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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva strategii rozvoje malé firmy. Nejprve sepisuje teoretické
podklady, které slouzi jako znalostni opora pro dal§i ¢asti prace. Nasledné provadi
analyzu spolecnosti za pomoci metod strategického procesu. Na zéklad¢ téchto zjisténi
identifikuje problémy spolecnosti a snazi se najit trhliny v jeji dlouhodobé strategii.
V navrhové ¢&asti pak prichdzi steSenim, jakym zplsobem piedefinovat dosavadni
postupy podniku a také jak inovovat jeho produktovou zdkladnu. Vysledkem aplikace

opera¢niho planu, by mél byt efektivni a dlouhodobé udrzitelny rozvoj spolecnosti.

Abstract

Diploma thesis deals with the development strategies of the small business. First it
presents the theoretical background that serves as a knowledge-based support for other
parts of the work. Then performs an analysis. Based on these findings it tries to find
flaws in its long-term strategy. The solution proposals redefine existing strategy and
innovate the product base. After these changes can be assumed effective and sustainable

development of the company.
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Uvod

Kapitola teoretickd vychodiska prace zkouma a sepisuje to nejpodstatnéjsi z kniznich a
elektronickych zdroja. Slouzi tedy jako teoreticky podklad pro vyfeseni zadanych cili
prace a pro spravné provedeni analyz. Nejprve pojednavd o podnikatelském planu a
vybird z n¢j ty nejpodstatnéjsi rysy. Tedy nejprve jakousi zékladni definici podniku, po
té zduraziuje dilezitost vizi a cili podniku. Nasledné piechazi k tomu, jak maji byt
vymezeny produkty spolecnosti a pfinasi ndhled moznych posouzeni trhi podniku.
Celou kapitolu pak uzavira finan¢ni plan s popisem jeho ¢éasti ndsledované moZnou
konkretizaci ¢i specifickym zaméfenim podnikatelskych plant. Nasledujici podkapitola
,»Leoreticky pfistup k podnikatelstvi“ je jen jakymsi vybérem mozného pojeti podniku,
na které je pak dale v praci odkazovano. Dals$i velmi dtlezitou ¢asti je pak pojednani o
strategickém procesu, ve kterém jsou piiblizeny nejdilezitéj§i a zaroveni pouzité
analyzy. Slouzi k vyhodnoceni jak vnitini situace podniku, tak jeho okoli. Teoretickou
¢ast pak uzaviraji Metody snizovani podnikatelského rizika, které jsou vhodné

k aplikaci do nasSich podnikatelskych planti a slouzi k jejich posileni.

Analyza problému a soucasné situace shromazd'uje informace o konkrétnim podniku a
podrobné jej zkouma za pomoci modeld strategické analyzy. Analyza postupuje ve
sméru od vnitiniho prostiedi k vnéjSimu. Tedy nejprve se zaméii na samotny podnik a
jeho vnitini prostfedi, tim Ze shromazdi informace o jeho fungovani a produktech.
Prehlednym zpusobem se snazi zmapovat jeho nedostatky za pomoci analyzy 78S,
ptedevsim ty, které souviseji s koncepci podniku, jeho vizi a synergii nejzdkladnéjSich
prvkd. Nasleduje pohled na spole¢nost z hlediska mikrookoli, kde se za pouziti
Porterova modelu péti sil identifikuje postaveni nas$i firmy vzhledem k jejimu
nejbliz§imu okoli a konkurentim. Cést této analyzy je pak podpofena a roziifena
nasledujici podrobnéjsi analyzou substitu¢nich produktti. Prizkum mikrookoli uzavira
dodatkova analyza cen pracovniho kapitalu v IT, ktera slouzi ke zptesnéni odhadii
nakladl spolecnosti a nabizi dal§i zajimava zjisténi, které mohou poslouzit k dosazeni
dalSich tuspor. Zbyva tedy globalni pohled, ktery zachycuje ¢ast pojednavajici o
makrookoli. Zde se vyuzivda PEST analyzy k identifikaci politickych, ekonomickych,

vvvvv

zhodnoceni pak uzavira celou kapitolu tim, Ze shrnuje vSechny nejpodstatné;si piinosy
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dil¢ich analyz. Tento souhrn vyustuje v piehlednou SWOT analyzu, kterd vse
zachycuje graficky pomoci silnych a slabych stranek podniku, a zaroven detekuje jeho

globalni hrozby a pftilezitosti.

Dalsi kapitola , Vlastni navrhy feSeni* jiz piindsi na zékladé provedenych analyz mozné
pristupy, které slouzi k roz§ifeni vizi podniku a vylepSeni jeho strategie. Zaroven se
snazi o vytvofeni dlouhodobé udrzitelnosti a upevnéni ziski podniku. Piedné se tedy
jednd o navrhy diverzifikace, které se pokouseji o rozsiteni pisobnosti firmy, tedy o
vytvotfeni vétsi a stabiln€jsi produktové zdkladny. Pro nové produkty je nasledné

vytvofen navrh jejich prodejni politiky.

Dalsi velka podkapitola navrhuje jiz konkrétni operacni plan, ktery je zaloZzen na
predchozich analyzach. Zaroven pro jeho vyhotoveni byla provedena dalsi podpirna
analyza zakaznickych skupin, kterou lze nalézt v ptiloze. Tento plan jiz navrhuje pfesné
akce, které je tfeba provést ve zkoumané firmé&. Tyto metodiky a plany nésledné

vyust'uji ve finanéni plan, ktery nam popisuje 1. a 2. rok od zapoceti této zmény.

Pro ptehlednost jsou vSechny navrhované aktivity zmapovany v harmonogramu
implementace, kde 1ze velmi jednoduse dohledat Casové rozlozeni a kriticnost dané

akce.
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Vymezeni problému a cile prace

Vymezeni problému

Pro kazdou spole¢nost je dobré, ne-li zivotné dulezité, kdyz ma spravné definovanou
svoji dlouhodobou strategii a business plan. Zde je vSak nutné zdlraznit ono slovo
»spravné”. Nesmime totiz zUzit naSe vize jen napiiklad na jakousi predstavu o
blahobytné budoucnosti, kterou pak k nasi smiile zalozime na nekompletnich strategiich
a nedomyslenych planech. Tento, drobn¢ nadneseny, problém, mutze totiz ve skute¢nosti

potkat mnohem vétsi procento lidi, ¢i firem, nez by se mohlo na prvni pohled zdat.

A bylo by pocatecni chybou se domnivat, Ze takovato nedozrdla myslenka se miiZe zrodit
jen v hlavé néjakého nevzdélaného délnika, ktery si v pritbéhu prdace sam pro sebe
mumla ,,co ja bych vSechno udélal, kdybych byl podnikatel*. Stejné tak se do téchto
problémiit  mohou dostat erudovani technici, védci, mdlo zkuseni absolventi
ekonomickych oboru a tim pdadem i spolecnosti, které se o takovéto vedeni opiraji.
Kladete si otazku proc? No je ziejmé, Ze tito lidé mohou mit genidlni mozek, ale aniz si
to uvedomuji, jsou uzce soustiedeni jen na malou vyse¢ okolnosti ¢i probléemit a ty
ostatni vitbec neanalyzuji, ¢i o nich viibec nevedi. Jako odrazujici priklad nam miize
poslouzit podnikajici programator, ktery vytvori velmi erudovany a uZitecny software,
ale jiz jej nedokdze prodat. A divodii miize byt hned nékolik. Napriklad sam za sviij
Zivot jeste nezjistil, Ze existuje néco jako marketing a ke vSemu jeho aplikace je pro

vétsinu lidi nepochopitelna.

Takze je vidét, ze pro spravnou, kompletni vizi a samotné fungovani firmy je potieba
analyzovat celou $kalu nejriznéjsich okolnosti a podnéti, ke kterym je tfeba vyuzit
rovn&Z velkou miru vlastnich zkuSenosti. Cim mén& t&chto zkugenosti mame, tim vice
bychom se méli ptat, co ndam mohlo uniknout a své poznani podpofit vhodnymi, jiZ
popsanymi analyzami. V tomto duchu hledé tato prace nedostatky v analyzované firme

a snazi se nasledn¢ nalézt jejich feseni.
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Cil prace

Cilem diplomové prace je navrhnout strategii rozvoje malé firmy. Dil¢imi cili této prace

jsou:
e Provést strategickou analyzu spole¢nosti
e Analyzovat rizika a navrhnout eliminaci rizik

e Navrhnout harmonogram implementace pro navrzenou strategii
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1 Teoreticka vychodiska prace

1.1 Podnikatelsky plan

Je pisemny materidl, ktery zpracovava podnikatel za Gcelem popisu klicovych faktori
(vné&jsich 1 vnitinich) souvisejicich se zaloZzenim 1 chodem podniku. Podnikatelsky plan
je vychozi dokument, ktery definuje cile podnikatelské cinnosti a zplisoby jejich
dosazeni. (KORAB V., 2005)

., Podnikatelsky plan umoznuje porovnat podnikatelské plany s realitou — a pokud se lisi,
identifikovat, kde se lisi, v jaké mire a proc. Podnikatelsky plin pomaha planovat
vydaje a tedy i v konecném dusledku ziskat lepsi podminky od dodavatelii ¢i napriklad
leasingovych spolecnosti. Pokud se podniku dari dobre, podnikatelsky plan ukaze, kdy
zacne zvySeny prodej vyZadovat i vyssi provozni kapital. Naopak pokud se podniku
nedari, podnikatelsky plan upozorni, Ze je potieba situaci neprodlené resit, aby podnik
dostdl svym obchodnim zdvazkiim. “ (KORAB V.,PETERKA J., REZNAKOVA M., 2007,s.13)

Plany pro existujici podnik

Pojednavame-li o podniku, ktery jiz existuje, musi byt nase metodiky odlisné od tvorby
podnikatelského planu pro podnik zcela novy. Nejprve si musime uvédomit, ze firma
pro kterou vypracovavame strategicky plan neexistuje jen na papire, ale ma fyzickou
podobu. Nemtize byt jednoduSe umrtvena, napiiklad potfebuje neustaly pfisun penéz,

proto aby mohla vlibec zachovat stavajici vyrobni jednotky.

Nyni si ukdZeme, co by mé&l obsahovat podnikatelsky plan podle zdroje (KORAB
V..,PETERKA J., REZNAKOVA M., 2007,5.98)

e titulni strana planu

e obsah planu

e kontaktni informace

o definice pojmii a zkratek
o Jizeni dokumentu

o exekutivni souhrn
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o zdkladni udaje o podniku
o vize podniku

e historie podniku

e organizace podniku

e manazersky tym

e podnikova infrastruktura
e produkty a sluzby

o trhy podniku

e konkurence podniku

e obchodni strategie

® utvarové strategie

e produktové strategie

e operacni plan

e financni plan

hodnoceni rizik

V nasledujicich kapitolach se podivame na nékteré z nich.

1.1.1 Zakladni udaje o podniku

Zde je teba rozlisit, jestli podnikatelsky plan pouzivame pro vnitini, ¢i vnéjsi ucely.
Pokud se jedna o plan, ktery slouZzi ryze pro nas, ¢i nase nejblizs$i okoli, neni tieba do
n¢j uvadet informace v mezi témito lidmi zndmé. Ovsem taktéz mizeme vypracovavat
takovy plan pro vnéjs$i okoli, naptiklad hleddme investora apod. V tomto piipadé jiz
vSak musime uvést prikazné informace, které budou dokazovat, které firmé nalezi tento

dokument.
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1.1.2 Vize a cile podniku

., Vize firmy predstavuje dlouhodoby vyhled jeji podnikatelské cinnosti. Také
v tomto pripade byva formulovana velmi obecné a strucné. Napriklad vize spolecnosti
Coca-Cola zni: ,,Stat se prodejni organizaci svétové tridy . Z vize podniku, se potom
odvijeji jeho cile.“ (FORET M, 2008, s.17)

,,Stanoveni cilii podniku musi byt zcela presné a konkrétni. Nejlépe jsou-li vyjadieny v
kvantitativni, ciselné podobé. Bezprostredne totiz urcuji cCinnost firmy v daném
podnikatelském prostredi. Jejich jasné vyjadreni napomdhd spravné se orientovat a
racionalné kontrolovat usili ridicich i vykonnych pracovnikii. Proto na rozdil od
ponekud obecnéjsi, abstraktnéjsi formulace poslani a vize firmy je u cilii obvykla jejich
kvantitativni (Ciselna) podoba, umoznujici nasledné také kvantitativni zhodnoceni jejich
plnéni (dosazeni). Mezi zdkladni ekonomické ukazatele uspésnosti rozvoje firem v
trznim prostredi obvykle patii zisk, rentabilita, rist obratu a trzni podil dosazeny na
urcitéem trhu. Neméli bychom vsak zapominat ani na cile v oblasti socialni (vytvareni
novych pracovnich prileZitosti, rozvoj regionu) ¢i marketingové (zlepsit image podniku,
zvySeni povedomi o jeho produktech). V kazdém pripade pro viastni Fizeni podniku jako
celku musime nutné proveést jejich ucelnou dekompozici a hierarchizaci. Vysledkem je

potom celd soustava vzajemné propojenych cilii* (FORET M, 2008, s.18)

1.1.3 Produkty a sluzby podniku

Nyni bude nasledovat popis produkti ¢i sluzeb, které bude podnik vyrabét ¢i je
poskytuje.

,,Popis zahajime na prvinim miste produktem, ktery bude zajistovat nejvétsi cast obratu.
Poté se zminime o ostatnich produktech naseho programu. Podstatné je prezentovat
hlavni oblasti pouziti vyrobku z hlediska zdkaznika. Je sice dobré zminit se o vsech
duleZitych technickych funkcich, ale dale uz neni nutné zabyvat se technologickymi
podrobnostmi. Nesmime zapominat, Ze ctendr podnikatelského planu neni casto zbehly
v nasem oboru. Proto se o technickych parametrech jen lehce zminime a zdiiraznime
pouze podstatné rysy. Castou chybou podnikatelskych planii je, Ze u popisu vyrobkii
zachdzeji prilis do technickych podrobnosti (SRPOVA J., REHOR V. a KOL.,2010,s.61)

Ovsem je tfeba mit stdle namysli, Ze z naSeho prestaveni produktu musi byt dostatecné

patrna nosna inovacni myslenka ¢i konkuren¢ni vyhoda, které nabizi nase zbozi ¢i
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sluzby. Proto napiiklad v knize Podnikatelsky plan se na danou problematiku divaji

trosku z jiného thlu pohledu, nicméné zdkladni myslenka je obdobna.

,,Od produktii a sluzeb spolecnosti Ci jejich mixu je vétsinou odvozena nosna myslenka
podnikatelského planu, kterou je treba posuzovateli planu radne objasnit a prodat.
Pritom v této casti planu by mélo jit predevsim o vystizny popis produktii a sluzeb

(detailni technické ¢i zakaznické produktové listy Ize opét zahrnout do Priloh planu).

(KORAB V. PETERKA J., REZNAKOVA M., 2010,5.105)

Myslim, Ze bylo ptinosné si ukdzat oba dva mozné thly pohledu na tuto problematiku.
Nebot’ nas podnikatelsky plan se mize dostat jak do rukou odbornikd, tak 1 laikti. A mél
by byt schopen dostateéné informovat obé skupiny Ctenatfii. Proto je vhodné dalsi
technické podrobnosti vynat ze samotného planu a pfilozit je do ptiloh. Tim zajistime,
7ze neodradime laického cCtendtfe a zaroven odbornikovi dame k dispozici dostatek

technickych informaci.

1.1.4 Trhy podniku

1.1.4.1  Trhy z hlediska mikroprostredi

Je tfeba posoudit soucasné trhy a také trhy budouci, nebot’ pravé na nich budeme
realizovat nase podnikani. Diky tomu mizeme vcas zjistit jakym smérem se bude
odvijet dalsi vyvoj téchto trhi. Naptiklad, zda- li se budou zvétSovat, zmensovat a také

jakou mérou.
Podle knihy ,,Podnikatelsky plan“ je tieba analyzovat nasledujici:

o nase zdkazniky, zejména pak koncové zakazniky, jimz je urcen nds produkt, ale
téz nase dealery ci resellery, jsou- li soucasti naseho marketingového pldanu,

resp. marketingové cdsti naseho podnikatelského planu.

e Obchodni partnery, zejména pak nase vyrobni dodavatele casti a komponent
klicovych pro tvorbu naseho viastniho produktu, ale pripadne téz podpiirné
dodavatele bankovnich a financnich sluzeb, ucetnich a danovych ci jinych

poradenskych sluzeb, spedicnich sluzeb ...
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o Nasi konkurenci, a to pokud mozno nejenom soucasnou, ale i budouci,
potencialné vznikajici konkurenty vcetné vlivii odvozenych napriklad od
natlakovych skupin charakteru mistné silnych lobby ¢i specidalnich siti lokadlnich

vztahil s organy municipalni i statni spravy.

(KORAB V.,PETERKA J., REZNAKOVA M., 2007, 5.64)

1.1.4.2 Trhy z hlediska makroprostredi

Stejné tak bychom se méli podivat na trh 1 z hlediska makroprosttedi, abychom mohli

zhodnotit nasledujici faktory
e Makroekonomické trendy
e Strukturalni zmény ekonomiky
e Cykly ekonomiky
e Vyvoj ceny penéz
e Situaci na trhu prace
e Trendy technologického vyvoje

K témto prazkumim lIze vyuzit naptiklad SLEPT (popiipadé¢ SLEPTE) analyzu. Tyto
metodiky nas vybizeji k postupnému zkoumani vSech faktord makroprostiedi. (KORAB
V.,PETERKA J., REZNAKOVA M., 2007)

1.1.5 Financni plan

Finan¢ni plan ndm ukazuje velikost investic, které bude potieba do podniku vloZit.
Rovnéz se z néj da vycist jak dalece bude realny cely podnikatelsky plan. Proto by mél
obsahovat rozvahu, vysledovku, a cash flow (KORAB V.,2005)

Nyni se podivame podrobnéji na jednotlivé prvky finanéniho planu (SRPOVA 1.,2007)

e Cash flow — uvadi konkrétni pfijmy a vydaje. Doporucuje se, aby cash flow pro
prvotni fazi podnikdni bylo propracované detailnéji. Pro nasledujici obdobi jiz
staci rocni méfitko. Tato data dodavaji jistotu, Ze mame ekonomicky podlozeno

to, co chceme v podnikatelském plénu provadét. Tedy Ze ndm napiiklad
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v pribéhu konani nedojdou realné financni prostfedky pro dal$i planované

realizace.

e Rozvaha — ukazuje predpokladany vyvoj majetku a zdroji podniku. Rovnéz
informuje o struktufe majetku a o jeho nasledném obnovovani. Je dobré vytvoftit
rozvahu nejprve za prvni pllrok ¢innosti a pro dalsi obdobi vzdy pak vytvaret
rozvahu k 31.12.

e Vykaz zisku a ztrdt — zobrazuje vynosy, naklady a celkovy hospodaisky
vysledek za dand léta. Stejné jako pro Cash flow je doporucovéano prvotni fazi
rozpracovat detailnéji. Pro dal$i obdobi pak jiz opét Ize pouzit rocni
métitko.Vykaz ndm poddva zprdvu o tom, jaky bude mit naSe firma
hospodaisky vysledek pro dany rok. Je to dilezité zejména proto, abychom
védéli, ze budeme schopni splacet troky a uvéry, zda-li nas bude firma schopna

Zivit ...

1.1.6 Druhy podnikatelskych planu

Zaroven je tieba fici, ze existuje vice druhii podnikatelskych plani. Jsou popsany ve
zdroji

(KORAB V.,PETERKA J., REZNAKOVA M., 2007, s.13-14)

Marketingové plany
Resi nasledujici:
e jakym zplisobem lze ziskat zdkazniky
e kolik to bude stat
e zabyva se reklamou
Vyrobni plany
Odpovidaji na tyto otazky:
e fesi velikosti vyrobnich ploch, formu tohoto zdzemi
e jaké stroje a v jakém mnozstvi budou potieba
e legislativni podminky

e kontrolu odpadu
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e kvalitu vyrobki, zmetkovost
Organizaéni plany
Se zabyvaji nasledujicim:
e tiidénim potfebnych znalosti pro zahdjeni podnikédni
e znalostni pozadavky na personal
e zabezpecenim informacniho toku ve firmé
e organizacni strukturou firmy
Finan¢ni plany
Odpovidaji na nasledujici:
e jaké mnozstvi prostfedki bude tieba pro zahdjeni ¢innosti

e jaké budou celkové pfijmy a vydaje v nasledujicich obdobich (vhodné popsat
pomoci cash-flow)

e stav majetku a jeho kryti na zac¢atku a na konci prvniho roku
e piijmy majitel firmy (jestli jim budou zajiSténi ¢i ne)

e jakym zptisobem bude podnikani financovano a odkud budou pochézet finanéni
zdroje

Plany Fizeni kvality

Odpovidaji na otazky tykajici se uplného tizeni kvality:
e vlastnosti vyrobku, jez urcuji jeho unikéatnost
e uspokoji vyrobky zdkaznika

e fizeni kvality vyrobki a sluzeb

1.2 Teoreticky pristup k podnikatelstvi

V ramci prace se zaméfime jen na potfebné podoby podniku, které budeme dale

potfebovat a budeme pomoci nich provadét predevsim IT business.
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1.2.1 Stihly podnik

Nas stihly IT podnik se bude od klasického vyrobniho S$tihlého podniku znaéné
odliSovat, nebot’ budeme muset ¢i rovnou budeme moci vyuzit jinych a efektivnéjSich
piistupt, které ndm umozni stlac¢it ndklady co nejvice a navysit pruznost podniku. Tedy
napiiklad nemiizeme bézné vyuzivat metod ,,Just in time* a jim podobnym nebot’ IT
podnik pracuje s dusevnim vlastnictvim a tedy naptiklad nemé co skladovat a neprotaci
své skladové zasoby. Proto neni zapotiebi specialn€¢ uzpisobovat pracovisté z téchto
pohledi a tak musime vyuzit jiné metodiky a dal$i opérné body k dosazeni co nejnizsich

nakladi v oblasti softwarové tvorby. Ve strucnosti se na né¢které nyni podivame blize.

Pod $tihlym podnikem si mizeme ptedstavit souhrn principli, metod a postupt, které
sméfuji k naplnéni vize, hodnot a strategie firmy. Pfedstavuje nastroj pro realizaci
podnikatelské strategie. Stihlost podniku je charakteristicka tim, Ze se soustfed’'ujeme na
¢innosti, které ptidavaji hodnotu nasemu zakaznikovi, a eliminujeme vSechna plytvani a
ztraty. V nasem piipadé se nesoustfed’'ujeme jen na vyrobu, ale i na ostatni podnikové

oblasti — vyvoj, logistiku a administrativu.( DEBNAR P., 2009)

1.2.2Flexibilita

Jednou z nutnosti spravné fungujiciho podniku je flexibilita a to na vSech urovnich.
Tedy v podstaté¢ se jedna o jednu z konkuren¢nich vyhod podniku. Znamena to, ze
podnik se dokaze velmi snadno piizplisobovat pozadavkiim na vyrobu od zdkaznikd a
nedéla mu problém, kdyz tfeba zméni potfadi vyrabénych vyrobki ¢i ¢asové dotace na
jednotlivé vyrobky. V naSem ptipad¢ se bude jednat o IT, takZe je 1épe si pak musime

za vyrobky piedstavit IT technologie, ¢i vytvaieny software. ( DEBNAR P., 2009)
Pro¢ pottebujeme mit flexibilni podnik?

1. Je velmi slozité predpovidat pozadavky zédkaznikt
Zivotni cykly vyroby jsou kratké a poptavka je rozkolisana

Rychlé dodani zadkaznikovi

> »w b

Ptizplisobeni produkti pro jednotlivé zdkazniky
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5. Dalsi sluzby zakaznikiim

1.2.2.1 Teleworking

Teleworking je specificky pfipad prace zaméstnance, kdy zamé&stnanec nemusi dochazet
pravidelné do zaméstnani a stale naptiklad muaze pracovat na plny pracovni tvazek.
Jedna se tedy o praci na dalku prostfednictvim modernich informac¢nich technologii,
které vyuzivaji internet. Je to zéaroven zpusob prace, ktery umoziiuje vzajemnou
komunikaci a spolupraci, beztoho, aniz by lidé museli fyzicky sedét vedle sebe v jedné

kancelafi. (MARTOCH M.,2009)

Nicméné praveé v piipadé teleworkingu bude nesmirn€¢ dulezitd sprdvna motivace
zaméstnance. Nebot’ aby nam vSe fungovalo, tak si musime byt jisti, Ze zaméstnanec
bude schopen podévat za stejny plat ptiblizné stejné pracovni vykony. Coz ovSem neni
samo sebou. A z praxe vim, Ze fada firem ma ze zavedeni tohoto zptsobu prace obavy.
Proto budeme muset dbat na to, abychom nase zaméstnance uhlidali a zavést pracovni a
ohodnocovaci systém tak, aby tohoto byl schopen a nedoslo tak ke snizeni vykonnosti.
Pokud se ndm tohle nepodaii spravné navrhnout, tak to bude mit za nasledek plytvani

lidskymi zdroji a opétovné navySovani naklada.

