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ABSTRAKT

Tato diplomova prace se zamécfuje na inovaci business modelu softwarového feSeni
OneCore. Teoreticka ¢ast objasiiuje pojmy podnikani, business model a analyzy PESTLE
s Porterovou analyzou péti sil. V praktické ¢asti, je popsana aktudlni situace ve spolecnosti
Seyfor, véetné historického vyvoje a aktualni struktury, ktera je klicova pro popis business
modelu oddéleni OneCore. Dale je ditkladné identifikovan a popsan stavajici business model
oddé€leni OneCore. Nasledné jsou provedeny samotné analyzy a vyhodnoceni soucasné¢ho
stavu, a predstaveny vysledky interniho dotaznikového Setieni. Déle jsou navrzeny inovace
a strategie pro zlepSeni business modelu. Tyto navrhy jsou peclivé podlozeny relevantnimi
teoretickymi koncepty a redlnymi diskusemi a koncepty oddéleni OneCore. Zahrnuji Siroké
spektrum doporuceni od zmén ve strategii produktl a sluzeb az po optimalizaci procest a

vyuziti novych technologii.

Kli¢ova slova: business model, inovace, software, Seyfor, OneCore, Microsoft

ABSTRACT

This master's thesis is focusing on the innovation of the business model of the OneCore
software solution. The theoretical part explains the terms as a business, business model, or
analytical tools as PESTLE analysis and Porter's five forces analysis. In the practical part,
the current situation in Seyfor is described, including the historical development and the
current structure, which is crucial to describe the business model of the OneCore department.
Furthermore, the current business model of the OneCore department is thoroughly identified
and described. Subsequently, the actual analysis and evaluation of the current situation is
carried out and presented, with the results of the internal questionnaire survey. Furthermore,
innovations and strategies for improving the business model are proposed. These suggestions
are carefully supported by relevant theoretical concepts and real discussions and concepts of
the OneCore department. They cover a wide range of recommendations from changes in

product and service strategy to process optimization and the use of new technologies.

Keywords: business model, innovations, software, Seyfor, OneCore, Microsoft
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UvVoD

»Jsou obchodnici, ktefi se velmi namahaji, aby zvysili sviij zisk. M¢li by mnohem vétsi
uspéch, kdyby se namahali také pfemyslenim, jak zvysiti zisky svych obchodnich pratel a
vyd¢lavat s nimi. Z obchodu, ktery ptinasi prospéch jenom nam, vyklube se nakonec ztrata
1 pro nés.*

Tomas Bata
Uvodni citdt pomérné piesné vyjadiuje hlavni myslenku této diplomové prace — jak
uzpusobit business, tak aby byl prospé$ny nejen pro nas, ale i pro nase partnery a koncové
zakazniky. Lze fici Ze partnerstvi je dnes pojmem, ktery dobife popisuje vztah mezi
zakaznikem a dodavatelem. Turbulentni obdobi 21. stoleti, zejména v sektoru informacnich
technologii, si vyZzaduje mnohem vice, nez jen jednordzovou interakci mezi kupujicim a
prodavajicim. Z hlediska mnozstvi nastroji, které jsou dnes firmam k dispozici, se pojem
,,byt partnerem® zda velmi snadno dosazitelnym, at’ uz pomoci marketingovych nastrojt pro
pravidelnou komunikaci se zakazniky, systémi na praci s nimi, nebo jinych pomocnikd.
Dulezitym aspektem samotného podnikéni ale i1 partnerstvi je pojem hodnota. AvSak prave
ono mnozstvi nastrojd, inovaci a prostiedkii komunikace, je divodem, pro¢ je potieba
uvazovat systematicky, myslet doptedu, a nejen bezhlavé vyuzivat co je zrovna takiikajic
v kurzu. Systematicky myslet, nejen ve vztahu k zdkaznikovi a tomu, co je hodnotné pro n¢j,

ale 1 ve vztahu ke své vlastni spolecnosti a tomu co je hodnotné pro nas.

Historicky se k tomuto tématu vztahuje nespocet piistupi, rozdilnych dle typu podnikani a
zaméteni. Podnikani dnes, je jednodus$si nez kdykoliv pfedtim a neni to pouze vlivem
legislativy, ¢i historickych okolnosti, které ho znemozZiovaly, ale zejména propojenosti
celého svéta a Sirokych moznosti dostupnych téméf pro vSechny. Otdzkou je, jak uspotadat
celkovy systém organizace a jejich jednotlivych soucasti, v€etné jejich procesii a hodnot tak,
aby byla schopna se oném turbulentnim podminkam ptizpiisobovat, a nejen prezivat na trhu

ale plnohodnotné rist a prekonavat vlastni limity.

Pokud budeme konkrétni, miiZzeme ve vztahu k budovéani podnikéni mluvit o nastrojich jako
jsou business plan, marketingova analyza, analyza trhu a prostfedi spole¢nosti, nebo
podnikatelska strategie. Tyto nastroje jsou pro podnikani téméef nezbytné, avSak zddny z nich
se explicitné nezaméfuje na to, co je ve firm¢€ redlnou hodnotou, ¢i jak je vytvafena a
distribuovéana. Tyto ndstroje s hodnotami pracuji, avSak spiSe na povrchové urovni. Tyto

nastroje jsou také pomérné ucelné zaméfené, to znamend ze nam pomohou pochopit pouze
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¢ast problematiky, ale nedivaji se na business jako celek, a proto je vétSinou potieba je

kombinovat.

Zménu na poli firmy a tvorby hodnot pfinesl az nastroj zvany business model neboli také
obchodni model. Business model je nastrojem, nebo lze fici pfistupem, ktery byl budovan
béhem poslednich dekad po celém svéte. Stézejni pro zdjem o budovani, tvorbu a rozvoj
business modell, byl pfichod internetu a jiz zminény turbulentni pribeh 21.stoleni. Nutno
dodat, ze pojem business model zde existoval jiZ mnohem dfive, a to jako jeden z nastroju
firmy pro jeji podporu, v souvislosti s business planem. Lze tedy fici, ze business model je
reakci na zmény ve spolecnosti a businessu, v fadu poslednich desitek let. V zasad¢ tak
poméaha podnikatelim budovat firmy s ohledem na proménlivost vnéjSiho prostiedi firmy,
tedy upousti od ptivodniho ptedpokladu Ze 1ze predikovat a planovat, jak se vnéjsi prostiedi
vyviji a ze 1ze firmu uspesné tidit pouze pldnovanim a reagovanim na okoli. Namisto tohoto
puvodniho pfistupu k planovani businessu, si dnesni svét dle mnohych zdda modelovani
podnikatelské architektury, ¢i fakt ze podnikatelé dnes pracuji v prostiedi plném podnéta a

reakci, s nimiz jde ruku v ruce potfeba okamzitého jednani.

Téma business modelu a jeho inovace, je v dob€ psani této prace velmi aktuélni pro jednu
z pobocek softwarové spolecnosti Seyfor, ve které jako autor této prace osobné pracuji.
Zejména proto je hlavnim cilem této diplomové prace definovat prvky business modelu a
inovovat jej na urovni této pobocky pomoci metodologie CANVAS. Specialné¢ se zamétenim
na marketing a management pobocky a konkrétniho oddéleni. Dil¢imi cili této prace je
zejména pochopit a specifikovat potieby zakaznikl a partnert této spolecnosti (partnefi jsou
kli¢ovym zakaznikem spolecnosti), 1épe poznat a definovat problémy jednotlivych urovni
manazerskych, obchodnich a marketingovych aktivit a také pfinést inovativni feSeni, které

pomuze firmé& v plnéni jejich dlouhodobych manaZerskych a marketingovych planti a cilt.
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I. TEORETICKA CAST
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1 VYMEZENI ZAKLADNICH POJMU

Business modely, jak anglicky ndzev pojmu napovida, jsou nastrojem stvofenym pro
podnikani, konkrétné€ jeho podporu, vyvoj a modernizaci. Pojmy podnikéni a podnikatel jsou

ve vztahu k této diplomové praci zakladnimi pojmy, které je potieba objasnit.

1.1 Podnikatel

S objasnénim pojmu podnikatel, jeho ptfinosti a zékladni charakteristiky je povazovan
Richard Cantillon — francouzsky ekonom a spisovatel (narozen v Irsku) Zijici na pfelomu 17.
a 18 stoleti. (Zichova, 2008) Definice pojmu podnikatel je v ¢eském pravu zakotvena v §
420 zakona ¢. 89/2012 Sb. (dale jen obcansky zakonik) nasledovné ,,Kdo samostatné
vykonava na vlastni ucet a odpovédnost vydelecnou Cinnost zivnostenskym nebo obdobnym
zpisobem se zamérem C¢init tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povazovan se
zietelem k této ¢innosti za podnikatele. (Zakon ¢. 89/2012 Sb. Obc¢ansky zakonik, ¢ 2010—
2024)Nutno dodat, Ze podnikatelem miize byt v Ceské republice fyzicka nebo pravnicka

osoba. Z ekonomického pohledu 1ze fici, Ze nejvétsim rozdilem mezi fyzickou a pravnickou

osobou je zpusob vedeni ucetnictvi a zptisob jakym je vypocitan danovy zaklad.

1.1.1 Fyzicka osoba

Fyzicka osoba je typem pravniho subjektu, ktery oznacuje ¢i definuje kazdého cloveka jako
jednotlivce. Z pohledu fyzické osoby je dulezita definice dle § 23 obcanského zdkoniku
,.Clovék mé pravni osobnost od narozeni az do smrti.” a § 24 “Kazdy ¢lovék odpovida za
své jednani, je-li s to posoudit je a ovladnout. Kdo se vlastni vinou ptivede do stavu, v némz
by jinak za své jednani odpovédny nebyl, odpovida za jednani v tomto stavu ucinéna.* Lze
tedy fici, Ze pro ucely podnikéni ve vztahu k fyzické osobé, je dileZity zejména fakt
odpovédnosti za své jedndni a vystupovani pod svym kiestnim jménem a piijmenim. Nutno
podotknout ze pro ziskani opravnéni k podnikani pro fyzickou osobu je také potieba spliiovat

napiiklad plnoletost, bezithonnost a dalsi naleZitosti.

1.1.2 Pravnicka osoba

Prévnické osoba je druhym typem pravnich subjektl a tadi se tak jako dal$i moznost, jak
podnikat namisto osob fyzickych. Dle § 20 obcfanského zdkoniku je pravnicka osoba
,»Organizovany utvar, o kterém zakon stanovi, Ze ma pravni osobnost, nebo jehoZ pravni

osobnost zdkon uznd. Pravnick4 osoba miiZe bez zfetele na predmét své ¢innosti mit prava a
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povinnosti, které se slucuji s jeji pravni povahou.* Pravnicka osoba vznika nékolika zpisoby,
jak vyklada § 122 obcanského zakoniku ,,Pravnickou osobu lze ustavit zakladatelskym
pravnim jednanim, zédkonem, rozhodnutim orgénu vetejné moci, poptipadé jinym zptisobem,
ktery stanovi jiny pravni predpis.“ Toto zakladatelské pravni jednani musi urcit nazev, ktery
je jménem pravnické osoby, sidlo pravnické osoby, piedmét ¢innosti a pokud neni zdkonem
pfimo stanoveno, tak také zplisoby vytvofeni a statutarni organy (individualni nebo

kolektivni).

1.2 Podnikani

Na podnikani lze nahlizet né€kolika zpasoby, z pohledu pravniho, ekonomického nebo
naptiklad pohledu podnikatelské teorie. Pojem podnikani jako takovy, se vyvijel zhruba od
poloviny 19. stoleti, kdy se slovo entrepreneur, pteneslo z francouzstiny do anglictiny, avSak
jesté v ptvodnim vyznamu slova — promotér divadelnich predstaveni. (Zichova, 2008) Jeho
vyznam postupné¢ nabyval dnesni podoby, tedy Ze podnikani jsou ¢innosti osoby provozujici
samostatnou ekonomickou ¢innost. Dle § 2 zdkona €. 513/1991 Sb. (obchodni zdkonik) byl
pojem podnikani definovan nasledovné: ,Podnikdnim se rozumi soustavnd cinnost
provadéna samostatné podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost za icelem
dosaZeni zisku.“ Obchodni zdkonik byl v roce 2013 nahrazen zdkonem €. 90/2012 Sb., o

obchodnich spole¢nostech a druzstvech, dale jen zakon o obchodnich korporacich.

Dnes jiz v ¢eském pravu neevidujeme vymezeni pojmu podnikani. Presto s odkazem na §
420 obcanského zakoniku Ize podnikani definovat jako vyd€lecnou ¢innost, vykondvanou
soustavné a samostatné na vlastni zodpovédnost a vlastnim jménem podnikatele, a to za
ucelem dosazeni zisku. Pochopitelné k tomu, jak pojem podnikani vnimame dnes, zejména
z pohledu podnikatelské teorie, dochdzelo postupem ¢asu a tento vyvoj byl neodmyslitelnou

soucasti vyvoje samotné ekonomické teorie.

1.3 Business model

Definice pojmu business model je kli¢ova pro teoretickou €ast této prace. Business model
téz zvany obchodni model je ¢asto zaménovan s business planem neboli planem samotného
podnikani. Je proto dobré hned na ivod tento rozdil vymezit a ujasnit. Sklada se z pojmi
business, tedy podnikani a model. ,, Model je urcita reprezentace slozité reality, ktera slouzi

konkrétnimu ucelu. *“ (Adamek, Meixnerova, 2022)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 15

1.3.1 Business plan vs. business model

Plan podnikani neboli business plan, je nejcastéji souborem dokumentli a myslenek,
jeji struktury a vedeni. Diilezitym faktem je, Ze zakladatelé podnikani si pti tvorb¢ business
planu kladou nejcastéji otazku ,,Jak vydélame penize? I proto je business plan zaméfeny na
finan¢ni ukazatele jako je rozpocet, nakladovost, posouzeni redlnosti ziskovosti firmy,
hodnoceni podnikatelského rizika apod. Nelze fici Ze tyto ukazatele nejsou diilezité, naopak
jsou velmi dulezité pro spolecnost kazdé velikosti, avSak v principu pravé tento financni

aspekt je tim, co odliSuje business plan od business modelu.

Nelze fici ze business model se problematikou financi, ndkladi a vynosu ¢i ziskovosti
nezabyva. Primarné si v§ak klade za cil zkoumat na prvni pohled mén¢ businessové soucasti
podniku a podnikani. Doktorka Joan Magrettaova, zndma spolupracovnice profesora
Michaela Portera z Harvard Business School, definovala business modely jako ptib&hy
firem. ,,Jsou to v podstaté piibéhy — ptibehy, které vysvétluji, jak podniky funguji. Dobry
obchodni model odpovidd na odvéké otdzky Petera Druckera: Kdo je zdkaznik? A co
zakaznik ocenuje?* (Magretta, 2022) Tento fakt je tou pravou teoretickou podstatou business
modelt, jak je chapeme dnes. Zakaznik, hodnota a co v§e mize zdkaznik ocenit na nasich
produktech ¢i sluzbach? Co mu zptisobuje radost z ndkupu a pro¢ ptisté opét voli nas, nebo
pro¢ nevoli? Dr. Magrettaova (Magretta, 2022) dodava: ,,Odpovida také na zékladni otazky,
které si musi poloZit kazdy manaZer: Jak v tomto podniku vydélame penize? Jaka je zékladni
ekonomickd logika, kterd vysvétluje, jak miZeme zdkaznikim poskytovat hodnotu za
pifiméfené naklady?* (Magretta, 2002). Urcitou oklikou se tak vraci k otdzce dosahovani
zisku jakozto zakladniho poslani kazdého podnikatele. Prestoze poskytnuty ¢lanek je z roku
2002, lze fici ze jadro problému, tedy fakt Ze hlavnim zajmem je pro nas zakaznik, a to co
ocefiuje, zlstavd nemeénné a dodnes jej povazujeme za stézejni fakt pro dobry business

model.

1.3.2 Business model ve 21. stoleti

Co tedy znamena souslovi business model v dnesnim svéte? Jak jiz bylo zminéno v uvodu,
mnohdy je tento pojem tézko uchopitelny, av§ak miZeme fici ze to jak lidé a firmy chapou
business model a jeho funkci dnes, je primarné ovlivnéno aktualni dobou a trendy. Zasadnim
pro pochopeni business modelu a jeho funkce ve 21. stoleti, je uvédomeéni si rozdilu mezi

podnikanim a celkovou situaci ve svét€ vera a dnes, respektive historicky a aktualné.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 16

Dle doktora Karla Slintdka (Slintak, 2022), lze ftici ze svét vcerejska byl postaven na
nékolika hlavnich faktech:

e obecna stabilita prostiedi

predvidatelny vyvoj

jasné rozdéleni a definice trhli (lokalné, lokélni konkurence)

kontinuélni technologicky vyvoj = spojité zmény

dostateCna délka fazi zivotniho cyklu produktu a stim souvisejici moznost

prizpisobovat se v¢as trendim
e tyto podminky umoziuji ptredvidatelnost trhu

Oproti svétu veerejska, svet dnes je pravym opakem. Slintdk (Slintdk, 2022) fika ze stoji na:

e obecné nestabilni prostiedi

nepiedvidatelny vyvoj = zasadni a ¢asté zmény

e Slozité¢jsi definice trhu a jejich rozdéleni - globalni trhy (lokélni 1 globalni
konkurence)

Disruptivni technologicky vyvoj (nicici staré trhy a pfesouvajici moci od velkych

hract na trhu k novackiim)

Neptedvidatelny trh a nestabilita (Cerné labutg)

Odpovéd’ na otdzku, ,.co znamena Business Model*“ 1ze hledat a velmi dobie pochopit

z pohledu jejich ¢lenéni a tfidéni.

1.4 Clenéni business modelt

Jaké business modely existuji a jak je nazyvame? Otazka, na kterou neexistuje zdanliveé
jednoduchd odpovéd’. Nejvice zndmé vnimani business modelll a jejich Clenéni je dle
zpisobu, jak je produkt prodavan. Dle webu ManagementMania.com existuje nekolik
zakladnich typti business modelu: Prodejni model, freemium, reklamni model, affiliate,
aukce, pfimy prodej, pay as you go a model pfedplatného. (ManagementMania.com, c2011-

2016)
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Podobné se na tuto problematiku diva Patrick Healy z Harward Business School, jehoz
¢lanek rozd€luje business modely na celkem 8 druhti: Product, service, shared assets,

subscription, lease/rental, insurance, reselling, agency/promotion. (Healy, 2022)

O néco vice, z pohledu poctu business modelti, pak tuto problematiku rozsifuje a popisuje
Carol M. Kopp ve c¢lanku na webu Investopedia.com, ktera tika “Existuje tolik druhii
obchodnich modeld, kolik je druht podnikéni. Ptikladem tradi¢nich obchodnich modeli jsou
naptiklad pfimy prodej, franSizing, reklama a kamenné obchody. Existuji také hybridni
modely, jako jsou podniky, které kombinuji internetovy maloobchod s kamennymi obchody
nebo se sportovnimi organizacemi, jako je NBA.*“ (Kopp, Brock, 2024). Ta dale rozd¢luje

business modely dle tabulky nize:

Retailer (Maloobchodnik) Maloobchodnik je posledni entita v dodavatelském fetézci.
Vétsinou nakupuje vyrobky od dodavateld (vyrobcd) a
zaroven komunikace a prodava koncovym zakaznikim
napiimo s pfirazkou (marzi), ktera je jeho pfidanou

hodnotou za poskytnuty prodej.

Manufacturer (Vyrobce) Transformace vstupl (surovin, polotovar) na konkrétni
vystupy — vyrobky, zakazkova nebo sériova vyroba, prodej
distributorim, maloobchodnikim nebo zakaznikiim

napiimo

Fee for service (Poplatek za | Namisto prodeje produkti je poskytovdna informace,
sluzby) sluzba nebo lidska prace, dle konkrétni smlouvy miize byt
uctovana hodinové sazba nebo pevna cena. Velmi Casto se
jedné o spolecnosti velmi specializovanou na urcitou oblast
a nabizeni informace nebo zkuSenosti které nejsou znamé

¢1 standardné dostupné.

Subscription (Ptedplatné) Model je zaloZen na zpoplatnéni sluzby nebo produktu na
zakladé pravidelné platby (napf. mési¢ni poplatky za
streamovaci platformu). Casto se vyuziva i v piipads

dodavek v zemé&délstvi nebo produkei.

Freemium Model vyuzivd ptedstaveni produktu nebo sluzby

zakaznikovi se zakladni nebo omezenou funkcionalitou.
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Poté se spolecnost pokousi zakaznika prevést na prémiovy
produkt ktery vyzaduje platbu. Freemium produkt je tedy
mozné vyuzivat navzdy a vétSinou pokryva zakladni
potieby klienta, avSak spoleCnost se snazi ukazat vyhody
prémiového produktu, nékdy i1 za cenu omezeni funkcnosti
zakladniho produktu nebo zobrazenim mnozstvi reklam

(napft. LinkedIn).

Bunddling (Sdruzovani) Sdruzovéani produktl je moznosti jak eliminovat obavu
z nékladi na ptivedeni novych klient. Spole¢nost se tedy
snazi stavajicimu zékaznikovi prodat vice rlGznych
produktii. Castou motivaci zikaznika pro nakup je

poskytnuti slevy za nédkup vice produktii najednou.

Marketplace (Trziste) Trziste je on-line prostorem pro nakup aplikaci / produktti.
Vymeénou za vystaveni produktu na strance a moznosti ji
tak nabidnout zdkaznikovi na viditelném misté, je
poskytovatel trzist¢ odménén — dostavd kompenzaci.
Transakce by mohla probihat i bez trzisté avSak platforma
snadnéjSi a rychlejsi transakce. (naptf. Microsoft

AppSource)

vvvvvv

Affiliate U affiliate obchodnich modell je nejdilezitéjsim faktorem
marketing. Marketing a Siroky dosah affiliate platformy
(osoba nebo subjekt) umoznuje propagovat zbozi nebo
sluzbu Siroké avsak ptesné zacilené ciloveé skupiné. Subjekt
dostdva odménu za propagaci sluzby nebo produktu —
nejcastéji formou pevné platby ¢&i procenta z prodeje

odvozeného od konkrétni propagace.

Razor blade (Bfitva) Model odkazuje jiz podle nadzvu na vyrobce ziletek,
nezndméji spolecnost Gillette, kde se také jako prvni zacal
pouzivat. Spociva v tom prodavat trvanlivy produkt pod
cenou (rukojet’ bfitu) aby poté generoval prodej

jednorazové soucasti produktu s vysokou marzi (bfitva).
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Reverse razor blade | Na rozdil od ptedchoziho modelu bfitvy je zde produkt
(Obracena btitva) s vysokou marzi prodavan predem. Dale jsou k produktu
poskytovany doprovodné produkty za nizkou cenu nebo

zdarma.

Franchise (Fransiza) Fran$izovy model vyuzivd zkuSenost s vedenim
spolecnosti a snazi se replikovat tuto zkusenost na novém
misté, napiiklad otevieni nové pobocky. Velmi Casto se
jedna naptiklad o fitness centra ¢i potravinarské spole¢nosti
jako McDonalds. Spole¢nost spolupracuje s franSizantem
na financovani podnikéni, propagaci nového mista a
dohledu nad provozem. Na oplatku provozovatel

(franSizant) obdrzi procenta z vydélku.

Pay as you go (Pribéznéd | Namisto uctovani fixniho pravidelného poplatku jako
platba) napiiklad u modelu ptedplatného, je u modelu pribézné
platby ucCtovand cCéastka zdvisld na tom jaké mnoZstvi

produktu nebo sluzby bylo za dané obdobi pouzito.

Brokerage (Maklétstvi) Tento model se nejvice uplatiuje u realitnich spolecnosti,
kde maklétské spolecnosti a konkrétni makléfi dostavaji
odménu za prodej produktu — v tomto piipadé nemovitosti

a to zpravidla po dokonceni obchodu.

Tabulka 1 - Druhy business modelti dle Carol M. Kopp, vlastni zpracovani
Vyznamnym bodem z citace je pojem hybridni modely. U téchto modeld prakticky
kombinujeme vice druhti business modeli a tvofime tak idealni nastroj pro prodej naseho
produktu. Tento zplisob je vyuzivam velmi ¢asto zejména dnes, jelikoz naprosta vétSina
firem vyuziva kombinaci prodejnich kanali k tomu zacilit co nejvice cilovych skupin tim

spravnym zpusobem.

Adam J. Bock a Gerard George, ve sv¢ knize s nazvem ,,The Business Model Book — Design,
build and adapt business ideas that thrive®, pokladaji zdanliveé jednoduchou avsak diilezitou
otazku “M4é moje organizace standardni obchodni model?* (Bock, George, 2017). Autofi
dale téma rozvadéji velmi podobné jako Caroll Kopp a fikaji ,,Seznam vSech moZnych
kompletnich obchodnich modeli pravdépodobné nikdy nebude. Z hlediska d€leni business

modelt se vSak autofi odkazuji na report spolecnosti Accenture s nazvem “Changing
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Business Models: Surveying the Landscape”. Ten rozdéluje business modely do 8 kategorii
a dokonce na 34 druht, z nichz nékteré jiz neexistuji, avSak poskytuje nam to skvély vhled
do rozdilli mezi jednotlivymi modely diky jednoduchému popisu kazdého z nich, vcetné
konkrétnich piikladi znamych firem. Celkova tabulka je k nahlédnuti v piiloze pod

odkazen: v.PDF (businessmodels.eu)

Price models
Convenience models
Commodity-Plus Models
Experience Models
Channel Models
Intermediary Models
Trust Models

Innovation Models

Tabulka 2 - Kategorizace business modelil dle spole¢nosti Accenture (vlastni zpracovani)

Ani téchto 34 druhti vSak nelze povazovat za kompletni seznam druhl business modelt a
autofi stejné tak dodavaji hlavni myslenku tohoto reportu ,,Je vSak uzite¢né zamyslet se nad
tim, zda vas obchodni model pfimétené¢ zapadd do konkrétni kategorie. Je to pfileZitost
zjistit, zda vas obchodni model zapada do relativné dobte definované kategorie a zda jej lze
vysvétlit pomérné jednoduchou analogii. Dal$i mozZnosti je, ze va$ obchodni model je

kombinaci kategorii nebo mozna né¢im zcela novym a odlisSnym. (Bock, George, 2017)

Pro praci s business modelem je tedy dilezité rozklicovat jeho podstatu a jednotlivé soucasti
business modelu abychom véde€li co zlepsit nebo jak dobie ¢i Spatné funguje. Jednou
z moznosti je, pfirovnat vlastni business model k t¢émto obecnym piikladim, nebo pti nove
vznikajicim podnikdni se inspirovat tim co funguje. Zejména z posledniho zdroje, tedy
reportu spolecnosti Accenture, je vSak zifejmé Ze tato problematika hledani podobnosti mize
byt pomérné komplikovana a nepoméaha ndm v piipadé kdy objevime fakt Ze naSe firma
kombinuje vice business modell a jejich parametry. Nabizi se otazka, jak tedy rozkliCovat
parametry business modelu tak, aby to bylo co nejvice transparentni a systematické? Existuje
tedy n&jaky zplsob jak rozklicovat tuto zaludnou a komplexni problematiku business
modelu v dnes tak komplexni a rychle se ménici dob&? S touto otazkou ptichazi i zdanlivé

jednoduché odpovéd’ v podobé jednoho z nastrojli s nazvem Business Model CANVAS.
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1.5 Business Model CANVAS

Business Model CANVAS je odpovédi na otazku jak identifikovat existujici business model.
BMC a najit tak silna a slaba mista, respektive prostor pro inovaci business modelu. Jelikoz
historie tohoto néstroje neni tak davna a je dobie zmapovand, v nasledujici ¢asti bude
rozebrana praveé historie a jeji objasnéni nasledné pomize vysvétlit samotnou podstatu

tohoto nastroje a porovnani s dal§imi.

1.5.1 Business Model CANVAS — Historie

Historie Business Modelu CANVAS je spojovana se jménem doktora Alexandera
Osterwaldera a saha konkrétng do roku 2005. Dr. Alexander Osterwalder je Svycarsky
podnikatel, kniZni autor, speaker a poradce svétozndmych firem, ktery se zaméfuje zejména
na téma business modell a prace s pfidanou hodnotou ve firméch. Alexander Osterwalder
definoval pojem a metodiku Business Model CANVAS, jakozto nastroje pro rozklicovani
podstatnych ¢asti existujiciho business modelu. Nastroj vytvofil a definoval v ramci své
disertacni prace, béhem studii na Svycarské University of Lausanne. Dale, b&hem prace
s timto konceptem a vyuzivanim Business Modelu CANVA v praxi, také vytvofil nékolik
nastroji, které tento koncept podporuji. Témito nastroji jsou napiiklad Value Proposition
CANVAS nebo Portfolio Map. Sam Dr. Osterwalder, respektive spolecnost Strategyzer,
zaloZenda prave Dr. Osterwalderem a jeho spolecniky, popisuje Business Model CANVAS
jako ,Nastroj strategického fizeni, ktery popisuje, jak organizace vytvaii, dodava a
zachycuje hodnotu. (Strategyzer AG, 2024) Business Model CANVAS po svém vzniku a
aplikovani v realném podnikatelském prostiedi, prorazil jako novodoby a téméf revolucni
nastroj. Nutno podotknout, Ze se setkal i s kritikou. Jinymi slovy, lze fici Ze tento koncept se
setkal s podnéty z externiho a zejména redlného prostiedi, které reagovaly na jeho vyuZziti
pouze v urcitych, zejména jiz existujicich spole¢nostech a business modelech. Zejména celil

kritice a navrhiim na zlepSeni pro vyuZiti ve spole¢nostech v moderni a turbulentni dobg.

1.5.2 Business Model CANVAS vs. Lean CANVAS

Na teorii a praxi doktora Osterwaldera a samotného Business Modelu CANVAS, navézal
Ash Maurya, americky inovator, zakladatel projektu LEANSTACK a autor mnoha publikaci
veénujicich se zejména budovani a rozvoji novych podniki a trendu start-upii. Nelze fici, zda
je Ash Maurya vylozenym kritikem pfistupu Business Modelu CANVAS, avSak zejména on

upozornil na hlavni problematiku tohoto nastroje, kterou je velmi silné zameéteni na jiz
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existujici spolecnosti a praktickou nepouzitelnost pro spolecnosti teprve vznikajici. Tento
fakt je dle mého nazoru zpliisobeny zejména zaméfenim obou autorti, tedy soustiedénim se
na problematiku a inovace existujicich firem, z pohledu Osterwaldera a problematiky tvorby

novych a prosperujicich firem z pohledu Mauryi.

Ash Maurya je velkym piiznivcem metodologie Lean Startup, kterou definoval americky
podnikatel, inovator a autor publikace ,,The Lean Startup: How Today's Entrepreneurs Use
Continuous Innovation to Create Radically Successful Businesses“ Eric Ries. Principy
Stihlého podnikani, tedy lean principy, vznikly v 70. letech 20. stoleti v Japonsku, konkrétné
v automobilové spoleénosti TOYOTA. (Womack, Jones, 2003)Stihlé podnikani je dle webu
PwC Ceska republika definovano jako ,,Lean podnikani je manazersky piistup a filozofie,
kterd se zamétfuje na minimalizaci plytvani zdroji a maximalizaci efektivity a hodnoty pro
zakaznika. Jeho zakladem je myslenka, Ze jakykoliv proces lze zlepsit tak, aby byl ucinnéjsi
a efektivngjsi. (PwC Ceska republika, c2017-2024) Ash Maurya tedy neni vylozenym
kritikem Business Modelu CANVAS, v tomto ptipadé jde spiSe o fakt inspirace v tomto
ptistupu a jeho pfeneseni do problematiky vznikajicich podnikli. Na webu leanfoundry.com,
ktery Ash Maurya vyuziva pro promo svého podnikani a konzulta¢ni ¢innosti, definuje Lean
CANVAS jako ,,JJednostrankova Sablona obchodniho plénu vytvofena Ashem Mauryou,
ktera vam pomize rozlozit vas napad na jeho kli¢ové piedpoklady. Je pievzaty z Business
Model Canvas Alexe Osterwaldera a optimalizovany pro Lean Startups. Nahrazuje
propracované obchodni plany jednostrankovym obchodnim modelem.” (LEANFoundry,

LLC, c2024)
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1.6 Business Model CANVAS - popis modelu a rozdéleni

Business model CANVAS je vyhodny zejména diky jeho grafickému zobrazeni a rozd¢€leni.
Jak lze vidét na Obrazek 1 - Platno modelu (Strategyzer AG, 2024), business model je
rozd€len na 9 strategicky vyznamnych stavebnich prvka, které¢ odrazi dalezitd témata pro
kazdou spolecnost. Jednd se o Zakaznické segmenty, Hodnotovou nabidku, Vztahy se
zakazniky, Kandly, Zdroje trzeb, Klicové aktivity Klicové zdroje, KliCova partnerstvi a
Nakladovou strukturu. Predchozi posloupnost je dilezita z pohledu budovani business
modelu, protoze ptesné v této posloupnosti by mél uzivatel tohoto néstroje premyslet a

postupovat.

