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Abstrakt

Diplomova préace vymezuje podminky pro podnikéni ve Spojenych Statech Americkych,
analyzuje vnéjSi i vnitini prostredi taméjSiho trhu v oblasti informacnich technologii,
konkrétné systémt pro spravu obsahu webu (CMS). Tento rozbor je déle vyuzit pro
névrh obchodni strategie spolecnosti ABC, s.r.0., zam&teny na expanzi na americky trh.
Rozvoj podnikatelskych aktivit timto smérem je nezbytnou soucésti dalSiho vieobecného

rastu firmy.
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Abstract

This Master’s thesis defines the conditions for business in the United States of America,
analyzes the external and internal environment of the local IT market, specifically of
content management systems (CMS). The analysis output is used for proposal of
corporate business strategy ABC, s.r.o. with main aim on development of company’s
activitiesto U.S. market. It is the essential part of ongoing overall growth of this firm.
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NAVRH ROZVOJE OBCHODNICH

AKTIVIT ABC, S.R.O.



Uvob

Zijerme v dobg, kdy se pocita¢ stal natolik nedilnou soucasti pracovniho a osobniho
Zivota, jako naptiklad automobil ¢i mobilni telefon.

Informacni technologie hraji velmi dileZitou roli v témeét kaZzdém odvétvi lidské
¢innoti.

S néstupem téchto technologii souvisi jedno — snaha o0 neustalé zvySovani
produktivity préce, sniZzovani nakladi, Usporu ¢asu i materidlu a tedy i rastu
rentability vyrobka ¢i sluzeb. Pocitace a Informacni technologie jsou totiz
pomocniky, ktefi nemysli (asponn zatim), ale délaji presné to, na co jsou
naprogramovani. Multifunkénost a variabilita operacnich programi a jejich
jednoducha vymeéna také umoziuje nahradit napriklad nékolik stroji najednou, opét
se tedy dostdvame ke Uspoie ¢asu a prostiedka.

Dale se eliminuje lidsky faktor atim i pravdépodobnost selhani, chyby. Navic poté
mohou byt lidské zdroje vyuzivany na efektivnéjSi préce, u kterych je naopak
nezbytné mysleni a kreativita.

Bez implementovaného ERP, CRM ¢i CMS systému, jakkoliv jsou takové zkratky
spojeny globaliza¢ni terminologii, se dnes neobejde snad Zadna konkurenceschopna
spolecnost.

CMS systémy — systémy slouzici pro vyvoj a spravu webovych aplikaci — jsou
ucelend reSeni, kterd umoziuji predevSim vyvojéam, ale i korporacim jakozto
cilovym uZzivatelim efektivné navrhovat a spravovat své weboveé prezentace.

V tak konkurenénin prostiedi, jakym je bezesporu trh Spojenych Stattt Americkych,
existuje nékolikanasobng vétsi poptéavka po I T systémech nez kdekoli jinde na svété.
Pravé proto se spolecnost ABC, vyrobce ABC CMS for ASP.NET, rozhodla pro
rozvoj svého podnikani na americky trh a otevieni lokani pobocky.



1. VYMEZENiI PROBLEMU, STANOVENI CiLU PRACE, METOD A POSTUPU RESENI

1.1 Definice problému a cile préace

Spolecnost ABC s.r.0. (dde jen ABC) diky elektronickému zpusobu platby i
doruceni produktia prodava ABC CMS systém ve vice nez 70 zemich svéta. | pies
velmi intenzivni komunikaci se z&kazniky v predprodeini, prodejni ¢ésti i v oblagti
technické podpory se ¢im dal tim vice projevuje nevyuZity potencidl zejména pri

uzavirani dulezitych partnerskych kontrakti se zéakazniky.

To, co ,brzdi“ prodeje a ¢asto byva divodem pro¢ nékteré komplexni projekty
ziskévaji konkurenti v segmentu, je primy marketing, moznost osobni prezentace a
v neposledni fadé lidsky faktor. Na implementaci takovych CMS ifeSeni se totiz
vymezuji prostiedky v kategorii nékolika procent az nékolika desitek procent obratu
firmy. V rozhodovaci fézi jsou tedy zahrnuty opravdu detailni informace nejen o
konkrétni technologické strance projektu, cen¢, technické podpoie a naro¢nosti
implementace, ae také o finanénim zdravi daného dodavatele, jeho firemni vizi,
odborné Urovni, zemi pavodu, majetkovych pomeérech, persondlu a vycet by mohl
pokracovat dée.

Je tedy patrné, Ze osobni komunikace, navazani urcitych vztaha a ziskani pocitu
jistoty (d&li se to na dnednim vysoce volatilnim trhu takto nazvat) budouci
kooperace mezi obéma stranami transakce, stde vitézi nad telekonferencemi,

videohovory, apod.

Prodeje na trhu USA vytvéieji pro ABC témei polovinu jejiho zisku. Vezmeme-li
v Uvahu vy3e zminéné okolnosti, jevi se expanze firmy na americky trh a otevieni
tamgjSi pobocky jako nezbytny krok k dalSimu rastu spolecnosti.

Cilem préce je tedy navrhnout plan rozvoje obchodnich aktivit - strategii pro
expanzi na trh USA, kterd umoZni této korporaci realizovat dil¢i cile préce: zvysit
prodeie, zlepsit povédomi 0 znatce, ziskat vice vyvojovych partner. VSechny tyto
dil¢i kroky budou mit za nasledek rapidni rist zisku, narist poctu klienti, vétsi Sanci



uspét v dulezitych a komplexnich zakazkach. V dusledku téchto aktivit se pocita
snavy3enim vlastniho kapitdlu a to otevie progtor pro daldi vnitini rast ABC a
v pripadé dlouhodobé UspéSnosti americké pobocky i pro otevirani dalSich afiliaci
v kli¢ovych zemich jako Velka Britanie nebo Australie. Tyto faktory jsou potom
diléi cile této strategie.

1.2Metody a postup ieSeni, implementace strategie

Uspédnost strategie cilené na konkrétni trh se odviji od znalosti mistniho prostiedi.
Je tedy nezbytné akumulovat poznatky o zahrani¢nich trzich . Déle aplikovat a jesté
vice tozsitit tato fakta v souvislosti strhem americkym. Charakteristika pravnich,
finan¢nich i danovych aspekta podnikani ve Spojenych Stdech Americkych odhali
mozné bariéry vstupu a odlisnosti s evropskymi ¢i ¢eskymi zakony v této oblasti.
V&echnatato teoreticka hlediska budou opérnym bodem pro dalsi jednotlivé rozbory

odvétvi Informagnich technologii se zamétenim na CM S systémy v USA.

V analytické ¢asti bude nejprve vymezen trh IT ve Spojenych Stétech a jeho stejné
prvky, jakoz i odliSnosti s celosvétovymi trendy v segmentu CM S systémi.

Rozbor obecného okoli vyuZiva SLEPT analyzu jako nastroj pro specifikaci
jednotlivych prvki vnéjsSiho prostiedi, které ovlivauji trh s content management
systémy. Jednotlivé ¢ésti jsou socidlni, legislativni, ekonomické, politické a
technologicke prvky.

Porteruv pétifaktorovy model konkurenénich sil ddle mapuje dalSi daleZité faktory.
Zde hovotime o trhu, zakaznicich, konkurenci, dodavatelich a substitutech, jez
ovliviuji toto odvétvi.

Interni charakteristice ABC a sou¢asné strategie a vize spole¢nosti se bude vénovat
nasledujici ¢ést rozboru vnitiniho prostiedi, kdy budou analyzovana jednotliva

oddeléni, jejich strategie, vzajemna spolupréce a participace na procesech ve firme.

V moment¢, kdy zndme teoreticka hlediska chovani a odliSnosti zahrani¢nich trha,
lokalni podminky pro podnikani a diky analytické c¢asti taktéz vnitini i vnéjSi



prostiedi pro tento segment, jsme schopni navrhnout UspéSnou obchodni strategii
pro expanzi natrh Spojenych statt smerickych v oblasti CM S systému.

Navrh musi respektovat dlouholetou korporétni vizi a svym zaloZenim vychézet ze
zavedenych procesi soucasné obchodni strategie. Tento zéklad v3ak bude déle
rozSiren o aplikované poznatky fungovani tamgjSich trZznich mechanismi. Je
nezbytné brét v potaz takeé jinou kulturu (prodeje, marketingu, apod.), jeji zvyky a
financni, préavni i danové odliSnosti systému nebot’ pravé v téchto prvcich hrozi
riziko nelspéchu celé expanze. Lapidarné ieceno: pouzijeme-li beze zmeény
fungujici vzorec pro podnikani v CR ¢ Evropské Unii s domnénim, Ze co plati pro

Evropu, plati i pro Ameriku, nelze ocekévat aspéch.

Ekonomické zhodnoceni poslouzi k reflexi vSech minoritnich i majoritnich nékladi,
jegjich zptsobu financovani a v neposledni fadé¢ bude stanoven odhad doby
navratnosti projektu expanze na americky trh ataktéz dopad natrzby spolecnosti do
roku 2010.

Naprosto stézejni zélezitosti bude implementace strategie v praxi. Tato préce si
klade za cil mimo jiné vypracovat harmonogram realizace dil¢ich ¢innosti
skone¢nym datem, ke kterému budou vSechny nélezitosti nutné k expanzi
piipraveny. Toto datum bude diky neustdle se ménicim podminkdm upresnéno

v dalSich ¢astech navrhu.



2. TEORETICKA HLEDISKA ROZVOJE OBCHODNICH AKTIVIT DO USA

2.1 Zahraniéni trhy

Rostouci globalizace a mezindrodni konkurence ovliviuji komplexni strategické
rozhodovani manazera. Zahraniéni trhy mohou byt vynosné, na druhou stranu vSak
podniky se vstupem na mezindrodni trh musi ¢elit rozlicnym rizikim a vyzvam.
Jsou to neoddélitelné soucésti podnikani a firma nemtze byt dlouhodobé Uspésna,
pokud neni na sebe ochotna vzit ur¢ité riziko. Pripravenost a sezndmeni se s danym
trhem, potencionalnimi riziky i prileZitostmi souvisgjici s podnikanim natomto trhu

umoziuje pripravit takovou strategii, jez bude pro firmu prinosem a povede Kk ristu
spolecnosti.

Segmentace zahrani¢nich trha, vybér cilového trhu a stanoveni vhodného
positioningu patii k nejvyznamngjSim strategickym rozhodnutim mezinarodniho
marketingu. Na z&kladé segmentace, kterd umoznuje uréit strukturu a dynamiku
mezinarodniho trhu, stanovuje podnik vhodné zacileni a marketingovy mix a
obchodni strategii pro cilovy zahraniéni trh.

Volbu cilového segmentu (targeting) ovliviuji zejména tii faktory: velikost
segmentu, rastovy potencial a atraktivnost segmentu. Zvoleny cilovy trh musi byt
dogtatecné velky, aby bylo pro podnik rentabilni na n¢j puasobit vybranymi
marketingovymi nastroji. Podnikani v mezindrodnim prostiedi umoZzauje firmam
koncentrovat Gsili na velké homogenni segmenty na svétovém trhu a zvySovat tak
rentabilitu mezinarodniho podnikani.

Mnohé firmy vstupuji na zahrani¢ni trhy i v piipadé, Ze cilovy segment neni zatim
piilis velky, nicméné ma, dle jejich ndzoru, dogtatecny rastovy potencid. Vstup na
zahrani¢ni trh berou firmy jako investici do budoucna. Strategii, u které neni
upiednostnén kréatkodoby zisk, ale dlouhodoba navratnost investic, zvolila napr.
fada transnaciondnich firem pii vstupu na trhy stiedni a vychodni Evropy a na dalSi
rozvijgjici se trhy, zejména na trh ¢insky. Americky trh je naopak povazovan za
jeden zngjrozvinutéjSich. (14). Atraktivnost specifického zahrani¢niho trhu
ovliviwuji z dlouhodobého hlediska mira konkurence, hrozba ptichodu nové
konkurence (naprt. diky liberalizaci mezinarodniho podnikéni), substitu¢ni vyrobky
(moznost nahradit tradi¢ni materidly levnéjSimi substituty), silna pozice kupujicich



(strategické nakupni aliance obchodnich fetézca) ¢i silna pozice dodavatelt
(sdruzeni OPEC - Organizace zemi vyvaZejicich ropu). | kdyZ se cilovy segment
jevi jako atraktivni, rastovy a dostatecné velky, piesto musi firma jesté zvézit, zda
cilovy trh odpovida jejim moznostem, kompetencim a image na zahrani¢nim trhu.
Vybér cilového segmentu je v mezinarodnim marketingu silné ovlivnén koncepci,
kterou firma pri mezindrodnim podnikani pouziva. V pripadé globaniho marketingu
se zamétuje na identické segmenty ve vSech zemich a pouZivéa jednotny positioning
i marketingovy mix. Pokud firma vyuZiva interkulturni marketing, snaZi se
oslovovat trhy podle specifik segmenti v jednotlivych zemich ¢i socidlné-kulturnich
zbnach a prizpasobuje v nezbytné nutné mite i positioning a marketingovy mix.

U vyvozniho marketingu vstupuje podnik na cilové zahrani¢ni trhy obvykle
postupné a adaptuje marketingovy mix pro jednotlivé segmenty. Spoletnost ABC
tento postup vstupu na zahraniéni trhy planuje pouzivat. (4)

Zanejveétsi a z hlediska exportéra nejzajimavéjsi svétové destinace jsou povazovany
trhy Ruska, Indie, Ciny, globdne staty Evropské unie, Japonska, Jizni Korey,
Austrdlie, Brazilie, Kanady, Némecka a predeviim Spojenych sté&t americkych.
V&echny tyto stéty piredstavuji velky potencid pro pripadné investice a dohromady
tvoii cca 90% celkové svétové produkce a spotieby.

Podledni jmenovany trh je v&ak povaZzovan za nejvétsi a nejrozvinutéjsi ekonomiku
na svété. Ma obrovsky dopad na fungovani svétové ekonomiky ve vsech jejich
dusledcich, coZ se projevilo i v soucasné situaci finaéni recese. Zaroven se ale stale
jedna o obrovsky potencialni trh, zvlasté pak pro firmy podnikajici v oblastech védy
avyzkumu, strojirenského pramyslu a informagnich technologii. (4)



2.2 Strategie vstupu na zahraniéni trhy (6)

Pro vstup na nové trhy se pouZivaji ¢tyii hlavni strategie:

1. Vyvoz

Neprimy vyvoz

Firma je neptimym vyvozcem v piipadé, Ze se jeji vyrobky prodavaji na
zahrani¢nich trzich, ale firma samotna nevyviji za timto Uc¢elem Zadnou speciani
¢innost. Pro vyrobce, ktefi chtéji poprvé vstoupit na mezindrodni trhy je nepiimy
vyvoz nejlepsi volbou. V ranych fézich mezindrodni expanze je sniZzeni
potencialnich rizik obvykle dulezitéjSi nez kontrola obchodnich snah na danych
trzich. Neptimy vyvoz lze provadét s pomoci zprogtiredkovateli v zemi vyrobce.
NejcastejSimi  prostredniky jsou: vyvozni  spolecnosti, zahrani¢cni  nékupni
spolecnosti a mezindrodni obchodni spolecnosti. Vyhody a nevyhody obchodovani
prostiednictvim treti strany jsou zigmeé.

Primy wvoz
Druhy typ vyvozu - piimy vyvoz je mnohem vyznamngjSi. Ve skute¢nosti
piedstavuje zaklad smiSené obchodni vstupni strategie, kterou budeme navrhovat.

Vyvoz se zd& byt nejrozumnéjSim zpasobem vstupu na velké mnozZstvi novych i
rozvinutych svétovych trhi. Kritici tohoto zpisobu budou zigfmé namitat, Ze vyvoz
ma jednu velkou nevyhodu a tou je nedostatek kontroly. Navrhovana strategie se
bude snaZit dokézat, Ze za urcitych okolnosti mohou zahrani¢ni vyrobci ziskat
znac¢nou kontrolu nad svymi obchodnimi snahami a zéroven sniZit rizika, ktera s

sebou vyvoz prinési.
2. Udglovani licenci
Udélovani licenci mé, stejn¢ jako ogtatni zpasoby vstupu na noveé trhy, pro

nadnarodni spolecnost své vyhody i nevyhody. Hlavnimi dvéma vyhodami jsou:
velmi nizké porizovaci néklady a srovnatelné nizké riziko. NejvétSi nevyhodou



udélovani licenci je nedostatek kontroly. Vyrobci, kteri pouZivaji tento zpusob
vstupu ¢asto ignoruji skutecnost, Ze udélenim licence na své know-how si vytvari
potencidlni konkurenty. Tato volba je navic obvykle méné vynosna nez piimé
investice av mnoha ptipadech i méné vyhodné nez vyvoz.

3. Podnik se zahrani¢ni Gcasti

Diky svym znatnym vyhodam se tato forma vstupu na nové trhy pouziva velmi
Casto. Zahrani¢ni firma maZze mit prospéch ze znalosti, které maji jeji mistni
obchodni partnefi o trhu hostitelské zeme¢ a jeji kulture. V mnoha pripadech muze
lokalni partner vyuzit politického vlivu a zajistit si tak podporu vliady a darovée
vyhody. Vzhledem k viadni legislativé v nekterych zemich, jsou podniky se
zahrani¢ni Ucasti jedinou moZnosti pro vstup na nove trhy. Mezi tyto zemé patii
vétdina zemi vychodniho bloku a Cina.

Ackoli spojeni firem miZe prinéSet problémy a napéti, je velmi ¢asto nezbytnym
feSenim. Samoziejmée, Ze podnik se zahrani¢ni U¢asti muZe zahrani¢nim partneram
poskytnout cenné ekonomické, politické a obchodni vyhody, které nelze ziskat
jinym zpasobem.

4. Investice

Na rozdil od udélovani licenci, které je zaloZeno na piredavani znalosti a na vyvozu,
jenoz podgatou je prenos vyrobkt (v jeho nejjednodusSi forme), investice
piedstavuje pienos vyroby do zahrani¢i. Je to nejvysSi mozna forma, kterou maze
firma vstoupit na zahrani¢ni trh, ale zéroven je to zpasob velmi sloZity a riskantni.

2.3 Strategické fizeni a planovani

Dlouhodobé plénovani v trznich podminkach je velice obtiznym a konstantné
vyvijejicim se procesem, ale rovnéz velmi dialezitym pro firmu z hlediska stélého
udrZeni konkurenéni vyhody. Firma, kter& chce byt Gspédna nejen v blizké, alei v
dalSi budoucnosti, musi provadét toto srategické planovani jako soucast



komplexniho procesu strategického tizeni. Déle je ziejmé, Ze operativni a roc¢ni
plany kazdé firmy by mély navazovat na plany dlouhodobgjsi. Z&kladem
dlouhodobého planovani je podnikova strategie. (21)

Proces strategického tizeni se sklada ze ti, resp. ¢ty ¢asti:
strategické analyza,
vybér podnikové strategie
implementace strategie,

zpétné vazba — strategicky controlling.

Strategicka analyza

Prvni krok, identifikace souc¢asné podnikové mise a cilti, mé za Ukol zjistit skutecny
stav strategického fizeni v dané spolecnosti. V dalSim kroku probihgji analyzy jak
vnéjsiho, tak i vnitiniho prostiedi. V rdmci analyzy vnéjSiho prostiedi zjistujeme
pomoci SLEPT metody politické a pravni, ekonomické, socidné kulturni a
technologické vlivy. Analyza konkurenéniho prostiedi zohlediuje hrozbu
potencialnich konkurentd, silu zékaznikt a dodavateli, hrozbu substituti a Uroven
konkuren¢ni rivality.V ramci analyzy podnikovych zdroji zjistujeme stav
fyzickych zdroju — budovy, distribu¢ni si- atd., kde analyzujeme stéri, podminky,
schopnost plnit svou funkci apod. Déle jsou to lidské zdroje — struktura pracovnika,
dovednosti

atd., finan¢éni zdroje — pouZiti a kapacita zdroji pomoci finanénich ukazateli
ziskovodti, likvidity, rentability a vykonnosti, zadluZenosti apod. a ostatni nehmotné
zdroje — image, vyrobni znacka, software apod.

Velice vyhodnym zpusobem, jak vysledky téchto analytickych metod strukturovat

a setfidit podle dulezitosti je SWOT analyza (identifikace silnych a slabych
vlastnosti podniku a prileZitosti a hrozeb vyplyvajicich z progtiedi firmy). (21)

Strategické rizeni (8)

Strategické tizeni se dnes prosazuje stéle ve vétsi mite ze dvou hlavnich davod.
Jednak jsou to rostouci dynamika a komplexnost trznich vztahua, které vedou ke
zménam v nakupnim chovani, trzni segmentaci, konkuren¢nich vztazich apod. Tyto
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podminky Ize zjednoduSené charakterizovat jako zcela nové vyzvy politicko-
spolecenské, ekologické, technologické a ekonomické. Druhym diavodem je, Ze
marketingova koncepce podnikani se stala nutnou formou takového zpasobu fizeni
firmy, pri kterém je za vychodisko pokladan trh a téziste potreby zakazniku.
Zpusobem uplatnéni strategie je marketingova koordinace. Proto vedle podnikového
strategického planovani nabyva na vyznamu také marketingové strategické
planovani, které prindSi i zcela jiny pohled na stanoveni podnikovych cild.
Z&kladem pro dosaZeni trzeb ¢i zisku jiz neni objem vyroby, ale uspokojeni
zékaznika. Podobné se poZzadavek na dosaZzeni urcitych tzv. ekonomickych cilt, jako
jsou rentabilita, likvidita apod., méni na cile sociografické, tzn. udrZeni trzni pozice,
ziskani dalSi skupiny zakaznika, udrZeni nebo posileni image znacky, ato mnohdy i

za cenu docasného sniZeni zisku apod.

