyrob & nebo
distribuci zbozi. M& alespo ni dvacet mobilnich pracovnik i, po
kterych vyZzaduje, aby cilen & a precizn & reprezentovali
vlastni zna  ¢ky a jméno firmy. Tato spole &nost pozaduje velmi
kvalitni, jiz existujici reSeni, které je ov &rené v praxi u
spole c¢nosti podnikajicich obdobnym zp asobem. P ¥#i pouzivani
reSeni vyzaduje vzdy nekompromisn & vysoky standard servisnich
sluzeb dodavatele, stoprocentni spolehlivost dat a vysokou

miru p ridané hodnoty reSeni pro vlastni podnikani.
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Typickym uZivatelem mobilni céasti je pracovnik, ktery

vénuje v é&tSinu svého pracovniho casu kvalitni pé ¢i o klienta.
Nechce ztracet zbyte cn& ¢as vyhodnocovanim své préace,
priprav ¢& a odesilani slozitych hlaseni, pr tzkumt a pozadavk u.
Tento pracovnik travi v &tSinu casu v p rimém kontaktu se
sveérenymi zdkazniky a je jim pin & k dispozici. Trva na
dosahovani  vysokych pracovnich  vysledk G a z toho
vyplyvajiciho  finan cniho  ohodnoceni. VyZzaduje kvalitni

podporu vlastni firmy, nechce se vSak zabyvat procesy, které

jsoupron  &jzbyte ¢cné akteré muv pracip rekazeji.
Obchodni a marketingové odd éleni spolu s odd &lenim
logistiky jsou ve firm & typického uzivatele reSeni myAVvIS™

primo spojena se svymi mobilnimi zastupci a sdili s nimi

pot rebna data. Moznosti, které jim rychla distribuce dat a

jejich sdileni poskytuje, pouzivaji k rychlé reakci na stale

se ménici pot reby zdkaznik u. Sledovani informaci o vyvoji

trhu, akcich, cenadch a konkurenci povazuji za nedilnou

sou cast své prace a vidi v ni konkuren cni vyhodu své firmy.
Oddgleni, kterd vzdy pot rebuji mit data maximaln & dostupna a
presna, pouzivaji informace ke spravnym a podloZzenym

rozhodnutim. P redkladaji vysledky své prace nad Fizenym
manazer tm a spolu s nimi prokazuji svou prosp ésnost a
efektivitu.

5.4Mobilni feSeni firmy SAP a. s.

JelikoZz se mi nepoda rilo zkontaktovat Zadného zastupce
firmy SAP a.s., ktery by mi mohl sd &lit podrobn &jSi informace
o jejich reSeni, uvadim niZe alespo n zakladni informace,

které se mi poda rilo ziskat.

5.4.1 mySAP™ CRM FIELD SALES
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5.4.1.1 Nonstop p g#istup k prodejnim informacim kdekoliv a

kdykoliv

ReSeni mySAP™ Customer Relationship Management (mySAP™
CRM), sjeho odnozi nastroj G pro mobilni reSeni podpory
prodeje, podporuje obchodni profesionaly, aby proaktivn
planovali, provad éli a monitorovali své prodejni cinnosti
pomoci laptop 1, tablet PC, nebo pomoci persondl digital
assistant (PDA) za Fizeni.

Toto reSeni zarove 1 zprost redkovava neustaly p ristup
k strategickym informacim o zakaznicich, pomoci vnit rnich
funkcionalit customer relationsip management (CRM). To vSe
prispiva k zvyseni ...

Jsou to nastroje pro pracovniky v obchodu
k identifikovani konkuren eni vyhody, odhaleni p rilezitosti,
pro p ripravu na obchodni telefonaty, ukon ceni objednavek a
mnoho dalSich.

Kombinaci mySAP CRM a SAP solutions for mibile business
s modernimi ,smart* mobilnimi telefony vytva rispole cnost SAP
integrované a robustni mobilni reSeni pro podporu prodeje.
Obchodni reprezentanti vr tiznorodych oblastech podnikani,
zahrnuijici letectvi a obranu, spot rebni produkty, farmacie,
lé civaave rejné sluzby, maji p ristup k informacim ze systému

CRM a zarove 1 mohou tato data upravovat, pomoci svych smart
mobilnich telefon . USet ri tak hodnoceny cas a zvySsi prodejni
efektivnost a podnikovy r ast.
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5.4.1.2 Maximalizace sou éasné investice do IT

Aplikace SAP Mobile Sales for Handhelds je navrZzena pro
pouziti se systémem SAP R/3, a to jako jedno zn &kolika
aplikaci, které je mozné pouzit z celé Skaly reSeni SAP
solutions for mobile business. VSechny tyto aplikace

ptrindSeji kompletni zajist &ni podnikové mobility pomoci SAP
Mobile Infrasturcrute (SAP MI), pomoci n &kterych komponent
platformy SAP NetWeaver™ pro otev ¥enou integraci.

SAP MI podporuje:

praci pomoci velkého mnoZstvi za rizeni

e jakvrezimu on-line tak i v rezimu off-line

e umoznuje synchronizaci mezi za ¥izenim typu handheld a
jakymkoliv back-end systémem

* podporuje mnoho standard u jako Global System for Mobile

Communications (GSM), General Packet Radio Service

(GPRS), Bluetooth a bezdratovou lokalni si t (WLAN).

Navic SAP MI zahrnuje rozmist &ni konzoli, které ridiob &
infrastruktury a distribuci aplikace do handheld . Déle jako
komponenta SAP NetWeaver SAP MI snizuje celkové firemni
néklady na vlastnictvi a umoz nuje servisn & orientovanou
architekturu jedine cnou v jakémkoli odv &tvi.
5.4.1.3 Pzizp dsobivostodv  &tvifirm & i uZivatel am

Pro minimalizaci naklad u implementace mySAP CRM obsahuje
predkonfigurované Sablony poZadavk G  mobilniho prodeje ve
specifickych odv étvich jako jsou strojirenstvi, spot rebni

zbozi nebo farmacie.

