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Abstrakt

Diplomova prace "Navrh systému pro zjisténi ekonomické efektivnosti I'T pro-
jektu” se zabyva tématem ndvrhu systému pro efektivni vyuziti lidskych a
ekonomickych zdroji v rdmci procesu vytvareni I'T projektu dle metodiky
Design Thinking. Hlavnim cilem je pak popsat zakladni problém, sestavit busi-
ness model, analyzovat rizika, vytvorit ¢asovy a finan¢ni plan projektu a jeho
ekonomickou névratnost. Béhem préace byly provedeny hloubkové rozhovory
s odborniky riznych firem v oboru informatiky a managementu. Na zakladé
analyzy problému a hloubkovych rozhovorti byl sestrojen zakladni prototyp.
Zavérem jsou napsana doporuceni pro budouci rozvoj aplikace a pokracovani
projektu.

Navrhovany systém miuze poslouzit jako zaklad pro skutecnou realizaci
projektu a mél by poskytnout uzivateli jednoduchy a prehledny pohled na
IT projekt z hlediska zdroji a dalsich prinost. Mél by podpofit proces roz-
hodovani uzivatele pro zhodnoceni daného IT projektu a jeho piinosu pro
podnik. Podstata této diplomové prace je pak detailni proces fizeni takového
projektu, vytvoreni business modelu, business casu a pomoci metody Design
Thinking vytvorit zdkladni hi-fi prototyp budouci aplikace.

Klicova slova navrh systému, projektové tizeni, systém podpory rozho-
dovani, business model, business case, design thinking
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Abstract

The diploma thesis "Design of a system to determining the economic efficiency
of the IT project” deals with the topic of designing a system for the effective
use of human and economic resources in the process of creating IT projects
according to the Design Thinking methodology. The main goal is to describe
the basic problem, build a business model, analyze risks, create a time and
financial plan for the project and its economic return. During the work, in-
depth interviews were conducted with experts from various companies in the
field of informatics and management. Based on problem analysis and in-depth
interviews, a basic prototype was built. In conclusion, recommendations are
written for the future development of the application and the continuation of
the project.

The proposed system can be used as a basis for project implementation
and should provide the user with a simple and clear view of the IT project in
terms of resources and other benefits. It should support the user’s decision-
making process to evaluate the given IT project and its contribution to the
enterprise. The essence of this thesis is the detailed process of managing
such a project, creating a business model, business time and using the Design
Thinking method to create a basic hi-fi prototype of a future application.

Keywords system design, project management, decision support system,
business model, business case, design thinking
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Uvod

V dnesni dobé jakakoliv rostouci a konkurenceschopné IT firma se neobe-
jde bez hlubsi finan¢ni analyzy a ekonomického rozboru jejich projektd, na
kterych pravé pracuji, pracovali nebo budou pracovat. I'T nyni zaziva rozmach
s kazdym dnem a hledaji se nové cesty a zpusoby pro zefektivnéni veskerych
¢innosti a procesu, jak uvnitt firem, tak v bézném praktickém zivoté. V IT
muzeme vidét mnoho typt systémi, nékteré se soustavné rozvijeji a udrzuji uz
desitky let a jiné naopak vznikly teprve pred nékolika dny. Jak vime, ispésnost
IT projektu se nemusi vzdy odvijet od jeho stari vzniku, oblasti zaméreni nebo
poctu zaméstnanci ve firmé, ale ¢asto hraje dilezitou roli dimyslné planovani
a rozvrhnuti prace na ném stravené. Tento aspekt mlze hrat rozhodujici faktor
v tom, jestli dany projekt bude vydélecny, vyrovnany nebo naopak ztratovy. I
kdyz je dnes kladen velky duraz na rychlost a vykon, presto se vyplati pouzivat
staré ceské prislovi: "Dvakrat mér, jednou fez.”a tento zpusob mysleni ndm
muze do budoucna odleh¢it mnoho prace a v posledku usetfit nemalé finanéni
naklady.

Ackoli se v soucasnosti vyuzivaji mnohé pristupy reseni k analyze IT pro-
jekt, mnozi lidé touzi, vice nez po slozitém a robustnim systému, jednoduché
srozumitelné a snadno nastavitelné aplikaci pro zjisténi zakladnich ekono-
mickych aspekti daného IT projektu. V této diplomové praci jsem se zaméril
na navrh systému a vytvoreni zdkladniho hi-fi prototypu, ktery tento problém
bude castecné resit, a ktery ma za cil prehlednym a srozumitelnym zptisobem
pomoci jednoduchych ukazatelii a parametru interpretovat lidské, finan¢ni a
casové moznosti uvnitt I'T projektu.

Diplomovéa prace také prinadsi detailni pohled na vyvoj a pripravu pod-
kladt pro realizaci takového projektu. Prace ukazuje na dilezité momenty jak
navrhu architektury a mozné implementace, tak na celkovou strategii nasa-
zeni systému, marketingovou strategii a jeho dalsi aspekty. Dale v préci se
doctete, jakym zptusobem muZeme pristupovat k marketingu a obchodni stra-
tegii a jakym zpusobem muzeme pristupovat pii ndvrhu takového IT projekt.



Uvob

Soucasti tohoto spisu budou i hloubkové rozhovory s odborniky na danou pro-
blematiku a lidmi z praxe. V neposledni fadé také prace nabizi postup pro
budouci rozvoj a vyvoj jiz zapocaté prace.

Cela struktura prace je délena do nékolika kapitol, definice a popis zakladnich
informaci je pokryta v teoretické ¢asti, nasledné hlavni napln a realizace pro-
jektu je fesena v praktické Cast.



KAPITOLA 1

Cil a metodika

Prace si klade za cil setaveni detailniho ndvrhu systému, ktery zahrnuje busi-
ness model, business case a sestaveni zdkladniho prototypu podle metodiky
Design Thinking.

V teoretické c¢asti je hlavnim cilem predstaveni problematiky a jednot-
livych aparatu pouzitych pri reseni diplomové prace. Béhem teoretické ¢asti
nahlédneme taktéz do zdkladniho ndvrhu uzivatelského rozhrani, analyzy zdroju
projektu, jeho ¢asového a finan¢niho planu a v neposledni radé také ivodu do
fizeni rizik.

Praklickéd cast si klade za cil vytvorit navrh systému od funkénich a ne-
funkénich pozadavki, business modelu, business casu az po samotnou realizaci
hi-fi prototypu, ktery vznikne jako vystup hloubkovych rozhovort a celkového
pristupu Design Thinking.

Vystupy a celé prace je v zavéru zhodnocena a nastinuje budouci smérovani
projektu a jeho nasledny vyvoj.






KAPITOLA 2

V4 N 7

Teoreticka cast

2.1 Teoreticko-metodologicky aparat

Kazdy podnik, ktery se néjakym zpusobem zabyva vyvojem softwaru a nabizi
ve svém portfoliu vytvareni podnikovych nebo webovych aplikaci se kazdodenné
potyka s otdzkou efektivniho zhodnoceni vlastnich zdroju, zvlasté pak fi-
nanc¢nich a ekonomickych. S touto otazkou se potyka mnoho manazerii, kon-
zultantu i analytiki ve svété IT. Samoziejmé ne ve vSech pripadech hraje
roli finanéni stranka, nékdy miize jit pouze o trend nebo prestiz a kontakty
atd. .., presto kazda firma, kterd usiluje byt dlouhodobé ziskova, touzi po efek-
tivnim zhodnoceni svych jak hmotnych, tak nehmotnych zdroji, aby dosahla
co nejvétsich finan¢nich ziskt a prinosi ze své prace. Ackoli dany podnik miize
praveé prospivat, nemél by nikdy zanedbat detailni zhodnoceni ziskil a ztrat
svych projektt a podrobit je hlubsi finan¢ni analyze. Mnoho manazert si pak
mohou rychle uvédomit hrozici nebezpeci nebo odhalit silné a slabé stranky
IT projektu vcas nebo se preventivné vyvarovat potencionalnich problému uz
pred zapocteni prace.

Diplomovéa prace ptindsi vhled do pocateéniho vyvoje nastroje, ktery by
mél nendarocnou uvahou poskytnout uzivatelim jednoduchou ekonomickou
analyzu jejich IT projektu. Ve své praci bych rad pouzil metodiku Design
Thinking. Drive nez se k samotné realizaci dostanu, rdd bych prinesl ¢tenari
zékladni porozuméni do dané problematiky a nastinil ji v teoretické ¢asti.[1]

2.2 Ekonomicka efektivnost

Zékladem efektivnosti je slovo "efekt”, ktery vyjadruje néjaky ucinek, vysledek,
néasledek. Dle Miloslava Synka[2], je podnik efektivni nebo vyrabi efektivné,
vyrabi-li podnik vyrobky uspokojujici potfeby trhu s maximalnim vyuzitim
vSech vyrobnich faktoru, pricemz vyrobni faktory jsou v optimalnim mnozstvi
a v optimalni proporci. Pokud bych to mél vztahnout na IT projekt, tak
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bychom mluvili o daném softwaru jako o produktu, vyrobku a mezi vyrobni
faktory bychom pocitali hlavné praci stravenou nad projektem.

Kdybychom efektivnost méli vyjadrit vztahem, tak se jedna o pomér vstupii
a vystupu podniku, kde v nasem pripadé vystupy jsou poskytované vyrobky
a sluzby, které vznikaji za pomoci vstupu tvorenymi vyrobnimi faktory.

vystup(output)  vyrobky, sluzby

(2.1)

cfektivnost = vstup(input) — vyrobnifaktory

Obecné mame vice vyrobnich faktorti a rozhodujici je jejich souhrnny efekt,
presto ve své préci se nebudu detailné zabyvat ndklady spojené s ndkupem li-
cenci, energiemi apod. Ve své praci se omezim pouze na software jako vyrobek,
resp. sluzbu a u vyrobnich faktori se zamérim hlavné na préci stravenou jed-
notlivymi lidmi od konzultace, analyzy az po samotnou realizaci. Dalsi vydaje
zahrnu jako ostatni naklady na provoz sluzeb.

Dle Synka[3] se bere z hlediska technickych véd ekonomicka efektivnost
jako mira vyuziti energie (zdroji), resp. podil mezi vyuzité energii a vy-
nalozené energii za stejnou dobu. V nasem pripadé to bude hlavné mira vy-
konané prace ve vztahu ke vstupnim zdrojam.

V souvislosti ekonomické efektivnosti budeme o ni mluvit jako o alokacni
efektivnosti. Alokac¢ni efektivnost je mozné chapat jako rozdéleni (alokace)
ekonomickych zdroji mezi jednotlivé moznosti jejich vyuziti, kdy podnik,
spole¢nost nebo jiny celek z nich ziskava optimélni zisk a maximalni uzitek.
Alokaé¢ni efektivnost se zabyva rozdéleni danych zdroju na pokryti celkového
uspokojeni potreb. Kdybych to mél uvést na prikladu, tak se jedna o situaci,
kdy podnik nabizi zbozi tak, aby na tom dostatecné vydélal a aby zdkaznik
byl za nabidku ochoten jesté zaplatit. V efektivni ekonomice nastava takovy
stav, ze zména pouziti zdroji nemuze prinést vétsi uzitek a lepsi uspokojeni
potteb. I kdyz urceni dané hranice nemusi byt vzdy snadné, dalo by se Tict,
ze alokacni efektivnost se pohybuje na hranici vyrobnich procesti, u kterych
nemiuzeme zlepsit situaci jedné skupiny, aniz bychom neuskodili skupiné druhé.
V praxi to znamend, ze v idedlnim piipadé bude na trhu fungovat viceméné
dokonald konkurence. V nasem piipadé se jedna o dohodu mezi zakaznikem
porizujici aplikaci a cenou, kterou si nastavi dany poskytovatel sluzeb.[4]

2.3 Business model

Pojem business model, v Cestiné obchodni model, oznacuje plan spole¢nosti
za dosazenim zisku. Ve své podstaté business model ma za cil identifikovat
produkty, vyrobky nebo sluzby, které firma planuje nabizet, resp. prodat a
zaroven se zameéruje na cilovy trh, ktery by svoji ¢innosti podnik rad za-
ujmul. Pritom vSem nahlizi na veskeré predpokliadané vydaje spojené s pod-
nikatelskym zamérem.[5]
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Obchodni modely jsou dtilezité pro nové i zavedené podniky zvlasté pak
v nasi dynamické dobé, kdy ,,dnes muze byt pozdé“. Kdybych se mél podivat
na zacinajici podniky, sestaveni zakladniho business modelu pomohou odhalit
smysluplnost a profitabilitu jejich zdmért. U zavedenych podnikt by mélo byt
samoziejmosti, aby takovy model existoval a je dilezité nezapomenout na néj
a stéle ho udrzovat a aktualizovat. Af uZ nové nebo déle trvajici podniky,
by méli pravidelné reflektovat a aktualizovat své obchodni cile a plany, jinak
muze byt pro né velmi obtizné predvidat budouci trendy a vyzvy a adaptovat
se na tak rozvijejici trh.[5]

V ramci teoretické ¢asti prace si uvedeme dva zakladni a hojné vyuzivajici
koncepty pro vytvareni business modeli.

2.3.1 Business model canvas

Zékladni princip Business Model Canvas predstavuje sablona strategického
rizeni, kterd se pouziva na vyvoj novych obchodnich modeli a k dokumentaci
stavajicich. Nabizi vizualni graf s elementy popisujicimi hodnotovou nabidku
firmy, produktu, sluzby. .. a poméha podniktim sladit jejich aktivity smérujici
k budoucimu cili.[7} str. 15]

Business Model Canvas byl pivodné navrzen v roce 2005 Alexanderem
Osterwalderem, na zakladé jeho diivejsi prace o ontologii obchodniho modelu.
Od vydani jeho dila s ndzvem ,What is a business model?“ roku 2008 se uz
objevily dalsi koncepty zabyvajici se business modely a fungujici na podobném
principu. Nicméné, ptuvodni celd metoda mé devét zakladnich kamenu, které
se znazornuji idealné na veliky prehledny plakét, platno (,canvas®) a slouzi
k zakladnimu porozuméni celého projektu napi.pro vedeni firmy, investora. . .
Meél by vést k hlubsimu zamysleni se nad navrhem, k diskusi, analyze, prubézné
tpravé ¢i zhodnoceni samotného produktu.[7), str. 42]
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Obrazek 2.1: Business Model Canvas|6]

BMleBusiness model canvas

@ Key partners @ Key activities @ Value propositions [ ] i i [ ]

@ Key resources @ Channels

@ Cost structure @ Revenue streams

2.3.1.1 Zakanické segmenty

Nyni se detailnéji podivame na jednotlivé slozky této metody. Pri popisu budu
vyhézet primo z Osterwalderovi knihy ,, Tvorba business modelt: prirucka pro
vizionare, inovatory a vsechny, co se neboji vyzev* z roku 2012.[?]Zédny pro-
jekt by se neobesel bez svych zakazniki. Pokud produkt nikdo nepotiebuje
nebo ani nechce, pak si sta¢i jednoduchou logikou spocitat, ze jsme se vydali
Spatnym smérem. Ackoli uz babicky nas ucili lidové réeni, ze kazdé zbozi ma
svého kupce, nemusi to byt vzdy pravda. Nékdy nutné to nemusi byt Spatné
zvoleny produkt, ale nevhodné zvoleni zakaznici. Je velmi diskutabilni otdzka,
jak by obstal pivovar, kdyby své pivo nabizel v muslimskych zemi jako Irdk a
Irédn, nebo jak by se mu vedlo v zemi jako je Ceské republika. Je snadné uhod-
nout v jaké zemi se pravdépodobné povede pivovaru lépe. Podobnd otazka je,
jak by mohl podnik cilit své damské produkty na muze.

Na zacatku kazdého projektu je treba definovat zakladni skupiny zdkaznik,
na které se chce dané spole¢nost svym vyrobkem nebo sluzbou zamérit. Ackoli
neni vzdy snadné odhadnout cilové zdkazniky, presto jednotlivé skupiny (seg-
menty) jsou definovany svymi potFebami, chovdnim, vékem ¢i dalsimi specifi-
kacemi, které je odlisuji od ostatnich segmentu.[7, str. 20]

8



2.3. Business model

2.3.1.2 Hodnotova nabidka

Néavrh hodnoty je zakladnim kamenem kazdého podnikani. Je to zakladni
princip, ktery v soucasném svété funguje, kdy sménujeme nase produkty za
dané platidlo, resp. za penize. PTi nasazovani ceny bychom méli prijit s redlnou
nabidkou, kterou je zakaznik za vyrobek ¢i sluzbu ochoten zaplatit a jaké
ocenéni si za to zdddme. Hodnoty produktu mohou byt jak kvantitativni,
tak kvalitativni. Zakazniky muzeme zaujmout nizkou cenou, vzhledem pro
zékaznika, hodnotnou funkei apod. Samotna hodnota produktu nemusi ani tak
souviset s jeji cenou, vahou, ale méla by pro zakaznika mit néjakou pridanou
hodnotu, aby ho priméla produkt si zakoupit. Nékdy i obycéejné prani, dopis
podepsany zndmou osobou nebo sto let stard znamka muze mit pro urcitou
skupinu lidi cenu zlata, ne-li vyssi.[7, str. 22-23]

2.3.1.3 Kanaly

Jedna véc je mit urcenou skupinu zdkazniku a mit hodnotny produkt, druhd
véc je cesta k tomu, aby se zdkaznik o nasem produktu dozvédél. Pamatuji
si jako maly kluk, kdyz jsem vyrustal v naSem mésté, ze jednou roéné vSemi
ulicemi Pribrami projizdél automobil rozdavajici letdky na cirkus Humberto.
Vzhledem k tomu, ze byla zapotifebi na takovou akci velkd travnata plocha,
konal se cirkus Casto na neprili§ frekventovaném misté. Aby dosdhli toho, zZe
o tom lidé budou védeét, tak v tydennim predstihu vSude po mésté ohlasovali
cas a misto konani, aby vSechna sedadla ve velkém platéném amfiteatru byla
zaplnéna.[7, str. 26-27]

7 toho si muzeme snadno uvédomit, jak je velmi dtlezity marketing a
ucelova komunikace se zédkazniky. Kandly jsou definovany jako cesty, kterymi
zakaznik prichazi do kontaktu s vasi firmou a produktem a stava se tak
soucasti vaseho prodejniho cyklu. Obecné je tento zpusob styku zahrnut v
nasem propagacnim a marketingovém planu. Co se tyce kanali, tak je vzdy
dilezité si urcit a definovat, jakym zptisobem se zakaznik o nasem produktu
dozvi a jakym zptsobem budeme s nimi komunikovat. Mezi takové kandly
miizeme tedy pocitat napt. socidlni sité, emailova komunikace, rozhlas, webové
stranky, SEO...

2.3.1.4 Vztahy se zakazniky

V predchozi podsekci jsme si vysvétlili, jak dilezitou roli hraje marketing a
komunikace v ziskdvani novych zdkazniki. Pro dlouhodobou profitabilitu pod-
niku je neméné dulezité udrzovani stavajicich kontaktu a prace na vztazich se
zakaznikem. Nékdy miize firma vykazovat jednorazoveé velké zisky, ale pokud
se k nam zakaznik pristé nevrati, nikoho nedoporuci, nebo zhrzen odchéazi, tak
jsme na primé cesté, abychom méli v budoucnosti existencni problémy.[7), str.
28]
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Co se tycCe vztaht, je Siroka skdla moznosti, od osobni face-to-face po
automatizovaného bota, ktery odpovida za néds. Samoziejmé kazdé odvétvi
si zadéd své zpusoby komunikace, jinak budeme jednat pri osobnim setkani a
jinak, kdyz nas systém bude obsluhovat tisice lidi denné. pfesto navazovat a
udrzovat vztah se zdkazniky bychom neméli nikdy opominout a nékdy mald
drobnost ndm muze zajistit dlouholetého zédkaznika a nepostradatelny kontakt
pro nés dalsi rozvoj a business. [7, , str. 28]

Podobné jako u kanal jsou rtzné styly navazovani a udrzovani vztahi
a neexistuje pravdépodobné zidna piirucka, jaké Feseni je nejlepsi, at se
podivame na osobni kontakt, ktery je Casové narotny nebo automatizaci emailt,
kdy server odpovi béhem nékolika sekund, presto by zadny podnik pri zavadéni
produktu nemél vynechat ani tento krok. Kazdy produkt a podnik pracuje s
jinymi pozadavky a specifikacemi a podle toho by se mél také zaridit.

2.3.1.5 Zdroje prijmi

Samozrejmé zadny business model nesmi opomenout samotné zdroje prijmu,
z ¢eho vlastné budeme vydélavat. Z ryze obchodniho hlediska, mimo jiné jako
ziskan{ novych zkusenosti, kontakti. .., je pro nas nejzajimavéjsi ohodnoceni
naseho 1sili a tsili celého podniku, finan¢ni vyplata. Pokud chceme na nasich
produktech vydélavat, musime si nastavit zpusob finan¢niho planu tak, aby
zdkaznik byl ochoten za nas produkt zaplatit, ale zdroven, abychom méli pro
podnik zisk. Jedna se tedy o jakési prevedeni nasi hodnotové nabidky na fi-
nancni zisk. Podobné jako u ostatnich prvkid Business Model Canvas méame
zase vice zpusobil, jak zdroje prijmu fesit, jestli jsou pro nas vyhodnéjsi jed-
norazové platby v hotovosti nebo opakujici se prubézné platby pomoci pre-
mium U¢tu nebo ziskovost pramenici z reklam. To uz je pak na nas, presto
bychom méli vhodny zpusob vybirat s ohledem na cilovou skupinu.[7, str. 30]

2.3.1.6 Klicové zdroje

Pti podnikéni bychom se dale méli zamyslet nad klicovymi zdroji nasi spole¢nosti,
které se podileji na tvorbé a prezentaci hodnotové nabidky, udrzovani vztaht a
komunikace se zakazniky nebo pii poskytovani sluzeb. V této souvislosti by se
nemélo zapominat na dilezity lidsky faktor prace. Jinak miizeme mit klicové
zdroje fyzického, finan¢niho, dusevniho a samozirejmé i lidského charakteru.
Neni podminkou, aby spolec¢nost tento kapital pfimo vlastnila, nékdy je jed-
nodussi propujceni, pronajmuti takového kapitalu, ale méla by ho zahrnout do
svych klicovych zdroju. Charakter klicovych zdroju se lisi od typu podnikani,
pro informatiku do néj muzeme zahrnout pocitace (jednorazova investice), ale
hlavné lidskou praci.[7, str. 34]
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2.3.1.7 Klic¢ové ¢innosti

Klicové ¢innosti nebo aktivity naseho podnikani zahrnuji konkrétni akce, které
vedou nasi firmu k tomu, abychom dosahli hodnotové nabidky pro zdkaznika.
Jednd se o bod, ktery je tizce provazan s ostatnimi prvky a mize na prvni
pohled vypadat duplicitné. Presto se jednd o samostatnou kapitolu v tomto
modelu. Je ziejmé, ze v soucasném svété, ktery je dosti specializovany, neni od
véci produkovat véci, sluzby, které skute¢né umime. Pravdépodobné lokalni
cukrarstvi bude mit ve svém zaméfeni jiné priority nez mezinarodni firma ve
svéte I'T. Klicové ¢innosti je bod, ktery se soustfedi na nasi firemni odbornost,
¢as, kapacitu, jakymi lidmi disponujeme apod.[7} str. 36-37]

2.3.1.8 Kilicova partnerstvi

Kli¢cova partnerstvi pfedstavuji jakousi sit internich nebo externich doda-
vatelil, distributorti, a dalsich partnerii, ktef{ zprostfedkovavaji a zajistuji
spravny chod business modelu. Ackoliv mohou byt ostatni firny rtzné mo-
tivované, partnerstvi se zde mize posouvat az do oblasti, ze nas podnik je na
ném plné zavisly. Béhem pandemie 2021 jsme mohli sami vidét, jaky problém
mély automobilky pri doddvce ¢ipu ze zahranici. Klicova partnerstvi se zpravi-
dla v kazdém odvétvi lisi, presto jsou dilezitym aspektem k dosazeni hodnoty
produktu, kterou nase spoleénost nabizela.[7), str. 38]

2.3.1.9 Struktura nakladua

Ne nadarmo se tiké, ze kdyz stavitel se pusti do stavéni véze, mél by si nejdiive
spocitat ndklady, jestli véz dostavi. To platilo i ve starém Rimé, v soucasnosti
to plati stejné. Pokud jako podnik se rozhodneme vytvorit novy produkt nebo
aktualizovat starsi, méli bychom se predem ujistit, ze produkt nas nezruinuje a
vysta¢i ndm finance na budouci fungovani spolecnosti. Je jasné, ze pokud pro-
dukt vysaje veskeré nase usili a neprinese kyzeny vysledek, miize to znamenat
pro firmu rychlou smrt, proto bychom meéli vzdy postupovat s vyhledem do
budoucna. Pred zapoctenim samotné ¢innosti vedouci nasemu dilu, bychom si
mohli pokladat alespon par zakladnich otazek jako: ,Mam na to penize? Vy-
plati se mi riskovat pijcku? Mame na to kapacitu prostor a lidi? Vim, ze nékdy
miize platit risk je zisk, ale véfim, ze kazdy by si vzpomnél na nékolik pripadi,
kdy to nedopadlo moc dobfe. V ramci struktury nakladi muzeme také rozlisit
mezi business modelem motivovanym naklady, kdy chceme dosdhnout snizeni
nakladii na nas vyrobek, a business modelem motivovanym hodnotou, kdy
chceme nabidnout exkluzivni a kvalitni zbozi.[7) str. 40-41]