1.3 Strategicky proces

,Strategicka analyza zahrnuje analyzu makrookoli, mikrookoli a interni analyzu
firmy. K analyze makrookoli miizeme vyuzit napr. PEST analyzu, k analyze mikrookoli
napriklad Porteriiv model péti sil« (SRPOVA J., REHOR V. a KOL, 2010, 5.131)

1.3.1 Pest analyza

Diva se predev§im na makrookoli naseho podniku. To jsou tedy faktory legislativni,

ekonomické, socidlni a kulturni 1 technologické.
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Podle knihy Strategicka analyza (SRPOVA J., REHOR V. a KOL, 2010, s.131) Pest

analyza celé toto okoli déli do ctyt skupin, do nichZz pfitazuje jednotlivé faktory

ovliviiyjict firmu:

1.3.2

Politicko — pravni faktory — Tvoii okolni systém firmy, v némz firma
provozuje svoji podnikatelskou ¢innost. Jedna se predevsim o politické
uspoiadani dané zemée a také o z4jmy mocenskych stran. Zaroven analyzuje
1 vyvoj dalsi politické situace v zemi (vlada bude stabilni, nestabilni,

pravicova, levicova ...)

Ekonomické faktory — Popisuji ekonomickou situaci stitu a jeho
hospodéiskou politiku. Patii sem zejména tempo rlstu ekonomiky,

nezameéstnanost, faze hosp. cyklu...

Socidlni a kulturni faktory — vytvaii je sama spolecnost, jsou ovlivnény jeji

strukturou, socialni skladbou obyvatelstva a kulturnimi zvyky

Technické a technologické faktory — jednd se o inovacni moznosti zem¢ a

moznd rychlost technologickych zmén.

Portertiv model péti sil

Analyzuje konkurenéni sily, které ptisobi v daném odvétvi. Je potifebnou ¢asti analyzy

mikrookoli.

Konkurenci na trhu Ize analyzovat jako funkci nésledujicich péti konkurenénich sil

¢ Rivalita mezi konkurenénimi firmami - vede k ziskéni konkuren¢ni vyhody

e Hrozba substitu¢nich vyrobku

e Hrozba vstupu novych konkurenti

¢ Vyjednavaci pozice dodavatelt

e Vyjednavaci pozice kupujicich

(SRPOVA J.,

REHOR V. a KOL, 2010, s.131)
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1.3.3 Model 7S

Tento model se fadi k dilezitym analyzam vnitiniho prostfedi podniku. Zahrnuje
v sob¢ 7 zakladnich faktord, které ve své podstaté determinuji to, jakym zptisobem bude

naplnéna firemni strategie. Jde pfedevs§im o harmonicky soulad téchto faktort.
e Strategie — samotna vize firmy a zpusob jak toho ma byt dosazeno
e Struktura — organiza¢ni uspotfadani z hlediska podiizenosti a nadiizenosti

e Systémy Fizeni — jsou to prostiedky, a procedury, které napomadhaji

posouvat firmu pozadovanym smérem
e Styl — popisuje zpusob fizeni zaméestnancti a firemni kulturu

e Spolupracovnici — patii sem jak tidici tak 1 fadovi pracovnici, fesi se jejich

vztahy, funkce, motivace ...
e Schopnosti - popisuji predevsim profesionalni zdatnost pracovnikl firmy
e Sdilené hodnoty — zachycuji napft. ideu, principy jenz pracovnici respektuji

(Koucinkfirem,2011)

1.3.4 SWOT analyza

Je jednoduchy néstroj pro systematickou analyzu klicovych faktorii, které jsou
rozhodujici pro strategické postaveni podniku. Abychom mohli provést swot analyzu, je
tteba nejprve provést dalsi sadu analyz, jejichz vysledky vyusti pravé do vstupii souhrné
SWOT analyzy.

V této analyze se rozliSuji slabé a silné stranky podniku. Déle je v ni zohlednéno
vnéjsi okoli v podobé prilezitosti a rizika. Nicméné tento ptistup obnasi jednoznacné
zatazeni daného jevu. Napiiklad vyskyt jistého jevu mize pro firmu v jistém sméru
znamenat riziko, a v jiném zaroven 1 pfileZitost. CoZz znamend, Ze tento piistup tato
analyza neumoziuje. Jedna se tedy opét o jakési zjednoduSené vnimani skute¢ného

okoli.

Zékladnim principem této analyzy je stavét na silnych strankach a snazit se
eliminovat slabé stranky, zaroven byt pfipraven pfijmout nové piileZitosti a hrozby
(SEDLACKOVA H., BUCHTA K.,2006).
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V dobie provedené SWOT analyze 1ze nalézat vzajemné souvislosti mezi silnymi a
slabymi strdnkami, pfilezitostmi a silnymi strdnkami. Diky témto synergiim pak

miZeme stanovit dalsi strategie pro rozvoj firmy (STRELEC J., 2008)

Postup pii tvorbé SWOT analyzy podle knihy Strategicka analyza (SEDLACKOVA H.,
BUCHTA K.,2006,92).

., Identifikace a predpoved hlavnich zmén v okoli podniku, k cemuz poslouzi zavery
mnoha provedenych analyz. Zvlastni pozornost je vhodné veénovat hybnym
zménotvornym silam a klicovym faktoriim uspéchu.
o S wuzZitim zaveru jednotlivpch casti analyzy vnmitinich zdroju a shopnosti
podniku identifikovat silné a slabé stranky podniku a specifické prednosti.
o Posoudit vzdjemné vztahy jednotlivych silnych a slabych stranek na jedné strané

a hlavnich zmen v okolnim prostiedi podniku na strané druhé. K tomu lze vyuZit

znazorneéni jednotlivych charakteristik ve formé diagramu SWOT analyzy.

silné stranky | slabé stranky

Prilezitosti Hrozby

Obrazek 1 - Na¢rt SWOT analyzy

1.3.5 Strategie firmy

Budeme-li vychazet z Porterova pfistupu, musime pro firmu vytyCit néjakou
konkuren¢ni vyhodu. Podle tohoto modelu existuji dvé konkurenéni vyhody. Bud’ mize
firma konkurovat na trhu diky svym nizkym nakladiim — naptiklad bude obdobné zbozi
nabizet levnéji. Dal§i mozny pfistup je pomoci odliSeni (diferenciace). Z vyse

zminéného vyvstavaji zakladni mozné strategie:

e Strategie viid¢iho postaveni v nizkych nakladech (Cost leadership strategy)
e Strategii diferenciace (Differentiation strategy)

(RAIS K. - DOSKOCIL R,, 2007)
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Siroky rozsah
(celé odveétvi) Strategie ndkladového Strategie diferenciace
vidcovstvi (strategie odli$nosti)

zamé&Feni se (Cost leadership) (Differentiation)
na cil
(fokus,
rozsah Stiukept L S fo ek
podniku) Strategie .poz.ornlosu ] Strategie cilené

na minimalizaci nakladt diferenciace
azky rozsah
(jeden nebo ) ” s o
n¥kolik (Cost focus) (Focus differentiation)
segmentd)

minimalizace ~KONKURENCNI{ diferenciace
nakladd VYHODA (odliSeni vyrobki,
FIRMY sluZeb

Obrazek 2 - Zakladni ¢lenéni strategii podle Portera

1.4 Metody snizovani podnikatelského rizika

Jedna se o vybér vhodnych metod, které miizeme vyuzit v nasem projektu. Tyto
metodiky jsou dobie popsany ve zdroji (RAIS K. - DOSKOCIL R., 2007). Proto je

nadchazejici kapitola 3.4. pfedev§im vytahem z tohoto zdroje.

1.4.1 Redukce rizika

Mrwe

Odstranovani pricin rizika

Piisobi preventivné pied zapocetim podnikatelské ¢innosti. Tato metodika se snazi

eliminovat pocet neptiznivych situaci, které¢ by mohly v budoucnu nastat.

Snizovani nepfiznivych disledki rizika
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Pomoci tohoto ptistupu snizujeme negativni nasledky podnikani. Pouziva se zvlasté pro

ty typy rizik, kterym se nemtiZzeme vyhnout.

1.4.2 Presun rizika na jiné podnikatelské subjekty

wev s

vyuzit v IT oblasti.

e Dlouhodobé smlouvy na dodavky surovin za pevné stanovené ceny
e Komisionafské smlouvy — prodej v cizich prodejnich sitich

¢ Smlouvy stanovujici minimalni mnozstvi odbéru produkti

e (Odbératel bude dostavat své zbozi vCas

e Odkupovani pohleddvek pomoci faktoringu ¢i forfaitingu

1.4.3 Diverzifikace

Tato metoda slouzi opét pro snizovani nepiiznivych dusledkil rizika. Jeji uziti je
pomérné Casté. Zakladnim jejim cilem je rozlozit riziko na co nejvétsi zakladnu. Je
zapotiebi si ale uvédomit, ze diverzifikace nemusi byt vzdy uspésna. Tedy budeme-li
zasahovat do oblasti, se kterymi nemame zadné zkuSenosti, miize to byt velmi riskantni.

Zaroven také plati (a to vzdy), Ze diverzifikace je zdrojem novych rizik.

e Pravni forma podnikani — vhodna forma spole¢nosti mize snizit riziko, které pro
nas plyne pifi nedspéchu. Naptiklad pii netspéchu spolecnost s rucenim
omezenym ruc¢i do vySe svého zakladniho kapitdlu (respektive dalSiho kapitalu
spole¢nosti). Zatimco obycejny Zivnostnik ruci celym svym majetkem (tedy i
osobnim)

e Vyrobni program — nebyt zavisly na dodavkach od dodavateld a vyrabét si
zbozi, sluzby sam (vertikalni diverzifikace). Dal$i moznost je rozSifovani

vyroby, tedy dodédvat dalsi produkty ¢i sluzby (horizontalni diverzifikace).
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2 Analyza problému a sou€asné situace

2.1 Analyza interniho prostredi podniku

2.1.1 Zakladni popis podniku

Kwvili zachovani firemniho tajemstvi budeme tento podnik oznacovat jako IT s.r.o. Jak
jiz vyplyva znazvu, jednd se o tuzemskou spolecnost s ru¢enim omezenym. Tedy
podnik IT s.r.o. se zabyva piedevSim tvorbou software. Na trhu plisobi dva roky a
v prib¢hu své existence vytvoiil sviij stéZejni vyukovy produkt a nabizi jej. IT s.r.o.
nema nyni zadné financni zavazky. Zakladni vklady spolecnikii byly také splaceny.
Jediné fixni vydaje, které musi spolecnost nyni vynakladat, slouzi pro udrzeni servert a
sluzeb zdkazniklim, které vyplyvaji ze smluv. Tyto ndklady jsou vSak velmi malé.
TaktéZ je tieba fici, Ze spolenost nedisponuje né¢jak velkym majetkem. Volny kapital
ve spolecnosti, ktery by nyni mohl byt vyuzit libovolnym zplisobem, se pohybuje kolem
110 000 K¢&. Spole¢nost by nyni chtéla zacit s tvorbou novych produktii, ale zatim nevi,
jakou strategii zvolit. TaktéZ nevi, na jakou platformu ¢i platformy se déale soustiedit.
OvsSem je tfeba podotknout, ze vlastnici si nepteji jakkoli spole¢nost rozprodavat, ¢i
piijimat dal$i spoleCniky. Zaroven pozaduji, aby plan byl vystavén bez vyrazného
zadluzeni spolecnosti. Coz znamena, ze piipoustéji napt. kratkodobou, ¢i sttednédobou
pUjcku ve vysi cca 100 000 K¢, zejména pro pieklenuti kritického obdobi. Znamena to
tedy, Ze si nasledné feSeni bude muset vystacit predevS§im s penézi, které je schopna

vygenerovat sama spolecnost.

2.1.2 Analyza7S

2.1.2.1  Struktura podniku

Podnik ma dva vlastniky. Kazdy znich disponuje 50% spolecnosti. Vlastnici jsou

zaroven jednateli spolecnosti, jejich pravomoce nejsou nijak omezeny. Kazdy je

28



opravnén k samostatnému jednani bez ptitomnosti druhého. Nutno podotknout, ze
takové rozlozenti sil a pravomoci ve spole¢nosti neni ptili§ doporuc¢ovano, nebot’ podnik
se mize dostat do bezvychodné situace pfi rozporu vlastnik. Nicméné zdejsi piipad je

specificky v tom, Ze vlastnici (jednatelé) si dtvéiuji.

Jelikoz se jedna o maly podnik, tak pro fizeni spole¢nosti neni zapotiebi najimat dalsi
pracovniky, nebot’ veskeré fizeni jsou schopni obstarat jednatelé. Tedy de facto lze fici,
ze spole¢nost nemd zadnou osobu ve funkci feditele. To muze pii obchodnich jednani
ptsobit nezvykle, ale je to dano tim, Ze Ceské zakony doposud neupravovaly vhodné
takzvany soubéh funkci. Tedy v tomto piipadé by jednatel mél obdobné definovanou
¢innost jako generalni feditel, coz se dle naSich zdkonli dostdvd do kolize. O
nasledujicim hovoti naptiklad neddvny verdikt Spravniho i Nejvyssiho soudu, ktery byl

otistén 1 v Hospodatskych novinach.

., Séfiim firem v soubéhu funkci hrozi, Ze prijdou o nemocenské ¢i diichody, samotnym
spolecnostem pak domeérky dani. Vyplyva to zrozhodnuti Nejvyssiho spravniho

i Nejvyssiho soudu.“ (Petr Byma, Petra Patfikova., 2011)

Tedy se soucasnymi zakony tuto situaci nelze napravit, nicméné vzhledem ke
zvyklostem domadciho prosttedi to neptedstavuje Zadny vyznamny nedostatek. Zkracené
lze fici, Ze jednatelé (vlastnici) plni roli feditele 1 manageri spolecnosti a rozhoduji o
vSech zélezitostech. Pod nimi se nachéazeji uz jen vykonni zaméstnanci tvofici produkt
dle ptikazli tohoto managementu.

Nasledujici druhd linie pracovnikl je vykonova a jiz nema zadné dal$i ¢lenéni. Jsou to
zejména programatofi a grafici. Firma tyto zaméstnance dynamicky najimad podle
aktudlni potteby. Coz znamena, Ze v prib&hu tvorby jejiho stézejniho produktu (cca po
dobu jednoho roku) disponovala vét§im poctem zaméstnancii. Nicméné v soucasné dobé
byl vyvoj planované verze produktu dokoncen a proto mé nyni v této linii zaméstnanct
k dispozici pouze dva brigadniky — grafik a programator, ktefi v pfipad¢ potieby
provadi doladovani a udrzbu produktu. Ti zaruCuji bezproblémové fungovani
stavajiciho softwaru pifi udrZeni velmi nizkych nédkladi na pracovni kapital. Byvalé

zaméstnance firma také nechtéla drzet z divodu mozné zmény platforem na néz bude
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novy software vyvijen (nebot by byli pak nevyuzitelni). OvSem s vétSinou lidi se
domluvila na mozné brigaddnické spolupraci v piipadé fteSeni problému s ¢astmi
produktu, na kterych pracovali. Tedy da se fici, ze veSkera zbytkova struktura ve firmé
je pripravena na zavedeni zcela nového produktu, aniz by bylo potieba se zbavovat

starych zaméstnanci, ¢i jim vyplacet odstupné.

Pro uplnost nyni strukturu podniku budu demonstrovat graficky. Je tieba podotknout, Ze
jelikoz veskera struktura byla tvorena dynamicky podle aktualnich potieb a moznosti, je
zapotiebi brat tyto schémata za orienta¢ni. Nicmén¢ jsou vytvofena na realném zaklade¢,
nebot’ podnik tyto c¢innosti vykonaval ¢i vykonavd a potieboval k jejich zajisténi

zminované specializace zaméstnanc.
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Vedouci sekce

Vedouci sekce
| 1.jednatel |
| 1.jednatel |
| 2.jednatel |
| 2.jednatel |

Vykonna sekce

Vykonna sekce

Programatofi:
| Web - Html,Php,obsluha serveru | Technik:
| Windows - Delphi developer | udrzba - Web, server, platformy

Win ...

| mobilni platforma - Java |

, L Grafické oddéleni:
Grafické oddéleni:

webova a propagacni grafika
| webova a propagacni grafika | | propag B

| grafika aplikaci | Dal$i ¢innosti:

Dalsi ¢innosti: | externi U¢etni

| prodejni kanaly - tvorba, analyzy |

| externi Gcetni' |

Obrazek 3 - Vlevo schéma byvalé struktury podniku a vpravo schéma soucasné struktury
podniku

! Externi uéetni - neni zamé&stnancem firmy. Jedna se o Zivnostnika, ktery jako externista dodava ucetni
sluzby firmé a zastupuje ji pomoci plné moci na ufadech. Vytvari ucetni vykazy pracovnikii, zaznamy o
prodejich, vytvaii a podava daiiova ptiznani. Tento externi zivnostnik nabizi a poskytuje tyto sluzby
vetejné i dal§im firmam.
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2.1.2.2  Spolupracovnici

Vlastnici

Tento bod v ptipadé malé firmy je velmi podstatny, nebot’ tito lidé, v roli vlastniku a
zaroven vedeni, vysloven¢ determinuji budouci chovani firmy. Budou-li jejich motivace

vzajemné Spatné nastaveny, bude tim vyrazné ohrozena budouci prosperita spolecnosti.

Jelikoz se vlastnici ve formé jednatelt aktivné podileji na tvorbé ziski, zlistava otazkou,
zda ocenovani stylu 50 na 50 vede vzdy k nejlepSim hospodaiskym vysledkiim pro
podnik. Nebot’ v ptipad¢ dil¢ich iniciativ a tvorbé novych produktii se zda, ze neni
zadouci, aby si druhy spole¢nik automaticky ukrojil pil zisku znového produktu.
Zvlasté pokud na ném nebude pfiliS pracovat. V piipadé, ze by tento systém ztstal
nezménén, mohlo by hrozit, ze zde nebude vile viibec otevirat jakékoliv nové projekty,
které by vyslovené nebyly vedeny pitl na piill. Coz by mohlo znamenat 1 fakticky zénik

podniku.

Soucasny hlavni produkt byl realizovan skute¢né formou ptil na ptl. Tedy da se fici, ze
oba vlozili do spoleCnosti stejny kapital, a pfiblizn€ stejné mnozstvi vlastni prace a
iniciativy. Nicméné ¢as ukdzal, ze by kazdému spiSe vyhovovalo fidit vlastni
vyvojaiskou divizi. Tedy napiiklad vyvijet nadale néjakym zptsobem produkty na sebe
navazujici ¢i vzdjemné provazané, ale aby si kazdy danou hodnotu tvofil spiSe pro sebe,
nez 50 na 50. Tento systém by vyraznym zptisobem navysSoval motivaci kazdého z nich.

Rovnéz by navySoval odpovédnost za jednotliva rozhodnuti.

Pro¢ majitelé spolecnosti dospéli k tomuto zavéru? Odpovéd’ je jednoduchd. Po celou
dobu fungovani podniku nebylo nikdy stanoveno, kdo pfesné za co odpovida a kdo co
vlastné ma délat. Na prvni pohled to vypada docela neuvéfitelné, Ze by néco takto viibec
mohlo fungovat. Nicméné jak jiz bylo feCeno mezi vlastniky panovala souhra pfti
vnitrofiremni spolupréci a kazdy vlastn¢ pracoval na tom, co bylo potieba. D4 se fici, Ze
se prakticky ustanovilo zcela spontdnné jakési rozdéleni pracovnich vykonii — a to
v souvislosti se zkuSenostmi a dovednostmi kazdého z nich. Takze aniz by bylo cokoliv
vyslovné rozdéleno, vSe fungovalo jak melo. Problém nastal, kdyz se produkt zacal
dostavat do zavére¢nych fazi vyvoje, kde jiz celkovd komplexnost pon¢kud narostla. A

zde se postupné zacaly jednotlivé problémy piekryvat a postupné se u nékterych z nich
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vytracela hranice odpovédnosti vedeni. Tedy v n€kterych ptipadech nebylo ziejmé, kdo
vlastn¢ danou véc zadal, a kdo vlastné¢ odpovidd za jeji uspéSné dokonceni. A u
nékterych problémi se pak ocekavalo, ze je prave fesi ten druhy, ovSem ve skutecnosti
je netesil nikdo. D4 se fici, Ze se v zavéru tohoto dvouletého obdobi zacaly postupné
objevovat nesvary, které vedly ke snizovani efektivity a vykonu spolecnosti. Jelikoz si
tyto problémy vedeni uvédomuje, tak se rozhodlo zmiiflovanou neefektivitu zacit

odstranovat.

Radovi zaméstnanci

Podle soucasné koncepce jsou vyuzivani jednoucelové bez dlouhodobych vyhleda.
Jednd se zejména programatory, grafiky a pomocnou silu zejména pro marketing.
Z toho plyne, Ze pocet zaméstnanct neni konstantni. Stejné tak i loajalita ke spole¢nosti
neni nikterak vyrazna. Tim padem nelze dobfe hodnotit samotny pfistup ¢i soulad se

zaméstnanci.

Na okraj by stdlo za podotknuti, Ze se podnik vzdy snazil vyhnout zaméstnani
zaméstnance na dobu neurcitou. A to pravé z divodu jejich omezené pouzitelnosti.
Diky tomu nyni uniknul pfed zbytecnymi vydaji pfi propousténi. Mnohdy zaméstnanci
byli pfijimani jen na dohodu o provedeni prace — tedy byli pfimo najati jen pro dany
ukon, ktery jim byl ve smluvené podobé¢ proplacen. CoZ zéroven zajiSt'ovalo i motivaci

tohoto zaméstnance.

2.1.2.3 Strategie

Hlavni myslenky strategie spole¢nosti spocivaji v nasledujicich bodech:

e Samotnd vize firmy je velmi Uzce napojena na jeji hlavni produkt

Keepinhead.

e Spolecnost se snazi zakaznikovi nabidnout kompletni produkt s mnoha
funkcemi. Samotny produkt je detailnéji rozebran v kapitole - Analyza

produktii spolecnosti.

33



e Prodejni strategie Keepinhead je pak zalozena na kombinaci n¢kolika typt
prodejnich kanald. Tato kombinace je stanovena tak, aby firmu zbytecné

nezatézovala vysokymi néklady na reklamu.

Zakladni licen¢ni politika spolec¢nosti je nasledujici:

Nabizené produkty Trial verze Plna verze
Keepinhead PC Zdarma 390 K¢
Keepinhead mobile Zdarma 390 K¢
Keepinhead PC + mobile Zdarma 590 K¢
Web server neni k dispozici Zdarma

Tabulka 1 - Licené¢ni a cenova politika produktii v Cr

Nabizené produkty Trial verze PIna verze
Keepinhead PC Zdarma $19.99
Keepinhead mobile Zdarma $19.99
Keepinhead PC + mobile Zdarma $34.99
Web server neni k dispozici Zdarma

Tabulka 2 - Licen¢ni a cenova politika v zahrani¢i (v Dolarech)

Tedy z vySe uvedeného vyplyva, Ze aplikace jsou pfipraveny k prodejim po celém
svéts. V praxi to znamend, Ze existuji dvé lokalizace Ceska a Anglicka. Obchodni

model je nyni volen pro cely svét stejné.

Kromé téchto vefejnych nabidek existuji specidlni hromadné licence, které jsou
nabizeny napfiklad jazykovym Skoldm. Zde je vétSinou licen¢ni politika upravend na
ptani pfislusné jazykové Skoly. VétSinou je zde délka licence omezena na délku
pfislusného kurzu. Cena hromadnych licenci je smluvni, vétSinou zdvisi na poctu
prodanych licenci, délce platnosti licence a piipadn€ na poctu dalSich uprav na piani

zadavatele.
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Spole¢nost vyuzivda nékolik distribucnich cest k prodejim.  Nejzdkladngjsi a
nejjednodussi je distribuce prostfednictvim vlastnich webovych stranek. Zde si muize
uzivatel precist zakladni informace o aplikaci, prohlédnout si screenshoty a stahnout
zdarma trial verzi. Po té co ma trial verzi nainstalovanu v pocitaci, miize si ji kdykoliv
pfepnout na plnou verzi zaplacenim licence. Tedy jizZ nemusi stahovat zddnou dalsi
aplikaci. Aplikace postupem cCasu uzivatele k platbé vybizi, aZz se nakonec uzamkne.
Samotna platba pak prob&hne ptes paypal, ¢i je mozné pouzit i béZzného pievodu na ucet

(pro zékazniky z Cr).