Navic se mySAP CRM adaptuje do unikatniho firemniho
zp asobu prodeje Vv terénu. Pouzitim integrovanych
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customatizovatelnych nastroj 4 muze zdékaznik konfigurovat
business procesy, workflow, nebo organiza cni - strukturu a
menit obsah ci vystup kazdé obrazovky dle svych pot reb.
Zakaznik m uze ur covat, jaké mnozstvi informaci se ma na
obrazovce zobrazit, a také kde se maji tyto informace

zobrazit. Kazda obrazovka m tze byt volana p ¥imo p res voln &
konfigurovatelny hypertextovy odkaz. rReSeni mySAP CRM je
navrzeno tak, aby pojalo veSkeré i specialni pot reby
pracovnik 1w vterénu, jeho uzivatelsky p riv &tivy interface,

ktery je zaloZzen na zakladech internetového prohlize ce,
zjednodusSuje interakci s timto mobilnim reSenim, minimalizuje
tréninkové pozadavky na zau ceni a zvySuje jeho akceptovani

v celém okruhu zam &stnanc 1.

5.4.1.4 Moznosti mobilnich za Fizeni

ReSeni mySAP CRM podporuje mnoho variant za rizeni,
s kterymi dokaze spolupracovat, cimz zajis  tuje jisty p ristup
k informacim které jsou pot rebné pro efektivni ¥izeni vSech
prilezitosti.

5.4.1.5 Mobilni prodej pro handheldy

ReSeni mySAP CRM umoz ruje terénnim pracovnik am pouzivat
PDA a dalSi popularni za rizeni typu handheld Kk jejich
kazdodenni praci kdekoliv a kdykoliv. Vysledkem je moZnost
spravovani informaci o z&kaznicich, plIn éni  obchodnich
aktivit, vytva reni prodejnich objednavek a spravu trznich
prilezitosti.

Kli covou schopnosti pro mobilni prodej pomoci handheld ol
je rizeni prodejnich objednavek, rizeni 0 ¢tw, rizeni aktivit
a ukol 1, rizeni p rilezitosti, p rehled a informace o

produktech a dalSi moZnosti na pozadani.
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Tablet PC je dalSi mozZnou variantou, na které b
opera ¢ni systém Microsoft Windows XP Tablet PC Edition.
Pouziti pera zvySuje portalové funkcionality. Tablet PC, na
kterych je nasazen mySAP CRM, nabizi profesionalnim
prodejc um jednoduchy, casov & nenaro c¢ny a efektivni p ristup
k dat tm o zékaznicich bez pot reby papiru a klasického pera.

Pouzivanim digitalniho pera pro navigaci v systému mohou
obchodni reprezentanti rychle a jednoduse editovat produk eni
data, vytvd  fet a uzavirat objednavky a shromaz dovat digitalni

podpisy.

5.4.1.6 mySAP BUSINESS SUITE

ReSeni mySAP™ Business Suite zprost redkovava nekone ¢nou
moznost rozSi  ritelnosti, nejlepSi z moznych funkcionalit,
kompletni integraci a jednoduchou spolupraci p res Internet
pro jakykoliv druh podnikani.

Kazdé reSeni mySAP Business  Suit reSeni je
zprost redkované pomoci technologické platformy SAP
NetWeaver™, komplexni integraci a aplika cnich platforem,
které napomahaji redukovat celkové naklady na po rizeni.

ReSeni mySAP Business Suit je zalozeno na zkuSenostech

spole cnosti SAP, kterd je ziskala za t ¥i dekéady své cinnosti.
Diky tomu ma spole cnost SAP celou rodinu reSeni, ktera spolu
spolupracuji, a tak m uze svym zékaznik  am nabidnout maximum,
pro spln  &ni jejich obchodnich cil 4.

Mobilni  zeSeni SAP umoZ ruje nasledujici funkcionality:

Account management
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Obchodni zastupci mohou monitorovat a ridit kli cova data

0 svych zékaznicich a partnerech na jakémkoli mist & a
Vv jakémkoli case. Mohou wvytva  ret, upravovat, nebo jen
zobrazovat detaily polozek, posilat e-maily a p ristupovat
k relevantnim dat m o zékaznicich.
Management aktivit a ukol a

Mobilni pracovnici si také mohou p resn & planovat a ridit

Ukoly a aktivity, které maji vykonat. Mohou jednoduSe
nahliZzet na aktivity, upravovat detaily aktivit, civytva  ret
nove aktivity.

Gc

Rizeni p  #ileZitosti a potencialnich zakaznik

Zastupci firmy vterénu si mohou udrZovat informace o

jejich p  rileZitostech a p rilezitostech na trhu. Zéarove n si
vSak tyto informace mohou sdilet se svymi kolegy.
Prodejni objednavky a kontrakty

Profesionalni prodejci mohou pouzivat mobilni vypo cetni
prost redky Kk zji$ tovani objednavek a kontrakt G uzav renych
mezi mate rskou firmou a zakazniky v minulosti. Tato data
budou poslana do informa cniho systému spole cnosti okamzit &
v nasledné synchronizaci. Vytva reni t é&chto objedndvek m uze
byt velice zjednoduSeno pouzitim cte ¢ky kéd 1, kterd poslouzi
kvyb &ruap ridani materialu ¢i zbozi do objednavky. Polozky

objednavky je samoz rejmé& mozné zadat ru cné&, nebo je mozné
pouzit vyhledavaci funkci. Samoz rejmosti je zobrazeni
historie p redeslych objednavek.

CRM analytické reporty
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Prodejci nemaji p ¥istup pouze Kk naslednym obchodnim
proces um a analytickym report am, ale maji p redevSim online
pristup kmySAP-CRM pro hlubdi pohled na prodeje a
marketingové trendy. To pracovnik am umoznuje ziskat takové
reporty jaké zrovna pot rebuji.

