Do oblasti ERP
razantne vstupuje
dalsi svetovy hrac

Podnikatelské aktivity takmer vo v$etkych oblastiach priemyslu ¢i sluzieb v si¢asnosti ¢elia vyzvam silnejicej

konkurencie a poziadavkam na pruznejsiu reakciu svojich procesov a ¢innosti s cielom uspokojit meniace sa

poziadavky zikaznikov. Jednym z nastrojov, ktoré pomahaju tieto tilohy zvladnut, je aj podnikovy informaény
systém. Po boku dlhoroénych producentov a dodavatelov systémov ERP (Enterprise Resource Planning)

sa zacinaju objavovat dalsi konkurenti. Jednym z nich je aj doterajsi lider v oblasti kancelarskeho softvéru

spolo¢nost Microsoft. S riaditelom divizie Microsoft Business Solutions Petrom Karaskom sme sa porozpravali

o novej stratégii a zimeroch tohto nadnarodného gigantu v oblasti podnikovych informaénych systémov.

Oblast podnikovych informaénych systémov a rieSeni zna-
mych ako ERP sa celosvetovo rozvija uz niekolko desatro¢i,
pri¢om z hladiska dodavatelov sa za toto obdobie vyprofilovalo
na trhu niekolko lidrov. Microsoft sa v oblasti ERP zacal vy-
raznejsie angazovat len pred tromi rokmi, a to po akviziciach
spolo¢nosti Great Plains a Navision. Ako by ste zhodnotili tie-
to prvé roky a kroky Microsoftu?

Urdite to boli tri roky, ked sa Microsoft ucil vstupovat do seg-
mentu ERP rieseni, pretoze klasické platformové produkty ¢i
kancelarske aplikacie sa predavaji trochu inym sposobom ako
rieSenia v oblasti podnikovych informacénych systémov. Microsoft
ma uz vsak dnes pripravené perfektné zdzemie na to, aby sa doka-
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zal v tomto priestore pohybovat. V oblasti ERP sme zvolili akvi-
zi¢ny pristup, to znamena, ze po Great Plains sme ziskali europs-
ku spolo¢nost Navision, ktord ma 25-ro¢nu histériu podnikania
v oblasti ERP. Tito histériu sme, samozrejme, vyuzili a uplne
na nu nadviazali. Zhruba pred rokom sa uzavreli vSetky integrac-
né kroky suvisiace s akviziciami uvedenych spolo¢nosti a ich pro-
duktov. V sticasnosti sme jedna zo siedmich produktovych divizii
spolo¢nosti Microsoft a za¢iname naplno spolupracovat s ostatny-
mi diviziami tak, aby sa naplnila nova vizia v oblasti ERP z hla-
diska spolo¢nosti Microsoft.

Bill Gates prezentoval v Redmonde na akcii Business Summit
vizie a scendre spolo¢nosti Microsoft pre podniky a firmy,
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z ktorych si velkd pozornost vyslizila prelomova stratégia
intenzivneho rozvoja podnikovych ERP rieSeni. Co bolo hlav-
nym dévodom zintenzivnenia snah v tejto oblasti?