Dals8i, mnohem vynosné&jsi a zaroven i vyrazné komplikovangjsi distribu¢ni kanal je
provozovan pies takzvané ,,stahovaci servery“. Jedna se o bézné internetové portaly,
které shromazd’uji aplikace pro uzivatele. Sami pak si buduji své dobré jméno u
uzivatell. Zejména tim, ze na svych strankdch maji nashromazdéno co nejvice aplikaci
(placenych a neplacenych). Piipadné nékteré aktivnéj$i 1 piSi recenze na jednotlivé
aplikace. A podle toho jak je aplikace stahovana, ¢i jaké dostdva hodnoceni od
uzivatelli, obsazuje dané lukrativni pozice (tedy je tfeba vice na ocich, kdyz je hodné
stahovand). SpoleCnost, ktera takto aplikaci umistuje na pfislusny portal, tedy jen
ptipravi stru¢né informace o aplikaci, zadd nejvhodnéjsi klicova slova a ve vétsing
piipadii zcela bez poplatkli ji mize vlozit. Pokud ma zijem o n&jaké nadstandardni
zviditelnéni na pfislusném webovém serveru, tak jiz musi sdhnout po placenych
sluzbach. Vyhodou tohoto kanalu je, Ze lze i zcela bez poplatkii dosdhnout umisténi a
tedy zviditelnéni na skute¢né velkém poctu takovychto webti (domadcich i zahrani¢nich).
Ovsem to je zaroven i nevyhodou, nebot' aby tento kanal vibec pracoval, je tifeba
takovymto zplisobem atakovat minimalné né€kolik desitek servert, coZ tato spolecnost
samoziejmé& provadi. A s tim jsou pak jiz spojeny dalsi nadklady na pracovni kapital,
ktery musi tyto portaly jednak vytypovavat, nasledn¢ ziizovat firemni registrace a na
zavér vkladat aplikace, které jesté podléhaji diléimu schvaleni. Navic tyto servery
nejsou dosti Casto unifikované a tak kazdé umisténi aplikace se stdva individudlni
zalezitosti.

Nasledujici, spiSe propagacni kandl, je tvofen tiskovymi, nebo digitdlnimi médii, ktera
uvetejiiuji novinky, zajimavé aplikace pro uzivatele, ¢i na né pisi recenze. Tedy zde

nejsou aplikace k dispozici, jednd se o internetovy, ¢i novinovy tisk. V drtivé vétSing
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vétsich médii je tieba fici, ze o takovou recenzi musi nejprve management dosti bojovat,
aby vzbudil vibec zijem. Je to relativné ucinna cesta, kdy v kratké dobé dojde
k osloveni mnoha potenciondlnich uzivateli. Nicméné¢ tento efekt je vétSinou jen
kratkodoby, protoze noviny mivaji nové vydani kazdy den ¢i tyden, a tak ¢lanek brzy

zapadne do archivi, kde jiz jej nikdo necte.

Poslednim zminénou distribuéni cestou jsou spolecnosti, kterym je produkt proddvan
v hromadnych licencich. Jedna se zejména o jazykové Skoly. Zde je efekt dvoji. Firma
jednak ziskava za licence trzby, pficemz dochazi k osloveni velké skupiny zdkaznikii a
za druhé po vyprseni licenci je moznost, Ze si je n€ktefi zdkaznici budou chtit prodlouzit
na neomezené a produkt si zakoupi piimo od vyrobce (ne od jazykové skoly). Nicméné
je zde 1 efekt pro jazykovou Skolu, nebot’ aplikace obsahuji reklamu na ptislusnou
jazykovou skolu, kterd aplikaci nabizi a tak ji ma koncovy uzivatel vice na ocCich a
nakonec se moznd i kviili tomuto produktu opét ptihlasi na dany kurz. A zpétné zase
bude jednim zuzivatell, ktefi dostanou prodlouzeni produktu v rdmci hromadné

licence.

2.1.2.4 Systémy fizeni

Pii navrhovani a vylepSovani produktii spolecnosti je vyuzivana zpétnd vazba. Ta
spociva v tom, Ze zdkaznik ma moznost se vyjadiit k pfislusné aplikaci. Naptiklad na
webovych strankdch za timto ucelem slouzi formulat ,Napiste své podnéty piimo
vedeni®. Zde pak lidé vétSinou uvadé;i napiiklad svou spokojenost s aplikaci s navrhy
na vylepSeni, podékovani atd. Samo sebou sviij velky pfinos maji i vyjadieni zakaznika
mén¢ spokojenych — naptiklad z diivodu absence jimi pozadované funkce a podobné.
V nékterych verzich aplikace pak mulUzeme najit odkaz na tento formular
zakomponovany piimo v uvodni obrazovce aplikace. Timto chtélo vedeni povzbudit

v jistych dobéch své zékazniky k této zpétné vazbé.

Zaroveni s tim jsou vytvafeny dotazniky napiiklad pro jazykové Skoly, ve kterych se
tohoto produktu uzivd v ramci hromadnych licenci. Zde pak milizou zikaznici opét

vhodnou formou vyjadfit své postfehy, navrhy a stiznosti k aplikaci.
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Stejné¢ tak management vyhodnocuje indicie ze samotnych prodeji. Tedy zkouma
prodejni statistiky a rtizné uzivatelské skupiny, jakym zplisobem k ndkupu ¢i uziti

aplikace ptistupuji.

Po analyze vSech téchto vstupnich dat vedeni vytvari rozhodnuti na ptislusné zmény
v aplikacich. Z téch dosud provedenych se jedna piedevS§im o zjednoduSeni a
zptehlednéni aplikace. Rovnéz s tim probéhla celd graficka uprava PC verze. (viz
kapitola Keepinhead PC). Stejné tak upravy neprobihaji jen na uzivatelské urovni, ale
také z hlediska prodejnich technik. Zde bychom mohli jmenovat napiiklad, z dosud
provedenych, omezeni free verze aplikace a pfizpusobeni aplikace pro nové prodejni

kanaly (pro jazykové Skoly).

2.1.2.5 Styl

JelikoZz se jedna o malou firmu, bude tim styl fizeni do jisté miry ovlivnén. A to
piedevs§im proto, ze si spolecnost v dané koncepci a se soucasnymi plany si nemtize
dovolit udrzovat stale stejné zaméstnance na plny tvazek. Nebot se da predpokladat, ze
jejich vyuziti by spocivalo predev§im v provadéni principielné podobné pracovni
napln€. OvSem spolecnost z dlouhodobého hlediska takto kvalifikovatelné cinnosti
neprovadi. Tedy management se zamétil prfedev§im na vyrobu produktu a pottebnou
specializovanou pracovni silu dynamicky najal jen za konkrétnim ti¢elem a nasledné ji
do jisté miry opét propustil. Proto se da jen téZce identifikovat konkrétni styl tizeni
s konkrétnimi zaméstnanci. Coz z obecného hlediska naznacuje velkou miru fluktuace
zaméstnancl. Tim do znacné miry je zasazena firemni kultura, jelikoz ze stavajiciho
predpokladu byli dani zaméstnanci potiebni jen pro tento projekt. Firma méla sice
dlouhodoby vyhled z hlediska stézejniho produktu, ov§em z hlediska rozsifovani dalSich
divizi, udrzovani zaméstnancii a stim souvisejici tvorbou firemni kultury jiz tento

pohled na véc je siln€ nedostacujici.
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2.1.2.6 Schopnosti

Logika managementu spocivala pfedevsim v tom, Ze najimal specializovanou pracovni
silu — tedy Ze si tento pracovnik své schopnosti jiz pfinaSel sebou. Ptipadné si je byl
ochoten samostudiem sam doplnit, nebot’ se jednalo o studenty nebo Cerstvé absolventy.
Coz znamend, ze se zaklddalo predev§im na samotnych vstupnich schopnostech
zamé&stnance a jeho vlastni pili se vzdélavat. Zaroven to byla pracovni sila, kterd byla
schopna samostatn¢ tesit dané dil¢i problémy. Tedy management v pribéhu prace daval
svym pracovnikim ukoly, pomoci nichz fesil rozvoj projektu, ale jiz nefesil jejich
seznamovani se s danymi systémy a dal$i narocné znalostni proSkolovéani. Je vSak

samoziejmé, ze kazdy pracovnik byl dostatecné seznamen se svou ulohou.

vvvvvv

zefektiviiovani. Je zfejmé, Ze tento piistup sebou nepiinasel zadné vyznamné synergické
efekty, na druhou stranu kazdy pracovnik zastaval jistou C¢ast projektu a svymi

schopnostmi ji byl schopen pokryt.

2.1.2.7 Sdilené hodnoty

Jelikoz spole¢nost z dlouhodobého hlediska nemd stalé jadro zaméstnanct, sdilené
hodnoty mezi béZnymi zaméstnanci jsou pomérné¢ malo vyznamné. Zaroven s tim kazdy
zaméstnanec provadél jiny druh prace. Tedy vlastné prokazatelnou definici sdilenych

hodnot Ize nalézt v podob¢ jakéhosi zékladniho know-how hlavniho projektu.

Pon¢kud 1épe se k témto hodnotam piistupuje v managementu samotném, nebot’ ten je
tvofen vyhradné majiteli spolecnosti a ti jsou samoziejme stali. Tim padem si spole¢né
buduji know-how a udrzuji si vzdjemné povédomi o hodnotdch spolecnosti. Zde se

jednd ptedevsim o prodejni informace a znalost reakce trhu na jisté podnéty.
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2.1.3 Analyza produktd spole¢nosti

Spolecnost své sily soustfedi do jednoho jediného produktu. Jmenuje se Keepinhead.
Slouzi k vyuce a nejlépe se hodi na vyuku jazykl. A timto stylem je také propagovan.
Pfi blizSim ohledani vSak zjistime, Ze ve skuteCnosti to neni jeden produkt, nybrz
spojeni 3 dil¢ich produktii. Ty spolu tvofi jeden celek, ktery uzivateli nabizi hned
nékolik moznosti pouziti. V nasledujici analyze budou pfedevsim popsany prvky ¢i uZziti
programu ovliviujici zisk spole¢nosti. Tedy napf. ty, které jsou dulezité pro koncového
uzivatele a na zaklad¢ kterych se rozhoduje o koupi. Samotna funkénost produkti bude

nastinéna jen v zakladnich rysech. Nyni si tedy jednotlivé ¢asti rozebereme podrobné;ji.

2.1.3.1 Keepinhead PC

Spolecnost se vzdy snazila vytvoftit produkt co nejvice uzivatelsky ptfinosny. Manazefi
do produktu promitali své nejnovéjsi poznatky a trendy. Sami méli spoustu zkuSenosti
s vyuzitim této elektronické formy vyuky a také ji v podobé tohoto produktu velmi
vyuzivali. D4 se fici, Ze jiz v ranych verzich produkt nabizel vétSinu soucasnych funkei.
Nicméné 1 pies to zazil pomérné bouflivou proménu. Ta spocCivala predevSim
v uzivatelské piivétivosti. Vedeni si bylo védomé, Ze produkt nabizi uzivateli skutecné
hodnotné funkce a tyto funkce také skutecné¢ uzivatelé ocemovali. Nicméné po Case
management dospél k zavéru, Ze produkt pfili§ nefesi samotnou uZzivatelskou piivétivost
pro zcela nového uzivatele. Proto se rozhodl zaméfit se na tento nedostatek. Jelikoz
spole¢nost v soucasné dob¢ jesté stale nabizi ob& verze, presnéji od starSi upousti a
postupné ji nahrazuje v ptislusnych marketingovych kandlech verzi novou, tak se

stru¢né podivame na obé& tyto verze a na zavér se zaméfime na nejnovejsi verzi. Nyni si
ukaZeme, v ¢em spocivala proména - vylepseni .

Na nasledujicim schématu vidime screenshoty aplikace. Jsou sefazeny od shora dolt (ve
sméru Sipek) a jejich smér ukazuje postup nového uzivatele programu, tak aby vidé¢l
nejzadanéjsi funkci této aplikace — tedy uceni slovicek. UZivatel postupné musi projit

tyto piislusné obrazovky. V levém sloupci je dokumentovan prichod starSi verzi
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programu (odpovidad vydanym verzim po verzi 1.9.9) a v pravém sloupci je analyzovan

prichod programem nov¢jsi verze (2.0 a vyse).

JiZ na prvni pohled je zfejmé, Ze v nové verzi je tato cesta kratSi. Ve star§i verzi musel

uzivatel projit pies nasledujici obrazovky:

1. Vybéru databaze(jazyka)
2. Nahled na databazi
3. Vybér témat ke zkouseni

4. ZkouSeni

Zatimco v nové verzi byla tato cesta zjednoduSena tim, Ze druha obrazovka byla pro jeji
nadbytecnost vypusSténa. OvSem jeji Castecnd funkce (ukazovat uZzivateli obsah jeho
databaze), byla dodédna do nasledujici obrazovky. A to formou jesté srozumitelnéjsi,
nebot’ nyni uzivatel ma moznost pii vybéru témat sledovat, kterd slovicka si vlastné
vybral, coz ho pied zkousenim zajimad mnohem vice, nez néjaké kompletni vyobrazeni
databaze s prisluSnou editaci (viz star$i verze). Takze nyni bychom mohli cestu pies

obrazovky popsat nasledovné:

1. Vybér databaze (jazyka)
2. Vybér témat ke zkouseni + nahled

3. ZkouSeni

Taktéz byly odstranény dalsi bariéry, které mohly nového uZzivatele pfivadét na scesti,
kdy si mohl tfeba myslet, ze program ke zkouseni neslouzi, nebot’ se nemohl jednoduse
dostat ke zkousSeni ¢i uceni slovi¢ek. Pozorny ¢tenaf si tak miize na piilozeném obrazku
v§imnout (nova verze, zejména 2. obrazovka), ze podstatné ovladaci prvky byly zdsadné
zdlraznény, zatimco ty nepotfebné schovany, nebo zcela odebrany. Navic byly funkce

programu piehledné uspotadany do jednotlivych zalozek.
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Timto tedy byly pfiblizeny zasadni inovace, které mély zajistit vyss$i uzivatelskou
privétivost a srozumitelnost. Z marketingového hlediska odebraly nejuzs§i misto, kde

spolecnost ztracela nové zdkazniky, po té co se jim dostal program poprvé do rukou.
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Nyni se jiz zaméfime na nejnovéjsi verzi Keepinhead PC a kratce se podivame na
jeho nejvyznamnéjsi funkce:
ZkouSeni a uceni slovi¢ek — Jak jiz plyne z vyse feceného, je tato funkce programu
ucena na prani uzivatele — uzivatel si je sam vybere dle libosti. Druha sekce je jiz pln¢
automatizovand a stard se o to, aby uzivatel dana slovicka jiz nikdy nezapomnél. Tedy
zde jsou pocitaCem pripravovana slovicka na kazdy den zvlast’ a to v takovém poradi,
aby byla vzdy zopakovéna ta, u kterych hrozi, Ze by je uzivatel jiz zapomenul (nebo je
jesté dobte neznd). Zatimco dobfe zndma jsou zde opakovana napiiklad az 1x za rok,

tak aby jimi zbyte¢né nebyl zatéZovan tento procvicovaci proces.

Vyslovnost — Vyznamnd funkce, kterd umozni uzivateli se naucit, ¢i zopakovat
vyslovnost béhem zkouSeni. Program dokéze uZzivatelem napsana slovicka precist

v nejvyznamnéjSich svétovych jazycich.

Vytvaieni, aprava slovi¢ek — Uzivatel ma sva slovicka plné ve vlastni rezii. Muze je

libovolné preskupovat do danych témat, ménit, ¢i mazat.

Sdileni - Veskery obsah databazi programu je pln¢ vykopirovatelny na internet a
umoznuje sdileni mezi rliznymi uzivateli. Stejné tak si kazdy uZzivatel miize stahnout

libovolna slovicka z webu k dané tématice (od jinych uZzivatelit).

2.1.3.2 Keepinhead na Internetu

Jedna se tedy o druhy navazujici produkt, ktery zabezpecuje komunitu uzivatelti kolem
tohoto produktu. Prostfednictvim tohoto webu mohou uzivatelé¢ sdilet sva slovicka,
pripadné si k jednotlivym slovickiim psat pozndmky — chvalit jiné uzivatele, hodnotit a
podobné. Také je zde moznost vlastni jednoduché prezentace — profilova stranka (viz
priloZzeny obrazek). Kde se také mimo jiné samotny uzivatel i ostatni mohou dovédeét,

ktera témata sdili.

Prakticky za hlavni funkci internetového serveru by se dala oznacit moznost hledani
novych témat (obsahujici slovicka). Nebot pomoci vyhledavaciho algoritmu

s inteligentnim tfidénim podle jazykll si mulze uzivatel snadno vyhledat potiebné
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databaze. Zde je tieba podotknout, Ze konkurenéni produkty vétSinou toto ¢lenéni podle

jazyku opomijeji.

Server taktéz disponuje hromadnym informovanim uzivatelti, kdyz napiiklad oblibeny
autor uzivatele ptidal nové téma a podobné. Zkracen¢ lze fici, Ze tento systém vyraznym
zpusobem piispiva k udrzovani uzivateli kolem tohoto produktu a snazi se o to, aby se
zv1asté novi uzivatelé upsali k rozesilani nejriizné€jsich notifikaci. Tim dochéazi k tomu,
ze zejména novi uzivatelé se v mnohem vétsi mife opét navraci k pouzivani tohoto
produktu, nebot jinak by na n&§ mohli zapomenout. A novi uzivatelé jsou pro
spole¢nost nejdiilezitejsi, nebot’ zde vznikd spolecnosti hlavni zisk — prodej aplikace

novému zakaznikovi.

0

-
.
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Maje jméno: Giorgio
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Karticky, které sdilim
ST (1d: 1920) ® 7 X

pokud je prizvuk na 3. sl... - zmekceni do mnozneho cisl... ; vestiti - oblefeni ([ v mnozném )

Cestina - Italitina

2.hodina (1d: 1379) ® 7 X

fiume - feka ; dimmi - fekni mi

Kurzy Italstina pro zacatecniky na VUT (Fakulta Stavebni) vedeny dle knizky Progetto Italiano (prof.valeckova)
Vut, vut, Fast, FAST, Valeckova, Valetkova, Progetto, Italiano, progetto, italiano

Obrazek 5 - Webové rozhrani Keepinhead
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2.1.3.3 Keepinhead mobile

Slouzi zejména k uceni, ¢i opakovani slovicek, kdyz

v s 4 v v v . 4 - - -

uzivatel neni u PC. Zkracené lze fici, Ze se jednd o - i
‘ Keepinhead™ 7

funkéné pretransformovanou PC aplikaci na mobil, pro

Java platformu. Aplikace je samoziejm¢ vhodné SECOmplishiribn

upravena a zjednodusena tak, aby pracovala takika na

uspéch, vykon
vysledek

kterémkoli mobilnim telefonu. S ohledem na platformu

nemohly byt dodany veskeré funkce PC aplikace
(naptiklad vyslovnost). Tato aplikace t&€zi zejména

z webu, piipadné z PC aplikace, kde si uzivatel mize bud’

vytvorit nova slovicka, ¢i stdhnout od jiného uzivatele.

Nebot na samotném mobilnim telefonu je tvorba

vlastnich slovicek casov€é narocna — kvili klavesnici
bézného telefonu. Zajimavosti je, ze je moznd plna
synchronizace s PC aplikaci pomoci bluetooth. Coz v praxi Obrazek 6 - Keepinhead mobile
znamena, ze si uzivatel miiZze napsat slovicka na PC, naucit

se je, synchronizovat s mobilnim telefonem, byt na cestidch a opét si opakovat libovolna
slovicka, ¢i pfidavat nebo stahovat zinternetu na mobilu a na zavér vSe opét
synchronizovat s PC aplikaci. Jedna se tedy o plnohodnotnou synchronizaci, kdy
vSechny zmény provedené na obou zatizenich od posledni synchronizace (v€etné uceni)
se vezmou v uvahu a na obou zafizenich se objevi nejaktudlnéjsi verze databazi (témat)
uzivatele se vSemi difve uskutecnénymi zménami. Je to zajimava funkce, kterou zadna

analyzovana konkurence nema v takovém rozsahu.
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2.2 Analyza mikrookoli

2.2.1 Portertiv model péti sil

Konkurenci na trhu 1ze analyzovat jako funkci nésledujicich péti konkurencnich sil.

¢ Rivalita mezi konkuren¢nimi firmami

Zamémy piimy konkurenéni souboj firmy proti firm¢ na tizemi CR veden neni a
v zahrani¢i pak jiz spoleCnost neni pfili§ zndma, takze piimo proti ni konkurence
nikterak zvlast’ nezasahuje. Vyraznéjsi rivalita pak panuje na Appstore, do kterého vSak
spole¢nost zatim neexpandovala. V ptipadé, ze vSak na néj vstoupi, konkurence bude
hodné¢ znat, nebot’ je zde nabidka konkurencnich vyrobkid za velmi nizké ceny (to
ovSem plati pro Appstore i obecn¢). Tedy nejsiln€j$Sim rivalem v soucasné dobé¢ jsou
webové servery (napf. Quizlet.com), které sdruzuji uzivatele, jejich databaze a celou
funkc¢nost, kterou lze ziskat v dostatecné mife zcela zadarmo. Navic nékteré tyto znamé
servery umoziuji zviditelnéni konkurenénim vyukovym aplikacim. Celkové jim také
nahrava ten fakt, Ze uZivatelé maji stale vétsi chut v tomto odvétvi presouvat svou
¢innost z béznych placenych PC aplikaci na internet. Da se fici, ze weby sdruzuji

v

uzivatele a aby rozsitili svoji piisobnost, ptipousti ke slovu dalsi externi aplikace.

¢ Hrozba substitu¢nich vyrobku

Nejvyraznéjsi hrozbou v této oblasti jsou zminiované weby, nebot’ ldkaji uzivatele na
sluzbu zadarmo (za reklamu), taktéz mu ukazuji silu své komunity a podobné. Soubézné

s tim pak mohou nabizet konkuren¢ni aplikace na PC a mobilni platformy.

Dalsi hrozbou jsou pak bézné vyukové aplikace na podobném principu (napt. klasické
Supermemo), pouzivajici standardnich prodejnich kanall. Zde je vSak tieba fici, Ze se
mi nepodafilo najit aplikaci, kterd by néjak vyrazné celosvétové vynikala mezi

ostatnimi svou popularitou.

Za nasledujici substitut bych oznacil také vyukovy software, ovSem na jiném zékladu
nez produkt Keepinhead. Jedna se tedy o produkty obsahujici pifimo od vyrobce
namluvend cviceni, videa a zcela interaktivni vyuku jazyka specializovanou pro dané
urovné. Timto ptikladem by mohl byt produkt Rosetta Stone, ktery je pomérné kvalitni,

znamy a oblibeny po svété. Nicméné jeho nevyhodou je pomérné vysoka cena. Na
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firemnich strankach http://www.rosettastone.co.uk/ lze najit nyni vyjimecnou akéni
cenu (cca 35 dolar®) a to za jediny zdkladni vyukovy level. OvSem takovychto softwarti
existuje vice a zalezi na zptsobu vyuky jaky uzivatel preferuje. Tedy najde se cela fada
uzivatelti, ktefi radé€ji budou pouzivat tento interaktivni software pftichystany od
vyrobce, nez aby se ucily néjaka slovicka od jinych uzivateld. OvSem je tieba fici, ze
tyto produkty jako Rosetta Stone jsou jednoucelové, zatimco produkt jako Keepinhead

muze ¢lovek vyuzivat po celou dobu svého vzdélavani.

Za nejmén¢ nebezpecny substitut by se daly oznacit klasické PC slovniky. Ty do dané
oblasti sice zasahuji, nebot’ se pouzivaji pfi samotné vyuce. Nicméné k samotnému

uceni — tedy pro ucebni a opakovaci proces se jiz vétSinou moc dobie pouzit nedaji.

Celkové lze tici, Ze az na vyjimky, je vétSina produkti ni¢ena webovou konkurenci.
Tyka se to zejména slovniki, které 1ze na internetu nalézt zadarmo a jejich kvalita se
stale vice blizi slovnikiim placenych. To stejné se déje s vyukovymi aplikacemi typu
Keepinhead, nebot’ maji své piimé webové konkurenty. O néco 1épe na tom mohou byt
produkty typu Rosetta Stone, nebot’ ty nabizeji pro zdkazniky specifickou piidanou
hodnotu a nemaji webovou konkurenci tak rozsitenu. Nicméné i ony se potykaji s timto

problémem.