Management zakaznik 1

Mobilni prodejci mohou vid &t kli ~ cové informace o svych
zékaznicich.  Uzivatelsky p riv étivd  vyhledavaci funkce
zajisti, Ze vzdy pohodin ¢ a rychle najdou ty spravné

informace o zakaznikovi a to nezavisle na tom kde jsou.

Management prodejnich polozek

Management zboZi a vyrobk & umozZ riuje okamzity p ristup
k aktudlnimu seznamu vSech prodejnich poloZzek, hledani
konkrétni polozky bez nutnosti listovani v seznamu, zobrazeni
konkrétnich informaci o jednotlivych prodejnich poloZzkach a

tyto detaily bezchybn & a upln & zprost redkovat zakaznikovi a
tim si zvysit nad &ji na dobry obchod.

54.2 D dvody pro & pouzit  #eSeni SAP

SAP solutions for mobile business tak firmam m GuZe p rinést:
Maximalizace zisku pomoci zvySovani prode;j a diky rychlejSimu

provad &ni proces 1 spojenych s objednavkami a tim zvySovani
spokojenosti zakaznika

ZvySovani  kvality  prodeje diky tomu, Ze obchodni

reprezentanti maji nastroje pro zkvalitn éni jejich prace, kdy
jednaji se zakazniky, assignments a equipment.
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Ziskani konkuren éni vwhody  tim Ze se firma stane zakaznicky

orientovanou a bude loajaln & p ristupovat ke svym Klient am se
zvySujici se odezvou na jejich p rani a Zadosti.
Strukturovana tymova prace tato vyhoda bude udrzovat cleny

pracovnich tym o stale informované o vSech aktivitach

ostatnich a zéarove n se zvySi komunikace mezi vSemi
zainteresovanymi pracovniky.

Uspory naklad & provad &nim mnoha operaci pomoci elektronické

¢

podoby a p redavani informaci elektronickou podobou uSet
naklady za papir, cesty a telefonaty.

Automatizace vSech prodejnich proces a — zvySi cenu dat o
zakaznicich a prodejcich okamZit &, nebo t data nebudou

ovlivn &na chybami zp  redavani. Zarove 1 se nebudou ztracet
prilezitosti diky neinformovanosti.A navic se uSet ri cas.

ZvySovani prodej a diky p resnym dat tm o odb &rech zdkaznik u a
jejich moznostech a v casné informovanosti o prodejnich akcich
a nadstandardnich nabidkéach.

6 Navrzené ¥eSeni

Mnou navrzené reSeni vychazi z mnoha r tiznych aspekt 1,
které jsem se snaZil zkombinovat tak, aby bylo dosazeno co

nejefektivn ~ &jSiho  reSeni. V tomto reSeni jsem se snaZil co
mozZna nejvice pracovnich cinnosti  a zéarove n informaci
zaclenit do informa cniho systému tak, aby pracovnici mohli

pracovat s elektronickymi  daty, kterd budou sdilet
v celopodnikovém IS. Mym cilem vSak nebylo p revést do
elektronické podoby upln & vse.
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Po mnoha cetnych diskusich s obchodnimi zastupci jsem
dosp &l kzav éru, Ze nemusi byt nejefektivn &jsim  reSenim,
pokud bude naprosto vSechno sdileno a  udrZzovano

v elektronické podob &. Ze zmin  é&nych diskusi jsem zjistil, Ze

obchodni zastupci si p reji, a je to pro n & efektivn  &jSi,
udrzovat si n &které informace v listinné podob é. Je tedy
zapot rebi d ukladn & zvazit, jakou strukturu by m &la mit
aplikace mobilniho reSeni pro podporu obchodnich zastupc U.
Dalsi moznosti je udrZzovat n &ktera data (informace)

v duplicitni podob &, coz znamend jak v listinné podob &, tak
v podob & dat v systému. Nakonec se t reba zvazit jak4d data
nenit reba udrzovat v systému a sta cipron & listinnd podoba,

kterou si spravuji samy obchodni zastupci.

6.1Moduly aplikace mobilniho reSeni

Jelikoz jednim z velkych problém @ mobilniho reSeni je
obvykle kapacita hardwarovych komponent a kapacita datovych
prenos u p ¥i synchronizaci aplikace, jsem doSel jsem k zav éru,
Ze nejidealn &jSim  reSenim jak t  &mto problém um predchazet je
navrhnout mobilni reSeni na modularni bazi. Neboli jinak
receno, mobilni aplikace pro podporu prodeje OZ bude
sestavena zn  &kolika modul 1, které bude moZno p ridavat  ci
ubirat podle jednotlivych pot reb pracovnika, ktery bude

s aplikaci pracovat.

6.1.1 Osobni a firemni informace

Tento modul by m &l byt pro v8echny pracovniky stejny,
nebo t obsahuje data o pracovnicich a firm &, a proto tato data
by se nem ¢&la nijak liSit.
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VeSkera data tohoto modulu by m &la pracovnikovi slouzit
pri jednani se zdakazniky, kdy je t reba firmu p  redstavit,
pripadn & p #ivypl novanir uznychformula #a ¢ismluv,

Modul by m &l obsahovat:

e Zakladni data o firm &
o Obecné
= Nazev
= | CO
= DIC
» Sidlo
o faktura &ni udaje
» adresa
» ¢gislod ctu
» Zakladni data o pracovnikovi
0 obecné
= jméno
» identifika cni cislo
= prid &len4 oblast

=  funkce

6.1.2 Zéakaznici

NiZe je uvedena struktura dat modulu zékaznici:

» Data o zdkaznicich — m &la by byt jednozna cnym atributem
clen &ny na aktivni a neaktivni zakazniky
o Nazev

o Nazev provozovny
o Adresy

» Adresa sidla
= Adresa provozovny
= dalSi (adresy by nem &ly byt omezeny po stem)
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o Marketingové atributy