Microsoft si uvedomuje skuto¢nost, ze zdkaznik, ktory pracuje
v nejakom podniku, vidi v oblasti informa¢nych technolégii pri-
marne svoje aplikacie, s ktorymi prichadza kazdy den do kontak-
tu. A to mdze byt bud nejaky kancelarsky softvér, alebo aplikacia
ERP. Snahou Microsoftu je prive prepojit svet kanceldrskych
aplikacii s aplikdciami ERP. Toto rozhodnutie bolo podporené
na zaklade rozsiahleho prieskumu medzi priblizne dvesto firma-
mi z celého sveta; nasi $pecialisti diskutovali zhruba s dvetisic
Iudmi na r6znych poziciach v podniku. Na zaklade toho bolo vy-
tipovanych priblizne 50 pracovnych pozicii, ktoré hraji v Zivote
firmy nejaku tlohu - od riaditela, cez tiétovnika, obchodnika, ve-
diceho vyroby az po skladnika, pricom kazdy z nich pracuje s po-
¢itatom a zbiera nejakym spdsobom informacie. Na to vSak po-
trebuji vhodné néstroje. Zistilo sa, Ze tito pracovnici sa musia
prepinat medzi roznymi aplikdciami, musia vykonat vela krokov.
Navyse ERP rieSenia st pripravené velmi §truktirovane, to zna-
men4, Ze su definované urcité procesy, ktoré si pevne dané, zatial
¢o praca v kancelarskych programoch, ¢i uz pisSem e-mail alebo
nejaky dokument, je v podstate neStruktirovana. Tieto informa-
cie sa ukladaji na rézne miesta, pricom v nich mo6ze a nemusi byt
vzdy poriadok. Spdsob prace je teda v tychto prostrediach iny. Na-
$im cielom je prepojit svet Struktirovanej a nestruktdrovanej pra-
ce tak, aby ¢lovek, ktory plni v podniku nejaki tlohu, mal na jed-
nej obrazovke kumulované vsetky informaécie, ktoré st potrebné
na vykon jeho préce a nasledne rozhodovanie. Ci uz skladnik ale-
bo ¢lovek, ktory pracuje vo vykonnej ¢asti podniku, m4 ur¢ité me-
triky, ktoré mu umozniujd vidiet graficky spracované informacie
ana zaklade ktorych moéze sim posudit, ¢i tento den pracoval
efektivne alebo neefektivne. Zoberme si ako iny priklad poziciu
obchodnika, ktory travi 60 — 70 % casu pri pocitaci s aplikaciou
Outlook. Zvys$ny cas pracuje v CRM alebo ERP aplikicii, kde
sa pozera na informdcie o zdkaznikoch a pod. Pre obchodnika je
teda idedlne mat moZnost pracovat v Outlooku a funkénosti
z ERP mat prenesené tiez priamo do neho. Ak sa v§ak pozrieme
na uctovnicku alebo planovaca vyroby, tam je to presne naopak.
Oni potrebujui pracovat zo 70 % v ERP aplikaciich, ale potrebuji
tam mat aj svoj kalendar z Outlooku, pretoze tiez maji niekedy
stretnutia, nejaké dlohy, ktoré im ,,vypadni“ z Outlooku, komu-
nikuju e-mailom a pod. A to stvisi aj s tym, Ze napr. e-maily, kto-
ré sa tykaju nejakého konkrétneho obchodného pripadu, by mali
byt s nim previazané. Prave na tomto pristupe je zalozena nasa vi-
zia prepojenia spominanych dvoch svetov.

Doteraz samostatné produkty Microsoft Axapta, Microsoft
Navision a Microsoft CRM sa v priebehu nasledujicich troch
rokov zjednotia pod spolo¢ni zna¢ku Microsoft Dynamics.

Je to tak, Ze tieto produkty sa nezjednotia pocas troch rokov ako
»produkt®, ale uz teraz za¢iname pouzivat jednotnd znacku Dy-
namics. Uvedené produkty sa budd nadalej tvorit v ramci divizie
Microsoft Business Solutions — to je internd stratégia, pricom
pre externé prostredie uz bude rodina tychto produktov prezen-
tovand pod znackou Microsoft Dynamics. Axapta, Navision aj
CRM sa budi nadalej rozvijat ako samostatné produkty, ale ziro-
ven bude prebiehat ista konvergenica. Do kazdého z nich sa budd
pridavat funk¢nosti, ktoré sd sucastou toho druhého produktu,
pri¢om snahou je vytvarat tzv. ,,l he Best Of“ rieSenia. Nie je to re-
volicia, ale evoltcia, ¢o je vyhoda pre teraj$ich zakaznikov. Od ro-
ku 2008 sa zacne pracovat na zjednocovani procesov spomenutych
rieSeni Navision a Axapta. Nase rieSenia Axapta a Navision budd
uz Coskoro uzko integrované aj s Microsoft Office SharePoint Po-
rtal Serverom, Microsoft SQL Server Reporting Services a tieZ
s webovymi sluzbami, ktoré umoznia vac¢siu otvorenost k dalsim
aplikdcidm a produktom. Ak priddme nejakd novi funkénost
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do niektorého z existujicich produktov, napr. manazérske analy-
zy, ktoré pribudli do Navision 4.0, tak sa to objavi aj v novej ver-
zii Axapty ¢i Great Plains. Snazime sa teda doplnky vytvarat tak,
aby boli zdielatelné aj zostdvajicimi dvomi rieSeniami.