Trochu odlisna situace panuje na Appstore, ktery zejména pro uzivatele iPhone vytvofil
novy trend, diky kterému si velmi radi kupuji nové aplikace. A jelikoz tyto aplikace
byvaji zpravidla velmi levné a pro danou platformu i1 vhodnéjsi k pouziti, neptedstavuje

pro né webova konkurence nijak zavaznou hrozbu.

e Hrozba vstupu novych konkurenti

Tato hrozba je aktualni stile, zejména nyni nastava praveé v souvislosti s webovymi
servery, které maji pomérn¢ vysokou popularitu a mohou na ni zviditeliiovat nové PC,¢i

mobile klient aplikace. Ci uZivatelé mohou radgji pouZivat jejich web rozhrani zadarmo.

vvvvvv

trendem) vznikd v podstaté trh novy, zatimco trh kolem staré technologie postupné
vyhasind. CoZ znamen4, Ze je zde nesmirn¢ dilezité sledovat tuto situaci (i jeji indicie)

a dostatecné rychle na ni reagovat.

e Vyjednavaci pozice dodavateli

Spole¢nost neni pfimo zavisld na dodavatelich. Odebird pouze né&jaké standardni,

nikoliv specifické sluzby napt. hostingova feseni, virtualni servery... Coz znamena, Ze si
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tyto potiebné sluzby miize vybirat na pomérné dobfe konkuren¢nim trhu (a tedy

vyjednévaci sila dodavatell je v dlouhodobém horizontu v podstaté nulova).

e Vyjednavaci pozice kupujicich

Vyjednavaci sila kupujicich v pravém slova smyslu ptsobi zejména na prodeje
multilicenci jazykovym Skoldm. Nebot’ zde firma vyjedndva se subjektem, ktery bézné
napiiklad odebira tisice licenci a ma zajem se s nim dohodnout i v podobé¢ jistého
kompromisu.

Dalsi prodejni kanaly jsou jiz zaméfeny na bézné kupujici, ktefi nemaji Zadnou
hromadnou silu pro vyjedndvani. Jejich reakce jsou pouze ty, ze pokud jsou
s programem spokojeni, ¢i je oslovi, tak si jej koupi. Pokud ne, tak ptlijdou ke

konkurenci. Pro n¢€ je cena dana a nemaji s firmou moznost jakkoli vyjednavat.

2.2.2 Podrobna analyza substituénich produkt

Z ptedchozich analyz vyplyvd, ze produkt ma nékolik pfednosti, kterymi konkurence
nedisponuje. Nicméné to viubec neznamend, ze by nebyl konkurenci ovlivnén ¢i
zasazen. Na trhu se nachdzi cela fada at’ jiz pfimych ¢i nepfimych konkurentt, kteti ve

skute¢nosti vyznamnym zptisobem snizuji prodeje.

Jsou to aplikace stejného ¢i podobného typu, které slouzi za tymz ucelem. Je pravdou,
ze tak komplexni aplikaci PC-Mobile-Web bychom hledali jen tézko, ale pokud si
pozadavky rozdélime, tak hned nalezneme celou fadu alternativnich moznosti. Nyni se

na né postupné podivame.
2.2.2.1 Supermemo
Podivejme se nyni na doposud nejzndméjsi a historicky nejdéle existujici produkt

s nazvem Supermemo.

SuperMemo2008
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Nejprve na stru¢nou definici produktu, kterou nam nabizeji nejvice viditelné anglické

stranky produktu.
Tti dalezité poznatky o aplikaci Supermemo:

e Supermemo je ucebni metoda, kterd umoziuje se ucit velmi rychle a po

roky nezapominat

e Supermemo je dostupné jako jednoduchy pocitacovy program pro
Windows, Windows CE a Palm Pilot. Maze byt také pouzito ve web

prohlize¢ich, Dosu, na Linuxu, Macu, v ,,Amiga“, a dokonce bez pocitace
e Supermemo je zalozeno na védeckém piistupu k lidské paméti

(pteloZeno z http://www.supermemo.com/english/smintro.htm)

Nyni se jedna klasicky typ produktu, ktery spole¢nost vyviji po dlouhou tadu let. Jeho
funk¢nost je v zékladnich rysech obdobna s Keepinhead. Snad jen z pfilozeného
screenshotu je patrné, Ze lze k terminiim piidavat 1 obrazky. Celkové vSak aplikace
vypadd mnohem slozit€ji a mén¢ piehledné. Da se fici, Ze se jednd o znamy rys i
diivéjSich verzi Supermema, které spiSe svym uzivatelskym prostfedim piipominaly
v jistych pokroc€ilych médech prostredi programatorskych jazyka (jako C++ Builder a
podobng). Coz z hlediska ptivétivosti je velmi Spatnd zndmka programu. Rovnéz na

uzivatele velmi Spatné pusobi zastaralé stranky a zminky o zastaralych platformach

produktu (DOS, Palm apod.)
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Obrazek 7 - Supermemo (starsi produkt)

Tato aplikace, s pfesnym oznacenim SuperMemo2008 je nabizena za cenu $ 50. Nyni
by mohlo vypadat, Ze tento produkt je jiz snad mimo hru. Nicméné pfi detailn&jSim
zkoumani se mi podatilo nalézt dalsi klony aplikaci, které s timto oznaceni néjakym
zpusobem souviseji, ovSem vykazuji jiz ponékud jinou funkcnost. VSe vypadad, jako by
tyto nové produkty zcela zménili strategii prodejii. Obrazné fe¢eno, maji spoustu véci
naopak, nez mély pred tim. Nebudeme tedy zkoumat, vlastnické zalezitosti jednotlivych
produktii, nebot’ by ndm k nicemu nebyly. Nicméné je ziejmé, Ze produkty spolu néjak
souvisi — nebot’ pouzivaji stejny obchodni ndzev a proto je muizeme navzajem

v

porovnavat. V nasledujicim popisu se tedy zamétime predevsim na nova vylepsSeni.

Nové produkty

V ¢em spocivaji ona vylepSeni? Predné se zdd, Ze jiz spolecnost nevsadila na jediny
univerzalni produkt slouzici ke vSem typim wuceni. DoSlo tedy k rozdéleni —
diverzifikaci placenych produktd a kazdy znich se zacal zaméfovat na svou dil¢i

klientelu. Toto vSe muizeme vyCist z novych strdnek  spolecnosti
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(http://www.supermemo.cu), kde na prvni pohled jiz upoutavaji svymi nejlukrativnéjSimi

produktovymi baliky (viz pfiloZzeny obrazek).

SuperMemo for iPhone

A new course with Memo the
Dragon!
Games for learning 6 languages!

Start learning and creating
your own courses on your iPhone.
Learn more from the video.

NEW! Espafiol Extremo

and have fun!
for first and second graders!

Broaden your mind!
Learn Spanish vocabulary
and grammar easily and efficiently.

See more

Obrazek 8 - Nové produkty pod znackou Supermemo

Produktli je ve skutecnosti mnohem vice, nez je vidét na prilozeném vyfezu stranky.
Jsou Clenény podle jazykt, podle trovni a podle pouziti. Rovnéz je zde k dispozici
zajimava varianta pro déti, kdy se mohou jednoduchym zpiisobem ucit nejzakladné;jsi

slovi¢ka.

Zaroven za analyzu stoji produkt ,,SuperMemo for iPhone“. Ten se svym pojetim
vymyké od vySe zminovanych produktd tim, ze je zadarmo. Ale jen zdanlivé. Ve
skute¢nosti nabizi jen malo vestavénych databazi a cviceni zdarma. V praxi to znamena,
ze pokud uzivatele zaujmou véci volné stazitelné, ziejmé se pak rozhodne dokoupit
dalsi rozsiteni placené€. Pro dany zpiisob prodeje v Appstoru je to velmi dobra strategie,
nebot” aplikace zaroven tézi z oblibenosti free aplikaci, nebot’ ty co jsou zadarmo, jsou
vice stahovany a dostdvaji se na vice lukrativni pozice. Zde vSak po stazeni uzivatel
zjisti, Ze si dané ptidavky musi dokoupit. V praxi to znamena, ze v takto koncipovaném
programu muze bez problému utratit desitky dolari. Navic spolecnost méa z uzivatele
zisk priibézné, podle toho jak se uci a také podle toho jaké nové materidly mu piipravi
ke stazeni. Je vSak nutno podotknout, Ze kazdé takové jedno rozsiteni stoji primérné

deset dolari. Coz je pomérné¢ hodné, v porovnani s konkurenénimi aplikacemi

Appstoru. Stru¢né feceno, tento prodejni kanal ma sva specifika, které znamenaji Ze
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aplikace, které stoji vice jak 5 dolard, jsou brany za drazs$i a (az na vyjimky). Bez
problému si zde totiz ¢lovék muze totiz koupit vétSinu potiebnych a plné funkénich

aplikaci v rozmezi od 1 do 5 dolart celkovych néakladi za aplikaci.

Piinos analyzy

Z analyzy produktii sdruzenych souhrnné pod znackou Supermemo vyplyva, Ze stavét
stranky a celkové nizkd dynamicnost prodejnich kanali pivodni aplikace. S ptivodni

aplikaci se totiz neda prili§ bézné setkat.

Zatimco nové produkty sdruzeny na novych strankach zavani novymi investicemi, které
se jednak promitly do novych profesiondlnich stranek a zaroveri i do aplikaci, které byly

vyraznym zpusobem po uzivatelské strance vylepSeny, ¢i zcela nové koncipovany.

Velmi moderni pfistup pak lze zaznamenat u produkti SuperMemo for iPhone, nebot’
vyuziva nejnové¢jSich technik, které nabizi prodejni kanal Appstore. Také miZeme
prokazatelné najit aktivni hodnoceni uzivatelli (coz znamend, Ze je v soucasné dobé
produkt bézné stahovan do iPhone), stejné¢ tak vidime, ze spolecnost déla update
produktu. Proto je zcela ziejmé, Ze tento produkt je budovan namisto plivodniho

klasického produktu SuperMemo.

Na zékladé téchto indicii neni mozné zjistit zisky z novych produkti Supermemo, ale
pravem se miizeme domnivat, Ze tyto nové produkty jsou vice lukrativni nez piivodni
klasicky produkt. VSe bylo podrobné rozebrano také proto, Ze tento produkt se svou
evoluci a marketingovym pojetim nejvice blizi produktu Keepinhead. A proto z téchto

poznatkd mizeme tézit pti dalSich navrzich vyvoje spole¢nosti IT.s.r.o.

2.2.2.2 Dalsi aplikace

D4 se fici, Ze z analyz dalSich aplikaci bychom jiz mnoho pfinosného neziskali, budou
totiz obdobné. Stru¢né lze fici, Ze se mi na trhu nepodaftilo najit néjakou stejné fungujici
velmi zndmou jinou aplikaci. VétSinou bud’ spolecnosti nabizeji slovniky, nebo
kompletni vyukové programy (s preddefinovanymi cvicenimi). Ostatni spole¢nosti na

trhu pfili§ nevynikaji a jejich produkty jsou tieba lokalné znamé, ¢i nemaji vibec trzni
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potencial, ¢i se teprve tvoii. Také existuji i dal$i ne pfili§ zndmé free-aplikace, které
vSak svym pojetim Casto nejsou také moc vhodné pro bézného uzivatele. Navic nemaji
z4ddny marketing. OvSem jind situace plati na dal$i platform¢ a tou je webové rozhrani,
které sebou bohuzel v posledni dobé zacalo piinaset zpétn€ i nové vyrazné vyznamneéjsi
konkurenty mezi klasické aplikace. Jelikoz vSak tyto aplikace tézi zatim hlavné
z marketingové sily webového rozhrani, tak si o nich stru¢né povime v nasledujici

kapitole.

2.2.2.3 Webové servery

Toto rozhrani se odliSuje predev§im tim, Ze veSkera funk¢nost je soustfedéna na web.
V praxi to znamena jistd omezeni, avSak na druhou stranu to sebou piindsi velmi rychly
pristup ke vSem funkcim takovéto webové aplikace. Uzivatel tedy nemusi nic instalovat,
mnohdy ani nic platit a stejné tak mize vyuzivat této elektronické vyuky. Navic se
k databazim, ¢i jednotlivym tématim muze snadnéji dostat uz samotnym zadénim do
vetejného vyhledavace (Google a pod) a pak se mize velmi snadno zkouset bez jakékoli
instalace a placeni. Nevyhodou vSak je potfeba internetu k tomuto uzivani aplikace.
Nekteré servery proto pristoupili opét ke kombinaci. Takovym ptikladem mize byt
naptiklad server Quizlet.com, ktery nabizi veSkerou funk¢nost na svych strankach, ale
po nékolika letech provozu se rozhodl volné oteviit své databaze tak, aby mohly byt
pristupné zejména pro mobilni aplikace (tfeba Iphone a podobné&). Jednd se pomérné o
novinku. Proto na jeho strankdch mulzeme nalézt celou fadu alternativnich klienti
(s raznou licencni politikou). Samotnd marketingova sila je tedy soustfedéna kolem
serveru Quizlet a tyto aplikace jsou zatim jakymsi dopliikem. Nicméné timto novym
zpisobem se zviditelni opét novi konkurenti. Pro jednotlivé aplikace je tedy velmi
vyhodné s timto serverem spolupracovat. A pro server je tato vymeéna také vyhodou,
nebot’ tim ziskdva nové uzivatele, kteti tieba o ryze webové rozhrani nejevili pied tim
zajem. Jedna se tedy o spojovani sil, které mize byt v daném piipadé velmi prospésné
pro obé€ strany, zvlasté¢ pak pro prvni aplikace, které jiz v ptipad€ Quizlet jisté své

lukrativni misto zaujali a bude opét t€zsi se s nimi piebijet v konkuren¢nim boji.
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2.2.3 Analyza cen pracovniho kapitalu v IT

Jak je obecné& zndmo, nejlepsi a nejsnadnéjsi uplatnéni v IT (a nejen v IT) nachdzeji 1idé
ve velkych méstech predevS§im Praha, nasledné Brno. Zde je 1 nejvétsi kumulace této
kvalifikované pracovni sily. Coz ma samoziejmé¢ za nasledek, Zze pokud se lidé maji
tendenci piesouvat do téchto velkych mést za praci, tak v téchto velkych méstech také
nekteré typy sluzeb...). Na druhou stranu lidé, ktefi nemigrovali do velkého mésta a
zustali v mistech, kde je poptavka po IT pracovnicich miziva, dosti ¢asto nemohou pro
sebe najit uplatnéni. Piipadné najdou zaméstnavatele, ktery jim takovou sumu penéz za

tuto praci prosté nenabidne. Toto rozloZeni plati v IT doklada nasledujici mapka CR.

Primeérna hrubd mésiéni mzdaIT odborniki v krajich R,
2009 (K<)

= < 32000
532001 - 40 000
R 40 001 - 48 000
48 000 <

Obrazek 9 - Priimérna hruba mésiéni mzda IT odborniki v krajich CR

Zde jesté prikladam vyjadieni CSU s konkrétnimi &isly

., Vyznamné jsou rozdily v prumérnych hrubych meésicnich platech IT odborniki mezi
Jjednotlivymi kraji Ceské republiky. Neni nikterak piekvapivé, Ze nejvyssi hrubou

priumernou mésicni mzdu meéli IT odbornici v hlavnim meésté Praze. Zde v roce 2009

54



presahl prumeérny plat IT odbornika hranici 54 tisic korun. Za Prahou druhy nejvyssi
prumeérny mesicni plat IT odbornika byl v roce 2009 v Jihomoravském kraji a dale
v kraji Stredoceském Nejedna se vsSak o tak vysokou castku jako je tomu v pripade
hlavniho mésta. Prumérna hruba meésicni mzda IT odbornika byla v Jihomoravském
kraji néco malo pres 42 tisic korun a v kraji Stredoceském jesté o cca 2 tisice korun
nizsi.Vyse platu IT odbornikii ve Stredoceském kraji je z velké casti také ovlivnéna
blizkosti Prahy, tzn. Cdst obyvatel kraje dojizdi za praci do hlavniho mésta, kde jsou
vys$si prumerné platy. V ostatnich krajich se jiz primérna mzda IT odbornikii pohybuje v
odbornici v Karlovarském, Olomouckém a Moravskoslezskem kraji, kde pobirali cca 30

tisic korun.

(CSU,2009)

Coz tedy znamend, Ze pokud by se nam podafilo zacit zamé&stnavat pracovniky mimo
Brno v krajich ¢i konkrétnich mistech, kde jsou platy vyrazné€ niz$i, pak bychom mohli

dospét k vyraznym usporam na pracovnim kapitalu.

2.3 Analyza makrookoli

2.3.1 PEST analyza odvétvi

Politicko-legislativni vlivy

Produkt Keepinhead je distribuovan zejména pies internet. V praxi to znamena
bezproblémovou dostupnost kdekoliv po svété. Coz zaroven tika, ze je pomérné imunni
proti zahrani¢nim politickym a legislativnim okolnostem, jelikoz se na néj vztahuje
predeviim Ceska legislativa (spole¢nost je tuzemska). Pro dal§i distribu¢ni kanal —
prodeje hromadnych licenci jazykovym 8kolam, pak opét svou roli sehrava jen Ceska

legislativa a politické prostiedi.
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Celkové tedy Ize Fici, ze Ceské prostiedi je spise vyhodou. Piedevsim diky tomu, Ze se
v ném spole¢nost umi pohybovat a tak je prakticky pfipravena reagovat na situace, které
se mohou objevit. Dale vznikajici uzsi spoluprace v ramci EU mize také navysit jeji
pozici. Rovnéz legislativni zabezpeceni podnikani je dostate¢né pro dany ucel, nicméné
obcasn¢ firma bude muset vynakladat finance pro pravni a jinou podporu kvili mnohdy

zbyte¢né komplikovanym zakoniim a rozbujelé byrokracii.

Z hlediska celkovych nakladl a dafiového zatizeni toto prostiedi nabizi takovou stfedni
volbu. Nebot' z pohledu Z- Evropy se jednd o misto s koncentraci jiz relativné
kvalifikované a také jeste spiSe levnéjsi pracovni sily. Datiové zatiZzeni je zde opét nizsi,
taktéZ nemame napt. progresivni daii a podobné. V globalu lze fici, Ze pfi porovnani
s firmami Z-Evropy (podminkou je, aby tam i produkt vyrdbély) maji tuzemské
spole¢nosti velkou vyhodu. Z pohledu celosvétového vsak jiz je situace zcela jina.
Existuje celd fada zemi, které maji nizsi nédklady na pracovni kapital a také nizsi dané.

V Evropé takovymi staty jsou napt. Srbsko, Ukrajina, Rusko, Bulharsko.

Ekonomické faktory

Z hlediska vyroby je produkt nejvice zasazen cenou pracovniho kapitalu. Jak jiz bylo
zminéno, ten neni v daném prostiedi ani levny ani drahy. Coz vSak znamend, Ze mohou
existovat spolecnosti, které budou schopny vyvijet produkt levnéji a tfeba ho i nabizet
levnéji.

Samotny prodej produktu je celosvétovou zalezitosti, coz mimo jiné znamend, ze mize
byt nakupovan v bohatych i chudych zemich. V souvislosti se svétovou krizi se zaroven
nejednd o typické odvétvi, které by ji bylo zasazeno. V této souvislosti vSak ani neni
vyloucen opacny tlak na zvySeném zajmu o vyuku jazykd, nebot’ v dobé krize se lidé
museji kvili praci vice obétovat a napf. odjet do zahrani¢i (kde potiebuji jazyk).
Celkove tedy muzeme fici, ze tyto vlivy se vzajemné neguji a proto lze toto prostiedi
oznacit z hlediska plosné poptavky (po jakychkoli typech vyuky jazyka) za pomérné
stabilni co do z4jmu po produktech. Vykyvy v§ak mohou nastavat ve volbé produktii —
napf. v dob& krize budou lidé radéji hledat produkty zadarmo ¢i levnéjsi. Coz se jiz
promitne do ziski spolecnosti (pokud nepfijde s vhodnou alternativou a nevyuzije nové

ptilezitosti).
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Socio-kulturni faktory

Jelikoz ma produkt stile nejvyrazngjsi (nadpoloviéni) zazemi v CR, nejvice jej tedy
bude ovliviiovat socialné kulturni situace v domovské zemi. Zemé a jeji obyvatelé patii
jiz postupné ktém vyspélejSim a tak zde mlizeme sledovat nové trendy. Za

v v

TaktéZ nértst cestovani a styktli se zahrani¢ni Zapadni kulturou je znacny.

Na druhou stranu jsou to tiz obyvatelé, ktefi nemaji pfili§ velkou oblibu nakupovat
software. Tento jev byl vyraznéjsi v dobé porevolucni, kdy v 90. letech bylo pro mnohé
spiSe ostudné si dany software potidit za penize, kdyz jej nebylo problém poftidit
nelegdlné zadarmo. Ackoliv je tieba brat toto tvrzeni s rezervou, asi nejlépe vystihuje
nazor velké ¢asti obecné vetejnosti tehdejSich let. Tento trend jiz postupné odezniva,
nebot’ i legislativa je nyni v této otdzce disledngjsi. Nicméné presto CR nepatii

k zemim, kde by domacnosti rady utracely za dusevni vlastnictvi (na rozdil od USA).

Technologické prostredi

Technologie potfebné k tomuto typu podnikani jsou k dispozici vSem subjektim na
daném trhu a je dosti nepravdépodobné, Ze by néktery z nich ziskal konkuren¢ni vyhodu
pouzitim nové technologie — takové, aby byla nedostupnd pro konkurenty. Nové

technologie v této oblasti spiSe tvoti nové trhy. (KRAL T.,2008)

2.4 Zhodnoceni, vysledna SWOT analyza

Podivame-li se na samotnou spole¢nost zevnitt, zjistime, Ze je zivotné spjata se svym
hlavnim produktem. Mimo to ji ov§em chybi dlouhodobé vize, coZ poznamenalo 1 jeji
strukturu. Nebot’ vedeni spolecnosti si strukturu vytvafelo zasadn€ dynamicky podle
potieby. To je na jedné stran¢ sice dobtfe — z hlediska uspory ndkladii na nepotiebnou
pracovni silu, pfipadné na nékladné pieskolovani, nicmén¢ to sebou z dlouhodobého
hlediska pfinasi spiSe negativa. To je velmi dobfe patrné v analyze 7S, kterd nam
identifikovala velmi nizkou troven sdilenych hodnot a také nizké sdileni schopnosti

zaméstnancl. Coz z hlediska IT naptiklad znamena, ze nedochazi ke standardizaci a
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zefektiviiovani ¢astych ukontl a s tim také souvisi i nizkd mira synergickych efektd. Zde
je nutné, aby spolecnost pifehodnotila sviij ndhled na svou existenci samotnou, nebot’ jeji
profil je ptfedevSim IT, nicméné je soustiedéna na jeden jediny produkt. CoZ znamena,
ze své draze nabyté zkuSenosti nemilize za soucasné koncepce opétovné vyuzivat pro
dalsi vyvoj.

Z dalsich analyz plyne, Ze marketingové pojeti hlavniho produktu spolecnosti (a jeho
zakladni licen¢ni politiky) je pomémné zastaralé a nereflektuje pfili§ moderni trzni
trendy. To ovSem nesouvisi s tim, co produkt nabizi uzivatelim. Ti z hlediska vlastni
funkcnosti pravé dostavaji pomérné vysokou piidanou hodnotu s nulovymi budoucimi
investicemi (na rozdil od ostatnich). A to je pravé jedna z pfiCin uslych ziski firmy,
nebot’ konkurenéni vyrobky se snazi, aby jejich uzivatel nakupoval znovu a znovu.
Zatimco produkt Keepinhead (zékladni typ licencovani) je zaplacen na zacatku a jiz
nikdy dale. DalSim negativnim jevem je, Ze spolecnost vlastné nabizi jen jediny
komplementarni produkt (dva dil¢i placené), takze ani vérni uZzivatelé si nemohou
koupit zadny dal$i produkt. Tedy nyni miize spolecnost vyd€lavat pouze na novych
uzivatelich, ktefi jsou vSak pomérn€ drazi na ziskani. A jelikoZ jiZ tito uZivatelé
nevytvaii dalsi zisk (kromé koupé€), tak ani klasické reklamni kampané nebudou mit

svou jednoznacnou rentabilitu.