» jejich mnozZstvi a struktura pin Zavisi na

(D¢

konkrétni firm &

o Kontaktni osoby
* seznam o0sob
* 0soby obsahuiji:
0 jméno a titul
o funkce

(@)

telefony (min. 2)
o e-mail
o fax
0 poznamku
0 Interakce

» objednavky

e stav zpracovani
» poptavky

e stav zpracovani

o Finance
» platebni saldo
= platebni historie

o Vybaveni - seznam vybaveni které bylo zakaznikovi
predano
= datum p revzeti
» datum vraceni
= druh (dle ciselniku)
"  popis
» poznamka

Predm&tem tohoto modelu jsou veSkera data a informace o
zékaznicich, a to nejen stavajicich, ale také minulych a
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potencialnich. Pro kvalitni praci obchodnich zastupc 4 je

(@l
>
(D«

zapot rebi, aby data o zakaznicich byla atributem jednozna
clen &na do skupin dle své aktivity na:

e aktivni
* neaktivni

e ukon¢ily  cinnost

Toto clen &éni  pom uZze obchodnimu zastupci K lepSi
orientaci v datech o zékaznicich a tim urychli jeho praci.

Tento atribut je t reba spravn ¢ nadefinovat a jednozna

(@K
-]
(D¢

ur cit, ktery zakaznik je aktivni, a ktery neaktivni. To je
ale jiz zalezitost jednotlivych firem.

Ke kazdému zakaznikovi je zapot rebi evidovat konkrétni
adresu. Zakladni adresou kazdého zakaznika je adresa sidla
firmy, nebo-li adresa z Zivnostenského listu. Tato adresa
jednak slouzi pro jednozna cnou identifikaci zakaznika a
zarove 1 se uvadi na vSech dokumentech, které se s zakaznikem
sepisuji. Tato adresa je pro terénniho pracovnika d tlezita
zejména pro administrativni praci. DalSi nemén & d ulezitou
adresou je adresa provozovny, ktera slouZzi distribuci, a
kterA pot rebuje znat misto ur ceni objednaného zboZi, Ci
vyrobk 4. Tato adresa v &tSinou slouzi i jako kontaktni adresa
pro obchodniho zastupce, ktery tak vi, kde ma u cinit obchodni
navst évu, a to zejména v p ripad &, Ze se jednd o zastup nebo
zcela nového pracovnika.

Dalsi typy adres, jako je nap riklad faktura eni atd.,
slouzi spiSe pro pot reby ostatnich odd éleni firmy a pro
terénni zam  &stnance jsou nepot rebné.

Marketingové atributy zdkaznika jsou specifickou oblasti
specifikace zékaznika, ktera je tém &t u kazdeé firmy unikatni.
Tato zaloZka jednozna &né slouzi terénnim pracovnik amk p resné
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identifikaci z&kaznika. Obchodni zastupci si na zaklad &

t &chto atribut & mohou p ripravit prodejni rozhovory a taktiky.

Spravné nastaveni jednotlivych marketingovych atribut U také
slouzi pro vytvo reni ceniku, stanoveni idealni podpory

prodeje a stanoveni idealnich p redmgt & pro merchandising.
Marketingové atributy dale slouzi obchodnim reprezentant am
pro vyb &r spravnych zakaznik G p ri  prodejnich akcich,
orientovanych pouze na ur city segment zakaznik u (hap f.

samoobsluhy, obchody s prodejni plochou nad 1000m2 apod.).

V zéloZzce Kontaktni osoby by m ely byt uvedeny vSechny
osoby, které maji spojitost s ur citym zakaznikem a jsou
kompetentni v n &jaké oblasti jednat a rozhodovat. Tento
seznam osob pak slouZi terénnimu pracovnikovi, a to a nejen
jemu, kvyb &ru kompetentni osoby p i komunikaci se
zékaznikem. To znamena, Ze mu seznam pom uze vybrat si
spravnou osobu, pokud chce dohodnout objednavku a jinou

osobu, pokud pot rebuje nap riklad mluvit o fakturach.

Zalozka interakce slouzi pro p rehled o veSkerych jiz
ucin &nych jednanich a komunikaci. Pokud se bude jednat o
zékaznika, m ¢&ly by se zde objevovat poptavky a objednavky
ucin €né v minulosti, a to vjakémkoli stavu jejich

zpracovani. Tento stav zpracovani musi byt samoz rejm & u kazdé
poloZzky uveden. Na této zalozce je t reba, aby pracovnik m &l
nastroje, pomoci kterych bude schopen tyto udalosti radit dle
r iznych kritérii, nap riklad jiz zmin &ného stavu zpracovani,
datu zadani, nebo datu ukon ceni atd.

V p rehledu jsem uved| dva zakladni p ripady interakce se

zékaznikem, a to objednavky a poptavky, ale je zde mnohem

vice moznosti, které zdalezi na typu organizace a pracovni

pozici terénniho pracovnika. Pro p riklad jest & uvadim
servisni pozadavky, merchandisingové navst évy, atd.
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ZaloZka Finance je ur cena pro informovanost o platebni

moralce zakaznika. Pracovnik se tak m tze informovat o
historii plateb ur cittho zakaznika a zd avodnit mu, pro &
nap riklad neni opravn &n u cinit objednavku. Mobilni aplikace

by vp ripad &, Ze zdkaznik dluzi vice nez je stanoveny limit,
mela automaticky daného zakaznika zablokovat pro objednavky.

Vybaveni je zélozka, ktera slouzi obchodnimu zastupci
predevSim pro informaci o zap ) ceném vybaveni a jinych
zarizenich, ktera nemaji spot rebni povahu. Terénni pracovnik
tak méa dokonaly p rehled o tom, co se nachazi u zakaznika a ma
spojitost s jeho firmou. Za rizeni na této zaloZzce mohou byt
rozd &lena do vice kategorii, nap ¥. rozd ¢leni na za  rizeni a
material v majetku zdkaznika a na za rizeni v majetku vlastni

(D¢

firmy. Pomoci této zalozky pak Ize jednoduSe a pravideln
provad &t inventury t échto za rizeni a nebude tak dochazet
k problém uam s tim, co by kde m &lo byt a neni na konci roku,

kdy se provad g&ji radné kazdoro ¢ni inventury. P rikladem
takového za rizeni m GZe byt vy cepni technologie zap 4j cena

zékaznikovip  fiuzav feni smlouvy o odb &ru sudoveho piva.