2.3.2 Business Model Lean Canvas

V minulé podsekci jsme si uvadéli Business Model Canvas, ktery je zalozen
na sabloné o deviti prvcich. Kdybychom méli hledét na metodu modelovani
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Lean Canvas, je velmi podobnd a tato metoda v podstaté vychazi z plivodni s
y,pouze* Canvas. Hlavni rozdil je v tom, Zze dand sablona je zamérena hlavné na
nové vznikajici projekty tzv. startupy. Vytvoril ji Ash Mauryal9] v roce 2010
a divodem sestaveni takového modelu byla skute¢nost, ze zacinajici podniky
vzdycky pracuji s néjakym rizikem a uréitou mirou nejistoty. Pro tyto tcely
je misto nékterych prvku pozity jiné - v Lean Canvas mame v modelu navic
definovany problém, feSeni, klicové metriky a neférovd vyhoda. Na druhou
stranu tento model postrada klicové vztahy, klicové aktivity, klicové zdroje a
vztahy se zékazniky. [10]

Cela metoda Lean Canvas byla tedy navrhnuté tak, aby reflektovala ty nej-
riskantnéjsi oblasti obchodniho planu a aby toho dand firma vyuzila ve svém
pocatetnim podnikatelském zaméru. Lean Canvas je velmi stru¢ny, nenarocény,
prehledny a je snadné ho predélat, proto je také mezi zacinajicimi podnikateli
velmi oblibeny.[10]

Obrazek 2.2: Business Model Lean Canvas[11]
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2.3.2.1 Problém

Kazdy produkt by mél pokryvat a byt zaméren na néjaky problém, ktery
chce fesit. Nékdy nové projekty selhavaji na tom, Ze podnik neni schopen
definovat zakladni problém, kterym se produkt zabyva. Dalsi otdzku bychom
si meéli klast, jestli dany problém skuteéné existuje nebo jsme si ho pouze
uméle vytvorili. Pokud nas vytvor resi vice problémi, méli bychom stanovit
jejich prioritizaci a podle toho sluzby nebo vyrobek nabizet. Kdyz bychom si
meéli uvést priklad, tak typicky mize byt problém treba v dopravé — chybi
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néjaky primy spoj mezi mésty. [10]

2.3.2.2 Reseni

Po dostatecném rozboru a pochopeni problému je potfeba stanovit reSeni,
kterym chceme dany problém fesit. Klicem k dspéchu nemusi byt hned to
prvni feseni, které nas napadne, ale méli bychom se nad tim hloubéji zamyslet
a nejlépe mluvit i s potenciondlnimi zakazniky. Nékdy miizeme dojit k feSeni
az vlivem nékolika podnéti od ruznych lidi. Zaroven je nanejvys vhodné po-
stupovat s ohledem na nizsi poc¢atecni investice, s durazem na rychly vyvoj a
uvedeni na trh a s védomim, ze nas produkt pravdépodobné nebude ve vsech
aspektech hned na prvni dobrou dokonaly. Obecné se takovy prvni produkt
s tou nejzakladnéjsi funkcionalitou nazyva Minimum Viable Product, MVP
(,minimélni Zivotaschopny produkt“). Vyrobek je v tomto ohledu omezeny,
slouzi ke zpétné vazbé od zakaznika pro dalsi vyvoj, ale také nenarocny a
finan¢né privétivéjsi.[10]

2.3.2.3 Kilicové metriky

Dnes miuzeme napii¢ trhem sledovat mnoho statistik a ukazateld. Ke své
zacinajicimu podnikani je dulezité si nastavit vhodna kritéria, podle kterych
spole¢nost bude postupovat a pripadné upravovat svoji strategii. Je na misté
zvolit vhodné ukazatele svého podnikani, které budou v souladu s hlavnimi
cili a strategii celého projektu a kterymi budeme hodnotit svoji tspésnost a
na zakladé toho smérovat nas produkt a podnikani. Mélo by se jednat o hod-
nosty, kterych ma byt v uréitém casovém tseku dosazeno (pocet prodanych
kusu, zisk. . .).[10]

2.3.2.4 Neférova vyhoda

Jednd se pravdépodobné o bod Lean Canvas, ktery bude potiebovat zapojit
nejvice nasi kreativity a nejvice usili. Miizeme mit skvély produkt, ale pokud
je mnoho podobnych v nasi kategorii se stejnou funkci i vzhledem, pri dnesnim
tlaku pravdépodobné neobstoji. Neférova vyhoda lze chapat jako konkurenéni
vyhoda vyénivajici nad ostatnimi, odlisujici nas produkt, ¢asto slouzi jako po-
jistka nebo obranny mechanismus proti konkurenci na trhu, kde je zvlasté v
pocatcich potreba zaujmout a prinést néco nového. Idedlné dle Jasona Cohena:
»Jedind konkurenéni vyhoda je ta, kterou nelze zkopirovat a nelze ji ani kou-
pit Do této skupiny mohou pattit specidlni vyrobky, promyslena elektronika
s novymi technologiemi, ale i tfeba expertni znalosti, tajné informace, interni
know-how apod.[10]
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2.4 Business Case

Drive nez zapocneme praci na samotném projektu, jednim z hlavnich véci, co
bychom méli vytvorit je dokument projektového fizeni zvany Business Case.
Dokument vznikd v iniciacni fazi pred zahdjeni projektu a vysvétluje, jaké
prinosy prevazuji nad jeho ndklady a davody, pro¢ by mél byt realizovan.
Zahrnuje veskeré dilezité informace pro vedeni firmy jako jsou cile, kterych
se chce dosdhnout, vynalozené prostredky a ocekdvané vynosy, fizeni rizik. . .,
aby byly polozeny presvédcivé argumenty, ze do projektu se vyplati investovat
a bude prinaset zisk.[12]

Cela studie reflektuje ndhled na finan¢ni hodnoceni, navrh, strategii a mar-
ketingovy plan projektu a je zasazena do Casového kontextu a muze se v
zavislosti na case vyvijet. Nejednd se tedy o zadny staticky vygenerovany
soubor, ale dynamicky se ménici dokument zpravidla podle metodiky Val
IT. Mnoho investortu zvazuji své investice pravé predevsim na zdkladé Busi-
ness Case studii. Ackoliv se mtize obsah dokumentu v riznych prostiedi lisit,
odlisni lidé k ni mohou pristupovat rizné a existuje vice zpiisobi, jak lze na-
psat spravny Business Case, témér vzdy obsahuje nasledujici body v néjaké
formé: [13]

e Shrnuti - Kratké shrnuti celé studie zahrnuté v Business case.

e Popis podnikani - Popis podstaty podnikatelského zadmeéru a na ¢em
je napad zalozen.

e Produkt nebo sluzba - Podavé zakladni informace o produktu, vyrobku,
sluzbé.

e Definice projektu - Poskytuje obecné informace o projektu, jeho cile
a vizi.

e Organizace projektu - Resf lidské zdroje potiebné pro realizaci.

e Financ¢ni ohodnoceni - Zabyva se moznymi zisky a finanénimi aspekty
projektu.

¢ Hodnoceni trhu - Zkouma trh a konkurenci.

e Marketingova strategie - Hledi na projekt z hlediska marketingu a
komunikace.

e Odhad rizika - Vyvozuje mozn4 rizika, jak pro firmu, tak pro samotny
produkt.

Vzhledem k soudrznosti nékterych blizkych témat a abych nepodaval re-
dundantni informace s ivodem, jsem se rozhodl, Ze v teoretické ¢asti shrnu
Business Case do ¢tyrech nasledujicich podkapitol, které by ovsem mély zahr-
novat vSechna dulezitd témata.
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e Analyza zdroja —Téma zkouma rizné dostupné nebo nedostupné zdroje
pro vysledny produkt.

e Financ¢ni plan — Zabyva se sestavenim financ¢niho planu podle riznych
Scénar.

. éasovy plan — Usiluje o zachyceni ¢innosti na projektu v pribéhu casu.

« Rizeni rizik — Zkoumé4 podnikatelsky zdmér firmy z hlediska moznych
rizik a prilezitosti.

2.4.1 Analyza zdroju

Soucasti jakéhokoliv Business Casu by mélo byt zhodnoceni potieb projektu.
Analyza zdroju umoznuje definovat potiebu zdroji projektu v celém jeho
planovaném pribéhu. Pocita se krokové po nastavenych casovych intervalech,
proto byva tento prvek Business Casu spojovan s ¢asovym planem projektu.
V nasem pripadé budeme uvazovat o vnittnich zdrojich firmy, a ze soucasti
zdroju je také schopnost organizace podniku a jeho nehmotné dédictvi ulozené
v samotné spolecnosti nebo ve védomostech odbornych zaméstnancti. Obecny
vypis analyzy vnitinich zdrojia podniku zahrnuje nésledujici oblasti:[14]

¢ Materialni zdroje — Pocita materialni zaopatreni jako stroje, budovy,
zasoby. ..

e Lidské zdroje — Zahrnuje zaméstnance, jejich pocet, externisty, inter-
nisty, kvalifikace. . .

o Kapitalové zdroje — Zahrnuje vlastni kapital, hotovost, pohledavky,
zavazky. ..

¢ Nehmotné zdroje — Mezi nehmotné muzeme radit naptr. know-how,
znacka, kontakty, firemni kultura. . .

Kazdy z téchto zdroji mé svd omezeni a zZivotnost. Zaroven v kazdé fazi
projektu se k jednotlivym zdrojim pristupuje jinak a jiné jsou potreba, viz
lidské zdroje. Kazda c¢innost v prubéhu projektu je tedy charakterizovana
predpokladanou dobou trvani, pozadavky na zdroje a naklady na jejich prove-
deni. Ackoli vidime, Ze do tohoto tématu se vejde mnoho dalsich poddruznych
témat, v této podkapitole bych se rad zaméril na lidské zdroje, které v soucasné
dobé hraji pro IT zasadni roli. Témattim jako finance a harmonogram se pak
budu vénovat samostatné. [14]
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2.4.1.1 RACI matice

Béhem planovani lidskych zdroju je jednou z dtlezitych charakteristik pritazeni
odpovédnosti ¢lentim tymu pracujicich na projektu, nebo jejich castech. K
tomu pouzivame metodu zalozenou na matici RACI, kterd slouzi jednotlivym
lidem definovat jejich tikol béhem prace a za co odpovidaji. RACI matice je
jednoduchd tabulka, jejiz fadky tvori ¢innosti prace, sloupce naopak identifi-
kuji lidské zdroje. Pruseciky sloupce a radku jsou ohodnoceny pomoci pismen
R, A, C, I, kde kazdé pismeno predstavuje typ role, kterou na daném tikolu
¢len bude zaujimat.[I5]
Vyznam jednotlivych roli je na néasledujici:[15]

e R (Responsible) — Osoba primo odpovédna za danou ¢innost, vy-
konava ji.

e A (Accountable) — Osoba odpovédna za kontrolu ¢innosti, a ze je
¢innost vykazatelna. V pripadé rozhodovani ma posledni slovo.

o C (Consult) — Osoba, kterd interaguje a komunikuje s odpovédnymi
osobami béhem v rdmci provadéné ¢innosti. Je pripravena konzultovat,
ochotnd pomoci a reagovat na podnéty odpovédnych osob.

o I (Inform) — Osoba, kterd je v pribéhu jednani informovana, ale neo¢ekava
se aktivni reakce a zapojeni do ¢innosti.

Cela matice RACI by méla zajistit smysluplné a efektivni vyuziti zdroju
pri rizeni projektu. K tomu se pouzivaji dva pristupy — horizontdlni a ver-
tikalni. [10]

2.4.1.2 Horizontalni matice RACI

Horizontalni analyza se rozumi kontrola v ramci jednotlivych radki, probihd
tedy na trovni ¢innosti. Je potfeba, aby kazda ¢innost méla pridélenou roli
»<Accountable® a to pouze jednu. To samé plati o roli ,,Responsible®. Je potreba,
aby ¢innost primo nékdo vykonaval, ale oproti roli A, miize na ni pracovat vice
lidi. K tomu se jesté vaze, ze je v nékterych pripadech vhodné a doporucené,
aby dand prace se rozdélila na vice mensich samostatnych celkti. Ve své pod-
staté by meélo byt pridélovani roli minimalni, a tudiz na ¢innosti bude potieba
nejmensi mozny pocet lidskych zdroju a proces bude probihat efektivné a s
tsporou nakladu. [10]

2.4.1.3 Vertikalni matice RACI

Vertikalni analyza funguje podobné jako horizontalni, ale kontrola probiha v
ramci jednotlivych sloupct, tedy lidskych zdroju. Z RACI matice si mtuzeme
snadno vSimnout, Zze v rdmci organizace muze byt jedné osobé pridéleno prilis
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mnoho roli a méli bychom zvézit a preventivné predchézet, aby nedoslo k
pretizeni daného ¢lovéka a aby si zachoval predné svoje fyzické i psychické
zdravi, ale také svoji vykonnost a nasazeni pro projekt. Je tedy na misté, aby
byly dané role prerozdéleny tak, aby to kazdy zvladal podle svych moznosti
a abychom rozumné rozprostieli role ,Responsible” a ,,Accountable* a tim i
zachovali nds tym stabilné fungujici a kontinualné vykonny.[L0]

2.4.2 éasovy plan

Zésadné dulezitou soucasti planovani projektu je Casovy rozpis a setiidéni

kroki projektu (harmonogram). Harmonogram obsahuje vSechny informace o

tom, v jakych terminech a casovych sledech budou prace probihat. éasovy

program projektu predstavovany diagramy a harmonogramy jsou vyznamnou

casti planu projektu a jeho dokumentace a slouzi jako nastrojem pro prehledné

podchyceni velkého mnozstvi informaci potfebnych pro Fizeni projektu.[16]
Dulezité body ¢asového planu:[16]

e Milniky a dtlezité terminy projektu.

e Logické hierarchické struktury praci prevedené do ¢asovych sledd tloh
a ukold.

. deaje o predpokladané délce trvani jednotlivych tseku prace.

e Vazby a souslednosti tisekli prace, které napomahaji zachovani logiky
vykonu praci i pfi

e Casovych zménach v harmonogramech.

e Jiné informace napomdhajici k idrzbé harmonogramu ve vazbé na pro-
cesy Koordinace a fizeni a Monitorovani a kontrola po celou dobu zivotniho
cyklu projektu.

2.4.2.1 Work Breakdown Structure

Project Management Institute (PMI) Project Management Book of Knowledge
(PMBOK) definuje Work Breakdown Structure jako ,dodavatelné orientovany
hierarchicky rozklad préce, kterd mé byt provedena projektovym tymem®.[17]
Zakladem WBS je rozdéleni prace na mensi celky, aby price byla 1épe
zvladnutelna, prehledna a dala se delegovat na vice lidi, coz je bézna technika
pro zvyseni produktivita a efektivity firmy. WBS se bézné pouzivd béhem
projektové dokumentace a jedna se o hierarchickou strukturu ¢innosti a praci,
ktera je potieba do tspésného ukonceni vsech praci na projektu. Jednotlivé
integruje celkovy prehled o planovaném nebo probihajicim projektu. Z WBS
modelu ¢asto vychdzi harmonogram prace na produktu a ¢asovy plan.[17]
Obecné existuji dva typy WBS:[18§]
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1. Deliverable-Based — WBS model zalozeny na dodani. Struktura roz-
pisu prace demonstruje vztah mezi vystupy projektu (tj. produkty, sluzby
nebo vysledky) a rozsahem (tj. praci, ktery ma byt provedena). Na
obrazku méme typickou strukturu na tlohu konstrukce domu a dodavce
v procentech.

2. Phase-Based — WBS model zaloZeny na fazich. At se dg&je cokoliv,
dochézi, ze jednotlivé prace jsou vykonavany hierarchicky po sobé. Bez
ohledu na WBS jsou vSechny prvky nizsi trovné dodavky té vyssi.
Zakladem je spravné vytvoreni fazi hierarchicky nejvyse, poté nizsi faze.

Obrazek 2.3: WBS zalozeny na dodavce[72]
Construction of a House
Work 100%
Budget  $215500
1. Internal 2. Foundation 3. External
Work 45.60% Work 24.00% Work 30.40%
Budget  $86000 Budget  §46,000 Budget  $33500
1.1 Electrical 2.1 Excavate 3.1 Masonry Work
ctrical Contractor r Crew ason ontractor Leg
. \Eﬂ'firk & 11.80% ::::C 18.20% :nrk e 16.20%
Budget  $25000 Budget  $37,000 Budget  $62000
1.2 Plumbing 2.2 Steel Erection 3.2 Building Finishes
Plumbing Contractor G.C. Superintendent Painting Contractor
Work 3380% Work 58% Work 14.20%
Budget $61.000 Budget $9.000 Budget $21.500
Obrézek 2.4: WBS zalozeny na fazich[72]
Construction of a House
1. Design 2. Pro-curement 3. Construction 4. Inspections 5. Turnover
1.1 Permits 1.1 Electrical 3.1 Interior 4.1 Masonry Work 5.1 Walk Thru
1.2 Drawings 2.2 Plumbing 3.2 Exterior 4.2 Building Finishes 5.2 Closing
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2.4.2.2 Sitova analyza

Sitové metody analyzy patif v soucasném projektovém Fizeni{ mezi oblibené a
zékladni metody planovani. Projekt je soubor provazanych ¢innosti, z nichz se
skldda ur¢ity proces. Sifova analyza vyuziva ke svému zobrazeni a vyjadieni
diagramy uzlové nebo hranové orientovanych acyklickych grafu.[19]
Modelem projektu je sifovy graf , coz je prosty acyklicky graf, ktery ma
jeden pocatecni a jeden koncovy uzel. Sifové grafy se vyuzivaji pro odhadovani
celkové doby trvéani, predpokladanych zacatkt a koncu ¢innosti, rezerv a kri-
tickych ¢innosti, které bychom méli zohlednit. Pfed sestavenim samotného
grafu je ovSem nutné znat vSechny Cinnosti projektu a jejich délky trvéani.[20)]

e Hranové orientovany sifovy graf — ¢innosti jsou zndzornéné po-
moci orientovanych hran a jednotlivé uzly predstavuji zacatek a konec
¢innosti.

Obrézek 2.5: Hranové orientovany sifovy graf[22]

¢innost zobrazena na hrané
sitovy graf hranové definovany

« Uzlové orientovany sifovy graf — ¢innosti jsou zndzornéné pomoci
uzli a orientované hrany predstavuji zavislosti mezi ¢innostmi.

Obrézek 2.6: Uzlové orientovany sifovy graf[22]

—== B

Ay == A = C

¢innost zobrazena v uzlu
sitovy graf uzlové definovany

Postupy sitové analyzy:[20]

1. Rozélenéni projektu na jednotlivé ¢innosti.

2. Odhad doby trvani ¢innosti, specifikace potifebnych zdroji.

19



2. TEORETICKA CAST

3. Urceni ¢asovych navaznosti pro provadéni jednotlivych ¢innosti.
4. Konstrukee sitového grafu.

5. Casovéa analyza (urceni termint uzl, termint ¢innost{ a nalezeni kritické
cesty).

6. Zdrojova analyza (rozvrhovani ¢innosti pti omezenych zdrojich).

7. Nékladova analyza (optimalizace trvani projektu vzhledem k nakladim
na realizaci projektu a ztratdm plynoucim ze zpozdéni projektu).

Metoda kritické cesty (CPM)

Algoritmus je zalozend na deterministickém modelu odhadovani (tzv. jedno-
bodovy odhad), ktery pro svij vypocet metody vyuziva uzlové orientovany
sitovy graf. Hlavnim cilem je urceni kritické cesty, kterda ma nejdelsi moznou
cestu z pocatecniho bodu do koncového bodu grafu. Obsahuje ¢innosti s nu-
lovymi ¢asovymi rezervami a prodlouzeni kterékoliv ¢innosti na kritické cesté
zpusobi prodlouzeni doby trvani celého projektu.[21]

Prii sestavovani grafu je nutno dodrzet nésledujici pravidla:[24]

e Mezi dvéma uzly muze byt maximalné jedna hrana.
o Sit musi byt souvisld (tzn. bez izolovanych uzli a hran).

o Sit musi byt orientovand (tzn., vechny vazby musi mit smér ve tvaru
Sipky).

o Graf je acyklicky (tzn., neobsahuje smycky).

e M4 praveé jeden pocatecni uzel a jeden koncovy uzel.

Obrazek 2.7: Hranové orientovany sitovy graf s ¢ervené vyznacenou kritickou
cestou[23]
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2.4.2.3 Casova analyza

Pro vétsi efektivitu prace dochazi k ¢asové analyze harmonogramu projektu.
Klade si za cil najit nejkratsi moznou dobu realizace celého projektu. K tomu
se pouziva vétsinou jiz zminénd metoda nejkratsich cest nebo metodou PERT.
Lze ji chapat jako pravdépodobnostni rozsifeni CPM. Metoda PERT nepra-
cuje s jednim c¢asovym udajem tykajici se délky ¢innosti, ale se 3 odhady —
pesimisticky, optimisticky a nejvice pravdépodobny.[21][19) str. 210-219]

2.4.2.4 Ganttav diagram

Dnes velmi pouzivany diagram pro zobrazeni chronologického sledu WBS
¢innosti jako isecky ve sméru casové osy. Podle toho se mu také jinak ika
useckovy diagram. Slouzi také k zobrazeni vztaht néaslednosti a sousledu
¢innosti pomoci spojovacich Sipek. Diagram muze také zaznamenavat ved-
lejsi a dodatec¢né informace jako napr. o zdrojich, stavu aktivit. Na osu Y se
zaznamenavaji jednotlivé ¢innosti, na osu X cas.[25]

Obrazek 2.8: Ganttiuv diagram|[26]

Ganttchart

I1-May 23-May 25-May 27-May 13-May 31-May 2-dun -iun

Taskl

Taska

Task3

Task3

Tasks

Taske

Task?