V souvislosti s konkurenci pak v sou¢asném pojeti ani nemtize t€zit z konkurencnich
webovych serverd, které zadarmo zviditeltiuji klientské aplikace. Diivod je ten, Ze tento
produkt je napojen na svou vlastni komunitu a také ji sdm vytvari. OvSem nevytvari ji
prilis disledné. A proto jeho webové stranky nyni nemaji velkou silu vyvolavat
podobny efekt v lakani uzivatelli, jako se d&je na serveru Quizlet.com. Produktové
stranky v souCasné dob¢ slouzi spiSe jako opora, dopln€k aplikaci a sami o sob¢
nenabizeji Zadnou wuzitnou funkcnost pro uzivatele bez zakoupené aplikace.
V souvislosti s tim to ovSem také znamend, Ze produkt nereflektuje nové uzivatelské
trendy, které maji tendenci svou vyukovou aktivitu provadét spiSe na webu v né&jaké

komunité.

Pomérné dobra situace pak panuje v souvislosti s jazykovymi Skolami. Zde se podafilo
spolecnosti vice zohlednit pozadavky trhu a vytvofit leps§i marketingovou strategii.
Ziejmée to bude tim, Ze je z celkového pojeti také nejnoveji pridand. Zde je tedy produkt
prodavan opakované a na omezenou dobu. V redlu pak vytvari stalé zisky nejen pro
samotnou prodavajici spolecnost, ale ma i pozitivni jak reklamni tak i1 uzitnou hodnotu
pro jazykovou skolu. Protoze diky nému pak jazykova Skola dava relativn€ velmi levné

svym klientiim univerzalni ucebni prostfedek, ve kterém je zpétn¢ ukryta reklama na
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tuto jazykovou Skolu a tak si sama o sob¢ zvysSuje povédomi u svych zakli. Ve vhodnou

dobu pak také tito zaci v programu obdrzi vyzvu k ptihlaseni do jazykové Skoly.

V samotné evoluci produktu mizeme najit velmi ptfinosné zmény, které spocivaji ve
vyrazné lep$i orientaci na bézného uzivatele, coz znamend, Ze samotna aplikace po

funk¢éni a pouzitelné strance nijak nezaostdva za konkurenci. Ba naopak, je velmi

piehlednd a intuitivni.

vvvvvv

Silné stranky
e Zpracovani - pouzitelnost, pfehlednost
Kompletni produkt
Dobré hodnoceni uZivatel(

Spoluprace s jazykovymi $kolami v CR
Dobra politika hromadnych licenci

Specifické funkce programu -
synchronizace pres bluetooth

¢ Verze pro pocitac i mobil

Slabé stranky
¢ Mala sila webu a jeho komunity
¢ Web jen jako doplnék aplikace

¢ Marketingova a licen¢ni politika
standardnich nehromadnych licenci

¢ Produkt nereflektuje nékteré moderni
uZivatelské trendy - u¢eni pomoci webu
bez nutnosti PC aplikace

¢ Nizka ziskovost vzhledem k velké
narocnosti produktu

¢ Neexistence dalSich doplriikovych
produktl

¢ Nizka uroven sdilenych hodnot ve
spolecnosti

¢ Velmi nizka mira synergickych efekt(
uvnitf spolecnosti

¢ Spolec¢nost je Zivotné napojend na
jediny produkt, chybi ji dlouhodoba vize
pro ni samotnou

Prilezitosti
¢ Expandovat na nové platformy
¢ Rozsifit nabidku sluzeb na vlastnim
webu
¢ Budovat komunitu kolem webu
e Vyuzit zviditelnéni klientskych aplikaci
u konkurencénich servert (vytvorit pro né
upravené verze)

¢ Vytvofit ziskovéjsi licen¢ni politiku

¢ \/ytvofit zcela nové ucebni produkty

¢ Expandovat a vytvaret software i zcela
jiného charakteru (tedy jiny nez pro
vyuku)

Hrozby

¢ Trendy uZivateld - odklon od PC
aplikaci k webu

¢ Nové aplikace zviditelnéné pomoci
webovych servert

¢ Mozny nezajem jazykovych skol o
hromadné licence

¢ Jediny produkt - minimalni rozlozeni
rizika v ptfipadé nezadjmu o néj

Obrazek 10 - Vysledna SWOT analyza
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3 Vlastni navrhy reseni, prinos navrhu reseni

3.1 Navrh strategie diverzifikace

Z analyz soucasného podniku vyplyva, Ze v portfoliu nabizenych produktli figuruji
celkem 3 produkty, které jsou vzajemné velmi provazany. Kvuli témto vzajemnym
vazbam lze konstatovat, Ze samostatnd funkcnost kazdého znich by byla velmi
omezena. A proto se soucasna situace da chapat tak, ze spolecnost vlastné nabizi jediny
produkt. Coz znamend, ze cely podnik stoji a pada na tomto jediném projektu. Tato
situace pro budouci vyvoj spole¢nosti neni dobra. Jejim jednoznaénym feSenim je tedy
roz§itfeni produktli a vyvoj produkti na sobé do jist¢ miry nezéavislych. Zde by jesté
stalo za zminku, co se mysli pod pojmem nezévislé produkty. Tuto nezavislost je tfeba
chapat predevSim z prodejniho hlediska — tedy aby na neuspéchu jednoho produktu,
nestal uspéch dalsich produktii. Pfeneseno do soucasného stavu — znamena to, ze pokud
by stavajici produkt zazil napiiklad upadek komunity kolem svého serveru (lidé by
tteba ptesli na jiny), tak se vSe zpétné odrazi v obou nabizenych aplikacich (PC, mobil).
A zpétn¢ bude-li jedna tato aplikace neuspés$nd, zpétné se to odrazi zase v komunité¢
webovych stranek a podobné. Jak jiz bylo feceno, na tuto nezavislost bude tfeba nazirat
z prodejniho hlediska, coz vSak neznamend, ze by produkty mély byt vyvojaisky
(vyrobn€) nezavislé. Pii tvorbé kazdého projektu bude naopak dulezité, aby pokud
mozno co nejvice ¢asti jednoho projektu bylo upotiebitelné do druhého. Tedy aby firma

vhodnym rozvrzenim projekti Setfila ndklady na pracovni kapital.

Firma tedy musi v nasledujicim obdobi velmi vyrazné diverzifikovat sviij produkt. To
jak z hlediska funkéniho-typl softwaru, tak z hlediska jednotlivych trhli a zéroven by

m¢la atakovat nové platformy (iPhone, Android...).

3.1.1 Diverzifikace — Nové typy Ci reseni aplikaci

Spole¢nost ma své zkuSenosti s tvorbou zejména vyukového softwaru. OvSem pro
nékteré typy trhi, jako je naptiklad Appstore (viz kapitola o Appstore), nema vyukovy
software zrovna ten nejvétsi potencidl. Z ¢ehoz plyne, Ze diverzifikace by méla byt
vedena rozhodné 1 za hranice vyukového softwaru. Je to i1 z diivodu dalSich obav, kdy
neni zcela ziejmé, jestli spousta dnes rozvijejicich se konkuren¢nich feSeni produktu

Keepinhead ma jasné odhadnutelny vydélecny potencial. Zejména pokud se jedna o
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komunitni servery, které sdruzuji komunitu, slovicka a funkcénost pro vyuku bez
ptipadl profituje jen z reklam, ptipadné z néjakych nevyraznych startovacich poplatk.
A v soucasné dobé vytézitelnost z reklam je kvili takzvané bannerové slepoté nizka.
Naopak pokud se rozhodne svoje sluzby vyraznéji zpoplatnit, znamena to, Ze jejich
stranky budou mnohem méné populdrni a lidé se de facto presunou k neplacené
konkurenci. Celkové vSak mizeme fici, ze investice do konkurence schopnych
webovych stranek budou pomérné vysoké. Coz znamenda, ze névratnost takového

produktu se za¢ne objevovat az pii opravdu vysoké navstévnosti stranek.

Zaroven nevyhodou vyukovych jazykovych produkti je, Ze naptiklad bohaté trhy jako
je trh U.S.A., nebo piesnéji taméjsi uzivatelé, obecné nepreferuji vyuku jakéhokoliv
jazyka, krom¢ své rodné Anglictiny. Re¢eno jinymi slovy to neznamena, Ze by zde
nebyl potencidl 1 pro toto odvétvi, ale faktem je, ze pro jiné typy aplikaci je zde
potencidl mnohem vétsi. Naptiklad v Appstore vedou na celé ¢are aplikace zabavného

charakteru.

At jiz se jednd o navrh komplexnich novych stranek, ¢i obdobné rozséhla feseni jako
byly aplikace Keepinhead, pro vSechny tyto projekty plati jedno spole¢né. Navratnost
investic se pohybuje v fadech rokli. OvSem n¢jaké vyrazné dlouhodobé investice do
vyvoje, ktery bude generovat zisk az za n€kolik let, nejsou pro firmu bez investora
pfijatelné. Cesta by proto méla vést pies projekty malé rozsahem i kapitalovou investici,
které budou schopny generovat zisk jiz v fadu mésicii. Navic zde bude mozno zavcas (a
s malymi ztratami) odhadnout realny trzni potencial obdobnych produkti. Tyto typy

aplikaci by méla spolecnost nyni preferovat.

Celkové vSak nelze vramci této studie konstatovat, ktery typ aplikaci by méla
spole¢nost jednozna¢né uptednostiiovat tak, aby doséhla co nejvetsi ndvratnosti. Zde se
totiz nemuzeme piili§ opfit o pfesnd data. V mnohych vyznamnych prodejnich kanalech
jsou pocty koupenych licenci pro vnéjsiho pozorovatele zcela ,tabu“ a pro samotné
spole¢nosti je to opét cenné know-how, které nechtéji zvetejiiovat (viz Appstore). |
pokud bychom né&jaka dil¢i cizi data ziskali, opét na n& bude platit znamé piislovi:
“Kdyz dva délaji totéz, neni to totéz“. Proto nyni budou spolecnosti postupné
navrhovany moznosti, které by mély mit celkové vyssi navratnost nez stavajici produkt
v soucasné podobé (vzhledem k ndkladim a Casu). A to je také samotny ucel pravé
provadeéné diverzifikace. Nebot spolecnost tim ziska Sir§i portfolio produktt, idedlné
kazdy produkt v zacatcich bude mit relativné nizké ndklady — tak aby v ptipadé

neuspéchu byl co nejméné prodélecny a dal se v podstaté s nizkymi ztratami ukoncit.

61



Zaroven prvni expanze spole¢nosti bude vedena do jisté miry i jako prizkumna, nebot’
jen tak lze skute¢né zjistit realny potencidl danych aplikaci. Jinymi slovy, pokud
spolecnost vytvori fadu relativné nendro¢nych produkta s riznymi funkénostmi a umisti
je na rizné trhy, pak z toho bude moci vyseparovat ty nejlukrativnéj$i a na tyto varianty
se pak pravé zamétit a nasledné je pak rozvijet s vyrazné nizsi rizikovosti. A to je onen
realny divod, pro¢ obsahem této prace nemuze byt presna rada, na které produkty se
zamétit. Nebot aby takova to studie byla hodnotnd, mél by ji ptfedchézet obdobny,
Casové naro¢ny pruzkum, pro ktery bude zapotiebi nejprve naprogramovat noveé
zkusebni aplikace. Radou tedy bude, jaké Ze nové a do jisté miry zkusebni aplikace (¢i
obecn¢é softwarovd feseni) maji byt programovany a pokusime se srovnat jejich

vzajemny potencial.

3.1.2 Diverzifikace vyukového software

ree M

V soucasné dobé se jedna o ,,kolosalni* feSeni, které uzivatel zaplati na jeho pocatku a
pak uz si zcela neomezené stahuje slovicka dle svych pozadavki. Tedy neexistuji zadné
moduly, ¢i ¢asti, které by se v priitbéhu pouzivani daly k programu ptikupovat. To je
pomeérne Spatna situace, kterou bude zapotiebi alespoil pro nové trhy a nova teseni

aplikace realizovat zcela jinak.

Idedlni by bylo, kdyby byly vytvoteny nové piibuzné klony produktu, které by se
vzajemn¢ liSily napiiklad tematickou oblasti. Naptiklad by bylo vice zainvestovano do
vstupnich databazi a celkova funk¢nost by se pak opirala zejména o né. Tato realizace je
pak idedlni napiiklad pro mobilni platformy, kde jsou aplikace svou podstatou
jednodussi a maji tedy 1 v této primitivnéj$i rovin€ schopnost zaujat. Mohly by tak
vzniknout napiiklad nasledujici produkty pro platformy jako jsou iPhone, Android,

Java, ale 1 Windows:

3.1.2.1 Phrasebooky

Ty by obsahovaly zakladni fraze pro cloveka, ktery si chce osvojit vyjadiovaci
dovednosti v daném jazyce. Ci pro lidi, ktei do dané zemé& odcestuji a potiebuji mit u
sebe v kapse tuto oporu paméti. Asi nejzaddanéjSimi platformami by byla mobilni

zatizeni. Takze portfolio takovychto produktl by pak vypadalo tfeba nasledovné.
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Iphone English Phrasebook
Iphone French Phrasebook

Android English Phrasebook

Jak jiz bylo teceno, tyto aplikace by byly podstatou pomérné velmi jednoduché a nebylo
by ani nutné, aby si mezi sebou uzivatelé vymeénovali ¢i sdileli jednotliva slovicka a

fraze. SpiSe by se jednalo skute¢né o jednotucelovou aplikaci.

3.1.2.2 PC a mobilni jazykové hry

Prevést rutinni vyuku do svéta zabavy. Produkt by se dal ve vétsi mife orientovat i na
deti, které tento zpiisob vyuky budou preferovat jednozna¢né mnohem vice. Dale by
mohly existovat sice stale jednoduché, ale jiz sofistikovangjsi hry pro teenagery. Kde by
se mohli rizn¢ predhanét ve svych znalostech. Hry by bylo vhodné pojmout i sitovou
formou. Taktéz by mély byt koncipovany tak, aby byly velmi snadno pienositelné
(naprogramovatelné) pod webové rozhrani. Aby bylo ziejmé, co si predstavit pod touto
kategorii softwaru, ukdzeme si velmi letmo jednu konkuren¢ni hru. Ta se jmenuje

»MindSnacks French — Language Learning Program* a je distribuovéana ptes Appstore.
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Obrazek 11 - Piiklady jazykovych her

Opét v zakladnim pojeti je hra nabizena jako free, a uzivatel si do ni dokupuje za penize

jednotlivé dalsi herni moznosti u¢eni. (MindSnacks, 2010)

Zajimavé také na tom je, ze tato aplikace je na kli¢ovém slové ,,French learning™ na
prvnim misté. Tedy je v soucasné dobé nejstahovanéjsi aplikaci pro uvedena klicova
slova. Jen pro upfesnéni tato informace plati pro U.S.A. variantu Appstore,v sekci

iPhone a je vztahovana k dobé¢ psani této ¢asti prace (1.duben 2011).

Hry by samoziejm¢ mohly byt koncipovany i na motivy star§ich papirovych stolnich
her, kde by uzivatelé dopliovali rizna slovicka apod. Samoziejmé vsak plati, ze ¢im
star$i uzivatele budeme chtit oslovit, tim sofistikované;jsi tato aplikace bude muset byt.
Jak je vSak patrné, tento typ aplikaci je pro mnohé, zejména mladsi uzivatele zajimavou
formou odreagovani. Coz ndm doklad4d i pomérné veliky zdjem o néj, ve srovnani

s ostatnimi vyukovymi produkty neherniho charakteru v rdmci iPhone platformy.
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3.1.2.3 Jazyky dle arovni

Jednalo by se opét o vyukovy program zalozeny zcela na principu klasického
Keepinhead. Nicméné vstupni fraze by mél preddefinovany tak, aby kopirovaly
jednotlivé vyukové trovné uzivateli. Tedy produkt by obsahoval vSechny Grovné a pii
instalaci by si uzivatel mohl zvolit svoji vychozi trovein (zacatecnik, mirné pokrocily,
pokrocily). A po té by mu byly nabidnuty zékladni databaze k ptislusné urovni zdarma a
soub&zné s tim by vidél dostupné ptidavky k dokoupeni. Mezi ptidavky k dokoupeni by
pak byly také zahrnuty moznosti vytvaret si sva vlastni slovicka a stahovat slovicka

z internetu. Produkty by mély tedy nésledujici ¢lenéni:
English in head — all levels

French in head — all levels

cvwr

nicméné tyto produkty bude potieba v pfipadé platformy Windows PC umist'ovat do
mnoha desitek distribu¢nich kanali a jejich vétsi ¢lenéni by se jiz celkové nevyplacelo.
Nicméné slucovat do produktu, ve kterém si uzivatel kupuje pfeddefinovand cviceni a
vzdélavaci kurzy, vice jazyki, neni jiz pfili§ vhodné. Nebot' celkové takovy produkt
muze pusobit jako ne pfili§ profesiondlnim fesenim, do kterého se firma snazila naplacat
vSechno, co méla (bez néjaké ucelené logiky). Proto tyto produkty, alespofi na prvni
pohled, musi byt oddélené.

3.1.2.4 Webovy server

Ten samoziejmé firma vlastni, nicméné jeho samostatné pouziti bez ptipojenych
aplikaci je takika nulové. Zde se tedy skytd velkd moznost k rozSifovani funkci pro
soucasnou komunitu. Taktéz by nové webové produkty ldkaly nové webové uzivatele.
Z hlediska funkci webu by bylo zapotiebi doplnit tyto nasledujici:

1. Vytvareni slovicek na webu
2. Alespoii néjakou jednoduchou webovou aplikaci pro zkouSeni.

3. Moznost pfipojovani dalSich zaznamt jako jsou obrazky ¢i néjakych

souvisejicich textil.

4. Napojeni webu na socialni sité.
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5. Zpravy mezi uzivateli
6. Diskusni forum s jazykovou tématikou

7. VIP sluzby — vétsi moZnosti obsahu a zviditelnéni profilu, pfidané funkce (napf.

ke zkouseni)

8. Jazykova hra / hry — zdarma, a nékteré hry by zahrnovaly moznost malych
ptiplatkti za lepsi skore ¢i napovédu

Z hlediska pouziti jsou body 1 a 2 nejpodstatnéj§i a jako prvni musi byt

zakomponovany. Z hlediska ziskdvani novych uzivateli by se musel stat zcela

nezbytnou soucasti bod 4. Nebot’ se jednéd o velmi moderni a efektivni trend v ziskévani

komunity.

Taktéz je zcela nezbytné, aby v ramci tvorby webu byly investovany vyrazné prostiedky
do grafickych feSeni. Nebot’ pro ziskani pozadovaného potencidlu je zcela nezbytné,
aby jeho provedeni pilisobilo na uzivatele zcela profesiondlnim dojmem. Jiz by to

zkratka nemohl byt jen néjaky dopln€k k nabizenym aplikacim.

3.1.2.5 Stavajici aplikace Keepinhead

Vyse navrhované aplikace jsou podstatnym rozSifenim plvodnich aplikaci a také
mohou slouzit i jako vhodny dopln€k. Nicméné piivodni aplikace maji stile své
odbératele a ziskévaji i naddle nové ptiznivce. Proto by nebylo dobré jejich prodeje
ukonc¢it, ¢i néjakym vyraznym zpusobem je modifikovat. Tyto aplikace, jako jsou
Keepinhead mobile a PC budou nabizeny tedy dale beze zmény soub&zné s novymi

produkty.

3.1.3 Diverzifikace za hranice vyukového software

Tento typ software nebude mit nic spolecného s vyukou jazyka, ani s jinym typem
vyuky. Bude zejména zaméien na uzivateliv volny Cas a zabavu. Bude se hodit zejména
pro ty platformy, které jsou preferovany mladymi uzivateli. Podle obsahu a naro¢nosti

jej rozdé&lime do dvou nésledujicich podkapitol — Zertovné programy a hry.
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3.1.3.1  Zertovné programy

Nejednd se tedy o klasické hry, nybrz o vtipné,
volnoc€asové aplikace. Tyto aplikace svym pojetim

budou  vétSinou  jednoucelové.  Z hlediska
technického provedeni pak pomérné jednoduché,
tedy i nakladove levné. Jejich hlavnim poslanim
bude upoutat uZivatelovu pozornost. A to vétSinou

pomoci jednoduché, vtipné funkcionality.

Aby bylo ziejmé, co si pod timto pojmem viibec

piedstavit, podivame se kratce na aplikaci Virtual

Top, shako,
or blow 1o

Vuvuzela (pro Iphone). Tato aplikace v podstaté oy mowizotn

nic prevratného nenabizi. Pouze obrdzek trumpety

¢i chceme-li vuvuzely ve volitelnych barvach,

podle barev statu a jeho vlajky. A pii dotyku, ¢i
tteseni vydava typicky stale stejny zvuk tohoto,

s trochou nadsazky, hudebniho nastroje. Jeho

funkcnost je tedy primitivni, ndklady minimalni a Obrazek 12 - Piiklad Zertovné aplikace
piesto mad svij pouzitelny potencidl. Jeho uziti,

podle popiskli autora, je ptredev§im k povzbuzovani svého tymu na stadionu a
k vytaceni soupete. Program opét existuje ve dvou vydanich - neplacené (s reklamou) a
placené (za 0,99 dolaru).

(Aculocity, 2011)

Tyto typy aplikaci maji fadu vyhod, naptiklad tu, ze je firma mtze kdykoliv zafadit do
vyrobniho procesu, vyroba je zcela nenaro¢na a pii vhodném provedeni maji i pomérné
vysoky potencidl a velmi nizkou rizikovost (vzhledem k nakladim). Nevyhodou je, Ze
napady, podle kterych jsou tvofeny musi byt inovativni, vtipné a neotielé. V podstaté to
znamena pomérné vysoky inovaéni a kreativni tlak na névrhare takovychto aplikaci.
Nebot’ pravé to, s vhodnym marketingovym feSenim, jim dod4 skute¢ny potencidl na
trhu.

3.1.3.2 Hry

Zde neni tfeba ptiblizovat, co se pod timto pojmem skryva. SpiSe si vymezime

moznosti, které se skytaji nasi spolecnosti pro tvorbu téchto aplikaci. Obecné lze fici, ze
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firma musi soustfedit zejména na mobilni, nebo webové platformy a zaroven je tieba
tihnout k jednodu$sim feSenim, aby byla pro ni viibec zvlddnutelnd a v zavéru také
konkurence schopnd. Jelikoz s témito aplikacemi nemé spole¢nost zadné zkuSenosti,
bylo by vhodné, aby se do nich nepoustéla hned z kraje a nabirala nejprve zkuSenosti
z ostatnich podobnych aplikaci (naptiklad z jednodussich her vyukového charakteru, ¢i
zabavnych aplikaci). Tedy néjaky vétsi rozvoj v této oblasti je analyzované firmée
doporucovan az v piipadé stfednédobého vyhledu, po uspésné realizaci jednodussich

aplikaci podobného charakteru a nakumulovani vétsich finanénich zdrojt.

3.2 Navrh prodejni politiky

3.2.1 Phrasebooky

Pro trhy, pro které je to vhodné, naptiklad Appstore, by byl produkt dostupny v zékladni
verzi zcela zadarmo. Tim by bylo zajisténo, ze produkt bude — v rdmci moznosti — pro
uzivatele na ocich a bude stahovan. Celkové by mél byt koncipovan tak, aby uZivatel
byl ukdzkovymi (zadarmo dostupnymi) frazemi natolik zaujat, Ze si bude chtit stdhnout
1 dalsi fraze. Zaroven by téchto zékladnich frazi v aplikaci mélo byt ptijatelné mnozstvi
pro alespon dvé primérnd pouziti aplikace, aby novi uzivatelé nebyli ithned odrazeni

tim, Ze v této aplikaci neni vlastné nic zadarmo.

Nasledujici fraze za placené rozsSifeni, by uz nemusely byt tak zajimavé. Presnéji ta
nejpoutavejsi témata, nikoliv nejpotiebnéjsi budou spadat do free sekce a zbytek se
zatadi do placené. OvSem pouzitelnost placené sekce nesmi dosdhnout tak nizké Grovné,
aby uzivatelé v komentarich aplikace psali, Ze dalsi placené ptidavky jsou jiz zcela
bezcenné.