Spole¢ny cil musi byt vyjédien tak, aby jeho charakteristika byla srozumitelna na
vSech stupnich podnikové hierarchie, tedy vSem pracovnikim bez ohledu na
odborné zameteni a kvalifikacni Uroven, jejich znalosti dalSich vazeb tizeni v rdmci
firmy apod. To je z&ladem managementu podle jedné z jeho nejstarSich definic,
ktera tika, Ze jde o duSevni, ale i fyzickou préci usilujici o koordinaci raznych
¢innosti za Uc¢elem dosaZeni Zadouciho vysledku, ¢ili koordinaci lidi tak, aby byli
ochotni pracovat pro splnéni daného cile. Priméarni vyznam zde ma ridici informace.
Nelze ocekéavat, Ze stanovené cile mohou byt vzdy (nebo alespon pravidelng)
realizovany jako zcela samovolny vysledek raznorodych podnikovych aktivit, byt
organizacné jasné usporédanych. PoZadované plnéni spolecného Ukolu se muze
uskutecnovat jen za neustdlého usmeériovani viech podnikovych aktivit k danému

podnikovému cili.

Stanoveni zékladnich podnikovych cila prislusi vzdy vrcholovému managementu.
Vedle toho je jeho Ukolem urcovat podnikovou politiku, koordinovat jednotlivé
organizacni jednotky firmy, vymezovat z&kladni sméry persondni politiky apod.
Strategicke cile a ndsledné cesty k jejich dosazeni, tedy vliastni strategie, patii mezi
vychozi nastroje managementu vSech jednotlivych oblasti tizeni. Tak vznikaji
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strategické cile a souvisgjici strategie pro oblast prodegje, vyroby, ndkupu, vyvoje a
vyzkumu, technické pripravy vyroby, personalistiky, financovani, investic apod.

Trzné orientovany management firmy a formy jeho strategického a operativniho
chovani jsou spojeny s vytvarenim marketingovych cili. Formulace jasného,
dlouhodob¢ zam¢reného systému cili je podstatou marketingového strategického
planovani. Stanoveni podnikovych a marketingovych cili blizce souvisi s
formulovanim strategie. Ta slouzi k dosaZeni danych cila. Cile se stanovi na zékladé
dukladného prozkouméni a analyzovani stavu a urceni prognéz dalSiho postaveni a

vyvoje firmy, resp. faktort ovliviujicich chod firmy

2.4 Spojené Staty Americké obecné

Spojené staty americké — anglicky United States of America (USA) — je federativni
prezidentska republika v Severni Americe, rozkladajici se od Atlantského po Tichy
ocean. Diky odloucenému statu Aljaska saha Uzemi USA i k brehum Severniho
ledového ocednu a na neékteré tichomorské ostrovy (zefména Havaj). Spojené staty
se skladaji z 50 stéta, federalniho Uzemi s hlavnim méstem a sidlem viady a
Kongresu (District of Columbia), pridruzenych statd s vnitini samospravou
(Portoriko, Severni Mariany a dalSi) a samospravnych Gzemi Spojenych stétd. Po
konci studené valky a kolapsu Sovétského svazu jsou USA jedinou svétovou
velmoci, s dominantnim svétovym postavenim v ekonomice, politice, kultuie a

vojenské sile. (12)

Historie
Poprvé pristali u breht Ameriky Vikingové jiz okolo roku 1000 (Leif Eriksson), ale

pro Evropu byl tzv. Novy svét objeven a2 vypravou Kry&ofa Kolumba roku 1492.

V dalsich stoletich se Severni Amerika stala cilem kolonizacnich snah Span¢lska
Nizozemska Francie a v malé mite i Svédska. Pro historii budoucich Spojenych
stata mela nejveétsi vyznam anglicka kolonizace atlantského pobiezi. Od roku 1664
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se Britanie postupné zmocnila nizozemskych a ¢asti francouzskych osad v Severni
Americe a do roku 1773 vytvorila na pobiezi 13 kolonii, zaklad budoucich USA.
Deklarace americké Nezavislosti - Bezohledné zasahy materské zemé do poméri v
koloniich vyvolaly protibritskou opozici, kterd vyvrcholila roku 1775 vypuknutim
oteviené valky mezi koloniemi a Velkou Britanii. 4. ¢ervence 1776 vydal druhy
Kontinentlni kongres Deklaraci nezavislosti, kterd vyhlaSovala vznik Spojenych
stata americkych. Podle Konfederagnich ¢lankia z roku 1781 s kazdy ze stétti Unie
zachoval samostatnou vnittni a ekonomickou politiku. Véaka za nezavislost skoncila
roku 1783 britskym uznanim nového stéu. Roku 1787 byl konfederativni charakter
Spojenych stéti nahrazen systémem federativnim, roku 1789 byla schvélena
(ratifikace ukoncena 1791) tzv. Bill of Rights (listina prav, prvnich 10 doplnku
Gstavy).

Od konce 18. stoleti pak zacala Uzemni expanze Spojenych statti smérem na zépad a
najih. Pokracujici spory v oblasti ndmotniho obchodu a rozdéleni tzemi a sfér vlivu
na severoamerickém kontinentu mezi Spojenymi sty a Spojenym krélovstvim
vedly k britsko-americké vélce (1812-1814). Spojene stédty vaku vyhlasily v
piesvédceni, Ze budou moci vyuzit zaneprézdnénosti Spojeného krdovstvi, které
zaméstnavala valka s Napoleonem, a zabrat zbytek britského panstvi v Severni
Americe. Neuspély v3ak, jejich vpad do Kanady skoncil debaklem a Spojené
krélovstvi postupné zacalo na americky kontinent piesouvat dalsi sily. Britové
ovéem o tuto valku nestdli a nehodlali investovat prostiedky do tak nejistého
podniku, jakym by byl pokus o znovudobyti Severni Ameriky a obé strany se tedy
dohodly na navratu ke statu quo ante doplnéném dohodami feSicimi nejvétsi
kontroverze.

Obnoveni predvdlecného stavu fakticky posililo postaveni USA a nakratko
zapricinilo faktickou vladu jedné strany (dnes oznatovana jako demokraté-
republikéni) v USA. Z jednotlivych teritorii byly postupné vytvéieny dalSi stéty.
(14)

Rozpory mezi otrokarskym Jihem a svobodnym Severem vedly v letech 1860-1861
k odtrzeni 11 jiznich stétd, které vyhlasily Konfederované staty americké, a
nasledné k ob¢anské valce. Vaka mezi Jihem (Konfederaci) a Severem (Unii) trvala
do roku 1865 a skongila vitézstvim Severu.
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Mohutny hospodaisky rozvoj (kolem roku 1890 se USA staly hospodarsky
nejsilngjSi zemi svéta) po skonceni obcanské valky byl doprovézen dalSi expanzi na
zépad. Roku 1867 odkoupila americk& vliada od Ruska Aljasku a od 80. let 19.
stoleti pak Spojené stéty expandovaly i mimo vlastni americkou pevninu piedevsim
do Karibiku a do Tichomoti. Kromé zapadni polokoule (resp. Ameriky) se vSak
USA ve svétové politice az do 1. svétové valky neangazovaly, jejich politika byla
siln¢ izolacionistick&

Americkd G¢ast v obou svétovych valkéch na strané Dohody resp. Spojenci
rozhodujicim zptisobem prispélak jejich vitézstvi.

Po 2. svétoveé vélce bylo USA svéreno do spravy porucenské tizemi OSN v Tichém
ocedné a VvétSina z n& nové konstituovanych stétt se pozdeji stala volné
piidruzenymi stdty Spojenych stati (Marshallovy ostrovy, Severni Mariany,
Mikronésie atd.). Roku 1959 byly vytvoieny 2 a7 dosud podedni stéty Unie -
AljaskaaHavg).

Za 2. sv¢étové valky, ktera piimo nezasdhla Uzemi kontinentdlnich USA, se
pramyslova vyroba zdvojnasobila a USA se staly v protivaze k SSSR rozhodujici
vojenskou velmoci. Roli vedouci svétové mocnosti zvyraznil pad komunistickych
reZzimua ve vychodni Evropé po roce 1989 a nasledny rozpad SSSR. (14)

Demografie

Dne 17. tijna 2006 piekrocily Spojené stéaty hranici 300 miliona obyvatel. Pocet
ilegalnich imigrantt se odhaduje na 12 miliona. Populacni rast je 0,89 %, coZ je
celkem vysoké ¢islo; napt. v porovnani s Evropskou Unii, kde je prirastek pouze
0,16 %. USA maji velmi rozmanitou populaci. V zemi je 31 etnickych skupin s
po¢tem obyvatel vétSim nez 1 milion. Je to dano imigraci, ktera provazela Spojené
staty po celou jegjich historii, a stale provazi. Predchozi staleti se do Spojenych statt
stehovali hlavné Evropané, dnesni imigranty predstavuji pristéhovalci z Latinské
Ameriky (hlavné z Mexika, Kuby a Portorika) az Asie.

Podle odhadu z roku 2005 tvoti 74,7 % obyvatelstva bélosi, 12,1 % afroameri¢ané,
4,3 % Asiaté, indiani a Inuité 0,8 %, jina nebo vice ras tvori 7,9 %. V téchto ¢islech
je zahrnuto 14,5 % téch, kdo se povazuji za jednu z téchto etnickych skupin a
z&rovei za hispance, Latinoameric¢any, nebo Spanélsky mluvici obyvatele. Pi
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itdni obyvatelstva v USA je totiz otdzka rasy jedna véc, zatimco otazka

hispanského pavodu véc druha. (8)

Nejrychleji rostouci skupinou jsou obyvatelé hispanského puvodu. Zatimco v roce
1996 tvorili 10 % obyvatelstva, v roce 2000 to bylo 12,5 % a podle odhadu z roku
2005 14,5 %. Vysoky rist je dany jednak imigraci, jednak vysokou porodnosti. V
Kalifornii, Arizoné, Novém Mexiku a v Texasu se pravdépodobné brzy stanou
vétSinou. Nejvétsi podil Hispanct je v Novém Mexiku - 43,6 %. mexic¢ané obyvaji
hlavné jihozapad a zdpad USA, portoricané severovychod a kubanci Floridu.
Nehispandti béloSi (vétSinou evropského puvodu) nyni piredstavuji asi 67,1 %
populace.

Muzi tvoii 49 % populace, Zeny 51 %. Sedmi procentim ameri¢ani je méne nez 5
let, 74,6 % jsou starSi 18 let astarSich 65 let je 12,1 %. Vice nez 83% ameri¢ani Zije
v jedné z 361 metropolitnich oblasti. V roce 2005 bylo ve Spojenych statech 254
mést s populaci vétsi nez 100 tisic, 9 mést melo vice nez 1 milion obyvatel a 4
mésta (New York, Los Angeles, Chicago a Houston) s populaci vétsi nez 2 miliony.
Ve Spojenych statech je 50 metropolitnich oblasti, které maji pocet obyvatel pies 1
milion. Mezi nejrychleji rostouci aglomerace patti Dallas, Houston, Atlanta a
Phoenix. (14)

Tabulka¢.1: Nejvyznamnéjsi mésta a aglomerace v USA.

Sest nejlidnatéjSich mést ve Spojenych stétech (2006)
Poradi | Mésto Populace | Metropolitni Region
samotného | oblast
mesta populace
1 New York |8214426 | 18818536 | 1 Severovychod
2 Los 3849378 | 12950129 | 2 Zéapad
Angeles
Chicago 2833321 | 9505748 |3 Stredozdpad
4 Houston 2144491 | 5539949 |6 Jih
5 Phoenix 1512986 | 4039182 |13 Zéapad
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6 Philadelphia | 1448394 | 5826742 |5 Severovychod

Zdroj: Wikipedia Org. (upraveno autorem pro viastni potiebu)
Jazyk anaboZenstvi v USA

Angli¢tina je vylu¢nym materskym jazykem pro asi 82 % obyvatel, panél&tina pro
10 procent obyvatel. USA nemaji na federalni Urovni zakonem kodifikovany Uredni
jazyk, nicmeén¢ anglictina jim fakticky je a nekteré zakony a predpisy vyZaduji v
uréitych oblastech jeji znalost . Nékteré jednotlivée stéy Unie Gredni jazyky
kodifikovany maji, a to bud’to angli¢tinu, nebo vicero jazyka véetné anglictiny. V
raznych dalSich zavislych Uzemich je situace jedt¢ pestigiSi, casto je zvlastnimi
piedpisy chranén jazyk ptivodnich obyvatel.

Ve Spojenych stétech americkych hraji ndboZenstvi mnohem vyznamngjsi roli, nez
je tomu v Evropé, kde doslo v druhé poloviné 20. stoleti k rozsahlé sekularizaci
spolecnosti v fadé zemi. Je obtizné azZ nemozné dodat pro USA piesna ¢isla, nebot’ v
této oblasti neexistuji Zadné ucelené statistiky typu s¢itani lidu, takZe pocty véricich
se odvozuji bud'to ze soukromych prazkuma ¢i idaji samotnych cirkvi a predstavuji
spiSe hrubé odhady. Obyvatel bez vyznani je asi 14 %. (18)

NejrozSirengjSim naboZenstvim ve Spojenych stétech je kiestanstvi, k némuz se
hlasi asi 76% az 81% obyvatel. Zhruba 2/3 z nich jsou protestanti, ktefi jsou ovsem
roztéisténi do mnoha dil¢ich seskupeni a denominaci, takZze nejsilngjsi cirkvi je
cirkev fimskokatolickd, k niz ndlezi zbyla tretina kiestani (asi 25 % obyvatel).

Nekiestanska ndboZenstvi predstavuji asi 3,5 % obyvatel USA, pricemz
nejvyznamnéjSi z nich jsou judaismus, islam, budhismus a hinduismus. Zejména

poc¢et vyznavatt islamu a budhismu rychle roste.
Prehled vybranych statistickych udaju:
Rozloha: 9 631 418 km2

Pocet obyvatel: 301 139 947 (odhad k ¢ervenci 2007)
Hlavni mésto: Washington D.C.
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Penézni jednotka: 1 americky dolar (USD nebo $) = 100 centa (cents).

Tabulka ¢.2;: Narodnostni slozeni USA

Narodnostni sloZeni Administrativné-spravni ¢lenéni
eurasiaté 81,7 %, Northeast
afroameri¢ané 12,9 % Midwest
asiaté 4,2%
indiani 1,0 % South
ostrované 0,2 % West
dvé aviceras 2,5 %

Zdroj: Business Info [onling].  http://www.businessinfo.cz/cz/sti/spojene-staty-
amer i cke-zakl adni -infor mace-o-teritoriu/1/1000804/

2.5 Ekonomika a podnikani ve Spojenych statech americkych

2.5.1 Ekonomika (12)

Spojené stdty americké jsou respektovany jako jedna z nejvyspéleSich
pramyslovych velmoci svéta. Vysoce diverzifikované struktuie rozvinutych
technologii vévodi zpracovatelsky pramysl, chemicky pramysl a zpracovani ropy,
ocelarsky pramysl, vyroba aut a letadel, informacni a komunikacni technologie,
vyroba potravin, zpracovani dieva a hornictvi. Jestlize celkovy rast HDP v roce
2007 dosahl 2,2%, pak oblast sluzeb vyprodukovala o 2,8% vice nez v predeSlém
roce a zistala nadéle nejvétSim prispévatelem k ristu americké ekonomiky v roce
2007. Mimoradny rozmach naddle zaznamendvaji informa¢ni technologie, které
rychle dohan¢ji masivni ztréaty z predchozich let. Vysoky nérist zaznamenala potieti
za sebou také vyroba predmetia dlouhodobé spotieby, v nichZ jsou rovnéz zahrnuty
pocitace a elektronika a rovnéz v této oblasti se tedy dati postupné eliminovat ztraty
z prvnich let té&o dekéady. Vyznamné se oZivil export pramyslového zboZzi, ktery
narost! o témei 9 procent a pridal tak témer desetinu celkového rastu HDP.
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Vydaje spotiebiteli, které se na celkovém rastu americké ekonomiky podileji dvéma
tietinami, se zvysily o 1,7 procenta. Tempo rastu vyvozu dosdhlo 13,2 procenta.
Dovoz naopak klesl o 7,6 procenta, protoze ekonomické problémy snizZily poptavku
po zahrani¢nim zboZzi. Pres ne¢ekané dobré vysledky 2. ¢tvrtleti je oviem i naddle
nutno pocitat s tim, Ze rast vyvozu a vydaju spotiebitelt, které byly doposud
hlavnim pohonem rastu americké ekonomiky, pravdépodobné v druhé poloving
roku zpomali. Slabsi rast globalni ekonomiky a silngjsi dolar také ziejme¢ omezi

poptavku ze zahrani¢i.

Na americkou ekonomiku v3ak v soucasné dobé negativné pusobi dopady globalni
finan¢ni krize.

Ve tretim ctvrtleti 2008 uz se pIné projevil na ekonomice kolsps finanéniho a
realitniho trhu, zkrachovaly nékteré velké banky a Spojené stéty se ocitly na pokraji
recese. Ekonomika se snizila o 0,3 procenta, protoZe spotiebitelé omezili ndkupy a
podniky investice. To v3e zpusobilo nejprudSi pokles HDP v USA za sedm let .
Negativné v3ak pusobily i dalsi faktory. Ve tietim ¢&tvrtleti se ekonomika potykala
jednak s hurikény, jednak s rozséhlou stédvkou ve srojirenské skupiné Boeing.
Nebyt téchto faktord, ekonomika by patrné vzrostla. Kombinace téchto faktora totiz
od ristu HDP smazala ziejmé cely procentni bod. Je nicméné uz v podstaté zigjmé,
Ze nejvétsi ekonomika svéta smeéiuje do recese. Ve tietim étvrtleti byl pritom pokles
HDP jesté pomérné mirny, posledni kvartal patrné prinese podstatné horsi vysledky.
Nyni uZ jde tedy pouze o to, zda bude pokles melky a kratky, ¢i zda se bude jednat o
dlouhodobg;jsi krizi.

Na tvorbé amerického hrubého produktu se z nejvétsi ¢ésti podileji spotiebitelské
vydaje. Vydaje na osobni spotiebu v USA ¢ini az 2/3 HDP. Ro¢ni objem osobni
spotieby podle predbéZznych ¢isel dosahuje za rok 2007 9.674 mid. USD, v tom
vydaje za sluzby ¢ini témer 6 biliona dolard (5.776 mid.USD). Osobni spotieba
Americanu je vSak stdle vice ovlinovana narustgjici krizi na bankovnim trhu,
piibyva nesplacenych Uvéri nejen u hypoték, ale i nakreditnich kartach, jimiz b&ézneé
americky spotiebitel kryje svoji spotiebu. Maloobchodni trzby ve Spojenych stétech
v prosinci nec¢ekane klesly a proti listopadu odabily o 0,4 procenta. Drah& energie a
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propad cen domu si tedy zatingji vybirat dan u spotrebnich vydaji, hlavniho pilire
americké ekonomiky. Za cely lonsky rok trzby rostly o 4,1 procenta, nejpomalejSim

tempem za pét let.

Pramysl se na celkovém vykonu americké ekonomiky podili necelymi 10%.
Pramyslova vyroba ve Spojenych stéech vzrostla za cely rok 2007 pouze o 2,1
procenta, tedy nejpomaleji od roku 2003. V podednim mesici roku se proti
listopadu nezménila, meziroéné byla produkce v prosinci vysSi o 1,5 procenta.
Vykon zpracovatelského pramyslu, klicového sektoru priamyslové vyroby, se proti
listopadu rovnéz nezmenil a mezirocné byl vysSi o 1,1 procenta. Ukazatel vyuziti
vyrobnich kapacit, ktery se sleduje jako meftitko inflagnich tlaka ve vyrobnim
sektoru, klesl nakonci roku na 81,4 procenta z listopadovych 81,6 procenta.

Nepiilis pozitivni vyvoj pokracoval i v roce 2008. Pri¢inou je zejména propad ve
vyrob¢ automobili. Klesajici domaci poptavku jen z¢asti kompenzuje rist exportu,

jenz t&Zi ze slabého kurzu dolaru.

2.5.2 Zaméstnanost a lidské zdroje

Od pocatku roku 2008 v USA dochazi k nepretrzitému poklesu poctu pracovnich
mist a mira nezaméstnanosti uz prekrocila 5 procenta déle roste. Podle poslednich
Udaji za poslednich Sest mesici roku 2008 v USA celkem ubylo 438 tis. pracovnich
mist. Odhady hovoii o tom, Ze do konce roku 2008 by se méla mira nezaméstnanosti
vy$plhat na 5,8 %. Této progndze odpovidaji i zverejiiované informace o zamérech
jednotlivych firem k podstatnym redukcim poétu svych zaméstnanci v ramci
restrukturalizace. PredevSim se jedna o oblasti letecké dopravy, automobilové
vyroby afinanénich sluzeb.