Tasks

2.4.3 Financ¢ni plan

Jednou z nejpodstatnéjsich a pro firmu nejvice motivujici je finan¢ni zisk a
od toho se odviji cely finan¢ni plan. Na zac¢atku jakékoliv Business case stu-
die je nesmirné dulezitd si odpovédét na zakladni otdzku tykajici se finanéni
zivotaschopnosti celého projektu. Zda samotné podnikani pokryje oCekdvané
naklady a zaroven vygeneruje vytouzeny zisk firmé. Piestoze na prvni pohled
se jedna o tézko predvidatelnou polozku podnikatelského zaméru, mél by byt v
souladu s dalsimi ¢astmi business modelu a s celkovou strategii podnikéni. Na
finan¢ni plan mizeme pohlizet jak z pohledu dlouhodobého, tak kratkodobého.
Obvykle kratkodoby finan¢ni plan se sestavuje na dobu od nékolika mésicu az
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po jeden rok a snazi se reflektovat finanéni aspekty naseho zaméru a zobrazit
oc¢ekavané ndklady a pfijmy po jednotlivych obdobich — mésicich. Dlouho-
doby financ¢ni plan oproti kratkodobému hledi na produkt nebo podnikani z
hlediska nékolikaletého horizontu. Svym obsahem vychazi z kratkodobého fi-
nanc¢niho planu a navazuje na jeho uspésnost. Také zvazuje, jestli je dobré dal
pokracovat, nebo projekt predéasné ukoncit.[27]

Obecné cely finan¢ni plan se odviji od uréenim ceny produktu, resp. jeho
zpusobu zpenézeni. V soucasné dobé je veliky tlak na cenu sluzeb a produktt
v IT svété. Mnoho firem nabizi své sluzby zdarma a zpenézeni probiha pred
zakaznikem tak, ze zdkaznik nepfimo dany produkt skryté podporuje, viz
reklama. Samoziejmé stdle funguje klasicky model zakoupeni produktu, ale
je jasné, ze v dobé, které zijeme, kde mizeme vidét nejriznéjsi sofistikované
nabidky, vytvorit fungujici finanéni pldn produktu neni jednoduchy tkol.[12]

2.4.3.1 Revenue Model

Neodmyslitelnou ¢ésti finanéniho modelu je tzv. revenue model (pfelozeno
“vymnosovy model“). Cely se zabyvé zpusoby generovani finan¢nich pfijmu z
podnikani a identifikuje, ktery zdroj prijmi sledovat, jakou hodnotu nabidnout,
jak hodnotu ocenit a kdo za hodnotu zaplati. Diky revenue modelu se také
mize firma zamérit na cilovou skupinu, marketing a zvolit si tak vhodnou fi-
nancni politiku. Mezi nejcastéjsi revenue modely pro zacinajici podniky mimo
dalsich patfi hlavné:[13]

e Prima platba za produkt ¢i sluzbu
e Piijmy z reklamy
e Verze bez reklam
o Partnersky model (provize z prodeje doporuc¢enych produktu a sluzeb)
e Produkt zdarma, zpoplatnénd podpora ¢i bonusové sluzby
o Freemium Model (zdkladni produkt zdarma, zpoplatnénd rozsiteni a po-
krocilé fce)
2.4.3.2 Monetizace webovych aplikaci

Strategie pro zhodnoceni vasi aplikace a generovani prijmi z ni se obecné
nazyva monetizace. Jednd se o nastaveni revenue modelu pro finanéni plan na
trhu webovych aplikaci. Monetizace zahrnuje jak naklady spojené s vyvojem
aplikace, jeji propagace. .., tak s nastavenim celého projektu, aby dlouhodobé
prinasel zisk. K monetizaci mizeme pristupovat dvéma zptsoby — primo nebo
nepiimo. Prima monetizace je zajisténa platbami koncovych uzivateld, zatimco
nepiimé bere piijmy vychézejici z tfetich stran (napf. inzerce, doporu¢ovani
produkti. . .).[29]
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Je ztejmé, ze kazdé aplikace bude vyzadovat jiny piistup a méli bychom to
zohledniovat v nasem vybéru. Déale bychom méli pohlizet i na cilovou skupinu,
predpoklddany pocet uzivateli a samotny obsah aplikace.[29]

Mezi vhodné a fungujici modely monetizace webovych aplikaci patii (mimo
jiné dalsi) napt. zpoplatnéni stazeni aplikace, freemium model, predplatné
(prémiovy ucet), inzerce, In-App Purchase, sponsoring, donating, crowdfunding...[29]

1. Zpoplatnéni stazeni aplikace Asi pro nds nejjednodussi a nejintui-
tvorit finanéni plan a sledovat generovany piijem. Nicméné vzhledem k
rostouci popularité webovych aplikaci a samozrejmé souvisejicich mo-
bilnich aplikaci je velmi obtizné se s timto modelem prosadit. Lidé si
zvykli, ze nabizené sluzby na internetu byvaji ,zdarma“ a nemaji moti-
vaci produkt koupit, zvlasté pak kdyz se jednd o zacinajici projekt. Dalsi
nevyhodou je jednordzova platba za aplikaci, kdy si nejsme jisti s bu-
doucnosti naseho zakaznika a my potfebujeme penize na udrzbu, provoz
a aktualizaci. Kdybychom se navic snazili porizovaci cenu, vzhledem k
jednorazové investici, nasadit prili§ vysoko, zdjemce to odradi a nebudou
chtit bez vétsi moznosti vyzkouseni si produkt koupit.[29]

2. Freemium model Jak nazev napovida, model vyuziva kombinaci bez-
platného a prémiového pristupu. Zakladni funkce aplikace je zdarma.
Aplikaci mizeme pouzivat zdarma, ale mohou existovat prémiové nabidky,
balicky, za které si bude muset zakaznik priplatit. V mnoha aplikacich se
pouziva interni ména — mény, mince. . . Obecné miize byt ména dosazitelna
i bez prémiového uctu, ale bude to stat vice usili a trpélivosti. Na dru-
hou stranu pfi zaplaceni prémiového uctu nam tyto funkcionality jsou
zpFistupnény okamzité.[29]

3. Predplatné (Prémiovy ticet) Ve vétsiné pripadu lze aplikace s predplatnym
pouzivat jen po ur¢itou dobu, omezeny pocet na zkusebni verzi. Kon-
cept je velmi podobny freemium a miize se u mnoha aplikaci doplnovat a
prelévat, viz youtube, spotify. . ., Casto se ale lisi periodicitou. U predplatného
dochézi k pravidelnému placeni sluzeb, abychom vyuzili skuteé¢ny po-
tencidl aplikace nebo abychom se zbavili ndmi neoblibenych reklam,
které zasahuji do obsahu.[29]

4. Prodej reklamy v aplikaci Jednim z dnesnich oceniovanych modelt
je prodej reklamy v aplikaci. Webové sluzby snizuji ceny pro zdkazniky
vzhledem k velké konkurenci a jednim ze zpusobi, jak se vyhnout za-
vedenim poplatku je placend reklama, kterda se muze lisit mésicnim po-
platkem nebo poplatek za pocet zobrazeni stranky.[29]

5. In-App Purchase Tento zpiisob monetizace se pouziva predevsim v
pocitacovych hrach, kde za skutecné penize si muzeme koupit imagindrni
predméty, ménu nebo rozsiteni funkcionalit a pristupi.|[29)
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6. Sponzoring Jednim ze zpiisobti financovani vasi aplikace je sponzo-
ring, tedy spojeni se s obchodnim partnerem, ktery dotuje projekt. Jako
protisluzbu tradi¢né pozaduje umisténi loga mecenase do prostredi apli-
kace. Zpusob financovani pripominé klasicky placenou reklamu, piresto se
Na druhou stranu muze dochézet k zaméné, ze partner je tvirce nasi
sluzby a tim nés muze zastinit.[29)

7. Donating Cim dél castéji se na internetu objevuji sluzby, které jsou
zalozené na tzv. donatingu. Metoda funguje tak, ze zdkaznici se na
svém uvazeni rozhoduji o dobrovolnou podporu, kterd je zalozend na
dobré vili darce. Mnohdy se tato forma objevuje u projektt, které maji
charitativni ui¢el nebo tvirce obsah tvori ze svého zajmu bez naroku na
honorar.[29]

8. Crowdfunding V posledni dobé velkym hitem se stava strategie zalozena
na crowdfundingu. Autori svych ndpadu a podnikatelskych zdméra hle-
daji nadsené lidi, firmy, které jsou ochotny zaplatit projekt jesté drive,
nez vznikne i kdyz ndvratnost muze byt nejistd. Na oplatku je inves-
torim nabizenad néjaka kompenzace, protisluzba, vécny dar, ktery za
podporu obdrzi. Muze se jednat o procenta ze zisku, tricko s logem,
zdarma poskytnuti sluzeb... V soucasné dobé je i tato forma velmi
oblibend, protoze muze privést zakazniky k projektu jesté pred samotnym
uvedenim produktu na trh a tim i zjistit predbézny zdjem.[30]

2.4.3.3 User Growth Model

Pokud firma chce obstat, potiebuje si udrzet a ziskdvat nové zakazniky. Na
pocatku projektu je velmi obtizné odhadnout rist poc¢tu uzivateli. Muzeme
se samoziejmé inspirovat z dat o predchozich projektech, ale nejsou pro nés
rozhodujici. [31]

Je dillezité, aby piedpovéd vyvoje uzivatelii byla dostatetné ambiciézni,
ale zaroven realisticka. V oblasti vyvoje poc¢tu uzivatelid bychom se méli drzet
podle navrzeného business modelu a marketingové strategie, ale zaroven ho
porovnavali s realitou a usilovali o dosazeni cilového poc¢tu uzivateli v predem
definovaném casovém tseku. Méli bychom marketingovou kampan vést tak,
abychom byli schopni spravné odhadnout vyvoj uzivatela, cilené zamérit snahu
na udrzeni stavajicich a navazovani kontaktu s novymi.[32]

Nové akvizice

Ve svéte webovych aplikaci se mtzeme setkat s rtiznymi pohledy na dGc¢innou
reklamu. Existuje metoda hodnoceni vykonu internetové reklamy, ktera se
méif pomoci CTR, miry prokliku. Ta ndm urc¢uje mnozinu uzivateld, kter{ si
reklamu zobrazi, na ni klikne a dale s ni pracuje. Dle typu reklamy se mira
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CTR pohybuje od 0,1 % u klasické bannerové reklamy az po 10 % u osobni
emailové komunikace.[33]

7 hlediska marketingu a analyzy je pro nas kromé CTR dtlezity pomér
mezi lidmi, kteri si produkt pouze zobrazili a kteri dosli az k nami pozadovaném
vysledku zakoupeni sluzby. Tento pomér je definovany tzv. konverzi, kterd
urcuje, kolik lidi si danou reklamu pouze zobrazili a ktefi ndmi nabizeny pro-
dukt zacali pouzivat.[34]

Obé tyto hodnoty — jak CTR, tak konverze, ndm udéavaji pomérné zajimavy
expertni pohled na vliv reklamy pro o¢ekavané zékazniky a podle toho mizeme
vést marketingovou strategii a hodnotit nasi uspésnost.[34]

Udrzeni zakazniku

Pokud chceme, aby nase podnikani rostlo, je stejné tak dulezité jako ziskavani
novych zakaznikl, udrzet si ty staré. Aby dany podnik obstal i v tézké dobé
fungovani, je dilezité mit stabilni prijem ze stalych zakaznikd. Udrzeni si
stalych zakazniki nemusi byt nékdy tak zajimavé jako ziskani nového, presto
bychom jim méli vénovat svoji péci a mize to byt pro budoucnost naseho
podniku klicovou zalezitosti.[32]

Podle studie citované v ¢asopise Harvard Business Review dokonce spolecnost
Bain & Company (autofi ¢asto zminovaného Net Promoter Score) zjistila, ze
wprilakat nové zakazniky je sedmkrat nakladnéjsi, nez si je udrzet. Navic staci
udrZet si rotné jen 5 procent vasich zdkaznik a muzete navysit zisk az o
125 procent,“ coz je ndzornou ukazkou toho, jak zasadni je udrzet si stavajici
zékazniky a také mit pristup, ktery je na zdkazniky zaméfeny.[32]

Dle ¢lanku Kad ouskové[29] 1ze shrnout pifstup k takovym zdkaznikim do
¢tyrek jednoduchych moznosti, jak si svého zdkaznika udrzet:

1. Udrzujte kontakt — Sami v zivoté si muzeme mnohdy uvédomit, jak
se lidé mohou lidé snadno odcizit, proto je dulezité se o vztahy a starat
a vénovat jim dostatecnou péci. Nékdy to miize znamenat pouze par
emailil ro¢né, hovory, faktury... Vétsinou k tomu slouzi CRM systémy.

2. Nabizejte zakaznikiim odmény — Jednou z véci, na kterou zdkaznici
radi slysi, jsou slevy a odmény za pouzivani nasich sluzeb a rizné vérnostni
programy. Podle blogu Invesp celkem ,,69 procent zakaznik uvadi, Ze [je-
jich] rozhodovani o tom, kde nakoupi, je ovlivnéno tim, kde muzou ziskat
body do vérnostniho programu nebo programu odmén, pricemz 57,4 pro-
cent spotrebitelti se zapojuje do vérnostnich programu, aby usetfili, a
37,5 procent proto, aby ziskali odmény.

3. Reagujte na zadosti zakaznikt — I mezi obchodnimi vztahy by méla
fungovat vzajemna komunikace a podnikatel by mél mit ochotu reagovat
na zakazniky. Prece jen z ného pochézi nase zisky.
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4. Davejte o sobé védét — Rik4 se staré lidové réeni: »ejde z oci, sejde
z mysli. Proto by kazdy podnikatel mél vhodnym zpiisobem prokazo-
vat, ze stale funguje a udrZovat si piehled na trhu. At je to za pomoci
socialnich siti nebo pravidelnych newsletteru na emailu.

Strategie propagace webovych aplikaci

Pro dosazeni tispésné monetizace webovych aplikaci a ostatné dosazeni cili
vychézejicich z business modelu a finanéniho planu je potteba zvolit spravnou
marketingovou strategii a zamérit se na potencionalni zakazniky. Mame sa-
moziejmé na vybér z ruznych moznosti propagace.|[29]

Dle Kad'ouskové[29] miuzeme nase sluzby a produkt nabizet nésledujicimi
moznostmi:

e Socidlni sité

e PR clanky

e Emailova komunikace

e Spoluprice a vzdjemna propagace

e Landing page

Jak uz bylo fe¢eno, méli bychom vhodnou marketingovou strategii vybirat
dle charakteru produktu.
2.4.3.4 Financ¢ni ukazatele

Pro financ¢ni analyzu a vyhodnoceni tispésnosti investic ndm mohou poslouzit
ruzné finan¢ni ukazatele. Mezi oblibené a nejéastéji uzivané patii tzv. navratnost
investice (ROI) nebo ¢ista soucasnd hodnota (NPV).[35]

Navratnost investice (ROI)

Z nézvu jde intuitivné vydedukovat, ze ukazatel navratnosti investice (ROI)
méri, jak moc se nami vynalozené naklady a investice vrati. Ukazatel navratnosti
slouzi k celkovému porovnani vyse zisku s vysi investic.[35]

ROI se udavé v procentech a vypocitava se pomérem podle vzorce:[35]

rRoT = =D 4100, kde - (2.2)

7

e v - oznacuje vysi vynosu
e i- celkové niklady na investici

Pokud je ROI > 0 %, investice se ndm vratila, projekt se ndm vyplatil a
procento znazornuje miru jejiho zhodnoceni. Naopak ROI < 0 % signalizuje
ztratovou investici. [35]
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Cista soucasna hodnota (NPV)

Oproti ROI se zd4d NPV jako nejvhodnéjsi finan¢éni ukazatel projektu, nebot
zahrnuje i dobu zivotnosti projektu. V kazdém projektu plati pravidlo, zZe
nez se nam pocatecni investice vrati, mize to néjakou dobu trvat, a tak ROI
nemusi nam ukazovat nic rozhodujictho s vyhledem do budoucnosti. Z toho
davodu je také hojné pouzivany v projektech. Do svého vypoctu zahrnuje i
casovou promeénlivost hodnoty penéz a redlnéji tak ukazuje opravdovou cenu
projektu vy¢islenou aktudlni hodnotou penéz. [36]
Cista soucasna hodnota NVP se poéita dle vzorce:[36]

Vi—-Ni  Vo—Ny Vi — Ny,

NVP=V —-N o —
+ 141 +(1+z’)2Jr +(1+i)n’

kde : (2.3)

e V oznacuje celkové vynosy v roce daném indexem,
e N predstavuje celkové nédklady v roce daném indexem a

e i je urokova mira za jeden rok.

Vyslednd hodnota udava, jakou finanéni castku investice do projektu prinese.
Cim vyssi je hodnota NPV, tim je investice vydéleénéjsi. Naopak zaporna hod-
nota je pro investici neptipustna.|[36]

2.4.3.5 Zivotni cyklus produktu

Béhem planovani bych nemél zapomenout na zivotni cyklus produktu. Kazdy
vyrobek ¢i sluzba prochazi urcitym zivotnim cyklem podobné jako vsechno
na tomto svété. Pred padesati lety se nosilo jiné obleceni, poslouchala jina
muzika, stejné tak se pozivali jiné produkty.[37]

Ackoli muzeme byt nadSeni z naseho produktu, skutec¢nost je takovd, Ze
i ten sebelepsi vyrobek a sluzba pravdépodobné bude v budoucnu jednou
prekonana, proto bychom to neméli opomenout v nasem finanénim planu.
Meéli bychom také produkt inovovat a vylepsovat, abychom dosahli prodlouzeni
Zivotnosti. Zivotni cyklus ma i bezprostredni vliv na prodej a vynos — ve chvili,
kdy za¢nou klesat, za¢ind se schylovat i zivotni cyklus projektu.[37]

Dle Dolezala[38] se vymezuje do péti fazi zivota:

1. Vyvojova faze — produkt je vyvijen, dosud neni na trhu, existuji pouze
naklady (tj. Zisk (Profit) je zdporny)

2. Zavadéci faze — produkt je uveden na trh, prodeje pomalu rostou, zisk
je stale zaporny

3. Ristové faze — zisk se dostava do kladnych hodnot

4. Féze zralosti — prodeje nadale rostou, ale zisk za¢ina klesat (klesa cena)
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5. Faze tipadku — prodeje i zisk postupné klesaji

Obrézek 2.9: Zivotni cyklus produktu38]
A

Objem
prodejl

Zizk

B

Wvojova Favadeci Ristowva Faze Faze
faze faze faze zralosti Upadku

2.4.4 Rizeni rizik

Riziko projektu je podle PMBOK neurcity jev nebo podminka,jehoz vyskyt
mé pozitivni nebo negativni efekt na cile projektu. Rizen{ rizik je pak defi-
novano jako sled aktivit, ve kterych jsou prostfednictvim preventivnich nebo
korektivnich zdsaht odvraceny udalosti a odstranovany vlivy, které by mohly
ohrozit fiditelnost planovanych procesi nebo by mohli vést k jingm nechténym
vysledkum a cilam. [14]

Ke kazdému projektu se vazou vzdy urcita rizika, které mohou byt riizného
charakteru. Z knihy ,Projektovy management podle IPMA“ si do své prace
propujéim citat, ktery vystiznym zptsobem definuje fizeni rizik a prilezitosti.
,,Rizem’ rizik a prilezitosti je neustaly proces, ktery se odehrava v prubéhu
vsech fazi zivotniho cyklu projektu, od poc¢atecniho napadu az po ukonceni
projektu. Znalosti tykajici se fizeni rizik a prilezitosti zkompletované pii ukonceni
projektu pak nasledné vyznamné prispivaji k aspéchu budoucich projekttu.“ |14,
str.83]

Cely podnik by mél mit na paméti a uvédomovat si, ze v pritbéhu celého
projektu muzeme narazit na rtzné obtize a fadu nebezpecich, kterd ohrozuji
jeho budoucnost. Proto se vyplati sledovat a kontrolovat nepiiznivé vlivy, které
mohou nas projekt pohibit nebo oslabit a preventivné se takovym situacim
vyvarovat. Analyza rizik by se méla vyhodnocovat béhem celého projektu
veéetné faze pred zahdjenim.[14]

Nasledujici obrazek, ktery vystizné vystihuje pribéh rizeni rizik, si propuajcuji
z prednasky doktorky Petry Pavlitkové, FIT CVUT.[39]

28



2.4. Business Case

Obrézek 2.10: Rizeni rizik v projektu[39]

Planovani /- A
fizeni rizik
Identifikace
rizik
I Plan
Kvalitativni fizeni
analyza rizik

Kvantitativni Pravdépodobnosti,
analyza hodnoty rizik
Planovani Strategie, Méreni a
obrany priority a plany korektivni

Monitorovani opatreni
a kontrola

#

P

Samotné riziko muzeme chapat jako nejistou negativni udélost (¢isté ri-
ziko), ale také i jako prilezitost vzniku zisku (spekulativni riziko). Riziko méa
svoji hodnotu, kterd se vypocita jako soucin pravdépodobnosti, Ze riziko na-
stane, a hodnoty predpokladaného dopadu. Je tedy vyjddieno vzorcem:[40)]

HR = P x D, kde (2.4)
e« HR - hodnota konkrétniho pripadu rizika
e P — hodnota pravdépodobnosti, Ze riziko nastane
e D — hodnota predpokladaného dopadu, kterou nam riziko zpusobi

Rizen{ rizik obecné zahrnuje oblasti jako stanoveni kontextu, identifikace
rizik, analyza rizik, hodnocendi rizik, oSetteni rizik, monitorovani a prezkoumévandi,
komunikace a konzultace.[40]

Posouzeni rizika miiZeme stanovit bud kvantitativné, nebo kvalita-
tivné.[39]

1. Kvantitativni metody jsou zalozeny na matematickém vypoctu rizika
z frekvence vyskytu hrozby a jejtho dopadu. Obvykle je riziko vyjadieno
v terminech finanéni ¢astky (tisice K¢). Kvantitativni metody jsou vice
presné nez kvalitativni, avsak jejich provedeni vyzaduje vice usili a casu.

2. Kvalitativni metody vyjadiuji riziko v urcitém rozsahu jako obo-
dovanim (1 az 10), uréenim pravdépodobnosti (0; 1) nebo slovné (malé,
stiedni, velké). Urovei je ur¢ovana predevsim kvalifikovanym odhadem.
Tyto metody jsou rychlejsi a jednodussi, ale vice subjektivni.
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2.4.4.1 Metoda analyz

K identifikovani prilezitosti a hrozeb mtzeme pristupovat rtiznymi metodami
a vice moznostmi. Ve své préci se podrobnéji budu zabyvat SWOT analyzou,

RPN 4

které jsou v praxi také velmi pouzivané.[41I]

e SLEPT analyza Hlavnim cilem této analyzy je identifikace hrozeb
a prilezitosti v makroprostiedi organizace. Zabyva se riznymi sférami
vlivu, prostfedimi a podle téchto faktoru nese nazev:[41]

Socialni

Legislativni
— Ekonomicky
— Politicky

— Technologicky

Poskytuje také doporuc¢enou strukturu aspekti, které je vhodné ve vnéjsim
prostiedi organizace monitorovat. SpoleCnost vétSinou ma minimalni
vliv na makroekonomické prostiedi, i kdyz makroekonomika podnik
ovliviiuje vyraznym zpusobem. [41]

o Portertiv model péti sil Model definuje pusobici faktory, které roz-
hoduji o konkurenceschopnosti produktu a zvysuji tim naroky na néj.
Jedn4 se o pét nésledujicich sil:[33]

1. Stavajici konkurence — Vliv souc¢asné konkurence, pokud je.
2. Nova konkurence — Hrozba nové vstupujici firmy.

3. Vliv odbératelu (zikazniku) — Zékaznici tla¢i na nizkou cenu a
vysokou kvalitu.

4. Vliv dodavateli — Dodavatelé chtéji vysokou cenu a levné vyrobé.

5. Substituéni produkty — Alternativni produkty nahrazujici nas
produkt.
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Obrazek 2.11: Portertuv model péti sil[42]

Bargaining
Power of
Suppliers

Threat of
New Entrants

Threat of
Substitutes

Bargaining
Power of
Buyers

e Model McKinsey 7S Model 7S je jednim z nastrojui interni analyzy
organizace a slouzi k nalezenti silnych a slabych stranek ve vybranych ob-
lastech. Jednd se o rdmec, ktery v sobé zahrnuje sedm na sebe vzajemné
provazanych a nezavislych faktoru:[41]

1. Strategie — soubor provazanych postupu, které jsou v organizaci
realizovany za ucelem zvysovani jeji vykonnosti, definuje, kam musi
organizace zamérit své cili, aby dosahla svych cila.

2. Struktura — Jedna o fungovani a obsahové strance organiza¢niho
usporadéani.

3. Systémy — Prostiedky a sytémy, které umoznuji fungovani orga-
nizace.

4. Spolupracovnici — Zabyva se lidskymi zdroji a jejich védomostmi,
které potrebujeme ve firmé.

5. Schopnosti — Urcuje celkovou profesionédlni zdatnost skupiny.

6. Styl — Vyjadiuje styl vedeni firmuy.

7. Sdilené hodnoty — Udrzovani vize a pfedpoklad moralni integrity
¢lentl.

e SWOT analyza viz dalsi bod.
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2.4.4.2 SWOT analyza

Definice zni: "SWO'T analyza je jednou z metod strategické analyzy vychoziho
stavu organizace nebo jeji ¢asti, kdy na zékladé vnitini analyzy (silné a slabé
stranky) a vnéjsi analyzy (prilezitosti a hrozby) jsou generovany alternativy
strategii.”[43, str. 296]

Plyne tedy, ze analyza slouzi k identifikaci jednotlivych slozek:

e Strenghts — Silné stranky se zaméruji na vnitin{ prostredi naseho pod-
niku a méli by ndm poméhat k dosazeni naseho cile.

e Weaknesses — Slabé stranky se zaméruji na vnitini prostiedi podniku
a pokousi se odhalit skodlivé vlivy k dosazeni cile.

e Opportunities — Prilezitosti zahrnuji vyhody, které ndm muze vnéjsiho
prostiedi poskytnout a pomahaji nam k naplnéni cile.

e Threats — Hrozby zahrnuji negativni vlivy vnéjsiho prostifedi, které
mohou byt skodlivé pro nas produkt.

Zjisténé polozky se zapisi do jednoduché tabulky, kterd pak slouzi jako
podpora pro vyhodnocovani dané situace. SWO'T analyza poskytuje zakladni
podklady pro registr rizik, pracuje na rozboru jak vnitiniho prostiredi podniku,
tak okolnimu vnéjsimu prostiedi.|[14]

Ve vnitinim prostiedi se zaméiujeme na silné a slabé stranky naseho pro-
duktu, které jsou zavislé na spravném fungovéani organizace a jejim chodu.[14]

Na druhou stranu vnéjsi prostfedi zahrnuje oblasti, které ovliviiujeme
velmi tézko a mohou pro nas produkt znamenat jak prilezitosti, tak hrozby.[43]

Neni vzdy snadné riziko spravné zaradit, presto SWOT analyza ma smysl
a meélo by se z ni vychazet pti definovani registru rizik, které je dale pouzivano
pii stanoveni strategie mitigace rizik a dalsimu rozboru.[43]
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Obrazek 2.12: SWOT analyza[44]
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2.4.4.3 Registr rizik

Jedna se o analyzu rizik a je soucasti podnikové dokumentace. Cilem je inden-
tifikovat a analyzovat potenciondlni rizika ve firmé. Ve své podstaté vychazi z
prilezitosti a hrozeb SWOT analyzy.[41]

V ramci registru rizik muzeme zkoumat nésledujici rizika:[41]

e MoZnost vyskytu rizika - Procentualni vyskyt rizika preveden na
bodové ohodnoceni (1,2,...,10).