The Business Model Canvas

Key Partnerships CC) Key Activities 5; Value Propositions % Customer Relationships @ Customer Segments Q

=
Key Resources &_ o Channels Q)_—OI

Cost Structure % Revenue Streams é

G Strategyzer

Copyright Strategyzer AG
The
strategyzer.com

Obrazek 1 - Platno modelu (Strategyzer AG, 2024)

Zakaznické segmenty

Segmenty zdkazniki jsou prvni dulezitou casti, kterd musi byt v business modelu
definovana. Aby firma védéla kde jsou uzka mista jiz existujiciho business modelu, je
potiebné nejdiive rozklicovat kdo jsou zdkaznici. Diillezitym poznatkem je, Ze neni podstatou
pouze vydefinovat typy spole¢nosti nebo koncovych uzivateli produktu ¢i sluzby, kteti jsou
nasimi pfimymi zédkazniky, avSak zaméfit se také na uzivatele, kteti ndm negeneruji pfijmy

napiimo.
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Pti zjisStovani kdo jsou naSi zdkaznici je dle spolecnosti Strategyzer.com (Strategyzer AG,
b. r.), vhodné vyuzit nasledujici otazky:
e Pro koho vytvaiime hodnotu?

vvvvvv

e Kdo jsou nasi nejdilezitéjsi zdkaznici, klienti nebo uzivatelé?

Hodnotova nabidka

Jakmile jsou vydefinovany segmenty zdkaznik, je potieba se zaméfit na to, jakou hodnotu
jim nas produkt nebo sluzba ptinasi. Poskytovani hodnoty je zakladnim kamenem ideologie
business modelil a i proto se jednd o jednu s kli€¢ovych ¢asti business modelu, které je nutno
detailné promyslet a rozvést pii samotné tvorbé business modelu.

., Vas Value Proposition je ditvodem, proc se zakaznici obraceji na vasi spolecnost a ne na
Jjinou. Resi problém vaseho zdkaznika nebo uspokojuje jeho potiebu. Kazdé Value
Proposition se sklada z vybraného balicku produktii a/nebo sluzeb, které uspokojuji
pozadavky konkrétniho zakaznického segmentu. V tomto smyslu je vase Value Proposition
souhrnem nebo balickem vyhod, které vase spolecnost zakaznikiim nabizi. “ (Strategyzer AG,
b.r.)

Pii vytvafeni a definici potieb je dobré ptat se na nasledujici otazky (Strategyzer AG, b. r.):

e Jakou hodnotu pfina$ime zédkaznikovi?

e Ktery z problémi zdkaznika poméahame fesit?

e Ktery tkol pomahédme zakaznikovi splnit?

e Které potieby zdkaznika uspokojujeme?

e Jaké balicky produktl a sluzeb nabizime jednotlivym segmentim zakaznika?

Vztahy se zakazniky

Dal$im navazujicim tématem je Cast tykajici se vztahu se zdkazniky. Hledame zde odpovéd
na to, jakymi zplisoby budujeme a udrzujeme vztahy se zdkazniky. Je vSak nutné takeé
objevovat formy budovani vztahu ocekavané samotnym zédkaznikem. Tak jako cely business
model, i tato ¢ast je siln€ sméfovana pro zdkaznicky. To znamenaé ze pii hledani odpovédi,
je nutné vcitit se do role zdkaznika, pfipadné podniknout aktivni kroky k tomu, abychom
zjistili a rozklicovali, jakymi zplsoby je nejvhodnéj$i vztahy se zakazniky budovat a
udrzovat. ,, Vase spolecnost by si mela ujasnit, jaky typ vztahu chce navazat s jednotlivymi

segmenty zakaznikii. Vztahy se navazuji prostiednictvim riznych kanalu. Vztahy mohou byt
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od osobnich po automatizované, od transakcnich po dlouhodobé a jejich cilem miize byt
ziskani zakaznikii, udrzeni zakazmnikit nebo zvyseni prodeje* (Strategyzer AG, b. r.)
Diulezitym aspektem je pravé fakt ze nejde pouze o to jaky typ vztahu navazujeme, avSak
také rozdilnost téchto vztahii s ur¢itym typem zakaznikli a zejména je diilezité definovat ucel
tohoto vztahu. Z pohledu ucelu se rozd€leni tyka zejména ziskani novych vztahii se
zakazniky, nebo udrzovani stavajicich vztahl. Potencidlné miize byt ucel ziskani definovan
jako meéfitelna metrika, napiiklad zvySeni prodeji urcitého produktu na daném trhu.
Diulezitym aspektem je také fakt existence vice druhl vztahli s riznymi zakaznickymi
segmenty. To umoznuje definovat specificky nejvhodné&jsi zptisob, pro navazovani vztahti
s danymi zdkaznickymi segmenty.

Dale Strategyzer (Strategyzer AG, b. r.) rozliSuje n€kolik typi vztahil se zakazniky. Nazvy

jednotlivych typt jsou pielozeny a v zavorce je pouzity originalni nazev dle zdroje:

1.6.1.1 Transakcéni (Transactional)

Podstatou transak¢éniho typu vztahu je, Ze ve skutenosti zadny ptimy vztah neexistuje. Jedna
se tedy o typ vztahu, kdy zastupce spolecnosti ani spolecnost sama nejedna se zdkaznikem
napiimo. Tento typ vztahu je vyuZivan naptiklad leteckymi spole¢nostmi na letistich, u tzv.

self-checkin kioskl (automati k odbaveni pted letem bez nustnosti chodit na piepazku.

1.6.1.2 Dlouhodobé (Longterm)

Dlouhodobé vztahy jsou zaloZzené na pravidelné a dlouhodobé komunikaci. AvSak
dlouhodoby a kvalitni zdkaznicky vztah nelze vybudovat pouze na zakladé pravidelné
komunikace, nybrz je potifeba vybudovat si u klienta divéru v produkt ¢i sluzbu, a divéru
v kvalitu naSi znacky. Tento typ vztahu je nejastéji podporovan napiiklad vérnostnimi
programy, typickymi pro supermarkety a obchodni fetézce riznych typt. Dnes uz vétSina
fetézcl s potravinami ¢i mdédou maé urcity typ vérnostniho programu. Jejich podstatou je
pravé budovani dlouhodobého vztahu se zdkaznikem a samoziejmé schopnost pfinutit
zakaznika k dal$imu ndkupu u nés, a ne u konkurence. VétSinou zakaznici pii pravidelnych
nakupech v fetézcich mohou sbirat body, za které nasledné¢ mohou nakupovat zbozi se

specialni slevou, nebo dostavat prednostné vyhodné nabidky.
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1.6.1.3 Osobni asistence (Personal assistance)

Jak nazev napovida, tento typ vztahu je zalozen na podstaté osobniho kontaktu zakaznika se
zastupcem spoleCnosti. Samoziejmé nejvetsi rozdily v uplatnéni osobni asistence, jsou
moznosti dané firmy, jak se zdkaznikem komunikovat. Osobni asistence mtize byt totiz
pouze spojena s konkrétni osobou ve firmé, avsak mize probihat on-line. I tento zptisob je
dnes povazovan za osobni kontakt a cilem marketéri a obchodniki je tak najit ten nejlepsi
mozny komunika¢ni kanal pro poskytnuti nejlepsi asistence klientovi a budovani vztahu.
Nejcastéji zde ale mluvime o typu vztahu mezi prodejcem na pokladné (naptiklad

v supermarketu) a klientem. Budujeme tak vztah mezi firmou a klientem skrze tieti osobu.

1.6.1.4 Specializovana osobni asistence (Dedicated personal assistance)

Na rozdil od osobni asistence v podobé prodavace na pokladné€, nebo on-line komunikace
konkrétniho ¢loveka s klientem, v tomto ptipadé se jedna o budovani konkrétniho vztahu
mezi zastupci klienta a zastupcem firmy. ,, Tento vztah zahrnuje vyhrazeni zdkaznického
zdstupce specidlné pro jednotlivého klienta. Predstavuje nejhlubsi a nejintimnéjsi typ vztahu
a obvykle se rozviji po dlouhou dobu. Napriklad ve sluzbdach privatniho bankovnictvi
obsluhuji vyhrazeni bankéri osoby s vysokym cistym jmeénim.* (Strategyzer AG, b. 1.)
V piipadé IT spolecnosti je toto jednoznacné jeden z velmi vyuzivanych typt budovani a
udrzovani vztahi, jelikoz vétSinou ma kazdy prodavany produkt svého obchodniho zastupce
/ manazera vztaha se zdkazniky a ten tak buduje s klienty vztah a zatizuje jeho spokojenost

s vyhledem dalSiho ndkupu v budoucnu.

1.6.1.5 Samoobsluha (Self-service)

Samoobsluha je pro vétSinu lidi zndma typicky jako obchod se smiSenym zboZim. Klient si
tedy vybere produkty, o které stoji nebo které potiebuje, a u pokladny na konci ndkupu pouze
zaplati. Nutno podotknout ze tento typ vztahu je obecné definovan jako vztah kde spolecnost
neudrzuje zadny piimy vztah se zdkazniky. ,,Spolecnost poskytuje zdkaznikium vsSechny
potiebné prostiedky, aby si mohli pomoci sami. *“ (Strategyzer AG, b. r.) Ptesto vSak klient
ma veétS§inou moznost zeptat se obsluhy prodejny na potfebné informace nebo si nechat
poradit s vybérem vhodného produktu. Miize se zdat ze tento typ vztahu neni proklientsky a

neni vyuZitelny v dneSnim svété. Jeho dilezitost vSak vynika, jelikoz dava zéklad dalSimu
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z typi vztahi, ktery je pravdépodobné nejvice kli¢ovy v dneSnim svété a spolecnost

Strategyzer AG (Strategyzer AG, b. r.) jej nazyva Automatizované sluzby.

1.6.1.6 Automatizované sluZby (Automated Services)

Pteneseni moznosti samoobsluhy do online prostiedi, bylo jednim s kli¢ovych ukold na
zacatku éry on-line nakupovani a boomu internetu. Tento typ vztahu kombinuje
sofistikovangj$i formu samoobsluhy zdkaznikli s automatizovanymi procesy. Nejvetsi
vyuziti dnes vidime na trhu on-line obchodt jako je Alza.cz nebo Rohlik.cz. Ve skutecnosti
je tento typ budovani vztahl vyuzitelny jiz témét v jakémkoliv odvétvi, at’ uz se jedna o
prodej elektroniky, automobilli (napf. konfiguratory vozii na strankach dealerstvi),
srovnavacl financnich produkti ¢i prodej potravin on-line. Zakladni mySlenka
jednoduchého ndkupu odkudkoliv, v kombinaci s rychlym dorucenim, je dnes vyznamné
podporovana personalizaci. Personalizace zde nahrazuje faktor zastupce spolec¢nosti na
prodejné, tedy jakéhosi radce a privodce nakupem pro klienta. ,,Napriklad osobni online
profily umoznuji zdakaznikum pristup k prizpisobenym sluzbam. Automatizované sluzby
dokazi rozpoznat jednotlivé zdakazniky a jejich charakteristiky a nabidnout informace
souvisejici s objednavkami nebo transakcemi. V nejlepsim pripadeé mohou automatizované
sluzby stimulovat osobni vztah (napr. nabidka doporuceni knih nebo filmii). “ (Strategyzer

AG,b.r.)

1.6.1.7 Komunity (Communities)

Budovani komunit nebylo nikdy snazsi neZ dnes, v dob¢ on-line svéta. Budovani komunit je
kli¢ovou soucasti kultury lidstva, a ono slu¢ovani stejn¢ smyslejicich lidi do skupin, které si
mohou nasledné navzdjem radit a pomahat s danym tématem ¢i problémem, je zkratka 1
efektivni cestou jak budovat vztahy se zdkazniky. Budovéani komunit je kli¢ovym néastrojem
budovani vztahl v IT prostiedi. Nutno podotknout Ze naptiklad spole¢nost Microsoft se
svym portalem Microsoft Learn buduje komunitu pro specialisty, ktefi rozumi feSenim
spole€nosti Microsoft a zaroven cht&ji pomahat druhym s feSenim jejich problému na
platforméach Microsoftu. ,, Spolecnosti stile castéji vyuzivaji uzivatelské komunity, aby se
vice zapojily do kontaktu se zdakazniky/zdkazniky a usnadnily propojeni mezi cleny komunity.
Mnoho spolecnosti udrzuje online komunity, které umozZiuji uzivatelum vymeénovat si
znalosti a vzdjemné resit své probléemy. Komunity také mohou spolecnostem pomoci lépe

porozumeét svym zakaznikum. “(Strategyzer AG, b. r.) Déle uvadi konkrétni ptiklad
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vypovidajici o tom, pro¢ je budovani komunit kli¢ové pro dnesni firmy. ,, Farmaceuticky
gigant GlaxoSmithKline spustil soukromou online komunitu, kdyz predstavil alli, novy
pripravek na hubnuti bez predpisu. Spolecnost GlaxoSmithKline chtéla lépe porozumeét
probléemiim, s nimiz se potykaji dospéli lideé s nadvahou, a naucit se tak lépe ridit ocekavani
zakazniku. ** (Strategyzer AG, b. r.) Tvorba komunit tak miize byt klicovou soucasti budovani

vztaht, jak se zakazniky ¢i partnerskymi a dodavatelskymi firmami.

1.6.1.8 Spoluvytvaieni (Co-creation)

Tento zpiasob tvoreni a udrzovani vztahii se zakazniky prakticky podtrhuje podstatu business
modelu — tedy tvorbu a dodéani pfidané hodnoty klientovi. Strategyzer AG (Strategyzer AG,
b. r.) uvadi ze stale vice spolecnosti se snazi o tvorbu hodnot spolecné se zakazniky, a témér
tak zanika tradi¢ni vztah zdkaznik — prodejce. Dnes existuje nespocet zptisobll, jak zdkazniky
pfimét ke spoluvytvafeni pfidané hodnoty. Obecné lze fici, ze vSe je zalozeno na
zakaznikoveé zazitku s naSim produktem nebo sluzbou. Z pohledu IT sektoru se nejcastéji
firmy zaméfuji na zpétnou vazbu klientd na produkt (tedy hodnoceni produktu na webu nebo
tvorba piipadovych studii) pfipadné moznosti pro sdileni nédvrhi novych produkti ¢i
funkcionalit do produktu. Pravé diky tomuto ptimému vlivu, 1ze produkt pro dané publikum
/ uzivatele posouvat vyvojoveé tim spravnym smerem. ,, Amazon.com vyzyva zakazniky, aby
psali recenze a vytvareli tak hodnotu pro ostatni milovniky knih. Nékteré spolecnosti zapojuji
zakazniky, aby pomahali s navrhem novych a inovativnich produkti. Jiné, jako napriklad
YouTube.com, vyzyvaji zakazniky, aby vytvareli obsah pro verejnou spotiebu. “ (Strategyzer

AG,b.r.)

1.6.1.9 Naklady na zménu dodavatele (Switching costs)

U tohoto typu zdkaznickych vztahli je velmi obtizné definovat, zda se opravdu jedna o
zpusob budovani vztahu nebo pouze o jeden z nastrojii. Nicméné Strategyzer AG definuje
tento zptisob jako jeden z velkych vlivii na to jak budovat zdkaznické vztahy. Nutno
podotknout Ze se jedna o ponékud agresivni zpusob budovéani vztahu. V podstaté véci,
naklady na ptechod k jiné alternativé dostupné na trhu, udavaji zda je snadné nebo obtizné
prejit ke konkurenci, tedy vyménit nas produkt nebo sluzbu za jiny. U masové prodavanych
produktii jako jsou potraviny nebo alkohol, 1ze fici Ze tento pechod na jiny produkt neni pro
jednotlivé vyrobce az tak citlivym tématem. Z pohledu IT sektoru se jedna o velmi citlivé a

dalezité téma. ,,Pokud napriklad zdakaznik poskytovatele datovych ulozist uklada vSechna
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sva data v proprietarnim formdtu, muze pro néj byt obtizné prejit k alternativnimu
poskytovateli. “ (Strategyzer AG, b. r.) Pravé zminény citat je skvélou moznosti jak vysvétlit
situaci IT firem a pravdépodobné nejvétsi téma dnesniho svéta — ukladéani dat. IT spoleCnosti
na jednu stranu bojuji o kazdého klienta, na stranu druhou dnes neni ni¢im vyjimecnym na
telefonu od spolecnosti Apple, obsluhovat Cloudové sluzby spole¢nosti Microsoft. Existuje
zde tedy jakasi diverzita. Na druhou stranu lze fici, ze pro jakoukoliv spolecnost na svéte je
cilem udrzet si zakaznika a takzvang¢ si jej zahaCkovat na co nejdéle, idealné na potad. I proto
spolecnosti uvazuji nad naklady na zménu dodavatele. Cilem kazdého je tyto néklady co
nejvice snizit, na druhou stranu ono zahackovani si klienta, méa zpuasobit to, aby prechod
k jinému dodavateli nebyl jen drahy, ale také naro¢ny, coz spolu bezesporu souvisi ruku v
ruce. Tento zptisob budovani vztahi tedy jakymsi zpisobem vyzyva klienta k opakovanym
nakupiim od jedné spole¢nosti a zarovenl tim poskytuje mnoho vyhod. Budouci nevyhoda
drazsiho pfechodu k jinému dodavateli, je vSak informaci, ktera nebyva transparentné
zminovana, a cilem firmy, by mélo byt mit tak dobré produkty a ekosystém, Ze zadkaznik

nebude uvazovat nad piechodem ke konkurenci.

Kanaly

Jakmile si v rdmci Business Modelu firma vydefinuje segmenty zdkaznikl a zpiisoby tvorby
vztahli, automaticky se zacnou objevovat ndznaky, jakymi zplisoby se zakazniky firma
komunikuje a lze tak definovat takzvané kandly komunikace. Opét je zde diraz na
poskytovani hodnoty, to znamena Ze kazdy komunikac¢ni kandl by mél byt posuzovan
z principu poskytovani hodnoty danému segmentu. ,, Komunikacni, distribucni a prodejni
kanaly tvori rozhrani vasi spolecnosti se zakazniky. Kandly jsou kontaktni mista se
zdkazniky, ktera hraji ditleZitou roli v zakaznické zkuSenosti. Vase kanaly plni nékolik funkci,
vcetne:

e ZvySovani povédomi zakaznikii o produktech a sluzbdch spolecnosti.
o Pomdahaji zakaznikiim vyhodnotit nabidku hodnoty spolecnosti.

o Umoznuji zdkaznikum zakoupit konkrétni produkty a sluzby

e Poskytovani hodnotové nabidky zakaznikiim

e Poskytovani podpory zakaznikiim po nakupu “ (Strategyzer AG, b. r.)
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Pro spravné vydefinovani distribuénich a komunikaénich kanalti lze pokladat nékolik
dalezitych otazek. Dle Strategyzer AG (Strategyzer AG, b. r.) je klicové zaméfit se na
nasledujici otazky:

e Prostiednictvim jakych kanali chtéji byt naSe zdkaznické segmenty osloveny?

Jak je oslovujeme nyni?

Jak jsou nase kandly integrovany? Které z nich funguji nejlépe?

Které z nich jsou ndkladové nejefektivnéjsi?

Jak je integrujeme s rutinnimi postupy zékaznik?
Kandly lze d¢€lit na pfimé a neptimé, potencialn€ na vlastni a partnerské. Dllezitym aspektem
je ze kanaly maji 5 fazi a kazdy z kandlti maze pokryt bud’ jen nékteré, nebo vSechny z fazi.

Féze jsou popsany na Obrazek 2 - Faze kanalu a jejich typy (Osterwalder, Pigneur, 2012)

Typ kanélu Faze kanalu
Prodejci
o
= E
£E
E Prodej pfes web 1. Povédomi 2. Hodnoceni 3. Nakup 4, Predani 5. Po prodeji
> Jak zvyiujeme pové- Jak poméahame Jak umoziiujeme Jak pfeddvame zékaz- Jak zajistujeme popro- |
Vlastni domi o vyrobcich zakaznikim zhodnotit  zakaznik(im zakoupit nikiim hodnotovou dejni zékaznickou ‘
prodejny asluzbach firmy? hodnotovou nabidku specifické vyrobky nabidku? podporu?
‘E nasi firmy? a sluzby?
& Partnerské
‘s
] prodejny

Velkoobchod

Partnerské

Obrazek 2 - Faze kanall a jejich typy (Osterwalder, Pigneur, 2012)

Zdroje prijmu

Dalsi ¢ast business modelu jiZ navazuje na finan¢ni smysleni dané firmy, a klicovou otadzkou
zde je ,,Jak naSe firma generuje pifijmy, respektive jakymi zplisoby?*“. Opét zde z pohledu
teorie a zasad tvorby Business Modelu dle metodologie CANVAS, dochézi k soustfedéni se
na piinosy z hodnoty, kterou klientovi pfinaSime. ,, Musite si poloZit otdizku, za jakou
hodnotu je kazdy segment zdkaznikii skutecné ochoten zaplatit? Uspésné zodpovézeni této
otazky umozni vasi firmé generovat jeden nebo vice toku prijmii z kazdého segmentu
zakaznikii. *“ (Strategyzer AG, b. r.) Pii pfevedeni této problematiky na urovei realné firmy,
1ze otazku pteformulovat jednoduse na ,,Za co vSe zakaznikovi vystavuji fakturu a obdrzim
platbu?*. Diilezitym aspektem vSak je, ze kazdy z téchto zdroji pfijmi mulze pracovat na

principu jiného cenového mechanismu, coz bezesporu souvisi s danym produktem ¢i
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sluzbou, ktera je predmétem prodeje a jednoznacné souvisi také s danou cilovou skupinou

zakazniki. Proto lze rozliSovat nékolik zakladnich principti jak tyto kandly vznikaji:

1.6.1.10 Prodej majetku (Asset sale)

Prakticky nejrozsifenéjSim zptisobem budovani pfijmu je piimy prodej, nebo také prodej
majetku. V principu se jedna o prodej vlastnickych prav k fyzickému produktu, ktery je poté
klient schopen uzivat, ¢i prodat / pronajmout dale. Z podstaty véci muze tento prodej
probihat naptimo fyzicky ¢i on-line. ,,Amazon.com prodava knihy, hudbu, spotiebni
elektroniku a dalsi produkty online. Fiat prodava automobily, které mohou kupujici volné

ridit, dale prodavat, nebo dokonce znicit. ““ (Strategyzer AG, b. 1.)

1.6.1.11 Poplatek za uZivani (Usage fee)

Typickym zastupcem poplatku za uzivani muze byt telekomunikacni spolecnost / operator,
poskytujici telefonovani, SMS ¢i mobilni data. Principem tedy je poskytnout sluzbu, za
kterou klient plati s ohledem na mnozstvi vyuziti dané sluzby. Jiz zminény operator uctuje
klientovi poplatky dle minut stravenych telefonovanim z jeho zafizeni, ptipadné mnoZzstvi
spotfebovanych mobilnich dat ¢i roamingu. Naptiklad z pohledu hotelnictvi 1ze tento zpisob
vyuZzit pro vypoc€itani noci stravenych v ubytovacim zafizeni a vyuziti dopliikovych sluzeb
jako je snidané€, wellness apod. Kazda ze sluZzeb je specialné ocenéna a v ramci vyuziti je
klientovi nauctovan pocet téchto sluzeb béhem doby pobytu. Z pohledu IT businessu lze
napiiklad vyuZit tzv. time&material zplsob. Jednd se o vycisleni poskytnutého Casu
specialist na strané IT dodavatele, za urc¢ité obdobi, které je konkrétné prokazano klientovi
a nasledn¢é vyfakturovano. Klient ma tak transparentni informace o spotiebé ¢asu na jeho

projektu a plati pouze praci kterd byla odvedena.

1.6.1.12 Predplatné (Subscription)

Velmi popularnim zplisobem napti¢ odvétvimi, avSak zejména v oboru on-line podnikani je
metoda pfedplatného. V principu lze fici Ze je predplatné podobné poplatku za uzivani, av§ak
v tomto piipadé neni nijak pocitana realnd spotieba sluzby ¢i produktu klientem. To
znamena Ze po zaplaceni ptedplatného, ma klient po urcitou dobu neomezeny ptistup k dané

sluzbé. Nutno podotknout ze i predplatné miize mit formy rtiznych turovni. To znamena ze
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spoleCnost poskytujici predplatné mize urcitym zplisobem omezovat jednotlivé Grovné
ptredplatného, at’ uz co se tyce funkcionalit, nejcastéji vS§ak formou omezeni reklam na dané
platformé. Pti soustfedéni se na IT business je predplatné velmi vyuzivanym trendem.
Naptiklad spolecnost Microsoft pomoci piedplatného svych online néstrojii motivuje
klienty, k jednodus$imu pouzivani jejich systému, bez nutnosti instalace, s velkym diirazem
na pouzivani nastroji on-line. I sama spolecnost Seyfor a oddéleni OneCore (detailni popis
je v praktické ¢asti prace) vyuziva pro své produkty moznosti piedplatného, kdy klient plati
mésicné ¢i roéné dopiedu za uzivani konkrétniho systému a odemyka se mu tak plna
funkcionalita daného systému bez omezeni. V opa¢ném piipadé kdy klient nezaplati je

spole¢nost schopna toto piedplatné omezit ¢i pln¢ zastavit a klient o funkcionalitu ptichazi.

1.6.1.13 Pujcovani/prondjem/leasing (Lending/Renting/Leasing)

Pijcovani, prondjem ¢i leasing jsou bezesporu na vysluni. Z pohledu globalni ekonomiky se
jedna o trend, ktery hybe svétovou ekonomikou. Puj¢ovani, prondjem ¢i leasing majetku
jsou legislativné tfi rozdilné véci, avSak podstata vSech je ze zasady stejna. ,, Tento tok prijmii
vznika docasnym poskytnutim vyhradniho prava na uzivani urcitého aktiva na pevné
stanovenou dobu za poplatek. Pro véFitele to predstavuje vyhodu opakujicich se prijmii.
Pronajimatelé nebo ndjemci naopak vyuzivaji vyhod, které jim plynou z toho, Ze nesou
naklady pouze po omezenou dobu, misto aby nesli veskeré ndklady spojené s

viastnictvim. “(Strategyzer AG, b. r.)

1.6.1.14 Licencovani (Licencing)

Licencovani je svou podstatou, velmi podobné jinym typiim generovani piijmil, zejména
poplatku za uzivani a pfedplatnému. Lze fici Ze firmy se dnes nesoustiedi na nutné vyuZziti
jednoho z predeslych, ¢i nasledujicich zplisobl generovani pfijmil. Velmi castym, modernim
a efektivnim postupem, je urcitym zptisobem kombinovat jednotlivé vyhody kazdého z nich.
Z pohledu standardniho zpiisobu metody licencovani, jde zejména o moznost vyuzivat
vlastnickd prava na uzivani urc¢ité¢ho produktu (patentu). To znamena Ze vlastnik patentu na
zaklad¢ licence, umoznuje zdkaznikovi vyuzit dany produkt pro svij ucel. ,, Licencovani je
bézné v medialnim primyslu, kde si majitelé obsahu ponechdvaji autorska prava a zaroven
prodavaji licence na pouzivani tretim stranam. *“ (Strategyzer AG, b. r.) Nutno podotknout
ze tento zpusob je velmi vyuzivanym napftiklad v technologickém a pro ucely této prace je

nutné zminit také IT prostiedi. ,, Podobné v technologickych odvétvich poskytuji drzitelé
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patentii jinym spolecnostem prdavo pouzivat patentovanou technologii vymenou za licencni
poplatek.  (Strategyzer AG, b. r.) U spolecnosti vyvijejicich a prodavajicich software je
licencovani, vétsinou v urcité hybridni formé, velmi Casto vyuzivané zejména s ohledem na
velky trend vyvoje cloudovych a on-line aplikaci. Firmy tak umoziuji klientovi piistup

pomoci licence, ktera kdyz neni placena, mtize byt klientovi pravo na uzivani odebrano.

1.6.1.15 Poplatky za zprostiedkovani (Brokerage fees)

Tento typ tvorby generovani pifijmu je zaméfen zejména na principu ziskdvani penéz za
poskytovani urcité sluzby. Typickym piikladem jsou napiiklad poskytovatelé¢ kreditnich
karet jako je spole¢nost VISA ¢i Mastercard. Tyto firmy ziskavaji zdroje pfijmt zejména
proto, ze jsou na trhu unikatni a existuji dlouhou dobu — tvoii oligopol a pravé tyto
spolecnosti jsou v tomto oligopolu dominantnimi firmami s globalnim podilem 57,5% u
VISA a 37,5% pro Mastercard (Upgraded Points™, 2022). Pravé diky dominantnimu
postaveni v oligopolu, a celkové uzkému segmentu vyrobct karet, maji moznost generovat
piijmy ztoho ze akceptuji poplatky ztransakci zjednotlivych karet zakaznikda.
Zprosttedkovanim sluzby tedy lze v urcitych segmentech uplatnit jako moznost generovani
ptijmil, podobné tomu muze byt napiiklad u realitnich makléfa, ktefi za propojeni zédkaznika

s prodejcem a nutno dodat zejména za GspéSny obchod, generuji provizi.

1.6.1.16 Reklama (Advertising)

Generovani piijml z reklamy bylo do ur¢ité doby specifickym odvétvim pro medidlni
prumysl. (Strategyzer AG, b. r.) Faktem je Ze televize, radio ¢1 dal§i multimedialni platformy
stale nejvice vydélavaji na zplisobu propagace dalSich znacek a firem na svych platformach.
Samoziejmé ve svét€ on-line platforem jako je Google, Facebook nebo LinkedIn jsou piijmy
z reklamy dnes jiz vyznamnou soucasti vysledovky. Piestoze idea téchto platforem a jejich
business model byly zpoc¢atku zaméfeny na jinou pfidanou hodnotu, naptiklad Google
puvodné vznikl pouze jako vyhledavac ale svym vyvojem a potiebami jeho uzivatelti dnes
obsahuje e-mailové feSeni Gmail, Glozisté v podob& GoogleDisk apod. Pfesto v navaznosti
na vSechny tyto produkty, je Google vyhleddva¢ a platforma obecné, jednou
z nejvyuzivangjSich pro potieby on-line reklamy. Podobné je tomu 1 v pfipadé€ platformy
LinkedIn, kterd vznikla jako kariérni socialni sit’ ale dnes generuje piijmy, z moznosti
publikovat reklamni ptispévky s dosahem na spravnou cilovou skupinu, z ¢ehoz nasledné

plyne provize také LinkedInu.
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1.6.1.17 Cenotvorné mechanismy

Poslednim dilezitym aspektem generovani ptijmt, jsou mechanismy cenotvorby. Kazdy ze
zdrojti pfijml mize vyuzivat jiné mechanismy cenotvorby, které poté maji dopad na celkovy
objem generovanych piijmt. (Osterwalder, Pigneur, 2012) Osterwalder a Pigneur
(Osterwalder, Pigneur, 2012) dale dodéavaji, Ze existuji 2 hlavni typy cenotvornych
mechanismd, a to fixni cenotvorba a dynamicka cenotvorba.

U fixni cenotvorby je podstatou Zze ceny jsou piedem stanoveny, zaloZeny na realnych
faktech ¢i statistickych informacich o trhu a produktu. Zékaznik tak ptichazi k nakupu s tim
ze vi kolik produkt stoji a za tuto hodnotu si produkt odnasi k dalsi potieb¢. Je vSak mozné
fixni cenotvorbu uplatnit nejen v prodeji ale i dalSich zptsobech generovani piijmi.
Dynamické cenotvorba naopak, jak ndzev napovidd, svou dynamicnosti udava ceny dle
trznich podminek, které se neustdle meni. Zde je dllezité Ze se uplatituje zejména tam kde
je zapotiebi vyjednévat, naptiklad v IT ¢i technologickém businessu. Cenu muze ovlivnit
spousta faktorti jako naptiklad naro¢nost vyroby, kvalita zpracovani, stavu zasob a Casu
nakupu aj. Zakladni mySlenka a principy jsou popsany viz. Obrazek 3 - Cenotvorné

mechanismy (Osterwalder, Pigneur, 2012).