Jestlize v prvni poloving roku mési¢né ubyvaly desitky tisic mist, ve tietim ctvrtleti
2008 se situace déle zhordila. Od letnich mésict Ubytky dosahuji Grovné prevy3ujici
sto tisic pracovnich mist. Napi. za z&i v USA ubylo témeét 160 tisic. pracovnich
pozic. Mira nezaméstnanosti déle roste: ¢ervenec 5,7%; srpen 6,1%; zati 2008 6,1%.
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V prosinci vystoupila mira nezaméstnanosti na 7,2 procenta a doséhla tak nejvyssi
hodnoty za téme¢r 16 let. V prosinci podle predbéznych Udaji zaniklo asi 524.000
pracovnich prileZitosti. Data za listopad a fijen byla revidovana smérem k horS§im
¢islim. Za cely rok 2008 pak americka ekonomika piiSla zhruba o 2,6 milionu
pracovnich prileZitosti, coZ je nejvice od roku 1945, kdy zaniklo asi 2,75 milionu
mist. | kdyZ pocet pracovnich prilezitosti se za stejnou dobu vice nez ztrojnasobil,
nyn&jSi abytek je citelny. Tento vysledek jen potvrzuje, Ze nejvétsi ekonomika svéta
je v recesi, kterd se navic prohlubuje a podle minéni nékterych ekonoma bude jesté
bolestnéjsi, nez se zprvu zdalo. (8)

2.5.3 Zahrani¢ni obchod

Deficit obchodni bilance USA v obchodu se zbozim a sluzbami doséhl za 1. ¢tvrtleti
2008 vySe 179 mid. USD . Za obdobi od ledna do ¢ervna 2008 se uz pohyboval ve
vys 351,4 mld. USD.

V prosinci 2008 dosahl rozpoctovy deficit americké federalni viady 83,6 miliardy
dolara a za prvni titi mésice fiskalniho roku vystoupil na 485,2 miliardy dolarg.
Trimesi¢ni schodek tim jiZ prekonal dosavadni celoroéni rekord 455 miliard dolara
z roku 2007/08. Prudké zhorSeni ve druhé poloviné minulého roku je dasledkem
finan¢ni krize a ekonomické recese a vedle propadu piijma z firemnich dani odrazi
piedevSim vydaje z baliku 700 miliard dolart na stabilizaci finan¢niho sektoru.
Rozpoctovy Uad Kongresu navic predpoveédél, Ze americky deficit dosahne v tomto
fiskalnim roce do konce z&ti rekordni sumy 1,186 bilionu dolart a proti lonskému
schodku bude tedy vice nez dvojnasobny. Do odhadu pritom jesté nejsou zapocitany
vydaje pripravovaného stimulacniho planu nastupujiciho prezidenta Baracka
Obamy, ani desitky miliard dolart na vojenské operace v Irdku a Afghanistanu. (8)

Suma 1,2 bilionu dolarti predstavuje asi osm procent hrubého doméciho produktu
USA . Z tohoto hlediska by tedy byl letosni deficit vySSi nez rekordné vysoké
schodky z 80. let. Urad Kongresu predpoklada, Ze ve fiskalnim roce 2010 deficit
klesne na 703 miliard dolart. (16)
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2.5.4 Fiskalni situace a monetarni politika

Ve fiskdlnim roce 2008, ktery skon¢il v zati, uzaviel federalni rozpocet s rekordnim
deficitem 455 miliard dolart. Odrézel se v ném pokles trhu s bydlenim, problémy
financnich trhi a slabSi rast ekonomiky. Proti piedchozimu roku schodek stoupl
témeéi na trojnasobek. Novy fiskalni rok zahgjily Spojené staty rekordnim mési¢nim
rozpoctovym deficitem, zptsobenym nédklady na sanaci krizi postizeného
bankovniho sektoru. Americkou ekonomiku v zéfi sréZela eskalace financni krize.
Vldda v tomto mesici zatala pomahat nejvétsim bankadm kapitdlovymi injekcemi,
které doséhly asi 115 miliard dolara. Za 21,5 miliardy dolari navic vykoupila
hypotecni cenné papiry od agentur Fannie Mae a Freddie Mac. Kvili tomu se v
tijnu celkové federdni vydaje vySplhaly narekordnich 402 miliard dolart.

V prosinci 2008 dosahl rozpoctovy deficit americké federalni viady 83,6 miliardy
dolara a za prvni titi mésice fiskalniho roku vystoupil na 485,2 miliardy dolarg.
Trimesi¢ni schodek tim jiZ prekonal dosavadni celoroéni rekord 455 miliard dolara
z roku 2007/08. V prosinci 2007 skoncilo hospodareni federalni viady v pirebytku
48,3 miliardy dolari. Prudké zhorSeni ve druhé poloviné minulého roku je
dusledkem financ¢ni krize a ekonomické recese a vedle propadu piijma z firemnich
dani odrézi predevsim vydaje z baliku 700 miliard dolart na stabilizaci finanéniho
sektoru. Rozpoctovy Urad Kongresu navic piredpoveédél, Zze americky deficit dosahne
v tomto fiskalnim roce do konce zati rekordni sumy 1,186 bilionu dolara a proti
lonskému schodku bude tedy vice nez dvojnasobny. Do odhadu pFitom jesté nejsou
zapocitany vydaje pripravovaného stimulacniho planu nastupujiciho prezidenta
Baracka Obamy, ani desitky miliard dolari na vojenské operace v Irdku a
Afghanistanu.

Suma 1,2 bilionu dolarti predstavuje asi osm procent hrubého domaciho produktu
USA . Z tohoto hlediska by tedy byl letosni deficit vySSi nez rekordné vysoké
schodky z 80. let. Urad Kongresu predpoklada, Ze ve fiskalnim roce 2010 deficit
klesne na 703 miliard dolard. (14)
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Monetarni politiku ve Spojenych statech tidi Americka centrélni banka (Federal
Reserve System - Fed). Ta v soucasnosti pokratuje v cyklu uvoliovani m¢nové
politiky, v jehoZ ramci chtéla ptivodné sniZit sazby na neutralni droven. Za tu se
vétSinou povazuje z&kladni sazba na ¢tyrech procentech, nebo mirné nad ni. Dnes
viak uz je sazba prakticky na nulovych hodnotach.Velmi razantni snizovani
urokovych sazeb centrdni bankou je jednim z hlavnich makroekonomickych
nastroju, které by mely kdyZ ne zcela zabranit zapornému propadu rastu amerického
hospodarstvi, tak ur¢ité zmirnit a maximalné zkratit dobu trvani pripadné recese.
(16)

Pocétkem cervence americka centrélni banka schvélila nova pravidla hypotecniho
trhu, v nichz zakézala nékteré zavadéjici a pochybné praktiky hypotecnich firem a
zvySila ochranu dluzniki. Pravidla se tykaji vesmés segmentu nestandardnich
rizikovych hypoték, kde loni vznikla hypotecni krize, ohrozujici nyni celou
americkou ekonomiku. (8)

Americk& ekonomika se nachézi ve velmi povéazlivém obdobi, kdy ji ohroZuje stale
hlubSi propad na trhu nemovitosti, katastrofalni situace na Gvérovych trzich a
zvyZena inflace. Hlavni prioritou Fedu, Kongresu i viady USA je nyni obnoveni
stability na finan¢nich trzich. Fed i Kongres spolecné s administrativou usiluji dnes
o to, vytycit co nejlepsi strategii, ktera by mela zabranit narustajici panice a
absolutni krizi davery na financnim trhu. Padajici trh bydleni uz strhl s sebou celkou
fadu bank a tento vyvoj pres usilovnou snahu a zcela bezprecedentni opatieni viady
jesté nekonei.

Podle odhadu Mezindrodniho ménového fondu se kvali Gvérove krizi patrné snizi
tempo rastu celosvétové ekonomiky. Dopad do ¢eské ekonomiky by nemusel byt
piiliS razantni. S postupem ¢asu a s dalSim vyvojem od pocéku roku 2009 vSak
obavy narustaji ve Spojenych statech i v celém svété. (8)
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Tabulka ¢.3; Z&kladni makroekonomické ukazatele 2003-2007

2003 2004 2005 2006 2007

HDP (v mld. USD) 10960,8 | 11712,5 | 12455,8 | 13246,6 | 13841,3
Prirastek (%, staé ceny) 3,0 3,6 3,1 29 2,2

Prirastek (%, béz. ceny) 4,8 6,8 6,4 6,1 4,9
HDP na hlavu (USD) 38095 |40042 | 42095 |44155 |45993
Inflace (%) 1,9 2,7 3,4 2,5 41
Nezaméstnanost (%) 6,0 55 4,9 4,5 5,0
Smenny kurs K&/USD | 28,23 25,70 23,96 22,61 20,31
(ro¢ni pramer)

Zdroj: U.S Department of Commerce, Bureau of Economic Analysis, CNB.

2.5.5 Druhy spole¢nosti v USA (15)

Americké pravni piedpisy o obchodnich spole¢nostech jsou pomeérné liberalni.
Kromé federdniho ramce o povinnostech a pravech jednotlivych druhi spolecnosti
neexistuje v USA jednotna Uprava obchodnich spolecnosti. Jednotlivé staty maji
vlastni z&kony o obchodnich spole¢nostech. Zaklada se tedy nikoliv americka
spolecnost, ale spole¢nost die daného z 50 stata Unie.

Proces zaloZeni firmy v USA ma dvé roviny: vlastni zaloZeni spolecnosti a
imigracni statut zahrani¢nich osob bez trvalého bydlidté v USA, ktefi budou ve
firmé na Uzemi USA pusobit. a ktefi nemaji statut rezidenta ¢i nejsou obcéany
USA.JelikoZ se jednd o spojity a pomeérné administrativné naroc¢ny proces, je
nezbytné k témto cilam vyuZzit sluzeb mistnich pravnika, ktefi se specializuji na
komeréni a imigraéni préavo. VétSina zahrani¢nich firem voli formu obchodni
spolecnosti ,Limited Liability Company“ (LLC.), kterd zhruba odpovida ceské

spolecnosti s ru¢enym omezenym.
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V USA je moZno zvolit jednu z nésledujicich variant pro zaloZeni spolecnosti

(reprezentace):

Sole Proprietorship (vyhradni vliastnik):

Jedna se 0 nejjednodussi formu podnikani, kdy vlastnikem je podnikatel -
jednotlivec. Krom¢ obchodniho jména, tato forma nevyZaduje zadné formality,
jednd se o tzv. ,Small Business' (malé podnikani). Majitel je osobné plné
zodpoveédny za pripadné dluhy ¢i ztraty firmy. Zisky z podnikéani jsou zdanény
piimo majiteli.

Partnership (sdruzeni, partnerstvi):

Spole¢né podnika dva a vice obchodnich partneri, kdy kazdy ze spolecniki je
zodpoveédny za dluhy a zavazky. Doporucéuje se mit pissmnou dohodu o pravech a
povinnostech jednotlivych partnert (zakladaci listinu a stanovy spolecnosti).
»Partnership” je pravnicka osoba, kterd mizZe jiz napt. vlastnit nemovitosti. Kazdy z
partneri podiéhd federdni i stétni dani (ne vlastni firma). Existuji dvé formy:
»General Partnership” a,,Limited Partnership”.

@ General Partnership” (obecné sdruzeni):

Spolecnici pIné (neomezeng) odpovidaji za partnerské dluhy a zavazky, nevyZaduje
se pisemné smlouva, i kdyZ je vzdy lepsi ji mit.

@ Limited Partnership” (omezené sdruzeni)
Jedn& se o sdruZeni, kde spolecnici (partneri) se déli na ,,General Partners* (firmu
kapitdlové kontroluji a maji neomezenou odpovédnost) a na ,Limited Partners

(nefidi spolecnost, jsou odpoveédni pouze do vyse svého kapitdlového vkladu). K

registraci je nutno doloZit pisemnou smlouvu, vyZaduje se rovnéz doklad o zaloZeni
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firmy, tzv. , Certificate of Limited Partnership”, ktery registruje a vydava prislusny
stét.

Corporation — Inc. (korporace):

Jedn& se o pravnickou osobu, kterd maze byt zaloZzena dle zakoni jednoho z 50 stétt
USA, mizZe byt ziizena bez ¢asového omezeni, mizZe vydavat pirevoditelné akcie,
akciondrum skytd vyhodu omezeného ruceni, je pouzivana k obchodnim ucelim
jakéhokoliv druhu a rozsahu, je podobna strukture nasi akciové spolecnosti (hlavni
organy spolec¢nosti jsou valna hromada, predstavenstvo, dozor¢i rada). Korporace
musi mit své stanovy (,Articles of Incorporation*), doklad (certifikét) o zaloZeni
spolegnosti vydava Urad stétniho tajemnika - , Office of the Secretary of the State® v
prislusném stété, vlastni vyplnéni dokumenta a zalohy na dan¢ obvykle vyZaduji pri
registraci spole¢nosti néklady kolem 1000 USD.

Limited Liability Company - LLC. (spole¢nost s ru¢enim omezenym):

Jedna se stdle pomérné o novou formu obchodni spole¢nosti, pouzivanou hlavné pro
zastoupeni cizich firem v USA (obdoba némeckého GmBH, nebo ¢eské spol. s.

0.).

Ziizeni spolecnosti trva ve vétSing stéta pomeérné krétce, zhruba 7 - 14 dna a
existence spolecnosti zacina momentem, kdy jeji zrizovaci listina (,,Certificate of
Incorporation*) je zaregistrovana na Utradé stétniho sekretére daného stétu (, Office
of the Secretary of the State"). DalSim dokladem, vyZadovanym v USA k registraci
spolecnosti jsou stanovy spolecnosti, jeZ upravuji vnitfni organizaci a zaleZitosti
spolecnosti. Stanovy jsou neverejnym dokumentem na rozdil od ziizovaci listiny,
ktera je verejnym dokumentem. Spole¢nost typu LLC. umoZiuje spolecnikim rugit
za zavazky spolecnosti jen do vySe svého kapitalového podilu. Zrizovatel
spolecnosti by si mél pripravit 2 - 3 mozna jména budouci spolecnosti a nechat je
svym pravnim zastupcem ovéfit, zda jsou v daném staté registrace volng, tj. zda je

jiz nékdo nepouZiva
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Joint Venture — JV (spoledny podnik):

Spole¢ny podnik muze zaloZit dvé a vice osob, jednd se o firmu, zaloZenou za
Ucelem specifického podnikatelského zaméru. Poté, co jsou cile JV spinény,
spolecnost obvykle zanika. V mnoha stétech JV neni navic uznavan jako pravnicka
osoba

V mnoha sté&ech Unie plati, Ze firma musi platit dvoji dan z ptijmu. V jednotlivych
stétech je vySe dané rozdilna. V praméru ¢ini dain ze mzdy jako podil na nakladech
na pracovni silu 31%. Z toho tvoii dan z piijmu asi 18%, socialni pojisténi asi 6% a
zdravotni poji&teni zhruba 7% z vlastni vyplaty, coz je pomérné méné nez v zemich
EU.

Pri registraci obchodni spolecnogti je tieba si zajitit:

@ federalni danové ¢islo (,Federal Tax Identification Number”, informace poda
americky berni urad ,IRS‘, ktery spada pod Ministerstvo financi USA
(,, Department of Treasury - Internal Revenue Service", www.irs.gov)

@ c¢islo socidlniho pojisteni (,Social Security Number”, www.ssa.gov)

@ registraci pripadné obchodni znamky

@ informaci, zda je tieba pozédat o stéatni (Ilokani) povoleni (licenci) k podnikani
nebo prodei - napi. na alkohol, vojensky materidl, starozZitnosti, exportni
licence, informace podava zpravidla stétni ,, Department of Consumer Affairs’
(v New Yorku na webové strance www.nyc.gov) nebo nékterych z Uradu typu
»Trade and Commerce Agency“, pripadné néktera z mistnich obchodnich

komor

@ z&ladni pojidténi majetku a zaméstnanych osob
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@ je vhodné a doporucuje se, aby ve firmé byl i americky partner, ktery se
dokonale vyzn4 v teritoriu a znd danou komoditu, se kterou hodla ¢eska
spolecnost obchodovat.

@ Vytvoreni spolecnosti ve vétding stata USA obvykle trva 2-14 dna od
okamziku, kdy americky pravni zéstupce dogtal klientiv poZadavek. Pravni
zéstupce musi pro ustaveni spolecnosti pripravit zpravidla dva doklady -
ztizovaci listinu a stanovy spolecnosti. Ziizovaci listina v rozsahu 3-7 stranek
obsahuje pomérné stru¢nou informaci (jméno spolecnosti, predmét podnikani,
maximalni pocet akcii, které smi vydat apod.). Jedna se o verejny dokument.
Neobsahuje Udaje o strukture akciondrt, poctu akcii v jejich drzeni, vysi
kapitalovych vkladi, jména a adresy ¢lent spravni rady ani osob opréavnénych
jednat jménem spolecnosti apod. Stanovy jsou dosti rozsahlé interni predpisy
(asi 30 stran) a upravuji vnitini organizaci a zaleZitosti spole¢nosti a jsou
neverejnym dokumentem. Je-li spole¢nost kontrolovana nebo zcela v rukou
¢eského zakladatele, je mozno tyto stanovy i po jejich prijeti pomérné snadno
meénit. Spolecnost zacina existovat momentem, kdy jeji ztizovaci listina
(,Certificate of Incorporation*) bude zaregistrovana na Uiadé sténiho
tajemnika daného stétu.

2.5.6 Dariovy a finanéni system

Daiovy systém

Podobné jako v CR jsou dané v USA rozdéleny na primé a neprimé. Vétsina
neprimych dani ma slozku federdni a stétni, to znamena Ze ¢ést dani je odvadéna
piisluSnému stétu a ¢ast odvodu plyne do federdlni pokladny. Federdlni vliada také
uréuje neékteré polozky dané z prijmu. VétSina dani je v kompetenci stétnich organa.
Mira zdanéni je v riznych oblastech USA odliSna. Napiiklad prodejni dan (sales
tax) se pohybuje od O (v Delaware) do 15 %. (9)
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P7imé dané

@ Dan ze zisku spolecnosti (corporate tax)

Tato dan je uklddana na viech spréavnich Urovnich (federdni, stétni, mistni). Je tieba
vyplnit a odevzdat tiéi formulare pro jednotlivé Grady. Pouze Nevada, Texas,
Washington a Wyoming nemaji dan z prijmu. U ostatnich tato dain dosahuje asi 10
% z ¢istého piijmu. (9)

@ Dan ze mzdy (wage tax)

VétSina firem plati dané ze mzdy, prispévky na lécebnou péci, pracovni neschopnost
¢i na duchody pii odchodu pracovniki do penze. Tyto néklady se pohybuji mezi 13
% aZ 25 % mzdy. Pramérné tedy 15 % staci ke kryti dani ze mzdy a ostatnich
socianich nakladu. (9)

@ Dan z prijmu fyzickych osob (personal income tax)

Sazba dan¢ z piijmu se lisi podle toho, zda je osoba v manzelském svazku ¢i
nikoliv. Pro cizince je tato dan navic ovlivnéna fadou dalSich faktort, mezi néz patii
pocet dna, které osoba stravi v kalendarnim roce v USA, a zaméstnavatel, jenz plati
jegji mzdu. JestliZe je tato osoba piitomna v USA méné neZ 183 dny a neméa v USA
trvalé bydlisteé, a ddle mu jeho vyplaty jsou nepietrZité poskytovany jeho ¢eskym
zaméstnavatelem, nepodléha tento zaméstnanec povinnosti platit v USA dai z
piijmi. Dalsi kritéria mohou byt zaloZena na tzv. kumulativnim testu, ktery se
vypocitava z poétu dni stravenych v USA za posledni tii roky. (9)

Neprimé dane
@ Prodejni dan (salestax)

Mnoho stétti a obci uplatiuje na drobny prodej tuto dan. Vztahuje na obchodni

spolecnosti v jurisdikci jednotlivych spravnich celka, ale i v pripade, Ze tyto
spolecnosti pouze dodaly vyrobek odbérateli v dané oblasti. V takovém piipadé by
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majitelé spole¢nosti méli dan vyinkasovat od odbératele a zaplatit ji daném statnimu

¢i mistnimu Uradu. (15)

@ Letecké aletidtni dan¢ (airport tax)

V rémci této kategorie existuje nékolik druht dané. Nejvyznamnéjsi je vzhledem k
objemu doméci letecké dopravy dain z kazdé prodané letenky. Ta je kombinaci
podilu na cené letenky a pevné ¢astky a v souc¢asnodti ¢ini 9 % + 1 dolar. Vedle toho
je letecka doprava také zatizena dani z letecké nakladni dopravy a dani z prodeje
leteckého paliva. (15)

@ Komunikacni dan (telecommunications tax)

Prodej telefonnich predplacenych telefonnich karet je zdanén 3 % z jgjich
piedplacené hodnoty. Obsahuje-li karta misto dolarové hodnoty pocet impulsi nebo
poc¢et minut, dan 3 % se vztahuje na hodnotu této sluzby, kterou stanovi U.S.
Department of Treasury podle zvl&dtnich predpisi. (15)

@ Dan z prodeje nakladnich automobilt (truck sale tax)

Dan z prodegje nakladnich automobili je oproti minulosti zjednoduSena: napr. jiz
nelze vyjmout cenu pneumatik z prodejni ceny automobilu, je rozSiren sortiment
doplnki, které Ize dodatecné nakoupit bez toho, aby se na n¢ vztahovala dan apod.