» Dopad na cile projektu - Ohodnoceni rizika dopadu na cile (1,2,...,10).
« Strategie mitigace rizika - Hleda zptsoby, jak se s rizikem vyporddat.

o Rizika dle situaci - Zkouma4 rizika z hlediska situaci ve firmé i mimo
firmu.

« Rizika ve vztahu k projektu - Zkouma rizika ve vztahu s projektem.

e Kvadrant rizik - Zkouma zatazeni rizika na mapé dle SWOT analyzy
a dle jejich moznosti vyskytu a dopadi na cile.
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Podle moznosti vyskytu rizika a dopadu na cile projektu lze sestrojit do-

plnéného registru mapa (graf) rizik.

Obrazek 2.13: Mapa (graf) rizik[41]
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2.4.4.4 Strategie mitigace rizik

Zpusoby, jakym dochézi k osetfeni a snizovani rizik, se nazyvé strategie miti-
gace rizik (Risk mitigation strategies). Zabyva se moznymi scénaii jak postu-
povat pfi situaci a jak se k ni postavit, kdyz dany problém nastane.[41][45]
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Dle moznosti se muzeme k danému riziku zachovat:[41] [45]

e Akceptace rizika - Podstoupeni nebo také retence rizika znamena,

ze neudélame zadnou akci, protoze pravdépodobnost nebo dopad rizika
jsme schopni akceptovat. Jednoduse to riskneme a jsme ochotni v pro-
jektu pokracovat. ReSeni mtze byt napt. vytvorenim rezerv.

¢ Odmitnuti podstoupeni rizika - Pokud dany problém nastane, roz-

hodneme se ustoupit z naseho podnikatelského zaméru a ukon¢ime nas
projekt nebo ho zménime. Tomuto riziku se chceme plné vyhnout.

e Omezeni vyskytu rizika - Budeme usilovat o snizeni, zmirnéni ci

aplnou reduktci rizika na minimélni a prijatelnou droven, nejlépe tiplné
odstranime.

e Prevod rizika na jiny subjekt - Pirevod nebo presunuti rizika zna-

mena, ze jej preneseme na jiny subjekt, pravnickou nebo fyzickou osobu.
Muzeme zridit pojisténi nebo podepsat smlouvu s jinou firmou, kterd
nam bude za riziko rucit.
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e Simulace a vyzkum rizika - Béhem simulace a vyzkumu dochéazi
nésledné pozorovani daného rizika a podle toho vyvozovani pravidel a
dtsledki. Zkouméame dany problém.

2.5 Design Thinking

Jak uz samotny nazev napovida, jedna se o formu pristupu prevzatého z oblasti
designu. Metoda je prizpusobeného ruzné velkym spole¢nostem a korporacim
a klade za cil podporovat estetiku a designersky pohled na produkty a sluzby.
Metoda se snazi orientovat na lidi a vyfeSeni jejich daného problému.[46]

Princip Design Thinking v soucasnosti je koncipovan do modelu s péti
fazemi — Empatie, Definice, Ideace, Prototypovani a Testovani. Vzhledem k
vysoké orientaci na potfeby zakazniki, lze v kazdé fazi udélat krok zpét,
prehodnotit svij vyzkum pripadné zacit proces zcela od zacatku. Jednd se
o komplexni proces, jehoz cilem je maximalné pochopit a shrnout veskeré
pozadavky a redlné uzivatelské cile podnikatelského zaméru a podle toho vy-
tvorit reseni, které je pro zakaznika potiebné a ziroven ma jedinecnou hod-
notu. V soucasnych IT trendech je tento piistup vitan, nebot umoziiuje splnit
i ndro¢né a specifické potieby zdkazniki.[47), str. 285]

Béhem celého procesu Design Thinking dochazi k neustdlému prehodnocovani
uzivatelskych pozadavki, za to by mél byt vysledny produkt velmi blizky
predstavé zakaznika a napliiovat jeho potieby.[48]

Design Thinking méa celkem pét fazi:[48)]

1. Empatie (Empathy) - Cilem pochopit potfebam zakaznika.

2. Definice (Define) - Klade si za cil sestaveni informaci k potfebdm
zékaznika a definuje je.

3. Ideace (Ideate) - Hled4 zpusoby feseni.

4. Prototyp (Prototype) - Ukel vytvoreni zékladn{ feSeni problému.

5. Testovani (Test) - Otestovani naseho feseni a ziskdvani zpétné vazby.
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Obrézek 2.14: Design Thinking proces[49]
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2.5.1 Empatie

Prvni faze se zaméruje na komunikaci a snahu porozumét potfebam zakaznika.
Pouziva se k tomu zpravidla metoda kvalitativniho vyzkumu, kdy probihaji
hloubkové rozhovory, rozsahlejsi rozprava o daném problému a rtzné pozo-
rovani. [48]

Designer je otevfeny vliviim a napadiim zadavatele, snazi se oprostit od
vlastnich ndzorti a pohledt a usiluje poznat a pochopit podstatu Feseného
problému. Sleduje taktéz detailnéji danou problematiku, chovani a navrhy
zékazniku. [48]

Nedilnou soucasti této faze je analyza a syntéza ziskanych poznatki a
jejich usporadani do spole¢ného ramce.[4§]

2.5.1.1 Hloubkové rozhovory

Hloubkové rozhovory jsou zalozené na komunikaci mezi tazatelem a respon-
dentem na pfedem zndmé a zadané téma. Pripravené otazky jsou dostatecné
oteviené na to, aby neomezovaly vyjadirovani respondenta, ale zaroven aby
byly zaméfené na dané téma a charakter rozhovoru. Bézny hloubkovy rozho-
vor trva zhruba jednu hodinu. Béhem nasich dotazi bychom méli dostatecné
probrat nésledujici okruhy:[50][51), str. 172-173]

e Zkusenosti a chovani respondenta
o Nazory
e Pocitova oblast

e Znalostni okruh
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e Okruh vniméani

e Demografické a kontextové okruhy

Obecné by tazatel nemél pokladat neprijemné otazky pro respondenta a
otazky tykajici se jeho podniku. Vystupovat profesionalné, umeét naslouchat
by mélo byt samoziejmosti. Zacinat by mél od nekompromitujicich otazek,
pratelskych az po zasadni otdzky tykajici se nedostatku pohledu na problém.[50]

2.5.1.2 Persony

7 rozhovoru muzeme vidét, ze se nam nékteré prvky u jednotlivych respon-
denttt mohou velmi podobat. Jak jejich povolani, podobny pristup a premysleni.
Vzhledem k tomu, Ze se zamérujeme spiSe nez na identitu nasich zdkazniku,
na jejich potreby a chovani, mizeme si pomoci zavedenim imaginarnich po-
stav charakterizujici urcité znaky, tzv. persony. Zavedeni takové personifikace
nam umoznuje lépe charakterizovat naroky na produkt a identifikovat pridané
hodnoty naseho produktu. Podnikatelsky plan by mél obsahovat nejméné tri
odlisné persony. Kazda persona je definovdna svymi atribute jako vzhled,
chovani, povolani a podobné.[51]

2.5.2 Definice

Béhem faze definice dochazi k rekonstruovani informaci o problémech, které
vychézi z rozhovort a personifikaci z predchozi fize Empatie. Sestavené problémy
svych charakterem jsou formuloviany a smérovany na zdkaznika, uzivatele a
jeho potteby. Spravné definovani takovych prvki je zasadni pro nasledujici
faze, protoze z nich budeme vychazet a hledat jejich reseni. Pfechod do dalsi
faze ideace zacind premyslenim a kladenim si otdzek nad zptsobem, jakym
dany problém vyfesit.[52]

2.5.2.1 Uzivatelské cile a poZadavky

Soucasti definovani problému zakaznika, uzivatele je také specifikovani a vy-
tvoreni jednotlivych pozadavki na systém (requirements). Podle charakteru
funkce a pristupu fesSeni mame dva typy pozadavki — funkéni a nefunkéni.[52]

2.5.2.2 Funk¢ni a nefunkéni pozadavky

Jednim ze zdkladnich kroku, se kterym bychom méli pfi navrhu softwaru
pocitat, jsou funkéni a nefunkéni pozadavky. Cely proces tvoreni funkcénich
a nefunkénich pozadavkt bychom meéli zahrnout uz v ivodni analyze a kon-
zultaci se zadavatelem. Analyza pozadavkl téZ requirements engineering je
podminkou uspésného dokonceni projektu vyvoje. Dulezita informace je, zZe
pozadavek musi byt proveditelny, métritelny, testovatelny a byt detailné navazan
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na konkrétni byznys pozadavky zadavaného systému. Béhem analyzy pozadavkt
je potfeba se ptat vsech relevantnich skupin a vyvijet aktivitu smérem:[52]

e Sbér pozadavki — Zahrnuje predevsim komunikaci a konzultaci se
zakazniky za tcelem sbéru dat, navrhia a pozadavki.

e Vlastni analyza — Zhodnoceni vlastnim tsudkem proveditelnost, smysl
projektu a zjisténi jeho nejasnosti a slabych stranek.

e Zaznamenani pozZadavkt — Srozumitelnym zptisobem uchovavani a
dokumentovani pozadavku v jasné a piehledné formé.

e Rizeni Zivotniho cyklu poZadavka — Pri srovnani rozmyslet, jestli
dané pozadavky jsou relevantni, feseni jejich slouceni, rozdéleni nebo
jejich tuplné odstranéni ¢i pridani novych.

Hlavni rozdil mezi funkénimi a nefunkénimi pozadavky je takovy, ze funkéni
pozadavky definuji, co by mél dany systém délat, zatimco nefunkéni pozadavky
se zabyvaji otazkou, jaky by mél systém byt. Méli bychom si také uvédomit, ze
funkéni a nefunkéni pozadavky délame hlavné pro sebe, abychom byli schopni
méritelné vyhodnotit naroky na vyvijeny systém. Nékdy mohou lidé se snazit
preskocit tento krok a povazovat ho za samoziejmost a nad miru jasné, presto
pri samotném modelovani a realizaci se mohou objevit skutecné velké diry v
systému, které zpusobi, ze vyvoj softwaru nebude udrzitelny, tézko rozsiritelny
a do budoucnu mélo platny.

1. Funkéni pozadavky: 7 definice se jedna o pozadavky, které jsou
zameérené na néjakou specialni funkci systému. Funkéni pozadavky popi-
suji, co by mél systém délat. Dejme tomu, ze chceme, aby systém pridaval
nové uzivatele, tedy funkc¢ni pozadavek by mohl vypadat jako ,systém
ma pridavat nové uzivatele do databaze.“ Nebo dejme tomu, Ze mame
systém pro nemocnici. Na tento systém vime, Zze budeme potiebovat
modul pacienta, modul lékafe, modul reditele nemocnice... Kazdy z
téchto moduld bude Tesit jiny problém a bude mit také jind prava k
pristupu informaci. Kdyz bycho to mél vztahnout na nas systém, jeden ze
zakladnich funkc¢nich pozadavkia bude pridani nového pracovnika, ohod-
noceni ceny pracovnika atd... Funkéni pozadavky mohou byt funkce,
vypocty, technické detaily, manipulace a sprava dat a jiné procesy, které
musi systém vykonavat.[54]

2. Nefunkéni pozadavky: Naproti tomu nefunkéni pozadavky popi-
suji, jak by mél dany systém fungovat. Prakticky vsechny pozadavky,
které nesouviseji s funkénim aspektem softwaru, spadaji do kategorie ne-
funkénich pozadavkl. Zaméruji se na vlastnosti systému, kterymi by mél
disponovat. Kdybychom to méli fict, jesté jinak, tak se jednd o obecné
pozadavky, u kterych nehledime, jak se budou konkrétné v systému
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resit, ale dany systém by je mél splnovat. Kdybychom se vratili zpét
do nemocnice, nefunkéni pozadavky pro nemocni¢ni sytém by mohly
vypadat jako ,Systém by mél byt zabezpeceny“, ,Data by méla byt
zobrazovana opravnénym uzivatelim“ nebo napt. ,,Udaje uzivatelu by
méli byt dplné a ovéritelné” a ,Systém by mél mit moznost rozsitit
opravnénost uzivateli systému.“ V naSem systému pro zjisténi ekono-
mické efektivnosti IT projektu, by mél byt urcité nefunkéni pozadavek
jako 7systém by mél zobrazovat statistiku projektu”, ”systém by mél byt
rozdéleny do jednotlivych komponent a moduld”, atd... Jak vidime, na
prvni pohled mohou byt mnohé véci jasné a intuitivni, presto vénovat po-
zornost funkénim a nefunkénim pozadavkiam se vzdy vyplati a usetii dra-
hocenny ¢as v budoucnu pfi rozsifovani a nasledném vyvoji systému. [54]

2.5.3 Ideace

Po dokonceni definovani potteb klienta se dostavame k fazi nazyvanou jako
ideaci, kde se utvareji a vznikaji ndpady na feSeni pozadavkl. Dle Bene-
dikta je rozumné pouzit kombinaci dvou jednoduchych, za to i¢innych tech-
nik — brainwritingu a prioritizaci ndpada. PTi brainwritingu tvarci dochézi k
hlubsimu zamysleni nad ndpadem a nasledné prioritizaci stanovy ty nejpod-
statnéjsi ndpady, které by mohli zdkaznika zaujmout a prinést reseni. Idedlné
se rozpracovavaji dvé az t¥i moznosti feSeni.[47, str. 288]

Béhem ideace muzeme byt hodné kreativni. Jednd se o zpusob hledani
novych cest a inovatorskych reseni. Nékdy najdeme feseni velmi originalni a
netradi¢ni, a pravé proto muze probéhnout k jeho pozitivnimu prijeti.[47] str.
288]

2.5.3.1 Modelovani pripada uziti

Neodmyslitelnou soucasti ideace a co by mélo probihat béhem v této fazi,
je reprezentace uzivatelského chovani, uzivatelskych cili a potieb. K mode-
lovéani faze ideace se vyuziva modelovani pripadu uziti, tzv. Use Case. Metoda
spociva ve vymezeni hranic systému, identifikaci aktéri a nalezeni konkrétniho
pripadu uziti. Pripady uziti jsou definované jako veskeré ¢innosti, které mohou
aktéri vykonavat.

Béhem ideace je uzite¢né pouzivat tzv. User Stories. P¥i vyvoji softwaru a
spravé produktt jsou user stories neformalnim popisem funkci softwarového
systému v prirozeném jazyce. Jsou psdny z pohledu koncového uzivatele nebo
uzivatele systému.

Scénare podle kterych postupovat se nazyvaji User Scenarios. Uzivatelské
scénare jsou pribéhy, které designeti vytvareji, aby ukézali, jak mohou uzivatelé
jednat, aby dosahli cile v systému nebo prostiedi. Designeri vytvareji scénére,
aby porozuméli motivacim uzivateli, jejich potfebam, prekazkam a dalSim
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v kontextu toho, jak by ndvrh pouzivali, a pomahaji navrhovat, opakovat a
testovat optimalni feseni.

2.5.3.2 Use cases

Jednéd se o model, ktery zndzornuje, co jednotlivy typy uzivatelu (aktéru)
od systému ocekavaji. Piipad uziti je pisemny popis toho, jak budou uzivatelé
provadét tkoly na nasem webu. Z pohledu uzivatele nastinuje chovani systému,
kdyz odpovida na pozadavek. Kazdy pripad pouziti je reprezentovan jako
sled jednoduchych krokt, poc¢inaje cilem uzivatele a koncici, kdyz je tento cil
splnén. Use case také ukazuje, jak uzivatel se systémem interaguje.[53) str.
91][55]

Béhem ideace dochazi ke specifikace pripada uziti. Existuje vice standardi-
zovanych podob. Dle Arlowa muzeme pouzit jednu z nésledujicich moznosti: [53)
str. 95-100][55]

e nazev pripadu uziti

o unikatni identifikator

e strucny popis jeho podstaty

o zapojeni aktéri

 vstupni podminky (prerekvizity)
e hlavni scénar

« alternativni scénafe

e vystupni podminky

2.5.3.3 User scenarios

N0

Obecné se slovo ,scénar tyka sledu akci nebo udalosti. Profesionalové UX
pouzivaji scénare v ruznych situacich, z nichz dva nejpozoruhodnéjsi jsou tes-
tovani pouzitelnosti (scénére tloh) a vymysleni novych navrhovych népadu.

Scénare pouzivané pro predstavovani jsou kratké pribéhy pro zdkazniky a
uzivatele nasi sluzby nebo produktu. Poskytuji vasemu navrharskému tymu
uziteény kontext a spoleény zdklad, kdyz se pokousi ptijit s ndvrhovymi feSenimi.

Scénare se obvykle sousttedi kolem jednoho tikolu, ktery je pro vas produkt
klicovy a zahrnuje 5 prvki:[50]

o aktér - uzivatel
e motivator

e Umysl nebo zdmér

40



2.5. Design Thinking

e akce

e usneseni

2.5.3.4 User stories

User Stories jsou kratké, konkrétni a cilené vytvorené pribéhy. Zaméruji se
v projektu na perspektivu téch, ktefi jej budou pouzivat. Tedy nejednd se o
nastroj, ktery je zaméreny na mé jako designera, ale definuje ruzné zpusoby
chovani uzivatelu.[57]

Pribéh uzivatele je neformélni, obecné vysvétleni funkce softwaru napsané
z pohledu koncového uzivatele. Jeho tcelem je formulovat, jak bude funkce
softwaru poskytovat hodnotu pro zdkaznika.[57]

2.5.4 Prototypovani

Jesté drive nez dojde k vytvoreni findlniho produktu, tak bychom méli vy-
tvorit néjakou jednoduchou prvotni verzi. Prototyp se vytvari, aby umoznil
vidét jednoduchou ukazku naseho napadu v podobé pro nas urcité a hmata-
telné. Sestavuje se za ti¢elem zhmotnéni naseho napadu na teseni z predchozi
faze. Nepredpoklada se, ze bude dokonaly a plné vérohodny nebo nahrada za
nas produkt, pouze poskytuje rychly a relativné levny vyrobek, ktery casto
predchazi nasemu produktu a slouzi jako ztvarnéni vize zdkaznikovi. Diky
tomu muzeme od uzivatelt ziskat snadno zpétnou vazbu a viditelné prezento-
vat vysledky nasi snahy.[47, str. 289]

Pro tvorbu zékladniho prototypu mizeme pouzit nasledujici nastroje:|[48)]

« Storyboarding — Casto se vyuzivé pri designu sluzeb. Pomoci nakres-
leni piibéhu a prubéhu sluzby pak zakaznik si muze ovérit spravné po-
chopeni problému a vyuzit pri designu aplikace. Na pribéhu se da i leccos
simulovat.

e« Maketa — Vice nez v informatice se vyuziva pro znézornéni naseho
produktu, ktery je fyzicky hmatatelny. Napriklad maketa telefonu pro
déti. Jedna se o napodobeninu.

o Low Fidelity prototypovani (lo-fi) — Vytvofeni prototypu s nizkou
vérnosti umoznujici rychly a snadny zptisob, jak prevést koncepty de-
signu na vysoké trovni do hmatatelné a testovatelné podoby. Utelem
byva kontrola a testovani funkénosti nez vizualniho vzhledu.

o High Fidelity prototypovani (hi-fi) — Vytvoreni prototypu s vy-
sokou vérnosti, je narotnéjsi nez lo-fi a umoznuje realisticky pohled na
vznikajici aplikaci. Byva pouzivan pro prezentace a uziva se jako ukazky
sirokému spektru koncovym uzivateltim.

41



2. TEORETICKA CAST

Realizaci napadii feseni miizeme délat na vice drovni a v jiném rozsahu.
Rad bych v této kapitole také uvedl a zminil zdkladni rozdily mezi wireframy,
prototypy a mockupy. [4§]

e Wireframe - Jedna se o jakysi "polograficky”’jednoduchy navrh webu
nebo aplikace. Neni to findlni vzhled webu, jak ma vypadat, ale posky-
tuje vyobrazeni elementti aplikace na papiru nebo na obrazovce. Vétsinou
se voli oby¢ejné Sedé ¢tverecky a placeholdery. [58]

e Prototyp - Jednd se o presnéjsi navrh, o dost vylepSeny wireframe.
Doplnuje se uz o texty a ui. Slouzi pro kontrolu a testovani, zda-li je
pro uzivatele srozumitelny a intuitivni. Prototyp poskytuje uz néjaké
klikatelné a dynamické prvky, reaguje na nasi interakei. [58]

e Mockup - Jedna se o ¢isté vizudlni ukdzku naseho finadlniho produktu.
Byva predem predpripravovan, nevyzaduje interakci s uzivatelem, pouze
prezentuje nas vytvor. Slouzi také v riznych kampanich a marketingu. [58]

2.5.5 Testovani

Na zavér bych se rad podival na fazi testovani. Jakykoli produkt je tfeba
vyhodnocovat. K tomu uzivame rtzné metriky, abychom pozorovali, co mame
zménit. Produkt je proto testovan, aby se ovérila jeho funkénost, kvalita a
uzivatelska privétivost. Testovaci verze predem zabrani utrdceni za néco, co
v praxi nebude fungovat, nebo se vyhneme primé negativni zpétné vazbé.
Prikladem testovaci verze muze byt napriklad beta verze programu, kterd
umoznuje uzivatelim vyzkouset si produkt a zaroven ozvat se s nedostatky ¢i
dokonce identifikovat nové pozadavky na systém a tim aplikaci upravovat do
findlntho produktu.[47, str. 290]
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KAPITOLA 3

N 7

Prakticka cast

Praktickou ¢ast jsem se snazil koncipovat podobné jako teoretickou. Je rozdélend
na stejné ¢asti a byla snaha o udrzeni kontinuity a konzistence dat a informaci.
Ve své diplomové praci jsem usiloval o vérny zpusob planovani a tizeni 1T
projektu podle zadéni diplomové prace, jakym by mohl projektovy manazer
pristupovat k vytvareni nového produktu prip. nové sluzby v jiz existujici
firmé nebo ve vznikajicim startupu. Jedna se o zakladni navrh systému, podle
kterého by mohl byt vytvoren skuteény projekt a realny produkt.
Prakticka ¢ast je rozdélena do nasledujicich kapitol:

1. Business model - Zahrnuje vytvoreni jednotlivych bodid business mo-
delu.

2. Business case - Poskytuje kompletné zpracovany business case pro-
jektu.

3. Design Thinking - Na zakladé hloubkovych rozhovort je vytvoren jed-
noduchy hi-fi prototyp. Cely proces je popsan metodou Design Thinking.

4. Vyhodnoceni a budouci vyvoj - Vyhodnoceni piinos prace a budouci
vyvoj projektu. Vyjadruje autorovi podnéty k aplikaci.

3.1 Business model

3.1.1 Business Model Lean Canvas
3.1.1.1 Problém

Mnoho lidi v IT managementu by rddo uvitalo jednoduchy néastroj, kterym
mohou snadno a efektivné zhodnotit lidské, casové a finanéni zdroje uvnitt
firmy. Radi by se dozvédéli, jak si jejich produkt vede a jaka je jeho soucasna,
minuld a potenciondlné budouci ekonomicks efektivnost. Pri zadavani pro-
jektu existuji ruzné analyzy a zpusoby nacenovani projekti, presto by mnozi
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3. PRAKTICKA CAST

radi uvitali jednoduchy a prehledny systém umoznujici efektivné a rychle vy-
tvorit zdkladni model planovani zdroju a podle néj nasledné monitorovat a vy-
hodnocovat priibéh projektu. Snadno bychom pak mohli odhanout a vyhodno-
tit, zda-li jsme investovali vice, nez kolik jsme z néj ziskali. V nékterych pohle-
dech podobnym problémem se zabyvaji firmy, které ve své nabidce poskytuji
EIS (Executive Information System), ERP (Enterprise Resource Planning), BI
(Business Intelligence) nebo DSS (Decision Support System) systémy. VSechny
tyto systémy jsou pomeérné sofistikované, ale také ¢asto drahé a komplikované.
Mozné alternativni feseni:

e EIS - Systémy zaméfené na zefektivnéni planovacich a rozhodovacich
procesu ve firmé. [65]

o ERP - Systém pro planovéni lidskych zdroju uvnitf firem.[66]

e BI - Systémy, které umoznuji na zakladé dat, informaci, dovednosti a
znalosti vyhodnocovat stavy projektu a predikovat budouci.[67]

e DSS - Systémy pro podporu rozhodovani poméhaji vedoucim pracovnikiim
firem srovndvat ruzné data a informace a na zakladé toho vyhodnocovat
mozné situace a stavy projektu.[68]

Konkrétni podobné néstroje:

¢« Redmine.org - Jednd se o webovou aplikaci pro spravu IT projekti
zalozenou na platformé Ruby on Rails. Vice nez 300 tis. uzivateli a
3500 zapojenych firem.[69]

e« Monday.com - Aplikace, ktera poskytuje prostredi pro spravu pro-
jektu. Jejich sluzeb vyuziva vice nez 150 tis. zadkaznik. [70]

e ClickUp.com - Podobné jako predchozi aplikace prinasi uzivateliim
moznosti pro spravu projektti. Poskytuje sluzby vice nez 800 tis. tymam
a lidem.[72]

e a mnohé dalsi - Azure DevOps, Asana...