Cenotvorné mechanismy

Fixni cenotvorba
Predem stanovené ceny jsou zalozeny na statickych proménnych

Dynamicka cenotvorba
Ceny se méni podle trznich podminek

Cenikovd cena

Cena zdvisld na
charakteristikdch

produktu
Cena zdvisld na

zdkaznickém segmentu

Cena zdvisld na

objemu

Pevné ceny u jednotlivych vyrobkd, sluzeb
a dalsich hodnotovych nabidek

Cena zavisi na poctu ¢i kvalité prvki hodnotové
nabidky

Cena zavisi na typu a charakteristice zékaznic-

kého segmentu

Cena jako funkce zakoupené kvantity

Vyjedndvdni

(smlouvdni)

Yield management

Aktudlni stav na trhu

Aukce

Cena dohodnuta dvéma ¢i vice partnery, ktera
vychazi z vyjednévaci pozice a vyjednavacich

dovednosti

Cena zdvisi na stavu zasob a ¢asu nakupu (uziva
se zpravidla u netrvanlivych produktd, napf.

hotelovych pokoji ¢i sedadel v letadle)

Cena je stanovena dynamicky na zakladé

nabidky a poptavky

Cenu urcuje vysledek konkurenéniho aukéniho

procesu

Obrazek 3 - Cenotvorné mechanismy (Osterwalder, Pigneur, 2012)

Kli¢ové zdroje
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Jaka aktiva jsou nejdualezitéjsi pro funkci business modelu / firmy? Tato otdzka je zdkladem
pro rozklicovani kli¢ovych zdroji naseho business modelu. Existuje zde provazanost
s tématem klicovych aktivit, stavebnim prvkem BMC rozebiraném v dalSim ¢asti. Jednoduse
podle toho jaké mame zdroje, vétSinou délame aktivity a naopak. ,, Klicové zdroje potrebuje
kazda firma. Tyto zdroje firmé umoznuji vytvorit a prezentovat hodnotovou nabidku,
proniknout na trhy, udrzovat vztahy se zdkaznickymi segmenty a generovat prijmy. V
zavislosti na typu business modelu jsou zapotiebi rizné klicové zdroje.* (Osterwalder,
Pigneur, 2012) Autofi poté opét piedstavuji klasifikaci, na nékolik klicovych kategorii, a to
fyzické zdroje, dusevni zdroje, lidské zdroje a financni zdroje. Dulezitym aspektem je ze
zdroje firma nemusi pouze vlastnit, ale velmi popularni je také klicové zdroje pronajimat
nebo nakoupit od kli¢ovych partneri a dale vyuzit. (Strategyzer AG, b. r.) Samoziejmé kazda

z kategorii klicovych zdroji v kombinaci
Kli¢ové aktivity

Kli¢ové aktivity, nebo také kli¢ové ¢innosti, jsou odpoveédi na otazku ,,Co musime délat aby
Business Model fungoval?“ Jedna se tedy o kliCové aktivity, které ovliviiuji uspésné
fungovani firmy a které musime podniknout aby byla dodéna pfidana hodnota zédkaznikovi.
Nutno podotknout Ze klicové aktivity se velmi 1i§i dle toho, co firma provadi za
podnikatelskou ¢innost a na ¢em je zavisla, tedy zda se zabyva ndkupem a prodejem,
vyrobou nebo sluzbami. Pro kazdou firmu budou klicové aktivity zcela jiné a podstatou je
definovat je zevniti dle realného stavu. ,, Napriklad u Microsoftu, ktery vytvari software,
bude do klicovych zdroju patrit vyvoj softwaru. U Dellu jako vyrobce PC to bude Fizeni
dodavatelského tetézce. U konzultacni spolecnosti McKinsey pak reseni problému.
(Osterwalder, Pigneur, 2012)

Klicové Cinnosti Ize také kategorizovat, Osterwalder s Pigneurem uvadi, ze klic¢ové ¢innosti
lze rozdé€lit na vyrobu (zejména pro vyrobni firmy), 7FeSeni problémii (konzultacni
spole¢nosti, nemocnice, sluzby obecn¢) a tzv. platformu/sit (poskytovatelé softwari a

platforem s riznymi produkty ¢i sluZbami, napt. Microsoft).

Kli¢ova partnerstvi

,, Diky nasi globalni partnerské siti jsme vam vsude nablizku, bez ohledu na to, ve které casti
sveta zijete. “ (Seyfor OneCore, c2024) Pfedchozi citace odkazuje na konkrétni web BU54
incadea&OneCore, jednu z obchodnich jednotek spolecnosti Seyfor, ke které se konkrétne

vztahuje tato diplomovéa prace. Timto cititem lze vysvétlit podstatu partnerstvi pro tuto
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konkrétni obchodni jednotku — tedy moznost byt klientovi nablizku kdekoliv na svéte.
Partnerstvi z pohledu business modelu miize mit vSak vice vyznamu. ,, Firmy navazuji
partnerstvi z mnoha divodit a samotna partnerstvi se stavaji zakladni slozkou mnoha
business modelu. “ (Osterwalder, Pigneur, 2012) a dodavaji, ze 1ze rozliSovat mezi 4 typy
partnerstvi:

e Strategickd spojenectvi mezi nekonkurujicimi si subjekty

e Strategicka spojenectvi mezi konkurujicimi si subjekty (spoluprace)

e Spolecné podniky s cilem vytvaret nové podnikatelské projekty

e Vztahy mezi dodavateli a kupujicimi (pro zajiSténi si spolehlivé dodavky)

Pti rozkliCovani typl partnerstvi, Osterwalder s Pigneurem (Osterwalder, Pigneur, 2012)
zminuji jesté jeden dilezity prvek ¢i pojem, nad kterym je potieba se pii tvorbé zamyslet.
Jednd se o divody motivace partnertt k uzavirani ¢i setrvavani v partnerstvi. Motivaci
k partnerstvi lze opét rozdelit na nékolik kategorii, dle Osterwaldera a Pigneura
(Osterwalder, Pigneur, 2012) konkrétn€ na tf1, které autofi nazyvaji Optimalizace a uspory
z rozsahu, Snizeni rizika a nejistoty a Ziskani urcitych zdrojii a ¢innosti.

Struktura nakladi

s fungovanim urcitého business modelu.“ (Osterwalder, Pigneur, 2012) Naklady jsou
zamérné poslednim stavebnim prvkem, protoZe bez vytvoreni levé a pravé strany modelu,
které reprezentuji efektivitu na strané¢ levé a hodnotu na strané pravé, by se naklady
vycislovaly tézko. U struktury nakladi je tieba se zamyslet nad zpisoby jakymi jsou tvofeny
napiiklad v souvislosti s kanaly nebo zdkaznickymi segmenty, pfipadné kvili dopadiim
klicovych aktivit, partnerstvi nebo zdroji. U kazdého podnikéni a tim i1 business modelu, je
pfirozenym cilem ndklady minimalizovat. Osterwalder s Pigneurem (Osterwalder, Pigneur,
2012) dale uvadi Ze je uzitecné rozliSovat mezi dvéma piistupy z pohledu struktury naklada
a to mezi modelem motivovanym néklady, nebo modelem motivovanym hodnotou. Tyto 2
pfistupy jsou si na pomyslné mapé ptistupli zcela vzdaleny, to znamend Ze tvoii jakési

hranice, mezi kterymi se nachazi vétSina ostatnich business modeli.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 37

2 ANALYTICKE NASTROJE

Vzhledem k povaze a zaméteni této prace je kladen velky diiraz na propojeni business
modelu s marketingem a managementem konkrétni spolecnosti. I v ramci pozdéjsi definice
modelu budou pouzity analytické nastroje zminéné v nasledujici ¢asti. Ty byly vybrany
jednak kvuli zkuSenostem s vyuzitim v konkrétni spolec¢nosti, avSak také kvuli zaméteni

téchto nastrojii na konkrétni témata a problémy dané spolecnosti.

2.1 Analyza makroprostiedi - PESTLE analyza

PESTLE analyza se fadi mezi zakladni néstroje pro analyzu vnéjSiho prostfedi spolec¢nosti.
Analyza vnéjSiho prostiedi je dilezita jak u ndrodniho tak mezinarodniho strategického
fizeni. Cilem spolecnosti pii této analyze je poznat blize vnéjsi faktory, které spolecnost a
budouci ¢i stavajici podnikani mohou ovlivnit. ,, Zdkladnim ndstrojem analyzy
mezinarodniho makroprostredi je tzv. PEST analyza, tj. analyza politického a pravniho
prostredi,  ekonomického prostredi, socialné-kulturniho prostredi a  prostredi
technologického.“ (Machkova, 2015) PEST analyza je jednodussi formou, dle Machkové
(Machkova, 2015), zdkladnim néstrojem pro mezinarodni marketing.

Modifikace PESTLE analyzy jsou zpiisobeny zejména historickym vyvojem piedchiidct
analyzy, jez zapocal v 60. letech, kdy Francis J. Aguilar vytvotil ETPS analyzu. ETPS
analyza byla ur¢ena pro analyzu vnéjSiho prostfedi organizace na zdklad¢é pravé Ctyfech
faktori (odtud ¢tyt pismenna zkratka), a to faktoru ekonomického, technického, politického
a socialniho. Kratce na to pfiSla modifikace tohoto nastroje jistym Arnoldem Brownem.
., Kratce po publikaci ETPS analyzy vytvoril Arnold Brown z Institutu zivotniho pojisténi
(USA) reorganizovany model, ktery nesl ndazev STEP (Strategic Trend Evaluation Process -
proces hodnoceni strategického trendu), a predstavoval zpusob, jak organizovat vysledky z
predchazejiciho monitorovani prostiedi. “(Grasseova et al., 2010) Nasledn¢ byl STEP
model opét modifikovan a pfidan byl ekologicky faktor. Z toho vznikl néstroj s ndzvem
STEPE a posledni vyznamnou modifikaci proSel model v 80. letech, kdy byl pfidan prvek
legislativniho faktoru. Ve skute¢nosti byla legislativni ¢ast osamostatnéna od faktoru
politického, do té doby byla totiz legislativa feSena v ramci politického faktoru. Nasledné se
néktefi autofi pouze pieli o to v jakém potradi faktory fesSit a tim se ménily verze nazvu.

Nejvice se vSak ujal nazev PESTLE. (Grasseova et al., 2010)
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Grasseova a kolektiv (Grasseova et al., 2010) dale uvadéji ze ucelem PESTLE analyzy je
odpovédét na 3 zakladni otazky:

e Kter¢ z vnéjsich faktorti maji vliv na organizaci nebo jeji ¢asti (napt. SBU)?

e Jaké jsou mozné ucinky téchto faktorti?

vvvvvv

2.1.1 Politické faktory

Z hlediska problematiky jak narodniho, tak mezinarodniho ptsobeni firem, je politické
prostfedi velmi dilezité. Existuje né&kolik typl politickych faktord, se kterymi je nutno
pracovat. Jedna se naptiklad o politickou stabilitu na daném trhu. Tu mize ovlivnit naptiklad
forma vlady, typy vladnich tfadi, vliv politickych osobnosti, politickd strana, ktera je
aktudlné u moci, atd.). Dale je nutné brat v ivahu politicky postoj na daném trhu, zejména
postoj vici zahrani¢nim €1 privatnim investicim, vici privatnimu sektoru obecné ¢i vztah ke
statnimu priamyslu. Neméné dtlezité je hodnoceni externich vztahil. Je dany region politicky
stabilni ¢i nestabilni? Existuji zde zahrani¢ni konflikty nebo zde snad hrozi?. (Grasseova et
al., 2010) Nutno podotknout, Ze aktualné je cela Evropa soucasti konfliktu na Ukrain€. Tento
konflikt v§ak dosahl obrovskych rozméria a aktudlné ma vliv na jakykoliv druh obchodu po
celém svéte. Prave ted’ se ukazuje jak stabilni jsou jednotlivé staty a jaka je redlna sila a vliv
Evropské Unie. Machkova (Machkova, 2015) dodava, ze zpohledu mezindrodniho
podnikéni, je zde nutnost zaméfit se na ¢lenstvi danych zemi v regiondlnich integracnich
uskupenich (napt. EU), na zdjmové skupiny jako profesni svazy nebo sdruZeni na ochranu
spotiebitele, zejména z diivodu lobbingu. Dale zplsoby feSeni sporli pifi podnikdni se
zahrani¢im, podminky pro zahrani¢ni podnikatelské subjekty ¢i podminky pro zaméstnavani
cizincl. Zde vsak promitd i pravni aspekty, zejména kvili praci se zjednodusenou formou

analyzy PEST.

2.1.2 Ekonomické faktory

Mezi ekonomické faktory, jednoznacné patii zékladni ukazatele makroekonomické situace
daného trhu, jako naptiklad mira inflace, vySe HDP, vySe HDP na obyvatele a jeho vyvoj,
urokova mira nebo stav sménného kurzu. Déle jaky je v dané zemi pfistup k financnim
zdrojiim, naptiklad néklady na pljcky, bankovni systém a jeho flexibilita, formy Gvért a
dostupnost uvérii. V neposledni fadé jsou dulezitym tématem daitiové faktory, jako vyse

danovych sazeb a jejich vyvoj, cla, daitova zatizeni apod. VSechny vyse zminéné jsou velmi
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dalezité také pro spolecnost Seyfor, jejich produkti a business modelu, které¢ budou
rozebirany v dalsi ¢asti této prace. Machkova ((Machkova, 2015), nahliZi na toto téma spiSe
z pohledu tzv. zahrani¢n€obchodni politiky, tedy ze ekonomické prostiedi v zahrani¢nim
obchod¢ je zavislé na prostiedi politickém, stat je hybatelem ekonomiky a zaroven orgdnem,
ktery ekonomiku limituje, resp. Miize limitovat. Velmi dobfe také nahlizi na problematiku

nastroje této obchodni politiky.

2.1.3 Socialni faktory

K socidlnim faktoriim se tfadi i faktory kulturni. Definice pojmu kultura je dilezita pro
spravné vnimani socialné¢ kulturnich faktor ovliviujici spole¢nost celkové ale zejména
jakoukoliv firmu na svété. Pieci jen jsou to lidé, kdo jsou hybateli svéta a kdo ovliviiuje ono
,.chovani* firem a trhii. Sociologicky ustav Akademie V&d CR definuje kulturu nasledovng
~Pojem byl pitvodné spojovan s obdelavanim zemédelské piidy (agri cultura). M. Tullius
Cicero v Tuskulskych hovorech (r. 45 pr. n. l.) nazval filozofii ,, kulturou ducha®, a tim
polozil ziklad pojeti k. jako charakteristiky lidské vzdélanosti* (Sociologicky vistav AV CR,
v.v.i., 2017) Machkova (Machkova, 2015) dodava, ze kulturu 1ze definovat jako identitu lidi,
jez udava vzorce a zplisoby chovani ve spolecnosti. Dlllezitym poznatkem také je ze kulturu
lidé vnimaji jako jakousi vys§i moc, kterd je podvédomé siln€ ovliviiuje a i pres objektivné
jiny nazor ¢i pravdu, jsou schopni lidé kulturou byti ovlivnéni natolik, Ze objektivni odlisny
ndzor nevnimaji a nepiijimaji (Machkova, 2015). Autorka dale dodava ze praveé kulturni
vlivy se projevuji v chovani spotiebiteld, i proto se jedna o velmi diilezité faktory analyzy
vngjSiho prostiedi. Konkrétné mezi faktory socidlni ¢i socialné kulturni fadime naptiklad
demografické charakteristiky (geografické rozloZzeni zemé, rozloZeni etnik, velikost
populace, v€kova struktura populace aj.), ddle makroekonomické aspekty trhu prace (mira
nezameéstnanosti, rozdéleni pfijmu aj.) a nebo pravé vliv socialné-kulturnich aspektt jako
zivotni uroven dané zemé¢ / trhu, zivotni Urovenl obyvatel ¢i rovnopravnost pohlavi.
Z pohledu budovani firmy na cizich trzich je nezbytné také sledovat naptiklad dostupnost
pracovni sily, nebo pracovni zvyklosti (schopnosti potenciadlnich zaméstnancti na trhu préce,

moznosti vzdélavacich instituci na daném tzemi aj.) (Grasseova et al., 2010)
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2.1.4 Technologické faktory

Technologie obecné a jeji vyvoj patii k nejsiln€jsim akceleratorim dne$niho podnikani a
svéta obecné. Od praveékych maleb na sténach, ptes psani na papir a knihtisk, jsme se dostali
do doby, kdy zaznamenat a sdilet informaci je otazka par klikii v mobilnim zafizeni, ¢i
rozpoznadnim hlasu vytvofit psany zaznam. Z pohledu mezinarodniho budovani znacek a
firem, jsou technologické faktory dulezité pro rozpoznani potencidlu dané¢ho trhu, nejen
z pohledu technologické vyspélosti dané¢ho trhu, ale také z pohledu moznosti vyuziti jejich
technologickych a vyzkumnych kapacit pro rozvoj naseho produktu ¢i sluzby. (Machkova,
2015)

To znamena ze k technologickym faktorim ovliviiujicim vné&j$i prostiedi patii jednak
podpora a celkovy postoj vlady v oblasti vyzkumi, vyse jejich investic do vyzkumu, rychlost
a schopnost adaptace novych technologii ¢i obecnd schopnost pracovat s technologiemi.
(Grasseova et al., 2010) Z praktického pohledu, a zejména z pohledu IT spolecnosti
vyvijejici software, se jednd o velmi kli¢ovy faktor pro setrvani na danych trzich, ale i1 pro
pfesun na trhy nové. Z tohoto pohledu je diilezité klast si zakladni otazky typu:

e Jaky je soucasny stav technologii v daném oboru?
e Jaké jsou trendy v oboru a kam technologicky obor sméfuje?
e Jak udrzitelna je aktudlni technologie z hlediska budouciho vyvoje?

e Jakeé je riziko zastarani dané technologie v nésledujicich X letech?

2.1.5 Legislativni faktory

Legislativa a jeji zmény mohou byt uskalim pro jakykoliv obor. Z pohledu vyvoje softwaru
je velmi dulezité mit prehled o legislativé nejen z pohledu dodavatele a schopnosti vyhovét
legislativnim podminkdm jako firma na daném Uzemi, avSak také mit pod kontrolou
legislativni podminky a zmény oboru naSich zdkazniki. Mezi obecné faktory které jsou
dalezité v ramci analyzy vné&jSiho prostiedi patii v prvni fad¢ existence a funk¢énost pravnich
norem v misté plisobnosti firmy, kam se fadi jednak pravni iprava obchodu jako takového,
datlové zdkony a podminky, existence regulaci, pfipadn¢ deregulacnich opatfeni (tedy
odstraniovani regulaci, napt. v daném oboru) piipadné problematika chybé&jici legislativy,
mezer v zakonech, schopnosti vymahat pravo, apod. (Grasseova et al., 2010)

Legislativni ¢i pravni faktory souvisi s faktory politickymi, protoZe ty jdou spolu ruku

v ruce. V nékterych analyzach (typu PEST), se dle zdrojh politické a pravni faktory slucuji
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a je na n¢€ nahlizeno spole¢né€. V navaznosti na vyvoj software pro rizné typy spolecnosti je
podchyceni a porozuméni legislativy kli¢ovou soucasti ivah, zda vstupovat na novy trh nebo
ne. Nutno podotknout ze vstup na novy trh dnes nemusi znamenat zakladat obchodni znacku
v dané zemi, ¢i budovat pobocky. Diky moderni dobé je velmi jednoduché prodavat a
implementovat software skrze sit’ partnerti, tedy prodavat produkt nasi znacky skrz jinou
obchodni firmu, vstoupit tak na novy trh ale bez potfeby zkoumat rizika a problematiku dané
legislativy. Jedna se jiz o dobfe fungujici model skrze vice odvétvi, napiiklad dodavatelé
potravin do fetézcti apod. Diky ptfedchozi ivaze, bude v praktické Casti, nahlizeno na
legislativni faktory spiSe z pohledu potencialu trhu pro dany produkt, nez pro firmu jako

celek.

2.1.6 Ekologické faktory

Obecné nemaji ekologické a environmentalni faktory vliv na prostredi IT firem. Je vSak
dilezité upozornit na problematiku ¢erpani neobnovitelnych zdrojl ¢i zvySovani emisi diky
sklenikovym plynim. Tyto hrozby jsou obecné platné pro lidstvo a tak jak se budeme
k planeté chovat se ndm vrati. Obecné se do ekologickych faktorti dale fadi klimatické
zmény, které mohou ovliviiovat zdanlivé nesouvisejici véci s podnikanim jako zmény pocasi
¢1 podnebi. Velkym tématem jsou udrzitelnost technologii a obecné ekologické trendy
z pohledu zékaznikl. V posledni dekadé je zajem lidstva a nékterych tizce profilovanych
skupin, sméfovan na udrzitelnost, omezovani plytvani, ¢i snizovani ekologické stopy
produktt a diiraz na recyklaci a udrzitelnost. S tim mohou souviset i preference zakaznikii
finan¢nich spole¢nosti, ktefi mohou ptestat preferovat ndkup majetkii a napiiklad aut se
spalovacimi motory. Namisto toho je dnes trend vyuzivat naptiklad méstskd kola nebo
kolobéZky pro pohyb po mésté. DalSim tématem je sniZovani ekologického dopadu
samotnych technologickych firem. Ten miiZe zplsobovat zaméfeni se na efektivnéjsi
procesy, podporu obnovitelnych zdroji energie (naptiklad vyména aut na fosilni paliva za
elektromobily). S tim souvisi 1 postcovidova doba a ptechod do on-line prostiedi, coz se
projevilo v uvaZovani nad potadanim konferenci, které se postupné pfesunuly do on-line
prostiedi a ekologické faktory jsou tak snizovany zejména niz§im poctem letil, potieby

vytapeéni budov a doddvek energie do nich, ¢i mensi spotiebou jidla.
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2.2 Analyza mikroprostiedi - Porterova analyza péti sil

Porteriiv model péti sil je jednou z nejpouzivanéjsSich analyz, pouzivanych ke zmapovani
mikroprostiedi spolec¢nosti, neboli konkrétniho oboru. Vytvofil ji americky profesor
z Harvard Business School, Michael Eugene Porter, jako jeho vlastni reakci na obecnost
dalsi, velmi Casto pouzivané analyzy, s nazzvem SWOT. (EVOLUTION MARKETING, b.
r.) Porter uvazoval o analyze prostiedi na zakladé rtznych sil plsobicich v odvétvi.
Konkrétné definoval tyto sily jako silu konkurence, smluvni silu odbérateli a dodavatelq,
silu hrozby vstupu nové konkurence na trh a silu zastupitelnosti, tedy hrozby nahradit nas
produkt nebo sluzbu jinym produktem (tzv. substituty). VSechny tyto sily jsou intenzivné
provazany, také se samotnym business modelem a konkrétné platnem dle Osterwaldera.

Takeé proto se jevi jako vhodné, pfi rozboru existujiciho business modelu tento nastroj vyuzit.

2.2.1 Hrozba vstupu novych konkurentii na trh

Jednou ze silnych hrozeb je bezesporu pravdépodobnost, Ze na trh vstoupi novy konkurent,
¢1 konkurenti. Pokud na trh, na kterém firma operuje, je jednoduché vstoupit, vétSinou to
znamena Ze piekdzky vstupu nejsou nikterak velké a vstup je tak vcelku snadny. VétSinou
se jedna o obory, které nejsou narocné z hlediska pottebnych certifikaci nebo specializaci
pro vykonavani danych aktivit, ptipadné jsou tyto bariéry velmi jednoduché k prekonani.
Mezi konkrétni faktory lze fadit nizké naklady na vstup do odvétvi, nedostatek ochrany
duSevniho vlastnictvi (z pohledu legislativy na daném trhu), absenci zkuSenosti a
specializovanych znalosti firem v oboru, nebo minimalni poZadavky na kapital (zejména
obory s nizkymi néklady na technologie apod.) Samoziejmé, cilem vstupu na novy trh je
ziskat zde urcity podil a byt schopny tézit ze slabin konkurence, ptipadné konkurenci

prekonavat svou vlastni jedine¢nosti.

2.2.2 Hrozba zastupitelnosti (substitu¢nich produkti nebo sluzeb)

Dalsi velkou hrozbou je fakt, ze zakaznici pfejdou na alternativni produkt nebo sluzbu misto
té, kterou poskytuje naSe firma. MizZeme si pokladat jednoduchou otdzku ,,Pro¢ chce
zakaznik zménit nas produkt nebo sluzbu, za cizi? Vétsina firem si tuto otdzku nepoklada,
a neuvazuje tak nad tim, jak zakaznici uvazuji z pohledu porovnavani jednotlivych produkt
pfi jejich vybéru. Z pohledu business modelu, zde existuje opét vazba s doddvanim ptidané
hodnoty v ramci produktu ¢i sluzby. Pfidana hodnota, jeji definice a doruceni mtze byt pro

zakaznika pfi vybéru klicova. Je velmi dulezit¢é konkurenci mapovat a zjiStovat, co
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konkurence d¢€la jinak, ptipadné co vice ¢i mén¢€ nabizi klientovi, v porovnani s nami. Tim
1ze definovat jednotlivé faktory, vici kterym muze zdkaznik ke konkurenci ptejit. Hrozba
substituce muze byt zptusobena napiiklad zménou ¢i vyvojem technologii, kdy konkurent
diky lepsim finan¢nim moZznostem muze diky nové technologii byt o krok napted pied nami.
Dale bezesporu zménami v preferencich zakaznikl, coz opét odkazuje na nutnost sledovat
trendy a zkoumat preference zakaznikd, pfipadné mize byt hrozba zastupitelnosti postavena
na faktu vstupu novych, vétSinou revolucnich produktti na trh, které z hlediska koncového
zakaznika, spliiuji podobné potieby jako stavajici produkt, ptipadné ho piekonavaji a spliuji

potieby navic.

2.2.3 Sila dodavatelu

Vétsina firem neni zavisla pouze na nové konkurenci ¢i preferencich zédkazniki, a Porter si
toho byl védom. Proto uvazoval i nad vyjednavaci a celkovou silou vlivu dodavatelll. At uz
se jedna o obor vyroby, vyvoje v IT ¢i sluzbach, 1ze obecné fici ze kazdy z obort je zavisly
na dodavatelich. Dodavatelé maji vliv naptiklad na kvalitu a mnozstvi surovin, komponent,
pracovni sily zaméstnancii (zejména z pohledu agentur, které poskytuji zaméstnance riznym
provoziim) apod. MlZeme tedy brat v potaz, pojmy silny a slaby dodavatel. Jednoznacné se
neda vycislit, kdo je silnym ¢i slabym dodavatelem, avSak urceni sily je rozlisné v kazdém
odvétvi, respektive v kazdé firmé a velkou zasluhu, na rozliSeni této dily ma také jakym
zpisobem se k analyze pristupuje. Z pohledu silnych dodavatelt lze fici, ze maji vétsi silu
ve vyjednavani, to znamena ze mohou tlacit na firmy, aby zaplatily vyssi ceny za suroviny,
komponenty, produkty ¢i lidi. Z druhé strany lze také tvofit natlak na odbératele, zplisobem
kdy jsou nuceni akceptovat hor$i smluvni, dodavatelské ¢i obecné podminky spoluprace.
Faktory, které délaji dodavatele silnymi ¢i slabymi, zahrnuji jednoznacné jejich koncentraci,
tedy mnozstvi podobnych (substitu¢nich) firem na daném trhu a moZznost ndhrady. Pii
velkém mnozZstvi podobnych dodavatelli v oboru jejich vyjednavaci sila, a sila z pohledu
Porterovy analyzy klesa. DalSim z faktorG miize byt zéavislost odbératelskych firem na
produktech nebo sluzbach dodavatelti. Pokud je doddvany produkt ¢i sub-produkt
specificky, a firma vi, ze jiny dodavatel jej nedod4 v podobném mnozstvi ¢i kvalité, je pro
ni sloZité najit ndhradu. Pfestoze muze souviset s pfedchozimi, 1ze brat nedostatek substitutii
na trhu, jako dalsi samotny faktor z pohledu vyjednévaci sily dodavateli. V tomto ptipade
1ze propojit rovinu analytickou s rovinou filozofickou, a plati tak slavny citat dle Hérakleita,

teckého filosofa, ktery pravil ze Vsechno souvisi se vsim. (Kratochvil, 2006).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 44

2.2.4 Sila odbératela

Stejné¢ jako muze siln¢ plsobit dodavatelsky fetézec na nase podnikani a jeho stav, ¢i
schopnost rozkvétu nebo tpadku, i sila odbératelt méa v kazdém businessu své misto a svijj
vliv. Opét lze o této sile uvazovat zejména jako o sile vyjednavaci, tedy ve vztahu
k podminkdm za jakych je odbératel ochotny odebirat nas produkt nebo sluzbu, ¢i produkt a
sluzbu konkurencnich firem. Nejvétsim tématem ve vztahu k sile odbératelil, je pozadavek
nizs$i ceny, ktery definuje silné odbératele, kvuli jejich sile ve vyjedndvani. Pro ptiklad
muzeme mluvit o odbératelich na poli specifickych IT technologii, jako jsou napiiklad
uveérové softwary. Zde odbératel na jednu stranu pottebuje specificka fesSeni, ktera jsou
dostupna at’ uz na lokalnim ¢i globalnim trhu, na stranu druhou je dodavatel tlacen do kouta
skrze ne tak pocetnou ale silnou konkurenci a moznosti, které si klient mize vybrat.
Odbératel tak ma silnou pozici pro vyjedndvani o nizsi cené, piipadné lepSich podminkéach
za jakych bude produkt doru¢en. Rlzné typy podminek a prace s nimi, byvaji velmi casto
siln€j$im a nez argumentem neZ cena samotna z pohledu vyhodnosti pro klienta. Opét je
tteba zminit dilezité faktory, které ovliviuji vysledek této ¢ésti analyzy. Koncentrace
odbératelli a jejich organizovanost, stejné¢ jako u dodavatelské sily zpisobuje to, Ze
podnikatelské prostiedi je, respektive trh neni ptitazlivy. (Grasseova et al., 2010) Grasseova
a kolektiv (Grasseova et al., 2010) dodavaji, ze tyto pozadavky odbératelti a jejich silna
vyjedndvaci pozice, stavi konkurenci proti sobé a tim snizuje zisk prodavajicich. V tomto
pfipad¢ se musi firma ptat sama sebe ,,Jak miizeme snizZit vyjednavaci silu zakaznikii? *

(Grasseova et al., 2010)

2.2.5 Hrozba stavajici konkurence (rivalita)

Posledni ¢asti Porterova modelu a posledni sila plisobici na firmu z pohledu mikrosprostfedi
je hrozba stavajici konkurence. ,, Odvétvi neni pritazlivé kdyz na ném jiz piisobi velké
mnozstvi silnych konkurentii. Rivalita v odvetvi se zvySuje, pokud dané odveétvi stagnuje nebo
se zmensuje jelikoz podniky mohou ziskat vyssi podil klientii jediné na ukor konkurentu. *
(Grasseova et al., 2010) Vyssi konkurence tedy znamend, ze firmy jsou nuceny doslova
soutézit o zdkazniky. Prave to miZe vést k niz§im cendm v odvétvi a samoziejmé vysledkem
jsou mensi zisky. Grasseova a kolektiv (Grasseova et al., 2010) jesté uminuji dlezity vlivny
faktor fixnich nékladt. Pokud jsou v daném odvétvi fixni naklady vysoké, miize to znamenat
hrozbu pfti snizovani prodejnich cen, jelikoz firmy nebudou schopné pokryt fixni naklady a

budou tak ztratové. Otazkou je jak se na tomto trhu odlisit. JelikoZz jednim z dalSich faktort

je homogenita produktu, odpovédi na onu odliSnost miize byt opét inovace produktu a
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odliSeni se, v napojeni na teorii business modelu opét uvazujeme o zvySovani piidané

hodnoty.
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II. PRAKTICKA CAST
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3 O SPOLECNOSTI

Spolecnost Seyfor (dfive znama jako Cigler Software, pozdéji holding Solitea, a.s.), je
¢eskou softwarovou spolecnosti aktivné plsobici zejména na Ceském a slovenském trhu.
K 1. lednu 2024 ma spolec¢nost své pobocky v 8 zemich Evropy a obsluhuje zédkazniky

dokonce ve 38 zemich po celém svéte.

3.1 Seyfor

Seyfor, a.s. se zamétuje zejména na vyvoj, prodej a podporu informacnich technologii. Dnes
lze fici Ze neexistuje odvétvi, ve kterém by firma neméla zastoupeni a ve svém portfoliu tak
ma téméf vSechny druhy informacnich systémi. Od jednodusSich feSeni jako je eRecept Ci
iDoklad (Cloudova aplikace pro zivnostniky pro elektronickou fakturaci on-line), pies
vlastni slozitéjsi systémy jako je Money S3, Byznys nebo Vario, HR systém Vema, pokladni
systémy Dotykacka a Markeeta aZ po ERP a CRM systémy v partnerské spolupraci se
spole¢nostmi Microsoft ¢i Infor. Spolecnost se zamétuje na akvizice menSich ¢i stfednich,
strategicky vyhovujicich firem na vybranych trzich, které tak postupné dopliuji portfolio a

posiluji pozici Seyforu, jako jedné z nejvétsich IT spolecnosti ve stiedni Evropé.

Microsoft 365

Cloud migration and M365 implementations Microsoft Dynamics 365 Business Central

Governance, M365 lifer Microsoft Dynamic

SharePoint, DM ntranet, documents security, knowledge base Infor Enterprise App:

User trainings, education platform

w EQ

Modern ERP
Workplace Systems

ELDAx - complex elDAS solution
Long Therm Archiving E

Signing, validation and electronic identity =
ot - eIDAS e TRUST

documents and Business Apps
services

Intelligent
Enterprise

Hybrid infrastructure -
o A |.‘ Microsoft Business Intelligence

Microsoft Al
Data Governance
Data Assessment

Infrastructure Data Analitics

Oracle v

Cyber Security
Microsoft - Sentinel, MPIP, M366 taols

Fortinet - whole Security fabric ROI, Gon anding Zone, Security, automated deplayment

WatchGuard Technologies (12aC)
Palo Alta
Regulatory consultations - 150 27x,

App migration a: ent, planning and execution

Azure gperation an optimization

Obrazek 4 Portfolio spolecnosti Seyfor, a.s.
3.1.1 Historie

Historie spolecnosti se datuje az do 90. let, konkrétné do roku 1990, kdy Martin Cigler

zalozil v Brné€ spolecnost Cigler Software. Cigler Software byla zpoc¢atku firmou o jednom
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¢lovéku a Martin Cigler se zabyval zejména vyvojem ucetniho softwaru Money, v rdmci
spoluprace na Veterindrni Univerzit¢ v Brné. Zadani bylo jasné, a pfestoze vyplynulo
z neformalniho posezeni s prateli, Martin Cigler pochopil Ze v rannych 90. letech, kdy bylo
hlavnim ukolem vSech privatizovat, bude potfeba jinak pracovat s Gcetnictvim a celkove
zménit zpiisoby prace ve firmach. A pravé veterinaii byli ti, kterych se to tykalo velmi silné.
Cigler Software m¢él tedy prvni zakédzku — naprogramovat Gcetni systém pro veterinaie,
Money. V prub¢hu 90 let a na pocatku nového milénia, se spoleCnost zacala zabyvat také
dalSimi ekonomickymi a podnikovymi informacnimi systémy a jejich vyvojem. Kazda
firma musi jit s dobou a zlom pro Cigler Software ptisel v roce 2013, kdy spole¢nost
provedla akvizici firmy Altus Software. Tato akvizice polozila zéklad holdingu Solitea, a.s.
(z latinského solutio — teSeni, uvolnéni) Jiz v té dob& byla Solitea lidrem ve vyvoji
informacnich technologii na ¢eském trhu. Rozmach IT a neustle se ménici se prostfedi po
celosvétové krizi v roce 2008, umoznilo firmé rust a diky tomu se pustit do dalSich akvizic.
Do portfolia se ptipojovali dal§i vyznamni hraci z ¢eského a slovenského trhu, jak je patrné

z Obrazku 2.

