NAVERTICAC

Herlango

Pripadova studie jr o S

Spole¢nost Herlango, s.r.o. je maloobchodni prodejce ocni
optiky. Plvodné rakouskd spolecnost s tradici az do roku
1858 vstoupila na Cesky trh na zacatku devadesatych let
minulého stoleti. Po nezvladnuté expanzi rakouska
spolecnost v poloviné devadesatych let zanikla a Herlango,
s.r.o. ziskala Ceské majitele. V té dobé méla spole¢nost dvé
provozovny, jednu v Brné a jednu v Olomouci, a pouzivala
pokladni systémy zakoupené na domacim trhu v cenové
relaci nékolika desitek tisic korun. U&etnictvi pro firmu
zpracovavala externi ucetni.

Jak novy reditel firmy, ing. Tomas Rosenbreyer brzy zjistil, pouzivany
informacni systém byl zakladni brzdou dalSiho rozvoje. Kriticka byla
zejména nespolehlivost, kterd vyZzadovala neustalé zasahy dodavatele
a zaroven tvlrce systému, pficemz tyto opravné zasahy byly skryvany
pod tzv. ,péci o zdkaznika”. DUsledky tohoto stavu byly dva: Optici na
prodejndch misto prodeje neustale resili otazku, zda pokladni systém
spravné funguje a zda chybna data v ném jsou zavinéna obsluhou
nebo systémem. A vedeni firmy neustale resilo otazku, zda doklady,
které byly predavany k d¢etnimu zpracovani, jsou vérohodné a zda se
vysledklim z Ucetnictvi da vérit. Je zfejmé, Ze o néjakém fizeni firmy v
té dobé bylo stéZi mozné hovofit, nebot vedouci obou provozoven v
podstaté vedli svoje prodejny tak, jako kdyby byly jejich vlastni (se
vSemi pozitivnimi i negativnimi dasledky).
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Pfestoze tehdy méla firma Herlango pouze dvé provozovny, rozhodlo se v druhé poloviné devadesatych let
vedeni firmy k radikalni zméné pokladniho systému. Novym informacnim systémem se stal systém Navision.

Prvni etapa — zavedeni systému Navision

Nové pofizeny informacni systém byl provozovan nejen na jednotlivych provozovndch, ale také pro ucetnictvi
ve vedeni firmy. V té dobé nebyly prodejny trvale propojeny s vedenim, a proto byla data z jednoho Navisionu
na prodejné predavana na disketé kazdy mésic do druhého Navisionu ve vedeni firmy. | kdyZ byl tento zplisob
predavani dat z dnesniho pohledu ponékud neobratny, vysledky zavedeni na velikost firmy nakladného
systému predcili ocekavani. Systém naprosto spolehlivé fungoval a na zpracovdvana data bylo mozné se
spolehnout. To postupné vedlo k tomu, Ze zpUsob Fizeni prodejen bylo mozné zménit — vedeni firmy mohlo
finan¢né kontrolovat stav skladovych zasob, trzby a nakupy. Uéetnictvi bylo také vedeno v Navisionu, doklady
nebylo tedy nutné znovu prepisovat, cehoz vysledkem byla jednodussi prace, mensi ndklady a vétsi
spolehlivost.

Takto byl systém pouzivan nékolik let a vysledkem bylo lepsi hospodareni firmy, které umoznilo rozsifeni
poctu provozoven.

Druha etapa — zavedeni systému Microsoft Dynamics NAV a ¢arovych kadu

S technologickymi zménami byl Navision dale vyvijen a pfejmenovan na Microsoft Dynamics NAV. Po
provedeni upgrade se v Herlangu vedeni firmy rozhodlo déle investovat do technologie a zavést ¢arové kody
pro veskery prodavany sortiment. PfestoZe optici na provozovndch byly proti, byly ¢arové kédy Uspésné
zavedeny a dnes si jiz nikdo nedokaZe predstavit, jak se pred tim pracovalo bez nich. Dnes je obvyklé, Ze
inventura na prodejné trva obvykle dvé hodiny a inventurni rozdily jsou zpravidla nulové. A to pfi oteviené
prodejné.