(15)

Finan¢ni systém

Bankowvnictvi

Bankovni soustavu Spojenych statt tvoii centralni banka (Federal Reserve System -
Fed) a rozvinuta sit’ komerénich bank a sporitelen (pres 7000 bank a na 1300
gpotitelen). Trend fuzi a slucovani dava vzniknout finanénim megakorporacim s
celkovymi aktivy presahujicimi bilion dolari. Bankovni sektor zaméstndval v roce
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2007 pres dva miliony lidi, pracujicich ve vice neZz 94 tisicich pobocek a
obhospodaroval na 396000 bankovnich automaty.

Fed, ktery pIni ve Spojenych statech funkci centrdni banky, byl zaloZzen 23.
prosince 1913 a jeho hlavnim ukolem je m¢nova politika. Strukturu Fed tvori sedm
Casti:

(1) rada guvernéra ve Washingtonu D.C.,

(2) 12 Federdnich rezervnich bank ajejich 25 poboc¢ek po celé zemi,

(3) Federalni vybor pro volny obchod,

(4) Federalni rada poradcu,

(5) Klientska poradni rada,

(6) Poradni vybor sporitelen

(7) komer¢ni finaneni instituce (banky, spotitelny, atd.).

Fed m& pravo a povinnost uréovat rezervy komercnich bank pro ji&téni osobnich a
obchodnich kont. Fed také uréuje diskontni sazbu. Déle pak uréuje vysku a trvani
avéru podlozeného cennymi papiry. Rada guvernéra Fed kontroluje vsechny
rezervni banky a jejich aktivity. Dalsi duleZitou roli hraje Fed pii oddéleni
bankovniho a komeréniho sektoru ekonomiky a dale kontroluje koupé akcii
bankami a reguluje tok informaci o bankovnich aktivitach vaci klientam. (9)

Americky bankovni a finanéni systém se od |éta 2008 potyka s problémy, které jsou
vysledkem krize na trhu bydleni a naslednych turbulenci na Gvérovych trzich ve
Spojenych statech a navazné vlastné na celém globalnim penéznim trhu. Komeréni
banky v srpnu prestaly pujéovat penize mezi sebou, protoze s uvédomily, Ze
nékteré z nich jsou ohroZeny investicemi svédzanymi s trhem rizikovych hypoték. To
uz zacalo byt ziejmé, Ze tento problém bude dal dramaticky naristat. Omezenim
avéra trpi ekonomickd aktivita, coZ se postupné  projevuje zpomalenim
ekonomického rastu nejen v USA, ale i v dalSich zgpadnich zemich. Hlavni
centralni banky svéta se proto dohodly, Ze zahdji koordinovanou intervenci, jejimz
cilem je zklidnit situaci na globa nich finan¢nich trzich. Programu, ktery za vSechny
zverginil Fed, se Ucastni také Bank of England a centralni banka Kanady, Japonska a
dalSich zemi eurozény. Centralni banky budou po piechodnou dobu poskytovat
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dodatecné zdroje na zgjisténi kratkodobych transakci. Fed také bude nabizet
krétkodobé zdroje depozitarum proti Siroké Skale zaruk, které bude mozné pouZit na
zgji&eni diskontnich puajéek. Program v3ak vyuZiva i devizové swapy s ECB a
Svycarskou centrani bankou.

VétSina bank presto utrpéla masivni ztréty. Prikladem muaze byt i ta nejvétsi z nich —
Citigroup. Je nejveétsi ajgji ztréty byly také enormni. (9)

Tabulka ¢.4: 10 nejvétSich bank v USA podle celkového jmeéni k 31. 12. 2007

Nazev Banky Kmenové jméni v milionech
UsD
CITIGROUP INC. 2187631
BANK OF AMERICA CORP. 1720 688
J.P. MORGAN CHASE & CO. 1562 147
WACHOVIA CORPORATION 782 896
TAUNUS CORPORATION 668 199
WELLS FARGO & COMPANY 575 442
HSBC NORTH AMERICA 487 755
HOLDINGS INC.
U.S. BANCORP 237 615
BANK OF NEW YORK 197 839
MELLON CORPORATION
SUNTRUST BANKS, INC. 179574

Zdroj: National Information Center - Federal Reserve System
(Poznamka autora: Prekotny wyvoj ve 3. ctvrtleti roku 2008 tuto |éta témer

nemennou strukturu zcela zmenil, 7ada bank zanikla nebo se doucila s jinymi)
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Poji&ovnictvi

Tak jako jsou Spojené stéty financnim svétovym centrem, plati to i pro v oblasti
pojistovnictvi. USA jsou nejen nejvétsSim pojistovacim stiediskem, ale také hlavnim
generdtorem novych pojistovacich produkta a zajistovacich schémat. Dilezitost a
velikost tohoto trhu lze dokumentovat na skutecnosti, ze v roce 2006 pojistovny
vytvorily 8,1 % amerického HDP. Pocet zaméstnanci v sektoru piekrocil 2,4 mil.
Regulatori registruji celkem pies 1.100 pojistoven, jejichz piijmy presahly v roce
2007 850 mild. dolart. Vé&znogt, jakou Americané vénuji napt. oblasti Zivotniho
pojisténi dokumentuje fakt, Ze pocet Zivotnich pojistek piekracuje pocet obyvatel
USA (cca 380 mil.).

Pojistovaci normy uréuji jednotlivé stéty prostiednictvim svych administrativ. Aby
byla zgji&téna alespon ¢astecna kooperace a piibuznost pravidel mezi jednotlivymi
stéty, pasobi na federdni arovni nevlddni Nérodni asociace pojistovacich ministr,
sdruzujici regulétory jednotlivych U.S. stéti. Asociace vydava doporuceni, kterymi
se stéty mohou ale nemusi pii prijimani viastni legislativy fidit. V praxi se vétSina
sté&ia doporucenimi asociace fidi. Za nejduleZitéjSi — vzhledem k existenci
finan¢niho centra na Wall Streetu — je povaZzovéan pojistovaci odbor administrativy
stau New York. 93 % Zivotnich pojistoven je sdruzeno v zgmové organizaci
Americka rada Zivotnich pojititelt se sidlem ve Washingtonu.

Velkd ¢ast U.S. poji&oven ma sidlo na Bermudskych ostrovech. Bermudy, které
jsou pod britskou spravou, nabizeji pojistovacim spolecnostem vyhodné darové
podminky a tieba jen v roce 2007 se jich ostrové usadilo pres sedmdesat. Jesté vice
jsou Bermudy oblibeny mezi zagjistovnami (pojistovny pojistoven), ze ctyriceti
nejvétSich zgjistoven na svété tam sidli tiinact. Americké pojistovny si ¢asto tuto
informaci nechavaji ,pro sebe” a i kdyZ je regulaéni rdmec ostrova pozitivné
hodnocen a prevazné v souladu s mezindrodnimi Ucetnimi standardy, ¢asto o tom
nevi ani jejich klienti. Mezi takovéto pojistovny patii m.j. America International,
Aetna, Max Re g.

Nejvetsi pojistovnou v oblasti pojisténi Zivota a majetku je American International
Group (AIG). Déle: Berkshire Hathaway Group (finanénik W. Buffett), Allstate,
Hartford Financial Group, The Travelers Companies, Liberty Mutual Insurance,
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Nationwide, Progressive, Loews Corporation. Nejvice pojistek na automobily a

domy ma uzaviena pojistovna State Farm (76 milionta, zaméstnava 68.000 lidi). (9)

2.5.7 Politicky systém (7)

Spojené stéty jsou nejstarsi federaci svéta. Jde o zastupitelskou demokracii fungujici
prostiednictvim kongresového systému definovaného Ustavou nahrazujici pavodni
Ustavu, tzv. Clanky konfederace platné mezi roky 1781 a 1788. Uzemi tak spada
pod troje organy — na federdlni, statni a mistni Grovni, atkoliv mnohé oblasti jsou
spravovany vice mistnimi spravami, napiiklad i okresnimi nebo metropolitnimi
organy. V3echny tyto spravni organy jsou voli¢i voleny v tajnych volbach nebo

jmenovany voli¢i volenymi zéstupci.

Statni spréva se na federdlni Urovni sklada ze tii slozek:

@ zéonodarné Je ji kongres skladajici se ze sendu a snémovny reprezentanti
(,House of Representatives') uréujici federdni zakony, vyhladujici valky,
schvalujici mezinarodni dohody a federdlni rozpocet.

@ vykonné: Je ji prezident se schvdlenim sendtu jmenujici viadu a dalSi Gredniky,
spravujici federdni prévo, vetujici navrhy zakonu a velici arméade.

@ soudni: Je ji nejvySSi soud a nize postavené federdlni soudy jmenované
prezidentem se svolenim senatu jez pravo vykléadaji a urcéuji platnost zakonu

podle Gstavy.

Kongres Spojenych stéta je parlamentem dvoukomorovym. Snémovna
reprezentanti ma 435 ¢leni po dva roky reprezentujicich takzvané ,kongresové
okresy". Pomér poctu zéstupct z kazdého stéti se kazdy desaty rok méni podle
Vyvoje poctu obyvatel. Kazdému stétu je viak zajisteén nejmeéné jeden zéstupce jehoz
Vv soucasnosti ma sedm stéati. Nelidnatéjsi stét, Kalifornie, jich ma 53. Kazdy stat ma
dva senétory volené na Sestileté volebni obdobi. Kazdy druhy rok je volena tretina

senétu.
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Ustava Spojenych stétt je nejvysSim zékonnym dokumentem amerického pravniho
systému. je spolecenskou smlouvou upravujici fungovani spolecnosti pomoci
zvolené vlady. Velkeré zdkony i postupy stati a federdlni viady mohou byt
piedmétem zkoumani a je-li shleddno, Ze nejsou ve shodé s Ustavou, jsou
zneplatnény. Ustava je Zivym dokumentem jez mize byt doplnén nékolika riznymi
zpasoby. V&echny z nich v3ak vyZaduji svoleni alespon prevaZzné vétSiny statu.
Ustava tak byla od doby svého vzniku zménéna, resp. doplinéna, 27 krét, naposledy
v roce 1992.

Ustava zahrnuje ustanoveni ,, zachovat svobodu* a zékladni prava podle Listiny préav
a dodatka Ustavy jez zahrnuji svobodu slova, svobodu vyznani a svobodu tisku,
prévo na spravedlivy proces, pravo drZet a nosit zbran, vieobecné volebni pravo, a
prévo vlastnické. Zaroven vSem stéttim zarucuje republikanské ziizeni.

Politicky systém

Politicky systém je vétSinovy. K americké politické kultuie patii velk& souperivost

mezi dvéma nejvétSimi stranami a vysoky podil verejnosti v politice.

Americké politice dominuji dvé nejvétsi strany — Republikdnskd strana a
Demokraticka strana. Clenové téchto dvou stran drZi prevaznou vétdinu volenych
Ufadt v celé zemi na federdlni, stétni i mistni Urovni. Nezavisli nebo kandidati
menSich stran byvaji nejuspésnéjSi pievazné pouze ve volbéch do mistnich
zastupitelstev ackoliv neékolik nezavislych sendtori ma sva kiesla i v sendu. V
americké politické kultuie je Republikadnskd strana vnimana jako , pravostredova’
nebo konzervativni, Demokraticka strana pak jako , levostiedova“ nebo liberdlni. Ve
skute¢nosti jsou obé strany z evropského pohledu pravosttedové aZ pravicove.

Velikost obou stran ovdem zpusobuje znacné rozdily i uvniti jich samotnych.

Od roku 2001 je prezidentem Spojenych statt republikan George W. Bush. Po

volbach v roce 2006 ae drzi poprvé od roku 1994 vétSinu ve snémovné



reprezentantd i v sendtu Demokraticka strana, jejiz nadvlada se nyni jésté prohloubi
po nastupu demokratického prezidenta Baracka Obamy.

@ Republikanska strana — strana se hlasi ke konzervatismu a v praxi i nacionalismu,
jedna ze dvou hlavnich stran. M& statut pravice.

@ Demokraticka strana — oficidlné liberdni strana, zastava praxi pecovatelského
statu, druhd hlavni strana. V Americe ma statut levice, v Evropé je vnimana spise
jako stiedova.

2.5.8 Marketing a propagace v USA

USA jsou velmi ndroény a vysoce rozvinuty trh z hlediska U¢inné propagace a
marketingu. Pro c¢eské vyvozce je z&kladnim cilem vyhledani nejvhodngjSich
dovozci a distributord. Pro Gvodni propagaci za uUcelem vyhledani svého
obchodniho partnera je vhodné se zaméfit na odborné mezinarodni veletrhy a
vystavy, komer¢ni vystavy a konference, vliastni firemni prezentace pii akvizi¢nich
cestéch, publikagni ¢innost a piipadné inzerci v odborném tisku. (16)

Naklady na reklamni kampan pii prodeji spotiebniho zboii jsou v USA enormné
vysoké a jsou v radech nekolika miliént USD. Plnohodnotna reklamni akce cilena
na konetného spotiebitele je tak velmi nakladnou zélezitosti. Tuto soucast

marketingu natrhu je proto vhodné a nutné pienechat americkym subjektam. (6)

Formy propagace a reklamy

@ Tisk

Obchodni ¢asopisy, oborové magaziny a technické publikace jsou zvl&&té uzitecnou
a dostupnou formou pro propagaci pramyslovych zarizeni, stroji a materida. V
USA existuje velké mnoZstvi odbornych ¢asopisi dle jednotlivych specializovanych
oboru. V téchto ¢asopisech Ize inzerovat zarelativné vyhodnych podminek v fadech
tisica USD. Inzerci v hlavnich denicich ve Wall Street Journal, New York Times,

Los Angeles Times, Washington Post, USA Today apod. vyuzZivgji pouze velké
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americké a nadnérodni spolecnosti, banky, pojistovny, telekomunikacni firmy apod.
Naklady nainzerci jsou velmi vysoké. N&klady na mensi inzeréat v New York Times
(www.nytimes.com) stoji kolem 5 tis. USD. (6)

@ Televizni reklama

Je vyuzivdna velkymi vyrobci spotiebniho zbozi, obchodnimi  domy,
telekomunikacnimi spole¢nostmi a firmami poskytujicimi finanéni sluzby. V. USA
existuji celonarodni televizni spolec¢nosti (ABC, NBC, CBS, FOX, CNN) a mnoho
lokalnich televiznich stanic. U néarodnich stanic dosahuje pokryti asi 20 miliéni
domécnosti. Lokalnich stanic je témeéi 2000 a jejich rozsah zaleZi na velikosti. Napt.
30 sekund televizniho reklamniho vysilani stoji od 5 do 50 tisic USD. U mistnich
stanic se ceny pohybuji do 10 tisic USD zatuto dobu. Pxi finale amerického fotbalu
»Superbowl" v lednu vSak ceny rostou aZz do extrémnich c¢astek a nékolika

sekundoveé Soty stoji miliony dolar. (6)

@ Podtovni letakova reklama
Rozsirenou formou je podtovni letakovéa forma reklamy, tzv. ,Direct Mailing”, kterd

je velmi efektivni, pokud je spravné a cilené zamérena.

@ Komercni vystavy a konference

Z hlediska obchodnich zgma naSich firem je vhodna G¢ast na odbornych
komercnich vystavach a veletrzich, i kdyz néklady na G¢ast jsou relativné dosti
vysoké (ngjem, vystavba expozice, dopravni sluzby apod.). Prongjem zakladniho
vystavniho stdnku o rozméru 10 m2 stoji 2-5 tis. USD. Vyznamnymi meésty
mezinérodnich veletrha jsou Chicago, New York, Las Vegas, Dallas, Houston, Los
Angeles, Atlanta, Boston. (6)

@ Internet
Propagace pomoci vlastnich stranek nebo vyuzitim reklamniho prostoru na internetu
je ngjrychleji se rozvijegjicim reklamnim prostiedkem. S rozvojem elektronického

obchodovani byl pritom prekonan putvodni vyznam jako informa¢niho zdroje.
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Existence vlastni firemni internetové stranky v anglickém jazyce je prakticky
z&kladnim piredpokladem existence firmy v USA nebo pii obchodovani s USA. (3)

@ Telemarketing
Rozsirend forma propagace pii prodeji spotrebniho zboZi a nejruznéjSich zejména

telekomunikacnich ¢i bankovné — finan¢nich sluzeb. (3)

2.5.9 Prodg a péce o zakazniky

Po zavedeni marketingové strategie je stanoveni efektivniho prodejniho procesu ve
Spojenych statech velmi dalezitym krokem k Uspéchu celkové strategie.

Proces prodeje predstavuje fadu kroki zamérenych na zékazniky, diky nimz miaze
prodegini tym vytvorit solidni zékaznickou z&kladnu, zajistit opakovany prodel a
zvysit vynosy. Kazdy krok se skladé z nékolika hlavnich ¢innosti a jeho vysledek
Ize predpoveédet a zmerit.

Dobie definovany proces prodegje muze c¢lenim prodejniho tymu usnadnit
vyhleddvani a vyhodnocovani prodgnich tipa, ziskédvani vice prileZitosti
opakovaného prodegje, vyjednavani a uzavirani vice obchodtu a vytvoreni procesu
sledovani po readlizaci prodeje, ktery zajisti spokojenost zakaznika.

Metodologii procesu prodgje a nasledné péce o zékaznika definuje Sest kroki:
hledani zékaznikt, vyhodnoceni zékaznikd, vytvoreni nabidky prodeje, realizace
rozhodnuti, zagjisténi opakovaného prodeje. Kazdy krok se sklada z nékolika
hlavnich ¢innosti a jeho vysledek 1ze predpoveédét a zmerit. (10)

Krok 1: Hledani
V této prvni fazi procesu prodeje generuje prodejce pouzitelné prodegni tipy, hleda

nove prileZitosti v ramci existujici zékaznické zékladny a definuje odlisnost viastni
spolecnosti od konkurence. V zavislosti na typu spolecnosti mize mit tato faze

mnoho podob, vcetné hledani informaci na Internetu, G¢asti na seminarich a
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obchodnich akcich, zasilani marketingovych materidli nebo ndhodnych obchodnich
telefondta potencialnim klientam.

Cilem tohoto kroku je zjistit v dané organizaci osobu s rozhodovaci pravomoci nebo
spojence, ktery kontakt stouto osobou zprostiedkuje. (13)

Krok 2: Vyhodnoceni

V téo fézi procesu dochézi mezi vami a z&kaznikem k vzajemnému posuzovani. Vy
posuzujete potencidlni vynosy a néklady spojené s danou piilezZitosti zékaznika a
rozhodujete, zda se realizace obchodu vyplati. Z&kaznik zvaZuje, zda vaSe
spolecnost dokaZe splnit jeho obchodni néroky. V téo fazi musi ¢lenové prodejniho
tymu obratné a do v3ech podrobnosti zjistit skute¢né pozadavky daného zékaznika.
Potom musi z&kaznikovi srozumitelné vysvétlit, jakym zptisobem mohou tyto
pozadavky spinit pravé produkty a sluzby vaSi spolec¢nosti.

Cilem tohoto kroku je presvédiit prislusnou osobu s rozhodovaci pravomoci, aby
podrobné posoudila vase feSeni. (13)

Krok 3: Nabidka

V téo féazi procesu zakaznik obvykle sniZi pocet zvazovanych spolecnosti. Malé

firmy musi byt ptipraveny rychle reagovat na potenciéni prodeni tipy.

Cilem tohoto kroku je prokazat UspéSnym splnénim planu vyhodnoceni hodnotu,
kterou vaSe spolecnost maze zékaznikovi poskytnout. Zakaznik si pak od prodejce
vyZzéda nabidku prodegje. (13)

Krok 4: Rozhodnuti
V téo fazi se jiz priblizuje uzavieni obchodu. Plany a podrobnosti se viak mohou

zmeénit. MuzZe se stat, Ze nektery prodejce ustoupi v konecnych jednanich natolik, ze
zakézka prestane byt ziskovd Nebo naopak prodejce neuzavie vyhodny obchod,
protoZe neposkytne malou slevu, diky niz by danou zakézku ziskal. Charakter
tohoto kroku procesu prodee je totiz velmi kiehky a nestabilni.

Cilem tohoto kroku je zgjistit zakazky vyhodneé pro spolecnost i zakaznika. (13)
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Krok 5: Opakovany prodej

Tento krok je pro proces prodeje velmi dulezity. Po podepsani smlouvy nebo
vyplaceni provize z prodeje je nutné dany produkt nebo sluzbu dodat podle
dohodnutych podminek. Clen prodejniho tymu, ktery se zamétuje na vytvoieni
dlouhodobého ziskového obchodniho vztahu, si vezme na starost sledovani prab&hu
zakézky u z&kaznika, aby zajistil, Ze prislusna transakce probéhne bez problému. U
spokojenych zaékazniki existuje vySSi pravdépodobnost, Ze zadaji dalSi objednavky
a poskytnou dobra doporuceni novym klientam. (17)

Krok 6: Péte o zakaznika
Obecné plati, Zze ¢im vyspélejSi je ekonomika a trzni prostiedi, tim naro¢néjsi jsou

spotiebitelé a zakaznici. Narocny zékaznik ocekava maximalni profesionalitu i
vstiicny lidsky pristup. Jeho hlavni o¢ekévani |ze shrnout zhruba nésledovné:

@ profesionalita— spolehlivost, kvalita a peclivé sluzby v dokonalém provedeni

@ pruznost — vstricnost viici osobitym pozadavkiam a rychlé reakce pri komunikaci

@ eSeni problémi — okamzité feSeni reklamaci a nenadalych komplikaci

@ omluva — piznani chyby, upfimna omluva a néjaké odskodnéni ¢i zvyhodnéni.
(17)
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3. ANALYZA TRHU INFORMACNICH TECHNOLOGI| v USA

Rozbor vSech faktord, jenz ovliviiuji rozhodovani o expanzi na zminény segment
trhu informacnich technologii je nezbytnou ¢asti celé strategie. Budou provedeny
analyzy obecného okoli zkoumaého trhu, jeho trzniho prostiedi a vnitiniho prostiedi
spolecnosti ABC.