S akou pridanou hodnotou mézu koncovi zakaznici v tomto pri-
pade pocitat?

Mozu pocitat s tym, ze do kazdého produktu sa prenesd lepsie
vlastnosti z tych ostatnych. Microsoft nebude, samozrejme, zabu-
dat ani na priddvanie novej funk¢nosti tak, ako vznikaji pozia-
davky v oblasti CRM alebo pldnovania vyroby, pricom préve v tej-
to oblasti vidime velky priestor pre grafické planovania a pre
nastroje, ktoré pomozu riesit ulohy graficky. Takato prezenticia
udajov ma najvyssiu informaént hodnotu a prinasa dokonaly pre-
hlad. Velky déraz budeme klast aj na zjednotenie pouzivatelského
rozhrania prave do portdlovej podoby tak, aby pouzivatel mal
informécie ,,$ité“ pre svoju tlohu vo firme. To st hlavné oblasti
vylepSeni, ktoré v tejto oblasti planujeme.

V ramci novej stratégie Microsoft Dynamics by sa mal stredo-
bodom ziujmu teda stat pracovnik na kazdej pozicii v podniku.
Zoberme si napriklad poziciu vediiceho vyroby. Dokaze Micro-
soft Dynamics zefektivnit a zjednodusit jeho pracu tak, aby sa
to prejavilo aj na zlepseni ukazovatelov celého podniku?

Ako som uz spomenul, nasou snahou bude informacie zjednoco-
vat, ¢o v kone¢nom dosledku aj vediicemu vyroby usetri ¢as z hla-
diska hladania informadcii a prepinania medzi r6znymi aplikacia-
mi. Ked mé nejakd vyrobnu zdkazku a vztahuji sa na nu e-maily,
¢i uz externé od zakaznika, dodavatelov, alebo interné od pracov-
nikov na inych pozicidch jeho firmy, tak vSetky budd s danou za-
kazkou zviazané. Veduci vyroby teda moze z jedného miesta vi-
diet vSetky stvisiace informdcie $truktirované z ERP systému aj
nestruktirované z kancelarskych programov. Nemusi teda ni¢
zdlhavo hladat.

Prepojenie informacii je vSak ¢asovo naro¢na a vobec nie tri-
vialna zalezitost. Ma v tomto smere bezny pouzivatel po ruke
nejaké rieSenie?

Systém dokaze na zdklade pouzivatelom definovanych kritérii
jednotlivé informacie prepajat. Druha vec je, Ze sa snazime zjed-
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notit pouzivatelské rozhranie ERP a kancelarskych aplikécii, ¢im
sa dosiahne intuitivne ovladanie nasho rieSenia. Navyse v posled-
nom case sa do ERP rieseni stéle viac zanasajui rozne upozornenia
(allert) na udalosti, ktoré sa denne vo firme objavuju a o ktorych
by mali byt automaticky informovani zodpovedni pracovnici
na réznych poziciach, ¢i uz vedici vyroby, obchodnik, ktory mu-
si dalej informovat zdkaznika alebo mo6Zze povolit systému, aby za-
kaznika informoval systém automaticky sdm, ¢o opit Setri Cas
a vytazenie pracovnikov. To, samozrejme, prispieva k sprehladne-
niu a zefektivneniu podnikania.

Podniky mozno podla uréitych kritérii rozdelit na malé, stred-
né a velké. speciﬁkum ERP systémov spociva vo vytvoreni
tzv. odvetvovych rieseni a tieZ v moZnosti poniknut rézne ,,vel-
kosti“ ERP riesenia. Ma Microsoft pripravené odpovede aj
na tieto vyzvy praxe?