3.1.1.2 Reseni

Vyvoj aplikace pro celkové zhodnoceni lidskych, ¢asovych a finan¢nich zdroja
uvnit? IT firmy. V mé praci jsem se zaméril pouze na navrh takového systému,
ktery umozni jednoduchy prehled zdkladnich lidskych , finanénich a ¢asovych
zdroju v ramci I'T projektu pomoci jednoduchych ukazateli a atributti. Systém
usiluje predevsim o ekonomickou analyzu za ucelem alokac¢ni efektivnosti,
tj.aby dochéazelo idealné k uspokojeni potteb na obou stranach - zadavatele a
zhotovitele.

1. lidské zdroje
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3.1. Business model

a) seznam pracovniki

b) kompetence a schopnosti osob

2. Casové zdroje

a) celkova doba projektu
b) doba fazi projektu

¢) ¢asové moznosti pracovniki

3. financ¢ni zdroje

a) cena IT projektu

b) ohodnoceni pracovniku a MD

3.1.1.3 Klicové metriky

Dilezité metriky se budou tykat predevsim zakaznikt a jejich zdjmu ohledné
produktu. Rozhodujici bude sledovat riizné statistiky poc¢tu zakoupenych li-
cenci. Dale bychom méli zohlednit vliv marketing na celé vnimani produktu a
pocet akvizici.

1. Akvizice

e Novi zdkaznici
e Stavajici zakaznici

¢ Potencionalné novi zdkaznici

2. Sumarizace

e Celkovy pocet licenci podle typu
e Celkovy pocet sluzeb

3. Marketing

e Vliv poc¢tu prokliknuti
e Vliv reklamniho marketingu

¢ VlIiv osobniho kontaktu
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3.1.1.4 Hodnotova nabidka

Jako hlavni hodnotu svého navrhu vnimém jako jednoduchost a predhlednost.
Béhem kratké chvile by mél zakaznik snadno zjistit zdkladni ekonomické
aspekty projektu. Uzivatel si nic zvlastniho nemusi psat, pouze domplni for-
mular a podle néj si pak muze hrat s jednotlivymi ukazateli a metrikami, co by
bylo pro néj a firmu nejvyhodnéjsi. Zaroven planovany systém by mél posky-
tovat komplexni pohled na IT projekty a sledovat rizné jeho statistiky. Bylo
by vhodné, kdyz bychom mohli sledovat jednotlivé pracovniky, tymy, efekti-
vitu prace a vyuziti finanénich prostfedkt v pribéhu ¢asu. Zaroven analyza
mize slouzit jako dobra zpétnd vazba, kterd miize slouzit jako zrcadlo pro
dalsi vyvoj tymu a podniki, ukazovat nase prednosti resp. rezervy pro nas
rOZVvO)j.

3.1.1.5 Neférova vyhoda

Systém je pfinosny tim, ze mize poskytnout uzivateli rychly nastiel jeho
vlastniho projektu, aniz by travil ¢as dlouhym planovanim. Tim, Ze od uzivatele
nevyzaduje zadné slozité pochopeni ovladani aplikace, ale chce jasnym, zfetelnym
a zajimavym zpusobem piindset vhled do ekonomickych oblasti I'T projektu.
Vzhledem k tomu, Ze se v dnesni dobé vyviji spoustu novych projekti a
systému, tak jednoduchy a hruby pohled na moznosti zdroji uvniti néj, mize
prinasel svézi pohled do aktualni situace a moznosti dalsiho planovani. Déle
bych rad usiloval o dlouhodobou podporu, inovace a rozsifeni nasich sluzeb,
mozné nastaveni Sablon na miru, vytvareni novych sablon, které mohou uzivatelé
vyzivat pro Fizeni projektu.

3.1.1.6 Kanaly

Kanaly, kterymi se budeme dorozumivat se zakazniky bude predevsim emai-
lova komunikace a telefon. Déle budeme uzivat klasickych marketingovych
zpusobt pro zviditelnéni naseho jména - socidlni sité, webové stranky, reklama
na IT a technickych férech.

3.1.1.7 Segmenty zakaznika

Mezi cilovou skupinu naseho projektu patii predevsim lidé pohybujici se hlavné
v IT sektoru zvlasté pak lidé ve vedoucich funkcich, analytici, rizni manazeri,
ale také freelanceri. Systém by mél byt uzitetny pro IT lidi, kteri chtéji
planovat nové nebo stavajici projekty a zaroven u nich vidét rizné ekono-
mické aspekty.

3.1.1.8 Struktura nakladua

Néklady na realizaci mého projektu mohu rozdélit do tii kategorii:
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3.1. Business model

e Jednorazové pocateéni naklady - vybaveni kanceldre a zaplaceni
potifebnych pracovnich nédstroju

e Meési¢ni naklady na provoz - energie, cloud, softwarové licence, razné
prislusenstvi a jiné vydaje

e Meésiéni ndklady na mzdy - zaaplaceni zaméstnanci - celkem 5 zaméstnancii
- projektovy manazer, analytik, vyvojar, tester, marketér
3.1.1.9 Zdroje prijmua

Zdroje prijmi budou zaloZeny na tzv. freemium cenové strategii. Omezena
demo verze bude nabizana plné zdarma vsem. Déale za pripaltek se mohou
uzivatelé rozhodnout pro jednu z nasledujicich moznosti:

e Zdékladni ticet - sprava projekti
e Standardni Gcet - sprava projekt a tymu
o Exklusivni tcet - pokrocila sprava projektil a vice tymu

e Ostatni sluZzby - skoleni, lektorstvi...

47



114

Obrazek 3.1: Business Model Lean Canvas aplikace

PROBLEM RESENI HODNOTOVA NEFEROVA SEGMENTY
Efektivni ekonomicka | Vvoj aplikace pro | NABIDKA VYHODA ZAKAZNIKU
analyza lidskych a celkové zhodnoceni | - uZivatelé mohou - inovqge , -IT [nanaigri
financnich zdrojd IT lidskych a finannich | snadno zanalyzovat | - zaméfenina IT - IT feditelé
projektu zdrojl IT projektu cenu, zadani a cely firmy s projekty - analytici
prabéh IT projektu - Sablony - freelancefi
- hodnoceni - statistiky pro - IT kKonzultanti
zaméstnancl a vedeni firem
EXISTUJICI projektu
ALTERNATIVY S— . . .
KLICOVE OBECNY KANALY PRVNI ZAKAZNICI
Ene METRIKY KONCEPT ~emailova komun. | - T managefi ve
B - zakoupené licence | - Jednoduchy - soc. sité, fotky, vid. | firmach
DSS -typy zak. licenci prehled a statistika | _ gsloveni IT firem - freelancefi
. - navatév. / pfihl. / T projektu - osloveni freelancer(
registr. za mésic - Zhodnoceni - webové stranky /
- potet firem, lidskych a financnich | aplikace
managert, zroju IT projektu -reklama nalT a
_ _ analytiki._. technickych forech
STRUKTURA ZDROJE PRiJMU
NAKLADU - Freemium - zakladni omezena demo verze zdarma
- hosting - 3typy licenci - base / standard / exclusive
-vyvoj aplikace - base - pro analytiky, freelancery
- fixni néklady - standard - pro IT managery, IT tym

- exclusive - pro [T feditele, srovndni managert

- (v budoucnosti vytvofeni fora s reklamy)
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3.2. Business Case

3.2 Business Case

3.2.1 Analyza zdroja

Jesté predtim, nez se vrhneme na samotnou vizualizaci a analyzu jednotlivych
¢innosti, tak je dulezitd analyza zdroju. V této podkapitole se zamérime na
jednotlivé Cinnosti a k nim prifazeni lidskych zdroji a jejich zodpovédnosti
pomovi RACI matice.

Na zacatku je dilezité si jednotlivé faze ¢innosti prehledné strukturo-
vat a nasledné co nejlépe systematicky a chronologicky rozdélit na jednot-
livé ¢innosti. U danych ¢innosti si pak ur¢ime odpovédnosti lidi a doplnime
jednotlivd pismena R, A, C, I podle toho, jaky méa dana osoba vztah k oné
aktivite.

K naplnéni svych cili jsem se rozhodl, ze se vziji do role projektového
manazera, ktery mé pod sebou tym a realné zhodnotim, jak by takovy projekt
mohl byt realizovan v malém tymu startupovém prostiedi. V prubéhu analyzy
jsem se postavil k projektu vice konzervativné a isporné, protoze si uvédomuji,
ze alespon v pocatku se zbyteéné velké ndklady nemusi vyplatit, a i presto
vstupni naklady nejsou malé pro vétsinu lidi v Cechéch.

Mij tym bude ¢itat celkem pét osob — projektovy manazer, analytik,
vyvojar, tester, marketér. Ti se budou v pribéhu prvniho roku zapojovat po-
stupné. Dale pak bude pravdépodobné potieba zapojit dalsi odborniky, kteti
budou placeni jako externisté a pouze pro kratky cas — napr. softwarovy ar-
chitekt.

Pozice MD Hruba mzda | Poznamka
Project manager - 90,000 K¢
Analytik - 65,000 K¢
Vyvojar - 80,000 K¢
Tester - 50,000 K¢
Architekt 10,000 K¢ 200,000 K¢
Marketing - 10,000 K¢ brigdda

Tabulka 3.1: Platové ohodnoceni ¢lenti tymu

Jinak analyza na nésledujicich strankach bude pravdépodobné v pribéhu
casu ménit a doplnovat a jednd se pouze o zjednoduseny, ale vérny model
zacinajictho produktu. Cely cyklus produktu jsem rozdélil do osmi fazi, které
na sebe budou navazovat nebo se vzajemné prekryvat.

Faze projektu:

1. Projektové tizeni

¢ Vytvoreni Business Model

o Business Case
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e Pravni zélezitosti a smlouvy

o Hloubkové rozhovory, personifikace
o Wiframes

e Prototypovani

e Testovani prototypu s uzivateli

2. Analyza

e Prizkum trhu

e Hledani partnera

o Hledani early adopters
e Doménovy model

e Softwarova analyza
3. Navrh

e Névrh architektury
e Névrh Design médu
e Navrh Project médu
e Navrh Team moédu

e Néavrh Ul

4. Vyvoj

« ESB, integrace architektury
e Implementace Design mode
e Implementace Project mode
e Implementace Team mode

e Implementace Ul, GUI
5. Nasazeni

e Deploy Design modu
e Deploy Project mode
e Deploy Team mode

e Deploy plné verze
6. Testovani

e Testovani Design moédu

e Testovani Project médu



3.2. Business Case

e Testovani Team modu

e Testovani plné verze
7. Podpora

e Nové funkcionality, rozvoj

e Implementace novychfuncionalit

e Testovani novych funkcionalit

o Instruktazni videa a fotky, navody

. Skoleni, konzultace
8. Marketing
e Socialni sité
o Webové stranky / aplikace
e Osloveni IT firem
o Osloveni (komunity) freelanceri
e Reklama na IT a technickych férech

e Emailova komunikace

Nyni se podivejme na pritazeni odpovédnosti podle RACI modelu k jed-
notlivy procesim uvniti fazi.

3.2.1.1 RACI matice a ¢innosti
Projektové rizeni

Napri¢ celym projektem probiha projektové fizeni. Ne vzdy jsou na prvni po-
hled ¢innosti zjevné a viditelné pro ostatni lidi, presto pro vizi celé spole¢nosti
a produktu jsou nepostradatelné. Zde jsem uvedl pouze nékteré ¢innosti a
procesy.

Z4adn4 spole¢nost by neméla zapominat na vytvoreni business modelu a
business casu pro dany produkt, podobné tak by ho méla v pribéhu c¢asu
doplnovat a aktualizovat. Dale je dulezita role byt v kontaktu se zakazniky a
definovat jejich pozadavky.

Analyza

Soucasti kazdého projektu je analyza. Ve skuteCnosti analyzu kazdy z nas
vyuziva velmi ¢asto, ackoli si to vitbec neuvédomujeme. Staci zajit do obchodu
a ¢loveék si rozmysli, jestli si koupi néco za nizsi nebo vyssi cenu, ve slevé nebo
to, na co mé zrovna chut. Podobné tak uvazujeme v analyze projektu, kdy
zkoumame ruzné informace a data v souvislostech a snazime se z toho vyvodit
razné zavéry, jak budeme postupovat.
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Analyza se také zabyva, jaké technologie budeme pouzivat, co je pro nas
vhodné a co ne. Déle probihaji dalsi konzultace s budoucimi uzivateli apod.
Meéli bychom si zaroven uvédomit, ze cely nas produkt je mifen na zakazniky,
proto bychom neméli byt od nich oddéleni.

Navrh

Bezprostiedné po analyze vétsinou nastava faze navrhu systému. Jsou rtizné
styly programovani a ruzné zpusoby, jak se pristupuje k projektu, presto by
kazda aplikace, pokud chce byt v budoucnu udrzitelna, potiebuje kvalitni
navrh. Ne kazdy v soucasné dobé architektufe systémum skutecné rozumi,
proto je vhodné ¢asto vyhledat na to odbornika.

Na doporuceni v hloubkovych rozhovorech jsem se rozhodl, Ze do procesu
navrhu aplikace zahrnu i profesiondlniho architekta.

V na$i aplikaci bude moznost vyuziti tfech médu, které maji za cil:

e Design méd — Slouzi k navrhu a tvofeni projektti v nasem systému.
Meél by poskytovat editor na tvorbu svych plant.

e Project méd — Slouzi jako pristupu do historickych projektt a k dalsim
integrovanym Sablonam, které je mozno pouzit.

e Team méd — Slouzi ke spravé tymum a hlubsi analyze projekti.

Vyvoj

Vv

produktu je vyvoj a implementace programu. I kdyz programator nemusi mit
zadnou vedouci pozici, ne nadarmo si vydéla vic nez kdejaky manazer nebo
feditel rtiznych podniki. Jedna se o nedocenitelnou odbornou ¢innost, ktera
je nezbytnd k zhmotnéni naseho népadu.

Nasazeni

Pokud jsme dospéli az do bodu, ze nas produkt je zivotaschopny k nasazeni do
provoze, mame se z ¢eho radovat. Deploy neboli nasazeni realizuje nas produkt
v zédkladni hruby formé. Sice k cili je jesté néjaka cesta a je nutné otestovani,
kdyz uz néco realné vidime pred oc¢ima, nase motivace je jina.

Testovani

Velmi podcenovand byvé ¢ast testovani, prestoze trva pomérné dlouhou dobu
po implementaci. Mame ruzné druhy testovani a podle toho také volime rtzné
typy testert — od automatizace po manudlni testovani. V nasem pripadeé, i kdyz
budu pozadovat o dusledné unit testy vyvojare, budu rad, kdyz tester bude
schopen vytvareni alespon zakladnich skripti a jednoduché automatizace.
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3.2. Business Case

Podpora

Pro budouci rozvoj a riist je potieba, aby fungovala podpora naseho produktu.
Tézko bychom mohli udrzet, nebo ziskat nové klienty, pokud jim nezajistime
budouci rozvoj nasi aplikace a pridavani novy funkci. Proto je velmi zasadni,
aby probihala interakce a snaha porozumét nasim zakaznikiim a pfinést jim
spolehlivy produkt.

Do této ¢asti jsem i zahrnul rtzné skoleni, tutorialy, videa a podobné
navody na spravné pouzivani naseho programu.

Marketing

Prakticky jakykoliv produkt, ktery chce byt pouzivan v nasi presycené dobé
potfebuje reklamu. Co je dilezité zminit je to, aby byla tcelova a mifend na
potencionalni uzivatele. Je jasné, ze mlady ¢lovék si koupi novy telefon spise
nez stard babicka, kterd doted pouziva pevnou linku.

Tézko bychom méli tspéch se svym produktem mimo IT svét, pokud
bychom nase sluzby nerozsitili a nezamérili se na jiné zakazniky. Proto je
vhodné reklamu cilit na IT a technické firmy a rtzna féra sdruzujici IT
nadsence do riznych komunit.
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ID

Cinnost

Man.

1 Projketové tizeni R, A - - - -
1 Vytvotreni Business Model R, A - - - -
2 Business Case R, A - - - -
3 Pravni zalezitosti a smlouvy R, - - - -
4 | Hloubkové rozhovory, personifikace A R - - -
5 Wiframes 1 R, A - - -
6 Prototypovani 1 R, A - - -
7 Testovani prototypu s uzivateli A - - -

8 Prizkum trhu 1 A - - -
9 Hledéani partnerti R, A I - - -
10 Hledéni early adopters R, A I - - -
11 Doménovy model R, A C - -
12 Softwarova analyza R, A C - -
Navrh
13 Névrh architektury A C - - R
14 Néavrh Design médu A C - - R
15 Névrh Project médu A C - - R
16 Néavrh Team médu A C - - R
17 Navrh Ul A C - - R

Tabulka 3.2: RACI matice jednotlivych ¢innosti a ¢lenti tymu 1
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ID Cinnost Man. | An. | Vyvoj. | Test. | Mark. | Arch.
18 | ESB, integrace architektury 1 C R, A - - C
19 Implementace Design m. 1 C R, A - - -
20 Implementace Project m. I C R, A - - -
21 Implementace Team m. 1 C R, A - - -
22 Implementace UI, GUI I C R, A - - -
‘ Nasazeni ‘ ‘
23 Deploy Design médu 1 - R, A I - -
24 Deploy Project mode 1 R, A I - -
25 Deploy Team mode 1 - R, A 1 - -
26 Deploy plné verze A C I I -
Testovani
27 Testovani Design modu | - C R, A - -
28 Testovani Project médu 1 - C R, A - -
29 Testovani Team modu 1 - C R, A - -
30 Testovani plné verze A C C R I -

Tabulka 3.3: RACI matice jednotlivych ¢innosti a ¢lent tymu 2
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ID

Cinnost

31 Nové funkcionality, rozvoj A C R - I
32 Implementace novych funkcionalit 1 C R, A I I
33 Testovani novych funkcionalit I C C R, A I
34 Instruktazni videa a fotky, navody 1 A C - R
35 Skoleni, konzultace I A C - R
Marketing ‘
36 Socialni sité A - - - R
37 | Webové stranky / aplikace - informace A - R - C
38 Osloveni IT firem A - - - R
39 Osloveni (komunity) freelancertu A - - - R
40 Reklama na IT a technickych férech A - - - R
41 Emailova komunikace A - - - R

Tabulka 3.4: RACI matice jednotlivych ¢innosti a ¢lenu tymu 3
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3.2. Business Case

3.2.2 éasovy plan

Velmi tzce spojen s analyzou zdroju je ¢asovy plan. Tyto dvé oblasti jdou
neodmyslitelné k sobé a slouzi k riznym vizualizacim a efektivnimu rizeni
podniku. V ¢asovém planu vyuzijeme nase predchozi znalosti z analyzy zdroju
a u ¢innosti jednotlivych fazi odhadneme jejich ¢asovou naroc¢nost a urc¢ime i
predchazejici ¢innost.

Dulezité je, aby v harmonogramu nevznikaly kolize mezi jednotlivymi lidmi
a jejich ¢innostmi. Také je dulezité, aby se ¢innosti nepredbihaly a fungovaly
ve vzajemné posloupnosti, jak maji po sobé probihat. Tézko budeme délat
navrh aplikace po vyvoji nebo nasazeni nasich sluzeb.

V Casti prace zabyvajici se ¢asovym planem nejprve vytvorim tzv. WBS
model pro jednoduché grafické znazornéni naseho planu do struktury. Poté
ohodnotim jednotlivé ¢innosti fazi pomoci ukazateli — CD = pocet tzv. ¢lovékoden
/ Man Day (MD), PC — predchozi ¢nnost(i). Na zaklade toho bude vytvofen
hruby harmonogram a Ganttuv diagram.
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3.2.2.1 WBS

Obrazek 3.2: Work Breakdown Structure (WBS) projektu

Systém pro zjisténi
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3.2. Business Case

3.2.2.2 Sitova analyza

Pro zjednoduseni a rozsahlost sifové grafu, je zndzornéna pomoci matice sitova
analyza za pomoci tabulek, kde muzeme vidét jednotlivé ¢asové naroc¢nosti
(CN) a predchozi ¢innosti (PC).

ID Cinnost CN | PC
Projektové rizeni
1 Projektové tizeni 215 -
1 Vytvofeni Business Model 5 -
2 Business Case 20 1
3 Pravni zalezitosti a smlouvy 5 2
4 | Hloubkové rozhovory, personifikace | 10 3
5 Wireframes 5 4
6 Prototypovani 10 5
7 Testovani prototypu s uzivateli b} 6
7‘ Analyza ‘ ‘ ‘
8 Prizkum trhu 5 3
9 Hledéni partnert 5 8
10 Hledéni early adopters 5 9
11 Doménovy model 10 10
12 Softwarova analyza 11
| Névrh |
13 Navrh architektury 12
14 Néavrh Design moédu ) 13
15 Névrh Project médu 5 14
16 Navrh Team moédu 5 15
17 Névrh Ul 5 16
Vyvoj
18 ESB, integrace architektury 20 13
19 Implementace Design mode 20 | 18,13
20 Implementace Project mode 15 | 18, 14
21 Implementace Team mode 15 | 18,15
22 Implementace UI, GUI 15 | 18,16
7‘ Nasazeni ‘ ‘ ‘
23 Deploy Design médu 5 19
24 Deploy Project mode 5 20
25 Deploy Team mode 5 21
26 Deploy plné verze 5 21

Tabulka 3.5: Posloupnost ¢innosti (Pé) a jejich Casova naroc¢nost (éN)
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3. PRAKTICKA CAST

ID Cinnost CN | PC
Testovani ‘ ‘ ‘
27 Testovani Design moédu 10 23
28 Testovani Project médu 10 24
29 Testovani Team médu 10 25
30 Testovani plné verze 10 26
] Podpora ‘ ‘ ‘
31 Nové funkcionality, rozvoj 40 26
32 Implementace novych funkcionalit 35 30
33 Testovani novych funkcionalit 35 30
34 Instruktazni videa a fotky, navody 10 30
35 Skoleni, konzultace 40 30
Marketing ‘ ‘ ‘
36 Socialni sité 5 26
37 | Webové stranky / aplikace - informace | 5 26
38 Osloveni IT firem 35 26
39 Osloveni (komunity) freelanceru 35 | 26
40 Reklama na IT a technickych férech 35 26
41 Emailovd komunikace 40 26

Tabulka 3.6: Posloupnost ¢nnosti (PC) a jejich ¢asové narocnost (CN) po-
kracovani

3.2.2.3 Hruby harmonogram

Cely harmonogram je koncipovan na pét let, z ¢ehoz témer cely prvni rok jsem
kompletné zpracoval do této analyzy. Predpoklddam, ze v nasledujicich letech
probéhne vzdy zhodnoceni predchoziho roku a vytvoreni novych milniki na
nasledujici obdobi. Projekt je planovan od zacatku ¢ervna 2022, az do ¢ervna
roku 2027. Béhem prvnich desiti mésict tj. do konce bfezna by to mélo trvat k
dokonceni plnohodnotného produktu, kdy bude schopen byt uzivan verejnosti
a plné funkéni. V nasledujici pak vice nez ¢tytech letech by pokracovala pod-
pora a zdokonalovani produktu, rosifovani nabidky, marketing apod.

1. Projektové rizeni - Faze probihd béhem celého projektu. Zakladni
Cinnosti v této fazi jsou odhadované na 3 mésice.

2. Analyza - Uvodni analyza by méla probéhnout béhem 2 mésicti.
3. Navrh - Navrh je odhadovéan na 5 tydnu.
4. Vyvoj - Vyvoj plné verze aplikace je odhadovan na 5 mésici.

5. Nasazeni - Nasazeni jednotlivych méda by mélo probihat mezi im-
plementaci jednotlivych mdédu (déld vyvojar) a probihat zhruba ve 3
meésicich soubézné s vyvojem a testovani.
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3.2. Business Case

6. Testovani - Testovani by mélo zac¢it béhem nasazeni prvniho médu. Do
dokonceni plné verze bude pobihat zhruba 4 meésice.

