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Upravte stare systemy

pre elektronické podnikanie

Priznam sa, Ze vediem dvojaky Zivot. Pocas
dna som podnikatelka cestujuca z letiska
na letisko, pracujuca bud vo svojej kanceld-
rii, alebo vo vyrobnom podniku u zakazni-
ka. Prednasam na roéznych konferenciach
a na zasadnutiach APICS (American Pro-
duction and Inventory Control Society)
o tom, ako aplikovat softvérové rieSenia
do podnikania vo vyrobnych zavodoch.
Tahko ma spoznate, chodim oble¢ena
v ¢iernom, trochu konzervativnom obleku,
nesuc so sebou obvyklé osobné doklady
vykonného podnikatela.

Ale zrejme by ste nespoznali moje druhé
ja, ktoré mozno vidiet po¢as mnohych vi-
kendov a sviatkov, ked sa moje oble¢enie
podoba viac na ¢ierne pyZamo neZ na ob-
lek podnikatela a svoje osobné veci nosim
vi¢$inou na pase. Ten druhy svet, v kto-
rom Zijem, je svetom bojovych umeni.

Mnohi z nas sa s bojovymi umeniami stre-
tavaju uz v utlom veku 6 alebo 8 rokov
a zrelymi seniormi v tejto oblasti sa stavaju
vo veku 35 rokov. Svoju ,kariéru“ v bojo-
vych umeniach som zacala kratko po osla-
ve svojich 33 narodenin. Priala by som si
vsak zacat skor, pretoze vela lekcii, ktoré
som sa naucila v dojo, by sa dali Iahko apli-
kovat aj do podnikatelského prostredia
vSeobecne.

Tak ako existuje niekolko typov bojovych
umeni, tak existuje aj niekolko typov vy-
robnych podnikov. Bojové umenia patria
napr. do kategorii, ako karate, dZudo alebo
umenie hmatov, kym vyrobné procesy mo-
zu byt diskrétne, davkové alebo spojité. Ale
v kone¢nom désledku existuju vo véetkych
$tyloch rovnaké zakladné kopnutia, udery
a podrazenia. Je to o sposobe, ako tieto za-
kladné techniky pospdjat (z toho potom
vznikaju rézne $tyly boja) a o zdoérazneni
niektorého z nich, ktory je potom charak-
teristicky pre dany $tyl a systém. Casto sa
to isté deje aj vo vyrobe, kde podniky pra-
cuji s presne uréenymi zakladnymi ob-
chodnymi funkciami, ako je predaj, obsta-
ravanie, montdz, mie$anie, vyroba, revizia
a zasielanie. Aj toto je o sposobe, ako tieto
zakladné prvky pospéjat, pricom déraz po-
loZeny na jednu z menovanych oblasti po-
tom odlisuje jedného vyrobcu od druhého.

Styl karate, ktory sme sa v prvych ditoch
kurzu udili, bol zamerany velmi fyzicky.
Vysledkom bolo, Ze sparingové stiboje
(zname ako bojové stboje) boli dost bru-
talne, ktoré vSak, samozrejme, boli zauji-
mavé pre silnych dvadsatro¢nych chlapov.
Pocas tychto prvych hodin ma jednu dopo-

sial oblibent vec naudil prave moj manzel
Glenn, ktory bol vo svojich tridsiatich pia-
tich rokoch tiez Studentom.

Pocas dlhoro¢nej spoluprace s vyrobnymi
podnikmi som si zvykla byt jedinou alebo
jednou z méla Zien na tychto stretnutiach.
Ale zrazu som musela dokazat viac ako
svoju doveryhodnost. Moje preZzitie viselo
na vlasku. Napriek tomu som preZila, a to
vdaka spominanej davnej lekcii, ktort som
sa naucila od Glenna. Hlavnou myslienkou
lekcie bolo — vek a prefikanost porazi mla-
dost a obratnost.