Akvizice v Case
Clever Decision VHSoft
Dotykacka Holding AW Solutions Gesteem “°
Altus Software JET ERP Smart software D3Ssoft T-CARS
CIGLER SOFTWARE Betriensgesellschaft MIT Prytanis KS Program
CIGLER SOFTWARE J.KR. CDLSYSTEM WBI Solutions Powerstream

2013 2015 2017 2019 2021 2023
2014 2016 2018 2020 2022

AQUASOFT SAOP Allieto AXIOM PROVIS PROVIS
Vema Bl Experts Opal Informatika Pay Solutions
GEMMA Systems Techniserv IT
Dynarnica Tapeon
Vasco

Gesteem
Commander

Obrazek 5 Akvizice spolecnosti Seyfor v letech 2013-2023
3.1.2 Akvizice spole¢nosti AXIOM PROVIS Int. s.r.o.

Pro ucely této prace je dualezity rok 2020. Tehdy probéhla akvizice zlinské spolecnosti
AXIOM PROVIS Int, s.r.o. (dale jen AXIOM PROVIS, pozn. autora). AXIOM PROVIS
byla spolecnosti zabyvajici se ERP systétmy NAVISION a Microsoft Dynamics 365
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Business Central, vyvinutymi spole¢nosti Microsoft. Firma méla v té¢ dobé okolo 50
zaméstnancd, vice nez 20. letou tradici a byla jednim z nejzkusSenéjSich partnert spolecnosti
Microsoft na tizemi CR, v oblasti implementaci a Gdrzby téchto ERP systémi. Na ¢eském
trhu vSak zdaleka nebyla jedina s timto zamétenim, a proto ¢asem zameétila své schopnosti
na 2 kli¢ové obory: finan¢ni sluzby a automotive zadkazniky. Pro kazdy z téchto sektori firma
implementovala urcité rozsifeni pro standardni aplikaci NAVISION, potazmo Business
Central. Pro automotive sektor se jednalo o incadea.dms (zkratka dms znamena Dealer
Management Systém, tedy specializované feseni pro dealery automobilil). Z pohledu sektoru
finan¢nich sluzeb se jednalo o vlastni rozsifeni s nazvem OneCore, zaméfené zejména na
spole¢nosti poskytujici leasing, uvéry a podobné druhy financovani. Implementace téchto
rozsiteni prakticky vylepSuje standardni funkénosti ERP systému a podporuje jeho zakladni
roli — optimalizovat, automatizovat a zrychlovat zdkladni procesy firmy na vSech dilezitych
urovnich. Sama spole¢nost Microsoft prezentuje tuto problematiku nasledovné ,,Planovani
podnikovych zdrojii (ERP) je typ softwarového systéemu, ktery organizacim pomaha
optimalizovat vykon pomoci automatizace a vizeni zakladnich obchodnich procesii. Tento
typ softwaru umi propojit aktivity podnikovych financi, dodavatelského retézce, provozu,
obchodu, vykaznictvi, vyroby a personalistiky v ramci jediné platformy.” (Microsoft,

c2024a)

Dlouhodoba zkuSenost, nejvySs$i Uroven partnerstvi s Microsoft a zaméteni na sektor
automotive a financnich sluzeb, byly hlavni argumenty k odkupu 100% podilu prave

spole¢nosti Solitea, a.s.

3.1.3 Vlivy na strukturu a formovéani spole¢nosti

Do roku 2020, kazda spole¢nost pattici pod holding Solitea, pokratovala ve svém fungovani
tak jako pfed akvizici. Spole¢nosti vystupovaly pod svym vlastnim ndzvem, mély své
osv&dcené druhy komunikace a téméf nic neprobihalo centralné. Jednalo se tak o fungovani
nekolika firem v jedné firmé€. Samotna struktura spole¢nosti se ¢asem samoziejm¢eé menila.
S pfibyvajicim portfoliem, poctem zaméstnancti pobocek a mést bylo tkolem nejen byt
jednotnou firmou avSak také jednotné a systematicky pfistupovat k zaméstnancim,
zdkaznikiim a komunikovat znacku na venek. Z pohledu odd¢leni IT, lidskych zdroji a
marketingu se jednalo o pomérné slozitou zménu. K 1.7.2020 doslo k jedné z nejvétsich fuzi
v IT sektoru na uzemi Ceské a slovenské republiky — Solitea fizovala 23 ceskych a 7
slovenskych firem pod spolecnost Solitea, a.s, dcefinou spolecnost Solitea Slovenska

Republika a dalSimi dcefinymi spole¢nostmi v 9 evropskych zemich (Seyfor, a.s., 2020)
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Solitea svym ristem a akvizi¢nim piisobenim rozsifovala své portfolio do mnoha zemi a
odvétvi. I diky tomu, zacalo vyplouvat na povrch Ze nazev Solitea je pomérné osidny. Je zde
patrna podoba a souvislost s anglickym slovickem solution — teSeni, coz je Casté slovo
vyuzivané v nazvu technologickych spole¢nosti po celém svété. Zejména z pravniho
pohledu pii vstupu na jednotlivé trhy, a tim vice v IT oblasti, mohlo dojit a také doslo
k moznosti zdmény s jinym produktem a konfliktu na daném trhu. Solitea tak stala pted
novou vyzvou, co délat aby k témto konfliktim nedoslo a zaroven jak neztratit vybudovanou
reputaci? Odpovedi byla zména identity, kterou Solitea vzala jako piilezitost namisto hrozby
av listopadu 2022 se ze Solitey stal Seyfor. Neslo pouze o zménu nazvu ale o zménu celkové
identity firmy, jejich produktd, poslani a zejména moderné;si pojeti a omladnuti znacky jako
takové. Daniel Sturm, marketingovy feditel Seyforu, ideu nové identity popsal nasledovné
wZakladem nasi prace je peclivé naslouchat. Bez toho bychom nemohli vyvijet produkty
a sluzby, které by si zakaznici koupili. Téma naslouchani je proto hlavnim motivem nové

identity a firemni kultury spolu se sloganem Just sey it, we are listening,** (Seyfor, a.s., 2022)

3.1.4 Struktura

Predevsim fuze v roku 2020 umoznila zménit, respektive nastavit strukturu spolecnosti do
smysluplného rozdéleni. Struktura spole€nosti je ovlivnéna jednak vlastnickymi poméry,
avSak zejména je dulezité funkéni rozdéleni do 4 divizi, které se dale rozdéluji na tzv.
Business Lines, ve kterych jsou pak zarazeny jednotlivé obchodni jednotky neboli Strategic
Business Units (SBU, dale jen BU). Divize jsou rozdéleny dle velikosti klienttl, ktefi jsou
jejich pomoci obsluhovani, tedy: Payroll & Human resources, Small Business, Medium
Sized Business a Enterprise & Public (jedna se o konkrétni nazvy jednotlivych divizi, kazda

z divizi ma svého nejvyssiho feditele, ¢lena spravni rady).

Pro ucely této prace je dualezité se zaméfit na divizi Enterprise & Public, do které nalezi
byvalé spolecnost AXIOM PROVIS, nyni nazyvana Business Unit incadea&OneCore, nebo
také BU54 (dale jen BU54). Enterprise & Public je rozd¢élena na 4 Business Lines: Enterprise
Applications, Business Apps & Security, Custom-built Applications, Cloud & Security, také
zde ma kazda Business Line svého feditele, ktery méa na starost danou oblast a jeho
podiizenymi jsou feditelé jednotlivych BU. Detailni piehled organizace této divize viz.

Obrazek 6 - Organizace divize Enterprise & Public.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

51

Organizace

Enterprise &
Public

Enterprise
Applications

v =

Custom Built
Applications

Dusan Bartos

Business Apps &
Analytics

3

Cloud &
Security

Lubo3 Rita

Vitézslav Kotrs
Business Line Director

Jaroslav Kunc

Business Line Director Rk s Dieucior

Business Line Director

Business Unil Manager Business unil manay

D345 C2 Tailor-made Apps et m::;'ﬁrum
Marek Lang Michal Opat Jaroslav Kunc . o
" bosintas it Manager

D345 5K a ;C“,'va - Data Analytics
Dita Sirotova R Marek Socha
Business Unil Manoger Loty o Business Unil Manoger
Q Petr Franc
W Fmeen P clas ’ Incadea & @ Techniserv IT 4 SasiE
\ OneCore Ludék Telecky &
e Poines i M Marek Syiéing
Susiners Unit Manoger

Infor Gesteem
Maros Vary N Idenek Nosek
& ehatkimie

usinez: unit Manager Busines: Ui Manager

Obrazek 6 - Organizace divize Enterprise & Public (Seyfor, 2024)

3.1.5 Aktualni situace BU54 - incadea&OneCore

Aktualng tedy BU54 spada do Business Line s ndzvem Enterprise Applications. Séfem
BUS54 je pan David Pecival, ktery ve zlinské pobocce ptlisobi jiz vice nez 15 let a byl u vSech
dilezitych historickych milniki, véetné pfechodu pod spolecnost Solitea, potazmo Seyfor.
Zamefeni této BU je zejména na B2B trh, tedy jako dodavatel softwaru pro firemni
zakazniky, ktefi dale vyuzivaji produkty a zbozi k prodeji ¢i vyrobé. (Kotler, Keller, 2013)
I samotna BU54 ma svoji organizacni strukturu. Prakticky se déli na oddéleni OneCore a
oddéleni incadea, které jsou dale detailnéji clenény. Pro ucely prace a popis business modelu
bude rozebirano pouze oddeleni OneCore.

Oddé¢leni OneCore nabyva v roce 2022 celkem 35 zaméstnancii, rozdélenych prevazné do 2
pobocek, ve Zlin¢ a Bratislavé. Tyto tymy velmi tzce spolupracuji a jelikoz béhem pandemie
koronaviru v Cesku a na Slovensku, nebylo mozné pracovat na pracovisti, velmi se osvéd¢ilo
pracovat on-line skrze platformy jako Microsoft Teams nebo ZOOM. Hierarchicky jsou tito
zamestnanci rozdéleni na 3 tymy: obchodné marketingovy, vyvojovy a implementacni tym.
Jednim =z faktl je ze ncktefi ze zaméstnanci spadaji jak do vyvojového tak do
implementa¢niho tymu, napfiklad analytici ¢i vyvojafi. Pravé diky adaptaci na on-line
platformy a fakt Ze hlavnimi komunika¢nimi néstroji intern€ i se zdkazniky jsou e-mail a

MS Teams, tato spoluprace na dalku neni problémem, jelikoz dnes implementace systém1,



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 52

Skoleni a konzultace probihaji pfevazné na dalku pokud je to mozné. Timto faktem lze

navazat na produktové portfolio a cilové skupiny zdkazniki.

3.2 Produktové portfolio OneCore oddéleni

Pro pochopeni produktii OneCore, je potieba nejdiive pochopit hierarchii produktii
spolecnosti Microsoft. Spole¢nost Microsoft je znama zejména svym zaméfenim na vyvoj
softwarovych produkti pro jednotlivce, skoly ¢i firmy, jako je Microsoft Office (dnes
Microsoft 365) ¢i operacni systém Windows. Lze fici Zze na poli operacnich systémul a
kancelatskych aplikaci je jednickou na svété v poctu prodejti i uzivateli.

OneCore oddé¢leni z pohledu produktl, nabizi zejména vlastni feSeni s nazvem OneCore a
feSeni pro mensi firmy s ndzvem Express Apps. Z pohledu dalSich produkti Ize fici, Ze se
BU54 snazi vyuzit podpory spole¢nosti Microsoft, a svym zékaznikiim tak nabizi zejména
produkty zdilny pravé spolecnosti Microsoft nebo vlastni produkty vybudované na

platformach spole¢nosti Microsoft.

3.2.1 Seyfor OneCore — leasingovy software

Z technického hlediska je Seyfor OneCore certifikovanym add-onem pro ERP systém
Microsoft Dynamics 365 Business Central. Znamena to Ze OneCore rozsifuje funkcionalitu
klasického ERP o potieby pro leasingové ¢i uveérové spolecnosti. Pro pochopeni
problematiky add-onl ¢i rozSifeni, je nutné vysvétlit vyznam partnerstvi se spolecnosti
Microsoft. Byt partnerem spolecnosti Microsoft vyzaduje nejen zkuSenosti, avSak
partnerstvi je také podminéno dobou plisobeni na daném trhu, kvalitou implementaci feSeni
Business Central, a také je nutné aby zaméstnanci dané partnerské firmy (v tomto ptipade
Seyfor a BU54) byli certifikovani pro vykonavani ¢innosti implementace, Skoleni a uprav
systému Business Central. Spole¢nost Microsoft na svém webu uvadi , Jako vyvojar
Microsoft Dynamics 365 Business Central jste zodpovédni za navrh, vyvoj, testovani a
udrzbu reseni zalozenych na Dynamics 365 Business Central. V této roli vyvijite aplikace,

v ey

(Microsoft, ¢2024b) Jelikoz BU54 za celou dobu své existence figurovala jako jeden
z nejvyznamnéj§ich partnerti Microsoftu na uzemi CR, pravé to ji ¢ini idealnim partnerem
pro pfizpisobovani systému Business Central, zejména pro klientelu se specifickym
zaméetenim. BUS4 a jeji vedeni si toho byli védomi jiz delsi dobu a proto jiz v letech 2004-
2006 byl vyvinut systém OneCore, ktery se specializuje na problematiku spole¢nosti

poskytujicich leasing a Gvéry koncovym zakaznikiim. OneCore rozSifuje ERP Business



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 53

Central o moznost kalkulace leasingu, evidenci a praci s leasingovym majetkem, spravu
smluv, schvalovaci proces, fakturaci, spravu pohledavek a plateb a v neposledni fad¢
ukonceni smluv a vypotadani. (Seyfor, a.s., c2024a) Dulezitym aspektem produktu OneCore
je, ze je pomérn¢ komplexni z pohledu nastaveni a obsluhy. To je zplisobeno zejména
cilovou skupinou, kterou jsou leasingové spolecnosti poskytujici operativni leasing, finan¢ni
leasing, uvéry ¢i pronajem majetku. Poskytované sluzby zminéné v predchozi ¢asti lze
nazyvat jako finan¢ni produkty. Ona komplexita je zplisobena zejména kombinaci téchto
sluzeb a velikosti spole¢nosti vyuzivajicich tento software. Jedna se zejména o spolecnosti
patfici pod znacky vyznamnych bankovnich domt a nadnarodnich korporaci, kde prave

daraz na kontrolu, kvalitu a komplexnost procesii je obrovsky.

3.2.2 Seyfor Express Apps

Muzeme fici ze Seyfor Express Apps jsou jistym sub-produktem, v porovnani s feSenim
OneCore. Technicky se jednd o emisi jednotlivych funkcionalit zfeSeni OneCore a
uzpusobeni pro firmy s jasnym zamétenim na urcity finanéni produkt. Cilem této produktové
fady je vyuzivat partnerstvi s jinymi firmami po celém svété a pomoci téchto partnerti
implementovat feSeni Express Apps na novych trzich. K lednu 2023 existuje v portfoliu
Express Apps 5 produkti:

e Loans Express App

e Financial Leasing Express App
e Instalment Sale Express App
e Rental Express App

e Funding Express App

3.2.2.1 Loans Express App

Loans Express App je feSeni pro spole€nosti poskytujici uvery. Jako vSechna feSeni od BU54
je postavené¢ na platformé Microsoft Dynamics 365 Business Central. Znamena to Ze
standardni ERP funkcionalitu roz$ifuje a moznost vypocitat a poskytnout avér fyzickym ¢i
uvérového procesu — od on-boardingu klienta, ptes tvorbu kalkulace a schvalovaci proces az
po spravu aktivni smlouvy a provadéni zmén, fakturace a dalSich operaci. Toto feSeni je
nejpokrocilej§im softwarem z dilny BU 54 pro malé a stfedni firmy. Je implementované na

vSech kontinentech po celém svété a mezi jeho uZivatele patii nejen mikro poskytovatelé
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pujcek, avSak od roku 2024 také jedna vladni organizace z Evropy, ktera poskytuje pijcky

obyvatelim daného statu.

3.2.2.2 Financial Leasing Express App

Tato aplikace rozsifuje ERP funkcionalitu o moznost poskytovat finan¢ni leasing. Finan¢ni
leasing lze definovat jako ,,financni leasing, kdy uzivatel uziva predmeét leasingu, ktery je
nasledné za predem stanovenych podminek preveden do jeho viastnictvi. V ucetni legislativée
je definice financniho leasingu v 28 odst. 3 zdkona o ucetnictvi, podle které se financnim
leasingem rozumi poskytnuti majetku za uplatu do uzivani, jestlize je uZivatel opravnén nebo
povinen v pritbéhu uzivani nebo po jeho ukonceni nabyt vlastnické pravo k poskytnutému
majetku. “ (Seyfor, a.s., 2023)

Technicky je feSeni na podobné Loans Express App, zejména skladbou funkei. Na prvnim
misté se jednd o podobnou logiku prace s klientem a smlouvou, v rdmci ERP systému
Business Central. Nutno podotknout Zze u leasingu, je pro klienty nutno pravé propojit
financovani s ur€itym objektem (majetkem). Typy majetkti mohou byt rizné a proto je ve
standardni verzi aplikace obecny popis majetku a jeho tfidéni do skupin, kde poté pro
kazdého zdkaznika je tato ¢ast upravena na miru dle jeho potieb. V praxi to znamena, ze
pokud zakaznik poskytuje leasing automobild, systém se rozSifi o moznost zapisovat
informace o automobilu jako naptiklad VIN Cislo, typ paliva, objem motoru a vykon ¢i

rozméry. V piipad¢ jiného zaméteni se feSeni upravuje dle potieby klienta.

3.2.2.3 Installment Sale Express App

Installment sale, neboli splatkovy prodej, je jednim z typl financovani, které dnes poskytuji
rizné typy spolecnosti. Jedna se o typ financovani, ktery je nabizen napfimo prodejcem a
nabizi zdkaznikovi vlastnit produkt ihned po koupi avSak s odlozenymi splatkami.
(Finance.cz, c1997-2024)Velmi Casto se vyuZziva v prodejnach elektroniky ¢i nabytku, kde
je nutné na zéklad¢ faktury za zboZzi vystavit klientovi splatkovy kalendar. Spolecnosti
vyuzivajici toto konkrétni feSeni maji moznost veSkerou spravu klientd, produkti, faktur a
splatkovych kalendait provadét z jednoho mista a mit efektivné prehled o vSem diilezitém
pro chod firmy. Technicky opét systém piejima zaklady zifeSeni Loans Express App
(zejména co se tyka zplsobu prace s fakturami, zdkazniky, vypoctem splatkového kalendare

apod.)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 55

3.2.2.4 Rental Express App

U tohoto feSent je hlavni podstatou, umoznit uzivatelim feSeni Business Central pronajimat
majetek nebo polozky z inventare / skladu spolecnosti. Funkcionalita Business Central sice
obstara skladové hospodafstvi ¢i evidenci majetku a praci s nim, véetné odpisovani, avSak
nema moznost jednoduse vypocitat dobu prondjmu a zkompletovat proces prondjmu. Proto
v ramci tohoto feseni pfibyva moznost tvorby tzv. polozek prondjmu, ceniki do kterych jsou
jednotlivé polozky fazeny a moznost tvoiit rezervace a pronajmy téchto polozek, kde
vypocet celkové ceny zavisi na délce a typu pronajmu. Do podzimu roku 2022 bylo feseni
Rental Express App vyvinuto vyhradné pro pronajem automobilti. Diky konkrétni poptavce
o upravy pro jiné zaméieni, od klienta z Kanady, bylo rozhodnuto na téchto zékladech
vybudovat ve spolupraci s timto klientem feSeni pro prondjem obecnéjSiho charakteru.
Technicky to znamenalo zobecnit zejména definici pfedmétu, kterd do této doby byla velmi
siln€¢ zamétena na pronajem automobilll (zejména identifikacni tdaje typické pro automobily
a stroje). Do konce roku 2022 bylo vyvinuto toto feseni a bylo rozhodnuto rozsifit portfolio
o dalsi feSeni. Nastala vSak otdzka jak toto nové feSeni nazyvat. Plivodni feSeni tak bylo diky
zaméfeni na automobily pfejmenovano na ,,Car Rental Express App* a nové feseni pievzalo

nazev ,,Rental Express App“.

3.2.2.5 Funding Express App

Pro pochopeni podstaty tohoto feSeni je potieba vysvétlit pojem slova funding. Dle
Cambridge University Press ma toto slovo né€kolik vyznama avSak vSechny se shoduji
v jasné podstaté, tedy Ze funding jsou penize poskytnuté na urcéity ucel (Cambridge
University Press & Assessment, c2024)

Podstata tohoto feSeni spo€iva v moznosti monitorovat, evidovat a spravovat rizné druhy
obdrzenych pijcek a investic do spolecnosti, a jednoduse mit moznost kontroly nad celym
timto portfoliem vcetné spravy splatkovych kalendati a plateb. Idea byla vytvofit podptirné
feSeni pro financni spolecnosti poskytujici uvéry, jelikoz Casto dochazi k tomu ze tyto
spolecnosti ptjcuji klientlim jiz pij¢ené penize z jinych zdroji. Nutno podotknout ze toto
feSeni bylo vyvinuto jako takzvany Minimum Viable Produkt (MVP), tedy produkt vyvinuty
s jeho klicovymi funkcionalitami a otestovany v provozu na zdkaznicich, pro ziskani zpétné
vazby pro dalsi verze a vylepSeni (Gartner, Inc., c2024) Tento pfistup byl zvolen jako
vhodny, zejména kvuli nutnosti rychle reagovat na poptavku na trhu, avSak také proto ze je

obecné ¢im dal vice vyuzivany pravé IT spole¢nostmi a startupy.
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4 BUSINESS MODEL ODDELENI ONECORE

Nastroj Business Model CANVAS, byl pro analyzu vybran zejména skrze jiz existujici a
zab¢hlé procesy v samotném business modelu odd€leni OneCore. Model byl analyzovan
béhem prvniho kvartalu roku 2022. Nékteré soucasti modelu jako zékaznické segmenty, jsou
obchodnim oddélenim rozebirdny na pravidelné bazi, zejména kvili slozitosti zacileni na
sveétoveé trhy. Béhem analyzy prostiedi, bylo dulezité zjistit jaké je interni vnimani pojmu
spojenych s problematikou tvorby Business Modelt a podobnych témat, a to zejména proto
ze BU54 chce zapojovat zaméstnance do zmén na pobocce. Dale probehla analyza
konkurence na poli ISV dodavatelii feSeni Business Central. Samotny business model byl

nasledné analyzovan po jednotlivych ¢astech dle metodologie CANVAS.
4.1 Analyza oddéleni OneCore

4.1.1 Interni Setfeni — dotaznik (vnimani pojmii intern€)

Z pohledu interni analyzy business modelu, bylo dilezité uskute¢nit interni Setfeni mezi
zaméstnanci na téma business modelu a pojmt ohledné modernich, zejména agilnich
pristupti k vedeni projektt a firmy celkové. Jelikoz BU54 funguje spise jako rodina, kde se
vSichni znaji a historicky si zaklada na zkuSenostech, znalostech a ndzorech zaméstnancil,
bylo rozhodnuto provést interni Setfeni mezi zaméstnanci, na téma znalosti business modelil
a souvisejicich pojml. Zakladem bylo vytvofeni n€kolika testovacich hypotéz a na jejich
zaklad¢ konkrétnich otazek v dotazniku. Dotaznik se skladal ze Sesti otazek, z nichz 5 bylo
uzavienych a jedna oteviena. Testovaci hypotézy a konkrétni otazky, na né navazujici, jsou
zminény nizZe:
e Hypotéza o pojmu Business Model — Zamé&stnanci BU54 vi, co je business model.

o ,Vite co znamend pojem Business Model?*

o ,,Prosim kratce popiSte, zda vite co pojem znamena, piipadné co si pod timto

pojmem piedstavujete.*

e Hypotéza o klicovém tématu Business Modelu - Zamé&stnanci BU54 vi, na co se

business model zamétuje.
o ,,Coje podle Vés hlavnim tématem business modelu?*

e Hypotéza o modernich pojmech a metodologiich obecné — Zaméstnanci BU54 maji

prehled o modernich pojmech a ptistupech k tizeni firmy a projektt.
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o ,Zakliknéte, které z nésledujicich pojmut znate.*

e Hypotéza o internim vnimani konkrétnich business modelt vramci BUS4 —

Zaméstnanci BU54 vi, jakymi zpisoby se nase produkty prodavaji.
o ,Jaké z business modeld vyuziva nase BU incadea&OneCore k prodeji?

e Hypotéza o podileni se na tvorb¢ a inovaci business modelu (o spolupraci) —

Zaméstnanci BU54, se chtéji podilet na inovacich.

o ,,Myslite si Ze zaméstnanci by se méli podilet na inovaci business modelu

spole¢nosti?“

Zakladem téchto hypotéz, bylo zejména zjistit jakym zplsobem, zda spravné nebo
nespravné, zaméstnanci BU5S4 tento pojem chapou. Interni vnimani modernich pojmu a
prace s nimi, je pro konkrétni obchodni jednotku velmi dilezité. Pravé konkrétni odpovédi,
by mély pomoci osvétlit nejen znalosti pojmil, avSak také otevienost zaméestnancti se podilet
na rozvoji business modelu a podnikani spolecnosti obecné. Prizkum byl odeslan v bfeznu
2023, formou on-line dotazniku, na vSech 34 zaméstnancti oddéleni OneCore, nasledné jeste
na dva €leny vy$§iho managementu BU54, ktefi nejsou soucasti BU napiimo, av§ak ochotné
pfijali pozvani k vyplnéni. Dotaznik vyplnilo celkem 26 respondenttl, z celkem 36 rozesilek,
coZ Cini Uspésnost 72,22 %. Nutno podotknout Ze dotaznik byl anonymni a bez ohledu na
konkrétni pozice ¢i znalosti tématu jednotlivymi respondenty. V nasledujici ¢asti budou

rozebrany jednotlivé otdzky dotazniku v ndvaznosti na hypotézy a vysledky prizkumu.

4.1.2 Hypotéza o pojmu Business Model — Zaméstnanci BU54 vi, co je business

model.

Na zéklad¢ této hypotézy byly polozeny dvé konkrétni otazky v dotazniku v nasledujicim
znéni: ,,Vite co znamena pojem Business Model?* s mozZnosti odpovédi ,,Ano* a ,,Ne“, a
nasledné otazka ,,Prosim krétce popiste, zda vite co pojem znamen4, ptipadné co si pod timto
pojmem piedstavujete.”, s moznosti oteviené odpoveédi. Z 26 respondentii celkem 20
odpovédé€lo na prvni otazku ,,Ano®, tedy Ze vi co znamena pojem business model. Zbylych
6 odpovédelo ,,Ne“. Klicova vSak byla otazka Cislo dvé, a to kratky popis pojmu vlastnimi
avSak principem bylo zjistit jak obecné zaméstnanci pojem vnimaji a dat jim prostor na
vlastni projev. Nejzajimavej$im zjisténim bylo ¢asté zminovani finan¢niho aspektu ve formé

,» Lvorby zisku®, tedy principem tohoto pfistupu je jak tvofit zisk — celkem 7 odpovédi (19,44
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%). Piekvapivé také bylo ze 3 respondenti (8,33 %) konkrétné pojem business model
oznacili jako synonymum pro business plan. U ostatnich odpovédi bylo zjisténo, Ze
respondenti chapali princip zaméfeni business modelu na tvorbu strategie, Ci pfistupu pro
spravné fungovani a blaho firmy a dobré ekonomické vysledky, které s business modelem
bezesporu souvisi. Naopak pouze 3 respondenti (8,33 %) odpoveédéli konkrétng, Zze cilem
business modelu je soustiedéni se na piidanou hodnotu dodavanou zékaznikovi. Na zakladé
této Casti dotazniku se nepodaftilo prokazat, ze vétSina zaméstnancti pojmu rozumi, jelikoz
dalezitym aspektem bylo chapani business modelu jako zptisobu pro praci s piidanou

hodnotou pro klienta, a naopak nekladenim dtrazu na zisk.

4.1.3 Hypotéza o klicovém tématu Business Modelu - Zaméstnanci BU54 vi, na co se

business model zaméruje.

Ptedpokladem ptedchozi oteviené otazky bylo, Ze odpovédi se budou velmi lisit, av§ak bylo
dalezité zjistit redlnou predstavu o pojmu jako takovém. I proto v navaznosti na druhou
hypotézu byla polozena otazka ,,Co je podle Vés hlavnim tématem business modelu?*
s konkrétnimi odpovéd’'mi: Tvorba zisku, ZlepSeni interniho prostiedi a zaméstnanecké
spokojenosti, Pfidan4 hodnota pro zdkaznika a jeji tvorba, Trzni segmentace.

Konkrétni vysledky mohou byt piekvapivé, avsak s védomim vysledkli predchozi otazky,
vysledky pouze potvrzuji interni neznalost pojmu a jeho nepochopeni. Konkrétné 19
respondentti (52.77 %), odpovédélo ze hlavnim tématem je tvorba zisku. Pouze 5

respondenti (13,88 %), zvolilo spravné pfidanou hodnotu pro zdkaznika.

,Co je podle Vas hlavnim tématem business modelu?“

= Tvorba zisku
= ZlepSeni interniho prostredi, zaméstnanecké spokojenosti
Pfidana hodnota pro zdkaznika a jeji tvorba

Trzni segmentace

Obrazek 7 - Graf vysledkl hypotézy Cislo 2
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4.1.4 Hypotéza o modernich pojmech a metodologiich obecné — Zaméstnanci BUS4

maji piehled o modernich pojmech a pristupech k fizeni firmy a projektu.

Z diavodu silného zaméteni BU5S4 na rozvoj zaméstnancil, z pohledu znalosti a dovednosti,
byla zvolena hypotéza tykajici se pojmt, souvisejicich nejen s modernimi piistupy k vedeni
firmy, avSak siln¢ souvisejicimi s pojmem business modelu. Otazka byla polozena
nasledovné ,,Zakliknéte, které z nasledujicich pojmil znate.”. Respondenti méli celkové na

vybér z deviti moznosti, viz. Chyba! Nenalezen zdroj odkaz.

3 § g =
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16 1 1 1
17 1 2
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19 1 |2

20 1 1

21 1 1 2

22 1 |1 1
23 1 1 5

24 3

25 1 |2 1
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Teeelhens - AdpdvédPna ofizku 3 ZaklikifEte, Rieré z Adsledficich pojmi zddte .«

Dal$im faktem je Ze respondenti mohli zakliknout vice moznosti najednou, aby bylo zjiSténo

jakou uroven ptehledu maji. Konkrétné se jednalo o ndsledujici moznosti / nastroje: Business
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Model CANVAS, Lean CANVAS, Value Proposition CANVAS, Blue Ocean Strategy, Design
Thinking, Lean Startup, Agile Methodology, Minimum Viable Product a Nic z vySe
uvedenych.

Celkové bylo zaznamenano 17 odpovédi s jednim vybérem, tedy Ze respondent zaznacil
pouze jednu odpoved’, z toho 10 respondentti oznacilo odpoveéd’ ,,Nic z vyse uvedenych®. Ze
zbylych 7 respondentil, celkem 5 oznalilo Agile Methodology coz odkazuje na nedavné
Skoleni klicovych zaméstnancti o tomto piistupu. Tato odpoveéd byla také nejvice volena
celkem 13 krat, tedy celych 50 % ze vSech respondenti, je s timto pojmem obezndmeno.
Z pohledu respondentd, ktefi volili vice moznosti se nejvice opakoval pojem Business model
CANVAS s 8 odpovéd'mi (30,77 %) a pojmy Lean CANVAS a Lean Startup, po 6 odpovédich
(23,07 %). Dle procentudlni tspé&snosti jednotlivych pojmil, a zejména niz§imu oznacovani
posledni odpovédi ktera odkazovala na nezndmost jakéhokoliv pojmu, lze fici Ze
zaméstnanci BU54 maji prehled o modernich pojmech ve vztahu k podnikani obecné ¢i

business modelu.