3.1 Analyza obecného okoli trhu

3.1.1 Socialni faktory

USA jako trh s vice nez 300 miliony obyvateli a nejvyspélejsi svétovou ekonomikou
piedstavuji obrovsky potencial pro expandujici spole¢nosti. Odvétvi informagnich
systémi zaméstnava ve Spojenych stétech vice nez 12% pracujicich a tvori tedy
zna¢nou ¢ast mistniho trhu.

Aktudlni hruby doméci produkt je i pies souc¢asnou recesi dlouhodobé podstatné
vySSi v USA nez v Evropské unii. HDP na osobu v USA dosahuje priblizné 46 000
americkych dolara (v roce 2007 dle parity kupni sily) a pramér v eurozong ¢ini
priblizné 65 % tohoto stavu. Zivotni Groven pramérného Americana je tak stéle
vyrazné vySSi nez pramérného Evropana. Méteno v dolarech zistane USA stéle
nejvétsSim svétovym trhem se zhruba tietinovym podilem na celkové vykonnosti az
do roku 2020. (14)

Angli¢tina je vylucnym materskym jazykem pro asi 82 % obyvatel, Spanél&tina pro
10 % obyvatel. USA nemagji na federalni Urovni zékonem kodifikovany Giedni
jazyk, nicmén¢ anglictina jim fakticky je a nékteré zakony a predpisy vyzaduji v
urc¢itych oblastech jeji znalost.

Ve Spojenych stétech americkych hraji nabozenstvi velmi vyznamnou roli
NejrozSirenéjSim naboZenstvim ve Spojenych stétech je kiestanstvi, k némuz se
hlasi asi 76% az 81% obyvatel. Zhruba 2/3 z nich jsou protestanti, ktefi jsou ovsem
roztéisténi do mnoha dil¢ich seskupeni a denominaci, takZze nejsilngjsi cirkvi je
cirkev fimskokatolickd, k niz ndlezi zbyla tretina kiestani (asi 25 % obyvatel).

(15)
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V oblasti IT branZe, jako jedné z nejrychleji se rozvijejicich, se sou¢asna situace na
trhu préce projevila snad nejméné ze vSech odvétvi. Segment vyvoje software se
stdle potykd snedostatkem kvalitnich vyvojari. Platy se pohybuji vysoko nad
pramérem spole¢nosti. Zatimco pramérnd mzda cini cca 2500 USD, v odvétvi
informacnich technologii mohou zdjemci o praci o¢ekédvat dvojnasobny vydélek.
Demograficky |ze pozorovat nejvysSi koncentraci technologicky zaloZenych
spolecnosti na vychodnim pobieZi Spojenych stéti, predevsim ve stédtech New Y ork,
Massachusettes, New Hampshire. Dale pak v oblasti jizniho cipu ameriky — Florida,
Texas a jako nejveétsi technologické centrum je oznatovano tzv. Sillicon Valley
v Kalifornii. (11)

+ Velmi rozséhly trh, rozvijgjici se 1T

branze, vysoka Zivotni Uroven

- Nedostatek kvalitnich vyvojari

3.1.2 Legidativa

Ohromna rozsdhlost a nepiehlednost amerického trhu, spolecné s mnohdy
komplikovanymi z&kony a predpisy patii k hlavnim problémim trhu USA
vSeobecné i v kontextu informacnich systému. DuleZitym faktorem je splnéni
podminek pro celni Fizeni véetné oznaceni zboZi. Je dulezité ovérit si podminky pro
vstup zboZi do USA veetné technickych a zboZovych standardi. USA vénuji velkou
pozornost ochrané duSevniho vlastnictvi a obchodnich znamek.

Jako na kazdém trhu jsou urcitym rizikem platby za zboZi. U velkych americkych
firem jsou tato rizika miniméni, horsi situace je u menSich a strednich firem. Sidlo
firmy v USA neni stoprocentni zérukou platebni schopnosti. (16)

Pro Spojené staty je dodrzovani prav dusevniho viastnictvi ve vSech ohledech velmi

duleZité a tvori optiku, pres kterou je na obchodni vztahy s piislusnou krajinou
nahlizeno. Podle ministerstva obchodu USA piedstavuje podnikani, zaloZzené na
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duSevnim vlastnictvi, jako napt. software, biotechnologie nebo zébavny pramysl,
nejvetsi samostatny americky priamyslovy sektor. Odhaduje se, Ze zcizovanim
duSevniho vlastnictvi prijdou americké subjekty o 250 miliard dolari ro¢né a trh
préce o 750.000 pracovnich mist.

Spojené stéty v poslednich letech ustupuji od represivniho charakteru vynucovani
prédv duSevniho vlastnictvi v rtznych zemich a vice se orientuji na pomoc a
spolupréci v dané véci.

Ceska republika ma podle USTR pretrvavajici problémy s ochranou duSevniho
vlastnictvi, zejména pied pirdtskou vyrobou zvukovych a obrazovych nosicu.
Podledni vyro¢ni zprava tzv. "Special 301" / zarok

2007/ konstatuje existenci rozsahlych trzist, na nichz se v CR prodavaji piratské
kopie CD aDVD. Presto nebyla jiz po nekolik let CR zarazena na tzv. "watch list"
zemi, kterym hrozi snakce za nedostatecnou ochranu dueviho vlastnictvi. Souc¢asné

se ale ocekava specialni rezim dalSich kontrol i mimo vyro¢ni zpravu. (9)

+ Zlepdujici se pravni ochrana duSevniho
vlastnictvi

- Nepiehledné a byrokratické pravni
progtiedi pro technologie, stdle casté
softwarove piréstvi

3.1.3 Ekonomika

Research and Markets, vyzkumna americka spole¢nost, ktera sleduje Enterprise
CMS trh, vydala zpréavu predpovidajici radikdni rast CMS segmentu
v nadchazejicih letech. Prodejni ¢isla se vice nez zdvojnasobi z 1,6 miliardy USD na
3,5 miliardy USD do roku 2012. (18)

Tato zprava tedy jasné ukazuje, jaky vyvoj se bude vtomto odvétvi odehravat
v ngjblizSich letech. Jako jeden z méla trhti poroste zajem o CMS systémy i naddle
vice neZz dvojcifernymi procenty. Je to zpasobeno stale velkou nenasycenosti trhu a
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také pomérné castou nutnosti obnovy téchto feSeni. Spolecnosti jsou ochotny
investovat nemalé prostredky do systémi,s jejichz pomoci dokazi zvysit svou
rentabilitu investovaného kapitdlu, v USA velmi sledovaného ukazatele. Content
Management teSeni pro firmy vdobé webu 2.0 znamenaji zefektivnéni
komunika¢nich cest se zékazniky, zvySeni predprodenich kampani s minimanimi
néklady a casto také spojeni e-shopi skamennymi obchody. Vytvéreni on-line
komunit prispiva k vétsi zakaznické vérnosti a oddanosti znacce. Tyto davody
motivuji management firem k vyb&ru komplexnich CMS systémi. JelikoZ se jedna o
investice v fadu jednotek az stovek tisic americkych dolart, 1ze pozorovat zvySené
Gsili na Usporach i vtéo oblasti firemnich vydaja v dob¢ soucasné zhorSené
schopnosti firem ziskat cizi kapital. Preferenci tedy ziskévaji programy nabizejici
tzv. ,Out of the box“ teSeni, neboli uceleny systém, jenZ nevyZaduje perpetudni
finanéni injekce do rozvoje novych modulid a funkcionality. Ekonomické situace
tedy pomuze tém spolecnostem, které nabizeji nejlepsi pomér kvalital uZitna
hodnota. Cenovy faktor hraje aZ treti roli v rozhodovani o koupi daného CMS
systému. (19)

+ Trh CMS ma dle prognéz stde rist
navzdory  krizi, ochota  podniku
investovat do 2.0 internetu, prilezitost
pro firmy s vysokou uzitnou hodnotou

- Ochlazeni poptavky

3.1.4 Politické faktory

V piipadé nakupu technologii a software americky trh neni vyhranén vigci
dodavatelim zjinych zemi. V zgmu firem je predeviim kvalita produktu.
Kritickym bod nastdvd v oblasti technické podpory a jazykové vybavenosti
dodavatele software.

Americti zékaznici jsou velmi choulogtivi na jednani se zemémi tretiho svéta, ¢asto
to prameni z absolutni neznalosti dané zemé. ZjednoduSené se da vsak fici, Ze
americka ¢i zapadoevropska firma dodavgjici software ma vétsi pravdépodobnost
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Uspéchu pouze pii srovnatelném postaveni s konkurentem sidlicim ve pro
amerického obcana nezndmém prostiedi. Pokud produkt prevySuje konkurenci,
puavod firmy neni prek&zkou obchodu.

Z cigté politickych davodu plati embargo na nakup a dovoz technologii i jinych
produktia a duzeb z n¢kterych zemi blizkého a sttedniho vychodu, Kuby, Severni

Korey a asijskych zemi s komunisitickym rezimem. (9)

+ I mage Evropské Unie

- Mozna ztréta kredibility pri zjisténi, ze
firma obchoduje s politicky ,, nejistymi*

zemémi

3.1.5 Technologie

V prostiedi vyvoje softwarovych aplikaci a prakticky i jakéhokoliv typu programi
se pouzivd nékolik typt technologii, chcete-li kédu, které slouzi vyvojaram k
naprogramovani chovéani a vzhledu danych produkta.

Mezi nejduleZitéjSi a nejvice pouZivané se tfadi predevdim nésledujici jazykové
platformy:
Tabulka ¢.5: Prehled nejpouzivangjSich platforem

ASP Java
ASP.NET Javascript
PHP Visual Basic
AJAX Visual C++
C# MySQL




C++ PHP

HTML

Zdroj: http://cmsmatrix.org (upraveno autorem pro viastni pot;ebu)

Kazdy z téchto programovacich jazyki mé své vyhody a nevyhody a ne vSechny se
mohou uplatnit pro vyvoj jakékoliv aplikace. Tyto kody byly vytvoreny rtiznymi
vyvojéiskymi spolecnostmi za Uc¢elem efektivniho vytvareni vliastnich softwarovych
aplikaci. Mnoho z nich je volné Sititelnych a pouZiti je spiSe odménovano autory,
nez Zze by zde hrozily postihy za pouzivani téchto platforem.Davod je prosty:
piesvédcime-li uzZivatele aby pouzival ndS kddovaci script, stava se déle jakakoliv
aplikace v ném vytvorena soucésti znacky a predstavuje dalSi reklamu a propagaci
pavodniho teSeni bez jakychkoliv ndkladi. Dale se dany program ve vysoké miie
stava zavislym na celé technologii, jeji existenci a rozvoji. UZivatel ma zgem na
ZlepSovéani kddovaciho jazyku, nebot mu to umoZziuje dalSi extenzi vlastniho
programu piedstavuje loajdniho zékaznika. (11)

V prabéhu 90.let minulého stoleti doslo k obrovskému rozmachu programi
zaloZenych na programovacich platforméch PHP, HTML a Java.

| v soucasnosti stale existuje velky podil téchto aplikaci na vyvoji softwaru, avsak
doSo ke zméné pouziti takovych programi. Misto rozséhlych projektt se v PHP a
Java vytvéri spige drobna feSeni, napriklad aplikace pro mobilni telefony, hry, apod.

Naopak do popiedi zmu se, zejména diky masivni podpoie spolecnosti Microsoft,
dostaly kédovaci jazyky ASP.NET, C# , Visua Basic. Jelikoz se jedna o
technologicky nova a tedy pokrocilejsi feSeni, zvy3uji se moznosti pouziti aplikaci,
které na téchto platforméch funguji. Nejen, Ze vyvoj je daleko intuitivngjsi diky
zjednoduSenym uZivatelskym rozhranim. Dovoluje navic rozsitit funkénost dané
aplikace prakticky o jakoukoliv dalsi funkcionalitu. (18)

Tyto predpoklady behem poslednich cca. 8 let zpisobily masovou oblibu platforem
zaloZenych na ASP.NET standard. Pro tento jazyk vznikaji naddle nové moduly,
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které davédji vyvojovym firmadm jedteé vétsi pole pasobnosti a v nasvédéuje tomu,
Ze zminéné technologie bude hrét klicovou roli minimélné dalSich 5-10 let.

CMS systémy, zaloZzené na ASP.NET magji tedy z vySe zminénych souvislosti
nejvetsi perspektivu v rdmci pouziti pro budouci projekty a studie hovori o
soucasnim 65%nim podilu na vSech CM S systémech na trhu.

+ Oblibenost ASP.NET, velké mnozZstvi
cizich aplikaci, moduld, podpora od
gigantu Microsoft

- Ostatni programovaci platformy, piichod
nove technologie, riziko ,zaostani za

trhem” pii pomalém vyvoji novych verzi

3.2 AnalyzatrZniho prostiedi

3.2.1 TrhIT aCMS cdosvétové av USA

Informacni technologie ziskavaji ¢im dél vétsi podil na rastu svétové ekonomiky.
Zvy3uje se takeé jejich uloha v drtivé vétsing pramyslovych odvétvi spolu s rostouci
automatizaci. Informacni technologie (déle jen I1T) v podnikatelském sektoru maji
nezastupitelnou roli jiZz nékolik let. V soucasné dobé témer vsechny podniky
pouZivaji pocitat a maji pripojeni k internetu. Kazdym rokem dochézi k dalSimu
vylepSovani komunikace a moznosti Siteni informaci jak mezi podniky a ostatnimi
spole¢nostmi, tak i v ramci podniku samotného prostiednictvi ICT. Tyto technologie
umoznily i zcela novy zpusob provadéni jednotlivych podnikovych procesi jako je
prezentace podniku prostiednictvim webovych strének, elektronické obchodovani
atd. ICT a jgjich pouziti nabizi vyznamné pracovni prileZitosti; stimuluje rast,
podnécuje podniky k investicim do inovaci a miZe prispét ke zvySeni
konkurenceschopnosti.

Podle Centra ekonomickych studii 62 % dotazanych firem uvadi, Ze informatika méa
pro jejich organizaci strategicky vyznam. Ale jen pro 23 % podniki je informatika
hlavnim faktorem pro ziskavani konkurencnich vyhod. Pritom zvySovani kvality
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informacniho systému zjednoduduje nejen styk se zakaznikem, ale usnadnuje i
mnohé procesy uvniti firmy. Je tedy jasné patrné, Ze role informacnich technologii
bude jednozna¢né nadéle rast ve spojeni se zdokonalovanim systémi pro spravu a

fizeni firemnich procesi a vyroby. (11)

CMS systémy, neboli programy pro tvorbu a spréavu webovych aplikaci (v Ceské
republice je ¢asto pouzivany termin ,publikacni systémy“) se staly béhem
poslednich cca. 10 let nedilnou soucésti IT trhu a jejich vyuziti kazdym rokem
stoup&. Tento trend miZzeme pozorovat jak ve vyspélych ekonomikéach typu USA a
zdpadoevropskych stétd, tak i u zemi, kde dochazi teprve k zavadéni IT systémi do
fungovani hospodéistvi. Takovy narust celosvétového vyuzivani CMS systémi
souvisi slevnéjSi pracovni silou méné vyspélych stétt, vyuZzitim outsourcingu pro
vyvoj konkrétnich aplikaci, s ristem vyznamu webovych prezentaci pro spole¢nosti,
a také svelkou popularitou tzv. socidlnich siti typu Facebook, YouTube, Twitter
apod.

Ve Spojenych statech americkych byl zaznamenan markantni rozdil préaveé
v rozSifenosti téchto siti a poptavka po tvorbé aplikaci tohoto typu bude velmi
pravdépodobné jedté rast. Srastem vyznamu webovych stranek pro marketing a
pieprodejni fazi 1ze o¢ekavat zameéieni firem na uZSi propojeni se z&kaznikem a
zji&tovani jeho prani a potieb elektronickou cestou nebot’ efektivita a redlné néklady
tohoto zptisobu pired¢i ostatni metody ziskavani informaci. Spole¢nosti tedy mohou
dosdhnout vétSich vynosi a rentability investic pri nizSich nakladech na
piedprodeni aktivity a zakaznicky servis.

3.2.2 Konkurence

Technologickd odvétvi tohoto charakteru se vyznacuji vysokou nasycenosti
konkurenc¢niho prostiedi. Content management systémy nejsou vyjimkou. Na celém
svéte existuji tisice CMS produktia. Bavime-li se vSak o ASP.NET platforme, da se
hovorit o cca. 50ti- 100 systémech, jenZ jsou komer¢né pouzivany.

Americky trh dale selektuje tato FeSeni na menSi pocet, nebot’ v prvni radé ne

vSechna jsou preloZena do anglického jazyka. To je samoziejmé prvni predpoklad
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k rozSiteni pole ptisobnosti na tento trh. DalSi potom nejsou vitbec mezinarodné
distribuovéna.

Pokud tedy specifikujeme pouze relevantni produkty, které zabiraji v segmentu 5%
a vice na trznim podilu, hlavnimi konkurenty jsou nejvice oznacovany CMS reSeni

niZze uvedena

Ektron CMS

Systém z ,doméciho” amerického prostiedi. Jeden z prvnich komplexnich CMS
(vznik prvni verze v roce 1998) viibec se vyznatuje velmi dobrou znalosti znacky.
Dlouhd historie firmy zpisobila, Ze ackoliv na U.S. trhu pasobi hodné konkurenti,
toto feSeni se drzi mezi prvnimi v globanich prodejich na severoamerickém
kontinentu. Vyznatuje se velmi komplexnimi funkcemi, schopnosti nabidnout
unifikovana feSeni vysSi, cenovou kategorii, propracovanou dokumentaci a velmi
dobrou povédomosti 0 znatce. Za spekulacni 1ze oznaCit podporu vice databézi,
protoZe integrace je velmi sloZita a navic nelze vSechny funkce pouzit ve vSech
typech databazi.

Spolecnost méa vice nez 400 zaméstnanci ve 6 pobockach na kazdém kontinentu
kromé Asie (v Americe jsou 2). Odhadovany podil natrhu v USA: 35%. (2)

Silné stranky:
@ Silnd vyvojérska komunita

@ Zameteni na,,Social Web* funkcionality
@ Moznost unifikace feSeni primo od Ektronu
@ Pro vyvojére rozsititelné APl (Application Programming I nterface)
@ Siroka prodgini sit
Slabé strénky:
- UZivatelsky nepiivétive rozhrani
-Vysoka cena

- Pouze pro Windows
- Nékteré nedostatky funkcionalit

- Hardwarova naro¢nost
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Sitefinity CMS
Bulharska spolec¢nost Telerik vyvinula v roce 2005 relativné malo cenoveé nékladny,

uzivatelsky jednoduchy a pomoci tzv. standalone modult libovolng unifikovatelny
produkt. V porovnani s Ektronem se jednd o feSeni zamétrené predevsim na koncove
z&kazniky, tedy uZivatele webovych stranek. Na tom Sitefinity CMS stavi veSkerou
dalSi ¢innost, coz ale znevyhodiuje vyvojare v jejich préaci. Dale také podporuje
pouze jednu databazi, technologicky vSak diky nezpapobuje tolik komplikaci pfi
vyvoji, jako tomu je napiiklad u vySe zminéného Ektronu. Cenova politika
naznacuje jednozna¢né orientuaci na jednodusSi projekty, kde je pozadovan rychly
VyVoj a prijemné ovladani pro uZivatele. Program je pieloZen pouze do Angliétiny.
Firma Telerik zaméstndva v soucasné dob¢ okolo 160 zaméstnanct. Hlavni sidlo se
nachézi v Sofii, Bulharsku. Druh& pobocka byla oteviena v roce 2006 v USA,
Massachussettes s jednoznacnym G¢elem narastu povédomi o znag¢ce na americkém

trhu a zvySeni prodeginosti. Odhadovany podil natrhu v USA: 10%. (2)

Silné stranky:
- Atraktivni cena
- Pro netechnické uZivatele velmi jednoducha obsluha
- Podporavlastnich i cizich , standalone” moduli
- Propracované .NET platforma

Slabé stranky
- Pouze v angli¢ting
- Zakladni produkt neobsahuje prilis funkci
- Draha a nekvalitni technické podpora
- Pro amerického zékaznika levna znacka
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Sitecore CMS

Pivodem danska spolecnost Sitecore AG, jiZ od poc¢étku devadesatych let minulého
stoleti se zamérovala na vyvoj software. V roce 2000 vydava prvni verzi svého
produktu Sitecore CMS. Ackoliv firma existovala pouze s jednou pobockou az do
roku 2003, b¢hem nésledujicich 5 let oteviela v nejdulezitéjSich ekonomickych
regionech svéta 7 pobocek. Pocet lidi, které Sitecore zaméstnava se pohybuje okolo
300. Publikatni systém prodélal markantni zmény a dnes je povaZzovan za jedno
z ngjrozSirengjSich CMS ve svété. Velmi robustni produkt obsahuje velky vycet
funkci, podporuje velky pocet databazi. Administracni rozhrani bylo preloZeno
v prabé¢hu let do 5 hlavnich svétovych jazyka. Vechny vySe zminéné faktory
indikuji, Ze cenové toto feSeni patti na samotny vrchol kategorie a to Ize také
potvrdit. Spolecné spomerné specifickym Microsoft Office Sharepoint Server se
jednd o negin&kladngjsi CMS ze vSech zmingnych. Ve srovnani napriklad se
Sitefinity CMS miZe jeden stejny projekt sté az 20tinasobek. Pravé tento faktor
byvéa rozhodujicim pro spole¢nosti operujici s rozpocty typu mensi az stiedné velké
(50-250 zamestnanci) firmy. Odhadovany podil natrhu v USA: 30%. (2)

Silné stranky:
- Robustni produkt
- Obsahuje vSechny dalezité funkce
- Podpora velkého poétu databazi
- Siroké obchodni zastoupeni

-Vysoké povédomi o znacce

Slabé stranky
- Nejnékladngjsi ze vSech reSeni
- Orientace spiSe na evropské spole¢nosti
- Nedostatecna dokumentace
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Graffitti CMS

Noveé vzniklé uskupeni byvalych zaméstnanca Microsoftu v roce 2007 vyvinulo
publikacni systém srategicky zacileny na ASP.NET platformu. Predeviim
entuziasmus jednotlivych ¢leni a jejich velmi dobré konexe napii¢ developerskym
progtiedim dopomohly tomuto produktu k raketovéemu vzestupu. Firma zaméstnava
méné nez 20 pracovniki a pasobi vyhradné v USA, predevSim pak na zépadnim
pobieZi. JelikoZ se jednd o velmi mladou spolecnost, neexistuje o jejich zamérech a
rozvoji teSeni dostatek relevantnich informaci. Content management system
samotny charakterizuji dvé slova: kompatibilita, rozSititelnost. Snaha 0 co nejvétsi
otevienost programu pro vyvojare se vSak odrazila na ponékud odtaZitém
uzivatelském prostiedi a nepiehlednosti nékterych funkci. Popularita, jakoz i
prodeje tohoto produktu vSak stoupaji velmi strmé, odhadovany ro¢ni narist trzeb
400% ro¢né. Odhadovany podil natrhu v USA nebylo mozno stanovit, pohybuje se
v rozmezi nékolika jednotek procent. (2)

Silné stranky:
- Lehkarozsititelnost
-Kvalitni marketing a propagace firmy

Slabé stranky
-CMS postrédéa dulezité funkce

- Technicka podpora pouze pomoci komunitnich for.