6.1.3 Potencial a p tilezitosti

NiZe je uvedena struktura dat modulu p rilezitosti:

» Potencialni zakaznici
o Nazev
o Nazev provozovny
o Adresy
» Adresa sidla
= Adresa provozovny
= dalSi (adresy by nem &ly byt omezeny po ctem)
o Kontaktni osoba
o Jednéni a sch tzky
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= datum
» predmet jednani
= vysledek

o Stav

0 Poznamka

Uloha tohoto modulu je zabezpe cit spravu potencialnich
zakaznik 1 a trznich p rileZitosti. UZivatel by v tomto modelu
mel spravovat kontakty potenciélnich zakaznik G a diky tomuto
modulu na nich systematicky pracovat pro jejich ziskani.

Podobné by m &l modul napomahat vp ripad &  trZznich
prilezitosti.

Dasetedy  rici, Ze Udaje o potencialnich zakaznicich se
caste ¢n& budou shodovat s adaji jiz aktivnich zakaznik 4,
pouze zde budou figurovat navic dalSi atributy, které budou
jednotlivé potencialni zakazniky dale ¢lenit. Jinak receno
zde obchodni zastupci budou mit informace o jiz uskute cnénych
navst &vach, nebo informace 0 stavu p resv &dceni

potencionalniho zé&kaznika na to stdt se plnohodnotnym
zakaznikem firmy.

Tomuto modulu by se dalo oponovat tim, Ze pro tuto
agendu by posta cil did ¥, ve kterém si obchodni zastupce

jednoduSe povede poznamky a sch tizky. Pokud se na tuto agendu
nepodivAme podrobn  &ji, jist ¢ bude kazdy s timto tvrzenim
souhlasit.

Pokud se vSak vice zam &rime na dalSi okolnosti, které
mohou nastat a navic p ripustime dalSi mozZnosti, které nam
tento modul m  Ze nabidnout, jist &gsekn &mupriklonime. O cem
tu hovo rim je situace, kdy zjakéhokoli d tvodu obchodni
zastupce opousti  firmu. Vtakovém p ripad & si veSkeré
informace o potencialnich zakaznicich odnasi, a firm & tak

nez tstavaji zadné informace. Firma takto vynaloZila nemalé
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vydaje, které ji nakonec nep rinesou Zadné vysledky. Pokud

vSak tyto data budou pomoci modulu Potencialni zakaznici

uloZena v systému, bude jednodusSe moci pracovni nastupce tato

data pouzivat a velice jednoduSe navéaze svou cinnost v mist &,
kde p redchozi terénni pracovnik skon cil.

Dalsi funkcionalitou tohoto modulu, ktera podporuje jeho
zavedeni, je samotné sledovani prace obchodnich reprezentant

Co

o

v oblasti ziskavani novych zakaznik U.

Ve v &tSin & p ripad u firmy v sou casné dob & planuji ur ity
nar tst svych zakaznik 4, tedy po  cet nov & ziskanych zakaznik U.
Pokud je to pro firmu jeden z hlavnich cil 1, c¢asto od svych

o

zam&stnanc u vyZaduje pisemnou agendu, ve které se uvadi u

kolika potencialnich zakaznik a byl vdaném casovém obdobi
(tyden, m &sic). Takova agenda v étSinou neni dostate éné
podrobna a p rehlednd, aby jeji vystup tyto potencialni

zékazniky déale clenil a udrzoval informaci o tom, kolikrat se

ktery navstivil a s jakou Usp &Snosti.

Naopak data ziskand pomoci modulu Potencialni zakaznici
mobilni aplikace a zanesena v systému spole cnosti m uazeme
jednoduSe dale zpracovavat. Tim lze efektivn & ur covat, které
zékazniky jsme kdy navstivili, a zda by je nebylo dobré znovu
kontaktovat. Dale nas m tze aplikace upozornit na to, Ze
ur citého zakaznika nema v danou chvili smysl navst évovat,
nebo t jsme ho nedavno kontaktovali, nebo Ze daného zakaznika

jiz navstivil kolega. P ripadn & nas aplikace informuje, Ze
ur citého potencialniho zakaznika by bylo t reba navstivit,
nebo t ho jiz dlouho nikdo nenavstivil, p restoze nas produkt

jednozna ¢né& neodmitl.

Treti funkcionalitu, kterou tento modul ma je evidence

cinnosti terénnich pracovnik G Vv oblasti ziskavani novych a
navst &vovani potencialnich zakaznik 4. VySe zmin &n& agenda
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neni dostate  ¢né& pr tkazna, nebo t ve v &tSin & p ripad 4 nejsou k
jsou vtomto p ripad & jednozna ¢né&  zvyhodn &ni terénni
pracovnici, kte ¥i pracujici v expanzivnhim regionu v uci
pracovnik am ze stagnujiciho regionu. Pracovnici v expanzivnim

regionu  vykazuji  pozitivni  vysledky v podob & novych
zékaznik u, oproti ostatnim, kte ¥i diky svému regionu,
navzdory tomu, Ze navstivi vice potencialnich zakaznik u, se

jim Zadného nepoda i okamzit & p resv &dcit.

JelikoZz o t &chto potencionalnich zékaznicich neexistuji
Zadna data, velice obtizn & se vytvA reji i plany pro tuto
ginnost.  Tento  modul  vytvo r¥i datab&zi potenciélnich
zékaznik 1, se kterou bude firma moci dale pracovat. To

znamend vytva ret plany zaloZzené na exaktnich datech, sledovat

zmény Vv po ctu potencialnich zakaznik 4, sledovat navst evy
potenciélnich  zakaznik G a jejich p rinos. VSechny tyto
funkcionality velice zefektivni tuto cinnost.