7. Podpora - Tato faze projektu bude probihat hlavné po nasazeni a
vydani produktu. Vzhledem rozepsanym k ¢innostem 2 meésice.

8. Marketing - Zpocatku nebude potieba a bude fizen pomoci projek-
tového manazera. Az ve fazi pred vydanim resp. ve fazi testovani probéhne
nabor brigddnika. Vzhledem rozepsanym k ¢innostem 2 meésice.
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3. PRAKTICKA CAST

3.2.2.4 Ganttav diagram

Zékladni Gantttiv diagram byl vytvoren pomoci free edice pres webovou stranku
teamgantt a pro délku prvniho roku, resp. prvnich 10 mésici. Jednotlivé faze
byly od sebe oddéleny a barevné oznaceny. [59]

Obrazek 3.3: Ganttiv diagram projektu
“=teamgantt
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3.2. Business Case

3.2.3 Financ¢ni plan

Stejné jako casovy plan je dulezity finan¢ni plan. Sestaveni rozumného fi-
nanc¢niho planu je jednim z nejdilezitéjSich bodem celého business modelu a
pro nékteré nejvice motivujici je pravé onen kyzeny zisk z provozovani aplikace
a celého projektu.

Financ¢ni plan zahrnuje vice oblasti financi béhem fungovani projektu.
Pocitaji se mezi to mzdy, ndklady na prostory a fungovani kancelére, déle
sluzby ostatnich spolecnosti a jiné prvky, ale také vynosy a nastaveni strate-
gie na jakou skupinu uzivateld zacilit.

3.2.3.1 Naklady

Kazdy zacinajici podnikatel by si mél hned na poc¢atku uvédomit, ze vschno
néco stoji, dokonce i ubrousky na zachodeé zakladni skoly béhem roku spotiebuji
nemalou ¢éast financi. Do toho by si mél uvédomit cenu energii, internetu a
dalsich sluzeb.

Ackoliv za provozem aplikace nevidime primé nédklady, skutec¢nost je ta-
kové, ze kazda aplikace néco stoji, at uz tsili nékolika nadSenci nebo in-
vestice bohatého investora. V této sekci se budu zabyvat zdkladnimi vydaji
zacinajiciho startup a s tim souvisi nejen mésiéni vydaje, ale i pocateéni in-
vestice do zazemi podniku.

3.2.3.2 DPocatecni vydaje

Pocateéni vydaje slouzi k zdkladnimu vybaveni spole¢nosti. I to v jakém
prostredi pracujeme prinasi vliv na nasi vykonnost, kreativitu i motivaci, proto
to nemusi byt az tak neptijemné investice. Pro vybaveni kancelafe naseho
tymu je vhodné pro kazdého pocita¢. Déale aplikace bude bézet na trech ser-
verech (pro kazdy méd), proto bychom méli myslet i na to. Dalo by se zde
srazit z ceny, ale do budoucna ndm to usnadni praci.

Predmeét Polozka Cena za polozku | Pocet poloZzek | Cena celkem
Vybaveni Pocitace 25,000 K¢ 5 125,000 K¢
Server 50,000 K¢ 3 150,000 K¢
Marketing Kamera 20,000 K¢ 1 20,000 K¢
Fotak 20,000 K¢ 1 20,000 K¢
Nabytek | stoly, zidle. .. 80,000 K¢ 1 80,000 K&
Dalsi Prislusenstvi 20,000 K¢ 1 20,000 K¢
Celkem - - - 415,000 K¢

Tabulka 3.7: Zakladni poc¢atecni (jednordzové) vydaje
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3. PRAKTICKA CAST

3.2.3.3 Meési¢éni vydaje

U IT firem neni tajemstvim, ze vétsina mési¢nich vydaju se spotiebuje na cenu
IT specialisti at uz to jsou testeii, nebo vyborné ohodnoceni architekti. A¢koli
bychom chtéli nabizet webovou aplikaci a sluzbu, musime si uvédomit, ze i my
potiebujeme zaplatit za néjaké sluzby napt. Gitlab, JetBrains. Ne vSechny
licence jsou zadarmo, nebo opensource, nebo zrovna potfebujeme plnou verzi
néjakého programu.

Predmeét Polozka Cena za polozku

Zakladni provoz Kancelare 25,000 K¢
provoz Energie 8,000 K¢
Kancelaiské potreby 3,000 K¢

Internet, telefony 3,000 K¢

Dalsi naklady, cloud, marketing 60,000 K¢

SW Licence 5,000 K¢

Celkem - 104,000 K¢

Tabulka 3.8: Pravdépodobné mésicni vydaje

Rok Celkem za mzdy
Celkem za 1. rok | 3,155,000.00 K¢
Celkem za 2. rok | 3,660,000.00 K¢
Celkem za 3. rok | 3,660,000.00 K¢
Celkem za 4. rok | 3,660,000.00 K¢
Celkem za 5. rok | 3,660,000.00 K¢

Celkem 17,795,000.00 K¢

Tabulka 3.9: Cena zaméstnancu za 5 let

3.2.3.4 Vynosy

To co nas pravdépodobné nejvice zajimé z naseho financéniho planu jsou vynosy
a pak hospodarsky vysledek podniku (kolik jsme vubec vidélali). Prevysuji-
li vynosy nad nasimi ndklady, hovoiime o zisku. V opa¢ném pripadé jde o
ztraty. [60]

Na nasledujicich strankach se vam dostava prehledny pohled na vynosy,
naklady a celkovy hospodafsky vysledek v priibéhu péti let. Ve vSech modelech
jsem pocital s tfemi moznostmi odhadu - pesimisticky, realisticky (v grafech
oznacen realny) pohled, optimisticky pohled. Kazdy z nich ma néco do sebe.
Meéli bychom si uvédomovat, ze trh je dynamicky a neni zaruceno nic. Nékdy
i zdanlivé dobré produkty se nesetkali se zdarem a naopak se u Spatnych se
to stat muze.

7 tabulek si muzeme vsSimnout, ze za prvni rok jsme minusu, podobné
tak v druhém, protoze jsme mnoho prostredkt vynalozili na na nase naklady.
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3.2. Business Case

Ve tietim roce to zac¢ind byt zajimavéjsi a ¢tvrty a paty vypadaji prijemné.
Nicméné jak uz jsem psal, jednd se o model, resp. pldn a nemame zarucené
nic, kromeé téch nakladi. Presto kazdy podnikatel by mél s nadéji vyhlizet, ze
se mu jeho priace odméni a nékdy ho muze i leccos mile prekvapit.

Cash flow pro 1.rok
Meésic | Pesimisticky odhad Realny odhad Optimisticky odhad
1 - 609,000.00 K¢ - 609,000.00 K¢ - 609,000.00 K¢
2 - 868,000.00 K¢ - 868,000.00 K¢ - 868,000.00 K¢
3 - 1,127,000.00 Ké | - 1,127,000.00 K¢ | - 1,127,000.00 K¢
4 - 1,666,000.00 Ké | - 1,666,000.00 K¢ | - 1,666,000.00 K¢
5 - 2,055,000.00 K¢ | - 2,055,000.00 K¢ | - 2,055,000.00 K¢
6 - 2,444,000.00 K¢ | - 2,444,000.00 K¢ | - 2,444,000.00 K¢
7 - 2,833,000.00 K¢ | - 2,833,000.00 K¢ | - 2,833,000.00 K¢
8 - 3,222,000.00 Ké | - 3,222,000.00 K¢ | - 3,222,000.00 K¢
9 - 3,621,000.00 K¢ | - 3,621,000.00 K¢ | - 3,621,000.00 K¢
10 - 4,019,325.60 K¢é | - 4,018,819.80 K¢ | - 4,018,314.00 K¢
11 - 4,416,302.40 K¢é | - 4,414,279.20 K¢ | - 4,412,256.00 K¢
12 - 4,811,256.00 K¢é | - 4,806,198.00 K¢ | - 4,801,140.00 K¢
Tabulka 3.10: Planované cash flow projektu pro 1.rok
Cash flow pro 2.rok
Meésic | Pesimisticky odhad Realny odhad Optimisticky odhad
13 - 5,212,837.60 K¢ | - 5,202,215.80 K¢ | - 5,191,594.00 K¢
14 - 5,609,698.40 K¢ | - 5,589,972.20 K¢ | - 5,570,246.00 K¢
15 - 6,000,489.60 K¢ | - 5,967,106.80 K¢ | - 5,933,724.00 K¢
16 - 6,383,188.00 K¢ | - 6,330,079.00 K¢ | - 6,276,970.00 K¢
17 - 6,755,770.40 K¢ | - 6,675,348.20 K¢ | - 6,594,926.00 K¢
18 - 7,116,213.60 K¢é | - 6,999,373.80 K¢ | - 6,882,534.00 K¢
19 - 7,461,820.00 K¢é | - 7,297,435.00 K¢ | - 7,133,050.00 K¢
20 - 7,789,892.00 K¢ | - 7,564,811.00 K¢ | - 7,339,730.00 K¢
21 - 8,097,732.00 K¢ | - 7,796,781.00 K¢ | - 7,495,830.00 K¢
22 - 8,381,968.00 K¢ | - 7,987,444.00 K¢ | - 7,592,920.00 K¢
23 - 8,639,228.00 K¢ | - 8,130,899.00 K¢ | - 7,622,570.00 K¢
24 - 8,866,140.00 K¢ | - 8,221,245.00 K¢ | - 7,576,350.00 K¢

Tabulka 3.11: Planované cash flow projektu pro 2.rok
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Cash flow pro 3.rok

Meésic | Pesimisticky odhad Realny odhad Optimisticky odhad
25 - 9,060,006.40 K¢ | - 8,253,761.20 K¢ | - 7,447,516.00 K¢
26 - 9,218,129.60 K¢é¢ | - 8,223,726.80 K¢ | - 7,229,324.00 K¢
27 - 9,338,486.40 K¢ | - 8,127,601.20 K¢ | - 6,916,716.00 K¢
28 - 9,419,728.00 K¢ | - 7,963,024.00 K¢ | - 6,506,320.00 K¢
29 - 9,461,180.00 K¢ | - 7,728,815.00 K¢ | - 5,996,450.00 K¢
30 - 9,462,168.00 K¢ | - 7,423,794.00 K¢ | - 5,385,420.00 K¢
31 - 9,422,692.00 K¢ | - 7,047,961.00 K¢ | - 4,673,230.00 K¢
32 - 9,343,426.40 K¢ | - 6,602,496.20 K¢ | - 3,861,566.00 K¢
33 - 9,225,045.60 K¢ | - 6,088,579.80 K¢ | - 2,952,114.00 K¢
34 - 9,068,898.40 K¢ | - 5,508,572.20 K¢ | - 1,948,246.00 K¢
35 - 8,877,008.00 K& | - 4,866,014.00 K¢ - 855,020.00 K¢
36 - 8,652,072.00 K& | - 4,165,626.00 K¢ 320,820.00 Ké

Tabulka 3.12: Planované cash flow projektu pro 3.rok

Pri ziskdvani dat pro realisticky a pesimisticky model jsem vychazel z
puvodniho optimistického modelu a pouzival pro jednotlivé poledy nésledujici
koficienty, kterymi jsem pocet sluzeb nasobil.

Pesimisticky
0.4

Realny | Optimisticky
0.7 1

Tabulka 3.13: Coeficient vynost pro jednotlivé modely

3.2.3.5 Revenue Model

Béhem planovéani a hloubkovch rozhovort s odborniky jsem se rozhodl, Ze pro
produkt bude vhodné Teseni pouzit tzv. freemium model. Jedna se o to, zZe
bude lidem volné poskytnuta omezena demo verze, aby si produkt zakaznici
vyzkouseli a nasledné i zakoupili.

Béhem navrhu revenue modelu jsem se rozhodl nabizet lidem t¥i moznosti
placené licenci. Jednd se o tii riizné rozsitené verze aplikace, které se lisi
moznostmi pristupud - sprava projektl, sprava tymu a sprava vice tymi.

Pro revenue model jsem vychézel z hloubkovych rozhovort a pro svou praci
jsem vychéazel z jejich komentait a poznamek. Predpokladal jsem, z oslovenych
firem, mi odpovi zhruba 40 %. Moznost se s nimi setkat a probrat produkt
se snizi na 20 %, kdy zhruba polovina respondenti nejevila zajem o produkt
a byli spokojeni se soucasnou situaci. Co se tyce zbylé poloviny, tak se jim
produkt libil, ale pouze nékteri by byli ochotni za produkt pravidelné platit.
Proto oc¢ekdvam, ze by mohlo jevit zdjem o produkt okolo 5 % zasazenych
potenciondlnich zdkazniku. V ¢ér v soucasné dobé pracuje vice nez 200 tis.(k
roku 2018) IT odborniki, proto véfim (vzhledem k narustajicimu poétu IT
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a OSVC v tomto oboru), ze by bylo mozné s timto porduktem zasdhnout
1500-3000 IT odborniki v pribéhu 3-5 let. [61]

e Demo tcet - Omezeny Design mdd. Nelze si ukladat projekty do histo-
rie a uziva Project a Team mod. Vhodné pro zdjemce si néco vyzkouset
a prilezitostné udélat.

e Zakladni icet - Umoznuje pouzivat zakladni funkce Design modu, dale
nékteré Sablony a spravu svych vlastnich projektti. Neumoznuje pristup
k Team modu a nékteré specialni funkce statistiky projektt. Vhodné pro
IT analytiky, freelancery.

e Standardni ucet - Umoznuje efektivné spravovat jak svoje projekty,
tak svij tym a ménit u projektt jejich zodpovédnosti a pristupy. Jedna
se pro ucet pro tym az 10 lidi (ostatni se dopldci), které mohou do
projektu pristupovat. Vhodné pro IT manazery mensich tym.

o Exklusivni Gcet - Umoznuje efektivné spravovat jak projekty, tak svij
tym i tymy jeho podfizenych lidi. Umoznuje délat pokrocilé statistiky
tymu, lidi, projektu. Jednd se o tcet pro tym do 50 lidi(ostatni se
dopléci). Vhodné pro IT feditele, pokroc¢ilé manazery.

Pri nacenovani produktu jsem vychazel z hloubkovych rozhovort a cenovou
politiku jsem nastavil pfijatelné jak pro mé nabizejictho produkt, tak cenové
snadno dostupny pro I'T analytiky, freelancery, managery... Nasledujici tabulka
ukazuje cenu za jednotlivé pristupy do aplikace.

Zakladni icet | Standardni ucet | Exklusivni tcet | Ostatni sluzby

Meésicné 290.00 K¢ 1,990.00 K¢ 3,990.00 K¢ 2,000.00 K¢

Tabulka 3.14: Nastavend cena sluzeb pro jednotlivé licence

3.2.3.6 User Growth Model

Budeme postupovat podle business modelu a oslovavat rizné firmy pomoci
riznych komunikac¢nich kanald a navazovat vztahy. Budeme déle produkt cilit
na komunity freelanceru a jiné technické internetové stranky. Dalsim bodem,
co bych rad zminil je to, Ze Casto osobni email muze zapusobit 1épe nez deka-
dentni reklama a prinést tak vhodného uzivatele pro nas produkt.

Data, ze kterych jsem vychazel pro moje tabulky a grafy, jsou pribliznym
a realnym odhadem pro pocet nasich uzivateli béhem jenotlivych mésica.
Déle pocitam ve své paci s zivotnim cyklem produktu a pocitam, ze nejvyssi
prirtustky uzivateld by mohly byt zhruba po roce uvedeni aplikace. Déle uz
rust neni tak zrejmy nepribyva tolik novych zakaznikt. Dale ve svém odhodu
pocitam zhruba s celkovym poc¢tem uzivateli 1500 - 2500 po 3 - 5 letech.
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Obréazek 3.4: Odhadovany celkovy finan¢ni objem nasich sluzeb béhem mésict

2500000.0
2000000.0
1500000.0

1000000.0

500000.0
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Pocet mésicl

e Pesimis. Redlny e QOptimis.

Zivotni cyklus produktu

Kazdy produkt ma omezenou dobu a pak prestava byt zajimavy. Nasledujici
graf ukazuje odhad vyvoje akvizice novych zakazniki. Na zdkladé vice hloub-
kovych rozhovori jsem vytvoril mozny zivotni cyklus systému. Je zrejmé,
ze zaCatek podnikani mize jit velmi ztuha, stejné tak projekt mize skoncit
drive nez zacal. Model jsem sestavil podle mozného priristku sluzeb béhem
mésice. Uvahou jsem uvazoval nad tim, ze kazdy mésic od vydani mohou akvi-
zice zakaznikt nartstat az do bodu, kdy software bude na ustupu a narust
zékaznika se bude trvale snizovat az na samotnou nulu a ztratu uzivatela. Sa-
moziejmé priubéh se muze velmi lisit, presto jsem uvazoval, Ze nejvice akvizic
miize byt zhruba po roce a pil od vydani a nasledné stejnym tempem akvizice
ubyvat.

Ve svém modelu jsem uvazoval, ze v idedlnim pfipadé mohou byt nase
akvizice v nejuspésnéjsim obdobi kolem 100 novych uzivatelti napfi¢ riznymi
sluzbami. Oc¢ekavam nejvice zékladnich uctt (Base), nasledné standardnich
(Standard), pak ostatnich sluzeb a nejméné ze vSech ofekdvam zakoupeni
exclusivnich licenci (Exclusive). Na zakladé tohoto predpokladu jsem vytvoril
tabulku mozného poctu zakoupenych skuzeb a ke kazdé sluzbé pridal koeficient
relativni cetnosti oproti potencionalné nejcastéjsi sluzbé tj. zakoupeni zakladni
licence (Base).

Ocekavané faze zivotniho cyklu v prubéhu ¢asu:

1. Vyvojova faze: 0.-9.mésic - Neoc¢ekavame zadné zakazniky, probiha vyvoj
aplikace. Pocet zdkazniku je roven 0.
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2. Zavéadéci faze: 10.-16.mésic - Odhadujeme oc¢ekdvanou mésicni akvizici
1-19 sluzeb. Tendence mirného ristu poctu uzivateld, tj. uzivatelé budou
stale pribyvat s mirné rostoucim poctem akvizic novych zakazniki.

3. Ristova faze: 17.-31.mésic - Odhadujeme ocekdvanou mésicni akvizici
20-100 sluzeb. Tendence rostouciho poc¢tu uzivatelt, tj. uzivatelé budou
stale pribyvat s rostoucim poctem akvizic novych zdkaznik.

4. Féze zralosti: 32.-53.mésic - Stdle nam pribyvaji zdkaznici, ale rosteme
pomaleji. Ocekdvame mésicni akvizici 0-100 sluzeb. Tendence nekle-
sajiciho rastu uzivateld, tj. uzivatelé budou stéle pribyvat, ale se snizujicim
se poctem akvizic novych zakaznik.

5. Faze tpadku: 54. mésic a déle - Ocekavame klesajici rist uzivatell tj.
uzivatelé budou ubyvat.

Obrazek 3.5: Akvizice nasich sluzeb
120.0
100.0
80.0
60.0
40.0

20.0

Akvizice sluzeb

0.0 " —
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Nasledujici tabulka zobrazuje mozny a predpokladany vyvoj akvizic sluzeb
na nasledujici 3 roky.

‘ Celkem ‘ ‘

Mésic Pesimis. Redlnd Optimis.
1 0.0 0.0 0.0
2 0.0 0.0 0.0
3 0.0 0.0 0.0
4 0.0 0.0 0.0
5 0.0 0.0 0.0
6 0.0 0.0 0.0
7 0.0 0.0 0.0
8 0.0 0.0 0.0
9 0.0 0.0 0.0
10 0.6 1.1 1.6
11 1.3 2.2 3.2
12 1.9 3.4 4.8
13 3.2 5.6 8.0
14 4.5 7.8 11.2
15 5.8 10.1 14.4
16 7.7 13.4 19.2
17 9.6 16.8 24.0
18 11.5 20.2 28.8
19 14.1 24.6 35.2
20 16.6 29.1 41.6
21 19.2 33.6 48.0
22 22.4 39.2 56.0
23 25.6 44.8 64.0
24 28.8 50.4 72.0
25 31.4 54.9 78.4
26 33.9 59.4 84.8
27 35.8 62.7 89.6
28 37.1 65.0 92.8
29 37.8 66.1 94.4
30 38.4 67.2 96.0
31 38.4 67.2 96.0
32 37.8 66.1 94.4
33 37.1 65.0 92.8
34 35.8 62.7 89.6
35 33.9 59.4 84.8
36 31.4 54.9 78.4

Tabulka 3.15: Mozny pocet akvizic béhem jednotlivych mésict
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3.2.3.7 Cash flow

Celkovy tok penéz znazornény grafem. Podle simulovanych dat predpokladam,
projekt za¢ne byt v plusu zhruba po 3 letech (2 mésici) podle realného
predpokladu, podle pesimistického az po 5 letech a dle optimistického po
zhruba uz 2,5 letech. Po zhruba 4 letech a néco (od konce grafu) odhaduji
pokles uzivateli.

Jedna se také o zjednoduseny model nezapocitavajici inflaci, zménu platu,
nébor dalsich lidi apod. Ve skutecnosti by se kfivka jesté vice mohla posunout
doprava. Také pocitdm s urcitou schopnosti projektového manazera, ktery
bude umét si poradit s riznymi situacemi a podle toho schopen zareagovat.

Obrazek 3.6: Cash flow v prubéhu mésict

40,000,000.00 Ké

30,000,000.00 K&

20,000,000.00 K&

10,000,000.00 K&

Tok penéz
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10 12 14 16 18 20 22 24 26 28 30 3 % 36 38740 42 44 46 48 50 _52—54 56 58 60

-10,000,000.00 K¢&

20,000,000.00 K&
Pocet mésic

Pesimisticky odhad Redlny odhad = Optimisticky odhad

3.2.3.8 Financ¢ni ukazatele

Jako posledni bod finanéniho plinu se uvedu dva ukazatele o kterych jsem
uz drive mluvil a to - ndvratnost investice (ROI) a ¢istou soucasnou hodnotu
(NPV). Budu bychazet ze vzorcu:

ROI
7 pocitani navratnosti investice jsme zjistili pomér vynosu k investovannému

kapitalu. Vidime, ze u vsech variant bychom dosli béhem péti let néjakému
navraceni investice.
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pesimisticky | realisticky | optimisticky
1.rok -99.86% -99.76% -99.65%
2.rok -91.16% -84.53% -77.90%
3.rok -59.12% -28.47% 2.19%
4.rok -22.73% 35.21% 93.16%
5.rok 1.50% 77.63% 153.76%

Tabulka 3.16: ROI

NPV

K diskontovéani jsme pouzili u¢ebnicovou tirokovou miru 10 %. Z tabulky jde
vidét soucasna hodnota vSech penéznich tokl souvisejicich s investicnim pro-
jektem. Jedna se o kritérium pro hodnoceni vynosnosti investi¢nich projekt.
Hodnoti se zde hlavné také jiny faktor - Cas.

Z tabulky si mizeme vsimnout, Ze v pesimistickém pripadé by se projekt
prilis nevyplatil. Nicméné, pokud bychom se ohlédli na realisticky a optimis-
ticky odhad, mohlo by to vypadat velmi perspektivné a o dost 1épe.

pesimisticky realisticky optimisticky
l.rok | - 4,373,869.09 K¢ | - 4,369,270.91 K¢ | - 4,364,672.73 K¢
2.rok | - 7,725,012.89 K¢ | - 7,191,623.80 K¢ | - 6,658,234.71 K¢
3.rok | - 7,564,180.44 K¢ | - 4,144,577.22 K¢ | - 724,974.00 K¢
4.rok | - 4,689,230.91 K¢ | 3,400,756.98 K¢ | 11,490,744.87 K¢
5.rok | - 1,702,116.02 K¢ | 10,913,819.42 K¢ | 23,529,754.87 K¢

Tabulka 3.17: NPV

3.2.4 Rizeni rizik

Nyni jsme se dopracovali k posledni ¢asti business casu. Rizen{ rizik ndm v pro-
jektu poméha tesit mozné vzniklé problémy, ptip. jim preventivné predchézet.
Zakladem Tizeni rizik je definovani moznych problémi do registru rizik, nasledné
urceni expertnim odhadem jeho moznost vyskytu, jeho dopady na projekt, po-
kud k nému skute¢né dojde. Z téchto metrik se pak vytvari graf rizik. Dale je
velmi dulezitd strategie mitigace rizik, jak bychom se mohli rizikim vyhnout
a krizovy plan, ktery hleda reseni na jiz vznikly problém.

3.2.4.1 SWOT analyza

Jak uz jsem zminil v teoretické ¢asti, jednd se o jednu z metod pro analyzu

rizik. Registr rizik byl vytvofen ze SWOT analyzy zvlasté pak ze slabych

stranek (W) a hrozeb projektu (T). Jednotliva rizika nésledné byla zkouména.