4.1.5 Hypotéza o internim vnimani konkrétnich business modeli v ramci BUS4 —

Zaméstnanci BUS4 vi, jakymi zpiisoby se naSe produkty prodavaji.

vvvvvv

uvniti firmy, byla otdzka zaloZena na definici konkrétnich zptisobli prodeje, v business
modelu BU54. ,,Jaké z business modelii vyuziva nase BU incadea&OneCore k prodeji?.
Otazka byla sméfovana na to jakym zplsobem se produkt k zdkaznikovi dostane. Celkem
zde bylo mozZno vybrat z 10 moZnosti, viz. Tabulka 4 - Odpovédi na otazku ,,Jaké z business
modelll vyuziva nase BU incadea&OneCore k prodeji?“. V tabulce je také mozné vidét
jednotlivé odpovédi respondentii. Celkem 14 respondentl zvolilo jednohlasnou odpovéd,
pouze jeden znich odpovédél Ze Zadny ze zminénych pojmi nezni. DuleZitym
predpokladem je Ze BU54 kombinuje nékolik konkrétnich zplisobi prodeje skrze business
model, a to: Predplatné, Primy prodej, Prodej pres partnery a prodej pres platformu.
Ptedpokladem této hypotézy tedy bylo tyto 4 kategorie by mély byt témi, které respondenti
vyplni nejcastéji, idedlné v dané kombinaci vSech ¢tyfech nebo alespon ti z nich. Celkem 6
respondentll oznacilo kombinaci vSech ¢tyfech vyuzivanych zplisobli prodeje. DalSich 5
respondentll oznacilo alespont 3 z nich, coz dohromady dava 11 respondentq, tedy 42,3 %
ktefi spliuji podminku hypotézy. Hypotéza byla potvrzena, zejména proto ze Ctyfi klicove
kategorie byly vyplnény nejcastéji — Predplatné 14 odpovédi, Pfimy prodej a prodej pies
partnery 15 odpovédi a prodej ptes platformu 10 odpovédi. Z vysledki ze vidét Ze
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zameéstnanci ve firmé maji ptehled o zptsobu prodeje produktl a sluzeb, coz je pro BU5S4

dalezitym faktorem, jelikoz zaméstnanci jsou spolutviirci a klic¢ové zdroje pro business

model obchodni jednotky.
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4 1 1
5 1 1
6 1 1
7 1 1
8 1 1
9 1 1
10 1 1
11 1 1
12 1 1
13 1 1 1 1
14 1 1
15 1 1 1 1
16 1 1
17 1 1 1 1
18 1 1 1 1
19 1 1 1
20 1 1 1 1
21 1 1 1 1
22 1 1 1
23 1 1 1 1
24 1 1 1 3
25 1 1 1 3
26 1 1 1 3

Celkem | 14 [15] 15 | 10 [1[0f0 1 [o] 1 14

Tabulka 4 - Odpovédi na otazku ,,Jaké z business modelil vyuziva nase BU

incadea&OneCore k prodeji?*
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4.1.6 Hypotéza o podileni se na tvorbé a inovaci business modelu (o spolupraci) —

Zaméstnanci BU5S4, se chtéji podilet na inovacich.

Jak jiz bylo zminéno, interni prostfedi BUS54, ptisobi spisSe jako rodina, ktera se navzajem
podporuje a jde si za svym stanovenym cilem. Z pohledu faktu ze BU54 je soucasti
nadnarodni korporace Seyfor, se jednd o piekvapivy avSak ptijemny fakt. I proto byla
posledni hypotéza postavena na podstaté spoluprace. Hypotéza ma za cil potvrdit ochotu
zaméstnancu spolupracovat, a moci tak v budoucnu déle rozvijet konkrétni business model,

nejen za pritomnosti managementu a obchodniho oddéleni, ale také ve spolupraci s dal§imi

zamgéstnanci.
Ano, podilel bych se Anc’>, ale Ne, ale pok’ud bych Ne, je to vysada
Respondent | pokud by to bylo podilet se musel, podilel bych .
iy . managementu firmy
moiné nechci se
1 1
2
3
4 1
5 1
6 1
7 1
8 1
9 1
10 1
11 1
12 1
13 1
14 1
15 1
16 1
17 1
18 1
19
20 1
21
22 1
23
24 1
25
26 1
Celkem 14 8 2 2

Tabulka 5 - Odpovédi na otazku ,,,,Myslite si Ze zaméstnanci by se méli podilet na inovaci
business modelu spole¢nosti?*.
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Otézka v dotazniku byla polozena nasledovné: ,,Myslite si ze zamé&stnanci by se méli podilet
na inovaci business modelu spole¢nosti?*‘. Na vybér méli respondenti ze ¢tyfech moznosti,
konkrétné: Ano, podilel bych se pokud by to bylo mozné, Ano, ale podilet se nechci, Ne, ale
pokud bych musel, podilel bych se a Ne, je to vysada managementu firmy. Doplikové véty
za kazdou z moznosti Ano a Ne, maji za kol rozkli¢ovat samotnou ochotu podileni se na
spolupraci. Z moznych odpovédi slo vybrat vzdy jen jednu moznost. Z pohledu vysledka 1ze
fici ze Slo o piijemné prekvapeni. Jak je vidét v Tabulka 5 - Odpovédi na otazku ,,,,Myslite
si ze zaméstnanci by se méli podilet na inovaci business modelu spolecnosti?“., celkem 22
zaméstnancu si mysli ze by se méli podilet na inovaci business modelu spole¢nosti, prestoze
v ptedchozich otdzkéach povétSinou nedokézali definovat co pojem znamena. Z téchto 22
respondentll, by se 14 (53,84 %) podilelo na inovaci zcela dobrovolné a se zdjmem. Zbylych

8 (30,76 %) se podilet nechce.

Zavérem lze tici ze vnimani pojmu business model nebylo velmi pfesvédcivé, a zaméstnanci
BU54 si tento pojem spiSe zaménuji s business planem a tvorbou zisku. Samoziejmé tvorba
zisku je podstatou podnikani, viz. teoreticka ¢ast, avSak podstata business modelu je
zameétena hlavné na praci s ptidanou hodnotou pro zakaznika. Pfidanou hodnotu jako hlavni
téma business modelu zvolilo pouze 13,88 % respondentd. Dulezitym zjisténim bylo spravné
chépani prodejnich zptisobi BUS54 vramci daného business modelu, kde 42,3 %
respondentl splnilo pfedpoklad této hypotézy. PfestoZe pojem nemusel byt spravné chapan,
prekvapivym byl také fakt potfeby a ochoty spolupracovat na inovaci business modelu,

celkem 53,84 % respondent by se podilelo dobrovolné a se zajmem.
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4.2 Analyza prostredi firmy

Na zéklad¢ zjisténych poznatkli bylo rozhodnuto provést analyzu mikro prostfedi a
makroprostiedi BU54, konkrétné odd€leni OneCore. Analyza bude provedena nejdiive se
zaméfenim na makroprostfedi, pomoci PESTLE analyzy. Nésledné¢ se zaméfenim na

mikroprostiedi oddéleni OneCore, pomoci Porterovy analyzy 5 konkuren¢nich sil.

4.2.1 PESTLE Analyza

Politické faktory:

Z pohledu politickych faktort existuje n€kolik silnych faktorti ohrozujicich budoucnost
celého IT odvétvi a zejména specifickych softwarti jako je OneCore. Nejvétsi hrozbou a
zaroven prileZitosti jsou mozné regulace v oblasti financi a technologii. Zejména proto, Ze
OneCore je cileny na mezindrodni trhy, a klienti se nachazi prakticky v jakékoliv zemi na
svéte, mozné legislativni zmény na jednotlivych trzich, zejména trzich na kterych jesté
OneCore oddéleni nepiisobi, mohou mit zdsadni dopad na prodeje a celkové fungovani
firmy. Pravdou je, Ze majorita klientl pochazi z lokalniho CZ/SK trhu, kde je snadné&jsi
predikovat a sledovat politickou situaci, a ptipadné legislativni zmény, které mohou mit
dopad do odvétvi leasingu a uvért. Pro oddéleni OneCore, by dané zmény a jejich Spatna
predikce, znamenaly zejména neschopnost pfipravit dané zmény do systému a tim omezeni
zakaznika zejména z pohledu neplnéni hodnotové nabidky a nedodéani pfidané hodnoty.
Z pohledu politické regulace jsou nejvétsi hrozbou zmény danovych predpist, kdy miize
dojit ke znevyhodnéni leasingu a Gvéra pro koncového klienta, ¢i poskytovatele z pohledu
novych danovych zédkond. (Krch et al., 2022) Druhym tématem jsou politické zmény na poli
technologii. Skv€lym ptikladem je problematika zavedeni GDPR. Pro spolecnosti
poskytujici leasing ¢i ivéry je ochrana osobnich tidajli klienta na prvnim misté. S prechodem
na evropsky standard GDPR, se zménil i ¢esky zakon o ochrané osobnich udaji. Zmény
nastaly napfiklad z divodl automatizace sbirani dat a pfenosu informaci o osobnich udajich.
(Ministerstvo vnitra Ceské republiky, c2024) Konkrétn& to znamena Ze software OneCore a
tim 1 platforma Business Central, musi spliiovat zasady o ochrané osobnich udajt platné od
28. kvétna 2018. Toto téma mize rezonovat zejména z pohledu cizich trhl. Faktem je Ze
oddéleni OneCore nastavilo nékolik pfistupii jak pfedejit problémim s podobnymi
zménami. Na urovni spoluprace s ISV partnery, se jedna o fakt, Ze partner je zodpovédny za
upozornéni na nastavajici nebo jiz platné zmény a za navrZeni Gpravy systému nebo upravu

samotnou. Z pohledu spoluprace oddeleni OneCore s konkrétnim klientem na cizim tzemi,
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vétSinou odpovédnost za tyto zmény a upozornéni na n¢ prebira klient. Nutno dodat ze
segment leasingovych a uvérovych firem, ¢i finan¢nich spolecnosti obecné je velmi dobie

orientovan v této problematice a je v jejich vlastnim zajmu na tyto zmeény upozoriiovat.

Ekonomické faktory:

U ekonomickych faktorii 1ze opét rozliSovat mezi lokalnim a globalnim trhem. Faktem je Ze
globalni ekonomicka situace, ovliviiuje v ramci CR, situaci lokalni. Nejvétsi hrozbou
z ekonomického pohledu je zvySovani inflace. ZvySujici se mira inflace miize zvysit naklady
na provoz a vyvoj softwaru, coz by mohlo mit dopad na ceny produktii nejen oddéleni
OneCore, ale celkovych nakladd na provoz cloudovych feSeni. Hybatelll inflace existuje
spoustu. Jako nejvétsi hrozby jsou vnimany, neumérné zvysené naklady na vyvoj ¢i provoz
oddéleni celkové, dadle ménova politika centralnich bank, jelikoZ ty velmi jednoduSe mohou
urcovat rist ¢i pokles inflace, pomoci tisku penéz, ¢i snizovani urokovych sazeb. Zejména
v odvétvi softwaru pro finan¢ni odvétvi, tento faktor bude ptsobit jako dvousecna zbran.
Ovlivni nejen oddéleni OneCore, avSak také samotné poskytovatele finan¢nich sluZeb.
V neposledni tadé¢ je potieba uvazovat nad takzvanymi externimi Soky, jako jsou
nepiedvidatelné udalosti ve formé ptirodnich vlivi, ¢i geopolitické konflikty jako naptiklad
valka na Ukrajin€. Valka na Ukrajing je dobrym piikladem pro ndvaznost na dalsi téma a to
je faktor zmén ménovych kurzi. Béhem roku 2022, v navaznosti na energetickou krizi
v Evropé, zpisobenou valkou na Ukrajiné¢ a zavislosti Evropy na plynu z Ruska, doslo
k oslabovani Eura vii¢i dolaru. Nutno podotknout Ze tento trend se projevoval jiz delsi dobu,
ale situace napomohla k tomu aby Euro vii¢i dolaru dosahlo tzv. parity, tedy sménného kurzu
1:1. K tomuto jevu doslo naposledy v roce 2002, ptedtim jesté v letech 2000 a 1986, jinak

si Euro drzelo silng€jsi pozici z pohledu sménného kurzu vici dolaru. (GoogleFinance, b. r.)

Socialni faktory:

Socialni faktory jsou jednoznac¢né dulezité, z pohledu B2B dodavateli obecné, 1 z pohledu
dodavateli softwarti. Tento obor je ovliviiovan nejen samotnymi odbérateli, tedy firmami
poskytujici finan¢ni sluzby nebo jakékoliv dalsi sluzby, ale bezesporu miizou byt dodavatelé
ovlivnéni i koncovym zakaznikem odbeératele. Konkrétnim faktorem s obrovskym vlivem na
odvétvi vyvoje finan¢nich softward, jsou trendy ve financovani a jejich zmény. Zejména pak
zmény v preferencich a chovani spotfebitelil v oblasti financi, mohou ovlivnit poptavku,
nejen po finan¢nich produktech, ale také po softwarovych produktech pro finan¢ni sektor.

Velkym tématem je postoj generace Z a milenialll k vlastnéni majetku. Tento sociélni faktor
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muze mit vliv pfimo na obor finan¢nich sluzeb, a tim padem i na oddéleni OneCore, a jim
podobna odvétvi. Faktem vSak je, Ze tento vliv je vyhledové ve skrze pozitivni. Trend
vlastnéni majetku mladych generaci, je spiSe negativni. To znamena ze mladi lidé
nepotiebuji tolik vlastnit majetek, jako jsou auta ¢i domy a upiednostituji moderni zptsoby,
zalozené na principech pronajmu a sdileni. Ve skutecnosti je zajimavé zjisténi, proc¢ je tomu
tak. Dle Davida Navratila, hlavniho ekonoma Ceské Spotitelny, je tento fakt zpiisoben
zejména nepotiebnosti vlastnit majetek, oproti Casto zminovanému nezajmu. Jednim
z faktort, pro¢ lidé nepotiebuji vlastnit majetek, je zvysujici se pocet jednoclennych rodin,
tedy lidi Zijicich o samoté. Konkrétné v CR existovalo v roce 28,4 % singles domacnosti
v roce 2016, a v roce 2019 to bylo jiz 29,8 %. (United Nations Economic Comission for
Europe, b. 1.) Jednoc¢lenné rodiny maji celkové mensi ptijem, coz zplisobuje Ze jinak uvazuji
ale maji také jiné naroky na Zivot, naptiklad mensi typ bytu, moznost spolubydleni,
nepotieba auta apod. DalS$im z nich je pfesun z vesnic do mést, kdy lidé ve méstech, zkratka
nemaji takovou potiebu, naptiklad vlastnit auto a rad€ji vyuziji carsharing . Velkym tématem
je vsak vlastnéni nemovitosti. Dle analyzy Davida Navratila (LeaseTech Digital Morning
2025, 2024), a dat na z prizkumd spoleénosti Numbeo, LSEG Datastream a Ceska
spofitelna, je v CR nejvy$si pomér cen nemovitosti, v nivaznosti na cenu nemovitosti a
potiebny roéni piijem pro jeji koupi. Na izemi CR je zapotiebi 15 ro¢nich piijmi k nakupu
nemovitosti, napfiklad v Estonsku a Francii je to pouhych 12, v Bulharsku 9 a severskych
zemich a Beneluxu 7. V tomto ohledu vede USA s 5 ro¢nimi platy pro ndkup nemovitosti.
Poslednim silnym sociologickym faktorem je obecny rast technologické a digitalni
gramotnosti. Pokud zakaznici vyuzivajici software OneCore budou rist a vzdélavat se
v oblasti digitalnich trendd, miize se zvednou z4jem o feSeni OneCore. Pokud vSak budou
rust tyto znalosti u koncovych uZivateli finan¢nich sluzeb, mizZe to vést podobné jako u
trendu sdileni, v vyuziti modernich sluzeb v oblasti financovani a na tento fakt by mélo byt
oddé€leni OneCore ptipraveno. Je potieba tedy sledovat trendy a budovat ideu o vyvoji celého
odvétvi a samotnych feseni.

Technologické faktory:

Zasadnim technologickym faktorem v navaznosti na OneCore oddéleni je fakt
technologického vyvoje a jeho rychlost. I kdyz lze fici ze technologicky vyvoj ovlivituje
prakticky vSechny odvétvi podnikadni a 1 soucasti kazdodenniho Zivota, vétSinou je to ku
prospéchu. Zejména technologické firmy ale tyto faktory musi mit podchyceny, zejména
z diivodu doruceni spravné hodnotové nabidky klientim. Jelikoz IT sektor i sektor finan¢ni

vyzaduje neustalé inovace, je potieba se aktivné o tyto inovace zajimat a zapojovat je do
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systému OneCore. Aktualné se jedna o trend Cloudifikace, ktery jiz pIné¢ OneCore podporuje
a také implementace nastroji umélé inteligence (Al). Jelikoz se trend umélé inteligence
rapidné rozsiiuje, bylo by vhodné vyuzit partnerstvi se spolecnosti Microsoft a jejich nastroje
a zpusoby implementace, do feSeni OneCore. Technologickym faktorem je také bezesporu
sila konkurence ptisobici v odvétvi. Ta je ale brana spise jako faktor interni a bude rozebrana
v Casti Porterovy analyzy.

Pravni faktory:

Jak jiz bylo zminéno v teoretické Casti, politické a pravni faktory jsou Casto slucovany do
jedné kategorie. Zejména se tak déje proto, Ze politicka situace na daném uzemi, ve vétSing
ptipadi ovlivituje pravni hlediska a Upravu podnikdni, ¢i dalSim oblasti. Z pohledu
politickych faktorti, bylo rozebrano téma GDPR. Z pohledu ochrany dat je slozité
rozhodnout do které z kategorii toto téma zaradit. OneCore oddé¢leni vnima tyto dopady y
pohledu politického, pokud se jedna o témata jako GDPR, av$ak z pohledu pravniho vnima
dalsi podobné zmény, které mohou byt specifické pro identifikované trhy na kterych
OneCore plsobi. Nutno dodat Ze obecné platné zasady kazdé zemé, z pohledu ochrany dat
a pravnich faktori, jsou velmi casto pokryty vieSeni Business Central samotnym
Microsoftem v ramci legislativni vrstvy pro kazdou zemi. U problematiky poskytovani
finan¢nich sluzeb, a pravnich piedpist v oblasti financi v jednotlivych zemich, je vSak
zodpovédnost za toto téma pifimo na oddéleni OneCore. OneCore by se tedy mél strategicky
zamyslet nad jednotlivymi trhy, které chce obsluhovat a zvazit pravé faktor pravnich
hledisek, jelikoZ zmény na urcitych trzich mohou byt naro¢né.

Ekologické faktory:

Softwarové spolecnosti a ekologické faktory, se mohou zdat byt jako vzijemné
neovlivnitelné véci. Obecné lze fici ze ekologické faktory, ovliviiuji softwarové spolecnosti,
zejména kvuli jejich pravnim dopadiim a zmé&nam v zakonech. Je vSak dulezité zamyslet se
nad ekologickymi dopady skrze neobnovitelné zdroje ¢i dal$i environmentalni faktory.
Konkrétn€ se mize jednat o pokles mnozstvi vzacnych kovi, ditlezitych zejména pro vyrobu
mikroCipti a hardwarovych komponentti, které¢ jsou kli¢ové pro provoz jakéhokoliv
informac¢niho systému. Kli¢ové pro rozvoj spolecnosti Seyfor celkov€, mlze byt faktor
ochrany biodiverzity, ktery maze ovlivnit zejména vystavbu novych budov, kviili ochrané

prostiedi, které mohou byt kli¢ové pro rozvoj firmy ¢i jejich vlastnich datovych center.
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4.2.2 Porterova analyza

Porterova analyza byla provadéna pomoci internich diskusi a zhodnocovanim zkuSenosti
oddé€leni OneCore v daném podnikatelském prosttedi. Z pohledu kazdého stavebniho prvku,
byla hodnocena intenzita sily, ¢i hrozby dané oblasti. Byly zavedeny 3 trovné sily: Nizka
(ohrozeni neni diivodem k opatfeni, avSak musi byt brano v potaz), stredni (hrozba mize
ovlivnit fungovani firmy a je potfeba se ji vénovat) a vysokd (hrozba je aktudlni a je potieba

podniknou patfi¢na opatieni okamzitg).

Hrozba vstupu novych konkurenti na trh

Celkoveé lze tici, Ze hrozba novych vstupti na trh finan¢nich softwarti je nizkd. Samotny vstup
do odvétvi softwarového vyvoje, vyzaduje jednak vysoké investice do technologii, ale
zejména talentované a zkuSené zaméstnance a skvelé znalosti trhu. To také znamena, Ze novi
konkurenti by museli pfekonat bariéry vstupu, z pohledu zkusenosti oddéleni OneCore, ktera
¢itd vice nez 15 let vyvoje softwaru. Dale také zkuSenost s poradenstvim klientim, diky
zkuSenosti zaméstnancli z oblasti finan¢nich sluzeb. Dilezitym poznatkem vSak je, ze
v dne$ni dob& low-code a no-code technologii (metoda vyvoje softwaru bez potieby
programovani, vétS§inou pomoci webového nastroje) mize byt OneCore ohrozen novymi
konkurenty, z pohledu jednoduchych feSeni pro plijcovani financnich prostfedki. V tomto
ohledu je dobrou zpravou, Ze leasingové a Uvérové spolecnosti jsou do urcité miry
regulovdny, coz lze vycist v ostatnich ¢astech prace. To mize znamenat ze oddéleni
OneCore nemusi byt ohroZeno napiimo, avSak pouze nedokonalymi substituty v podobé
jednoduchych finan¢nich aplikaci. Dalsim faktem podporujicim tuto skutecnost, je
komplexita procest, kterou uzivatelé OneCore vyzaduji. To znamena ze neni jednoduché
podchytit vSechny kli¢ové procesy cilové skupiny, bez zkuSenosti z oboru a znalosti potieb

a procest klienta.

Sila dodavatela

Sila dodavatell je vyhodnocena jako stfedni. Nejvice zde pisobi hlavni dodavatel platformy,
spole¢nost Microsoft, na které je OneCore vybudovan. Jednoznacné, tato platforma mulze
byt omezujici, zejména z pohledu udavaného sméru budouciho vyvoje, kterym se Microsoft
chce ubirat. Aktualné je nutno fici, Ze prozatim oddéleni OneCore jednoznacné profituje ze
zpusobu smétfovani Microsoftu. Klicovym tématem je vyjednavani o cenach s timto

klicovym dodavatelem. Situace se ma tak, Ze politika a pozice spole¢nosti Microsoft je tak
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silnd, Ze o cendch se prakticky vyjednavat neda. Dalsim faktem je Ze licence Microsoft feSeni
jsou také poskytovany skrze oficidlni partnery, ¢i poskytovatele licenci, podobné jako je
tomu ve vztahu Microsoft — OneCore. Je vSak dilezité udrzovat strategické vztahy
s Microsoftem a to zejména z pohledu ucasti na jejich konferencich, spoluprace s pobockou
Microsoft CR sidlici v Praze nebo vyuziti a distribuce dotaci, které Microsoft poskytuje pro
nové klienty. V tivahu ze strategického pohledu, pfichazi téma ptesunu feSeni OneCore na
jiné ¢i vlastni platformy, z divodu nezavislosti. Zde je klicovy fakt, ze prozatim je platforma
Microsoft jednozna¢nou vyhodou, z pohledu klicového tématu dnesnich dni a to umeélé
inteligence a jeji implementace do spolecnosti. Z divodu hrozby ve vyjednavani o cené a
nutnosti aktivné udrzovat vztahy se spolecnosti Microsoft, je tato hrozba vyhodnocena jako
stiedni.

Sila odbératela

Pti vybért jakéhokoliv feseni pro firmu, neni nic jednodussiho nez vyuzit webovy prohlizec,
vyhledat a porovnat si mozné substituty. To je rozhodn¢ jeden z argumentd, které stavi silu
odbératelti na vysokou troveti. Opét zde hraje prim nékolik faktort. Ceska republika a trh
s poskytovateli softwarti, je dle zkuSenosti tymu OneCore, vyjimkou. Odbératelé softwaru
na lokdlnim trhu maji ze zkuSenosti velmi specifické pozadavky na produkt, a oproti
zkuSenosti z trhli globalnich, jsou celkové méné ochotni akceptovat standardni feSeni. To je
vSak zptisobeno neochotou investovat do ptizpuisobeni produktu. Faktem je Ze vybér feseni
na trhu je velmi Siroky, zejména pokud zdkaznici budou vybirat globalni feSeni. Faktem je
ze mentalita Ceského zdkaznika, nahrdva tomu zvolit si lokalni feSeni a jméno Microsoftu,
které¢ OneCore UspéSné propaguje, je silnym argumentem pro¢ si OneCore zvolit. Pokud se
v§ak zamé&fime na platformu Microsoft, je produkt OneCore ojedinély jak v CR tak ve svéts.
Kvalita produktu je jednozna¢né na vysoké trovni. Tim vSak roste i cena za produkt, ktera
je na poméry nékterych trhli ¢i zdkaznikil vysoka. Je tedy dillezité udrzovat nejen vysokou
kvalitu produktt, ale také poskytovat prvotiidni zakaznicky servis, ktery mtize byt faktorem
ovlivitujicim silu odbératela. Sila odbératelti také mize byt ovlivnéna dobrymi referencemi.
Konkrétné tvorbou ptipadovych studii a také moznosti pro potencialni zakazniky, setkat se
s aktualnimi uzivateli softwaru OneCore. Tento zplisob muze také pomoci oddéleni

OneCore silu odbératelt snizit.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 70

Hrozba zastupitelnosti (substitu¢nich produkti nebo sluzeb)

V ptipad¢ hrozby substitutii, je situace velmi komplexni. Pokud se budeme zabyvat
substituty na trhu v ramci CR a Slovenska, tato hrozba neni velka. Re$eni neexistuje tolik, a
vyhoda Microsoftu v pozadi feSeni OneCore déla dobré jméno a umi pomoci pii obchodnich
vyjednavanich. Na trzich svétovych, je situace se substituty zdvazné€j$i. Neni prakticky
mozné spocitat vSechny konkurenty feSeni OneCore, Ize tak zvolit 2 pfistupy. Zaméfit se na
segment leasingovych a uvérovych feSeni obecné, ptipadné feseni pro prondjmy. Druhou
moznosti je zaméfit se na feSeni vytvorend na platformé Microsoft. Prozatim oddé€leni
OneCore v oblasti mapovani konkurence nepodnika zadné zavazné kroky. M4 zmapované
ty nejdilezitéjsi, z pohledu klientely a potencidlnich zdjemct o software, jak na rovni
obecné tak v zaméfeni na Microsoft. Opét se vSak lze odvolat na téma technologického
vyvoje a pokroku. V tomto ptipadé opét plati podpora, a udavani trendi a sméru, z pohledu
spolecnosti Microsoft. Neni vSak radno se na tento fakt spoléhat a bylo by dobré, aby
oddéleni OneCore podniklo patficné kroky, ke zmapovani konkurence a také
k technologickému vyvoji, implementaci umélé inteligence a dalSich, ze své vlastni

iniciativy.

Hrozba stavajici konkurence (rivalita)

Hrozba substitutll a hrozba stavajici konkurence, je z pohledu oddéleni OneCore, na velmi
podobné urovni, a lze fici Ze se velmi projima. Pfesto je hrozba existujici konkurence,
v podobé ISV partnerit pomérné vysokd. Nutno podotknout, Zze v prostiedi ISV partnerii
spole¢nosti Microsoft, sice panuji obecné pratelské podminky, a cilem partneri neni vse
vyvijet na miru ale spiSe hledat vhodné feSeni, které jiz existuje. To se dé&je diky existujicim
kontaktim a vybudovanym vztahim mezi jednotlivymi partnery, druhak také z diivodu
existence platformy Microsoft AppSource, kterd umoznuje odpovédét na zakaznikovy
pozadavky, vyhledanim jiZ existujicich feSeni platforem Microsoft po celém svété.
Zakaznici sice maji nutkdni porovndvat nabidky, avSak diky velkému mnoZstvi softward,
dostupnych na internetu, se v poslednich letech zkratka zdkaznikim nechce porovnavat
nabidky a automaticky reaguji na to, co jim na internetu vybéhne jako prvni. Proto je velmi
dualezité, vénovat se budovani silnych znacek OneCore a Seyfor. S tim souvisi majoritni
kanaly propagace a distribuce feSeni OneCore, jimiz jsou zejména on-line kandly. Prakticky
jakakoliv poptavka softwaru je uskutecnéna skrze web one-core.com. Proto by mélo byt
cilem oddéleni OneCore, nejen budovat povédomi o znacce ale zejména ziskavat pozornost

na internetovych vyhledavacich, a srovnéavacich platforméch, pro ptilakéani vice zakaznikt
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nez ma konkurence. Celkové je tato hrozba vniména jako stfedni, zejména kviili nejistoté na
poli konkurentli mimo Microsoft partnery. Co tuto hrozbu utlumuje je jednoznaéné dobra
on-line komunikace a uvédomeéni si faktu ze on-line prostiedi je klicovym faktorem pro

ziskavani novych zakézek.
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S5 BUSINESS MODEL CANVAS

Téma business modell je ¢asto opomijenou slozkou podnikdni. Zejména ve specifickém
prostiedi jako je naptiklad vyvoj softwaru na mezinarodni urovni a specificka situace BU54,
se jevilo téma business modelu CANVAS, jako vhodné pro rozkli¢ovani silnych a slabych
mist jiz fungujiciho modelu. Na ptelomu let 2021 a 2022 se v BU54 zacaly vyuzivat prvni
principy prace s business modelem dle metodologie CANVAS — zejména viibec uvazovani
nad pfidanou hodnotou pro klienta, kdo je klientem a co mu chceme pfinaset. Nutno
podotknout Ze tato prace nebyla systematicka a spiSe se jednalo o interni obchodni diskuse
s naméty na zlepSeni podpofenymi jednotlivymi prvky a principy prace s business modely.
Ve vztahu k této diplomové praci bylo rozhodnuto konkrétni business model oddé€leni
OneCore vydefinovat a zejména zjistit jestli je uchopen spravné a jak ho lze inovovat.

V nésledujici ¢asti bude rozebrano vSech 9 stavebnich prvka business modelu.

5.1 Tvorba platna dle metodologie Business Model CANVAS

Samotna tvorba platna je dle Osterwaldera a Pigneura (Osterwalder, Pigneur, 2012) spise
manudlni a tvofivou praci. Autoti se odprostuji od hloubkového zkouméani vSech ¢asti a na
uvod doporucuji vyuzit brainstorming a jednoduchou definici business modelu naptiklad na
flipchart nebo tabuli. Ve své knize doslova popisuji 3 kroky jak zacit ,,Jako platno vyuZijte
velky papir. Umistéte papir na zed’. Nakreslete na n€j osnovu svého modelu.* (Osterwalder,
Pigneur, 2012) Pfesné tento postup byl vyuzit i v ptipadé BU54 oddéleni OneCore, kde se
celé platno vytvotilo nejdiive na tabuli a béhem diskusi riiznych témat se postupné ptidavaly
samolepici poznamkové listky s tématy, které s danym stavebnim blokem souvisely.
V ptipad¢ nepochopeni podstaty nékteré ze soucasti platna, bylo vyuzito jednak on-line
platformy Strategyzer.com, ktera umoziiuje platno tvofit online, a jeji nejvétsi vyhodou je
propojeni s Knowledge Base, samotné spolec¢nosti Strategyzer AG, kde kazdy stavebni prvek
business modelu ma svoji stranku s vysvétlenim jak k tématu pfistupovat. Tento fakt byl
vyuzit i pii tvorbé teoretické ¢asti této prace. Samotné grafické zpracovani modelu vSak bylo

posléze presunuto do grafického on-line editoru CANVA (www.canva.com), jednak kvli

jednoduchosti uzivatelského prostiedi a zkuSenosti s editorem.

5.1.1 Stavebni prvek 1 — Zakaznické segmenty

Zakaznické segmenty jsou inicidlnim stavebnim prvkem definice business modelu. Jelikoz

BMC se zamétuje na jiz existujici podnikani, zakaznické segmenty by mélo byt jednoduché
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vydefinovat, naptiklad oproti piipadné definici zbrusu nového podnikani. Dulezité bylo
zamyslet se kdo je zdkaznikem systému OneCore. Zde bylo vyzvou spravné zafazeni pojmu
koncové zakazniky ale jednim ze segmentl na strané zakaznikt jsou dalsi ISV partnefi, kteti
jsou schopni prodavat a implementovat systém OneCore v dalSich zemich svéta. Definice
zakaznickych segmentll byla tvotena postupné a z ditvodu ne tak velkého poctu existujicich
zakazniktli / uzivateli OneCore, bylo mozno vyuzit konkrétni vzorek pro jejich porovnani a
kladeni si otazek typu ,,Co maji tyto firmy spole¢né?*, ,,Jaky typ vztahu od nas ocekavaji?*,
,»Za co jsou ochotni nam platit?‘. V tomto stavebnik prvku BMC bylo vydefinovano celkem
5 zakladnich zakaznickych segmentii. V samotném platn¢ business modelu je definovano
vSe anglicky, zejména kvili obecnému soustfedéni se BU54 na cizojazy¢éné vztahy. Nutno
podotknout Ze se jednd o segmenty zdkaznikii pro vSechna feSeni, tudiz od malych
spole¢nosti fungujicich v Excelu, ¢i technologicky velmi jednoduSe, az po leasingové
spole¢nosti pod znackami bankovnich domt jako je ERSTE ¢i UniCredit. Konkrétni rozbor

zakaznickych segmentl je proveden v dal§i ¢asti.