Microsoft Office Sharepoint Server (MOSS)
Ackoliv se nejedna o klasicky CMS systém, nelze ho nezminit v konkurenci v3ech

popsanych produkti. Microsoft jako svétovy softwarovy lidr rozvinul své
.kanceldrské" pogramy typu MS Office do az téZko uvétitelného kompletu
v podob¢ MOSS. Protoze Microsoft ¢asto postupuje systémem zkusebnich verzi pro
své zakazniky, setkal se stimto produktem snad kazdy vyvojé v ASP.NET. Jak uz
bylo zminéno, tento program neni primérné uréen pouze pro vyvoj a spravu

webovych aplikaci, ale i tyto funkce nabizi. Casto byva sostainimi CMS systémy
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porovnavan a samotné srovnani ho déla daleko pritazliveéjSim pravé proto, Ze toho
nabizi daleko vice nez klasické CMS programy. Konkurentem vSak rozhodné neni
cenové. Cena Microsoft Office Sharepoint Serveru se pocita ve 100-200 nasobcich
ceny jiz zminovaného Sitefinity CMS.

Silné stranky:
- Obrovsky pocet funkci

- Technicka podpora piimo od Microsoftu

Slabé stranky
- Neni pouze CM S, nepotiebné nastroje
- Pro vyvoj webut a potieby v rdmci CM 'S nelinosné cenové parametry

Sila konkurence je znacng, trh je pomérn¢ zaplnén, avsak nékteré segmenty a
zékaznické skupiny stdle nepokryty. Navic se ostatni konkurenti spiSe dostavaji
z pozice lidri do velmi vyrovnaného trzniho podilu

3.2.3 Zéakamici

Jelikoz publikacni systémy prochézi jak vyvojovym, tak uZivatelskym spektrem,
zpravidla se zékaznici déli do dvou skupin dle produkéniho cyklu. Nakupni chovani
i faktory rozhodujici o vybéru systému se sice lisi, avsak nedochazi k diametralnim

rozdilam v poZadované funkénosti a pouZitelnosti.

Prvni skupinou jsou vyvojarské spolecnosti ¢i jednotlivci, jedna se tedy o tzv. B2B
prodgj neboli obchod mezi dvéma a vice sloZzkami vyrobniho, nikoli spotiebniho,
procesu. Jgich rozhodovani o porizeni systému trva nepomérné déle, nez u
koncovych uzivatelt. Pri¢in existuje nékolik. Prvni znich je nasnadé. Vyvoj
webove aplikace trva nepomérné déle a také stoji daleko vice, neZ progta editace
webu klientem. Dalsi faktor, jenZ prodluzuje zkuSebni dobu, Ize spatiit v nutnosti
implementace vlastnich funkci a poZadavkia zakaznika. Také na vyvoji projektu
pracuje zpravidla cely developersky tym, kazdy ¢len pracuje na specifickém Useku,
na ktery ma profesni vzdélani. V konecném disledku musi vSechny ¢astecné préce
byti spojeny v jeden projekt. Takovyto postup vyZaduje zkuSebni lhatu v ramci
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tydna, spiSe vSak mesici. Pordd ae nedochazi k vybéru a koupi daného CMS
programu, nebot’ vyvojéisky tym je stdle zavisly na rozhodnuti managementu o
vybéru dané platformy. (20)

Predprodejni cyklus pro tento typ kupujicich trvd 1-6 mésici v zavislosti na
velikosti chystaného projektu. Developeri vybiraji predevSim rozSiritelnd a

uZivatelsky prehledna feSeni s kvalitni technickou podporou a dokumentaci.

Druhou skupinou kupujicich jsou pak koncovi uZivatelé CMS feSeni. Tedy ti, kdoz
pomoci publikatnich programi upravuji a udrzuji své webové stranky. Jgjich
primérnim zgmem je schopnost jednoduché editace, velkého mnozstvi funkci, které
mohou pouZzit k osoveni nav&évnika jejich webu a v neposledni fadé cenoveé
prijatelny projekt véetné vyvoje. Ten muZe byt provadén externé, a potom se
parametry vybéru casto spokoji s platformou daného vyvojare nebo spolecné
svyvojovou firmou hledaji oba partnefi novy content management system.
V prvnim piipadé proces zkuSebni doby nepieshuje nekolik tydna, v druhém vsak
naopak vse trva podstatné déle a neni vyjimkou vybér CMS v ramci nékolika
meésict, v krajnich pripadech i let. (20)

Nadtésti pro dodavatele webovych publikagnich systémi americky zékaznik
preferuje styl tzv. stielce — jak developeri, tak jejich klienti jsou naklonéni ¢astym
zménam jak systéma, tak i platforem. Toto nakupni chovani umoZiuje velkému
mnozstvi firem v tomto segmentu vykazovat kladné vysledky podnikani i v dob¢
souc¢asného ekonomického Utlumu. Navic se jednd o marketing a propagaci
podniki, pro coz U.S. firmy maji velmi kladnou tendenci investovat. Castym
prodejnim argumentem je pravé zvySeni rentability investic akcionéit. Velky duraz
kladou spolecnost v USA na moznost osobni prezentace systému a piedstaveni
firmy jakoZto konkrétnich lidi, jeZ ji zastupuji. U vétSich kontrakta se kongji tendery
na dodavatele systému a v takovychto piipadech nemoZznost osobni prezentace
Vv podstaté preduréuje k nelispéchu. Z vySe uvedené analyzy je patrné, Ze na prvotni
zgem o prodeg] feSeni musi nezbytné navézat poprodeni aktivity a zpétna vazba.

Pokud setak nestane, zékaznik v horizontu 1-3 let meni cely systém.
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Vyjednavaci sila zakaznikti se odrézi od specifikace projektu a pokud neni
potencialni kupujici limitovan cenovym faktorem, potom jeho sila je pozice je
opravdu silna. Naopak v piipadé dirazu na rentabilitu celého FeSeni vyjednavaci
pozice neni tolik silnd, nemize se soustiedit na vSechny produkty, ale pouze
preferovat absolutni Spicku, kterd nepouziva cenovych faktora jako zasadni

parametr pro ziskani kontraktu.

3.2.4 Dodavatelé

Jak jiz bylo vy3e uvedeno, vyvojové spole¢nosti, zabyvajici se CMS systémy,
operuji predevSiim B2B prostiedi. Fakticky tedy tyto firmy samy puasobi jako
dodavatelé feSeni pro nésledujici prvek ve vyrobnim/ vyvojovém procesu.

Z hlediska déléni to tedy jsou prvovyrobci. Pro ty obecné plati, Ze disponuji
surovinami, s jejichZ pomoci vytvéreji polotovary.

U softwaru ovéem nemizZzeme mluvit o surovinéch v pravém slova smyslu, nebot’
nejsou vyrdbeény statky hmotné ae o prosiedcich nezbytnych k vyrobeni
elektronického produktu.

V pripadé otevieni nové pobocky potiebuji lidé materidni i technické zabezpeceni
své préce. Dodavateli se potom v prvni fadé stévaji prodejci hardwarového
vybaveni, tedy pocitact, tiskaren, projektort, atd. Americky trh je dosova
piesyceny  technologicky  zaméienymi  spole¢nostmi.  Existuji  dokonce
specialozované, tzv. dart-up firmy, zabyvajici se kompletnim technickym

vybavenim kancel&ti pro rtizné typy podnika.

Druhy dodavatelsky subjekt pro vyvojéiské spole¢nosti jsou potom dalSi softwarovée
firmy. K tomu, abychom mohli pracovat stechnologiemi typu ASP.NET, musime
mit potiebné programy a licence. Stginé tak, jako v pripadé samotnych CMS
systémi tyto produkty stoji velké penézni prostiedky a témer vzdy naklady na
software prevysi néklady na hardware.

Sobstaranim  potiebnych programi dnes v dobé online plateb a kuryrnich
spolecnosti neni piilis probléma. Navic ASP.NET platforma, pochazejici z dilen
Microsoftu, sama o sob¢ nabaluje na vyvoj dalsi vyrobky nutné k vyvoji, jez pravé
tento softwarovy gigant prodava. Tém firmam, které pouzivaji technologii



Microsoftu pro tvorbu dalSich programi zpravidla takové programy dava zdarma
vramci partnerského programu. To jsou vSak pouze zaklady potiebné
k programovani. Pramérna cena licence jednoho programu pro kédovani a vyvoj se
pohybuje v rozmezi 5000-25 000 USD.

Vyjednavaci sila dodavatelt nehraje v podstaté vetsi roli pro spolecnost, jez pisobi
v tomto odvétvi. Jsou velmi jednoduSe nahraditelni a v podstaté neprindSi nijak
zésadni vyhodu oproti ostatnim dodavatelam.

3.25 Substituty
Programy, které mohou byt povaZzovany za substituty v této oblasti Ize rozdélit do 2
kategorii:

Primé substituty - Do piimych substitutti se fadi CMS systémy, které jsou

dostupné zdarma

Nepiimé substituty - Neptimymi substituty Ize potom dosahnout

jednoduchych implementaci bez nutnosti koupé publika¢niho systému.

Primé substituty (2)

PredevSim v zatétcich internetu a taktéz tvorby a spravy webového obsahu byly
zdarma dostupné néstroje pro tvorbu webovych prezentaci velmi populérni.
S postupem ¢asu rostly naroky na funkénost a rozsahlost implementovanych ieSeni a
stimi poZadavky na systémové schopnosti CM S aplikaci.

| v roce 2009 vak existuje pomeérne velky trzni segment, jenZ je komeréné nevyuzit,
ponévadZ ho zaplnuji programy volng Sifitelné. Jak se v3ak pozdéji zminim, ne vzdy
slovo zdarma znamené opravdu zdar ma.

Mezi piimé substituty patii predevsim nasledujici CMS:;

DotNetNuke

NejznamgjSi open source (program se zdarma pristupnym a upravitelnym
zdrojovym kodem) na svété. Jeho vyhodou je prévé masova rozsirenost a obrovské
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mnozstvi dostupnych modult. Zde se vSak dostavame k problému, ktery zptisobuije,
Ze z puvodniho feSeni zdarma se pomoci dokupovanych moduli stava komeréni
CMS. Navic technickd podpora stoji rocné téméi tolik, co placené publikatni
systémy.

Joomla

Pouze par let stary a ¢im dal vice rozsireny CMS program ziskava body velmi
jednoduchym uzivatelskym rozhranim a také, stginé jako u témeéi vsech ieSeni
zdarma, moznosti implementace vlastnich modula a funkci. V zékladu nabizi
opravdu ty nejjednodusSi prace seditaci webu. Proto je rozSiren zejména u
amatérskych uzivateli a u persondlnich webovych stranek, kde neni vyZadovana

extenzivni funkcionalita.

Drupal

Ackoliv pracuje na platformé PHP, Ize tento systém stéle povaZovat za substitut.
Zaprve, je konfigurovatelny na jakoukoli databézi i platformu a predevsim existuje
pies 40 lokalizaci, takZze opravdu téme¢r kazdy uZivatel muze pracovat stimto
produktem v rodném jazyce. M& hodné piidavnych moduli a hodné jich existuje ve
zdarma pouzitelné podob¢. Jak uz to ale u free verzi byva, systém se potyka
s defekty a nedostatecnou vykonnosti pro rozséhlejSi pouZiti.

Zdarma dostupnych programua internet nabizi stovky, tyto 3 jsou spolu sPlone ¢i
eZSystems CMS zdaleka nejpouzivanéSi na americkém kontinentu a mohou byti
substituty pro komeréni reSeni. Jak ale bylo nastinéno, zdarma se nabizi pouze
jakési zakladni kostra celého systému a pokud vyvojér ¢i zékaznik poZaduje dalSi
funkce nebo napiiklad technickou podporu, naklady nékdy i prevysuji placené CMS

programy.

Nepiimé substituty (2)

V nepreberném mnoZstvi aplikaci, jaké Ize v 21.stoleti pouZivat pro préci swebem
se vyskytuji i velmi jednoduché a tzv. vnofené miniprogramy, které umoziuji
nejjednodussi formy editace webového obsahu uZivatelem. V Zadném pripadé
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nejsou primymi substituty a uz vibec ne konkurenty sofistikovanych diive
zminénych CMS feSeni. Stéle se ale mohou pouzit pro nékteré jednoduché ukony a
¢asto je lze povaZzovat i za komplementy nebot’” mohou byt implementovany do
odtatnich reSeni. Jeden priklad za vSechny: AJAX controls. Jedna se o nadstavbu
soucasnych vizuélnich aplikaci. Umoznuje praci sobsahem stranky bez nutnosti

pristupu ke sromové struktuie celého webovéeho projektu.

Zavér: Obecné feteno, pouze piimé substituty mohou ohrozit dodavatele
komercnich CM S aplikaci v piipadé rozhodovani zékaznika o zvoleném postupu.

3.3 Analyza vnitfniho prostiedi

3.3.1 Charakteristika organizace

ABC, sr.0 - softwarova spole¢nost, jejiz hlavnim predmétem podnikani je vyvoj a
prodef ABC CMS for ASP.NET , webového publikacniho systému.

ABC je ryze ¢eska firma. Presto 99 % jejich z&kaznikt pochézi ze zahrani¢i —
zeiména z USA, Kanady a Velké Britanie, ale i z takovych stétu, jako je Portoriko,
Singapur ¢i Ghana. Diky velkym trznim piileZitostem na celosvétovém trhu trvale
roge. Zakaznici zahrnuji Gibson Musical Instruments, Bayer, Guinness, oficialni
web Irska, Deutsche Telekom, Britsky modry kiiz, a dalsi velké firmy

Vize
Firma sloZzen& z profesionalnich zaméstnanci, kterd poméhéa zékaznikim vytvéaret
pokrocila a kvalitni feSeni pro webové prezentace, social networking, intranet a

tymovou spolupréci.
Podani

Poméhat z&kaznikim vytvéiet, spravovat a rozvijet pokrocila a kvalitni feSeni pro
weboveé prezentace, social networking, intranet a tymovou spolupraci. Prispivat k
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rastu zékaznikia a partnert spolecnosti. Podporovat profesni a osobni rast firemnich

Zameéstnanci.

Produkt

Vysoce kvalitni, v¢as vydany, prodany a zaplaceny software, ktery odpovida
specifikaci vychézejici z potreb zakaznikd, s rychlou a presnou z&kaznickou
podporou.

Cil

ABC se chce st& globalni jednickou na trhu komplexnich CMS systému na
platformé .NET v segmentu malych a stiednich firem v cenovém rozmezi 1 000 az
20 000 dolart do konce roku 2010.

Strategie
Dil¢i cile a postup, jak je dosdhnout je obsazen v krétkodobé, stiednédobé a
dlouhodobeé strategii spolecnosti.

ABC v ¢islech

» vice nez 1000 zakazniki (firem)
e zdkaznici v 74 zemich

¢ 700 implementacnich partnera

3.3.2 Management

ABC neni souc¢asti jinych firem. Od svého zaloZeni velmi rychle roste, a to zcela
organicky, bez externich investort ¢i pujéek.

Jedinym vlastnikem je zéroven zakladatel i generdni feditel v jedné osobé. V3echna
oddéleni maji urcena své vedouci pracovniky, ktefi se Gc¢astni schizek
managementu, jehoZ jsou véetné generdlniho feditele piredstaviteli.

Kazdy tyden se kongji meetingy managementu za Ucelem informovanosti vSech
soucésti firmy o zménach za minuly tyden. Dosahuje se tak synchronizace ve viech
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oddélenich a nemuze se sté, aby se jednotliva oddéleni prekryvala ve vyvoji ¢i
marketingovém procesu.

Ve firme¢ byl vytvoren kompletni proces delegace pravomoci, kazdy pracovnik ma
pouze jednoho nadtizeného.

3.3.3 Finance

Jak jiz bylo uvedeno, firma je financné naprosto nezavisla na externich zdrojich.
Veskeré financovani probiha internim zptisobem. Toto je umoznéno diky velkému
rozdilu mezi naklady na provoz firmy, kde nezdleZi na mnoZstvi vyrobenych
jednotek, nebot’ se jedna o elektronické produkty. Jakmile tedy rostou trzby, roste

amerné i zisk, pokud oviem nerostou také néklady na zaméstnance.

Financni zdravi a zadluZenost
Jelikoz spolecnost az donedédvna nevedla podrobné Ucetnictvi a nepracovala
sfinanénimi ukazateli, nesestavovala verfejnou Ucetni uzavérku, neni mozné

analyzovat finan¢ni ukazatele spole¢nosti.

Z internich materiali a informaci od majitele l1ze vSak zhodnotit finanéni situaci
nasledovné. Spolecnost od samého pocaku své existence vroce 2004 pracuje
vyhradné se svymi kapitdlovymi prostredky, necerpala nikdy Gveér, viechny naklady
byly hrazeny zpoc¢atku z osobnich prostiedki majitele. Nésledné po rozvoji podnik
vzdy vykazoval ziskovost, kterd v letech 2006,2007 a 2008 nabyvala 2 a vice
nadsobku predchozich let. ABC se umigtilo v Zebricku spolecnosti Deloitte o
nejrychleji rostouci firmu ve stiedni evropé na 5tém misté v oblasti firem do 50ti

Zameéstnanc.

Tabulka ¢.6 : Finan¢ni vysledky za roky 2007 a 2008

2007 2008
Trzby za obdobi $852,000 $1,533,000
Pramérné mesi¢ni trzby $71,000 $128,000
Zisk pred zdanénim $411,000 $257,000
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Prospekty (downloads) ? 9,226
Pocet stalych klientu 286 512
Pocet ndhodnych klientu 533 1045
(total)

Pocet aktivnich partnert 260 500
(total)

Pocet zaméstnancu (total) 25 39
TrZzby na zaméstnance $38,000 $39,000
Zisk na zaméstnance $14,640 $8,128
Podil natrhu 5% 14%
Pozice natrhu Top 8 Top 4
Pobocky Brno Brno
Vystavy 0 1-2
Odezva supportu ? 8

Zdroj: Interni materialy spolecnosti

3.34 Lidskézdroje

Firma si uvédomuje, Ze kvalitni, produktivni a spokojeni zaméstnanci jsou zékladem
pro Uspéch. Vénuje proto velké Usili vybéru, zaskoleni a rozvoji vlastnich

Zameéstnanc.

Spole¢nost nemiaZe rast bez toho, aby rostli jeji zaméstnanci. Proto ABC podporuje
vzdélavani vsech pracovniki, a to po stréance nejen odborné, ale i jazykové a
komunikacni. Kazdy zaméstnanec prochézi systémem Skoleni, které mu umozni
rychle se st& plnohodnotnym a produktivnim ¢lenem tymu. Dalsi Skoleni jsou pak
zamétena na zlepSovani dovednosti v ramci dané pozice. Absolvovani skupiny
Skoleni pak vede k postupu na vysSi pozici, astimi k rastu finan¢niho ohodnoceni.
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Kromé odbornych Skoleni dostavaji zaméstnanci na vybranych pozicich moznost
vybéru kurzu angli¢tiny v jazykové Skole Brno English Centre, ktery pIn¢ hradi
firma. PrestoZe je ABC ¢eska firma, vétSina jejich zékaznika je ze zahrani¢i, a proto
je cely produkt, dokumentace, komunikace se zakazniky, ale i velka ¢ast internich
materidli a systémi psana v anglic¢ting.