6.1.4 Komunikace

Tento modul se zam  &fuje pouze na komunikaci mezi

pracovniky a jejich nad rizenymi. Abych byl Gpin & p resny, tak
by vtomto modulu m &ly byt zobrazovany veskeré informace

plynouci sm  &rem k terénnim pracovnik am, respektive obchodnim
zastupc um. Pracovnici by m &li komunikovat, jak uz bylo receno
s nhad rizenymi, ale zarove n s marketingem, p ripadn & fakturaci

a dalSimi slozkami firmy, které pot rebuji ke své cinnosti.
Modul by m &l informovat o vSech planovanych marketingovych

akcich, o podporach prodeje a odalSich d tlezitych
informacich.

Komunika ¢ni model by se m &l spoust &t automaticky na
pozadi a upozor  r1iovat uzZivatele na nové zpravy a udéalosti.
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Tento modul je mozné nahradit e-mailovym Kklientem.

V takovém p ripad & je zapot  rebi propracovat koncepci p redavani
informaci a zarove n jejich p rijimani. Nevyhodou e-mailu m uze
byt jeho nutnd synchronizace p res ve rejnou si  t vp ripad &,ze
synchronizace systému b &Zi na privatni siti. Musim zde

ptriznat, Ze nevim, zda by e-mailovy klient mohl komunikovat
s firemnim e-mailovych serverem p res privatni si t.

Nicmén & tento modul m uZzeme chapat spiSe jako systémové
reSeni nutné komunikace terénnich pracovnik G s ostatnimi
slozkami firmy.

6.1.5 Administrativa a reporty

Modul Administrativa a reporty, jak uZz jeho néazev
napovida, slouzi k pravidelnym administrativnim ukol am.
Terénni pracovnici by zde m eli vytvd  ret pozadované reporty,
které se sami ohlasi o své vyhotoveni. Zarove - modul bude
slouzit pro b &Znou administrativu  spojenou S cinnosti
terénnich  zakaznik G jako jsou nap riklad kniha jizd,

vyu ¢tovani, dovolenka a dalsi.

Jelikoz se tyto administrativni Ukony budou vytva ret
pomoci mobilni aplikace, kterda je bude odesilat p ¥imo do
informa ¢niho systému, nad rizeny bude ve velice kratké dob &

schopen tyto informace dale vyhodnocovat a zpracovavat.

DalSim vyhodou tohoto modulu bude to, Ze reporty a
administrativa se budou terénnimu pracovnikovi p ripominat
automaticky, coz zrychli vy ¥izovani vesSkeré administrativy,
kterd byva zpozd enavd usledku lidského faktoru.
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6.1.6 Produkty a ceny

Modul Produkty a ceny by m &l byt v mobilni aplikaci
nezbytny. Jak jiZz jeho nazev napovida, terénni pracovnik
v n &m bude pracovat s veSkerymi informacemi, které se tykaji
vyrobk 1, zboZi nebo materialu, se kterymi p richazi do styku.
Pracovnik by m &l mit mozZnost zobrazit si o jednotlivych
produktech podrobné informace. Tyto informace pak budou
slouzit p  ri jeho praci vterénu. Obchodni zastupce tak jiz
nikdy nebude zasko cen otadzkou zékaznika na jakykoliv detail o
vyrobku, nebo  t bude schopen tuto informaci v aplikaci nalézt.

Druhou oblasti tohoto modulu jsou ceniky, které jsou
samozrejmé& (zce svazany s jednotlivymi produkty, ale take

zakazniky.
V modulu bude mozné zobrazit si ceniky pro r tzné typy
zékaznik 1w, nap ¥. pro Kl cove zakazniky, nezavisly trh,

cerpaci stanice, apod. Terénni pracovnik tak ma neustale

prehled o aktualnich cenach pro konkrétni typ zékaznika.

DalSim pot rebnym atributem ceniku musi byt moZnost zobrazit

dany cenik v zakladnich cenach, a také v aktudlnich cenach

vceetn & sou casnych slev a akci. To zamezi mystifikaci
zékaznika obchodnim zastupcem o aktualni cen & produktu.
Zarove n p risp &je kp fehledu obchodniho zastupce o cenach a

tento se tak m tZe lépe p  ripravit na prodejni rozhovor.

6.2Synchronizace dat

Synchronizace by m éla zabezpe covat identicka data na
mobilnich za  rizenich a zarove i vV systému spole ¢nosti. Mimoto,
se pomoci synchronizace zabezpe cuje p ristup aplikace
mobilnich za  rizeni do systém  CRM ¢i SCM. Synchronizace dat
je jedinym reSenim, které je efektivni u mobilnich za Fizeni
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typu PDA, Laptop, atd., u kterych neni vzdy mozny p ristup na

internet, nebo tento p ristup by nebyl efektivni. V takovychto
pripadech je idedlni zp asob prace, kdy uZivatel pracuje
vrezimu off-line a po rizena data si vym éni s centralnim

systémem ihned ve chvili, kdy je mozné byt on-line.

PDA pak maji jest & dv & r uzné varianty jak se p ripojovat
na internet. Jednim ze zp asobu je p ripojeni p  res tzv.
kolébku, ktera je p ripojena k po cita ci, ktery je p ¥ipojen na
internet. Timto zp usobem se daji data synchronizovat pouze
vp ripad &, Ze je pracovnik p ritomen v kancela ¥i. Druhym
zptusobem je p  zipojeni k internetu pomoci mobilniho telefonu a
nap riklad technologie bluetooth.  Synchronizace  pomoci

mobilniho telefonu tak zvySuje efektivitu a mozZnosti

synchronizace, potazmo mobilniho reSeni, nebo t nevyZaduje
pritomnost pracovnika v kancela Fi.
6.2.1 P #enaSi se pouze mnoZina zm énénych zaznam 1

~

Jednim znejd dlezit &jSich p #inos & zvolené komunika eni
architektury (na  drovni SQL  server ) byla moznost
distribuovaného reSeni propojeni, kdy konkrétni databazovy
server rychle a efektivn & sestavuje souhrn vysledk 1 z velkého
objemu dat, a poté klientské casti aplikace odesila jen malou
vyslednou mnoZinu. Diky této skute cnosti bylo mozno zajistit
on-line propojeni s kratkymi reak cnimi dobami ip res velmi
malou propustnost b &Zného internetového p ripojeni.