5.1.1.1 Nebankovni instituce - Non-banking institutions (financial services providers)

Prvnim segmentem zdkaznik( jsou nebankovni instituce. JelikoZ se oddéleni OneCore se
svym produktem, pohybuje na poli mezinarodnich dodavatelti softwaru, byl vytvoien tento
zakaznicky segment, do kterého mohou spadat jakékoliv firmy poskytujici finanéni
prostiedky koncovym zékaznikiim, po celém svété. Napiiklad z pohledu Ceské legislativy,
jsou tyto typy firem povétSinu vedeny jako oficialni, licencovani poskytovatelé uvért na
webovych strankach CNB. Jedna se o jakysi index kvality, tedy pokud ma firma licenci na
poskytovani nebankovnich uvért, je svym zpiisobe regulovdna statem a spliiuje nutné
podminky. Z pohledu mezindrodniho trhu je velmi slozité tyto informace ziskat, i
z obchodniho pohledu je obtizné naptiklad cilit a tento segment firem na cizich trzich.
Typickym pfedstavitelem tohoto segmentu jsou spolecnosti o velikosti 1-50 zaméstnanci,
povétSinou vSak mezi 5-25 zaméstnanci. Tento fakt je dilezity jelikoZ systém je prodavan
na bazi licence za uzivatele, a to byva castym argumentem zejména v Cesku, ze si zakaznik
nemuze dovolit tyto naklady, respektive jeho ofekavani jsou jind. Pocet zaméstnancl vSak
nemusi byt klicovy, tento segment je definovan také tim ze vétSina predstavitelii segmentu
aktualné funguje bud’ jiz v zab&éhlém avsak zastaralém softwaru, Castéji se vSak vyskytuji
firmy s potfebou pfechodu na zbrusu novy systém jelikoz aktualné pracuji v MS Excel. Zde

se objevuje konkuren¢ni vyhoda jelikoz OneCore cili na zdkazniky kteti chtéji automatizovat
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a urychlovat procesy, coz dle zékaznickych zkuSenosti Excel od ur¢it¢ho poctu smluv
neumoziuje a prace timto zpisobem je Casoveé narocnd. Odpovedi na otdzku jakou hodnotu

zakaznikovi piinaSime je jednoznacné uspora Casu a tim 1 nakladu.

5.1.1.2 Leasingové spolecCnosti - Leasing companies

Jednozna¢né nejvétsim a nejsilnéjSim segmentem jsou leasingové spolecnosti poskytujici
autoleasing, piipadné univerzalni leasingové spolecnosti jako je UniCredit Leasing CZ a SK.
Z pohledu velikosti firmy na pocet zaméstnancti, je zde jiz dilezité rozliSeni nabizenym
produktem. Pfestoze firmy v segmentu mohou mit od 5 do 250 zaméstnancii, je velmi
dalezité kazdého klienta spadajiciho do tohoto segmentu provétit z pohledu potieb. I kdyz
je spolecnost relativné mala co do po¢tu zaméstnancii a obratu, v pfipadé ze se zamétuje na
dimenzované pro mnohem vétsi firmy, avSak samotna funkcionalita operativniho leasingu
je komplexni. To znamena Ze u kazdého klienta je potieba rozkli¢ovat jeho potiebu, a dle
toho vést obchodni proces. Pro rozklicovani potteb slouzi on-line dotaznik ktery klient
vypliuje at’ uz sdm nebo za asistence obchodnika oddéleni OneCore, potazmo ISV partnera.
Pfidanou hodnotou pro segment leasingovych spolecnosti je zejména soustfedéni se na
moznost obsluhovat cely leasingovy proces z jednoho mista — tedy feSeni Business Central
a OneCore, potazmo Express Apps. S tim souvisi opét tspora nakladii a Casu. Tento segment
klientd je specificky, také svou otevienosti k modernim technologiim jako je cloudovy
provoz, ¢i uméld inteligence (dale jen AI). Obecné vSak lze fici Ze béhem roku 2023 je

vnimén trend pfechodu do cloudu a vyuziti Al u vSech segment.

5.1.1.3 Embedded finance companies

Zmény moderniho svéta udavaji nové trendy, stejné tak je tomu s pojmem embedded
finance. Doslovny pteklad je spiSe piekladatelskym ofiSkem, avSak podstata pojmu, je
zejména zaloZena na trendu poskytovani financi nefinancnimi spole¢nostmi. ,, Vsechny
produkty a sluzby pracuji s penézi: prijimaji platby, drzi penize, pak je nékomu posilaji nebo
pljcuji — finance jsou zkratka jakousi krvi pomysiného cévniho obéhu trini spolecnosti.
Historicky se tyto cévy sbihaly u tradicnich bank. Uz ted je ale patrné, ze technologicky
vyvoj a neustdly hon za dalsi pridanou hodnotou pro spotiebitele zavedené cesty penéz
zdsadné zmeni. “(Fintree s.r.o., 2022) Embedded finance spolecnosti se objevily jako
nendpadny segment pro BU54, avSak v letech 2022 a 2023 byl zaznamenéan nérlst poptavek

po softwarovém feseni v tomto segmentu. Jeden piiklad za viechny je Svédska spole¢nost
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SveaSolar, zabyvajici se vyrobou a montazi fotovoltaickych elektraren na stiechy domt ¢i
tovaren. V dobé po pandemii COVID-19 a obdobi po zacatku valeéného konfliktu na
Ukrainé v tnoru 2022, spolecnost zjistila ze je na trhu mensi zajem o nakup fotovoltaickych
elektraren z davodu pomérné vysokych vstupnich nakladt na ndkup a montéaz. I proto se
zamyslela nad moznosti pomoci s financovdnim téchto elektraren na leasing. Jejich
konkrétni potfeby a zkuSenosti s feSenim Business Central byly skvélou piilezitosti pro
nabidku od BU54 a konkrétné jejich feSeni Financial Leasing Express. Z pohledu definice
segmentu na pocet uzivateli, u tohoto typu segmentu neni pocet uzivateli stézejni.
jako u SveaSolar, ptipadné ochota na systém piestoupit diky moznosti spravovat financovani
pomoci rozsiteni OneCore. Obecné je tento trend aktualné fazen do povédomi celého fintech
trhu, a feSeni OneCore to stavi do skvélé pozice jelikoZz lze hledat klienty i1 v oblastech

nefinanénich spolecnosti.

5.1.1.4 Poskytovatelé prondjmu - Rental providers

Poskytovatelé prondjmu jsou pro feSeni BUS54 specifickou skupinou zékaznikl. Pivodni
nutnost mit feSeni pro tento segment vychazela z potfeb leasingovych spole¢nosti a
prichazejiciho trendu tzv. flexibilniho leasingu. Opét ve spojitosti s pandemii COVID-19, a
zacatkem globalni krize, se na trhu leasingovych poskytovatel objevil problém s upadkem
poskytovanych leasingti. Firmy i fyzické osoby zménili své uvazovani a napiiklad firemni
potieba leasingu novych vozii se dle uZivatell feSeni OneCore sniZila, i kdyZ nepatrné. Firmy
tak hledaly nové piileZitosti a pijcovani majetku tak mélo byt odpovédi na novy trend
flexibilniho financovani. BU54 jiz vletech 2018-2019 vyvinula modul v ramci feSeni
OneCore, ktery slouzil jako software pro autopdj¢ovnu. Inspirace z tohoto odvétvi a
zkuSenosti zdkaznikli, v kombinaci s potfebou trhu, umoznily BU54 otevtit dvefe na novy
trh. Technicky se jednalo o osamostatnéni modulu plj¢ovny a rozsifeni portfolia Express
Apps. Postupem casu toto feSeni budilo zajem u zékazniki z celého svéta, avSak obchodni
tym velmi Casto naraZel na problém z hlediska silného zaméfeni na autopijCovny.
Pozadavky klienti byly zaméfeny vice na obecny zplsob pronajmout jakykoliv predmét.
V ramci spoluprace na projektu v Kanadég, se tymu OneCore povedlo vytvofit na zaklade
puvodniho feSeni Car Rental Express jeho lepsi dvojCe — feSeni Rental Express, navrzené
pro spolecnosti poskytujici prondjem jakéhokoliv zbozi ¢i sluzeb. Tento fakt a prvni uspesny
projekt umoznil obchodnimu oddéleni definovat 1épe cilovou skupinu, co do poctu uzivateli

mezi 5 — 100 uzivateli, a z pohledu zamé&feni firem, se diky flexibilité feSeni jedna prakticky
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o jakykoliv trh s potfebou prondjmu, s vyjimkou pronajmu prostor, jako jsou sklady ¢i byty.
I diky feSeni Rental Express byla podpofena myslenka ze segmentu Embedded finance, tedy
zam¢fit se 1 na spolecnosti, které nejsou ryze financni a jejich tcelem neni poskytovani

financ¢nich sluzeb.

5.1.1.5 Partneri Microsoft - ISV Partners

Partneti jsou poslednim definovanym segmentem v ramci zékaznickych vztahli v ramci
business modelu OneCore. Nutno podotknout Ze v tomto pfipad€ je umisténi partnert do
zakaznického segmentu spravné, piestoze se mize zdat ze by méli byt zatazeni do jiné ¢asti
business modelu, ktery se tyka partnerskych vztahti. V tomto ptipad¢ se vSak jedna o vztahy
s dodavateli ktefi jsou pro BUS54 odbératelem, a sprostiedkovatelem implementace na
dalsich trzich. Bylo velmi obtizné stanovit zda partneti do této Césti patii, avSak vztahy
s dal§imi partnery Microsoftu jednozna¢né€ spliuji podminku segmentu — odebiraji od nas
produkt, je jim dodavana pridana hodnota, vyzaduji jiny typ vztahl a jsou ochotni platit za
jiné aspekty nabidky nez ptredeslé segmenty (Osterwalder, Pigneur, 2012) Pro osvétleni
téchto vztahti je dobré zminit celou ideu partnerstvi se spolecnosti Microsoft. Pfestoze je
Microsoft jednou z nejvétsich firem na svéte, a jednim z leaderti na poli vyvoje softwaru, jiz
od 90. let si spole¢nost uvédomovala ze potiebuji sit’ partnert po celém svéte ab byli schopni
dodavat své produkty koncovym zakaznikim. Microsoft ma rizné druhy a trovné
partnerstvi. Z pohledu potieby tohoto zdkaznického segmentu je podminkou partnerstvi na
zaklad€ zkuSenosti s implementacemi a vyvojem ERP Business Central. BU54 tedy cili na
podobné firmy jako je ona sama, se zkuSenostmi s Business Central, znalosti lokalniho trhu
a schopnostmi proddvat produkty zaloZzené na platformach Microsoftu. Diky tomu je pro
BUS54 snazs$i dodavat sva feSeni po celém svété bez nutnosti rozumét jednotlivym

legislativnim poZadavklim, ¢i konkrétnim jazykam.

Budovani partnerské sit¢ je samostatnou aktivitou, avSak z divodu malého obchodniho
tymu, a neSvarti s principy startupu z pohledu feSeni Express Apps, které se na partnery
zamétuje nejvice, se partnerské vztahy buduji ne uplné strategicky. To je zdsadnim zjiSténim,
jelikoz segment partneriit mize byt pro firmu kli¢ovy a rozhodné otevira dveie k rozkvétu,
nejen ve smyslu zndmosti feSeni a zajimavych zakazek, ale jednoznacn€ z pohledu
finan¢niho. Kazdy partner ma z prodeje feseni od BU54 zna¢nou provizi, standardné 20 %,
coz je nejvetsi pridanou hodnotou pro kazdého partnera jelikoz se jedna o pravidelny mésicni
ptijem. Je tedy otdzkou zda celou ideu business modelu, neni vhodné diky tomuto

specifickému segmentu zdkaznikd pfehodnotit.
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5.1.2 Stavebni prvek 2 — Hodnotova nabidka

Hodnotova nabidka ptedstavuje prinik, mezi produktem ¢i sluzbou a vytvareni hodnoty pro
zakaznika. Definice konkrétni hodnotové nabidky pro odd€leni OneCore, vychazi
z produktl jako takovych. Prvni otazkou poloZenou pro jeji definici bylo ,,Pro¢ jsou nasi
zadkaznici z jednotlivych segmentli spokojeni pravé s nami?“ Bylo definovdno nékolik
konkrétnich argumentd, které vychazeji zrozhovor se zakazniky a partnery, jako
jednoduchost softwaru, pfeddefinované nastaveni, cloudovy zpusob provozu, dobra
Skalovatelnost, odborné poradenstvi ze strany OneCore tymu, spolehlivost feSeni a
dodavatele, ¢i diiraz na bezpec¢nost. Tyto argumenty byly zakladem pro definici hodnotové
nabidky, jako urcité formule, ktera odrazi v n€kolika vétach celou ideu stojici za snahou
BUS54 dodavat sva feSeni. Podplrnymi otdzkami, z pohledu teorie o metodologii Business

Model CANVAS, byly vydefinovany hlavni principy které hodnotovou nabidku tvofi.

Jakou hodnotu zikaznikovi e Pieddefinovany  systém  provéfeny

poskytujeme? spole¢nostmi po celém svéte
e Vsouladu s legislativou a
bezpecnostnimi pozadavky

e Cloud ready

Ktery z problému zakaznika e Automatizace procest v ramci feSeni

pomahame vy¥esit? e MozZnost spravovat celou firmu

z jednoho systému

e Moderni zptsoby feSeni procesil

Které potieby uspokojujeme? e Setieni ¢asu
e Setieni nkladd

e ZvySovani efektivity procesi

Jaka spojeni vyrobkii a sluzeb e Pro kazdy segment miiZze byt vyznamné

nabizime kaZdému segmentu? kterékoliv z feseni.

e U kazdého segmentu pfistupujeme ke
klientovi jednotlivé a feSime jeho
konkrétni potiebu.

Tabulka 6 - Hlavni principy hodnotové nabidky OneCore
Definice hodnotové nabidky OneCore je nasledujici: Snadno dostupny software s
preddefinovanym nastavenim pro financni i nefinancni spolecnosti, v souladu

s legislativnimi predpisy, bezpecnostnimi poZadavky a dobre skalovatelny. Znacka OneCore
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nabizi navic dlouholetou financni a obchodni expertizu a zkuSenost z oboru financnich
sluzeb a vyvoje softwaru. Tato definice hodnotové nabidky odrazi vSechny dulezité
argumenty pro pochopeni co OneCore nabizi. Nutno podotknout ze cely obchodni tym si
uvédomuje, Ze hodnotova nabidka neni dédna pouze touto definici, ale je zakladnim
odrazovym miistkem pro budouci praci s business modelem a tim, zda vSechny jeho
komponenty jsou v souladu a davaji smysl. Definice hodnotové nabidky byla vSak klicovou
soucasti, a sama o sobé pomohla piinést vhled do problematiky chapani klienta a jejich

potieb.

5.1.3 Stavebni prvek 3 — Kanaly

Po definici segmenti a hodnotové nabidky bylo otdzkou co tyto 2 ¢ésti spojuje. Diky
metodologii BMC je celd problematika pomérné jednoduSe vysvétlena a to pomohlo
vydefinovat kanaly, kde je klicovou otazkou ,,Jakym zplisobem se nas produkt dostane do
povédomi klienta? Jaké cesty musime zvolit k osloveni daného publika? Z pohledu kanali
vyuziva OneCore oddéleni prakticky vSechny typy tedy piimé i neptimé, vlastni i partnerské.
To co pomohlo rozklicovat detailné typy vyuzivanych kandall, je pravé metodika fazi dle
autor knihy 7vorba Business Modelu. Pti tvorbé kanalii se nejprve vydefinovaly zakladni
zpusoby prodeje, jimiz jsou: Prodej pomoci obchodniho oddéleni, ptes partnery Microsoft a
Microsoft AppSource platforma. Pfi tvorbé fazi kanall a a vyuZiti poznatki od Osterwaldera
a Pigneura, byly rozkliCovany dalsi nastroje zejména pro fazi povédomi a hodnoceni viz.
Tabulka 7 - Faze a typy kanalii oddéleni OneCore. Konkrétné byly rozklicovany jako typy
kanalti web, on-line platformy a srovnavace softwarli jako Capterra, které jsou aktivné

vyuzivany, viz odkaz: (OneCore Pricing, Alternatives & More 2024 | Capterra) Déle ptibyly

marketingové on-line kampané pomoci platforem Google a LinkedIn. Z analyzy lze fici Ze
ve fazi povédomi jsou vyuzivany vSechny typy kanall. JelikozZ se jedné o nejdilezité;si fazi
z pohledu obchodu, naznacuje to Ze OneCore oddé€leni tuto fazi mé aktivné podchycenou,
coz se shoduje s realitou. Ve fazi hodnoceni, kromé& marketingovych kampani piisobi opét
vSechny nastroje. At uz se jedna o hodnoceni v rdmci prodejniho procesu OneCore tymu
nebo partnera, pfipadné moznost hodnotit na zéklad¢ referenci zdkaznikii na webu ¢i
ostatnich platformach. Zde vyvstava otazka jak zapojit on-line kampané€ do tohoto procesu
hodnoceni hodnotové nabidky, coZ se jevi jako tzké misto. Z pohledu nékupu Ize pfimy
nakup provést pouze na zéklad¢ partnera, Microsoft AppSource platformy a konkrétné
obchodniho odd¢leni OneCore. Faktem je Ze zde neni konkrétni diivod tyto zplisoby ménit

jelikoZz oddéleni OneCore musi mit pfehled o vSech zakoupenych licencich na produkty a
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v kone¢né fazi jak partnefi tak nakupujici na AppSource jsou delegovani na obchodni
oddéleni OneCore. Z pohledu faze predavani hodnotové nabidky, bylo zjisténo Ze nabidka
je pfedavana zejména fyzicky pomoci partnerti nebo zastupcti OneCore. To se opét jevi jako
uzké misto, jelikoz diky definici hodnotové nabidky v pfedeslé casti jiz lze vyuzit
hodnotovou nabidku pro jiné zplsoby ptredavani, naptiklad pomoci marketingovych
kampani ¢i lepsi komunikaci vii¢i dal§im kanalim. Posledni fazi je faze poprodejni. Zde
bylo dutlezité jak je zajistovana poprodejni podpora. Vystupuji zde 3 typy kanala: web, ISV
partnefi a obchodni odd€leni OneCore. Z pohledu webu se jednd o moznost piistupu na
helpdesk zékaznika a zptisoby usnadnit klientovi fazi podpory pomoci navodi k obsluze,
Casto kladenych dotazl ¢i dal$ich materiali potfebnych pro podporu po prodeji. Z pohledu
obchodniho odd¢leni se jedna o nejlepsi zpiisob poprodejni podpory, jelikoz je pln€ v rukou
konkrétnich lidi a existuje zde pfima zpétnd vazba na kvalitu podpory a jeji vysledky.
Nejslabsim mistem této faze byl definovan kanal ISV partnerti. Ve skute¢nosti pii zkoumani
této problematiky, bylo zjisténo ze OneCore oddéleni mnohdy nema pfimé informace o tom
jakym zptsobem podpora ze strany partnera k zdkaznikovi probiha. Z tohoto divodu by
melo byt téma rozebrano hloubéji a mély by byt definovana a provedena opatieni, pro
zlepSeni podpory ve vztahu partner — zakaznik. Obecné bylo uvazovano zejména nad témito
tématy:

e Jakym zplisobem aktudlné podporujeme zakazniky napiimo?

e Jaky zptsob podpory chceme klientovi garantovat jako tviirci softwaru?
e Jaké moznosti ndm nabizi zkuSenost s timto segmentem?

e Jakymi zptisoby miZeme ovlivnit podporu doddvanou partnerem?

e Jaké moderni nastroje miZeme k této podpote vyuzit?
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Faze kanalu
2.Hodnoceni |3.Nakup 4. Predani 5. Po prodeji

1. Povédomi

Jak

o o umoZfiujeme Jak
Jak zvysujeme | pomdhdme > o D o
B > ’ : e zdkaznikim preddvame zajistujeme
Klicova povédomio | zdkaznikim . ’ e o
o y ’ o zakoupit zdkaznikim poprodejni
otazka vyrobcich | zhodnotit nasi L ’ :
: specifické hodnotovou = zdkaznickou
firmy? hodnotovou > ’
’ vyrobky a nabidku? podporu?
nabidku? >
sluzby?
eb 1 1 0 0 1
. . 1 1 1 1 1
. o
1 1 0 0 0
0, O
: 1 1 1 1 1
aep e
0SSO
1 1 1 0 0
APPSO e
paig 1 0 0 0 0

Tabulka 7 - Faze a typy kanalti oddéleni OneCore
5.1.4 Stavebni prvek 4 - Vztahy se zakazniky

Vztahy se zédkazniky navazuji na prvek kanali. Pokud vime jak prodavame, miizeme zjistit
jaké formy vztahti se zdkazniky jsou nejvhodnéjsi. Dilezitym faktem pii tvorbé této faze
business modelu bylo zamé&fit se na 3 kategorie vztahl se zdkazniky, a to: tvorbu vztaht,
udrzovani vztahii a navySovani prodeje. Piedchozi tii kategorie jsou prakticky zpiisoby
motivace obchodnikli v ohledu na business model. Z pohledu business modelu OneCore
byly definovany jednotlivé formy komunikace, které jsou stézejni z pohledu budovani této
znacky na poli mezindrodnich vztahl. Celkem bylo vydefinovano 6 hlavnich zplsobt jak
komunikace se zakazniky probiha, mezi néz patii: On-line hovory pomoci platformy MS
Teams, osobni schiizky na lokalnim i globalnim trhu, webinaie, ucast na konferencich,
webova komunikace pomoci formulaiti a chatbota a e-mailova komunikace, ktera je dnes
standardem ale pro prodej softwaru klic¢ova. Z pohledu odlisnosti jednotlivych zadkaznickych
segmentl se potvrdilo, ze zejména segment ISV Partneri mlze byt odlisny od zbytku

zakaznickych segmentli, coz napovédéla jiz samotna tvorba segmentd. Pfi komunikaci
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s partnery jsou vyuzivany vsechny formy vztaht, avSak zejména konference zde maji silné
zastoupeni oproti zbytku zdkaznickych segmenti. Konference potaddané spolecnosti
Microsoft a spolecnosti Directions for Partners, jsou kliCové pro zviditelnéni znacky a
navazovani dulezitych vztahii s partnery. Piestoze forma navazovani vztahll v naprosté
vetsSin€ probihd on-line, OneCore oddéleni se osvédcilo ze ucast na téchto konferencich
vztahlim s partnery pomahé a pomahd nejen budovat ale také udrzovat tyto vztahy na vysoké
urovni. Tento fakt dal vzniknout otazce ,,Vyplati se Ucastnit se konferenci 1 ve vztahu
k cilovym zédkazniktim? Jakd bude v tomto pfipad¢ naSe role? Na zaklad¢ této otazky se
rozvinula diskuse o zpusobech pravidelného setkavani s cilovymi skupinami zakazniki a
v roce 2021 ptisla odpovéd v podobé zapisu spolecnosti OneCore jako ptidruzeného Clena,
do Asocidcie leasingovych spolo¢nosti Slovenskej republiky (ALS). To vSe diky dobrym
vztahtim u leasingovych klientli na Slovensku a historii zaméstnancti oddéleni OneCore
v nékterych z leasingovych spole¢nosti v CR a na Slovensku. Postupem &asu se osvédéilo
ze samotné Clenstvi je skvélou prilezitosti nejen k budovani vztaht, avsak také ke vzdélavani
z pohledu inovaci v oboru a budoucich legislativnich zmén. Otdzkou zlstava jakymi
zpisoby se podobné zachovat v ostatnich zdkaznickych segmentech. Prozatim, motivace
podobnych krokt v jinych segmentech neni tak silnd, zejména z diivodu ze leasingovy
segment je majoritnim segmentem pro systémy OneCore, a podobné kroky mohou byt velmi
casov€ a financn€ narocné, jelikoz samotné Clenstvi je za ro¢ni poplatek v fadu tisicovek

EUR.

5.1.5 Stavebni prvek 5 - Zdroje prijmi

Business Model CANVAS je zndmy pro svilj diiraz na pfidanou hodnotu pro zdkaznika, a
v porovnani s teorii business planu, je vétSinou zmiflovano nesoustiedéni se na financni
stranku véci. Financni stranka je vSak dileZitd u vSech typd podnikani, a proto se 1
Osterwalder pii tvorbé této metodologie, nezapomnél soustiedit na to jak firmy v rdmci
business modelu generuji zisky. Konkrétné na zékladé zdroji pfijmil a struktury naklada.
,Jestlize tvori zakaznici srdce business modelu, jsou zdroje prijmu jeho tepnami.*
(Osterwalder, Pigneur, 2012) Osterwalder s Pigneurem (Osterwalder, Pigneur, 2012) také
uvadi, Ze firmy v rdmci business modeld se mohou opirat o 2 druhy pfijma: transakéni
pfijmy z jednordzovych plateb a opakujici se pfijmy z plateb prabéznych (za ptedani
hodnotové nabidky ¢i poprodejni zakaznické podpory). V rdmci tohoto business modelu

samotnd metodologie dle Osterwaldera napomahd pochopit zejména rozdéleni piijmui

oddéleni OneCore na tyto 2 casti. Konkrétné k transakénim pi{jmim, se jednd o
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Implementacni prace, analytickd prace a predprodejni aktivity (analyzy a jejich zpracovani
obchodem, pfiprava detailni nabidky na zakladé¢ rozhovora apod.), ptipadné o ptimy prode;j
licenci klientovi v modelu on-premise. U pfijmil opakujicich se, se pak jedna o pronajem
vlastnich licenci, €i licenci tietich stran, ptipadn¢ Enhancement Plan v ndvaznosti na prode;j
téchto licenci (Enhancement Plan je zptisob, jakym koncovy uzivatel, mtize ziskat zaruku
dodani vylepsSeni softwaru ze strany dodavatele, za ur¢ity mésicni ¢i ro¢ni poplatek v ptipadé
nakupu licence Ci celého feseni (Law Insider Inc., c2013-2024)). Dale do opakujicich se
trzeb bezesporu patii ¢ast podpory zakaznikli po ukonceni projektu, coz navazuje na
uzavirani servisnich smluv a pravidelné obdrzovani plateb za podporu od klienta, s nutnosti
spliiovat uzaviené podminky ze strany dodavatele. V této ¢asti business modelu byla vyuzita

konkrétni data ptehledu trzeb za rok 2022 s ptehledem zdrojt piijmda.

Skutednost vs. plan vs. minuly rok FYTD - detail dle mng. struktury

@ Skutefnost FYyTD @ Plan/Forecast FYTD @ Min. rok FYTD @ % plnéni planu FYTD

200 %

20M
100 %
N || |

Preprode] on-premise Maintenance k Licence - upselling Licence p rcda\ane jako Implementace 3 SLA a support Sluzby ostatni
licenc’ nakupovanym licencm sluzb. programatorské dpravy

Obrazek 8 - Zdroje piijmi oddéleni OneCore za rok 2022
Z reportu lze vycist preplnéni planu na urovni SLA a supportu (121 %), 1 licenci
prodévanych jako sluzba (110 %). Z pohledu implementac¢nich praci a programatorskych
uprav plan nebyl dosazen, coz bylo zptisobeno posunutim planovaného datumu piedéani
vyznamného projektu. Licence proddvané jako sluzba jsou kli¢ovou slozkou, protoze maji
v ohledu na rostouci z&jem o tento typ provozu, nejvétsi potencial riistu, a jedna se o pfijmy
opakované na mésicni ¢i ro¢ni bazi. Z pohledu ostatnich sluzeb, kam fadime prace na tirovni
predprodejnich aktivit, doslo k vyznamnému pieplnéni planu (207 %). Pokud se ale
zamétime na objem piijmu u jednotlivych zdrojl, ostatni sluzby jsou pouze nepatrnou Casti
celkovych piijmu, av§ak schopnost pteplnit plan je jednoznacné velkym tématem k diskusi,
jak byt z pohledu obchodniho oddé€leni aktivnéjsi v této oblasti. Z pohledu prodeje novych
licenci prodavanych jako sluzba, byl rok 2022 slabsi nez rok ptedchozi, a pfestoZe se
podatilo plan pteplnit, méla by byt tato ¢ast piijml jednim z hlavnich témat na soustfedéni
se. Jednak se zde potkéava s dileZitosti partnerského kanalu, protoze prave partnersky prodej
muze tuto Cast piijmu posilit, a také celkove tento trend, takzvaného SaaS (Software as a

Service — prodej softwaru jako sluzby), nabyva celosvétové na popularité. Dle vyzkumu
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spole¢nosti Gartner z dubna 2023 (Gartner, Inc., April 19, 2023), byla predikce riistu nakupu
cloudovych sluzeb koncovymi zakazniky, a konkrétné SaaS fesSeni, 18 % do konce roku
2023. Konkrétné na castku 197,288 milioni USD (americkych dolari), které mély byt v roce
2023, koncovymi uzivateli vynalozeny za SaaS feSeni. Celkovy odhad rastu, nakupu
Cloudovych feseni byl predikovan Gartnerem na 597,3 miliont USD, kde nasledné realné
pfijmy v oblasti Cloudu byly celkem 563,6 miliontt USD, kde rozdil redlné hodnoty
v porovnani s odhadem je -5,65 % (Wallace, January 5, 2024).

Poslednim vyznamnym tématem, je piedprodej licenci typu on-premise. V ptipad¢ oddéleni
OneCore v roce 2022, jiz nebyly prodeje predikovany avsak stouply na zhruba 5 milionii
korun. Prestoze Cloudova feSeni jsou obecné oddélenim OneCore vice propagovana, i diky
vyzkumlim trhu, on-premise feSeni jesté néjaky ¢as budou soucasti prodeje a mohou byt

pfijemnym zlepSenim vysledk, i pti nepredikovani jejich prodeji.

5.1.6 Stavebni prvek 6 — Klicové zdroje

Pro tvorbu ptidané hodnoty, hodnotové nabidky obecné a dosahovani vysledkd, je potieba
aby kazda firma méla své klicové zdroje. Z teoretické ¢asti jiz vime, ze kliové zdroje zavisi
na typu business modelu a zejména pifedchozich stavebnich prvcich a jejich definici.
V ptipadé business modelu OneCore oddéleni, 1ze fici ze kliCovymi zdroji jsou vSechny
typické kategorie, tedy fyzické zdroje, duSevni zdroje, lidské zdroje, ptipadné zdroje
finan¢ni. Ve smyslu finan¢nich zdroju, dle teorie Osterwaldera a Pigneura (Osterwalder,
Pigneur, 2012), je zafazeni finan¢nich zdroji jako klicovych, uvazovano spiSe ve smyslu
nutnosti pro samotny provoz. ,, Prikladem vyuZiti financnich zdroju v ramci business modelu
je vyrobce telefonii Ericsson. Tato spolecnost si napriklad piijcuje financni prostredky od
bank ¢i na kapitalovych trzich a poté cast vynosii vyuziva k poskytovani tzv. dodavatelského
financovani. *“ (Osterwalder, Pigneur, 2012) V piipadé oddéleni OneCore a celé BU5S4, se
jedna spiSe o nutnost uvazovat o vyuZiti zdroji pfijmi, ve prospéch dalSiho financovani
spolecnosti. Pro upfesnéni, Seyfor jako spole¢nost vlastnici produkt OneCore, je dnes na
takové urovni, Ze neni potteba externich finan¢nich zdrojl pro provoz ¢i rozvoj jednotlivych
pobocek. BU54 je v tomto ohledu samostatnd a plati, Ze co si vydé€la, to ma a mize dale
investovat do vyvoje, vzdélavani zaméstnanct ¢i propagace. Proto finan¢ni zdroje nejsou
povazovany za klicové zdroje v ramci analyzovaného business modelu. Pfi samotné analyze
a tvorbé naméth byly vydefinovany nésledujici klicové zdroje: Lidské zdroje (zaméstnanci
a osoby na stran€ partneril), Microsoft Dynamics 365 Business Central a OneCore produkty,

jako fyzické zdroje dulezit¢ pro fungovéani firmy, nésledné Znacka Seyfor a znacka
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OneCore, jako zdroje duSevni a tzv. regulatory compliance (Ize pielozit jako dodrzovani
ptedpist), ve smyslu souladu s pravidly z pohledu jednéani spole¢nosti a zaméstnancti. Opét
lze tici ze kliCové zdroje jsou provazany, podobné jako zdroje piijma, s dalSimi ¢astmi
business modelu. V nasledujici ¢asti budou jednotlivé klicové zdroje rozebrany a

okomentovany ve vztahu k ostatnim ¢astem business modelu.