Déle jsou zaméstnanci podporovéni v ziskévani odbornych i jazykovych certifikaci.
Certifikacni zkousky hradi po dohodg firma.

Pro tymovou spolupréci ale ¢lovek potiebuje také dobré komunikatni dovednosti.
Proto se porédaji nepravidelné Skoleni v oblasti tymové spolupréace, komunikace, ¢i

;) -

externich firem.

V ABC nengjdete open-space kancelare s padeséti kricicimi lidmi ani manaZzery s
kravatou a ostrymi lokty. Neustdle se snaZi zlepSovat pracovni podminky pro
vSechny zaméstnance. V kazdé kancelati je nejvyse 6 lidi, vyjma velké mistnosti pro
technickou podporu, kde se ale nikdy nesejde vice nez 8 zaméstnanci. Kazdy, i
studenti, mé své stdé pracovni misto

Pramérny vék zaméstnanci je kolem 24 let, nejstarSimu je 32, nejmladSimu 19.
Velkou ¢ast z nich tvori studenti. Ne proto, Ze by firma hledala levnou pracovni silu
- mnozi ze studentt maji stejnou hodinovou mzdu jako zaméstnanci na plny Uvazek.
Duvodem je snaha o pritahnuti talentovanych mladych lidi, ktefi jsou ochotni se
ucit. A to nejlépe splnuji pravé studenti. Navic vétSina soucasnych pracovniki na
plny Uvazek nastoupila pravé v dobé studii.
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Tabulkac. 7 : Vyvoj poctu zaméstnanci ABC, s.r.0.

Pocet zaméstnancu

50
45
40
35
30
25
20
15
10

L

2004 2005 2006 2007 2008*

* Ke 30.11. 2008

Zdroj: Interni materialy spolecnosti

3.3.5 Marketing

Vzhledem k velmi rychlému vyvoji podnikani a rapidnimu narastu zaméstnanci
v poslednich 2 letech ptasobeni firmy byly veSkeré marketingové aktivity doposud
provadény v ramci aktivit majitele a prodejniho oddéleni.

Jelikoz tento stav srostoucim portfoliem z&kazniki a potrebé zamétit se na nove
trhy a typy uzivateli nedostatecny, doSlo ke vzniku nového PR oddéleni, jehoz
napini prace je zvySeni povédomi o znatce, narust prichozich potencidnich

zékaznika a v neposledni fade vétSi péce o soucasné dalezité partnery.
Reklama

Formou informativnich letéka o firme, jejich produktech, pohlednice k vanoctim

nejvyzmamnéjsim klientam.
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Stimulace dulezitych partnerd probiha v podob¢ zasilani dérkovych piredméti
(hrnicky, hodiny, propisky...) mnozZstevnich slev, propagace novych komunikag¢nich
kanali, apod .

Public relations

ABC v souc¢asné dobeé vystavuje negméné 3krat roéné na nejdulezitéjSich svétovych
technologickych veletrzich typu AlIM, E3 Expo, Internet World. Ziskéni publicity a
pritéhnout nové zékazniky je hlavnim motivem G¢asti natéchto akcich.

Déle probiha sponzoring vyznamnych technologickych akci, jako napt. setkéni
¢leni .NET vyvojéiskych sdruZeni: Pro tyto meetingy se poté voli bonusy pro
upoutani pozornosti ¢lentt sdruzeni, napi. rozdavani licenci zdarma pro weby téchto
skupin a nasledné umisténi loga firmy na webovych strankéch. Zde je tieba
zduraznit, Ze takové akce maji velky efekt na Siteni povédomosti o znatce, nebot’
¢lenové téchto skupin byvaji ¢asto odpovédnymi, za vybér CMS feSeni u jejich
zaméstnavatele.

3.3.6 Vywoj

Jedna z nejdualeZitejSich ¢asti celého produkéniho cyklu. ABC vynaklada nejvetsi
¢ést lidskych i materidlnich zdroju prévé na vyvojovou ¢ést vyrobniho procesu.
Z poctu 48 pracovnika se 25 z nich piimo podili na developerské préci. Jelikoz zde
existuje velké mnozZstvi zamestnanci a také jejich profesni zpasobilost se velmi 1isi
v zavidosti na dané c¢asti systému, je nezbytné velmi dusledné rozdélovat a
kontrolovat jednotlivé vyvojoveé ¢innosti a faze.

Veskery proces zastreduje technicky reditel. Ma na starosti rozdéleni celého projektu
do nekolika casti a tyto fragmenty dale distribuje technickym vedoucim pro
konkrétni ¢asti Content Management Systému. Tito vedouci maji za Ukol rozdélit
préci svym podiizenym dle projektové specifikace a zajistit véasné dokonceni své
césti prace.

Vyvojovy proces nové verze se velmi markantné odviji od pracovnich moZznosti
jednotlivych vyvojéa. Ve firmé pracuje velké mnozstvi studentd, jejich pracovni
doba je tedy velmi nepravidelna a to ¢asto zpusobuje prodlevy v postupu celého
projektu oproti stanovenému planu. Kompenzace probiha piestasy pro stdé
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zaméstnance i angaZovanim externich pracovniki se zkuSenostmi spraci na
platformé¢ ASP.NET.

3.3.7 Prodg

Kontakt s prospekty a zakazniky

Prodejni tym pracuje s CRM systémem, ktery slouzi pro spravu firemnich zéznami
o z&kaznicich, jejich prodgjich a prilezitostech, o jednotlivych vztazich a
zkuSenostech. Tento interné vyvinuty systém odpovida velmi dobie pozadavkim
obchodniho oddéleni pravé proto, Ze byl implementovan tzv. na miru vlastnimi
vyvojéii a miaze byt dale libovolné rozsirovan dle pozadavki obchodniho oddéleni.
Kazdy klient m& svého Account Managera, jenZ je odpovédny za préaci stimto
z&kaznikem a také rozviji obchodni vztah s danym klientem. V edoucim obchodniho
oddéleni je Sales Director. Rozhoduje o nabidkéch na kli¢ovych projektech,
schvaluje netypicka rozhodnuti a licenéni modely.

Osobni prode)

Provéadén piredevSim pomoci online konferenci a telehovori vzhledem k nemoznosti
vyhovét véem zgjemciam o osobni schiizku — systém se prodava celosvétove a neni
moZné, natoZ rentabilni, cestovat na osobni prezentace ke vSem zakaznikam.
Srozvojem firmy a rastem obchodnika se zaved| systém hodnoceni bonity klientt a
pro klicové partnery a tendry jiz obchodnici ¢astéji vyuZivaji osobni prezentace
feSeni. Pristupuje se k ni ovdem pouze u moznych licen¢né velkych projekti, kde
existuje rednd Sance névratnosti nékladu predprodeini faze. Prevédzné v zgpadni

evropé a USA je po tomto zptisobu prodeje nejvétsi poptavka.

3.3.8 Technicka podpora

Péce o zakazniky je dle prizkumi spole¢nosti jeden z nej¢astéjSich davodt pro
vybér produktu a predevSim pro udrZeni stévajicich klient.

Oddéleni technické podpory pomaha zajemcim o systém s problémy béhem
zkuSebni doby atim umoznuje obchodnimu oddéleni navazat s potencidlnim
zikaznimem dobré vztahy jiZz od zacétku. Tato faze je extrémné duleZitd, protoze



prévé v prvnich krocich s novym systémem se lidé dostavdji do nejvétSich

technickych potizi, zptisobenych piedevSim neznal osty produktu a préce s nim.

Dalsi krok prace oddéleni péce o zakazniky obnasi aktivni technickou podporu jiz
plnohodnotnym zékaznikam, kteti zaplatili licenci. Zde prichazi natadu zminény
bonitni systém. Klienti jsou fazeni podle jejich dalezitosti pro spole¢nost na zakladé
jgjich financniho, ale i technického a partnerského piinosu pro ABC. Existuje 5
stupnu ,dulezitosti“ zékaznika:

VIP — nejdileZitéjSi a vzdy prioritni podpora, cca. 5%
A — privilegovana podpora, cca 11%

B — standardni podpora, cca 60%

C — nizka dulezitost, cca 5%

D — bez podpory, cca 9%

Tento systém umoZziuje lépe rozpoznat naléhavost ieSeni danych dotazu od klienta,
starat se nadstandardné o bonitni klienty a neplytvat ¢asem ani prostéredky na
,mrtvé" za&kazniky, ktefi nemaji pro firmu jiz Z&dny prinos. Existuje zde také asi 10
procent nezarazenych. U nich neni zndmo, jaky status mohou dostat, at’ uZ z diivodu
nedostatku informaci, ¢i proto, Ze se nachézi v predprodejni fézi.

Tym technické podpory vede manaZer péce o zékazniky. Odpovida za chod celého
oddéleni, zarozvrzeni smén jednotlivych pracovniki a za dedovani kvality a
rychlosti feSeni problémi. V souc¢asné dobé na oddéleni péce o zékaznika pracuje 10

Zameéstnanc.

3.4 Analyza SWOT
Byla provedena souhrnna SWOT analyza pies viechny segmenty.
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S (Silné strénky)

W (Slabé siranky)

@ Firma se soustredi 100% pouze na | & Neexistence SirSiho produktového
jeden segment trhu portfolio

@ Jasné kompetence a pravomoci véech | @ Témer zadné finacni planovani a
zaméstnanci analyza

@ Finanéni zdravi a nezédvislost na| @ Dosud nedostatecny marketing a
externich zdrojich propagace

@ Dobra informovanost o zamérech | @ Mald moZznost osobniho prodeje a
managementu napii¢ podnikem kontaktu se zékazniky

@ Kvalifikovani pracovnici

@ Propracovany CRM systém

@ Spickovatechnicka podpora

O (Prilezitosti) T (Hrozby)

@ Jeden z negjvétsich svétovych trhi

@ Rozvijgjici se IT branze @ Nedostatek kvalitnich vyvojéra

@ Vysoka Zivotni Uroven @ Nepiehledné, byrokratické préavni

@ LepSi pravni ochrana duSevniho prostiedi pro obor technologii
vlastnictvi @ Stéde casté softwarove piratstvi

@ Progndzarastu CMStrhu @ Ochlazeni poptavky

@ Ochotainvestic do 2.0 aplikaci @ Mozna ztrata kredibility pri obchodu

@ Prilezitost pro firmy svysokou s, rizikovymi“ stéty
uzitnou hodnotou @ Ostatni programovaci platformy

@ Dobré obchodni vztahy s EU @ Prichod nové technologie

@ Oblibenost ASP.NET @ Riziko ztréaty postaveni na trhu pfi

@ Velké mnoZstvi ostatnich aplikaci a pomalém vyvoji novych verzi
moduld

@ Podpora spolecnosti Microsoft
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4. NAVRH OBCHODNI STRATEGIE

4.1 ABC —U.S. office

Pro otevieni pobocky v USA existuje nékolik divodt a zéroven cili:

1. Americky trh predstavuje pro ABC nejvétsi odbytidte atedy vzniké take potieba
byt nejdulezitéjSim zékaznikim nejblize

2. Zvy%eni prodeju, zatraktivnéni produktu pro americky trh, lepsi platebni
moralka, rozSiteni partnerskych siti a zvétSeni podilu natrhu

3. ZvySeni celosvétové image spolecnosti

Forma zastoupeni

V Ceské republice firma pisobi jako spolednost srugenim omezenym, predevsim
kvali vlastnické strukture — jediny vlastnik.

Pro americkou pobocku navrhuji tedy zptisob zastoupeni nejvice podobny této
formé — tzv. Limited Liability Company. Z hlediska zaloZeni takoveé afiliace se
jedna o nejjednodusSi a nejrychlejSi formu podnikani. Mato nékolik vyhod:

@ Rychlé zaloZeni pobocky (cca 3-5tydnii)

@ Minimélni naklady na Gcetni operace pro U.S. pobocku v Cesku srovnatelné

s danovou evidenci

@ Ponechané jednozna¢nd vlastnicka struktura

Pro z&pis do amerického obchodniho rejstriku navrhuji zvolit obchodni jméno ABC,
LLC (Limited Liability Company). Je to nejcastéjsi zpusob skladby obchodniho
jménav USA.

Alokace pobocky

Bylo piedem vytipovano nékolik oblasti, kde jak geograficky, tak demograficky
existuji nejlepsi predpoklady pro obchodni pokryti co nejvétsSiho mozného prostoru
stavajicich zékaznikt a zéroven salokaci do mista s nejvétsSim potencidlem rastu.
DalSim kritériem vybéru byly dafové podminky pro podnikani v jednotlivych
americkych stétech.
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Vyprofilovaly se nasledujici oblasti nejvhodnéjSich stétt pro fyzické umisténi nové
kancelare:

@ New Hampshire (umisténi na vychodnim pobrezi, vyhodné dariové podminky,

velké hustota osidleni, blizkost New Y ork City)

@ lllinois (aglomerace velkych mést stiedozdpadu)

@ Florida (danoveé vyhodné podminky)

@ Texas (stét s nejvice zakazniky)

@ California (nejbohatsi stét)

@ Washington (podpora technologii, sidlo Microsoftu)

Po zvézeni vSech kriterii navrhuji umistit poboc¢ku do stétu New Hampshire. Jak uz
bylo zminéno, existuji zde idedlni podminky pro podnikani, danové zatizeni je zde
niZsi nez primo ve stat¢ New York a tento stat nabizi pro ob¢any vysokou Zivotni
urovén. Navic lokace na vychodnim pobieZi Spojenych stétt umoZnuje pokryti
velkého trhu na relativné malém prostoru. Neni potieba cestovat piiliS velké
vzdalenosti tak ¢asto, jako by tomu bylo pii zvoleni jakékoliv jiné varianty.

Rozvoj pobocky

Za Uspesny proces zaloZeni a rozvoje pobo¢ky budou odpovédni dva garanti zmeény
— Obchodni teditel a predevdim nové vytvorend pozice Reditele pro rozvoj
obchodnich aktivit v USA. Obsazeni této pozice bude blize upresnéno v kapitole
4.4,

Plan rozvoje pocita prvnim rokem se 150%-nim nérastem trZzeb a generaci
dvojnasobného pocétu obchodnich prilezitosti ve srovnani s predchozim rokem.

Otézka ¢asového rozmeéru zahgjeni provozu a dalSiho chronologického rozloZeni

pusobeni na novém trhu bude specifikovana v kapitole 4.10
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4.2 M anagement

Sohledem na gévajici formu vlastnictvi spolecnosti a soucasnou strukturu
managementu a delegace pravomoci musi byt modifikovan rozhodovaci proces a
klicové strategicke kroky v souvislosti s nové vzniklou &filiaci v USA.

Predevsim je nezbytné upravit organiza¢ni strukturu firmy, do které bude zaclenéna
americké odnoz jako nezavisly prvek na ostatnich organech spolecnosti. | nadéle ale
musi byti zachovano jednoznéné postaveni majitele a tedy tato odnoz bude zarazena
jako novy &tabni Gtvar spadajici primo pod reditele ABC.

Z toho vyplyva, Ze forma stoprocentniho vlastnictvi feditelem spole¢nosti zastane i
po vzniku pobocky nezménéna. MoZnost vstupu tietich stran do vlastnické struktury
firmy je v podstaté vyloucena nebot’ majitel si nepieje jakékoliv déleni vliastnickych
prdv. Dalsi divod pro zachovani soucasného stavu predstavuje urcitd veétsi
kredibilita firmy v pripadé jednani sobchodnimi partnery, kdy piedevsim zépadni
zemé davaji pirednost jednoduchému a prehlednému usporédani viastnickych prav a
vztaht. Takova firma ,jednoho muze* je potom vniména jako méné rizikova a
zgjist'uje jednodussi prosazeni prezentovanych vizi podnikul.

Veskera drategicka rozhodnuti budou vZdy konzultovéna skompletnim
managementem podniku, do kterého piibude nové i po obsazeni tohoto postu reditel
obchodniho rozvoje.

Velky diaraz musi byt kladen na pravidelné porédani porad a meetinga mezi
vedoucimi pracovniky v Ceské republice a v USA. Bude tieba udrzovat vysokou
informovanost celé firmy o krocich, jenz byly u¢inény na obou stranach. Zamezi se
tim piipadnému duplikovani nékterych opatieni, zvySeni podnikové logjality vSech
zainteresovanych a v neposledni fad¢ v vytvoreni osobnich vazeb s pracovniky
(em), pusobicimi na americkém kontinentu. Také navrhuji v minindlné palro¢nim
intervale porédat osobni setkéni zaméstnancii obou pobocek sdirazem spiSe na
neformalni aktivity typu team-buildingovych akci.
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4.3 Financovani

Jak jiz bylo zminéno v analytické ¢asti, finanéni stabilita, neexistujici zadluzenost a
tedy i finan¢ni zdravi spole¢nosti jsou velmi silnou devizou ABC.

Je tedy vice neZ z&douci tuto silnou stranku nadéle rozvijet a neuchylovat se k
ieSenim, které by meély za nasledek sniZzeni nezavislosti firmy na externich
penéznich zdrojich ¢i dokonce na rozkolisani finanéni stability spolecnosti.

| pies neobsazeni pozice financniho poradce ¢i finanéniho manazera lze konstatovat,
Ze majitel firmy hospodari efektivné saktivy podniku a odmeény, jez jsou
transparentni, nezasahuji nijak zasadné soucasny finanéni chod a planovany rozvo.

Vy%e uvedené skutecnosti vyzyvaji k ndvrhu zachovani soucasného stavu
financovani vyhradné z vlastnich prostiedkt s majitelem firmy jako hlavni osobou
odpoveédnou za tizeni penéZnich toka, avSak splanovanym prijetim finanéniho

manazera v horizontu 3 let.

V soucasné dob¢ nenavrhuji vstupovat do jakychkoliv investicnich projekta a
zameru tretich stran v USA za cilem zvySeni vynosi z vlastnich aktiv ¢i za zamérem
pozdgjSiho vstupu na akciovy trh. Neexistuje odborné znalost Zadného z pracovnika,
kteti by byli relevantné schopni posoudit rentabilitu a predevsim riskovost takového
projektu.

V niZe uvedené tabulce uvadim planované finanéni a trzni vysledky za rok 2009 a
2010 v nichz jsou zakomponovany dopady otevieni americké pobocky.

Tabulka ¢.8 Finan¢ni atrzni progndza pro roky 2009 a 2010

2009 2010
Trzby za obdobi $4,266,000 $7,232,000
Pramerné mesi¢ni trzby | $355,500 $602,600
Zisk pred zdanénim $12,000 $19,000
Prospekty 18,956 37,911
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Pocet gdlych klienta | 1022 2044
Pocet ndhodnych klientt | 2067 4111
(total)
Pocet aktivnich partnera | 1000 2000
(total)
Pocet zamgstnanci $50 $70
Trzby nazaméstnance | $61,000 $87,000
Zisk nazaméstnance | 16% 19%
Podil natrhu Top 4 Top 3
Pozice natrhu 1 2
Pobocky Brno Brno
u.s. u.s.
U.K.
Vystavy 4 8
Odezva supportu 8 4

Zdroj: Interni materialy spolecnosti

BliZSi ekonomické zhodnoceni finan¢nich nékladt a vynosi souvisegjicich piimo se
zavedenim americké pobocky budou uvedeny v kapitole 4.9

4.4Lidské zdroje

Pokud chce byt ABC Uspésnym Ucastnikem na americkém trhu, musi angaZzovat
pracovni silu s dlouhodobou zkuSenosti s odvétvim technologii a prehledem o déni
na trhu content management systémt.

Situace na trhu préce momentdné nahrava k naboru Spickovych manaZerti za
relativné prijatelné naklady. | piesto, Ze tento segment se nepotyka s hospodéiskou
recesi nijak zdsadn¢, stéle firmy Setii na v3ech vydajich svidinou neptiznivého
vyvoje. Nadbor na pozici feditele obchodniho rozvoje pro U.S. trh zatne cca 3-4
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mesice pied planovanym otevienim pobocky tak, aby se pracovnik adaptoval na
produkt, firemni procesy a pomohl k vytvoreni sprévné strategie rozvoje.

Pozadavky jsou nasledujici:

@ Rodily mluvei

@ Miniméné 5 let zkuSenosti s CMS odvétvim

@ Predchozi manaZerskéa pozice

@ Prokazané obchodni Uspéchy

@ Casova a prostorova flexibilita

Béhem prvnich 6ti mésici provozu navrhuji nenabirat dalSi pracovniky dokud se
nezjisti skutecnd potreba pracovnich sil. Novy manaZer bude mit na starogti
predevSim intenzivngjSi komunikaci s partnery arozvijeni dalSich vztaha.

Tato nova pozice bude naprosto kli¢ova pro Uspéch celého projektu a proto reditel
obchodniho rozvoje bude hlavnim garantem zmeny. Proto také jeho ohodnoceni
musi byt nadstandardni, platové néklady jsou vycisleny v kapitole 4.9.
NejintenzivnéjSi komunikace musi probihat sobchodnim oddélenim aby byly
koordinovany obchodni prileZitosti a aktivity amerického manazera.