Expertné vyhodnocena a konzultovana ve spolupraci s odborniky v praxi.
Na dalsim obrazku muzete vidét vysledek.
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Obrazek 3.7: SWOT analyza
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c
>

3.2.4.2 Register rizik

V této podkapitole se podivame na jednotliva rizika, ktera s urcitou pravdépodobnosti
mohou nastat. V pribéhu ¢asu mohou se objevovat nova, nékterd zanikat,

proto bychom méli stale udrzovat nas business case aktualni. Na jednotliva

rizika se nyni podivame a budeme se jimi jednotlivé zabyvat.

1. Riziko odchodu vedeni Jako kazdy podnik se nas projekt muze potykat
s moznosti odchodu lid{ z vedeni. Casto to muze prijit i v nejméné
oc¢ekavany okamzik, kdy se projekt zda byt uz nadobro ztraceny, presto
kdyby je chvili vydrzeli, dostalo by se jim vitézného vaviinu. Nebo taky
ne.

Jedna se o riziko, které se spatné resi, hlavné u nezavedenych startupi a
novych firem bez stabilniho zdzemi. OvSem na druhou stranu manazeri
a Teditelé v takovychto projektech, jsou sami jejich tvirci, a proto si
dvakrat rozmysli, jestli zariznou svoje dité.

Vyskyt rizika pocitdme, ze je tedy velmi nizky. Uvédomujeme si, ze
projekt by s jeho zakladatelem mohl vést k rychlé zkaze, proto do-
pad rizika by bude vysoky. Odmitame, Ze tato situace v rozumném
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pripadé nastane. Krizovy plan pro netspéch se nabizi zména projektu,
prehodnoceni celého produktu piip. nahrazeni vedeni.

2. Riziko odchodu kli¢ovych lidi I kdyz vedeni miize byt presvédcené
o svém projektu, nemusi tomu tak byt u jednotlivych zaméstnanct.
Nastava problém, zvlasté pak, kdyz byla dand osoba velmi zaintere-
sovand do chodu firmy a vytvareni produktu.

Na vedeni je pracovnika motivovat k dalsi spolupraci a vytvaret mu sta-
bilni, perspektivni prostiedi, kde se bude citit dobfe. Vedeni miize volit
rizné strategie pro udrzeni zaméstnance — jak pomoci finan¢niho ohod-
noceni, tak pomoci benefitii, pratelského kolektivu a dalsich zajimavych
akci. Dulezité je také uchovavani informaci ve firmé, aby nikdo nemohl
odejit nenahraditelny - delegace, dokumentace.

3. Riziko poéatecni investice To, co mnoho lidi trapi na zacatku jsou
penize. Pocatky mohou byt zvlasté pak tézké, kdyz nemame dostatecné
finance a na rozjezd si potfebujeme pujcit, nebo sehnat penize riznym
zpusobem. Zvlasté pak neni jednoduché jit do podnikani s vidinou, ze
prvni vynosy budou prichazet az po roce fungovani spolecnosti a majitel
jesté néjakou dobu potom nemé na zaplaceni pohledavek.

V soucasné dobé mtizeme volit rizna reSeni jako ruzné platformu kickstar-
ter nebo dalsi rtizné crowdfundingové nabidky. Jevi se také reSeni snizit
naklady na minimum a délat si, co nejvice véci sam.

4. Riziko firmy bez jména Kazda zacinajici firma, pokud se nestane
medialni hvézdou hned ze zacatku, tak se potyka s tim, Ze je nikdo nezna.
S tim souvisi i dtvéra spole¢nosti a celkové vnimani lidmi. V nékterych
pripadech se muze jednat o rychly vzestup, nicméné ve vétsiné pripada
se jedna o proces, na kterém se pracuje mnoho let.

Jinak pokud je firma nova, nemusi to vidy znamenat prohru. Naopak
se z toho da vytézit i mnoho dobrého. Zac¢indme s ¢istym listem, nejsou
na nas kladené finan¢ni a jiné naroky jako u stabilni firmy. V ptipadé
netspéchu budeme kontaktovat profesionalni marketingovou agenturu.

5. Riziko prodlouzZeni doby vydéani Kazdy projekt sebou nese urc¢itou
zodpovédnost a plnéni svych cil. Presto si musime uvédomit, Ze vSechno
nemusi byt podle naSich plant, a pravdépodobné také nebude. Je na
misté zvolit plan tak, abychom byli schopni plnit svoje zavazky, i kdyz to
muze byt nékdy velice obtizné. Méli bychom také byt schopni sebereflexe
na co mame, a co je nad nase sily a volit si cile rozumné.

Samozriejmeé i ve velice dobfe organizovanych podnicich dochéz{ ke zménam
termint a do urcité miry to uz tak je, Ze se néco muze protahnout vice,
nez jsme cekali. Posuneme tedy termin uvedeni projektu.
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6.

10.

Riziko nedostatku lidi V soucasné dobé se ve svété potykime s ve-
likym nedostatek IT specialisti. Odhadu je se, ze jenom v Evropé v roce
2019 chybeélo na trhu s IT odborniky mezi 500 az 900 tis. korun. Véfim,
ze za posledni dobu se situace moc nezmeénila, ba naopak doslo k vyssi
poptavce vlivem pandemie COVID-19, kdy se vSechno zacalo orientovat
do virtuélniho svéta. [62] [63]

O to veétsi tlak je kladen na zameéstnavatele nastavit dobré podminky a
utvaret jim o to vice perspektivni zdzemi, aby touzili u nas zustat. Dalsi
véc je takova, ze né kazdy je schopen vykondvat takto odbornou ¢innost,
zvlasté kdyz je presah do matematiky a jinych lidmi neprili§ oblibenych
obortt véd. Poskytneme Sanci méné zkusenym lidem a zvySime nasi
nabidku benefitt.

Riziko drahé pracovni sily Jak uz jsem v predchozim riziku zminil,
neni vibec jednoduché sehnat IT specialistu. Druhd véc je také jeho
cena. Platy IT profesionalt se nachazeji vysoko nad prumeérem v ceské
populaci, a proto by si mél zaméstnavatel pripravit adekvatni finan¢ni
obnos, aby si ho koupil.

V prubéhu casu pocitame se zvySovanim finanéni nabidky a benefitu v
podniku.

Riziko alternativniho produktu N&s produkt se bude samoziejmé
potykat s velkou konkurenci na trhu, jak piimou, tak prostfednictvim
alternativnich produktti. Jdou celd odvétvi informatiky, kterd se zabyvaji
zhodnocenim ekonomickych a lidskych zdroji v podniku.

Alternativni produkt nds muze zastinit a pripadné pridat nové funk-
cionality. Proto bychom méli pracovat na rozsitovani nasi nabidky a
poskytovani perspektivnich sluzeb.

Riziko technickych aspekti N&s aplikace bude samoziejmé vyvijena
v osvédcenych technologii, presto muze dochazet k riznym technolo-
gickym defektiim a rizikim. Muze odejit server, dojde k uniku dat a
jiné.

Meéli bychom tedy jednotlivé potize konzultovat s odborniky na danou
problematiku a stale vyvijet a pracovat na nasem produktu. V pripadé
komplikaci mtze dojit k vyméné technického zarizeni, resp. nalezeni
jiného dodavatele.

Riziko bezpecnosti aplikace Nase aplikace samoziejmé musi byt
bezpecnd vzhledem k tomu, jak citlivd data o zdkaznicich, internich
procesech a jinych sluzbach bude obsahovat. Musi nabizet zdkaznikovi
bezpecéné Teseni a vzbuzovat diavéru produktu.
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Pokud nastane néjaka potiz, méli bychom to rychle detekovat a zjistit
pric¢iny, které bezprostfedné odstranit. Mnozi odbornici na bezpec¢nost
nam s tim mohou pomoci.

11. Riziko nové konkurence K tomuto bodu neni co dodavat. Je ziejmé,
ze se s nejvyssi pravdépodobnosti budeme setkavat s konkurenci, ktera
nam bude odebirat zakazniky. Proto bychom méli mit nas program stéale
aktudlni, nabizejici optimalni sluzby pro nase uzivatele.

S timto bodem také souvisi dobry marketing a vérnostni programy, které
muzeme poskytnout. Dale mame v planu rozsifovani nabidky a rtznych
funkcionalit.

12. Riziko nedostatku zajemcu Stejné jako nase aplikace miize mit mnoho
priznivcu a zadjemct, je také mozné, Ze nas produkt neptjde na odbyt.
To by znamenalo, ze bychom nemohli zaplatit nase zavazky, projekt by
skoncil netspésné a my bychom ho museli ukoncit s velkou sekerou v
rozpoctu.

Reseni se nabizi prehodnoceni nabidky, snizeni ceny, nastaveni lepsich
podminek a nabizeni vérnostnich programi.

13. Riziko neochoty platit za produkt Vzhledem k tomu, Ze ¢ast svého
produktu budeme nabizet skrze demo ucet, freemium. Proto bychom
mohli skoncit tak, ze lidé budou nas produkt pouzivat, ale nebudou
ochotni za néj platit.

Primocaré feseni by mohlo byt zména nastaveni sluzeb a nebo upraveni
podminek placené verze. Méli bychom také stile zvazovat a hodnotit
nami nastaveny finan¢ni plan.

14. Riziko nového produktu Novy produkt vyzaduje dostatecnou origi-
nalitu, ale zaroven srozumitelnost pro zékaznika. Produkt by mél byt
vykazatelny, dostatecné prehledny a splinovat naroky zakaznika.

Vhodny zplisob feseni se jevi jako disledny marketing, osvéta, navody,
skoleni a podobné programy popisujici nase sluzby.

15. Riziko strachu z ohrozeni dat Mnoho firem je ¢im dal tim citlivejsi
a vice si brani svoje vlastni data. V médiich bylo v poslednich letech za-
znamenidno mnoho kauz, tak nejen v podnikani bychom méli pfistupovat
s opatrnosti, komu svoje data poskytneme.

Meéli bychom nase sluzby pravidelné konzultovat s odborniky na bezpecnost,
monitorovat a zajistovat spolehlivé sluzby nasim uZivateltim. Pouzivani
spolehlivych technologii.
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3.2.4.3 Evaluace rizik

Poradi Riziko Moznost vyskytu | Dopady na cile | Mitigace rizika | Kvadrant rizik
R1 Riziko odchodu vedeni 1 9 Odmitnuti vyznamné
R2 Riziko odchodu klicovych lidi 3 6 Omezeni bézné
R3 Riziko pocatecni investice 4 7 Omezeni bézné
R4 Riziko firmy bez jména 7 3 Ptevod vyznamné
R5 Riziko prodlouzeni doby vydani 4 3 Omezeni bezvyznamné
R6 Riziko nedostatku lidi 6 4 Prevod vyznamné
R7 Riziko drahé pracovni sily 4 4 Akceptace bezvyznamné
R8 Riziko alternativniho produktu 8 8 Akceptace kritické
R9 Riziko technickych aspektu 1 7 Simulace bézné
R10 Riziko bezpecnosti aplikace 1 9 Omezeni bézné
R11 Riziko nové konkurence 8 9 Akceptace kritické
R12 Riziko nedostatku zajemct 4 8 Ptevod bézné
R13 Riziko neochoty platit za produkt 3 7 Omezeni bézné
R14 Riziko nového produktu 4 4 Akceptace bezvyznamné
R15 Riziko strachu z ohrozeni dat 6 8 Omezeni kritické
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3. PRAKTICKA CAST

3.2.4.4 Mapa (graf) rizik

Mapa (graf) rizik, slouzi k zarazeni jednotlivych rizik do ¢tyfech skupin ri-
zik a podle nich vyhodnotit prioritu jednotlivych problému, kdyz nastanou a
prubézné je sledovat. Mame bezvyznamna rizika, vyznamnd rizika, bézna a
nakonec kriticka, které vyzaduji nejvyssi kontrolu.

Na gragu jsou vypséany rizika podle jejich parametrii z tabulek. Plati (necht
pro zjednoduseni X = moznost vyskytu, Y = dopady na cile projektu), zZe:

e Bezvyznamna rizika - Cervend barva - X <=5,Y <=5
e Vyznamni rizika - modra barva - X <=5,Y > 5
e Bézna rizika - modra barva - X > 5, Y <=5

o Kriticka rizika - Cervend barva - X > 5, Y > 5

Obréazek 3.8: Mapa (graf) rizik

10t

- Riziko odchodu vedeni
- Riziko firmy bez jména
- Riziko nedostatku lidi

- Riziko odchodu kliéovych lidi
- Riziko pocatecni investice

- Riziko technickych aspekti
- Riziko bezpecnosti aplikace
- Riziko nedostatku zajemct
- Riziko neochoty platit za produkt

Dopad na cile projektu
(4]

0 5
Moznost vyskytu rizika
Pro zajimavé znazornéni rozlozeni poc¢tu rizik v jednotlivych kvadrantech
jsem pouzil také kolacovy graf skupin rizik.
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3.3. Design Thinking

Obrazek 3.9: Rozlozeni rizik na kolacovém grafu

m Bézné Vyznamnd = Bezvyznamnd = Kriticka

3.3 Design Thinking

3.3.1 Empatie
Jaromir

Jaromir je IT teditel stfedné velkého podniku, ktery se zabyva vyvojem in-
formacnich sytému pro statni i nestatni podniky. Ve svém pracovnim procesu
si vyzkousel vice roli, kdy zacinal pres programator, ddle prevzal tlohu projek-
tového manazera a v poslednich péti letech ridi celou IT sekci firmy. Pouziva
rizné nastroje pro hodnoceni svych zaméstnanct a projektt na kterych celd
spolecnost pracuje. U programt, které pouziva je pro néj dilezita dlouhodoba
podpora a osvédcenost technologii, i kdyz dokaze uvitat zajimavé novinky. Ma
na starosti sekci, kterd obsahuje vice nez deset lidi a je strukturovana do vice
vyvojarskych tymi.

Julie

Lucie (29) patii mezi zeny, které se néceho jen tak nezaleknou a mé rada vyzvy.
Proto nékolik let po ukonéeni studii na VSE v oboru Informaénich systému a
management a nékolikaleté praci jako analyticka se rozhodla délat projektovou
manazerku ve stfedné velkém podniku. Na této pozici je uz tretim rokem
a rada by nasla efektivnéjsi zpusob, jakym by mohla nacenit své produkty
zakaznikim a zanalyzovat lidské zdroje, které ma k dispozici. Ve firmé pouziva
mnoho néstroju pro analyzu. Pouzivd metodiku Prince2 a 1idi tym do deseti
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lidi. V soucasnosti nema jesté déti a ve volném casu rada sleduje filmy, zvlasté
s futuristickymi prvky a jezdi na kole se svymi prateli.

Jan

U je tomu vice jak dvacet let, co Jan (44) déla analytika ve velké spole¢nosti.
Za tu dobu se leccos nauéil a rozumi své branzi. Jan nemé vystudovanou
vysokou skolu, pouze po stredni si udélal kvalifikacni kurz a od té doby pracuje
v jedné firmé. Bézné komunikuje se zakazniky a analyzuje jejich navrhy, které
pak reflektuje projektovému manazerovi a vyvojaiim. Své analyzy provadi
pomoci excelovskych tabulek, na papife a dalSich nastroju jako Jira nebo
Azure. Je Zenaty a ma dvé déti na stfedni skole Jakuba (19) a Elisku (17).

Radek

Radek (34) v soucasné dobé pracuje na zivnostensky list v oboru informatiky a
vydélava si tvorbou mobilnich aplikaci pro své zakazniky. Ve své volném case
travi svij Cas se svoji manzelkou a synem Ondiejem (4). M4 vysokoskolské
vzdélani technického sméru. Uz delsi dobu hledé efektivni nastroj, ktery by
jednoduchym a efektivnim zptsobem provedl analyzu jeho mensich projektu
jak po strance jeho cCasu, tak po strance finan¢niho ohodnoceni. Pokousel se
hledat néjaky rozumny a financné privétivy systém, ve kterém by si mohl
planovat svoje projekty a kontrolovat sviij ndvrh v pribéhu casu a zpétné vy-
hodnocovat sviij odhad. Na jednom projektu stravi zhruba jeden a pil mésice
casu.

3.3.1.1 Hloubkové rozhovory

Na zékladé vyse uvedenych person byli osloveni rtizni I'T odbornici. V priibéhu
rozhovoru byly kladeny otazky, jak z pohledu dotazujiciho, tak z pohledu re-
spondenta tykajici se produktu. Abych mél dostatek respondentii, pres portél
www.jobs.cz bylo celkem osloveno deset firem o konzultaci diplomové prace,
z¢ehoz odpovédélo 50 % podnikii a 4 z nich byli ochotni pristoupit na rozho-
vor. Celkem z okoli autora a zaméstnanct riznych firem bylo provedeno osm
rozhovoril s odborniky z riiznymi povolanimi.

o typ Jaromir - Bohumil (40-50), Vladimir (50-60)

o typ Julie - Lucie (25-30), Denis (35-45), Martin (45)

typ Jan - Ondrej (33)
o typ Radek - Frantisek (26), Jan (26)
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Rohovoru

Kazdy rozhovor fumgoval dynamicky a byla snaha o plynulost rozhovoru,
presto se rozhovor tykal hlavné téchto oblasti:

1. Osobni otazky - Tykaly se dotazované osobi.
2. Firemni otazky - Byly zaméfeny na firemni resp. nefiremni prostfedi.

3. Tematické otazky - Snazili se probrat oblast planovani a téma diplo-
mové prace.

4. Podnikatelské otazky - Tykaly se mozné finan¢ni ceny budouciho
produktu.

Forma mirné u jednotlivych lidi lisila, nicménéné byla vzdy snaha probrat
jak profesni drahu respondenta, tak oblast diplomové prace. Délka rozhovoru
vétsinou trvala okolo jedné hodiny, nékdy se pretahlo, nékdy naopak stacilo
pouze 40 minut.

3.3.1.2 Vyhodnoceni rozhovora

V této podkapitole vyhodnotim jednotlivé vystupy z hloubkovych rozhovoru.
Kazdy odpovidal trochu jinak, mél jiné povolani a jiny postoj k aplikaci. Po-
kusim se uvést zakladni postoje jednotlivych lidi k diplomové praci i dalsi
otazky.

Osobni otazky

Snazil jsem se ziskat pestry vybér lidi a z riznych obort tykajici se informa-
tiky.

e Bohumil - vék 40-50, vedouci analytické sekce, tym 10 lidi

e Vladimir - vék 50-60, vedouci IT sektoru, tym do 50 lidi

e Lucie - vék 25-30, manazerka strategického pldnovani, do 10 lidi
e Denis - vék 35-45, projektovy manazer, tym do 10 lidi

e Martin - vék 40-50, projektovy manazer, tym do 10 lidi

e Ondrej - vék 30-35, analytik, soucasti tymu do 10 lidi

o Frantisek - vék 25-30, freelancer - mobilni aplikace, 0osvC

e Jan - vék 25-30, freelancer - webové aplikace, 0svC
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Firemni otazky

Respondenti pracujici na 0svC nepouzivaji prilis systematickou metodiku,
presto se snazi mit své projekty dostatecné prehledné. Lidé ve stirednich a
vétsich podnicich vétsinou uzivaji zpusob SCRUM metodiky a klasicky water-
fall model.

Tematické otazky

Prakticky vsem respondentiim se téma préace libilo. Kazdy z nich se s danou
oblasti potyka rizné. Ve vétsich firmach a na vétsich projektech s dlouhodo-
bou podporou vyuzivaji robustni systémy, ¢asto i vice robustnich systémui.
Respondenti, ktefi pracuji na mensich projektech do 1 roku se s podobnym
problémem casto setkavaji a analyza jim trva kvili tomu vice casu. V soucasné
dobé tesili dany problém hlavné pomoci excelu, Jiry, Redmine a Azure v rizné
kombinaci. Lucie odpovédéla, ze na jednom takovém projektu uz témér rok
pracuje spolecné s jejich tymem ve firmé.

Podnikatelské otazky

Vétsina respondenti byla zaujata tématem prace.

Ondrej, Frantisek, Jan - Lidé, ktefi pracuji na mensich projektech a apli-
kaci by byli ochotni za ni zaplatit, pokud by aplikaci vidéli a mohli si ji bez-
platné vyzkouset. Produkt by byli ochotni pouzivat do 500 K¢. Jan odpovédél,
ze o tom bude premyslet, ale spise by aplikaci nepouzil.

Denis, Martin, Lucie - Vétsina respondentu byla kladné naklonéna pro-
jektu a byla by ochotna za néj zaplatit do 5000 K¢ meési¢né, kdyz by byl
dostatecné bezpecény a byla by u néj dlouhodoba podpora. Lucie odpovédéla,
ze na podobném systému interné nyni pracuji, takze by o néj neméla zajem,
nicméné by se rada podivala na vysledek prace a kdo vi...

Vladimir, Bohumil - Byl k projektu trochu skepticky a je toho nazoru, ze
v soucasné dobé funguje uz mnoho dobfe zpracovanych programt zabyvajici
se projektovym rfizenim, Ze by mu aplikace nedavala smysl a dal by prednost
uz fungujicim projekttim s dlouhou historii. Nicméné pokud by se néco ta-
kového uchytilo, tak by to tfeba i v budoucnu mohl zvazit. Bohumil vyuziva
k soucasné préci jiné nastroje a je s nimi spokojen, takze by také zatim nemél
zajem. Vysledky prace by také rad vidél.

3.3.2 Definice
3.3.2.1 Funkéni pozadavky

« Registrace a prihlaseni do systému - Slouzi k prihlasovani a regis-
trace uzivateld.

— Registrace nového uzivatele
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— Prihlaseni uzivatele
— Zapomenuté heslo
e Design mode - Slouzi k vytvafeni projekti, resp. pracovani na pro-
jektu.
— Novy projekt - Zalozeni nového projektu.
— Otevrit - Otevreni existujiciho projektu.
— Sablony - Otev¥eni vestavénych Sablon.
— Ulozit - Ulozeni projektu na sviij cet.
— Ulozit jako - Ulozeni projektu pod jinym jménem.

— Export - Export projektu do vice formétu textovy forméat, pdf
format.

— Import - Import exportovaného textového forméatu.
— Tisk - Tisk ndhledu projektu.

— Sdilet - Sdileni s dalsimi uzivateli.

— Zavtit - Zavteni projektu.

— Design editor

*

Faze - Pridani faze do projektu.

Cinnost - Pridani ¢innosti do faze.

*

* Lidi - Prifazeni lid{ k jednotlivym ¢innostem.
* Tym - Prifazeni tymi k ¢innostem.
x Cena - Ohodnoceni projektu.
« Cas - Pfiddni termint.
e Project mode - Slouzi ke spravé projektu.

— Moje projekty - Sprava vlastnich projekta.
+ Historie - Historie projektii.
* Statistika - Statistiky projekti.
* Finance - Financ¢ni oblast projektiu.
+ Kalendar - Kalendar a prehled projekti.

— Sablony - Vestavéné sablony.

voevs

* Pokrocilé - Sablony s pokrocilymi funkcemi.

* VsSechny - VSechny Sablony.
e Team mode - Slouzi ke spravé tymi.

— Tym - Slouzi ke spravé a vyhodnoceni tymu.
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* Lidské zdroje - Vyhodnoceni lidskych zdrojt jednoho tymu.
* Finance - Vyhodnoceni finan¢nich zdroju jednoho tymu.
x Kalendar - Kalendar jednoho tymu.
— Sprava Tymi - Slouzi ke spravé a vyhodnoceni vice tymt.
* Lidské zdroje - Vyhodnoceni lidskych zdroj vice tym.
* Finance - Vyhodnoceni finan¢nich zdroji vice tymii.
x Kalendar - Kalendar vice tymu.
— Sprava Projektu
* Lidské zdroje - Vyhodnoceni lidskych zdroj na projektech.
* Finance - Vyhodnoceni finan¢nich zdroji na projektech.
*x Kalendar - Kalendar vice tymu na projektech.

— Statistika - Dalsi statisky a filtry.
Nastaveni - Ruzna nastaveni uctu.

— Sprava profilu - Sprava osobniho tétu.
* Osobni udaje - Zobrazeni nasich informaci.
x Editace - Editace nasich udaju.

* Notifikace - Nastaveni notifikace na emaily, zpravy.

*

Pristup - Aktivovani pristupu k aplikaci (dcet).
x Deaktivace - Deaktivovani nastaveni pristupu.

% Odhlaseni - Odhlaseni se k uctu.
— Nastaveni projektt - Nastaveni moznosti u projekta.

— Nastaveni tymi - Nastaven{ moznosti u tymu.

3.3.2.2 Nefunk¢ni pozadavky

84

Udrzovatelnost - Ve své praci si kladu za pozadavek, aby byl kod dobre
udrzovatelny a prehledny.

Lokalizace - Uzivatelské prostiedi webové aplikace bude celé v ¢eském
jazyce, ale zaroven bude moznost produkt prepnout do angli¢tiny.

Dostupnost - Garantovand dostupnost sluzeb bude 99,5%. Tedy apli-
kace bude dostupné prakticky cely rok a jsou akceptovatelné vypadky
pouze do nékolika malo desitek hodin roc¢né.