5.1.6.1 Lidské zdroje

Pro fungovani jakékoliv firmy jsou lidské zdroje kliCové. Prozatim nezijeme ve svété ktery
by ovladala technika, avSak sami jsme tvirci, a proto je lidsky zdroj neodmyslitelnou
soucasti kazdého Cinnosti ¢i podnikani konkrétné. Z pohledu oddéleni OneCore tomu neni
jinak. Lidské zdroje lze rozd¢lit na jednotlivé skupiny zaméstnanct, ¢i detailnéji dle
jednotlivych roli. Pfi tvorbé tohoto business modelu bylo uvazovano zejména z pohledu
pfinosu pro produkt a obchodni proces. Lze tedy fici ze klicovymi lidskymi zdroji jsou
programatofi, ktefi maji za cil udrzovat software OneCore a vyvijet ho dal, ptipadné
implementovat u klientli, dale analytici a konzultanti, kteti maji pfinos zejména diky know-
how, ohledné klicovych vlastnosti systému a maji schopnost vnimat potiebu klienta na
hlubsich trovnich. Déle jsou kli¢ovymi zdroji obchodnici, kam spadaji 1 marketéfi, jelikoz
tyto role jsou v oddéleni OneCore slouceny a marketing s obchodem tvoii synergii. Dale
nelze opomenout roli projektovych manazerd, ktefi vSechny predeslé typy lidskych zdroji
vedou jednotlivymi projekty a snaZi se o jejich synergii a vedeni. Jelikoz oddéleni OneCore
neni z pohledu lidskych zdroji velmi obsahlé (aktudln€¢ 35 zaméstnancll), management
pobocky velmi cCasto sdili role, naptiklad s obchodné marketingovou roli, ¢i roli fizeni
projektl. Proto samotny management neni bran v potaz jako kli€¢ovy zdroj. Pfi rozboru
klicovych osob na strané partnert, je nejvice dulezité najit spravnou osobu. Obchodni
oddéleni OneCore se nejcastéji dostava do kontaktu s obchodniky na strané partnerd. Pro
mnoho firem je obchodni ¢ast, od ¢asti projektové velmi oddé€lena, at’ uz fyzickou
vzdalenosti jednotlivych zaméstnanci a trendem on-line komunikace a dalkové prace, nebo
z divodu nastaveného procesu a striktniho oddélovani pre-sales, sales a dalSich ¢asti
obchodniho procesu. Tyto poznatky byly ziskdny zejména diky zkuSenostem a praci
s partnery po celém svété. U analyzy této ¢asti vyvstala otazka ,,Jakym zpiisobem sjednotit
nasi a partnerovu predstavu o priabéhu obchodniho procesu?“. V dalsi Casti prace, by se
jednoznacné mélo jednat o téma, které je diilezité rozebrat a provést potfebna opatieni pro

maximalizaci vyuZiti tohoto zdroje.
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5.1.6.2 Microsoft Dynamics 365 Business Central, OneCore ieSent

Dalsim klicovym zdrojem je bezesporu samotna platforma Business Central a feSeni
OneCore. Klicovym zdrojem jsou proto, ze souvisi s hodnotovou nabidkou. Firma nebo
konkrétné BUS4, pristupuje k systému, ktery prodava jako k systému, ktery musi sama
testovat a vyvijet. Historicky je to zptisobeno tim Ze Business Central byl systémem, ve
kterém BU54 sama fungovala a spravovala kompletni management firmy. Uvaha o
produktu, jako klicovém zdroji se muize zdat byt nespravna. V odkazu na hodnotovou
nabidku, vSak tyto produkty jako kli¢ovy zdroj, odpovidaji na otazku ,,Jaké klicové zdroje
vyzaduji nase hodnotové nabidky? V tomto ptipadé odkazuji produkty na hodnotovou
nabidku v rdmci s jednoduchosti a pfistupnosti k softwaru, garance bezpecnosti diky
Microsoft platformé a moznosti Skdlovat feSeni. To plati jak u platformy Business Central,

tak u feSeni OneCore.

5.1.6.3 Znacka Seyfor a znacka OneCore

vvvvvv

Cast tykajici se dugevnich zdrojt, si dovolim oteviit citaci: ,, Stdle diilezitéjsi slozky silného
business modelu predstavuji dusevni zdroje, jako napriklad znacky, patentove chranéné
znalosti, patenty a autorska prdva, partnerstvi ¢i databdze zdkaznikii.* (Osterwalder,
Pigneur, 2012) DuSevni vlastnictvi zna¢ky OneCore a brand spole¢nosti Seyfor, jsou silnymi
argumenty proto, aby byly klicovymi zdroji. Na strané znacky Seyfor, se stale jedna o
budovani povédomi o znacce na lokélnich ale zejména globalnich trzich. Konkrétné business
modelu OneCore na globalnich trzich, znacka Seyfor aktudlné nepoméha. Tim Ze bylo nutno
zménit nazev firmy vicekrat v kratké dob¢, se znacka musi snaZit na zahrani¢nich trzich
prorazit. Dulezitym aspektem je Ze OneCore oddé€leni a znatka OneCore, je jednim z mala
obchodnich jednotek, které vyuzivaji vlastni propagace na zahrani¢nich trzich a maji ambice
uspét v zahrani¢i. Z pohledu lokalniho, ma Seyfor velké jméno, zejména diky zndmym
produktiim jako je eRecept, iDoklad nebo Vema, a tento bezesporu miize pomoci i produktu
OneCore na lokalnich trzich. Je pravdou, Ze znacka Seyfor jiz pomohla k ziskani nékolika
potencialnich klientd pro produkt OneCore. Tito klienti se pii dotazovani zejména
odkazovali na vyse zminéné produkty a celkové povédomi o znacce Seyfor (¢i historicky

Solitea).

5.1.6.4 Regulatory compliance

Regulatory compliance, neboli schopnost dodrzovani ptedpisti, je vniméana BUS54 jako

klicovy zdroj, pfestoZze tak jednoznacné nemusi plisobit. Pro vysvétleni, schopnost
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dodrzovani predpisti je uzce spojend s lidskymi zdroji. BU54 rozkli¢ovala ze schopnost
dodrzovani ptedpisi, je ve vztahu k jejich zdkaznickym segmentim kli¢ova. Opét navazuje
na hodnotovou nabidku, diky které si BU54 a odd€leni OneCore konkrétné stanovilo, byt
poskytovatelem finan¢ni a obchodni expertizy, zejména diky zkuSenosti z oboru finan¢nich
sluzeb a vyvoje softwaru. To znamena ze schopnost dodrzovani pifedpist, je jednim ze
zdrojt, které mohou ovlivnit business model celkové. Jedna se zejména o predpisy z pohledu
dodrzovani pravidel a piedpist tykajicich se citlivych dat zdkaznik, které jsou dohledatelné
v samotném systému OneCore pii nastavovani ¢i implementaci softwaru koncovému

zakaznikovi.

5.1.7 Stavebni prvek 7 — Klic¢ové ¢innosti

vvvvvv

vykonavat aby business model fungoval. Ze zjisténych zékladnich informaci, z ptedchozich
stavebnich prvkd, byly definovany nésledujici klicové ¢innosti oddéleni OneCore, jedna se
zejména o: Vyvoj softwaru (odkazujici na vyvojové oddéleni OneCore), znalost odvétvi
(odkazujici na znalost prostfedi finan¢nich instituci a v rdimci BU54, zaméstnance v pozicich
konzultantl a analytikil), zjednoduSovani workflows (pracovnich postupii v ramci softwaru)
a zlepSovani obchodnich a vyjednavacich praktik v ramci obchodniho oddéleni. Tyto klicové

¢innosti budou rozebrany v nasledujici ¢asti.

5.1.7.1 Vyvoj softwaru

OneCore oddéleni vnima vyvoj softwaru jako nejvice klicovou Einnost, pro fungovani
produktu a oddéleni celkové. JelikoZ i z pohledu hodnotové nabidky je tento fakt kli¢ovym,
pro jeji naplnéni, celkové se jedné o velmi diileZitou informaci. Tato ¢innost je klicova také
proto, Ze pomahd udrzovat vztahy se zdkazniky, jelikoZ zdkaznici jsou uspokojeni, kdyz
dostavaji pravidelné informace o budoucich planech pro vyvoj, a informace o poslednich
zménach. Tento fakt podporuje zejména provozni model SaaS, kde je nutnd aktualizace
softwaru kazdych 6 mésicl, a oddéleni OneCore to dodavd na divéryhodnosti v jejich
produkty v o¢ich zdkazniki. Z hlediska zdrojh pfijmi, tato Cinnost prakticky zdrojim piijmi
nijak nenapomaha, jelikoz vyvoj softwaru je financovan interné z vlastnich zdroji BU54.
Nutno podotknout Ze vyvoj softwaru miize byt klicovym pro distribucni kanaly. At uz pro
obecné informace publikované na webu, kde Ize komunikovat aktualnost softwaru anebo

planovany vyvoj, nebo cozZ je siln¢j$i argument, z pohledu ISV partnera, pro které fakt
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vyvoje softwaru jako kli¢ové Cinnosti, miize byt argumentem pro dlouhodobou spolupraci a

davat najevo spolehlivost produktii OneCore.

5.1.7.2 Znalost odvetvi

Opét zde existuje propojeni na hodnotovou nabidku, jelikoz znalost odvétvi je klicovym
argumentem samotnych obchodnikt. Nejedna se o pouhy obchodni argument ale o fakt ktery
jiz byl mnohokrat zminovan v piedchozich ¢astech. Z pohledu samotné aktivity nejde pouze
o samotnou znalost, avSak 1 o budovani znalosti a ziskdvani novych védomosti zaméstnanct,
diky smérovani managementu na vzdélavani. Existuje né¢kolik zptisobu jakym je aktualné
tato klicova Cinnost podporovana. Jednak samotnymi zkuSenostmi zameéstnancl, ktefi
historicky pracovali pfimo v odvétvi finan¢nich sluzeb, avSak dulezitéjSimi faktory jsou
pfedavani téchto zkuSenosti ostatnim Clentim tymu, a ochota ucit se aktualnim trendim.
Z pohledu BU54 je potieba zminit, Ze kazdy zaméstnanec ma moZnost se sebevzdélavat, at’
uz zdarma ¢i pomoci placenych kurzl, ¢i jinych metod. Tyto kurzy jsou zaméstnancim
proplaceny, a celkova ideologie BU54, 1ze popsat vSeobecné znamym citdtem od Tomase
Bati ,,Co chce§, mizes.” Znalost odvétvi je tedy klicovou €innosti, nejen z pohledu vyvoje
softwaru OneCore, avSak také kvili naplnéni hodnotové nabidky business modelu OneCore.
Diky tomuto zjiSténi, se osvéd¢ilo budovani business modelu dle dané metodologie

CANVAS.

5.1.7.3 ZjednoduSovani pracovnich postupii

U zjednodusovani workflows, neboli pracovnich postupil a rozklicovani pro¢ patii mezi
klicové Cinnosti, je dilezité propojeni s hodnotovou nabidkou. V nékolika ptedchozich
¢astech bylo zminéno, Ze na zjednoduSovani prace a Setfeni Casu klientii, klade oddéleni
OneCore z pohledu vyvoje svych feseni, velky diraz. Opét zde pisobi faktor znalosti a
zkuSenosti zameéstnancti tymu OneCore, jelikoz zjednoduSovat postupy lze pouze pii znaéné
znalosti potfeb klienta. Samotné propojeni s hodnotovou nabidkou, zaméfeni na
zjednodusSeni prace a Setfeni ¢asu, poté tvoii opét skvély obchodni a marketingovy argument.
Ostatné jiz v roce 2020, vzniklo nékolik marketingovych materiald, s odkazem na Setfeni
¢asu jako hlavni myslenkou feSeni OneCore. Idea Setfeni Casu je stale propsana v povédomi
nejen internim ale i externim, piestoze marketingova komunikace se zna¢n¢ zmeénila,
zejména kviili zméndm tykajicim se prechodu pod brand Solitea a naslednému piejmenovani
na Seyfor. ZjednoduSovani pracovnich postupli a snim souvisejici Setfeni Casu, by

jednoznaéné mélo byt jedine¢nym komunikacnim argumentem pro znacku OneCore.
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5.1.7.4 ZlepSovani obchodnich a vyjednavacich praktik

Obchod a vyjednavani dé€laji uspésnou firmu, lze tici k dalezitosti obchodu v celé fad¢ druhii
podnikani. Tato klicova aktivita je opfena o zkuSenosti a schopnosti obchodnikli a
managementu, ve vztahu k nabizeni produktii a vyjednavani podminek s klienty. Diilezitym
faktem je, ze prodej takto specifickych feSeni mlize byt obtizny zejména z diivodu, s jakymi
osobami na stran¢ klienta, se obchodnik setkdva. Mnohdy dochézi k tomu Ze strana klienta
ma k rozhodnuti o pfijeti nabidky ¢i posouzeni prezentace feSeni, sestavenou komisi ¢i
specidlni tym. Tyto tymy se mohou sestavovat ztechnicky znalych osob z oboru IT,
businessove znalych osob z pohledu druhu podnikani klienta a v neposledni fadé zastupcii
nejvyssiho managementu firmy, kteti rozhoduji nejen o vhodnosti feSeni, avSak zejména
posuzuji nabidku z pohledu vynaloZenych naklad na uskute¢néni a provoz. Diky témto
faktlim, nestaci obchodnikiim pouze znalost obecné nabizenych produkti a uméni prodavat
jejich myslenku, jako je Setfeni Casu, ¢i cloudovy provoz a Setfeni nakladti. Obchodnici musi
byt také znat technologické a businessové pozadi produktu, musi znat metody jakymi ji
software vyvijen, aktudlni trendy a budoucnost sméfovani nejen technologie, ale také celého
odvétvi. Praveé to €ini zlepSovani obchodnich a vyjednévacich praktik, jednu z klicovych
¢innosti pro celou BU54. Obchodnik je prvnim vztyénym bodem pro klienta a je ¢isté na
ném, jaky dojem zanechd a zda se mu podafi klientovi poskytnout vyhody hodnotové
nabidky ¢i nikoliv. Oddé€leni OneCore je si tohoto faktoru védomo, a nutno dodat Ze firma
Seyfor obecné, vynaklada nemalé prostfedky na to, aby jeji zastupci v rolich obchodniki a
managementu, byli schopni nejen prodéavat produkty, ale poskytovat klientovi jistotu v tom,

Ze umi vyfesit jejich problém a potieby.

5.1.8 Stavebni prvek 8 — Kli¢ova partnerstvi

Ve spousté business modelli mize byt obtizné definovat klicova partnerstvi. Z pohledu
rozebiraného modelu oddéleni OneCore, a z divodu podstaty jak funguje, byla definice
klicovych partnerstvi pomérné jednoduchym tkolem. Jednoduchost vSak neznamend Ze
nebylo potiebné se nad jednotlivymi zastupci klicovych partnerdt zamyslet. Bylo
vydefinovano celkem 5 klicovych segmenti partnerti, bez kterych by oddéleni OneCore
nemohlo bud’to viibec fungovat, nebo by fungovalo velmi omezen¢. Nasledné bude opét

kazdy segment klicového partnerstvi detailnéji popsan.
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5.1.8.1 Seyfor a obchodni jednotky v ramci firmy

Ptestoze Seyfor je nadnarodni a velmi uspésSnou korporaci, fakt ze jeho rust je zpisoben
zejména akvizicemi novych firem, zptisobuje v urCitych oblastech negativni dopady. Jednim
z dopadii je nizka informovanost a schopnost fadovych zaméstnanct, vnimat kdo je soucasti
Seyforu a jaké informace si lze vzajemné sdilet. V piedchozich ¢astech byl zminén dopad
znacky Seyfor na moznosti oddéleni OneCore z hlediska propagace a povédomi o znacce
mezi klienty. To navazuje na dilezitost tohoto kliCového partnerstvi. Piestoze v ramci
Seyforu, plisobi silnd propojenost mezi jednotlivymi obchodnimi jednotkami z pohledu
pusobeni pod jednou znackou, faktem je Ze tok informaci o tom, co jednotlivé BU dé¢laji a
jak si navzajem pomoci, je velmi slaby. Dnes nevime, na jaké urovni je ochota ostatnich BU
spolupracovat a sdilet kontakty a zkuSenosti, na druhou stranu je nutno brat v potaz, Ze idea
Seyforu a celkova struktura budovani firmy, miiZze byt velmi silnym faktorem jak posouvat
jednotlivé BU kuptedu. Oddéleni OneCore, rozklicovalo ze Seyfor samotny a jednotlivé BU
mohou byt klicovym partnerem, zejména pro rust na lokalnich trzich. Z pohledu trhti
globalnich a opét zmiiuji téma které zaznélo v pfedchozich ¢astech prace, spiSe OneCore
buduje povédomi o znacce Seyfor. Otazkou zlstava, jaké jsou moZnosti vzdjemné pomoci
mezi jednotlivymi BU a jakym zptisobem dosdhnout vzajemné synergie, z pohledu budovani
brandu a zéaroven vyuziti jména Seyfor a ostatnich faktor jako jsou reference,

k vzajemnému budovani uspéchu.

5.1.8.2 Tieti strany

Diky zjisténi jak funguji odborné asociace, napiiklad ndrodni asociace a sdruZeni
leasingovych spolecnosti, viz. Asociacia leasingovych spolocnosti SR, dale jen ALS (pozn.
autora), bylo rozklicovano klicové partnerstvi na irovni téchto a podobnych sdruzeni tietich
stran. Pro oddéleni OneCore je toto kliCové partnerstvi prakticky novym tématem
k zamysleni. Motivace ke vstupu do ALS, byla piivodné zaloZena na principu objevovani
neznamého a podpofena dobrymi vztahy s nékterymi osobami, které byly soucasti ALS
v ramci svych pracovnich vztahli. Nutno podotknout Ze od té doby, co je OneCore soucasti
ALS, se rapidné zlepsil celkovy ptehled a pfipravenost na legislativni zmény a smér vyvoje
produktu. Vhled do tak exkluzivni spolec¢nosti, byl pro oddéleni OneCore velkym pfinosem
nejen z pohledu ziskavani informaci avSak také z pohledu navazovani vztaht s klicovymi
osobami v jednotlivych leasingovych spole¢nostech. Otazkou tedy zlstava, jak tuto
zkuSenost zhodnotit a vyuZzit na jinych trzich? Jakym zplsobem se prosadit v podobnych

asociacich tretich stran? Jak tyto asociace hledat a vybrat?
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5.1.8.3 Existujici zakaznici

Podobné¢ jako u zdkaznicich segmenttl, a konkrétné segmentu partnerd, i v tomto stavebnim
prvku dochazi k ¢astecnému prolnuti zdanlivé nesouvisejicich prvka. V tomto piipadé do
prvku klicovych partnerstvi, fadime existujici zakazniky. Dtvodt je nékolik. Jelikoz
oddéleni OneCore ptisobi na trhu jiz vice nez 15 let, navazovani vztahii se zdkazniky se
prolind i do klicovych partnerstvi. Diivodem je Ze feSeni OneCore je dimenzované zejména
pro nadnarodni spolecnosti, nebo leasingové divize velkych bankovnich domti. To znamena
7e pokud se dafi usp&sné dodavat software na uzemi CR a SR, je velmi pravdépodobné, Ze
v ptipadé zdafilého projektu, se tato informace dostane korporatem zakaznika az k matce,
tedy do samotného feditelstvi a mulze zpusobit inspiraci pro dal§i zemé. Dulezitym
poznatkem je, ze v n¢kolika ptipadech tyto zndmé bankovni instituce jako UniCredit S.p.A.
nebo Erste Group Bank AG, diky tspé$nym projektim na uzemi CR a SR, byly schopny
zvazovat potencialni implementaci systému OneCore do dalSich zemi. Existujici zakaznici
tedy muzou byt zaroven kliCovymi partnery, z pohledu dobré reference a uspésného
projektu, ktery mize slouzit jako vstupni argument na dalsi trhy. Z ptedchoziho plyne, ze
ucelem téchto klicovych partnerstvi, je drzet si kvalitu implementaci, a snazit se navazovat

vice takto uspésnych vztahii se zdkazniky, s vidinou podpory klicovych partnerstvi.

5.1.8.4 Microsoft ISV partneri a spolecnost Microsoft

Vyse zminéna dvé klicova partnerstvi spolu natolik souvisi, Ze byly uvazovany a rozebirany
v ramci jedné Casti prace, prestoZze v plivodnim business modelu byly oddéleny. Co se tyce
klicovych partnerstvi, pro oddéleni OneCore neexistuje vice kliCové partnerstvi nez prave
partnerstvi se spole¢nosti Microsoft a ISV partnery také se vztahem k Microsoftu. Microsoft
neni pouze klicovym partnerem, ale také klicovym dodavatelem, z pohledu technologie
Dynamics a Business Central. Syst¢ém OneCore je enormné zavisly na funkcionalité
Business Central, a lze tak definovat jako klicovy zdroj. Jednak je Microsoft vyuzivan jako
tzv. trend setter, tedy nastavovatel trendu kterym se budouci vyvoj obecného feSeni bude
ubirat, coz jak uz vime miize byt pro produkt OneCore zaroven hrozbou. Nutno podotknout
ze Microsoft skvéle podporuje své partnery z pohledu edukace a rozvoje. Existuje celd fada
moznosti jak rozvijet nejen zaméstnance a jejich know-how, ale také celkovou kulturu
spolecnosti/ oddéleni. Co se tyCe ISV partneri, zde plyne kliCovost partnerstvi zejména
z dilezitosti implementaci na globalnich trzich, Diky navazovani partnerskych vztaht
s témito entitami, miZze OneCore produkt obsluhovat zdkazniky 1 na trzich kde prozatim neni

dostupny z pohledu jazyka ¢i legislativy, avSak partner miize tento problém zabezpecit a
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pomoci vyfesit. Z nedavné zkusenosti, se jedna naptiklad o spolupraci s danskym partnerem,
ktery si nepieje byt uveden a vladou jedné z oblasti patfici pod danské kralovstvi. V ramci
této spoluprace byla vyuzita zkuSenost partnera z pohledu legislativnich a obecnych
lokalnich pozadavku a potieb, za vyuziti standardniho feSeni oddéleni OneCore, s ndzvem
Loans Express. Podobnym tispéchtim se oddéleni OneCore t&si na Jihoafrickém (spolecnost
Propell) ¢i Australském trhu (spole¢nost Capital Bridging Finance), jak lze vidét na

webovych strankdch www.one-core.com v sekci ,,Reference®. (Seyfor, a.s., c2024b)

5.1.9 Struktura nakladu

Jaké jsou ndklady na provoz daného business modelu? Jaké ¢asti business modelu tyto
nakladl, v rdmci analyzovaného business modelu. V jedné z pfechozich cCasti platna byly
analyzovany zdroje pfijmi. Pro definici zakladni podstaty podnikani, tedy tvorby zisku a
jeho vy¢isleni, je potfeba od ptijmt odecist naklady. Struktura nakladi vSak v ramci business
modelu plni zejména funkci dokonceni analyzy levé ¢asti platna business modelu. Podtrhuje
tedy vyznam klicovych zdroji, ¢innosti a partnerstvi. V piipadé analyzovaného modelu
oddéleni OneCore, bylo definovano 5 kategorii nakladi, majicich vliv na fungovani business

modelu.

5.1.9.1 Naklady na zaméstnance

Néklady na zaméstnance, 1ze dale dé€lit na nékolik kategorii. Prvni z nich jsou mzdové
naklady. V piipadé celé spolecnosti Seyfor se mzdy déli na pevnou a pohyblivou cast,
v piipad¢ urcitych pozic jako jsou obchodnici jesté navic za bonusy z prodeje. Lze fici ze
jejich soucasti jsou dale naklady na socidlni a zdravotni pojiSténi. To se vSak tyka pouze
zaméstnancl s hlavnim pracovnim pomérem (HPP). Faktem je Ze BU54 mé nékolik
zaméstnanci kteii pracuji jako Osoby samostatné vydéle¢né &inné (OSVC). Na ty se naklady
na socialni a zdravotni pojisténi nevztahuji. Dal§im dilezitym faktem je, ze ndklady na
zaméstnance a pocet zaméstnancli jsou promitany do celkovych vysledkl jednotlivych
obchodnich jednotek spolecnosti Seyfor. To znamend ze poCet zaméstnancli a ndklady na
né, hraji velkou roli v celkovych vysledcich kazdé z obchodnich jednotek. Do nékladii na na
zaméstnance se dale fadi zaméstnanecké benefity. Nutno podotknout Ze diky faktu, Ze
oddé€leni OneCore je soucasti spolecnosti Seyfor, maji zaméstnanci mnohem zajimavé;jsi
benefity nez tomu bylo diive, kdyz BU54 fungovala jako samostatna firma. Zaméstnanci

BUS54 sice piisli o celkem 2 dny tzv. sick-days, tedy zdravotniho volna bez udani diivodu, a
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puvodnich 5 dni bylo sniZzeno na 3. Naopak v roce 2023 ptisla spole¢nost Seyfor, s pro Cesky
trh celkem pfevratnou myslenkou a tou je neomezena dovolend. Prozatim se ukazuje Ze
neomezend dovolend neni silné vyuzivana, naopak zaméstnanci mnohdy nevyuZziji ani
standardnich 25 dni zakonné dovolené. K benefitim se dale fadily stravenkové karty, které
byly béhem roku 2022 nahrazeny pifevodem ¢astky za stravenky piimo do vyplaty. DalSim
z benefitl jsou moznosti vyuzit program BenefitPlus, kam si zamé&stnanec miize zaslat ¢ast
vyplaty ¢i odmén a nasledné vyuzit k nakupu zdjezdu, ubytovani ¢i jinych sluzeb. Na konci
roku 2022 byl zafazen navic benefit od spolecnosti Advanto, mobilni aplikace ktera
umoznuje zaméstnanclim vybrat si penize z vyplaty ptedem, kdykoliv béhem mésice a dana

Castka jim je strzena z nasledujici vyplaty.

5.1.9.2 Naklady na vyvoj softwarovych ieseni

V navaznosti na ndklady na zaméstnance, lze fadit do nadkladd na vyvoj samotné mzdové
naklady vyvojari. V tomto piipade jsou néklady na vyvoj spiSe uvazovany spise z pohledu
vynalozeni materidlovych a lidskych nakladd na konkrétni Cinnost v ramci vyvoje.
Materidlové naklady zahrnuji nédklady spojené s ndkupem hardwaru, jako jsou pocitace,
monitory, dokovaci stanice a dal$i pfisluSenstvi, které zaméstnancim umoziuje vyvijet
software. Doneddvna neobvyklou slozkou nakladl, byly néklady na home-office.

Zameéstnavatel sice neni nucen zabezpecit vhodné pracovni misto, jelikoz tato zodpovédnost

je na zaméstnanci, avSak zaméstnanec si muze pozadat o prizpusobeni pracovniho mista.

Vzhledem k otevienému postoji Seyforu k vyuzivani home-office mize byt tato slozka

nakladd podstatnou pro budouci vyvoj nakladi. Dalsi kategorii jsou naklady na vyvojovy

software, licence pro jeho uzivani a dal§i materidly, potfebné pro vyvoj softwaru

OneCore.settwarovyreh-produkts: Nedilnou soucasti jsou také néklady na testovani a kvalitu

vyvinutého softwaru. Opét se 1ze zaméfit na ndklady na zamé&stnance, ktefi software testuji
a opravuyji vném chyby. Vidime tak propojeni mezi jednotlivymi typy ndkladu napfic

strukturou nakladu.

5.1.9.3 Naklady na propagaci a marketing

Néklady spojené s reklamou a propagaci zahrnuji vSechny zplsoby, jakymi je Sifeno
povédomi o znacce a hodnotové nabidce mezi segmenty zdkaznikl. V ptipad¢ business
modelu OneCore, se jedna zejména o ndklady na on-line kampan¢, materidly vyuZivané na
konferencich nebo fyzicky k propagaci u klientll ¢i externi vyuziti zdroji pro tvorbu

grafickych navrhli. Samotnou kategorii tvofi naklady na reprezentaci a Sifeni povédomi o
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znacéce. VEtSinou se tyto naklady projevuji v podobé ucasti na mezinarodnich konferencich
a eventech. Tyto naklady se sklddaji z cestovnich nakladid, ubytovacich nékladii nebo

nakladii na vstupenky.

5.1.9.4 Naklady na spravu a administrativu

Velmi opominanou souc¢asti nakladii, jsou samotné naklady na spravu a administrativu firem.
K nim se fadi naptiklad ndklady na kancelaiské prostory. V tomto ptipadé byla BU54
historicky zavisla na nékolika mistech v CR a na Slovensku a celkové pronajimala 5 budov
s kancelarskymi prostory. Po pfechodu pod spole¢nost Seyfor, jiz pfimé naklady na budovy
jsou alokovany zejména na Zlinskou pobocku. To zejména z diivodu, ze v ostatnich méstech
jako je Praha, Brno nebo Bratislava, Seyfor vlastni konkrétni pobocky a pro BU54 je tak o
dost jednodussi, namisto placeni celého prostoru, platit zaméstnancim pouze konkrétni
mista na danych pobockéch. Opét zde vyéniva polozka nadkladi na administrativni personal.
Tato polozka je feSena dle jednotlivych administrativnich pracovnikli na pobockéch,
prestoze strukturou, vSichni administrativni pracovnici jako ucetni, recepcni ¢i uklizecky,
patii pod jedno Seyfor oddéleni. Dllezitym nékladem zejména z pohledu marketingu, jsou
naklady na outsourcing a sluzby tfetich stran . Kvili centralnimu marketingovému tymu
muze BUS54 vyuzivat tento centralni tym, avSak je pouze v jejich rukéach, zda nevyuziji
sluZzeb tfetich stran z pohledu Setfeni Casu. Z Pohledu néakladi se jednd prakticky o

srovnatelné néklady na outsourcing a vyuziti internich lidi z marketingového tymu.

5.1.9.5 Naklady na licence a technologické partnerstvi

Do téchto nakladi se fadi zejména naklady na ndkup licenci feSeni Business Cental. Tento
typ ndkladi je vyjimeény tim Ze jsou naklady plné€ hrazeny, jelikoZ licence jsou
pieprodavany koncovym zakaznikim, a firma tak na zéklad€ tohoto prodeje miZe generovat
marzi. MarZe se pohybuje okolo jednotek az desitek procent, v zavislosti na tom, zda je
licence nakupovéana napiimo od Microsoft nebo od distribu¢niho partnera. Z pohledu dalSich
nakladi v této kategorii nebyly vydefinovany jiné, které by mély klicovy vliv na OneCore

oddéleni.
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6 PROJEKT INOVACE BUSINESS MODELU ONECORE

Samotny projekt inovace business modelu OneCore je zalozen zejména na vysledcich
praktické casti. Nejdiive budou shrnuty jednotlivé faktory, ovlivitujici funkci aktualniho

business modelu a nasledné navrhnuty opatteni na zlepSeni.

6.1 Uzka mista business modelu pobo¢ky OneCore

Prvnim zjisténim pti tvorbé business modelu OneCore, bylo ze zdkaznické segmenty jsou
moc komplexni. Zjisténi pfineslo ivahu nad tim, z jakého divodu se tak déje. Jako hlavni
pfi¢inou byl vydefinovan zdkaznicky segment ISV partneril, jelikoZ svoji jedinecnosti
nezapada mezi ostatni segmenty zdkaznikli. Tato uvaha vSak také pfinesla zamysleni nad
tim, pro¢ celkové muze byt slozité obslouzit vSechny segmenty zdkaznikli. To vedlo
k analyze jednotlivych produktli, zejména v produktové Casti Express Apps, kde bylo
zjisténo, ze nckteré z produktl nejsou celkové atraktivni a zkratka se neprodavaji. DalSim
zjisténim diky analyze prvku zdkaznickych segment, byl fakt, Ze segment Embedded
finance je skvélou prilezitosti pro vstup na uplné nové trhy. Tento segment byl bran v potaz
v ramci business modelu a definovan jako samostatny. Faktem vSak je Ze nebyla podnikana
7adna piimé propagace ¢i komunikace smérem ke klientiim a spiSe bylo uvazovano nad tim,
Ze se zékaznici tohoto segmentu takzvané svezou na viné komunikace na segmenty ostatni.
Myslenku zaméfeni se na nefinanéni segmenty podpofil také segment poskytovatelli
prongjmu, ktery je sam o sob¢ specificky a je potieba celkovou komunikaci a cileni provadét
jinak. Fakt segmentu partnerti, ktery od zac¢atku do konceptu business modelu nezapadal,
pfimél tym OneCore uvazovat nad zplisobem jak business model inovovat nebo zasadné
zmenit.

Dal§im argumentem byla definice hodnotové nabidky. Hodnotova nabidka byla vytvoiena
jako kli¢ova formule, ktera ma popisovat pfidanou hodnotu nejen samotného fesenti, ale celé
spoluprace z pohledu zdkaznika, s oddélenim OneCore. V navaznosti na definici slabych
mist z pohledu zakaznickych segmentt, padl navrh na rozdéleni, respektive transformaci
business modelu na model pro partnery a zvlast’ pro zakazniky. Pro takové rozhodnuti vSak
bylo potifeba zanalyzovat dal$i ¢asti plivodniho business modelu a ziskat tak klicové
argumenty pro tento krok.

Samotné kandly opét napovéd€ly, ze odd€leni partneri muze byt ku prospéchu jelikoz
partnefi jsou samostatnym kanalem pro komunikaci a prodej feSeni OneCore, avSak

z pohledu partnert jako zdkaznického segmentu, neddva smysl aby vystupovali i v kanalech.
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Tento fakt také podpofil myslenku transformace business modelu na 2 oddélené business
modely. Ostatni kandly totiz funguji univerzaln¢ a jsou kombinovany at’ uz ve vztahu
k partnerm ¢i koncovym zakaznikiim. Z pohledu vztahti se zakazniky a podpory myslenky
reorganizace stavajiciho business modelu, zde konkrétni argumenty chybély, jelikoz
zpusoby budovani a udrzovani vztahli se zakazniky a partnery jsou diky specifi¢nosti
businessu BU54 stejné a jsou vyuzivany ve vSech segmentech. Zdroje ptijmti a pohled na
historické financni vysledky BU54 (v ptipad¢ analyzy rok 2022), napomohly uvédoméni si,
Ze majoritni Cast piijml je tvofend vztahy se zékazniky napiimo. V tomto ohledu se
partnerské zakazky neprojevuji v samostatné kategorii, avSak nejvice ovliviiuji ¢ast trzeb u
licenci prodavanych jako sluzba a ostatnich sluzeb. Z diivodu cileni na partnersky kanal a
vize byt dodavatelem feSeni do celého svéta, je partnersky kandl kliCovy a opét je zde
podporovana myslenka uvazovat o praci s partnery jako samostatném business modelu.
K samotné ¢asti prodeju licenci jako sluzby (SaaS), bylo rozklicovano ze celosvétovy vyvoj
poptavky po sluzbach typu SaaS a podobnych, velmi zjednodusSuje spolupraci s partnery a
podporuje hodnotovou nabidku oddéleni OneCore. Jednoznacné je dilezité, hodnotovou
nabidku v ptipadé transformace business modeld upravit. Kli¢ové zdroje z pohledu oddéleni
OneCore, myslenku transformace business modelu pfili§ nepodpofily. Podobné jako pfi
analyze vztahi se zakazniky, z pohledu kli¢ovych zdroji nebyly identifikovany podptrné
argumenty, které by nutily oddéleni OneCore k transformaci stdvajiciho business modelu na
dva. Lze fici Ze argumenty pro transformaci nepfinesla ani ¢ast kli¢ovych aktivit. Aktivity
jsou u stavajiciho business modelu, opét definovany zejména z pohledu hodnotové nabidky
a zaméfeni na produkty OneCore. Pfedpokladem vSak je Ze pokud bude business model
transformovan na dva rozli$né, klicové aktivity i klicové zdroje se vice zpfesni a bude tak
mozné ziskat novy nahled na tuto problematiku. Co jednozna¢né podpoftilo rozhodnuti
vénovat se transformaci na dva business modely byla ¢ast klicovych partnerii. Podobné jako
u klicovych zakaznikt, bylo zjisténo ze se zde misi dvé neslucitelné kategorie a to pohled
na partnery, ktefi jsou klicovi pro produktovou stranku a z jiného pohledu kli¢ovi pro rozvoj
businessu obecné. I kdyz predpoklad pii rozhodnuti pro transformaci business modelu,
nepocitd s rapidni zménou v €asti klicovych partnerstvi, oddéleni OneCore ziskalo rozborem
této Casti jistotu Ze zdkaznik a partner potfebuji z pohledu klicovych partnerstvi jiné
argumenty pro uspésné naplnéni hodnotové nabidky. V ¢asti struktury nakladi jsou nejvetsi
odli$nosti u tématu partnerti a zdkaznikli zejména z pohledu propagace a marketingu. Jiz

dnes oddéleni OneCore samoziejmé komunikuje na tyto segmenty oddélen¢ a rozli$né, je
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vSak otazkou jakym zptisobem, se zméni struktura nakladl pfi transformaci business modelu

OneCore.