Pokud se bavime o klasickych typech aplikaci, jejichz systémy neumoziuji snadné
automatické dokoupeni pridavku do aplikace — napftiklad klasicky Windows pro PC —

tak 1 zde by strategie mohla byt rovnéz podobnad. I pies to, Ze je potieba provést kazdou

platbu pres externi systém, bude to zfejmée stale nejefektivné;si cesta k Sifeni aplikace.
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3.2.2 Jazyky dle arovni

Tento produkt bude licencovan obdobnym zptisobem jako phrasebooky. Jen s tim
rozdilem, Ze zde musi byt vétsi pocet dostupnych rozsiteni do danych levell a navic
v sob& miize zahrnovat i samotny phrasebook. Tento produkt se také bude vice hodit na
klasické pocitace, a proto jeho obchodni strategie tomu musi byt pro tyto varianty
ptizpisobena. Tedy rozsah databazi pro uzivatele musi byt vyznamné vétsi nez u
phrasebooku. TaktéZ by se ktomuto produktu daly pomoci placenych rozsifeni

dokoupit moZnosti pro vytvareni vlastnich slovi¢ek a moznosti stahovani od uzivateld.

3.2.3 PC a mobilni jazykové hry

Zde by opét zakladni licencni politika byla obdobna. Tedy Free aplikace s moznosti
roz$iteni o dalsi levely ¢i ptidavky. Navic by se v ramci nékterych her daly realizovat
néjaké nadstandardni doplatky za lepsi skore, ¢i za zvyhodnéni proti jinym hracim.
Nicméné aby tato zvyhodnéni byla kupovana, musi byt soucasti herniho boje uzivatel
— tedy pouzivat je jen tam, kde se budou uzivatelé vzajemné predhanét. Tedy naptiklad
u her, které by byly hrany online a fungovaly by na obdobném principu webovych

placenych her (viz zavérecna ¢ast nasledujici sekce Webovy server).

3.2.4 Webovy server

V soucasnou chvili na serveru neni nic zpoplatnéno, nebot’ se na ném také nenachazi
z4dné funkce, za které by byl uzivatel ochoten platit. Pii navrhovaném rozsifeni serveru
se jako prvni a také hlavni zdroj pfijmi naskytd predevsim reklama. Tedy da se fici, Ze
ke vSem zdkladnim funkcim by se uZivatelé dostali zadarmo (za zobrazeni reklamnich
polozek). V momenté€, kdy by server ziskal vice ptiznivcl by se dal vytvofit specidlni
program, za ktery by si uzivatelé zaplatili a stranky by pouzivali bez reklamy a pfipadné
by mohli vyuzivat n¢jaké pridané funkce k tomu. Naptiklad vétsi prezentaci vlastniho

profilu, vice moznosti v profilu apod.

V souvislosti s dal§$imi moZznymi produkty, jako jsou phrasebooky a souvisejici
vyukovy software by na strankach mohly byt ptipraveny dalsi sofistikované moznosti
vzdélavani. Jinymi slovy jednalo by se opét o piebalené ¢asti produkti z mobilnich a

PC aplikaci. Jejichz tc¢elem by opét bylo nejprve uzivatele naldkat neplacenou formou
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tak, aby se rozhodl vstoupit do placené sekce. Nicméné jednalo by se nejprve spise o
dopliikovou sluzbu, kterd by tvofila i jakousi reklamu pro dostupné placené aplikace na

ruznych platformach.

Taktéz velmi piinosné by bylo vytvofeni zdbavnych sitovych jazykovych her, ve
kterych by se uzivatelé mohli hravou formou ucit a zaroven byt ve spojeni se
svou komunitou. Diky tomu totiz lze do systému zakomponovat i moznost placeni.
Napftiklad pokud uzivatel bude chtit dosahnout lepsi skére, mize si dokoupit za maly
poplatek néjaké zvyhodnéni. Takto naptiklad funguje herni server Travian. Tato
metodika je vlastné zaloZena na ,,pfedhanéni‘ uzivateld, ktery z nich je lepsi. A v zépalu
boje jsou lidé schopni utratit mnohem vétsi finan¢ni prostiedky. Zvlasté kdyz uvidi, ze
jini to také délaji. Navic naprosto stejné klony téchto her by mohly existovat pro
mobilni platformy a fungovaly by na stejném principu, ¢imz by se vytvarelo mnohem
vetsi uzivatelské herni zdzemi pro tyto aplikace. Coz by znamenalo vEtsi oblibu, veétsi
soutézivost uzivatelll a pretransformovéano do finan¢ni roviny by to pfineslo vyssi zisky.
A pro samotny webovy server by tyto hry znamenaly mnohanasobné vyssi oblibu mezi

uzivateli.

3.2.5 Stavajici aplikace Keepinhead

Zde se zfejm¢ licencni politiku nepodati pfili§ zménit. Navic veskeré vhodné zmény
byly reflektovany jiz v pfedchozich mutacich piivodni aplikace. Licen¢ni politika tedy
zistane zachovana a bude dale ziskavat ty zékazniky, ktefi preferuji tento zplisob
nakupu aplikace — tedy zaplatit na zac¢atku za vSe a dale jiz neplatit. JelikoZ ostatni
produkty budou svym marketingovym pojetim modernéj$i a vice vyzyvavé, tak nehrozi,

ze by tento stavajici produkt vyrazné€ji odrazoval nové zdkazniky od jejich koupé.

3.2.6 Ostatni zabavny software a hry

Zakladni platebni politika bude obdobna jiz té, nckolikrat pouzité. Opét bude
nejidealnéjsi snazit se naldkat uzivatele na aplikaci se zakladni funk¢nosti zadarmo a
nasledné mu nabidnout dal§i zpoplatnéné dodatky. Nicméné zde miZeme vyuZzit
potencialu napiiklad Facebooku (¢i jiného komunitniho serveru), pomoci kterého by
aplikace zasilala zpravy a pozvéani do hry. Obdobnym zplisobem jakym tfeba funguje
znamy projekt FarmVille, ktery v pribéhu hrani vyzyva, ¢i pfimo podminuje jisté
¢innosti tim, aby uZzivatel poslal n¢jakou herni upoutdvku jinému uzivateli. Tim tato

aplikace ziskd mnohem vétsi potencidl oslovovat nové uzivatele. V idedlnim ptipade
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dojde k fetézové reakci, kdy hra stale oslovuje vétsi a vEétsi pocet uzivateli a jejich

pocet narlistd exponencionalni fadou (az po zaplnéni potencidlu dané skuliny trhu).

3.3 Operacni plan

Jelikoz firma pro otevieni nového projektu nema k dispozici ptiliS mnoho prostiedkd,
bude zapotiebi, aby s nimi naklddala co nejSetrnéji a snazila se o co nejrychlejsi
zuro¢eni kazdého nového projektu. Nyni se zaméfime na dvé stéZejni véci. Jakym
zpisobem a co nejlevnéji zajistit pracovni silu a nasledné jakym zplisobem pak

provadét samotnou vyrobu softwaru.

Na okraj je tfeba uvést, Ze operani plan a zné vyvozené kapitoly se opiraji o

pomocnou analyzu zédkaznickych skupin, kterou je mozno nalézt v piiloze této prace.

3.3.1 Snizeni nakladti prace — Prace na dalku — Teleworking

4

Vyjdeme-li z ptedchozich analyz (viz Analyticka Cast), zjistime, Ze mnohem drazsi
pracovni silu v IT oboru mame ve vétSich méstech, nez je v mistech s nizkou hustotou
zalidnéni (mald mésta, vesnice). Faktem mohou byt dvé skutecnosti. Ve méstech je
kumulovéano vétsi procento kvalifikovan€j$i pracovni sily. To ovSem neznamena, ze
bychom mimo n¢, nemohli nalézat schopné lidi, nebot’ ne kazdy ma touhu migrovat za
praci. Dal§im, pro nas vyhodné¢jSim faktem je, ze mimo velkd mésta neni v oboru IT
velka poptavka po pracovni sile a tak ohodnoceni téchto zaméstnanct kvili nedostatku
nabidek vyrazné klesd. Proto se budeme snazit vyuzit tento zplsob prace, abychom

z tohoto mzdového rozdilu mohli co nejvice profitovat.

Pti ndboru zaméstnancti by bylo vhodné se nejprve zamétit na ty zaméstnance, kteii by
se nachdzeli ve Spatné placenych krajich, ¢i ptfipadn¢ v mistech, kde bez vyraznéjsiho
dojizdéni nemaji moznost tohoto druhu obzivy. Tedy ptedpoklad je takovy, ze budou

ochotni pracovat za mnohem niz§i mzdu. V piipadé, Ze narazime na zaméstnance, ktery
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by chtél pobirat mzdu stejnou jako ve velkém mésté, nebudeme tuto nabidku akceptovat

(jeding v ptipadé velmi vyjimecnych schopnosti zaméstnance).

Podle propoctit bychom se méli byt schopni dostat na minimalné na dvé tietiny nakladi
za zaméstnance ve velkém meésté. Ovsem podle zjisténych dat, kterd ukazuji ptiblizné
15-20 tisicovy rozdil mezi vice placenym a méné placenym krajem je zfejmé, Ze tyto
rozdily budou nastavat jesté i v ramci kraji. Tedy pii vybéru vhodnych mist, naptiklad
vesnice, ¢1 malé méstecko, které nema v dosahu zadné vétsi mésto, kde by mohl byt
¢loveék zaméstnan v tomto oboru, se nam muze podatit dosdhnout jest¢ vyssiho rozdilu

platu. Tedy dle odhadu z vySe zjisténych informaci by se mohlo jednat azZ o 50% Usporu

nakladii na stejnou praci zaméstnance.

Nyni piichazi dalsi dilezity bod a tou je motivace pracovniki pii praci na dalku. D4 se
fici, Zze na metodice motivace pracovniki bude stat a padat firemni uspéch. Nebot pfi
V nékterych ptipadech miize byt problém donutit zaméstnance viibec néco délat. Nebot’
v kancelafi na pracovnika puasobi jiné psychologické vlivy nez naptiklad v jeho
domdcnosti. Strucné feceno, bude nesmirné dilezité, abychom byli schopni pracovnika
ohodnocovat od provedenych ukoni a nejen od hodinové mzdy, ktera se v tomto
ptipadé¢ da pomérné tézko urcovat. Piipadné na ni budou muset byt vytvoreny dalsi
softwarové nastroje, které budou monitorovat ¢innost pracovnika. Finan¢ni motivace
pracovnikl tedy musi byt zajiSténa moznosti ddvat pracovnikovi rdznou vysi platu
v souvislosti s jeho vykony. To zni sice jednoduse, oviem Cesky zékonik prace jiz
tomuto nakladani s platem neni tak naklonén. Budeme tedy muset se zaméstnancem
sjednat pracovni uvazek na n¢jakou niz§i mzdu a pak systémem odmén mu mzdu

navySovat.

Ptipadné pracovni smlouvu sepsat tak, aby neobsahovala vysi mzdy. VySe mzdy by pak
byla uvedena ve mzdovém vyméru, jenZ mize byt zaméstnavatelem jednostranné

upravovan.

»~Zmeéenu mzdového vyméru musi firma ozndmit zaméstnanci pisemné, a to nejpozdéji
v den, kdy zména nabyvd ucinnosti. TakZe kdyZ se sniZuje mzda od unora, staci to

zaméstnanci sdélit i 1. inora” (KUCERA P.,2010)
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V samotné pracovni smlouveé pak nesmi byt uvedeno, Ze je tento mzdovy vymér jeji
soucasti, jinak by na né&j platilo to samé, co na pracovni smlouvu. Z hlediska zakona je

to v potadku, nebot’ se nejednd o povinnou nalezitost pracovni smlouvy.

3.3.2 Plan pro zavedeni prvnich novych projektu

Jak jiz bylo fteCeno, spoleCnost ma relativné malé prostiedky pro rozjezd novych
projektii a proto by navrhované uspory na pracovnim kapitalu nemusely stacit, pokud by
se tato fakta také nereflektovala v samotném procesu vyroby. Zde bude nesmirné
dilezité, zacit vyrabét software s co nejkrat§i dobou ndvratnosti. CoZ znamena, Ze
v prvni fad€ bude tfeba ze vSech moznych navrhi vybrat ty aplikace, které jsou svou
podstatou nejjednodussi. Zaroven by méla byt vybrana platforma, kterd takovou
navratnost v tomto méfitku umoziiuje a piitom nepotiebuje zadné dalsi néklady pro

zékladni distribuci.

Za timto ucelem bude k souasnému datu nejvhodnéjsi zvolit 108, tedy zacit vyvijet pro
iPhone apod. Jelikoz prakticky distribuci ptes AppStore mizeme zacit provadét ihned.
Také distribuce v ramci AppStore bude velmi jednoduchd, AppStore vykryva v podstaté
veSkery placeny trh stémito aplikacemi. Apple totiz jiny zplsob distribuce ani

nepripousti. To za téchto okolnosti pro nas bude pomérné velkou vyhodou.

Nyni k samotnému vyvoji. Na vyvoj iOS aplikace z programového hlediska bude pfijat
novy pracovnik na plny uvazek. Pracovat by mél pres teleworking. Jeho kvality by
nemély byt podprimérné, bylo by totiz zapotiebi, aby alespon c¢astecné znal
pozadovanou vyvojovou platformu pro 10S a celkové by se mél alesponi v obecné
rovin€ pomérn¢ dobfe orientovat v programovani. Bude totiz zapotiebi, aby byl schopen
samostatné prace a pripadnou neznalost si samostatné dostudoval. Pro naslednou
finan¢ni analyzu budeme ptedpokladat, ze takového pracovnika (pies Teleworking)
sezeneme za nastupni superhrubou mzdu 25 000 K¢, coz fddoveé znamend cca 15000 K¢
¢istého. Tu bychom méli byt schopni po 3-6 mésicich navysit, aby se nestalo, Zze ndm
zaSkoleny pracovnik da vypovéd’. Nebot v tuto chvili jiz bude pomérné zkuSeny a tak
bude chtit vice penéz. Pfedpokladejme, Ze v zavislosti na moznostech budeme muset

jeho mzdu navysit maximalné¢ do 6 mésict na 33000 K¢ superhrubé mzdy, tak aby se

73



jeho ¢istd mzda pohybovala kolem 20 000 K¢ cistého. Coz pro zapadlou oblast
s minimalnimi pracovnimi pfilezitostmi predstavuje pomérné slusny vydélek. Zarovein
budeme muset zaplatit grafika ¢i grafiky. Zde nam bude stacit schopny student ¢i
studenti na maly uvazek v poméru na dohodu o provedeni prace. Celkové by se vyplata
za prvni jednoducha graficka zpracovani pohybovala kolem 10000 K¢ meésicné. Pii
nizkych uvazcich se da tento studentsky piijem oprostit od dané Uplné, takZe mizeme
predpokladat, ze v ptipad¢ dvou grafikii mize byt jejich Cisty ptijem skute¢né 2x 5000
K¢&. Také by bylo dobré, aby se k novym produktiim vytvofily alespoii zatim jednodussi,
ale kvalitni webové stranky pro jejich lepsi budouci prodej a poutdni uZivateli. Nebot’
tento princip je zkuSenosti ovéfen a také doporuCovan. Opét lze kalkulovat s praci
studenta brigddnika, kterou provede béhem 4 mésicti a celkovy naklad firmy lze
odhadnout na 20 000 K¢, tedy S000K¢ mési¢n€. Zarovent bude moci vyuzit opory jiz
najatych grafikii. Po provedeni této ¢innosti by do konce tohoto planovaného obdobi

(tedy do konce 1. roku) stranky udrzoval a aktualizoval, za snizenou mzdu.

Vykonna sekce

Programatofi:

| iOS developer (plny uvazek) |

| Web developer (brigddnik) |

Grafické oddéleni:

| 1.brigddnik |

| 2.brigadnik |

Dalsi ¢innosti:

externi ucetni

Obrazek 13 - Navrh nového uspoiadani (v kratkodobém vyhledu)
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Jen pro uvedeni na pravou miru, tyto mzdy jsou ptedpokladdané. Jak jiz bylo feceno, pii
praci ptes Teleworking bude zapotiebi zaméstnance motivovat finan¢né. A tyto uvedené
mzdy odpovidaji predpokladu, ze zaméstnanci pracuji tak, jak chceme a tedy tvofi
pozadované hodnoty. Tyto vytvofené hodnoty ovSem ke zdarnému uspéchu
potiebujeme, takze se nepredpoklada, ze bychom za né¢ zaméstnancim mohli zaplatit
méné. V piipad¢ Ze zaméstnanci nebudou pracovat podle pfedstav managementu, pak
samoziejmé dostanou mzdu nizsi. Ale je ziejmé, Ze 1 prace bude odvedeno mén¢ a firma

tim nic neuSetii, jen se cely proces oproti navrhu protdhne.

Celé této divizi by pak velel zminovany management a to nejspiSe tak, ze kazdy by si
zodpovidal za sviij projekt. Zaroven by zalezitosti managementu bylo udrzovat v chodu
diive realizované projekty (viz Analytickd ¢ast). Nicméné tyto pfedchozi struktury a

¢innosti nejsou soucasti nového navrhu a jsou ponechany prozatim beze zmény.

Stézejni vydeélky tedy nejprve poplynou z i0S a proto musime vse patiicné rozvrhnout.
Zamétime se tedy nejspiSe na nejvice vydélecné Zertovné aplikace, ptipadné¢ miizeme
zkusit néjaké vhodné rozsiteni vyukového software, ovSem jen to, pro které jiz mame
dost podkladl zdrivéjska, abychom Setfili néklady (napf. Phrasebook).
Predpokladejme, Ze prvnich 14 dni se bude novy pracovnik seznamovat s novou
platformou. Tedy bude mit zadany véci, které si pfejeme, aby nastudoval. Za dal$ich 14
dnl v souhfe s managementem vytvofi prvni dil¢i algoritmy, které budou vhodné pro
opakované pouziti v nasledujicich jednoduchych vétSinou zabavnych aplikacich. Dle
zkuSenosti lze predpokladat, Ze jeden takovy jednoduchy projekt spolu s grafikem
vytvoti s pouzitim ptfedchozi ptipravy za 14 dnl. Zjednodusené tedy piedpokladejme,
ze co 14 dni takto v zacatcich vytvoii firma jeden projekt (at’ jiz nezavisly, nebo
rozsitfujici predchozi), coz bude bud’ aplikace ¢i soubor aplikaci. Podstatné bude, Ze
celkové tento projekt bude mit vydélecny potencial prvni mésic po uvedeni 1000K¢ a
kazdy dalsi 2000K¢. Zpocatku totiz bude mit vzestupnou tendenci, nez se umisti do
danych pozic na AppStore, proto prvni mésic bude vydelavat v priméru mén¢. Pak pro
zjednoduseni pocitejme se stalym pifjmem 2000 K¢ — vztazeno na kratkodoby rocni
vyhled. S uvadénim dalsich a dalSich aplikaci se budou dovednosti managementu ve
tvorb¢ aplikaci zlepSovat a proto se mizeme domnivat, ze aplikace postupné budou mit

vetsi ziskovost. Taktéz se zde 1 projevi ucinek dale zminované reklamni kampané. To
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do naSich predpokladi zahrneme tak, ze aplikace s jejichz tvorbou se zapocne od 3.
meésice realizace tohoto planu(tedy od 5. projektu), budou mit jiz primérnou ziskovost

4000 K¢, a za prvni mésic 2000 K¢.

Aby vSak mohlo byt dosaZeno takové rychlosti vyvoje a predpokladané ziskovosti, musi
brat management v uvahu nasledujici. Projekty vytvaiené po tuto dobu by mély byt
predem promyslené a technicky vyuzivat podobna feSeni. Tedy vyvojoveé by se mély do
znacné miry proplétat, aby se Setfil ¢as programatora. Budou primarné tvofeny jen
v anglickém jazyce pro nejlukrativnéj$i trh. Zaroveni management musi jiz pied
zadanim samotnych projekti velmi peclivé zvazit, jakou formou udélit projektu
marketingovy a uzivatelsky potencial. Celkové se pocita stim, Ze na navrzich se
v kratkodobém vyhledu bude podilet pfedev§im management a grafickou ¢ast zajisti
grafické oddéleni. Programator uz jen dle ptikazii a zpracovanych navrhl zprovozni

aplikaci. Stejné tak distribuci a ptipadny prizkum trhu zajisti management.

Jakmile budou alespon ¢aste¢né zprovoznény webové stranky a spolecnost bude mit
v distribuci jiZz nékolik aplikaci, zapo¢ne management s reklamni Cinnosti. Jelikoz
aktualni zdroje neumoziiuji rozséhlejsi investice, bude se jednat o nizkondkladovou
reklamu s malym u¢inkem. Zprvu bude souzit k tomu, aby na ni spole¢nost odladila tyto
techniky a vyzkoumala, ktery zptisob reklamy v souvislosti s konkrétni aplikaci se ji

vice hodi.

Vsechny tyto poznatky pak dale musi byt fadn€ vyhodnoceny a celkové pak vyraznou

mérou piispéji k dal§imu zefektivnéni nésledujici etapy.

3.3.3 Strednédoby plan

Po cca prvnich 8 mésicich (piesnéji po predchozich 12 projektech) jiz bude spolecnost
finan¢né€ z nejhorsiho venku. Proto si bude moci dovolit investovat do projektii s o néco
delsi dobou navratnosti (fadové 1 - 4 mésice). Navic bude mit rozsahlé zkuSenosti
z ptedchozich projektl a tak bude schopna opét mnohem Iépe vytvofit ndvrh pro novy
projekt. Tedy lze predpokladat, ze vyprodukuje aplikaci s niz§i rizikovosti a vyssi

ziskovosti nez doposud. Nebot' bude znit podminky na trhu a reakce uZzivateli na
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soucasné aplikace. Zarovei z predeslého roku bude mit jiz nastiddané finance na silngjsi
reklamni kamparn. Pomoci ni pak znovu obdrzi vyssi zisky z aplikace ¢i aplikaci, které

zpetné opét reinvestuje do nové jeste veétsi reklamni kampang.

Po té co obdrzi opét vyssi zisky z téchto novych projektl, mize zacit provadét dalsi
roz§ifovani své divize. Kazdopadné toto bude ndplni az 2. roku od zapoceti tohoto
planu. Diky tomu se bude moci jiz zamétit diraznéji na webovou podporu svych
aplikaci a také vytvaret aplikace pro web, které pak budou kolovat na facebooku a
budou umocniovat potencial dosavadnich projektt (zvlasté téch, se kterymi budou

souviset). Aby toho §lo dosdhnout, bude zapotiebi navysit opét poCty zaméstnancu.

Zaroven s nardstajicim poctem zaméstnancli bude zapotiebi dbat na firemni kulturu a
podporovat synergie, které by méli zacit ptisobit mezi zaméstnanci. Nebot’ diky tomu
zaCne firma dosahovat vyS$i a vysSsi efektivity. A s nartistajici silou bude moci

realizovat nékteré z dalSich navrht, které ji byly vytyCeny v kapitole Produkty a sluzby.

Jelikoz jiz touhle dobou bude mit spole¢nost dostateéné ptijmy, neméla by pfili§ otalet.
Proto jakmile to bude mozné, okamzité se zamé&ii i na tuto platformu. Zde ze zacatku Ize
vyuzit jiz naprogramovanych aplikaci pro AppStore, piedev§im pak bude moci
zuzitkovat jejich navrhovou a grafickou stranku. Tedy s vyrazné niz§imi naklady pak
uvetejni tyto aplikace i na Android a tak v pomérn¢ kratké dob¢ ziskd dalsi vyrazny
zdroj piijmil a to s relativné nizkym rizikem, nebot’ vSe si jiz pfed tim vyzkousela na
podobné platformé. Samoziejmé tyto produkty bude opét zapotiebi podpofit mohutné;jsi

reklamni kampani.

3.3.4 Dlouhodoby plan

V ramci dlouhodobého planu se spole¢nost jiz bude moci zaméfovat na aplikace
s dlouhou dobou navratnosti. Konkrétnéji si jiz praci na téchto produktech popisovat
nebudeme, nebot” po uplynuti nékolika dalSich let bude zapotiebi provést nové analyzy

jak spolecnosti, tak trhu. Tudiz by jiz takovéto navrhy pozbyvaly platnost.

Jedinym bodem, co se spole¢nosti jednozna¢né nyni doporucuje i v dlouhodobém

vyhledu je disledné budovani firemni kultury a novych trvalych struktur zaméstnanc,
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aby dochézelo k cilenému navySovani schopnosti a védomosti zaméstnancti. Tim by

mohla spole¢nost tézit ze synergickych efektl a zefektiviiovat praci vSech jejich sekei.

3.4 Finanéni plan

Spolec¢nost si neprala zvetejiiovat n¢jaké konkrétnéjsi diivejsi financni vysledky. Pro

novou finanéni analyzu nam dala vstupni data v nasledujici podobg.