Ma. Ak sa pozrieme na velkost podnikov, Microsoft ma priprave-
né rieSenia pre stredné a velké podniky, pricom z hladiska obratu
sd to podniky s obratom priblizne od 70 miliénov do 10 — 15 mi-
liard korun, ¢o je pomerne $iroka skala. Na odvetvové rieSenia sil-
ne verime. Microsoft m4 pripraveny tzv. vertikaliza¢ny program,
kde sa kazdy nas partner $pecializuje na uréité oblasti vertikal,
pri¢om koncovému zakaznikovi moze pontiknut skisenosti a re-
ferencie z inych podnikov s rovnakym zameranim. V danej oblas-
ti je ten nas partner dokonale zorientovany. Stredna a rovnako aj
velka firma musi pruzne reagovat na poziadavky trhu, teda nesta-
¢i mat len to najlepSie z danej oblasti, ale takato firma ma4 aj svo-
je $pecifikd. A tie potrebuje zohladnit v informaénom systéme
a nie naopak, aby sa firma prispésobovala informa¢nému systé-
mu. Trh niti firmu menit obchodné ¢i vyrobné procesy, firma po-
trebuje vnasat do systému nové prvky a to sa musi dat vykonat
rychlo a pruzne. Okrem toho vo firme mo6ze prebehntt nejaka ak-
vizicia, pripadne si firma vytvori pobocky a to vSetko treba pre-
mietnut aj do Struktiry podnikového informacného systému.
Microsoft teda veri na flexibilitu svojich rieseni ¢i uz Navision
alebo Axapta, ktoré st na takéto vyzvy pripravené. V praxi to vy-
zerd tak, ze Microsoft dodava zakladny produkt, partneri vypra-
cuju odvetvové rieSenie a toto si chceme zachovat aj v avizovanej
stratégii. Cielom je eSte viac zjednodusit mozZnosti tUprav, a to
do takej miery, aby si zdkaznik sim mohol zmenit napr. workflow
procesov. Ak nejaky proces Standardne trva sedem krokov, ale za-
kaznik z vlastnych skidsenosti vie ten isty proces vykonat v pia-
tich krokoch, tak podla toho si upravi aj svoj informacny systém.

Je v tomto zahrnuta aj dprava z hladiska legislativnych zmien
¢i poziadaviek napr. Eurépskej tinie?

Tieto veci st v plnej kompetencii Microsoftu, ktory ma vlastné lo-
kaliza¢né oddelenie sledujice poziadavky a zmeny na trhu a za-
bezpecujice aktualizicie nasich produktov. Okrem toho aj samot-
ni partneri ¢asto vytvaraju niektoré doplnky, ktoré zahinaju
urcité zvyklosti daného trhu. V budicnosti sa chceme zlepsit naj-
mi v tom, aby nasi partneri dokazali eSte rychlejsie ako doteraz
tieto poziadavky a zmeny implementovat u koncového zdkaznika.

Je segment malych podnikov v tomto $tidiu pre Microsoft ne-
zaujimavy?

O segment malych podnikov sa tiez istym spésobom zaujimame,
ale v tomto pripade je to skor o ,balickovych® rieSeniach a prida-
né hodnota ich prispésobovania sa procesom a poziadavkam za-
kaznika sa zdsadnym spdsobom neprejavuje. Z tohto hladiska
oslovujeme len niektoré mensie firmy, ktoré myslia viac dopredu,
na svoj rast. Hladame, ako tento segment oslovit, a preto sme pri-
$li s rieSenim Navision User Based Pricing, ¢o je cenovy model
postaveny na béaze ceny pouZzivatela. Zjednodusene povedané, rie-
Senie Navision s jednym pouzivatelom mozno ziskat uz od ceny
70 000 Sk okrem ceny implementicie a ceny licencie, ¢o treba za-
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platit zvlast. V tomto segmente posobi vela lokalnych hracov, kto-
ri maju pripravené mensie rieSenia za, pravdepodobne, nizsiu ce-
nu. Microsoft teda oslovuje len zdkaznikov, ktori hladaji pridand
hodnotu.

Mozete spomenit aj konkrétne aplikacie produktov Navision,
prip. Axapta v slovenskych podnikoch?

Medzi tie najzaujimavejSie patri Nemocnica RuZinov, InZinierske
stavby, a. s. KoSice, Neografia, a. s. Martin, SKY Europe, pricom
prave v tychto pripadoch sa vytvarali odvetvové rieSenia zohlad-
fiujice Specifikd ¢i uz zdravotnickeho prostredia, stavebnictva,
tla¢iarenského priemyslu alebo leteckej prepravnej spolo¢nosti.