6.2 Vychodiska pro transformaci business modelu OneCore

Z ptedchoziho shrnuti, tykajicitho se business modelu OneCore a praktické Casti préce,
vyplynulo nékolik kli¢ovych zjisténi. Zasadnim je Ze ptistup oddéleni OneCore k partnerim
a jejich zahrnuti do zadkaznického segmentu, prestoze splituji obecné podminky pro zafazeni
do tohoto segmentu, neni spravné. Tento fakt byl podpoien hned v n€kolika Castech
stavajiciho business modelu. Jednak bylo zjisténo, ze celkova komunikace a propagace
produktii, z pohledu jejich mnozstvi neni srozumitelna at’ uz pro partnery ¢i pro koncové
zdkazniky. Proto byla provedena analyza prodeji a vyuziti existujicich feSeni, zejména
z pohledu teSeni Express Apps. Pocet zdkaznikl k 31.12.2022 viz. Tabulka 8 - Existujici

zakaznici feSeni Express Apps.

Pocet zakaznika k
30.12.2022

Loans Express 9

Financial Leasing Express 1

Rental Express 2

Installment Sale Express 0

Funding Express 1

Tabulka 8 - Existujici zdkaznici feSeni Express Apps
Samotny pocet zakaznikl byl porovnan s historickou motivaci k tvorb¢ feSeni a bylo zjisténo
ze fesSeni Installment Sale Express a Funding Express byly vytvoreny spise kvili natlaku ze
strany klienta, ¢i aktualnich poptavek z trhu, jako rychld odpovéd’ na tuto situaci. To se
odrazi v poctech prodejl. PrestoZe Financial Leasing Express mél pouze jednoho zakaznika,
uvaha tymu spiSe sméfovala na odliSeni tohoto produktu od komplexniho leaingového
syst¢tmu OneCore. Zejména na zjednoduSeni celkového procesu implementace, které je
pfednosti Express Apps a soustiedéni na jiny segment firem, coz bylo podpoteno
nefinanénimi a embedded finance spole¢nostmi. Zakladem transformace bylo rozhodnuti,
zjednoduSeni portfolio na 3 aplikace — Loans Express, Financial Leasing Express a Rental
Express. Prestoze Funding Express ma stavajiciho klienta, prodej tohoto feSeni neni
jednoduchy a nedafilo se ziskat zdkazniky, kterym by vyhovovaly funkcionality a podstata

feSeni. Krok k zesStihleni portfolia méa dopad i na jiné ¢asti business modelu, zejména na
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budovani vztahl s pohledu zjednoduseni marketingové komunikace a komunikace obecné,
coz ovliviiuje jak zdkazniky tak partnery. Dale také klicové zdroje a aktivity, jelikoz
zeStihlenim portfolia budou programatoii mit mén¢ starosti s pravidelnymi aktualizacemi
softwaru (SaaS model) a celkové se zjednodusi road-mapa produktu. To také snizi naklady
na vyvoj softwaru a jeho udrzovani, ¢i naklady na marketingovou komunikaci. Celkové¢ by
tyto zmény mély zjednodusit i strukturu webu. Dal§im tématem k transformaci je hodnotova
nabidka. Ta musi byt vydefinovana zvlast’ pro partnery a zvlast pro zékazniky. Z dalSich
prvkl business modelu vyplynulo, zaméfeni na rozdilné hodnotové nabidky miize ovlivnit
zejména kanaly, vztahy se zakazniky a klicové aktivity. Podstata transformace ¢i inovace
business modelu, spociva ve vytvoreni 2 rozdilnych platen a tim i silngj$imu zaméteni se na

2 kli¢ové zakaznické segmenty, tedy partnery a zékazniky.

Samotna platna byla pojmenovéana jako Business Model CANVAS Customers a Business
Model CANVAS Partners. Jejich hlavnim pifinosem je nejen odd€leni na zakladé¢
zakaznickych segmentt, ale zejména definice rozdilné marketingové komunikace (vztaht se
zdkazniky), vyuZzivanych kanali a kliovych aktivit a zdroji. Z hlediska vysoké miry
komunikace v anglickém jazyce vramci oddéleni OneCore, byla platna zpracovana
v anglickém jazyce. Zasadni myslenkou dalsi ¢asti prace je popis odliSeni novych business

modell od predchoziho modelu a nédvrhy na zlepSeni v Case.
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6.3 Business Model CANVAS Customers

Business Model Canvas Customers

Key Partners Value Proposition Customer Relationships Customer Segments
‘Whom will you work with 1o run the What need are you trying to What ralationships will you establish Who is your targat markat?
business? Name your partners and address? What value will your with aac:hcnstmmsemmm? What are the characteristics of your
the roles thay will take on. product bring to the target early adopters? List the groups that
audience? On-tine calls | meatings Yo expect 1o Usa your producl
Seyfor BU from same Business Soltware developmenl Webini
Line Industry knowledge Easilly accasitie (inancial Ol a Non-banking institutions
Financial associations Warkllow simplification (tested software with predelined selup Conferencas (financial services providers)
Exisling customers on real usecasas) for financial companies, Web [orms] chatbot
Microsoft ISV Partness Improving sales a negeliation compliancs, salety (BC), E-mail communication 3 Leasing companies
Microsofl activities 6 scalable, financial business
experlise Embedded finance comparnies
Channels
Wheefe will your product be
_available?
List the ways you plan to-reach your
target audience.
Human resources
Microsoll Business Cantral ERP Wel
Brand OneCone ISV Partners
Brand Seyfor Orn-line platforms
8 Regulalory compliance Sales deparlment 1
7 2 Microsoll Appsource 4
Marketing Campaigns | Search

Cost Structure Revenue Streams

What are the fixed and variable costs of launching your product? How will you ganarate income? Show a pricing modal of your product or sarvice and includa other
Consider the cost al sach stage - from satting up and hiring all the way to marketing and distribution. revanus soUrces, such as salas and subscription feas.

Cost of software development, Promalion and marketing costs, Management and Lieences, Analytical wark, Pre-sales actwities, implementation work, Support agreaments, Co-
administration eosts, Licansing and teehnology partnership costs el and eross sell

Obrazek 9 - Business Model Canvas Customers

Samotné platno business modelu pro segment zdkazniku, 1ze vidét na Obrazek 9 - Business
Model Canvas Customers. Inovace je zaloZena zejména na zjednoduseni produktového
portfolia a tim zdkaznickych segmenti a oddé€leni slozky partnerti a s ni souvisejicich prvki
business modelu.

Prvni zménou bylo sjednoceni zakaznickych segmentl a zjednoduseni z plivodnich péti na
tf1. Nejrazantnéj$i zmeéna nastala u ptivodnich segmentt spolecnosti poskytujicich prondjem
a embedded finance. Tyto segmenty byly sloueny do jednoho, nazvaného Embedded
finance companies. 1dea kterd za touto zménou stoji je hlavné podobné zamétfeni obou
predchozich segmentil. V praxi se jedna zejména o podobnost z pohledu hlavniho zaméteni
téchto firem, na jiné aktivity nez poskytovani financi. Tato zména umoziuje oddélit
marketingovou komunikaci na finanéni a nefinancni spolecnosti a zaroven diky regulaci
zakaznickych segmentl, usetfit ¢as a naklady na aktivity s tim souvisejici.

V ¢asti kanala a vztahil se zdkazniky se na prvni pohled nestaly zdsadni zmény. Nutno dodat

ze rozdéleni business modeld, ma spiSe dopad na zplisoby, jakymi je komunikace provadéna
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pomoci jednotlivych kanald, ¢i pomoci vztaht se zdkazniky. U tohoto business modelu je
dilezité rozdéleni na lokalni a globalni trh, kde motivace pro lokalni trh je setkdvat se
s klienty osobné a budovat blizké vztahy, pomoci potadanych on-site akci, osobnich setkani
a komunikace skrze pfispévky na LinkedInu nebo pomoci e-mailu v ¢eském jazyce. Daéle
poradani webinaf,, zaméfenych na zdkazniky a potencialni zdkazniky, nebo zménu
komunikace feSeni skrze ISV partnery. V pfipadé komunikace skrze partnery, bylo zjisténo
ze je dulezité rozklicovat zakaznikovy potieby, jelikoz partner je dilezitym kanalem a
nemusi potfebam klienta z pohledu specifickych finan¢nich feSeni rozumét. Proto jsou
vyuzivany dotazniky pro zjisténi potieb klienta, které poméhaji obchodnimu oddéleni
rozkli¢ovat potieby a zjednodusit obchodni a nabidkovy proces, at’ uz napiimo nebo jako
podpora pro partnera. Hodnotové nabidka byla redefinovéana cilené na zdkaznicky segment
a z pohledu oddéleni OneCore se jedna o zasadni zménu a vyhodu. PiestoZe hodnotova
nabidka prozatim neni definovana jako jednoduché a trefné heslo ¢i mantra, podstatou bylo
vystihnout pfinos OneCore softwaru pro klienty: , Snadno dostupné reseni, s
preddefinovanym nastavenim pro financni i nefinancni spolecnosti zabyvajici se leasingem,
uvery a prondjmem. OneCore je v souladu s legislativnimi predpisy, bezpecnostnimi
pozadavky a velmi dobre Skalovatelny. OneCore vam nabizi financni a obchodni expertizu
diky mnohaletym zkuSenostem s vyvojem reSeni pro zdkazniky jako jste vy!“ Hodnotova
nabidka vSak nezminiuje software, coz je zmena oproti predchozi definici. OneCore oddé¢leni
st uvédomuje silu podstaty fesit zdkaznikovy problémy, namisto prodeje produktl. V sekci
klicovych aktivit a zdrojli, se z pohledu inovace jedna spiSe o zménu piistupu k ptivodnim
prvkiim, nez o striktni reorganizaci. To znamend zménu na urovni klast diiraz na platformu
Microsoft a dostupné inovace, budovat brand OneCore samostatné ¢i budovat zkuSenosti a
znalosti prostfedi pro zaméstnance a podporovat tim hodnotovou nabidku a jeji vyznam.
V neposledni fadé je potieba zvysit diiraz na budovani znalosti a zkuSenosti v oblasti vyvoje
softwarll a navazujicich trendil, opét pomoci Microsoftu a jejich systému Skoleni a sdileni
know-how, av§ak také pomoci vlastnich cest a znalosti o externim prostfedi. To znamena Ze
OneCore oddéleni si uvédomilo hrozbu z pohledu konkurent mimo platformu Microsoft a
chce budovat znalosti a dovednosti svych zaméstnancl pro moznost budouci nezavislosti na
Microsoftu. V ndvaznosti na ptfedchozi argumenty byla vytvofena produktova segmentace,
ktera odpovida na otazku, jaké feSeni je vhodné, pro ktery segment a jakym zptisobem se

ubiraji priority oddéleni OneCore k jednotlivym trhiim.
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Customer Customer size within 1 country

Customer type product SUI?]E:(t B Number of named Number of RIRIRY n\a(ket
N financing (asset) ) Funded amount from our side
portfolio users active contracts
Credit companies Loans secured without asset 5-30 up to 1,000 3000000000 € Benelux
- M Mon-banking institutions Loans unsecured
|providing loans
¢ A M '|Embedded finance company |Financial leasing [electronics 5-20 up to 1,000 300.000 to Benelux
MMW of other goods other assets 30.000.000 EUR
[Rental of tools, electronics, [short-term rental |electronics 5-20 up to 1,000 100.000 to 3.000.000 Benelux
machines other assets EUR

Embedded finance company

Universal leasing Loans, Financial |cars 30-50 over 5,000 150 000 000,00 € vie
companies providing leasing, ships

OneCore Standard financing without service  |instalimentsale |aircraft

real estate

heawvy equipment

Specializované leasingové |Operational cars and utility 20-50 over 2,000 40000000,00 € vie
spoleénosti na operativni leasing with vehicles
Universal leasing Operational cars 100 plus 10.000-20.000 400.000.000 to vie
onecore companies covering, among (leasing with ships 800.000.000 EUR
other things as OPL with services (full aircraft

services service leasing) real estate

OneCore Advanced

Financial leasing |heavy equipment
Universal muitinational Operational cars 100 plus 50.000-100.000 2.000.000.000 to CZ, 5K, Adriatic
companies leasing with ships 4.000.000.000 EUR

services (full aircraft

service leasing  |real estate
Financial leasing |heavy equipment

Obrazek 10 - Produktova segmentace produktti OneCore
ZjednoduSeni portfolia Express Apps, napomohlo také myslence rebrandingu. Do této doby
se portfolio oddéleni OneCore délilo na produkt OneCore a Express Apps. Pfi zjisténi Ze
zakaznici a partnefi nechapou podstatu a rozdilnost kazdého z nich, a faktu ze Express Apps
byly fakticky pouze extrakci funkcionality zfeSeni OneCore, byla po zGzeni portfolia,
samotnd feSeni Express Apps prejmenovana na OneCore Apps. To dodavd oddéleni
OneCore silu v jednoté feSeni a lepSim pochopeni ze strany zédkaznikl a partnerd, ze se jedna
o produkty ze stejného portfolia a s podobnymi funkcionalitami. Vysledkem je ze aktudlné
je komunikovana idea produktu, jako ,,velky* OneCore a ,,malé* aplikace. Z produktové
segmentace lze vycist, Ze na zaklad¢ zkuSenosti s pocty uzivateldl se tento faktor zpfesnil,
primé&rné na 5-25 uzivateldi. Byly také vydefinovany nové ukazatele validity klienta, jako je
pocet aktivnich smluv, ¢i hodnota obratu spolecnosti. Tyto ukazatele byly identifikovany
jako kli¢ové pro rozhodovani zejména protoze maji vliv na vybér feSeni a jsou jednoduse
identifikovatelné. Jak lze vidét v tabulce vyse, oddéleni OneCore také pracuje s prioritnimi
trhy pro jednotliva feSeni, jelikoz si uvédomuje Ze bezcilné plisobeni na jakémkoliv trhu neni

produktivni.

6.4 Business Model CANVAS Partners

Platno modelu pro partnery je pro srovnani s pfedchozim na Obréazek 11 - Business Model
Canvas Partners. V tomto ptipadée probehla zasadni zména na stran€ zakaznickych segmentt.
OneCore oddéleni si uvédomilo ze business model neni pouze o ISV partnerech, ale Ze je
nutno partnery rozliSovat na aktivni a potencialni. Proto vznikly 2 nové segmenty zédkaznikt

Business Modelu Canvas Partners.
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Key Partners Key Activities : Customer Segments

On-line calls [ meetings
Webinars

arg party saljers Shared software development

Other partners who can help and induslry knawledge of OC Easy implemented and Partnership back-lo-back Microsoll ISV partners ACTIVE
me Integration and synergy cuttomizable add-ons for Microsoft Confarences MicrasofL ISV partners
Microsolt between products Microsolt Dyramics 365 Parlner zone POTENTIAL

Sales, lechnical support Business Central compalible E-mail communication 3

Improving sales a negotiation 5 wilh ather ISV solulions and

activities with your local neads

Buman resources

Miceosoft Business Central ERP Parlner Wab
Partnars Brand Microsalt Appsource
Brand Seylor and OneCore On-line platforms (Caplera
8 Shared know-how 7 elc} 1
1T infrastructure 5] MEKT cooperation a4
Onetora'web

Cost Structure Revenue Streams

‘What are the flxed and varlable costs of launching your product? How will you generate income? Show a pricing model af your product or service and include other
Consider tha cost at each stage - from setting up and hiring all the way o marketing and distribution. revenue sources, such as sales and subscription fees.

Internal development of slandard solution, Infrastruclure inlernal and external fof cuslomers Licences, Analylical work, Pre-sales aclivitle: wark, Suppor Co-
testing, support of partner (unusual], travel costs, markeling costs self and cross sell

Obrézek 11 - Business Model Canvas Partners
Bez ohledu na ostatni zptisoby budovani a udrzovani vztaht, které byly a jsou vyuzivany i
v ramci Business Modelu pro zakazniky, bylo v pfipad€ budovani vztahli se zdkazniky
zjiSté€no, Ze chybi prostfedek vhodny pouze pro partnery, ktery by podpofil Casté dotazy
partnert na rizné druhy propagacnich materialti, navodl na obsluhu ¢i prezentaci o feseni.
Do této doby bylo obchodni oddé€leni velmi zatéZzovano dotazy na rizné materialy a také
otazkami tykajicimi se prace se zakaznikem a rozkliCovani jejich potieby, jelikoz tuto
schopnost maji zejména zastupci oddéleni OneCore. Proto bylo rozhodnuto vybudovat na

webu www.one-core.com specialni sekci pro partnery, kterda bude zabezpecena

prihlasovacimi udaji a vstup tak bude umoznén pouze aktivnim partnertim oddéleni OneCore
(Obrazek 12 - Partnerska zona OneCore). Smyslem partnerské zony je nejen piedejit Casto
kladenym dotaziim, ale zejména poskytnout partnerim prostor pro ziskavani informaci a
jednoduchy zptisob jak vyiesit problém. Tento zplsob feSeni podpofil také fakt ze OneCore
spolupracuje s partnery po celém svét€ a rozdilnost v casovych zonach zpiisobuje problémy,
zejména pokud partner v odliSné ¢asové zoné, napiiklad Amerika (-6 az -8 hodin ¢asového
rozdilu) nebo z Asie nebo Australie (+6 az +12 hodin ¢asového rozdilu), potiebuje rychle

ziskat kli¢ovou informaci. V pfedchozim fungovani vSe zalezelo na rychlé reakci
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obchodnika, kterd mohla pftijit pozd€. Pomoci partnerské zony bude mozno predchéazet témto
problémiim a budovat tak kvalitnéj$i a pevnéjsi vztahy, s odkazem na hodnotovou nabidku.
Samotna hodnotova nabidka byla samoziejmé& také transformovéna, respektive vyvinuta
s odkazem na konkrétni segment zakaznik. Jeji znéni v ptekladu je: ,, Poskytujeme snadno
implementovatelné a prizpusobitelné doplitky pro Microsoft Dynamics 365 Business Central

kompatibilni s jinymi resenimi ISV partnerii a s potiebami vasich zakaznikii. Jako partnerovi

Vam nabizime atraktivni marze, predavani zkusenosti a obchodné marketingovou podporu

ZDARMA, se kterou se poji i podpora v ramci zdkazniki.

-

Factsheets

Welcome to the Partner Zone

Choose what you are interested in Logos, Images

Products iy Paioos  Relomem  News  Abouiln  Swppert  Comiset “neCore

Obrézek 12 - Partnerska zona OneCore
V souvislosti s hodnotovou nabidkou, byly také rozebrany dalsi stavebni prvky business
modelu pro partnery. U prvku kli€ovych zdroji se je jednoznacné nutno brat v ivahu znacku
partnera, tedy partnerské firmy. Na tento aspekt se OneCore pfili§ nezaméroval, avSak pfi
tvorbé partnerského business modelu byl tento prvek jasné rozklicovan. To souvisi zejména
s budovanim dal$i spoluprace na zaklad¢ silnych znacek partnerskych firem. Otazkou je
jakym zptisobem k témto aktivitdm pfistoupit, jelikoz doposud (Leden 2024) se nepodaftilo
hlubsi spolupraci navazat. S tim souvisi i sdileni zkuSenosti, jako klicovy zdroj ktery neni
nijak zv1ast’ feSen. To znamena Ze spojeni vyuziti znacky partnera a sdileni zkuSenosti, miize

prinést skvélé vysledky, zejména ze vzajemného pochopeni a vzdélavani se, a také
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navazovani kontaktli se zakazniky na dalSich (kli¢ovych) trzich. Nésledné se tento fakt
odrazi v klicovych aktivitach. Sdileni softwarového vyvoje a znalosti, mize byt kli¢ové pro
ziskavani novych trhi a rychlejsi adaptaci partnerského tymu na produkt. Dalsim divodem
jsou integrace mezi systémy partnera a produkty OneCore. Z hodnotové nabidky dale
vyplyva obchodni a technickd podpora partnerd, ktera je aktualné na dobré urovni a navic
podpofena partnerskou zoénou. Poslednim tématem je vzajemna podpora s partnery
v obchodnich a vyjednavacich aktivitaich. Prozatim odd€leni OneCore nepodnikd zadné
kroky v tomto segmentu, jednoznaéné jsou ale tyto aktivity dalezité. Uvaha je takova, Ze
pokud bude partner védét jak nabizet a predstavovat feSeni OneCore, mize to zjednodusit a
urychlit procesy spoluprace. Na druhou stranu, partner mize poskytnout vyrazné zkusenosti
a znalosti ve vyjednavani i1 oddéleni OneCore. Zasadnim tématem z tohoto pohledu je tedy
jakym zplisobem tuto vzajemnou spolupraci a fakt sdileni zkuSenosti uskutecnit. Jak bylo
zminéno v predchozich c¢astech, motivace partneri ke spolupraci je zejména kvuli
konkrétnim zakdzkam. Proto je otdzkou jak tyto potencidlni zakazky ziskat a mit moznost
byt k partneriim bliZe.

U stavebniho prvku klicovych partnerti je opét hlavnim tématem Microsoft a spolecnosti
tietich stran. V zajmu oddéleni OneCore je proniknout do novych skupin a asociaci
podobnych ALS, 1 pfes nemalé vstupni ndklady a budovat povédomi o OneCore feSenich a
spolecnosti Seyfor jako leadera v oblasti informacnich technologii a technologického
pokroku. Microsoft vyrazné podporuje technologicky vyvoj a implementaci Al do svych
feSeni, takze je v zajmu oddéleni OneCore uzpilisobit tomu obecny postoj a vyvoj vlastnich
feSeni. V oblasti struktury nakladi byly rozklicovany nové naklady na partnersky business
model. Zejména se jedna o budovani infrastruktury pro moznost partnerti a jejich koncovych
zakaznikil testovat feSeni OneCore. Déle néklady na podporu partnerti, at’ uz ve smyslu
specidlnich akci potadanych pro partnery nebo z pohledu tvorby marketingovych materidlu
specidlné pro ucely konkrétni partnerské firmy. S tim souvisi ndklady na cestovani a
marketing, které¢ kvili zaméteni na partnerstvi po celém svété a na rozdilnych, potazmo

neznamych trzich pravdépodobné znaéné porostou.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 104

6.5 Doporuceni pro dal$i rozvoj business modelu

6.5.1 Business Model Canvas Customers

Z pohledu doporuceni pro nové vytvoiené business modely, lze fici ze z pohledu
zakaznického business modelu, je doporuceno zejména soustiedit se na nové vytvorené
zakaznické segmenty a prizpisobit jim marketingovou a obchodni komunikaci. Silnym
segmentem je segment Embedded finance, ktery mize piinést nové pohledy nejen na rozvoj
softwaru, ale také novy pohled na to jak firmy ve 21. stoleti uvazuji a funguji. Zde je dilezité
zachovat si zdravy pristup k inovacim a nebat se vstupu do novych obori. Z tohoto diivodu
byl naptiklad v bfeznu 2024 vytvotfen novy tym, v ramci oddéleni OneCore zamétujici se na
ziskavéani znalosti a implementaci Al nastrojii do samotného oddé€leni a jejich produkta.
Dalsim prvkem byl, ktery se jiz tyké marketingové komunikace a celkové budovani vztahii
se zékazniky ve finanénim segmentu, bylo rozhodnuti vstoupit do Ceské Leasingové a
Finanéni Asociace. Piestoze naklady na vstup nebyly malé, samotny vstup pomohl
k uskutecnéni dalsi kli€ové aktivity, diky vlivu na ostatni ¢leny asociace. Oddéleni OneCore
ve spolupraci s dal§imi obchodnimi jednotkami spolecnosti Seyfor, uspotadalo udalost
s ndzvem LeaseTech Digital Morning, se zaméfenim na obeznameni potencialnich klientt
s aktualnim stavem ekonomiky ve svété, v CR a problematiky digitalizace a implementace
Al do firem. Diky CLFA se zucastnilo 36 osob, z piivodné 43 pozvanych. Doporu¢enim
v tomto ohledu je nalézt podobné zplsoby 1 v oblastech dalSich zédkaznickych segmentd,
z pohledu lokalnich trhl na poli tvérovych firem a z pohledu trhii globalnich se zamétenim
na embedded finance. Dale ke komunikaci je doporuc¢eno pracovat aktivné s hodnotovou
nabidkou a pfetransformovat ji v chytlavé a jednoduché hesla, kterd mohou byt vyuZita
k propagaci OneCore feSeni tak, aby byla jednoduse zapamatovatelna a aby diky nim byla
znacka OneCore rozpoznatelnd. Z pohledu vyvoje samotného softwaru je doporuceni
postaveno pouze na myslence, zjiStovat potieby trhu, predikovat vhodné funkcionality a
nevyvijet feSeni pouze na zéklad¢ poptavky nadhodnych zakaznikl. Naopak je dilezité, se
soustiedit na kontinudlni a smysluplny vyvoj stavajicich feSeni tak, aby podporovaly

hodnotovou nabidku a byly zarukou kvality a jednoduchosti.

6.5.2 Business Model Canvas Partners

U partnerského business modelu jsou doporuceni stavéna zejména na dirazu rozliSovat
aktivni a potencialni partnery. Prace s potencidlnimi partnery historicky nebyla velmi

uptfednostinovana, avSak faktem je, ze dliraz na budovani vztahi a povédomi o znacce
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OneCore s potencidlnimi partnery, je kliCové pro rychly vstup na neobsazené trhy a rozvoj
v novych oblastech. Proto je doporuc¢eno aktivné hledat nové partnery, pomoci on-line
kampani, e-mailovych kampani a tcasti na konferencich Directions for Partners, apod.
Dalsim doporu¢enim, které navazuje na budovani partnerstvi, je systematicky a proaktivni
pfistup k budovani partnerské zony. V lednu 2024 se uskutecnila prvni on-line schtizka
s aktudlnimi partnery po celém svéte, pro predstaveni partnerské zony a jejiho principu. Po
uspesné zkusenosti bylo rozhodnuto pofddat podobné hovory dale, zejména z divodu
budovani vztahii s partnery a jejich vziajemnému propojovani a sdileni zkuSenosti.
Doporu¢enim k tomuto tématu je zejména zaméfit se na prenos hodnotové nabidky pro
partnery pomoci téchto hovord. Neosvédcilo se prezentovat produkt a potradat tyto schiizky
pouze pro setkavani, jelikoZ o to partnefi nemaji zdjem a nemaji na to Cas. Je potieba
zamyslet se nad otazkou ,,Pro¢ s ndmi partner spolupracuje a co mu chceme sdélit?*“. Proto
je doporuceno zaméfit se na témata tykajici se kliCovych zdkaznickych segmentd, tedy
propojeni s business modelem pro zdkazniky, moznosti spole¢né marketingové a obchodni
spolupréce a témata spolecného riistu. Z pohledu riistu bylo rozkli¢ovéano Ze partneti vnimaji
jako hlavni pfidanou hodnotu marzi zprodeje licenci produkti OneCore. Proto je
doporuceno zaméfit se na novy zpuisob ocenovani partnerd, zejména z pohledu nékolika
faktort, jako jsou kvalita spoluprace, vzajemna propagace a pocet prodanych licenci feSeni
OneCore za rok. Na zaklad¢ tohoto ptistupu by méla byt nasledné¢ vybudovana strategicka
partnerstvi na klicovych trzich, které musi byt redefinovany, s cilem zaujmout klicové
partnery a pfimét je k proaktivnimu pfistupu nabizeni produkti OneCore na danych trzich.
To souvisi s difive zminénym faktem budovani povédomi, na zaklad€ silnych znacek
partner. V dubnu 2024 se povedlo prohloubit spolupraci s partnerem na Belgickém trhu,
diky proaktivnimu pfistupu oddéleni OneCore a spolecnému projektu pro belgickou finan¢ni
spolecnost. Na zékladé¢ této spolupréace je naplanovana marketingova spoluprace na trovni
kampani, kde OneCore poskytuje své zkusenosti z jednotlivych zakaznickych segmenta, a
ze strany partnera pfiSla nabidka uspofadani hybridniho eventu v Belgii, kde OneCore
predstavi sva feseni pro Embedded finance sektor. Pravé tato zkuSenost, naprosto podporuje
zjisténé informace diky partnerskému business modelu a spravny odhad situace, z pohledu
zameteni se na klicova partnerstvi. DalSim doporucenim je vytvoftit skupinu preferovanych
partnerti, kteti budou spolupracovat podobné jako partner z Belgie. Tim bude podpotena
také obchodni a technicka sila partneri, kterou je vSak nutno rozvijet na vSech trovnich
partnerskych vztaht, bez ohledu na preference. To odkazuje zpét k partnerské zonég, ktera by

méla pfinaset i moznost technické podpory pro partnery po celém svété. Doporucenim



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 106

v tomto ohledu je, zaméfit se na moderni zptsoby technické podpory a vyuziti Al, z pohledu

technické dokumentace softwaru, vyfizovani zménovych ¢i servisnich pozadavki, apod.
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ZAVER

Business modely jsou dulezitym aspektem fungovani firem. Piestoze velkd spousta
spolecnosti si ani neuvédomuje fakt, ze jejich ¢innosti jsou zalozeny na business modelech,
obecné lze fici ze kazdé podnikéni potiebuje a obsahuje business model. Definici a rozvojem
business modelu mize konkrétni firma objevit a podchytit slaba mista podnikéni, ktera
nemusi byt zfejma z bézného fungovani nebo definice business planu. Dal§im faktem je ze
motivaci k poznavani business modelu by nemélo byt srovnavani se s jinymi firmami a jejich
business modely, nebo obecnymi definicemi business modelt. Tato ¢innost by méla byt

provadéna strukturované, dle ovétenych postupti jako je naptiklad metodologie Business

Model CANVAS.

Cilem této diplomové prace s ndzvem Inovace Business Modelu, bylo identifikovat business
model oddeleni OneCore a inovovat jeho strukturu pro lepsi a efektivnéjsi fungovani. Aby
bylo téma splnéno, v praktické Casti byla analyzovana nejdfive situace ohledn¢ internich
znalosti a vnimani pojmi business model a lean metodologie. Diivodem bylo silné zaméteni
pobocky OneCore na rozvoj podnikani diky vzdélanosti a napadim zaméstnancl
samotnych. Dale byla analyzovédna situace externiho a interniho prostiedi samotného
oddéleni, pomoci PESTLE analyzy a Porterovy analyzy péti sil. Dale byl definovan stavajici
business model oddéleni OneCore a na jeho zdkladé byly vytvoreny ptedpoklady pro
projektovou ¢ast. V projektové €asti byly ziskané poznatky zhodnoceny ve smyslu tvorby
dvou odliSnych business modeld se zaméfenim na praci se zdkazniky a partnery. Jednak byly
redefinovany hodnotové nabidky a segmenty zdkaznikd a dale byly popsany dopady do
dal§ich stavebnich prvka platna business modelu. Z kazdého z business modeli byly
definovany klicové aspekty pro zménu, u zékaznického modelu to byl navrh na zlepSeni
vnimani zdkaznickych segmentli a vhodnych produktii pro né€, u segmentu partneri pak
vytvofeni partnerské zony. Z divodu délky psani této prace byly nékteré zmény jiz
implementovany v provozu a proto byly vytvofeny dal$i ndvrhy na podporu jiz

implementovanych zmén.

Aby business modely pro oddéleni OneCore, zlstaly smysluplné a plnily ucel, je potieba
neustale business modely vyvijet a inovovat. Proto by se mélo odd¢€leni vice zaméfit na toto
téma a podniknout konkrétni kroky k rozvoji a praci s danymi business modely. V ptipadé
ze se jim to podafi, mohou lépe predpovidat zmény, identifikovat klicové zakazniky,
distribucni kanaly ¢i dalsi prvky a ptizpiisobovat tak business model stale se vyvijejicimu se

prostiedi technologickych firem, ¢imz lze ziskat znacnou vyhodu oproti konkurenci.
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