6.2.2 Synchronizace od IBM

Jako mozné reSeni synchronizace uvadim reSeni od firmy
IBM a jeji platformu WebSphere Everyplace Access, ktera
funguje na platform & TrueSync SyncML od spole ¢nosti Starfish.
Tato technologie méa oproti své konkurenci n ekolik vyhod:
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dostupnost pro r tizné platformy, patentovanou vicebodovou
synchronizaci dat s mobilnimi p ristroji a schopnost
synchronizovat jakykoli typ dat.

WebSphere Everyplace Access obsahuje nejen
synchroniza ¢ni funkce, ale p redstavuje také po vSech
strankach vyjime ¢nou podnikovou technologickou platformu.

Umoziuje  uZivatel am pristup  k z&loZnim  systém um  a
souvisejicim sluzbam, podporuje v &tSi po cetza rizeniiv &tsi
pocet aplikaci a m tZe pracovat v rezimu ob casného spojeni,

trvalého spojeni, nebo bez spojeni. Tato aplikace je navic
vybavena inteligentnim systémem pro upozor novani, zabezpe  ceni
a spravnost p  ristroj @ a umoZ rnuje Upravu obsahu a sluzby

zalozené na poloze. Lze ji rovn &Z vyuzit jako rozsi reni
systému WebSphere Portal na mobilni p ristroje. Ve funguje na

principu serverovych a klientskych komponent a zahrnuje sadu

nastroj @ a integrované vyvojové prost redi pro mobilni
aplikace. WebSphere Everyplace Access umoz nuje zakaznik  am

zacit t reba jen s jedinou aplikaci, jako je CRM (Customer

Relationship Management - rizeni vztah  u se zakazniky), SCM
(Supply Chain Management - rizeni dodavatelského ret &zce),
PIM (Personal Information Manager - spravce osobnich udaj u) a

podle pot reby p ridavat dalSi aplikace.

6.2.3 Oracle reseni

Spole ¢nost Oracle ma dlouholeté zkuSenosti s vyvojem a
provozem mobilnich offline reSeni. VSechna tato reSeni jsou
zaloZena na produktu Oracle Lite , resp. na produktu Oracle
WebToGo Oracle Lite se sklada ze dvou z&kladnich komponent:

* Mobile Server — J2EE aplikace provozovana v centru
umoziujici  synchronizaci mobilnich a  serverovych
databazi, spravu a distribuci mobilnich aplikaci atd.
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« Mobilni databdze - pro jednotlivé mobilni platformy
nabizi transak cni, rela  ¢ni databazi pro ukladani dat v
offline rezimu.

Produkt Oracle WebToGo je nadstavbou nad Oracle Lite a
jeho p rednosti je provoz jedné — identické aplikace jak na

serverové  casti systému, tak i na mobilni casti. Aplikaci je
v tomto p ripad & tzv. webova aplikace (klientem je HTML
prohlize &), ktera je implementovana na platform & Java.
Mobile server zajis tuje v ramci mobilniho reSeni nasledujici
funk cnosti:

* Synchronizace dat mezi mobilni a centralni databazi,
samozrejmosti je aplikace rady mechanism ¢ redukujicich
nutny objem p  fenasenych dat

» Aktualizace aplikaci na mobilnich za rizenich
 Sprava aplikaci, v cetn & podpory procesu nasazeni
aplikace, ktery zejména zabezpe cuje:

o "zabaleni" aplikace do kompatibilniho forméatu pro
prislusné mobilni za rizeni

o deklarativni zp tsob (pomoci parametrizovanych SQL
dotaz ) definice podmnoziny dat, kterd bude

prenasena na mobilni za rizeni

e Sprava uzivatel t / mobilnich za rizeni v cetn & definovani
pristupovych prav uzivatel 1 k jednotlivym aplikacim

* Monitoring (dohled) nad pr ub&hem synchroniza  ¢nich
transakci v cetn & moznosti ur  ceni zp usobu / strategie
reSeni kolizi vzniklych b &hem synchronizace dat
DalSim vyznamnym faktorem u mobilnich reSeni je

zabezpe ceni dat proti zcizeni. Jak jiz bylo zmin &no, dochazi

k p renosu dat z centralni databdze do mobilni databaze a

(X
>
('D\

prav & u mobilni databaze neni mozné dosahnout dostate

~

arovn & zabezpe ceni dat. Mobile Server proto nabizi moZnost
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definovat zakladni podmnoZzinu dat pomoci parametrizovaného

SQL dotazu (s parametry nap ¥. ID uZivatele, ID pobo cky atd.).
Mobile Server dale automaticky kaskadovit & (dle referen eni
integrity) vybere dalSi nutna data tak, aby mobilni databaze

byla v integritnim stavu. Diky tomuto mechanismu dochéazi k

prenosu pouze relevantnich dat v aci  danému  mobilnimu
uzivateli, tj. dochazi k podstatné redukci objemu dat v

porovnani s objemem centralni databadze. Timto se vyrazn

e
minimalizuje riziko defraudace kompletnich firemnich dat.
6.2.3.1 WebToGo
Hlavni p rednosti reSeni WebToGo je existence pouze jedné
aplikace (webové), ktera b &Zi jak na centralnim systému, tak
i na mobilnim za rizeni, nap  riklad notebooku. UZivatelé tak
maji identické pracovni prost redi v kancela ¥i (p ripojeni k
centralni aplikaci) i v terénu (pouze notebook bez
pripojenti).
1. Online... 2. Prechod offline. ™ 3. Offline!
E | . E | .&
oracis Prohiizeé Oracle Prohiizeé
.I!;Iik. 6:!: Oracle Lite Aplik. | | Data Oracle Lite
Aplik. | Data Foid [onn
5. Zpét online! 4. Pfechod zpét online.
Obrdzek 11: Web to Go [online],[11/2005],  dostupné z:
http://www.dbsvet.cz
Obrazek znazor nuje typické pouziti aplikace na platform &
WebToGo. UZivatel pracuje v kancela ri skrze prohlize & 's

centralni aplikaci. V okamziku, kdy opousti kancela ¥ dochéazi
k p reneseni pot rebnych dat a aktudlni verze aplikace na
notebook. Od této doby je uzivateli umozn éno pracovat v

68



offline médu, tj. skrze prohlize ¢ pracovat s lokalni webovou
aplikaci a s daty, kterd jsou lokaln & ulozena v mobilni
databazi.