V stcasnosti mnoho malych a strednych
vyrobnych podnikov, a tieZ stredne vel-
kych divizii velkych spolo¢nosti sa nacha-
dza prave v podobnej situacii vzhladom na
ich podnikové aplikacie. Tieto stéle beZia
na systémoch, ktoré sa popularne oznacu-
ju ako ,zdedené“, zastarané systémy
— mozno ako nedelitelny softvér alebo ,,po-
domacky* vyrobeny softvér, urcite nie ako
systémy ERP. Alebo to mézu byt rieSenia
velmi individudlne a zédkaznikovi prisposo-
bené, ktoré spoluexistovali v relativnej zho-
de s ostatnymi aplikdciami. Ich technolo-
gicky ,rodny list“ by ich radil k strednému
veku alebo k starym obyvatelom softvéro-
vého sveta. Navy$e musia prezit boom zro-
du takych softvérovych systémov ako ERP,
CRM (riadenie vztahov so zdkaznikmi),
APS (pokroc¢ilé planovanie a rozvrho-
vanie), SCM (riadenie dodavatelskych re-
tazcov), ako i nastup réznych modulov
na planovanie, rozhodovanie a vSetkych
technoldgii z niZ$ej urovne, ktoré s tymito
systémami spolupracuju. Vicésina vyrob-
nych podnikov o¢akava ustup tychto ,sta-
rych bojovnikov® softvérového sveta
v prospech technoldgii a rozsirujucej sa
funkcionality, ktoré sa uspes$ne preniesli
do 21. storocia.

Povodné systémy a ich prevadzkovatelia
su konfrontovani s naro¢nou ulohou vza-
jomnej spoluprace zakaznikov a dodavate-
Tov, ¢i spoluprace so sesterskou diviziou
alebo nadriadenymi spolo¢nostami. Su
konfrontovani s e-vyzvami. MoZno uvazuju
o0 spajani sa do obchodnych komunit alebo
uZ st organizaciou vnutri nejakého virtual-
neho podniku. S novou technoldgiou do-
stupnou v sucasnosti a pri Sirokom vybere
softvéru je Iahké si predstavit, Ze Zivot vy-
robného podniku bude jednoduchsi, ak
inovuje ¢i nahradi svoje systémy, zvlast tie
zdedené, ktoré boli postavené na Speciali-
zovanych technoldgiach. Aj ked im tieto
zdedené systémy dodnes sluzia dobre, mu-
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sia byt na konci alebo velmi blizko konca
svojho pouzitia a ich uzatvorena architek-
tura neulahc¢uje medzipodnikova spolupra-
cu a sucinnost.

Vymena je nevyhnutna. To je bod, ked vek
a prefikanost musia uvolnit cestu mladosti
a Sikovnosti. MézZe sa vam zdat, Ze skuse-
nosti a rafinovanost starého bojovnika ne-
moézu jednoducho superit s rychlostou a si-
lou mladosti. Z tohto pohladu logika
hovori, Ze staré musi napokon prehrat
s mladostou. To isté si véak m6Zeme pred-
stavit pri podnikovych aplikacidch. Musia
teda zdedené a staré systémy, ktoré ste
v podnikani uspe$ne pouzivali doteraz,
padnut alebo byt nahradené novsimi a lep-
$imi systémami?

Absolutne NIE! V. momente, ked starému
majstrovi jeho fyzické zruc¢nosti uz nedo-
kazu zabezpecit vitazstvo, jednoducho hla-
da iny sposob, ako vitazstvo dosiahnut. Je
zname, ze bojové umenie je z 10 % telesna
zdatnost a 90 % rozum, aj ked niektori maj-
stri bojového umenia to v skuto¢nosti po-
chopia, az ked sa straca ich telesny roz-
kvet. Uspech hocijakej implementécie
systému ERP je z 10 % produkt a 90 % ludia
a postupy. Inak povedané, ako mozno oca-
kavat fantastické uspechy, ked spolo¢nost
pracuje s presne rovnakymi aplikdciami?
Je to mozné, to je tych 10 %, ktoré su zavis-
1¢ od moznosti softvérového produktu.
Ak teda produkt uz viac nepodporuje vase
nevyhnutne délezité podnikové procesy,
potom musi byt tieZ zmeneny, rozsireny
alebo nahradeny. Ale ako c¢asto pocut za-
mestnancov vo firméch, kde nahradili ich
podnikové aplikacie, stazovat sa, Ze novy
systém nedokaze robit niektoré veci aspon
tak dobre ako ten predchadzajuci?