Financni plan bude vyhotoven pro firmu, jez neni pladtcem DPH. Mizeme piedpokladat,
ze spolec¢nost zajisti béh a udrzbu svého soucasného produktu, zaplati zaméstnance této
divize. TaktéZz jednatelé¢ si budou vyplacet zdklad mzdy, ktery si pro budouci plany
stanovili na 20 000K¢ na kazdého (superhrubd). Dalsi bonusy si budou vyplacet az
podle celkového hospodateni za posledni rok a to az se spoleCnost dostane do
vyrazn€jSich kladnych ¢isel (viz konec kapitoly). Pak plati, Ze pfi téchto stabilnich
nakladech a soucasnych ziscich muze spole¢nost pro novy projekt vyhradit 20 000K¢
mesicné (po dobu prvniho roku realizace). Navic ma jisté penézni prostfedky k
dispozici, které jsou vyhrazeny pro nové projekty. Coz znamenad, ze pro novy projekt
ma nyni k dispozici 110 000K¢ a penize mohou byt vy€erpany bud’ ihned na zacatku,

nebo kdykoli v priibéhu. O investora nyni zdjem nema.

Jak je patrno z predchozich udajl, tak spole¢nost ma k dispozici jisté piebytky, at’ jiz
nakumulované, nebo pravidelné mésicni. Nicméné ty nejsou piili§ vysoké a bez vstupu
investora je to tedy jediny kapital, o ktery se miizeme opfit. Teoreticky by se dalo jeste
uchylit k ptjcce a to od banky (cca do 100 000 K¢) a ptipadné k ptijcce od dalsiho
véfitele. S touto variantou vSak nas finan¢ni plan nebude primarné pocitat (spole¢nost si
vyrazngj$i pajcku ani nepteje). Proto tato moznost zlstane jako rezervni varianta pro

ptipad, Ze by vytyceny navrh nesel zcela podle planu.

Z hlediska pofizovani vybaveni pak pro prvni rok neni za potifebi zadnych investic,
nebot’ spolecnost aktudlng disponuje (¢i mé k dispozici) specidlni pocitac pro vyvoj i0OS
(MacBook), ptislusné mobilni zafizenim (iPhone) a nékolik dal§ich notebookl. Az
v druhém roce bude zapotiebi dalSich investic v rdmci rozsifovani o novou platformu.

Celkov¢ vsak lze predpokladat, Ze zaméstnanci najati pies teleworking (jelikoz to budou
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lidé z oboru), budou vétsinou disponovat alespoii svym vlastnim pocita¢em a budou ho

ochotni vyuzivat k praci. Coz celkové snizuje dal$i néklady na potizovani ptipadného

hardware.

Nyni se podivejme podrobné¢ na hotovostni toky v pribéhu 1. roku realizace.(rok 2012).

Meésic realizace 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9 10 11 12
Hotovost na zacatku

mésice 110000 | 90000 | 70000 | 51500 | 34250 | 21000 | 7000 | 1000 | 3000 | 10000 | 18500 | 27000
Piijmy

Ptedchozi projekty” | 70000 | 70000 | 70000 | 70000 | 70000 | 70000 | 70000 | 70000 | 70000 | 70000 | 70000 | 70000
1.projekt 1000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000
2.projekt 500 | 1250 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000
3.projekt 1000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000
4.projekt 500 | 1250 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000
S5.projekt 2000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000
6.projekt 1000 | 2500 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000
7.projekt 2000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000
8.projekt 1000 | 2500 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000
9.projekt 2000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000
10.projekt 1000 | 2500 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000
11.projekt 2000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000
12.projekt 1000 | 2500 | 4000 | 4000 | 4000
Vydaje

Reklama -2000 | -7000 | -7000 | -7000 | -7000 | -7000 | -7000 | -7000 | -7000
Platba

poskytovatelim® -500 | -500 | -500 | -500 | -500 | -500 | -500 | -500
Jednatelé -40000 | 40000 | 40000 | 40000 | 40000 | 40000 | 40000 | 40000 | 40000 | 40000 | 40000 | 40000
Udrzba ptedchozich ) B B B} B B} N . B} - .

projektt -10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000
Pracovnik iOS (plny } ) ) B _ B _ B} _ - _

uvazek) 25000 | 25000 | 25000 | 25000 | 25000 | 33000 | 33000 | 33000 | 33000 | 33000 | 33000 | 33000
Programator webu

(brigadnik) -5000 | -5000 | -5000 | -5000 | -1000 | -1000 | -1000 | -1000 | -1000 | -1000 | -1000 | -1000
Grafici (brigddnici) | -10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000 | 10000
Pi{jmy - Vydaje

Cisty penézni tok -20000 | 20000 | 18500 | 17250 | 13250 | 14000 | -6000 | 2000 | 7000 | 8500 | 8500 | 8500
Hotovost na konci

mésice 90000 | 70000 | 51500 | 34250 | 21000 | 7000 | 1000 | 3000 | 10000 | 18500 | 27000 | 35500

Tabulka 3 - Podrobné hotovostni toky pro rok 2012

Z Jedna se o projekty, které existovali v dobé této studie
3 Zejména platby za provoz servert
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Podrobny popis tohoto kratkodobého vyhledu byl uvefejnén v ptedchozi kapitole
Operacni plan. Nyni provedeme celkové finan¢ni shrnuti. Spole¢nost bude v prib&hu
roku tedy hospodafit s piedchozimi rezervami. Az do 8. mésice prob&hne Cerpani rezerv
— tedy firma bude mit prvnich 7 mésicti vyssi vydaje nez ptijmy. Zpocatku bude Cerpani
rezerv akutnéj$i, nebot’ nové projekty jesté nevytvoii dostatecné pifjmy. S umistovanim
novych projekti na trh se bude Cerpani rezerv tlumit, az se v 8. mésici zastavi upln¢ a
firma zacne mit opét kladny penézni tok. Nasledujici graf pak popisuje prave tento Cisty

vv_ 7

penézni tok pro jednotlivé mésice roku 2012.

10000

5000

-5000 -

-10000 -

enézni tok v K¢

a
-15000 -

-20000 -

-25000
meésice roku 2012

Graf 1 - Cisty penézni tok k jednotlivym mésiciim roku 2012

V samotném grafu nelze ptehlédnout patrny skok v 6. mésici. Ten je zplsoben
dohodnutym navysenim mzdy hlavniho programatora, ke kterému doslo v tomto mésici.
Prebytky ze zavéreCnych péti mésic pak spole¢nost vyuzije nasledujicim rokem pro
prvni vétsi reklamni kampari.

Dalsi rok jiz bude zhlediska financi a dynamiky rozvoje mnohem lepsi. Nebot
v prvnim roce bylo vSe tlumeno nedostatkem zdrojii. Navic pomérné rychle také bude
mozno vyuzit znalosti a casti jiz realizovanych projektli pro nové platformy, coz
znamena, ze tim se rychlost ristu zvysi. Taktéz zafunguji silnéj$i reklamni kampané a
uzivatelé budou také atakovani i pomoci webovych aplikaci, které tou dobou se rozsiti

prostfednictvim Facebooku a dojde tak vyraznym nardstim i na iOS platformé.
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Ctvrtleti roku 2013 1. 2. 3. 4.
Hotovost na pocatku ¢tvrtleti 35500 20000 14500 58500
Ptijmy

Piedchozi projekty” 195000 195000 165000 165000
Vydélky z i0S 240000 330000 480000 660000
Vydélky z Android 0 0 40000 240000
Vydélky z webu a web.aplikaci 0 1000 17000 60000
Vydaje

Jednatelé -120000 -120000 -120000 -120000
Udrzba piedchozich projekti -30000 -30000 -30000 -30000
i0S senior developer (plny

uvazek) -99000 -99000 -99000 -99000
i0S junior developeti

(brigadnici) -10000 -35000 -45000 -45000
Android developer (plny tivazek) 0 -50000 -75000 -91000
web developer (plny tvazek) -75000 -75000 -99000 -99000
Grafici (brigadnici) -45000 -45000 -45000 -45000
Platba poskytovatelim’ -1500 -2500 -5000 -6000
Nékup pracovnich zafizeni -10000 -25000 0 0
Reklamni kampai -60000 -50000 -140000 -150000
Prijmy - Vydaje

Cisty penézni tok -15500 -5500 44000 440000
Hotovost na konci ¢tvrtleti 20000 14500 58500 498500

Tabulka 4 - Hotovostni toky pro rok 2013

V tomto roce dojde k piijeti dalSich nékolika pracovnikli. Zaroven reklamni kampané
nabudou vyrazné vyssi sily. To se zprvu neprojevi prili§ kladné na piijmech spolecnosti
v danych ¢tvrtletich, nicméné produkt tim bude ziskéavat stale vétsi a vétsi potencial na
trhu. Coz se projevi v zavéru roku tim, Ze 1 pes stale stejné nakladné reklamni kampané
zatne ziskovost spolecnosti prudce stoupat. Pfi¢iny tohoto nariistu jsou podrobné
vypoCteny v tabulce a prehledné vyobrazeni penéznich tokl je =zakresleno v

nasledujicim grafu.

4]Jedna se o projekty, které existovali v dobé této studie
5 Zejména platby za provoz servert
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Graf 2 - Cisty penéini tok k jednotlivym étvrtletim roku 2013

Pro ptehlednost jednotlivych rokd byl dale vytvofen piehled nakladi a vynost (na
zaklad¢ piedchozich dat). Zné&j je patrné, Ze prvni rok bude spole¢nost ztratova,
presnéji toto ztratové hospodafeni pokryje z predchozich zdroji (z piredchoziho
nerozdélen¢ho zisku). V dal$im roce pak jiz vytvoii vyrazngjsi zisk. Ten si pak mohou
spole¢nici pterozdélit podle toho, jak ktery znich pracoval a jak Uspé$né projekty
vytvoril. Nebot' platy jednatelii nezohlediiovaly bonifikaci uspéSnosti. Tim bude

zachovana dfive zminiovana platova motivace spole¢nikil.

Rok 2012 2013
Trzby z prodeje 1091500 | 2788000
Ostatni vynosy 0 0
Vynosy celkem 1091500 | 2788000
Mzdy 1104000 | 1875000
Odpisy 0 11667
Rezervy 0| 100000
Ostatni naklady 62000 | 415000
Naklady celkem 1166000 | 2401667
Hospodarsky vysledek -74500| 386333

Tabulka 5 - Piehled nakladii a vynosi
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4 Harmonogram implementace

Nyni jesté prehledné ukdzeme, jakym zplisobem budou na sebe jednotlivé Cinnosti
navazovat. V ptedchozich kapitolach byl podrobné popsan operacni plan, na jehoz
zédkladé byl vystavén finanéni plan. Harmonogram realizace jest prolnutim ptedchozich
kapitol a snazi se managementu ukdzat nejpodstatnéjsi kroky realizace tohoto navrhu.

Proto je mozné podrobnéjsi popisy ptislusnych akci dohledat v prave téchto kapitolach.

Harmonogram realizace je zpracovan jako Gantiv diagram, ktery popisuje zahdjeni a
dobu trvani jednotlivych cCinnosti. Obsahuje také nékteré rozsifujici informace
v ptislusnych policcich. Taktéz intenzita dané Cinnosti je v nékterych piipadech

zdlraznéna sytosti barvy.

Z diagramu je také dobie patrné, v ktera obdobi bude spole¢nost tvofit zisk Ci ztratu. A
to vSe v souvislosti s danymi ¢innostmi. Tedy naptiklad kdyz pocatkem roku 2013
zahdji prvni masivni reklamni kampan, je v téze mésici velmi dobfe patrna ztrata

spole¢nosti (podrobnéji 1ze dohledat ve finan¢nim planu).

Samotny harmonogram prakticky zacind jest¢ rokem 2011, kdy pifedpoklada nébor
pracovnika pro iOS tak, aby od poc¢atku roku 2012 tento pracovnik jiz pracoval na plny
uvazek. Jelikoz to pro prvni kroky spole¢nosti bude pomérné kli¢ova pracovni jednotka,
méla by byt tomuto vybéru vénovana pottebnd pozornost, a proto je doporucovano toto
udélat s rozvahou v predchazejicim roce. Zarovenn stim bude proveden ndbor na
brigadnika pro tvorbu webu. Nicméné tato prace nebude tak zdvazna, nebot’ se jim
vytvoieny produkt nebude primarné podilet na tvorbé zisku. Pokud by zde doslo
Kritickou cestou pro uspé$né zvladnuti prvniho roku budou tedy cinnosti nedilné
souvisejici s prodejem a tvorbou 10S aplikaci. V diagramu je pak tato kritickd cesta
(doba trvani kritickych ¢innosti) zdiraznéna pomoci vykiicnikd. Dojde-li k odchyleni
realizace v téchto Ccinnostech (v roce 2012), bude to mit fatdlni ndsledky na
harmonogram realizace. Jednozna¢né by doslo k prodlouzeni této rozbehové faze, coz
znamena, ze by od nového roku (2013) nemohli byt pfijati novi zaméstnanci a ani by se
ziejmé nerealizovali reklamni kampané. Velice pravdépodobné by zaroven nevystacily

rezervy, a spole¢nost by musela ptikrocit k ptijcce.
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2011

2012

2013

Cinnosti

Néabor
zaméstnancu
i0S

Tvorba
projektl pro
i0S

Prode;j
projektd pro
i0S

Nabor
zameéstnanci
pro tvorbu
webu

Tvorba
jednodussiho
webu

4

a webové
aplikace

Zisky z
webovych
aplikaci

Nabor
zaméstnancu
pro Android

Tvorba
projektd pro
Android

Prode;j
projektli pro
Android

Reklamni
kampané

Spole¢nost
cerpa
predchozi
zdroje

Spolecnost
tvoii zisk

6 P - Zaméstnanec na plny uvazek,

7B - Brigadnik

81 - Kriticky projekt (mus{ byt zvladnut ptesné dle planu)

Tabulka 6 - Harmonogram realizace




Nicméné jisty manévrovaci prostor tu je, nebot v ptfipadé néjakého castecného
zakolisani mtize tento problém vykryt zminéna pijcka. OvSem je to posledni zachranna

varianta.

Dalsi rok (2013) jiz z tohoto pohledu nebude tak kriticky, nebot’ dojde k vyraznéjsi
diverzifikaci a to na dalsi dvé platformy. Bude proveden nébor novych zaméstnanct a
postupné se zacne snizovat kriticky vyznam i0S platformy. CoZ znamena, Ze se ptikroci
k tvorbé aplikaci pro web a v zadvéru obdobi se pak zacnou vyvijet i1 aplikace pro

Android. Nicmén¢ nejziskovéjsi i0S platforma bude posilena o brigadniky, ktefi budou

pomadhat s rutinnimi zalezitostmi hlavnimu programatorovi.

Zaroveni piedchozi projekty jiz budou dodavat pomérné vysoké zisky. TaktéZ budou jiz
veétsi Castky vénovany na reklamni kampané. Coz prakticky znamend, Ze v piipadé
stdit na jednom novém klicovém projektu. A pfipadné manévrovaci prostor bude
roz§ifen i o tvorbu predpokladaného zisku. Nebot pokud by spolecnost netvorila

pfedpokladany zisk, nijak tim nebude zasazena. Proto pro rok 2013 jiZ nejsou znacené

wev
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Zaver

Tato prace peclivé analyzovala spolec¢nost IT s.r.o. Nejprve se soustfedila na jeji interni
prostiedi. Zde zjistila, ze nepftili§ vhodné definovana dlouhodoba vize spolecnosti a na
ni navazujici operacni plan, zbytecn¢ dusi firemni kulturu a nesnazi se navySovat
dovednosti pracovnikili. Spole¢nost se tim tak ptipravuje o synergické efekty, které by
mohla ziskat ze stdlého a dobfe fungujiciho pracovniho kolektivu. Tim by mohla

v budoucich letech dosdhnout vyznamné vyssi efektivity.

Zaroven prace peclivé zkouma samotné produkty, které jsou nasledn€ srovnany s
konkurenci a s jejich zplisoby prodeje. Pfi tomto srovnani se zjistilo, ze spolecnost
pouziva pro standardni distribuci velmi malo efektivni model. Nebot pfi prizkumu trhu
se podarilo objevit produkty, které se podobaly tomuto licencnimu modelu, avsak jiz
byly nahrazeny stejnou spolecnosti za jiné, vynosnéjsi. V této souvislosti se podatilo
odhalit novy trend pro stavajici podporované platformy. Ten ndm ukdazal, ze se
potenciondlni zékaznici radéji uchyluji k podobnym bezplatnym feSenim na webu, nez
aby si koupili pfislusnou aplikaci. S témito zjiSt€énimi rovnéz vyvstava obava, jestli
zaméfeni na tyto typy produktii je viibec z hlediska budouciho vyvoje lukrativni. Proto
byly jednak uc¢inény navrhy, které ukazuji moznd vylepSeni a rozSifeni stavajici

produktové fady a rovnéz byly popsany lepsi modely licenéni politiky.

Nicméné s tim se objevilo nové feSeni, které spociva v ¢astecném odklonu od téchto
typt aplikaci. Jeho hlavnimi rysy jsou jednoduché, jednoucelové aplikace pro
nejbohatsi trh uzivatelti (AppStore), kde je zabezpecen velky potencidl prodejii. Pomoci
téchto aplikaci pak bude mozno dosdhnout ziskii v pomérné¢ kratkém obdobi a také
vyrazn€ snizit riziko neuspéchu. Nebot’ bude-li vyvinuto za pil roku 12 samostatné
prodejnych projektd, plyne znich mnohem vétsi jistota uspéchu. Navic se daji nové
produkty velmi rychle upravovat v zavislosti na zkuSenostech z pfedchozich. Tedy
uvidi-li management, Ze jeden typ aplikaci je mnohem vynosnéjs$i nez druhy, pak se
muze bez problémil v nasledujicich nékolika tydnech vrhnout na vyvoj tohoto typu
produkti. Cimz dojde k vyraznému navyseni efektivity prace, nebot’ do novych projektt
bude timto zplisobem velmi silné prolnuta zpétnd vazba od uzivateld a to jesté ve velmi

kratké dobé. Ke konci roku 2012 pak jiz spoleCnost zesili natolik, Ze si bude moci
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dovolit zacit vytvaret aplikace slozit€jSiho charakteru. Nicméné stale budou patfit k tém
jednodussim s maximalni celkovou dobou realizace do 3-4 mésicli. Tyto
propracovanéjsi aplikace pak zajisti dal$i vyrazny nartst trzeb. Tou dobou jiz vzniknou
nové piebytky, které zacnou zabezpecovat dalsi rozsifovani spolecnosti. Zejména vyvoj
pro web. Tato ¢innost pak zpétné podpoii nariist obratl klasickych aplikaci, nebot’ bude
v podstaté jakousi dalsi reklamou na n€. V druhé poloviné roku je pak doporuceno
prikrocit k vyvoji pro Android. Tyto aplikace budou vyuzivat stejného névrhového
feSeni jako aplikace pro iOS a proto dosdhnou vysoké rentability (co do vlozenych
nakladll) a zaroveti je bude mozné vytvofit za krats$i dobu. Navic pfispéji opét k celkové
stabilit€ spolecnosti a jejim vys$Sim ziskim. Pro vSechny tyto nové produkty je pak
pocitano s reklamni kampani, aby byl zabezpecen jejich rychlejsi vzestup. Ke konci

roku 2013 je pak mozné jiz zacit realizovat projekty s del$i dobou névratnosti.

Stejn¢ tak je v operaénim planu zddraznéna potfeba budovat firemni kulturu a
zachovavat né&jaké stalé jadro zaméstnanci. Tim pak budeme moci lépe vyuzivat
zminované synergické efekty a s tim 1 vyrazné zvySovat efektivitu pracovnikl. Tento

fakt totiZ bude nabirat se silici firmou na vétsi a vétsi dulezitosti.

Zminovany zpusob feSeni je v této praci spole¢nosti doporucen proto, jelikoz pomoci
n¢j mize dosdhnout i z malych piebytkii pomérné vysokych budoucich ziski. Nebot je
patrné, Ze jiz v roce 2013 se nam v navrzich podafilo nastartovat obrovsky narist obratu
a zisku, ktery pak za hranice tohoto roku bude pokracovat jesté vyraznéj$im tempem.
Velmi dobrou zpravou pro firmu pak je to, Ze tohoto ptijde dosdhnout bez jakéhokoliv
zadluZeni, ¢i pfijeti investora. CoZz znamend, ze se tim otevird i jisty manévrovaci
prostor. Nebot' kdyby nebylo dosazeno pozadovanych pfijmi za dand obdobi, mize
spolecnost prikrocit k ptjcce, kterd by méla mit stale dostate¢nou silu toto zakolisani na
cesté¢ k cili preklenout. Proto byly také v harmonogramu realizace vyznaceny kritické
procesy souvisejici s uspéSnym novym startem. Nejen tyto procesy ale samotnou
pfipravu na né¢ by pak mél management s velkou bedlivosti sledovat a piipadné

problémy ¢i odklony od stavajiciho planu ihned analyzovat a nasledné fesit.
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Analyza zakaznickych skupin

Zakaznické skupiny mohou byt vymezeny nékolikerym zpiisobem. Proto bychom méli
zvolit d€leni, které bude nejvice pfinosné. Vhodné déleni by mélo byt chapéno i tak, ze
pokud se podnik rozhodne oslovit dalsi skupinu, bude proto muset néco udélat — cilené
vynalozit ndklady. Tedy bude se muset jednozna¢né rozhodovat, jestli tyto zdkazniky
chce atakovat ¢i nikoliv. Mohlo by se zdat, Ze distribuci mezi jednotlivymi staty by si
mohl jednoznaéné diktovat podnik. Teoreticky ano (zalezi na prodejnich kandlech), ale
pii pouziti standardnich prodejnich kanalu (jako stahovaci servery, Appstore, Android
store) tohoto vétSinou nelze tak jednoduse dosahnout. Piesnéji u nékterych obchodi lze,
ze by prodejce potencial své aplikace snizil a omezil jeho prodejnost tfeba jen pro USA.
Nicméné pro vetSinu pripadl toto vymezeni podle statu nebude mit pro analyzovanou
firmu podstatny pfinos, spiSe by to vSe jen komplikovalo. Tedy za nejpodstatné;si
vymezeni, 1ze povazovat rozdé€leni z hlediska platformy (operacni systém) a za druhotné
dopliikové Clenéni se pouzije Clenéni dle jazykovych lokalizaci. Dal§i vymezeni teSit
v praci nebudeme, avSak teprve ted’” by na fadu mohlo piijit déleni dle stati. Vyuzili
bychom ho tehdy, kdyby spolecnost rozdilnym zplisobem potiebovala plisobit
v jednotlivych statech. Napiiklad by potiebovala rozliSovat mezi USA a Velkou
Britanii. V portfoliu navrhovanych produkti se vSak nenachazi Zadna aplikace, ktera by
toto rozdéleni vyzadovala. Navic se tato prislusnost stati do jisté miry zohledni v ramci

déleni dle jazykovych lokalizaci.

Zakaznicka skupina z hlediska operacnich systémii a platforem

Na ,vlastnosti a moznosti“ potenciondlniho zdkaznika se mulzeme divat z hlediska
vlastnosti jednotlivych zafizeni. Dil¢i skupina v podstaté vyuziva vice ¢i méné
specificka zafizeni ¢i technologie. A to pravé zarovenn bude hrat svou roli v jejich
vymezeni. Nékteré platformy a jejich zafizeni jsou totiz spiSe orientovany na teenagery
a obecnou vetejnost, jiné spiSe na mangery. Nicméné¢, je tady slivko spiSe. VétSinou se
totiz tyto vztahy daji hledat jen v ramci procentnich srovnani. Navic vétSina dale
zminovanych platforem se do jisté miry snazi byt uréena pro vSechny uzivatele — ale ne
kazdé se to tak dafi.

Pro takto vymezenou zdkaznickou skupinu je tfeba mit pfichystanu - az na vyjimky -
specialni aplikaci, jejiz feSeni spo¢iva v samostatném naprogramovani funkcnosti a to

pro kazdou platformu zvlast. To je pomérn¢ nepiijemné a navysSuje to naklady.
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Spolecnost tak musi mit programatory pro vSechny podporované platformy. I kdyz
nekterd softwarova feSeni jsou do jisté miry snadnéji pienositelnd, stale tento akt nelze
automatizovat a musi byt pfizplisoben vzdy samostatnou pracovni silou. Naopak
vyhodou je, ze navrhova, lokaliza¢ni a graficka feSeni lze bez problému sdilet napfi¢

vSemi platformami.