V pripade vyrobnych a spracovatelskych podnikov je uz v dnes-
nom silne konkuren¢nom prostredi nevyhnutné prepojit pod-
nikové informaéné systémy s vyrobnymi systémami. Prinesie
stratégia Dynamics zlepS$enia aj v tomto smere?

Uz dnes mame v nasich produktoch rozhrania a nastroje, ktoré su
otvorené na komunikaciu s technologickymi zariadeniami. Napr.
v produkte Navision st na tento tcel k dispozicii technolégie, na-
priklad COM, XML a pod., pricom, ako som uz spomenul, dalsiu
nadstavbu, a to aj z hladiska prepojenia, napr. na Groven snimania
stavu vykonanej prace na vyrobnych strojoch a podobne, realizu-
ju nasi partneri. Perspektivne v nasich rieSeniach urcite dostane
vyrazny priestor technolégia RFID, pri¢om uz dnes mame v USA
niekolko referencii, kde informécie ziskané z RFID technoldgie
nasadenej v skladovom hospodarstve spractiva systém Navision.
Podobne dédnska firma Kim (potravindrsky vyrobca) inStalovala
nas systém Axapta, ktory spraciva informécie z RFID technol6-
gie. TakZe vidime v tom urdite jeden zo smerov, ktorym sa bude-
me uberat.
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Nespornou vyhodou Microsoftu voéi svojim najbliz§im konku-
rentom v oblasti ERP systémov je skuto¢nost, Ze vié¢sina pra-
covnikov vyuziva na tdrovni kancelarskych systémov prave
Microsoft Office a opera¢ny systém Microsoft Windows. Inte-
gracia podnikovych rieseni Microsoft do takéhoto prostredia
by sa teda mohla javit ako nie prili$ zlozita zalezitost.

Je to tak. Navyse, ako som uz spomenul, chceme umoznit pouzi-
vatelovi jednoduchy pristup k ERP aplikdcidm z prostredia kan-
celarskych programov a naopak.
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Povazuje to Microsoft za klii¢covi vyhodu vo¢i konkurencii?

Ak by som mal hovorit o kIi¢ovych vyhodach, tak toto je jedna
z nich. Orientdciou na ludi a nie na zlozitost samotného rieSenia
sa snazime ERP systém ,,zbavit zloZitosti“, ¢o vS§ak neznamend, ze
dodavame ,jednoduché“ produkty, ktoré nezodpovedaji pozia-
davkam trhu a zakaznikov. Cielom je zjednodusit svet ERP a po-
niknut pouzivatelovi viac ¢asu na sdstredenie sa na svoje hlavné
tlohy. CiZe jedna z vyhod je hlbokd integricia s kancelarskym
softvérom MS Office a dalsimi vyhodami st prisposobivost, jed-
noduchi ovladatelnost, ktord sa eSte v ramci novej stratégie Dy-
namics bude dalej vylepSovat. Ak sa pozrieme na ERP baliky, tak
tie majua tri zdkladné vlastnosti: funk¢nost, prisposobivost a na-
klady. Verime, ze trojuholnik tychto troch parametrov musi byt
rovnoramenny, vyvazeny. Ak jeden z tychto troch parametrov
»uleti, napr. zdkaznik dostane funkénost, ktord nepotrebuje, tak
to ide na vrub ceny a prisposobivosti.

Uz ked sme sa dotkli konkurencie... Ako hodnotite realne
moznosti dostat sa do ich tesnej blizkosti z hladiska poctu pre-
danych licencii? Aké kroky v tomto smere podnikne Microsoft
v ramci CR a SR?