Navic, po elektronickém propojeni systému NAV s bankou se vyrazné zjednodusil platebni styk.
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Treti etapa — prodejny a centrdla propojeny on-line

S klesajicimi cenami internetového pfipojeni se vedeni firmy Herlango na konci
roku 2006 rozhodlo konecéné ucinit zbyvajici krok a trvale propojit prodejny a
centralu v jediné databazi Microsoft Dynamics NAV, opét pres odpor optikll na
prodejnach. Tento krok se jevil jako ponékud riskantni z hlediska nakladd, nebot
kazda prodejna byla ve srovnani s pfedchozim stavem zatizena poplatky za
trvalé pfipojeni.

O to vétsi bylo prekvapeni, kdyZ se ukazalo, Ze opak je pravdou. Firma sice musi
platit poplatky za internetové pfipojeni, ale zisk prodejen se natolik zlepsil, Ze
tyto poplatky prestaly hrat roli. Co bylo pfi¢inou naristu zisku na prodejnach? Yvona Mrkvicova

Manazerka nakupu

Pani Yvona Mrkvicova, manaZerka nakupu firmy Herlango, s.r.o., na otazku

odpovida takto: , Pficinou ndristu zisku byla zejména lepsi prdce se zasobami. Kdykoliv béhem dne vidim, co
pravé na jednotlivych prodejndch proddvaji, v jako cené a jakou pritom maji prodejni marZzi. Pritom také vidim,
o jaky typ skla nebo brylové obruby se jednd a mohu vidét i jeji fotografii. A co je nejdileZitéjsi, optici na
prodejndch vi, Ze na jejich prodejni ¢innost stdle vidim a Ze mohu zasdhnout.”

Propojeni s dodavateli

Nékteri dodavatelé optického zbozi, zejména brylovych obrub, jiz
pouzivaji, stejné jako Herlango, informacni systém Microsoft
Dynamics NAV. Elektronické propojeni obou systému je uz jen
logickym zavrsenim spoluprdce o¢ni optiky s takovym
dodavatelem.

Jak takové propojeni usnadnuje denni provoz? Jednotlivé
polozky nakoupeného zboZi neni tfeba rucné prepisovat do
systému, nybrz nakupni faktura i dodaci list jsou (po
elektronickém odsouhlaseni manazerem nakupu) pfimo
zauctovany do systému ocni optiky, ¢imZ se provedeny nakup
promitne do skladovych zasob, zavazkl k dodavatelim atd. A to
véetné vsech Udajl o zboZi — kédu zbozi, ndkupni ceny, poctu
kusU, barvy, rozmér(, fotografie atd.

Elektronicka spoluprace je vyhodnd i pro dodavatele. O¢ni
optika mUZe, zejména pfi vétsich objednavkach, své objednavky
zaslat elektronicky do systému dodavatele, kde je neni nutné
prepisovat, ale jen odsouhlasit a zaregistrovat. Vyfizeni
objednavky je pak o mnoho rychlejsi, nehovofice o eliminaci
moznych chyb.
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Vyuzivané moduly Microsoft Dynamics NAV

Herlango, s.r.o. pouZiva standardni
systém Microsoft Dynamics NAV v
edici BRL Essentials. Vyuzivané
moduly jsou:
o Ugetnictvi
0 Finance, bankovni styk
O Prodej, karty zakaznika,
pohleddvky, prodejni slevy
0O Nakup, karty dodavateld,
zavazky, nadkupni slevy
0 Sklady, karty zbozi.

Firma Navertica pak standardni NAV
rozsifila o tyto moduly:

O Pokladny

O Platebni karty

O Zdravotni pojistovny

o Céarové kédy

O Refrakéni karty

O Propojeni s dodavateli.

Cely informacni systém Microsoft Dynamics NAV je provozovan na pronajatém serveru ve spraveé firmy
Navertica.

Plan dalSiho rozvoje

V rdmci budouciho rozvoje se pfipravuje rozsifeni systému NAV ve firmé Herlango o modul fizeni lidskych
zdrojl. Dale se planuje vyuZiti systému Windows SharePoint Services pro fizeni dokumentace 1SO 9001.

NAVERTICA a.s.

(dfive FUTURE Engineering) pusobi na trhu podnikovych informacnich systému od roku 1990. Je dodavatelem
komplexnich systému na bazi Microsoft Dynamics NAV, CRM, informacnich portald, primyslovych
pocitacovych systému a systém( managementu (napf. ISO 9001, 14001, 20000, 27001, atd.). Cilem firmy neni
dodavka systému, ale zlepseni hospodarského vysledku zdkaznika vyuzivanim dodaného systému. Odvétvova
reSeni Navertica jsou implementovana u mnoha domacich i zahranicnich, prevazné evropskych, zdkaznik(.
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