Ktomu velmi dobie poslouzi stavdjici CRM systém, pro ktery bude novy
zaméstnanec zaSkolen pravé obchodnim tymem. Za veskeré 3kolici ¢asti navrhuji
pridélit odpoveédnost a pravomoc obchodnimu tediteli nebot” jeho ndpli prace bude
nejvice podobna nové pozici a také mezi témito dvéma pracovniky a reditelem

firmy bude nej¢astéjSi komunikace.

Co se ty¢e vyvojového oddéleni, navrhuji nerozsitovat kapacity ani v ramci Ceské
pobocky, ani v USA. Soucasny pocet vyvojéit je dostatecny, ve Spojenych stétech
se navic potykaji snedostatkem kvalitnich a predevSim kvalifikovanych vyvojéia
pro ASP.NET a platové néklady pro angazovani amerického vyvojére by byly
nedmerné vysoke.

TaktéZ technickou podporu doporucuji ponechat zcela vramci ¢eského sidla
s jedinou vyjimkou atou budou dotazy obchodniho charakteru piimo od americkych
z&kaznika. V tomto pripadé budou tyto telefonaty a emaily asignovany piimo na
feditele obch. rozvoje, aby mohl efektivné spravovat své portfolio zakazniki a navic
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tim vzroste image firmy pro tyto klienty, jestlize budou moci hovofit piimo

srodilym mluv¢im.

Celkovy pocet zamestnanct v roce 2009 se oproti piredchozimu roku zvysi na 56-58
zaméstnanci piredevSim diky narastu pocétu pracovniki v marketingovém a PR

oddéleni.

4.5Marketing

Se vstupem na americky trh je nezbytné zménit marketingovy pristup firmy ke
svému okoli. Jiz nyni se pracuje narozsireni kapacit v marketingovém oddéleni tak,
aby nasledujici chystané zmeny mohly byti veéas a spravné realizovany a piredevsim,
aby tyto aktivity nenaruSily pracovni naplii ostatnich zaméstnanci, predevsim
obchodniho oddéleni, jenz aZ se aZz doposud natéchto akcich podilelo.

Reklama

Zaméfit se na technologické ¢asopisy a webové stranky piimo v danych americkych
statech a do téchto periodik a internetovych rubrik zarazovat nezavislé odborné
¢lanky, které budou rozebirat praci sABC CMS. Tyto prace budou zpracovany
tietimi stranami, jako napt. technologicti recenzenti, znameé osobnosti CM S odvétvi
a profesiondlové z Microsoftu, jenz se zabyvaji problematikou ASP.NET. Témito
kontakty jiZ v soucasnosti firma disponuje a nové pracovni sily budou déle pracovat
najejich rozsireni.

Dalsim bodem, ktery bude mit za nasledek zvySeni povédomi o ABC CMS, navrhuji
realizaci internetové reklamy, tzv.“bannery” a placenou reklamu na google.com a
dalSich masové rozSirenych vyhledavé&tich. Toto opatieni bude generovat vice

zgjemcu o0 vyzkouSeni systému

Propagace

S otevienim nové pobo¢ky musi byt spojena kampaii na osloveni vSech americkych
partneri sinformacnim charakterem tak, aby mohly byti co nejdiive navazény
vazby na treditele obchodniho rozvoje. Také navrhuji zavést dva odliSné newslettery
pro USA a zbytek svéta. V americké verzi budou informace témet vyhradné pro
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tento trh a vyvojéri tak budou vice zainteresovani do vloZenych ¢lanka. Dale
doporucuiji pripravit nové marketingové materialy, které budou vice odrézet potieby
zé&kaznika jako podkladova aktiva pii vstuu do tendri a vybérovych fizeni — leaflety,
flysheety, brozury.

Jiz se aplikuje tzv. virdini marketing v podob¢ Ucasti v komentérich a diskuzich na

technologickych forech, doporocuji v téchto aktivitach pokracovat.

Internetove stranky

Stavajici podoba a piedevSim obsah internetovych strdnek jsou dostatecné
propracované pro potieby vyvojaru. Existuji zde sekce, kde developefi mohou
nalézt uzitecné rady a ndvody i blogy vedoucich vyvojari z ABC.

Co v&ak chybi, je daleko vice informaci pro koncové uzivatele a koneckonci i pro
obchodni partnery, jez by piispély k jednodusSimu marketigu a propagaci celého
produktu. Doporucuji vytvorit a umistit naweb krétké a jednoduché video ukazky ¢i
flashové animace vysvétlujici pouzivani uzivatelskych funkci systému. Maze to mit
pozitivni dopad nejen na lepSi informovanost zékaznika, ale také i na sniZzeni poctu
technickych dotazi atedy i efektivnéjsi poprodejni podporu apéci o zakaznika

Public relations

V roce 2008 se ABC Uc¢astnilo 2 svétovych vystav a konferenci, zamérenych na
internetoveé technologie. M¢lo to jednoznatné pozitivni odezvu od jak soucasnych
tak potencidlnich obchodnich partnerd, zvySilo se povédomi o znatce. Navrhuiji
v souvislosti s novou pobockou porédat Gcast na vyznamnych vystavach a akcich
tohoto typu kazdé ctvrtleti v USA a minim@né dvakra roéné pro zbytek svéta
Zvysi setim jedte vice image firmy a pomaZe to k navazani vice osobnich kontaktd.

V piiloZené tabulce jsou uvedeny doporucené akce v USA, kongjici se v roce 2010.
Pro soucasny rok jsou jiz veskeré aktivity naplanovany, opét doSlo nérastu

nav&évovanych vystav na 4 rocng.
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Tabulka ¢.9: Prehled technologickych vystav a konferenci doporucenych k nav&téve
v roce 2010.

Udalost Datum Misto konéni
South Florida Code 7.2.2010-8.2.2010 Miramar,
Camp Florida,USA
AlIM International 30.3. 2010 — 2.4.2010 Philadelphia,
Exposition Pennsylvania, USA
Conference
Techfest2009 010 5.4.2010 Wisla, Polsko
International World 20.4.2010 — 24.4.2010 Madrid, Spanglsko
Wide Web
Conference
Internet World 28.4.2010 - 30.4.2010 Londyn, Velka
London Britanie
New Marketing 30.9.2010-1.10.2010 Boston,
Summit Massachusettes, USA

Zdroj: http://conferences.oreillynet.com/

4.6 VyvO

Navrhuji ponechat vyvojové oddéleni ve stavajici strukture a nepresouvat Zadnou
vyvojovou jednotku do USA. Bylo jiz zminéno, Ze néklady spojené srozdélenim
vyvojového procesu mezi ¢eskou a americkou pobocku by byly nedmérné vysSi nez
pfi soucasném rozloZeni a navic by nevznikla Zadn& markantni vyhoda. Naopak,
cely cyklus vyvoje by se tim spiSe zkomplikoval. Pro tuto ¢ast produkéniho procesu
bude nyni nezbytné predeviim zamgtit se na efektivnéjsi rozdéleni jednotlivych
¢ésti vyvoje a lepSi, podrobngjsi specifikaci projekti. Navrhuji proto vyslat
technického teditele na 3koleni zabyvajici se problematikou strategického fizeni
projekti, aby byl nasledné schopen vytvorit specifikacni materidly pro vedouci
jednotlivych podsekci. Tim bude firma minimalizovat pripadné zpoZd’ovani vyvoje
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novych verzi a tedy i snizovat riziko neaktudlnosti systému v porovnani
s konkurenci.

Velkym prinosem amerického zastoupeni pro vyvoj bude moZnost ziskat piimou
zpétnou vazbu od zékaznikti ohledné technickych a uZivatelskych probléma a
nasledné 1épe zakomponovat tato piani do nasledujicich verzi.

Jako jeden zvedlgjSich, aviak planovanych, efekti nové pobocky se ocekava
rozsifeni partnerské sit¢ ve Spojenych statech. Toto navySeni poétu vyvojovych a
obchodnich partnera dava velkou prileZitost k moznosti delegovat specidlni a ¢asto
velmi unifikované poZadavky koncovych z&kaznika, které nelze provédét v ramci
vyvoje novych verzi. Pro tyto partnery to bude znamenat jednak zaji&eéni piijmu
z daného projektu, ziskéni vice zkuSenosti spraci v ABC CMS a také moZnost
navazani dalSich kontakta diky dobré referenci z UspéSného projektul.

S piichodem rodilého mluveiho do kolektivu navrhuji zavést dodrZzovat dusledné,
aby jakékoliv materidly, ¢asti kédu, komentée uvniti feSeni a v CRM bylo psany
vyhradné v anglickém jazyce. Nelze totiz predpokladat, Zze se budou schopni
ameri¢ti zaméstnanci naucit ¢esky. Oproti tomu vSichni pracovnici jsou Skoleni na
komunikaci v anglickém jazyce a nemélo by to tedy piedstovat zasadni problém.
NejdalezitejSim dusledkem tohoto natizeni ale bude to, Ze kompletni feSeni CMS
systému muaze byt kdykoliv predstaveno zahrani¢nim partnerim véetné plného
zdrojového kodu, ve kterém se doposud vyskytovaly i komentéie v ¢edting,
predevSim z doby zacatka firmy a prvnich verzi programui.

Na tuto ¢ést také navazuje doporuceni o rozsireni doprovodné dokumentace do vice
jazykti a to prostiednictvim vyvojovych partnerti v cizich zemich (Spanélsko,
Brazilie, Francie, Rusko, Egypt, Malajsie).

4.7 Prodeg

Otevieni americké poboc¢ky mé primérni cil — vySSi rast trzeb. Odhadovany rast
v roce 2010 o 150% reflektuje fakt, Ze doposud se celkoveé trzby zvySovaly bez
zastoupeni v cizi zemi cca o 120% ro¢né.
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Navrhuji, aby byly vytvoreny dva nezavislé plany na trzeb na rok 2010 pro USA a
zbytek svéta. Pro kazdy plan doporucuji asignovat jednoho obchodniho feditele,
tedy pro americkeé trzby reditele pro obchodni rozvoj a pro ostani svétové trzby
obchodniho fteditele. Tim se docili jednak lepSiho sledovani vyvoje danych
segmentd a navic jasngjsi odpovédnosti za dosazené vysledky.

Nové bude existovat primé telefonické spojeni a elektronicky kontakt na
obchodniho oddéleni v USA, byt toto opatieni bude spiSe psychologického
charakteru — ve Spojenych statech bude pusobit prozatim pouze jedna osoba, nikoliv
oddéleni.

Primy prodej

Reditel obchodniho rozvoje by mel aktivné nav&eévovat partnery ze svého okoli a
aspon telefonicky kontaktovat odlehlejsi, avSak klicové zékazniky. Tim se docili
spokojenéjsi klientely a také vzroste davéryhodnost ve spolecnost jako celek. Je
zndmo, Ze v USA hraji osobni kontakty a zkuSenosti velmi dilezitou roli.

Americky manaZzer bude nyni moci osobné prezentovat feSeni potencialnim
Klientiam a tak |épe vytvéret obchodni prilezitosti nez tomu bylo doposud

Vv porovnani s on-line prezentacemi.

Tyto skutecnosti budou mit také za dopad zkréceni prodejniho cyklu vyrobku a jako
dalSi efekt gpatiuji moznost ziskani marketingové zajimavych referencnich
zé&kaznika, kteri pomohou svym jménem k vytvoreni lepsi image a kredibility firmy.
Doporucuji U¢ast US manaZzera na vsech americkych vystavach a konferencich,
podporujicich CMS technologie, snaZit se 0 moznost ziskat prezentace na téchto
akcich a déle nav&tévovat vyvojové skupiny nezévislych organizaci jako napt. Ineta,
Dot Net Groups, apod. .

JelikoZ vyvoj webovych strének tvoii pouze ¢ést celého trzniho prostiedi, kde se
mohou uplatiiovat CM S programy, spatiuji velkou prileZitost v proniknuti na ostatni
segmenty trhu, napiiklad na tvorbu intranetovych stranek, komunitnich portéla typu
Facebook, Linkedin ¢i zakézek pro neziskové a vladni instituce. Tyto ucelené
projekty generuji v porovnani s pouhym vyvojem webi obrovské obchodni zakazky.

77



Priniku do takovych oblasti 1ze dosdhnout velmi tézko a proto bude spiSe otézkou
nékolika let, nez se ABC podatri ziskat dostatecné renomé na tyto zakézky. K tomu
je také potieba mit vétsi lidské zdroje pro pokryti veSkerych potieb velkych projekti
a proto navrhuji rozpracovat strategii ziskani takovych zakézek v roce 2010 aZ po
analyzovani vysledki prvniho roku pisobeni natrhu USA.

4.8 Technick& podpora
Oddéleni péte o zékaznika navrhuji pro rok 2010 zanechat v Ceské Republice.

Prvnim divodem jsou mzdové néklady na zaméstnance, jeZ jsou cca trojnasobné
vySSi v USA nez v tuzemsku. DalSi faktor spociva ve znalosti CMS systému a zde
bych narazili na problém se zaSkolenim nové pracovni sily na téo pozici ve
Spojenych stéech. Bylo by tieba, aby néktery ze zdejSich pracovniki na dobu
minimalné nékolika tydna trénoval nového zaméstnance a v tom pripadé by podnik
musel hradit bud’” naklady na ¢eského pracovnika v USA, spiSe vSak amerického
pracovnika zde. Tyto argumenty hovori zatim jasné ve prospéch zachovani
stavajiciho stavu miniméné pro rok 2010 po zhodnoceni jednoho roku provozu
pobocky.

Navrhuji prodlouzit pracovni dobu o no¢ni smény zpocatku pouze experimentalné
na dobu % roku. Poté se vyhodnoti, zda toto opatreni je prinosem a pomaha
z&kazniktim ze vzdalenych destinaci ¢i jestli je to kontraproduktivni.

Jiz nyni se pracovni doba oddéleni technické podpory pohybuje v rozmezi 16 - 18
hodin denng, tudiZ i v souc¢asné dob¢ se dati pokryt drtivou vétSinu ¢asovych pasem.

Bude potieba zintezivnit Skoleni na komunikaci v anglickém jazycem zavést
pravidelné hodnoceni znalosti a to formou angaZzovani rodilého mluvéiho jako
firemniho Skolitele, jenz by pravidelné (cca. jednou za ¢tvrt roku) vytvérel
modelové piiklady a vedl osobni pohovory s pracovniky.

Z technického hlediska doporucuji zvazit moznost zmény poskytovatele
telefonickych sluzeb, nebot' stévajici kvalita hovora ze zahrani¢i nespliuje
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kvalitativni poZadavky. Na webovych stréankéch doporucuji zavést internetové

forum pro americké z&kazniky.

Technick& podpora musi ztstat hlavnim benefitem pro zékaznika a konkurenc¢ni
vyhodou, pro kterou s firma udrzi stavajici klientelu a pomize k jejimu dalSimu

rozSireni. Stévajici systém dulezitosti klientt se osvédeil, doporucuji zanechat.

4.9 Ekonomické zhodnoceni

Nasledujici piehled udavad ekonomicky odhad rocnich penéznich nékladi a
trzeb souvislosti sotevienim americké pobocky a vysledny zisk pred
zdanénim/ztrétu.

Tabulka ¢.10: Odhadovany ekonomicky zisk pied zdanénim/ztréta pro rok 2009
v USA

Naklady Céastka v USD Zisk/ztrata
Alokaéni prazkum 6,000

pro umisténi

kancelare

Registrace 1,000

obchodniho jména
Vybeér reditele 3,000
obchodniho rozvoje

Vybaveni kanceléie 18,500

Mzdové n&klady na 300,000
pozici feditele
obchodniho rozvoje
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14,500

7,000

1,000

600

24,000

11,000

10,000

40,000

$436,600

Castkav USD

Zisk/ztrata

1,050,000

$1,050,000

$613,400

Zdroj : Vlastni zdroje autora
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Z uvedené tabulky vyplyva, Ze samotné néklady na zaloZeni pobocky jsou spise
vedlgjSim vydajem a nejvétsi slozku bude tvorit pravé plat reditele pro obchodni
rozvoj. Ten v&k musi byt naleZité odménén nebot’ pravé on je odpovédny za
planovany 150%-ni narist trzeb. Existuje stéle dostatecna financni mezera i pro
piipad nesplnéni tohoto planu trzeb vzhledem ke zhorZeni hospodéiské situace
v USA a ochlazeni poptavky na americkém IT trhu. Cely projekt bude i tak stde
ziskovy. ABC ma v soucasnosti uzavien dlouhodoby ménovy forward, takze
vykyvy kurzu amerického dolaru k ¢eské koruné jsou minimalizovany.

4.10 Plan realizace

Aby byl cely projekt epxanze na americky trh Uspédné realizovan, musi byt

vytvoirena specifikace tak, aby kazdy dil¢i krok mél jednoznatné stanoveného

garanta a jednotlive dil¢i kroky na sebe chronologicky navazovaly.

Proto byl vytvoien harmonogram realizace v MS Project, uvedeny nize.

Minimalizuje se tim riziko nedostate¢ného naplanovéani a delegace pravomoci. Cely

implementacni proces bude jednotlivym garantim piedloZen a vysvétlen na poradé

managementu v dostatecném predstihu pred samotnou realizaci.

Jak je z niZze uvedeného schematu patrné, klicovou udalosti v celém procesu, k niz

se vazi a smeétuji neékteré dil¢i kroky bude otevieni pobocky. Tato akce je

napldnovana na 1.12.2009. Toto datum bylo uréeno z n¢kolika davodu:

@ Podedni mesic v roce byvatradi¢né trzné nejuspesnéjsi

@ Reditel obchodniho rozvoje bude mit mésic na pripravu dalich aktivit v novém
roce

@ Vyvoj nové verze bude ukonéen na podzim roku 2009 atedy budou volné lidské
zdroje, které se budou moci angaZovat na pripravu a otevieni nové pobocky.

Udaje o ¢asovém rozlozeni projektu:

Zxcatek: 15.7.2009 (Priprava strategie pro vstup natrh USA)

Konec: 4.6.2010 (Kontrola finan¢nich vysledka za 6 mésici provozu)

Délkatrvani: 11 mesici
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Podrobnéjsi rozloZeni jednotlivych dil¢ich kroki je uvedeno v nasledujici tabulce.

Tabulka ¢.11: Harmonogram realizace v M S Project

ID Half 1, 2009 Half 2, 2009 Half 1, 2010 Half 2, 2010 Half 1,
DlJIF[MA[M[I[I]A]s|oINID|I[E[MIAIMII]I]ATISIOIN]ID]I]F]
1 ' 16 days

Vy:bér Red:itel obch. Rozvoje

i3

i : CEO, Sales Director
Vyber lokace ploboéky

14 days i
Sales Dlrector

Zaskoleni Reditel

obch. Ro;vole
11 i

Zly's

: r of Business Dev. |
ZaFizeni kanceléafe| ;

5davs :
| Sales )irector

Predanl partnerske sité Rediteli g bch. Rozvoje
30 days

Q_DJJ ector of Business Dev

Zaloienl' obchodniho Jmena LLC i

4 days i i

|_Dll’_EJ:.]0I’ of Business Dev

EVytvofem’ bakovniho Uctu v USA

i ' 4 days : 5
|_Dir.ec10r of Business Dev.

Zaloienitelefonni linky pro U S sales :

i i 8days |

10

<

: i arketing Manager
| PFiprava kampané k dtey¥eni pobogky

11 JS

Marketmg Manager

12

Otevieni pobg&ky

V'S
Sales Dj rector

13

Kontrola planu trzeb
3days

14

O R ORI R R @ E @ E e

; alejs Director
Kontrola plan trjieb

3qays
| CEO

Kontrola flnancnlch vysledku

15

<,

Zdroj: Vlastni zdroje autora
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5. ZAVER
Resumé

Spolecnost ABC se rozhodla rozsitit své obchodni aktivity na a predevsim pak svou
fyzickou pritomnost natrh Spojenych stata americkych.
Zatimto uc¢elem vzniklatato strategie rozvoje obchodnich aktivit se zaméienim

specificky natrh USA.

Po vymezeni teoretickych poznatka o problematice byly analyzovéany klicové
oblasti — obecné okoli, trzni progtiedi a vnitini prostiedi podniku.

Z téchto dil¢ich rozboru vznikla SWOT analyza definujici silné a slabé stranky,
prileZitosti a ohroZeni, z nichZz musi ndvrh vychazet.

Byla sestavena obchodni strategie pro otevieni americké pobock. Projekt 1ze po
ekonomickém zhodnoceni povaZzovat za rentabilni a diky harmonogramu
implementace existuje jasné ¢asové a personalni obsazeni dalezitych dil¢ich krokd.

Cil préce byl tedy splnén atato strategie bude pouZzita jako stézejni material pro

sestaveni strategie reditelem spolec¢nosti pro expanzi na trh Spojenych statt
americkych.
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Seznam pouZtych zZkratek

a. ajiné

as. akciova spolecnost

apod. apodobneé

atd. atak déle

cca priblizne

CMS  Content managemen system

CRM  Customer relationship management
CR Ceské Republika

EU Evropskd Unie

Inc. Incorporated

IT Informacni technologie

ICT Informacni a komunika¢ni technologie

LLC Limited Liability Company

napt.  napriklad
obch.  obchodni

pod.  podedni

PR Public relations
resp. respektive

gpol.  spolecnost

sr.o.  spolecnost srucenim omezenym

tis. tisic

tzv. takzvany

tzn. to znamena

U.S.  Spojené Staty Americké, americky
USA  Spojené Stay Americké

USD  United States Dolar — Americky dolar
USTR United States Trade Representative
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