Vo svete sa v sticasnosti hovori o dvoch velkych hracoch na trhu
ERP systémov, a to SAP a Oracle. Mnohi analytici zo znamych
spolo¢nosti, napr. Gartner, hovoria o troch rovnocennych konku-
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rentoch — k prvym dvom sa pridal aj Microsoft. A my sa s tym sto-
toznujeme. Ako dokazuji viaceré stidie, lidrom na strednom
trhu je v sic¢asnosti Microsoft, pricom SAP a Oracle st lidri v seg-
mente velkych podnikov, kde, samozrejme, bol aj va¢si obrat.
Z tohto hladiska st nepochybne lidri. Ale z hladiska poctu licen-
cii umiestniuju tieto spolo¢nosti celosvetovo, a to plati aj o ¢eskom
a slovenskom trhu, za rok menej licencii ako my. To je dovod, pre-
¢o Microsoftu pribuda viac novych zdkaznikov ako nasim konku-

rentom.

Avsak obidvaja spomenuti konkurenti uz predstavili ERP rie-
Senia aj pre oblast malych a strednych firiem.

Obidve spolo¢nosti uz do tohto segmentu skusali vstipit niekol-
kokrat a teraz prichadzaji s dalSou ponukou. Urcite to bude za-
ujimavy konkurenény suboj, ale verime, Ze stredny segment bude
patrit nam.

Vo svete, o to viac na Slovensku bude koncového zakaznika
urcite zaujimat aj otazka nakladov na obstaranie a vlastnictvo
podnikového riesenia od Microsoftu a tiez rychla navratnost
takejto investicie.

Sucastou novej stratégie je snaha o znizenie nakladov na $kolenie
vdaka jednoduchej integrovatelnosti a ovladatelnosti nasich pro-
duktov, znizenie ndkladov na administraciu informaénych systé-
mov z dévodu pouzivania produktov jednej firmy, ¢o si nevyza-
duje ziadne ziasahy z hladiska prisposobovania produktov
z roznych platforiem. Uz dnes mdZeme uviest referen¢né projek-
ty u zakaznikov, ktori potvrdili vysokd navratnost vlozenych
investicii a vyrazné prinosy. Medzi nimi mozno spomenut Ceski
spolo¢nost Tonak, a. s., kde navratnost investicii bola zhruba pol
roka, Jednotu Opava, kde dokazali zniZzit obratku zasob z pribliz-
ne 26 dni na 16 dni a podobne. Mnohi z nasich partnerov idd
k zakaznikovi s tym, ze im dokdZu dopredu garantovat prinosy,
ktoré im rieSenie na baze produktov Microsoft prinesie.
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Ako vidite vyvoj na Slovensku z hladiska implementacie pod-
nikovych rieSeni Microsoft a aké kroky mo6zu zakaznici v naj-
blizSom ¢ase o¢akavat?

Na Slovensku méame $iroky retazec partnerov, z ktorych priamo
slovenskych je 12 a Ciasto¢ne sem vstupili aj niektori nasi silni
Ceski partneri, ktori maji na Slovensku pobocky. Cielom do naj-
blizsieho obdobia je zvysit na Slovensku povedomie o nasich rie-
Seniach Axapta a Navision. Vdaka odvetvovému pristupu nasich
partnerov je ich Sanca preniknif k zakaznikom vyrazne vyssia
ako doteraz. Z nasSej strany bude snaha poskytnit ¢o najviac su-
¢innosti na$im partnerom, a to hlavne v oblasti $koleni o produk-
tovych novinkéach.

Budete sa zameriavat na niektoré vybrané segmenty trhu?

Toto rozhodnutie nechame vo vicésine pripadov na nasich partne-
rov s tym, ze urcite vidime niektoré vertikaly, ktoré su pre nis
viac zaujimavé. Ale je to naozaj na partneroch, aby mali priprave-
né rieSenia a referencie. Oni su kltic¢ovym prvkom pri presadzo-
vani nasich rieSeni. V sti¢asnosti sme schopni pokryt vi¢Sinu vy-
znamnych odvetvi na Slovensku, ¢oho dokazom je priblizne
stovka zdkaznikov. Partneri maji v niektorych oblastiach velmi
dobré rieSenia, s ktorymi sa presadzuju rychlo a v kazdom pripa-
de nase produkty su pripravené tak, ze si schopné pokryt potre-
by vSetkych odvetvi vratane priemyselnych vyrobnych a spraco-
vatelskych podnikov, ktoré si jednou z vertikal nasho zaujmu.

Dakujeme za rozhovor.

Anton Gérer @

INTERVIEW