Bez operacniho systému s Java Mobile

Aplikace na této platformé musi byt velmi pfizplisobivé a vétSinou spiSe jednodussi,
nebot’ obecné plati, Ze s vyS$8i narocnosti aplikace se snizi pocet podporovanych
zafizeni. Celkové zde neni moZnost vyuZit néjakého jednoduchého distribu¢niho kanalu.
Uzivatelsky nejpfivétivéjsi ndkup mulze probéhnout vétSinou jen pies stranky
operatorem podporované. Ptesnéji operator nabizi ve svém prodejnim kandle aplikace
ke stazeni. Zde je samotna platba pomérné¢ jednoducha. Takovyto zplsob funguje
vramci CR naptiklad u O2. (http://www.games.to2cz.oneww.net/). Nicméné v ramci
CR se nejednd o n&jaky vyloZené usp&sny distribuéni systém. Podobnou moznosti,
ovSem bez vyuziti operatorova distribu¢niho kanalu, mohou byt placené SMS zpravy (v
rozmezi cca do 100K¢ v CR), které mize samotna aplikace se souhlasem uZivatele
odeslat ve prospéch prodejce. Pro oba ptipady plati, Ze tento systém by musel byt
nasmlouvan (pokud je viibec podporovan) zvlast u kazdého z poskytovateli. Dalsi
moznosti distribuce jsou pak jiz shodné s prodejem soucasnych firemnich aplikaci
(stahovaci servery, piipadn¢ reklamni kampané...). Zde je vSak kromé& samotné
naroc¢nosti distribuce jest¢ dal$i nevyhoda. Bézného uzivatele totiz ¢ekd pomérné
neprakticky zplsob placeni za tyto aplikace — naptiklad pomoci Paypalu a platebni
karty, kdy bude dosti Casto zapotiebi vyuzit pocitace. Neni vyjimkou, ze mnozi z téchto

uzivatell nemaji ani pfistup k tomuto typu placeni.

Co se tyce uzivatelské zakladny, tak jsou to zatim velmi rozsifena, nejbeznéjsi a také
nejlevnéjsi mobilni zafizeni. Jejich uzivatelé vétSinou preferuji zakladni funkcnost
vysokou chut' nakupovat aplikace pro sviij telefon, nebo jej v tomto ohledu ani
pravidelné nevyuzivaji. Dalsi aplikace jsou zde mnohdy chépany jako nepodstatny
dopln¢k. Tato =zafizeni slouzi zvlast€¢ k pohodlnému telefonovani, psani sms a

k obdobnym jednoucelovym, ptedem ptichystanym pouZitim.

Ovsem je tfeba podotknout, ze Java platforma neni operacnim systémem, nybrz pouhou
virtualizaci a proto se pouziti téchto aplikaci rozSifuje 1 na telefony s nékterymi
opera¢nimi systémy. To je napiiklad Windows Mobile, ¢i Android, zatimco iOS

podporu Javy vylucuje. Tim padem pusobnost Javy je vyssi, neZz bylo zminéno
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v pfedchozim odstavci. Ale je tfeba si fict, ze wuzivatelé slozitéjSich telefonii
s operac¢nimi systémy maji radé€ji aplikace délané piimo pro jejich operacni systém, nez

aby vyuzivali pfimo Java aplikaci. Ale je-li to nevyhnuteln¢, mohou ji pouZit.

Ud¢lame-li souhrn, tak zjistime, ze java je celkové nejpodporovanéjsi platformou,
nicmén¢ v konkurenci novych operacnich systému jiz celkové ztraci své uplatnéni.

Tedy jednodussi aplikace mtize byt stale piinosné vyvijet i pro platformu Java.

iOS (iPhone,Ipad)

Velmi uspésnad a nejlépe odladéna platforma pro mobilni zafizeni. Ze vSech dne$nich
chytrych mobilnich zafizeni je z hlediska bézného uzivatele nejlépe piipravené pro
pfedpokladané pouZiti a skytd precizni funkénost. Jeho distribu¢ni kanal — App Store je

v soucasné dobé¢ stale povazovan za jedni¢ku v oboru.

»Navzdory tomu, ze napiiklad Playstation Store zde byl diiv nez App Store, dokézal

Apple vytvotit v podstaté jediny regulérné globdlné uspéSny internetovy obchod s

vvvvvv

(ZAVREL R.,2011)

Tato platforma sebou také ptfindsi charakteristické uZzivatele. Jsou to predevSim lidé
z vyspélych zemi, ktefi byli ochotni zaplatit za pomérné drahé a prestizni zafizeni. S tim
souvisi také fakt, ze zfejme& budou mit i dost pénez na ndkup dalSich aplikaci. Praxe to
jen potvrzuje, nebot zdejsi uzivatelé maji ze vSech zde zminénych systémul nejvétsi
touhu utracet penize za aplikace. Proto je tento prodejni kanal v podobé App Store
povazovan za jednoho z nejlukrativnéjSich. Zdejsi uzivatelé si velmi radi tedy nakupuji
nejruznéjsi typy aplikaci, z nichz jednozna¢né vedou aplikace zabavného charakteru a
hry. A zejména tyto aplikace jsou ochotni nakupovat opakované. A spolecnosti, které
dokdzi vytvofit vhodny marketing pro poutavou zabavnou aplikaci maji moZnost

dosahnout obrovskych ziski.

Da se fici, ze zafizeni jako iPhone se staly néco mezi mobilnim telefonem a mobilni
herni konzoli. Svym vybavenim jsou proto velmi vhodné(velky vykon a pamét’, velky

displej, G-senzory, kompas..). Taktéz vékova sorta uzivatelii tomu velmi nahrava.

Z hlediska samotného prodeje, Appstore umoziuje zcela elegantni moznost placeni za
aplikaci. Vyhodou také je, Ze postupné¢ byly ptfidany i moznosti platit zvIast za
jednotlivé dodatky v aplikaci. Tedy uzivatel si mize stdhnout aplikaci zcela zadarmo a

az Casem v ni si vybere moznost platby za danou véc. A pokud se spolecnost rozhodne
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svou aplikaci davat zadarmo, stdle do ni mize pomoci funkci iOS umistit pfipravenou

reklamu piimo od Applu a tak 1ze i aplikace nabizet zdarma a profitovat z reklamy.

Android

Android vznikl z open source platformy a z pocatku i ptistup k aplikacim pro Android
byl podobny. Tedy ze si uzivatelé a zaroven nadSenci vytvareli aplikace a ty byly
k dostani vétSinou zadarmo. OvSem s postupnym rozSifovanim se tento jev postupné

vytracel a platforma se zacala stavat pomérn¢ lukrativni, podobné¢ jako App Store.

K soucasnému datu miizeme dokonce tvrdit, Ze prodejni kandl pro Android, tedy zvlasté
Android Store, je pfiblizn¢ vyrovnanou konkurenci App Store. A to jak co do poctu
nabizenych aplikaci, tak co do typu i pocCtu stazeni. Stejné tak piivétivost nakupu
aplikaci je shodna v ne¢kterych ohledech mozna i lepsi. Nicméné jelikoz Android piiSel
az jako druhy, stale jesté 1ze brat konkurencni App Store za jakousi pomyslnou jednicku

mezi globalnimi internetovymi obchody s aplikacemi.
(ZAVREL R.,2011)

Tento trh nema jen zjevné velky soucasny potencidl, ale i budouci. Zrodil se velmi
nedavno a od té doby na sebe nabaluje stale dalsi uzivatele. Jedna se o podobné vyspéla
zatizeni jako pro i0S (iPhone), ale celkove se mezi sebou mnohem vice 1i§i. Android je
pfimym konkurentem iOS, nebot’ v soucasné dobé dokédze v podstaté to samé, ma
obdobnou sortu zafizeni, a také pouziva podobnych distribu¢nich kanali. Podobni
s 108 jsou si také v tom, ze oba dva zvladli béhem nékolika poslednich let (Android o
néco pozdéji) udélat velky boom svych zafizeni ¢i operacnich systémui. Coz znamena,
7ze oba dva systémy maji aktudlni vysoky potencidl. Rozdilné jsou si pak napiiklad
v kontrole a specifické ptiprave. Ta je v ramci Android platformy vyrazné nizsi, tedy
z hlediska vyvoje aplikaci a uziti skytad vyssi svobodu. To je jednak vyhodou ale i
nevyhodou v porovnani siOS. Nebot iOS nabizi sviij systém jen na specialné
pfipravenych zafizenich. Tedy ndro¢ni uZzivatelé, zvykli na bezchybna a zcela
uzivatelsky pfizplisobend softwarova feSeni budou radéji tihnout k feSenim od Applu.
Zaroven ti, ktefi tento pfinos neoceni a spiSe oceni vétsi svobodu pouziti zafizeni a
nabizenych aplikaci, budou tendovat k Android.

Pro uzivatele pak bude platit podobné hodnoceni jako pro pfedchozi z iOS. Snad jen
s tim rozdilem, ze jejich ochota nakupovat software bude o néco malo niz$i nez u
zminovaného 10S. Coz muze byt zplsobeno historickym vyvojem (open source

produkt) a také vétsi chut’ investovat vice Casu do hledani aplikaci zadarmo. Celkové

96



vSak jsou si Android a iOS v téchto rysech velmi podobni. Coz znamen4, Ze se jedna o
velmi lukrativni trh s bezproblémovou moznosti nakupti aplikace a stile vysokou

ochotou uzivatelli nakupovat software.

Jedinou nevyhodou v soucasné dobé je to, ze Ceské firmy jesté nedostaly moznost
vyuzivat Android Store k vlastnim prodejim. Jelikoz je vSak Android Store
smysl tyto aplikace vyvijet. Proto firma bude muset vyckat na okamzik, az bude tento
kanal zp¥istupnén i pro CR.

(HELMICH J., 2010)

Symbian

Jedna se o operacni systém od Nokie. Diive byl pomérné popularni, ovSem v dneSnich
dnech zaziva vyrazny propad. Dokonce i samotny vyrobce se rozhodl jeho podporu
ukon¢it v pfedpokladaném horizontu dvou let. Zatizeni na trhu tedy po tuto dobu zjevné
existovat budou, nicmén¢ vzhledem k budoucim nulovym vyhlidkdm a rapidné se
zmenSujicimu trhu, nebude mit jiz smysl vyvijet pro tento operacni systém. Navic

podporu téchto mobilnich zatizeni je mozno obslouzit pomoci virtualnich Java aplikaci.

(PALECEK J.,2011)

Windows Mobile

Uzivatelé Windows mobile byli v souc¢asné dobé spise pokrocilymi uzivateli a mnohdy
se jednalo také o telefony s manazerskym pouzitim. UZ jen proto, Ze vétSina poslednich
verzi Windows Mobile byla svym zpracovanim pro bézného ¢lovéka méné vhodna a

méné piivetiva (ve srovnani s konkurenci).

Tato platforma v poslednich letech zazivala pomérné silny upadek. Da se fici, ze
z pomérné silné vychazejici pozice spolecnost Microsoft dostala v roce 2010 tento
operani systém na pokraj zaniku. Nicméné produkty jsou vyvijeny dale (nové
Windows 7) a je otdzkou, jakym zpusobem je spolecnost zvladne. OvSem nyni ma dva
zasadni konkurenty, ktefi se do jisté miry dopliiuji — iOS (Apple) a Android. A da se
predpokladat, Ze nové produkty Windows s ni¢im vyrazné inovativnim nepfijdou a ze
ani neposlouzi jako trzni dopln€k svym konkurentim. SpiSe to v posledni dobé
vypadalo, ze Windows jen kopiruji uspésné modely konkurence a celkové ztraci krok.
Proto diverzifikace na tento trh je velkym otaznikem pravé se souvisejici budouci

uspésnosti. Teoreticky systém miize do n€kolika let nejen nabit ztracenych pozic, ale je
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1 vyrazné presdhnout. Tak to naptiklad vidi analyticka spole¢nost IDC. Nicméné existuji
1 jiné prognézy, které tvrdi opak. A nedavny vyvoj jim také nahrava. Neni tedy v
soucasné ziejmé, zda se vyplati vyvijet na tuto platformu. Proto nezbyva, nez ji sledovat
a s piipadnym naridstajicim zdjmem zalit tento trh brat za vézného kandidata pro

diverzifikaci.

(SILLMEN D.,2010)

Webové stranky a aplikace (Flash...)

Nejedna se sice o mobilni platformu, ale mize slouzit jako vhodny doplnék k mobilnim
aplikacim. Ci mize nabizet zcela odd&lenou vlastni funk&nost. Jeji obrovskou vyhodou
je maximalni a zarovenl velmi snadnd dostupnost napfi¢ vSemi opera¢nimi systémy.
Takovéto webové aplikace pak mohou velmi snadno kolovat naptiklad prostrednictvim
Facebooku a lakat nové uzivatele. V téchto aplikacich muze také existovat naptiklad
moznost zpoplatnéni néjaké vyssi funkcnosti, nebo zobrazovani reklamy. Praxe ovéfila,
ze jim lze udélit tzv. fetézovy potencidl. Coz znamena, ze jeden spokojeny uzivatel
oslovi dalSich 10 potencidlnich, z ¢ehoz pak dva projevi zdjem a tito dva pak na
vyzadani touto aplikaci oslovi dalSich 20. Touto tendenci to pak pokracuje dal. Na
téchto principech napiiklad funguje hra FarmVille, se kterou se bézny uzivatel nejspise
poprvé setka na Facebooku. Tedy nejprve ho oslovi webova aplikace, ktera si v pritb¢hu
hrani vyzéada, aby zaslal ,,reklamni sdéleni na tuto aplikaci® svym ptatelim. Po té zjisti,
7e svou oblibenou hru miize hrat tfeba i na iPhone. Tak si po néjaké dobé nainstaluje
tuto aplikaci i do svého mobilniho telefonu. Zde pak aplikace mulze nabizet dalsi
placené dopliiky. Stejn¢ tak dopadnou néektefi jeho pratelé a ptitdhnou do hry zase své
kamarady. Piesné tak funguje zminiované FarmVille a také se skutecné rozmohlo
nejprve v ramci Facebooku a nasledné dostalo silu na to, aby si své hrace zacalo tahnout

1 na mobilni platformy.

Operacni systémy pro Kklasicky pocitac

Zde bude spolecnost nejvice zajimat Windows. Na tomto trhu firma v souc¢asné dobé
pusobi. Jak jiz bylo feceno, z hlediska novych aplikaci — zejména za hranici vyukového
software - nebude pfili§ lukrativni. Nebot herni aplikace zde musi byt mnohem
naro¢néjsi a vyvojove jsou vyrazné nakladnéjsi nez pro mobilni zafizeni. Proto je pouze

doporucovano piipadné rozsifeni produktové fady stavajiciho Keepinhead.

Dalsi operacni systémy klasickych PC jiz zifejm¢ nebudou pfiili§ lukrativni. Nebot’

zustaneme-li u vyukového software, tak Mac OS je vysadou spiSe Ameri¢anti a obdobné
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bohatych néarodu, které nemaji piili§ velkou ochotu se ucit nové jazyky. Zatimco dalsi
konkurenéni Linux zase oslovuje uzivatele, ktefi hledaji softwarové teSeni, které je
zadarmo a zfejmé si nebudou chtit nakupovat ani dalsi software. Jak jiz bylo feceno,
pak lze jesté uvazovat vyvoj jednoduchych her, coz v§ak nebude mit velkou odezvu od
béZnych uzivateld, kteti jsou na PC zvykli na hry propracované a ndro¢né. Zaroven
zabavné Zertovné aplikace na PC také pfili§ nejsou v mdédé (jako napif. na iPhone)
V praxi to neznamena, Ze by tyto dal§i trhy mély nulové potencialy, ale pro
analyzovanou spolecnost by diverzifikace ve stfednédobém horizontu i na tyto méné
vyznamné trhy byla jiz pfili§ slozitd a zjevné ne nejvynosnéjsi (v porovnani
s 10S,Androidem a Web aplikacemi). Navic podpora téchto systému se da obstarat do

jisté miry prostiednictvim webovych aplikaci.

Zakaznicka skupina z hlediska jazykovych lokalizaci

Toto ¢lenéni bylo vhodné zvoleno také proto, ze zde je pomérné jasné stanoveno, jaké
skupiny uZivateld miizeme oslovit. Tedy napiiklad kdyZ bude aplikace jen v Cesting, je
naprosto jasné, Ze jejimi potencionalnimi uzivateli budou Cesi a do jisté miry i Slovéci.
Ovsem je zcela vylouceno, Ze by mohla jakkoli plisobit na uzivatele mluvici anglicky. I
pies to, ze by byla teoreticky pfistupnd pro jiny segment trhu. Navic pokud se firma
rozhodne rozsitit svoje pole pusobnosti i na dalsi trhy (dal$i jazyky), musi vynalozit
naklad a aplikaci cilené upravit. A proto by méla pracovat s potencidlem jednotlivych

jazyku a lokalizace ptipravovat jen do téch lukrativnich.

Nyni se v nasledujicich kapitolach podivame na doporuc¢ované jazyky a na zavér jesté
pro doplnéni zminime i ty, které nejsou doporu¢ovany, piesto vSak maji svilj vyznam

z hlediska poc¢tu mluvcich.

Anglictina

Je to celosvétove rozsifeny jazyk. Z hlediska soucasnosti (a i v nasledujicim desetileti)
lze povazovat za nejlukrativnéjsi jazyk pro IT a software. A to jak z hlediska poctu
mluvcich, tak z hlediska ekonomické sily statli, v nichz se timto jazykem mluvi. Pro
pocet mluvcich tohoto jazyka udadvaji rizné zdroje rGzna Cisla a to jest¢ v pomérné
velkém rozptylu. Ono je totiz otdzkou, jakou Uroven anglictiny jesté Ize zapocitat. Proto
vyjdeme ze stiidméjSich odhadt a budeme predpokladat, ze potencidl tohoto jazyka je

cca 514 milionti bez problému rozuméjicich mluvcich. Jeho nejlukrativnéjs$i pouziti se
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tyka stati USA, Britanie, Kanady, ptipadné¢ Australie. OvSem je cela fada dalSich zemi,

kde lze pocitat alesponi s ¢aste¢nou znalosti.
(JANDA M.,2009)

Pokud mame aplikaci lokalizovanou v tomto jazyce, miizeme fici, Ze 1ze celosvétove
distribuovat. Samoziejm¢ ne na vSech trzich bude tak uspéSnd. Nicméné pokud
nechceme vytvaret zadné dalsi lokalizace, pak je aplikace v anglictiné tou nejlepsi

volbou (vyrok plati v obecné roving, netesi dil¢i specifika).

Celkové lze o tomto trhu prohlasit, Ze jeho potencial je umocnén jesté i z hlediska
zucCastnénych stati. Mohou za to ptfedev§im Spojené staty Americké, které maji jednu
z nejvyssich zivotnich urovni, zaroven jejich uzivatelé velmi radi nakupuji software a
velmi radi si pofizuji nové technologie. Diky tomu mizeme prostfednictvim anglictiny
atakovat stat s jednou z nejvysSich Zivotnich trovni. OvSem i ndasledujici zemé jako

Velka Britanie, Kanada a Austrélie, maji z tohoto pohledu také dobré hodnoceni.

Francouzstina

Neni svétovym jazykem, ikdyZz jesté v nedavné historii (stovky rokli) byla vyznamné;jsi
nez Angli¢tina. Pocet mluvéich se pohybuje v iadu 90 miliond. Relativné mnohem
méné vyznamny trh nez predchozi, ovSem stile se jedna o trh s dostate¢né velkym
potencidlem. Potenciondlni uZzivatelé jsou totiz pomérné bohati, pouzivaji nové
technologie a maji i chut’ nakupovat software. Vyznamnost tohoto trhu roste tim, ze
z hlediska svétového je tento jazyk vice opomijen a tak zde muze byt o néco nizsi
konkurence — plati hlavné pro nové platformy (jako je iPhone, Android). Navic je zde
ziejma nechut’ ke konkuren¢ni Anglictiné a proto je-li to mozné, bude Francouzsky

software preferovan mnohem vice, nez jeho nepielozena Anglické verze.

Némcina
Neni svétovym jazykem, hovoii ji pfiblizn€ 120 mil lidi, trzni potencial bude obdobny

jako v ptipad¢ Francouzstiny.

Spanélstina
Patii mezi svétové jazyky, pocet mluvcich se pohybuje v oblasti 320 mil. Je pouZivana
zejména ve Spanélsku, Latinské Americe (bez Brazilie), ¢asteéné pak i v USA

(ptistéhovalci). Tedy jazyk opét s obrovskym potencidlem mluvéich. Nicméné mezi

nejlukrativngjii stat v ramci tohoto jazyku by patiilo Spanélsko. Ale to ma v porovnani
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s difve zminiovanymi stdty vyrazné niz§i uroverl. Obecné i zdjem o nové trendy a
technologie zde neni takovy. A dalsi stity v Latinské Americe rozhodné pro nakupy
softwaru nebudou mit vyssi potencial nez Spanélsko. Celkové lze tedy Fici, Ze jazyk je
to velmi vyznamny, ale je tfeba pocitat s niz§i ochotou nakupovat placeny software.
Tedy tento jazyk by mohl vyzadovat i jiny marketingovy postup, nebo nékteré aplikace

nemusi byt jiz lukrativni do néj ptekladat.

Cestina

Z globalniho hlediska zcela nevyznamny jazyk, z hlediska obchodniho kanalu jako je
napt. App Store nebo Android Store ma v soucasné dobé¢ také takika nulovy potencial.
Tedy napiiklad specifické aplikace pro Cesky trh na iPhone se vét§inou viibec
nevyplati. Z hlediska dobré znalosti mistniho prostfedi mize spolecnost pokracovat
v tomto jazyce pouze na urovni vzdélavacich programi. A to ziejmé jesté ne s piilis

vysokym zhodnocenim a potencidlem.

Rustina

Ptechodnym trhem z hlediska doporuceni a z hlediska zvladnuti by mohla byt Rustina.
V soucasné dobé&, zde neni tak vysokd Zivotni Uroven, tedy i1 ochota nakupovat software
bude pomérné nizka (i kvuli piratstvi). OvSem do budoucna Ize predpokladat, ze tento
trh bude vyraznéji silit, nebot’ samotné Rusko opét ekonomicky vyrazné ozivuje. OvSem
jiz zde mohou nastat nékteré dil¢i problémy s lokalizaci — pouziva azbuku a podobn¢.
Proto tento jazyk lze povazovat z hlediska analyzované firmy jako hranici moznosti, za

kterou by se jiz nebylo rozumné poustét, ve sttednédobé etapé budouciho vyvoje.

Souhrn doporucovanych jazyku

Dalsi jazyky z hlediska Evropy jiz nemaji tak vyznamny potencidl, aby do nich mélo
smysl automaticky ptekladat ¢i pro né vyvijet. Proto piipadnd dalSi expanze do
nékterého z nich je jiz vylozené odvisla od konkrétnich budoucich okolnosti. Proto se

jimi nebudeme zabyvat.

Nyni byla zminéna oblast jazyku, do kterych by obecné analyzovana firma neméla mit
zavazngj$i problém vstoupit. Nebot’ i ptes velky rozptyl statil, jsou to staty (piipadné
jazyky) piSici Latinkou (krom& Rustiny) a maji pfiblizné velmi obdobné kulturni prvky.
Naptiklad vSechny kultury vySe zminované v podstaté vychéazeji z Kiestanstvi a navic

cela Amerika pfedstavuje byvalé kolonie Evropy. Proto zde neni tak velké bariéra, aby
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management tuzemské firmy mohl bez vétSich problémi, po néjakém kratSim

prizkumu, pochopit mentalitu t€chto narodd.

Pro budouci aplikace by se obecné¢ méla stat Anglictina jako vychozi jazyk. V ptipadé
uspéSného nasazeni na tento trh, mize byt v fadé pfipadi pomérné velmi lukrativni
pridat pieklady do Francouzstiny, Ném&iny a Spanélitiny. Proto by bylo dobré, aby
firma néjakym zplisobem optimalizovala moznosti piekladt do téchto jazyki. Nasazeni
zbyvajicich jazykll pak souvisi jiz s konkrétnimi piipady. Dalsi lokalizace se bez

prizkumt konkrétniho trhu a situace nedoporucuji, nebot’ neni ziejmé, zda-li se vyplati.

24

Nedoporucované, presto silné jazyky

Mezi n& bychom zahrnuli jednozna¢né Cinstinu, Arabstinu, Hindstinu atd.. Tyto jazyky
maji obrovskou zékladnu rodilych mluvéich a uz jen samotna Cinstina mnohanasobné
piekracuje pocty Anglickych rodilych mluvéich. OvSem tyto jazyky a kultury jsou
natolik rozdilné, ze tuzemska spolecnost (o potencidlu analyzované spole¢nosti) nema
takika zadnou efektivni moznost na tyto trhy expandovat v kratkodobém a
sttednédobém horizontu. Navic jejich ndkupni potencidl je jesté vétSinou pomérné slaby

(pfepocteno na obyvatele), ovSem v budoucnosti bude vyznamné silit.

102