Po navratu zp &t do kancelaA re dochazi k automatické
synchronizaci modifikovanych dat z mobilni databaze do
centralni databaze.

Architektura WebToGo platformy se d &li na serverovou a
klientskou cast. Serverovou cast reprezentuje:
* Mobile Server zajis tujici synchronizaci dat a aplikaci

 Aplika ¢niserverumoz  rnujicib  &h Java web aplikaci
» Centralni databaze

e Samotna aplikace realizovana v technologiich JSP /
Servlet / Struts

Mobilni za  rizeni (notebook) obsahuje nasledujici komponenty:

* Mobilni databaze
» Aplika ¢ni server —"mobilni verze"

» Kopie webové aplikace

6.2.3.2 Oracle Lite

Produkt Oracle Lite jako platforma neni omezen pouze na
webové aplikace a na mobilni za ¥izeni notebook. Aplikace na

~

platform & Lite mohou byt provozovany na nasledujicich
platformach mobilnich za rizeni:

e Windows CE — PPC (Pocket PC)
*  Windows 98/NT/2000/XP

* Palm Computing
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« EPOC

Aplikace jsou typu klient / server a pro realizaci
mobilniho reSeni je nutné implementovat mobilni aplikaci, a
to zvldS t pro kazdou zamySlenou mobilni platformu. Oracle
Lite nabizi pro kazdou mobilni platformu jak mobilni
databazi, tak i p rislusné ovlada ce pro p ristup do mobilni
databaze.

& L s ] Mebile Sync
Mebwork
ADO. net
ODBC SODA [l
Oracle Lite Database Kernel

Obrézek 12: Oracle Lite [online],[11/2005], dostupn é
http://www.dbsvet.cz

Vhodnym reSenim m uZe byt vyvoj mobilni aplikace v Java,
Cc0Z umozni vyvoj pouze jedné aplikace s moznosti provozu na
r iznych mobilnich platforméch.

Pokud nezvolime Java pro vyvoj mobilni aplikace, musi
byt mobilni aplikace implementovana a udrZzovana vicekrat, dle

poctu typ 1 zvolenych mobilnich za rizeni. Mobile Server proto
vyrazn & zjednoduSuje spravu "klon a" aplikaci a p
synchronizaci automaticky detekuje typ za rizeni a vybere

prislusny "klon" aplikace.
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7 Zav ér

Mym cilem diplomové prace bylo vytvo rit mobilni reseni,
které by bylo pouzitelné u v &tSiny firem. Proto jsem se
zameéril na funk cnosti mobilniho reSeni, které jsou pouzitelné
u majoritni skupiny firem. Navrhované reSeni se vSak nesnazi
byt univerzalnim reSenim pro vSechny typy firem, ale nabizi
konceptualni pohled na mobilni reSeni informa  &niho systému.
Toto reSeni je mozné pouZzit p ¥i vytvA  reni konkrétniho reSeni
pro konkrétni firmu jako moznou p redlohu. Bude v3ak nutné
dukladn ¢& prostudovat procesy probihajici v dané firm & a podle
zjist  &nych informaci toto reSeni dané situaci p tizp usobit.

Dale jsou vtéto praci rozebrana mobilni reSeni
nabizejici se na trhu. Po prozkoumani vSech dostupnych
informaci byly vybrany cty ¥i  reSeni od t rech firem, ktera
jsou v diplomové praci podrobn & rozebrana. Jak vyplyva ze
zpracované diplomové prace, pro malé firmy se jevi jako
nejlepsi portalové reSeni Sunnysoft mAgent Go&Sell, které
nevyzaduje velké finan eni investice, p resto nabizi relativn &
kompletni funkce. Naopak pro velké firmy se jevi jako nejvice

vyhovujici mobilni reSeni od firmy SAP a. s., a to vzhledem k
jeho veliké variabilit & a moznosti propojeni s dalSimi
systémy.

Po nes cetnych rozhovorech s obchodnimi zastupci, jejich
nad rizenymi a ostatnimi pracovniky, kte ¥i maji n &jakou
spojitost s mobilnim reSenim IS jsem zjistil, Ze jakékoli
reSeni je t reba vybrat v zavislosti na firemnich procesech.
Je tedy nezbytn & nutné p red po rizenim jakéhokoli mobilniho
reSeni provést d tkladnou analyzu firemnich proces 4, které se
mobilniho  reSeni tykaji. Ve vySe uvedenych p ripadech je proto
dulezité provést nejd rivd ukladnou analyzu firemnich proces 4,
tykajicich se mobilniho reSeniap rihlédnout k tomu, zda jsou
vySe uvedena mobilni reSeni pro danou firmu vyhovuijici. Dle
Zjist &nych proces @ a pot reb firmy vybrat pot rebné moduly
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hotovych  reSeni a p ripadn & provést pot rebné upravy t  &chto
mobilnich  #eSeni, tak aby pIn & vyhovovali pot rebam firmy . Mé
reSeni tak p  rispivd k odhaleni firemnich procesu spojenych

s c¢innosti mobilnich pracovnik G azérove 1iusnad riuje stanoveni
pot rebnych funk &nosti mobilniho reSeni, které firma ve svém
reSeni pot rebuje.
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