Ked techniky, ktoré dobre sluzili bojovym
majstrom v ich mladosti, za¢inaju byt me-
nej efektivne, nezbavia sa ich uplne.
Hladaju sposob, ako ich doplnit alebo mo-
difikovat. Robia to postupne, kisok po kus-
ku a v dlhSom c¢asovom intervale, pokial
konec¢ny vysledok nie je blizko tomu, s ¢im
zacali. Ale v Ziadnom pripade nie je zmena
taka prudka, aby narusila zdatnost bojovni-
ka. Ak je dnes vas zdedeny systém menej
efektivny ako v ¢ase, ked ste ho nasadzo-
vali, je to dostato¢ny doévod zrusit ho?

Este pred desiatimi rokmi to mohol byt na-
ozaj rovnaky pripad pre oboch — majstra
bojovych umeni, ako aj riaditela vyrobného
z4vodu. Technolégia dneka nepredizila
len ,,mladost” a silu ¢loveka, ale vytvorila aj
moZnosti, ktoré mozu predizit ,mladost*



a silu vasho sucasného softvéru. Ak sa za-
oberate moznostou rozsirenia vasich pod-
nikatelskych aktivit alebo chcete reagovat
na vyzvy novych, webovo orientovanych
podnikov, je mnoho inych mozZnosti nez
uplna nahrada vasho zdedeného systému.

Niet pochyb, Ze sposoby, akymi spolo¢nos-
ti riadia svoje obchody, sa menia. Niet po-
chyb, Ze nova technoldgia sa nezadrzatelne
dostava do popredia a predtucha ziskania
vyhody z nového softvérového produktu je
doévodom drazdivého vzrusenia.

Zéaroven to ale predstavuje moznost rozko-
lu a napitia vo vasom podnikani, ktoré ne-
musia byt nevyhnutné. Dnes pre mnohé
spolo¢nosti nie je nevyhnutné riskovat svo-
ju konkuren¢nu poziciu odstranenim ce-
lych zdedenych aplikacii, obzvlast ked tie-
to stdle prina$aju do podnikania nejaku
hodnotu.

Ak $pecidlne zdedené systémy brania
uspesnej spolupraci vnutri vasej podniko-
vej hierarchie alebo pri riadeni dodavatel-
skych retazcov, potom namiesto vymeny
celého systému zvazte nakup softvéru, kto-
ry technologicky umozni va$mu starému
systému prostrednictvom internetu dalsi
rozvoj. Zvazte, ¢i nie je lepsie rozsirit vas
systém o doplnkové moznosti, ako CRM,
APS, SCM alebo niektoré iné. Ale rovnako
pozorne, najmia z pohladu bududcnosti,
zvazte, ako budete integrovat tieto nové
roz$irenia so starym, zdedenym systé-
mom, pre ktory mozno raz pride ¢as evo-
lu¢ného procesu. Pamitajte, cesta mudros-
ti starého majstra sa malo podoba ceste,
ktora ho viedla, ked bol mlady.

Zvazte vyvoj technologickej infrastruktury,
ktora umozni evoluciu vtedy, ked to vase
podnikanie bude potrebovat. Vdaka takej
infrastruktare, da sa povedat, akejsi tech-
nologickej chrbtici, bude mozné spristup-
nit udaje z roéznych obchodnych systémov.
To vam umozni premyslat o kazdom prvku
vasho informac¢ného systému zaloZenom
na aktudlnych obchodnych potrebach a vy-
tvorit si informa¢ny arzendl podobne, ako
si svoj arzendl priebezne buduje kazdy
bojovnik.

Pre skuto¢ného bojovnika plati heslo
- ,vek a prefikanost porazi mladost a ob-
ratnost“ len ak si uvedomi aj moznost po-
razky alebo smrti. Nastastie ¢i na nestas-
tie, v zavislosti od vasho uhla pohladu,
staré softvéry nikdy nezaniknd. Ani prob-
1ém roku 2000 (Y2K) ich nedokdzal znidit.
Staré technoldgie to tieZ nedokézali. Je len
na vas, ¢i porazku prijmete, alebo nie.
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