Bezpecnost - Aplikace musi byt bezpecnd, protoze bude pracovat s
citlivymi daty klienti.

Rozsiritelnost - Kéd v praci by mél byt dobie navrhonout a prehledné
vyvijen, aby byl snaadno rozsititelny.
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e Pravni pozadavky - Program by mél mit srovanané veskeré pravni

nalezitosti a smlouvy.

e Vykon - Systém by mél rychle reagovat na prokliknuti uzivatele. Nemél
by cekat déle nez 0,5 sekundy na odezvu.

« Skalovatelnost - Systém by se mél byt nastavitelny a zvladat i vétsi

zatéze.

3.3.3 Ideace

3.3.3.1 Use cases

Registrace a prihlaseni

Uzivatel by mél mit moznost se prihlasit resp. registrovat do systému. Mélo
by fungovat i zapomenuté heslo. Do systému se mohou prihlésit / registrovat
tHi typy akteri - podle jejich licenci. Uzivatel ma na vybér si koupit zdkladni,
standardni (manazerskou) a exclusivni ti¢et, resp. muze pouzit také demo uicet

s omezenou funkcionalitou.

Obrazek 3.10: Use Case registrace

Registrace a piihlageni uzivatele do systému

Registrace

uZivatele

<<gxtends>>

Pfihlageni ména zapomentého

registrovany uZivatel

uZivatele hesla
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Nastaveni

V réamci aplikace by mélo fungovat nastaveni, kde lze ménit profil uzivatele,
nastaveni projektil a nastaveni tymu. V budoucnu se bude samoziejmé nabidka

rozsirovat.

Obrazek 3.11: Use Case nastaveni uzivatele

o

Nastaveni

Lo}

Demo/Zakladni U

Sprava pfistupl

Sprava nastaveni
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Design mod

V rdmci Design médu bude probihat nacenovani a sestavovani projekt. Mame
na vybér nasledujici moznosti. Nabidka se bude samoziejmé rozsitovat podle
zdjmu zakaznika.

Obrazek 3.12: Use Case Design modu

Design mad

MNovy projekt

Oteviit projekt

Sablony

/N

UZivatel

Ostatni - Export,
UloZeni, Sdileni...

Design Editor
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Project méd

Bude poskytovat predevzim riazné sablony a také historii projekti. Nabidka
se bude postupem ¢asu rozsirovat podle zajmu uzivateli.

Obréazek 3.13: Use Case Temlate modu

Project mode

Moje projekty

LUZivate
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Team moéd
Team mod zahrnuje pokrocilou praci pro tymy a jejich cleny. Bude poskytovat

ruzné statistiky a spravu ruznych actu a tymu.

Obréazek 3.14: Use Case Team médu

Team mod

Spréva tymd

Standardyi
lucet

Spréva projekid
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3.3.3.2 User scénare

\Y%

textu prace nebudu uvadét vSechny mozné scénare z planované aplikace.

Vyberu pouze nékteré.

Prihlaseni a registrace uzivatele

Prerekvizita: Uzivatel si chce vyzkouset nds demo program zdarma. Na-
jede na domovskou stranku. Do nasi aplikace se muze uzivatel dostat az po
prihlaseni pfes email / uzivatelské jméno. Na zacatek si chee vse vyzkouset.
Pro autorizaci bude pouzivan protokol OAuth 2.0.

90

Hlavni scénar:
1. Navstévnik stranky stiskne tlac¢itko "DEMO VERZE ZDARMA”.
2. Systém ho pfeposle do menu na prihldseni / registrace.

3. Potenciondlni uzivatel, ktery jesté neni registrovan klikne na tlazitko
"Registrovat se”.
Alternativni scénar 3a: Pouziti tlacitka "Prihlasit se”.

4. Systém zobrazi formular s volitelnymi polozkami zapisu. Uzivatel zada
své udaje do systému:

Email

Uzivatelské jméno

Heslo

Znovu stejné heslo

5. Po doplnéni a stisknuti tlacitka "Registrovat se”vznikd novy uzivatel.
Uzivatel se nyni prihlasi, ale musi aktivovat icet do tydne.

Alternativni scénar 3a: ”Prihlasit se”

1. Uzivatel klikne na tlacitko "Prihlasit se”a systém ho preposle na prihlasovaci
udaje.

2. Uzivatel doplni své idaje pires API za pouziti OAuth autorizace.

3. Uzivatel klikne na "Pfihlasit se”a ptihlasi se do systému.
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Vytvoreni projektu

Prerekvizita: Uzivatel je prihlasen do systému a rad by si navrhl novy vlastni
projekt. Vytvoreni projektu probihd v zaloZce Designeru. Analyza projektu
probiha ve vice krocich, kdy uzivatel doplnuje iidaje do Designeru. Nasledujici
scénal popisuje pouze zakladni algoritmus, ktery zjednodusené vyhodnocuje
projekt.

Hlavni scénar:

1. Uzivatel klikne na zalozku "Designér”.
2. Stiskne tlacitko "Start”.

3. Faze: Systém ho presune na zacatek vytvareni projektu. Prvni krok je
rozvrhnuti projektu do jednotlivych fazi (viz Analyza, Implementace...).

o Pridat fazi
e Odebrat fazi

Po doplnéni fazi klikneme na tlacitko "Dalsi”. Tlacitko "Zpét”je v tuto
chvili vypnuté.

4. Cinnosti: Systém se presune ke kroku dopliiovani jednotlivych ¢innosti
k fazim. Muzeme opét pridat ¢innost do faze, , resp. odebrat z faze. Po
doplnéni ¢innosti zvolime tlacitko "Dalsi”, které nas odkaze k nasledujicimu
kroku.

Alternativni scénar 4a: Tlacitko "Zpét”, Navrat: 3.Féaze
5. Lidi: Uzivatel se presune k priddvanim potrebnych osob a roli k jed-
notlivym ¢innostem. Pro algoritmus ve své préaci pouzivim RACI matici

zodpovédnosti. Mtzeme pridat do, resp. odebrat z projektu jednotlivé
osoby / pozice a jim nésledné do tabulky zapisujeme RACI zopovédnosti.

19

Po doplnéni pozic a lidi muzeme prejit dale pomoci tlacitka "Dalsi”.
Alternativni scénar 5a: Tlacitko "Zpét”, Navrat: 4.Cinnosti
6. Tym: Uzivatel pritadi lidi nebo tymy k zodpovédnostem. Déale urci

odhad pocet ¢lovékodni (mandayii) CN stravenych nad projektem a
predchozi ¢innost PC.

Alternativni scénar 6a: Tlacitko "Zpét”, Navrat: 5.Lidi

7. Cas: K jednotlivym tkoltim se pfitadi terminy, kalendar nebo cas potiebny
na dokonceni.

Alternativni scénar 7a: Tlacitko "Zpét”, Navrat: 5. Tym
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8. Cena: Nasledné zbyva doplnéni posledni polozky, ¢imz je cena. Odhad-
neme cenu, potvrdime dialog a stiskneme tla¢itko "Vysledek”. Na zédkladé
jednoduchého algoritmu pak spoc¢itame zakladni parametry naseho od-
hadu a zadani I'T projektu.

Alternativni scénar 8a: Tlacitko "Zpét”, Navrat: 6.Cas

Alternativni scénar 4a: Tlacitko ”Zpét” do fazi

1. Uzivatel stiskne tlac¢itko "Zpét”a vrati se na predchozi krok "Faze”

Alternativni scénar 5a: Tlacitko ”Zpét” do ¢innosti

1. Uzivatel stiskne tlacitko "Zpét”a vrati se na predchozi krok ”Cinnost”

Alternativni scénar 6a: Tlacitko ”Zpét” k lidem

1. Uzivatel stiskne tlac¢itko "Zpét”a vrati se na predchozi krok ”Lidi”

Alternativni scénar 7a: Tlacitko ”Zpét” k tymum

1. Uzivatel stiskne tlac¢itko "Zpét”a vrati se na predchozi krok "Tym”

Alternativni scénar 8a: Tlacitko ”Zpét” k casu

1. Uzivatel stiskne tlacitko "Zpét”a vrati se na predchozi krok "Cas”

3.3.3.3 User Stories
Ukladani projektu

Uzivatel vytvori projekt, ktery ulozi. Projekt je nasledné zpracovan na Pro-
jektovém serveru a ulozen do MSSQL databaze.
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Obrazek 3.15: User Story 1 - ulozeni projektu

Vytvofit projekt UloZit projekt

Lizivatel

F'rnjekzt Zpracovan na UloZeno
Project serveru do

MSS0L

Server

Vytvoreni projektu

Projekt se da vytvorit ve tfech ruznych moédech resp. by mél jit v rizné kom-
binaci jesté doupravit. V moji nabidce program nabizi tfi rizné alternativy
resp. ¢tyfi (i s demo verzi). Aplikace by méla jit rizné rozsitovat a tii mody
funguji jako rozsireni jednotlinych verzi.

¢ Demo mode - Poskytuje volny pristup k aplikaci, nefungune ukladani
vice porjekti a dalsi dulezité funkce (generovani faktur...).

e Basic mode - Zakladni placend verze, poskytuje ukldadani projekti a
jejich spravu - statistiky projektt a dalsi.

e Standard mode - Rozsifuje zdkladni verzi o moznosti managementu
lidi a prifazovani jejich roli - statistiky lidi a dalsi.

e Exclusiv mode - Rozsituje standardni verzi o moznosti managementu

Vv
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3. PRAKTICKA CAST

Obrazek 3.16: User Story 2 - vytvoreni projektu v zadkladnim médu
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3.3. Design Thinking

Obrazek 3.18: User Story 4 - vytvoreni projektu v exkluzivnim moédu

-]

=

g

@

2 N Vytvofeni . Casové . .
g \.":,tvr(;rim;aa aktivit ve MNastaveni lidi Natsl.t;\:jem zhodnoceni Na;ar:fem Z:ﬁ;?f:ga
X prol tazich ¥ aktivit v Y

] [y

2

N

= | I

E v

o

E Vytvofeni

5 analyzy

=]

®

&

3.3.3.4 Algoritmus

V této ¢asti bych rad jednoduchym zptusobem vysvétlil zakladni mechanismy,
které budu pro vypocet ekonomické efektivnosti IT projektu ve své préci
pouzivat. Soucasti algoritmu by mélo byt zaroven pirehledné planovani pro-
jektu a rozvrzeni planu nejen pro tymy, ale i pro jednotlivce. Ve své praci
uvadim pouze zakladni princip, ktery by se v prubéhu ¢asu a budouciho vyvoje
mél pravidelné rozvijet a upravovat podle preferenci klienta.

Algoritmus v souvislosti planovani a Fizeni zdroju se zaméruje na tyto
oblasti:

e Faze IT projektu

« Cinnosti jednotlivych fazi

o Prirazeni ¢innosti k lidskym zdrojum
e Prifazeni ¢innosti v rdmci tymiu

« Casovd analyza a pribéh projektu

e Cenova analyza

V mém hi-fi prototypu jsem vytvoril pouze demotrativni ukazku, jak by
algoritmus na vypocet ekonomické efektivnosti IT projektu mohl fungovat. Ve
své podstaté jsem v ukéazce pouzil pouze jednoduchy priklad, ktery by se mohl
déle rozvijet a mohli bychom na ném vytvaret dalsi statistiky.

V Design médu (Designeru) vytvorime jednotlivé faze projektu, které bude
potiebovat. Nasledné pridame k jednotlivym fazim konkrétni tkoly a aktivity.

95



3. PRAKTICKA CAST

K aktivitdAm prifadime lidi, jejich role a zodpovédnosti (RACI matice). V
dalsim kroku muzeme rozradit ¢innosti také do jednotlivych tymi. Casové si
projekt rozvrhneme a jako posledni ur¢ime odhadovanou cenu projektu. Jako
vysledek by se méli ukazat zajimavé ekonomické ukazatele. V hifi prototypu
to je konkrétné cena za fazi projektu, ohodnoceni hodinové sazby a pocet CD.
Jedna se pouze o zakladni navrh a pri realizaci algoritmus a statistika bude
by mél a byt vice vypovidajici a vice komplexni.

Prototypovani

3.3.3.5 Architektura

vvvvvv

Je velmi ptihodné, zZe aplikace s dobrou architekturou se lépe udrzuji, progra-
muji a mohou se lépe rozsitovat. Na druhou stranu $patné navrzené podnikové
systémy jsou velkou nepiijemnosti pro mnoho programatort a vyvojaru.

Pro svoji architekturu jsem zvolil feSeni pomoci ESB komponenty (archi-
tektura typu SOA) a rdd bych pouzival tii servery - jeden pro design maéd,
druhy pro spravu projektil a dalsi pro spravovani tymt. Utelem je zajisténi
dostatecné rychlosti aplikace pro uzivatele.

Nedilnou soucasti architektury jsou nasledujici polozky:

o Ulozisté dat - projektd, tdaji, tymd...

e Server pro Designer mod

e Server pro Projektovy mod

e Server pro Tymovy mdd a statistiky

o Sluzba pro uzivatelské ucty (user identity)
e Sluzba pro monitoring metrik a systému

e Sluzba pro management vydaju, faktury
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3.3. Design Thinking

Obrazek 3.19: Architektura planované webové aplikace
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3.3.3.6 Hi-fi prototyp

Vzhledem k rozsahu diplomové prace jsem se rozhodl, zZe v prototypovani
prejdu rovnou k hi-fi prototypu. Wireframy k diplomové praci budou na prilozeném
CD. Jako vystup metody Design Thinking je navrzeny zakladni hi-fi proto-
type, ktery poskytuje jednoduchy pohled a vzhled aplikace. Navrh je navrzen
jednoduse, aby byl dostateéné prehledny a pro uzivatele privétivy. Samoziejmé
casem se vzhled projektu pri realizaci bude lisit - zvlasté pak by aplikace méla
vypadat vice moderné, ale jako zakladni navrh je prototyp dostacujici.

Nasledujici obrazky zobrazuji ukazky prototypu. Na jednotlivych obrazcich
je zobrazen proces vytvoreni projektu v Designéru. Je zde poskytnut sled jed-
notlivych fazi procesu vytvoreni nového navrhu projektu a jeho vyhodnoceni.
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3. PRAKTICKA CAST

Obrazek 3.20: Hlavni stranka

Browser

<P @ 1 [httpy/projectsmartistics. com/homepage

Hlavni stranka | Designér | Projekt | Tym | Nastaveni -
4 DEMO VERZE ZDARMA
O nas

Navrh systému pro zjisténi ekonomické efektivnosti IT projektu” se zabyva tématem ekonomické analyzy a
| ického vyhodnoceni IT projektu. V soucasné dobé neni vzdy snadné spravné nacenit cenu
projektu tak, aby byl pro firmu stile vyhodny, a ¢asto proto potiebujeme zjistit, kolik sili si dany projekt
zaslouzi, aby byl pro nas stale vydéleény. Ne zfidka se stava, Ze mnoho firem pieceni svoje sily a nasledné
pak nejsou realné schopné plnit své pozadavky, ke kterym se upsali. V kazdém pfipadé se ale vzdy jedna o
dohodu mezi nabidkou a poptavkou. Navrhovany systém by mél poskytnout uzivateli jednoduchy a

jedineény pohled na IT projekt z hlediska jeho financ¢niho a dal$iho pfinosu a pomoci nastavitelnych
parametr a metrik podpofit proces rozhodovani uzivatele pro zajisténi ekonomické efektivnosti projektu
pro dany podnik. Podstata této diplomové prace je pak samotny proces fizeni takového projektu,
vytvoieni business modelu, business casu a pak pomoci metody Design Thinking vytvofit zakladni hi-fi
prototype budouci aplikace.

ZAKLADNiI STANDARDNI

Obrazek 3.21: Registrace nového uzivatele

Browser

<2 @ 1@ [http7/projectsmartistics.com/signup

Hlavni stranka | Designér | Projekt | Tym | Nastaveni _

Jméno a pfijmeni:

Lukas Malina

Heslo:

FRAREREAR

Znovu heslo:

T

Registrovat se
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3.3. Design Thinking

Obréazek 3.22: Hi-fi prototyp - Designer - start

Browser

<P @ @ [http//projectsmartistics.com/designer

Hlavni stranka | Designér | Projekt [ Tym | Nastaveni

Cinnost

Obrazek 3.23: Hi-fi prototyp - Designer - faze

Browser

<5 @ @ [nttpv/projectsmartistics. com/designer

Hlavni stranka | Designér | Projekt | Tym | Nastaveni

Projektove
fizeni

Cinnost

Analjza

Navrh

Vivoj

Nasazeni

Testovani

Podpora

Marketing
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3. PRAKTICKA CAST

Obrazek 3.24: Hi-fi prototyp - Designer - aktivity

Browser

<> @ @ [htp//projectsmartistics.com/designer

Hlavni stranka | Designér | Projekt [ Tym | Nastaveni

Designer

Projektové fizeni

Vytvoreni Business Model

Business Case

Pravni zélezitosti a smlouvy

Hloubkové rozhovory, personifikace

Wiframes

Prototypovani

Testovni prototypu s uzivateli

Analyza

Navrh

Vivoj

Nasazeni

Testovani

Podpora

Marketing

Obrazek 3.25: Hi-fi prototyp - Designer - lidské zdroje

Browser

<5 2> @ 1 [http//projectsmartistics com/designer

Projekt | Tym | Nastaveni _
Designer =

Projektoveé fizeni Manager | Analytik | Vyvojar | Tester | Marketér | Architekt

Cinnost

Vytvoreni Busines: - - - Lidi

Business Case

Pravni zalezitosti a

Hioubkové rozhoy Cas

Wiframes

A
A
A g - - Tym
A
|
) |
Prototypovani A

Testovani prototyj

Analyza

Navrh

Vivoj

Nasazeni

Testovani

Podpora

Marketing
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3.3. Design Thinking

Obrazek 3.26: Hi-fi prototyp - Designer - tymy

Browser

<P @ @ [http//projectsmartistics.com/designer

Hlavni stranka | Designér | Projekt [ Tym | Nastaveni _
Designer o

Projektové fizeni

Cinnost
Vytvoreni Busines:

Lidi
Business Case

Tym
Pravni zalezitosti a

Hioubkové rozhoy Cas
|

Wiframes,

Prototypovani

Testovani prototy}

Analyza

Navrh

Vivoj

Nasazeni

Testovani

Podpora

Marketing

Obrazek 3.27: Hi-fi prototyp - Designer - cas

Browser

<5 @ @ [https/projectsmartistics com/designer

Hlavni stranka | Designér | Projekt [ Tym | Nastaveni _
Designer =

Projektové fizeni . [ An. | Vv y Ood Do
Vytvofent Busines: 6.6.2022 | 8.8.2022
Buisiess, Casel 6.6.2022 | 8.8.2022 -
T 6.6.2022 | 882022 Tym
Pravni zalezitosti a

) 6.6.2022 | 882022 Cas

Hioubkové rozhovj

| 6.6.2022 | 8.8.2022

6.6.2022 | 8.8.2022

6.6.2022 | 8.8.2022

Cinnost

Lidi

Wiframes,

Prototypovani

Testovani prototy;

Analyza

Névrh

Vivoj

Nasazeni

Testovani

Podpora

Marketing
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3. PRAKTICKA CAST

Obrazek 3.28: Hi-fi prototyp - Designer - zadani ceny

Browser

< @ @ [httpy//projectsmartistics com/designer

Hlavni stranka | Designér | Projekt [ Tym | Nastaveni _
Designer =

Projektové fizeni .| An. | viv. y CNjod Do

Vytvoreni Busines: 6.6.2022 | 88.2022
6.6.2022 | 88.2022
662022 | 882022 Tym
6.6.2022 | 882022 =
6.6.2022 | 88.2022

Cinnost

Lidi

Business Case

Pravni zalezitosti a

Hloubkové rozhoy|

Wiframes

Nacenéni

Prototypovani

Testovani prototy}

Zadej odhadovanou Estku za
Analyza projekt: 800,000 K&

Navrh

vy

Nasazeni

Testovani

Podpora

Marketing

Obrazek 3.29: Hi-fi prototyp - Designer - navrhované cena

Browser

<5 2> @ 1 [http//projectsmartistics com/designer

Hlavni stranka | Designér | Projekt [ Tym | Nastaveni _
Designer Faze

Projektové fizeni .| An. | Viv. y CNjod Do

Vytvoreni Busines: 6.6.2022 | 8.8.2022
6.6.2022 | 8.8.2022
6.6.2022 | 8.8.2022 Tym
6.6.2022 | 88.2022 Cas
6.6.2022 | 8.8.2022
6.6.2022 | 88.2022
6.6.2022 | 8.8.2022

Cinnost

Lidi

Business Case

Pravni zalezitosti a

Hloubkové rozhov]

Wiframes

Prototypovani

Testovani prototyj

Analyza

Navrh

Vivoj

Nasazeni

Testovani

Podpora

Marketing

800, 000 Ké Vysledek
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3.3. Design Thinking

Obrazek 3.30: Hi-fi prototyp - Designer - vysledek

Browser

<P @ @ [http//projectsmartistics.com/designer

Hlavni stranka | Designér | Projekt | Tym | Nastaveni

[ Designer FAZE CENA SAZBA

Projektové Projektové Fizeni |100.000 K¢ 2000 Ké/h Ginnost
Analyza Analyza 100.000 K¢ [2000 Ké/h
Névrh Névrh 100.000 K¢ 2000 Ké/h
Vjvoj Vyvoj 100.000 K¢ |2000 Ké/h
Nasazeni Nasazeni 100.000 K¢ |2000 Ké/h
Testovani Testovani 100.000 K¢ 2000 Ké/h
Podpora Podpora 100.000 K¢ [2000 Ké/h

Marketing Marketing 100.000 K¢ | 2000 Ké/h

3.3.4 Testovani

Po vytvoreni hi-fi prototypu doslo k otestovani prototypu béhem hloubkovych
rozhovori. Je zirejmé, ze aplikace neni vytvorend, mame pouze navrh pomoci
hi-fi prototypu, presto mizeme navrh uzivatelského rozhrani otestovat na po-
tencionalnich budoucich uzivatelich béhem hloubkovych rozhovortu. Obecné lze
tvrdit, ze navrzeny prototyp nema prilis moderni souc¢asny vzhled, presto jsem
se rozhodl takovy vzhled na prototypu ponechat, nebot mi pfijde pfehledny,
jednoduchy a snadno nastavitelny. Pavodni barvy bych zanechal a rozvrzeni
také, pouze bych béhem implementace vyuzil jiz existujici framworky a ve-
stavéné funkce frontendovych a beckendovych programovacich jazyk.
Testovani probihalo v probéhu cervna 2022 béhem predem domluvenych
hloubkovych rozhovorti s IT odborniky. Utastnici testu byli obeznameni o
ucelu a tématu diplomové prace a chtéli vidét jednoduchy vizudlni vystup.
Zaméril jsem se béhem testu predevsim na oblasti, které jsou mozné z
jejich pohledu ohodnotit. Probirali jsme spole¢né hlavné nasledujici body:

e Myslenka - Pro vétsinu posluchac¢ta byl projekt zajimavy a prinosny,
prestoze existuji programy, které fesi podobné véci. Jejich pohled byl
upreny také na to, ze béhem implementace a realizace projektu by bylo
velmi dulezité blize specifikovat a vytvorit samotny algoritmus vypoctu.
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3. PRAKTICKA CAST

Jinak oblasti Designeru, které byli v prototypu zahrnuty by takto ne-
chali, pouze by rozsifovali nabidku dalsich funkeci, vypocta a analyz.

e Vzhled - Pisobil spise zastaralym dojmem, ale pro zakladni proto-
typ dostacujici. Ocenovali, ze pusobi prehledné a neni chaoticky. Déale
ocenovali jednoduchou strukturu zalozek a konzistentné rozdélené zalozky
s obsahem. Co by se dalo vytknout a co by se dalo zlepsit je celkovy
vzhled aplikace. Je dulezité, aby byl pro soucasné lidi atraktivni a radi
by aplikaci vyzkouseli pii pohledu na stranku.

e Obsah - Obsahu nebylo ptilis§ pouzito. Model vynechava zdmérné rizné
popisky a funkcionality vzhledem ke slozitosti prototypu a zaroven moznosti
takovy prototyp udélat. Vice bude dilezité udélat aktualni obsah béhem
implementace. Zaroven je dilezité se zamyslet nad funkcionalitech jed-
notlivych podslozek - vytvoreni statistik, mozné podslozky, dale ruzné
Sablony atd...

e Moznosti pristupti - Pro projekt jsem vnimal také dulezitost zhodno-
ceni rozdéleni produktu na jednotlivé médy pristupu - zdkladni (base),
standardni (standard), exkluzivni (exclusive). Rozvrzeni se zdélo byt po-
chopitelné a hodnotili ho taktéz pozitivné. Samozrejmé také upozornily
na dulezitost sledovani riznych metrik a statistik v projektu, jestli nas
navrzeny model reflektuje skute¢nost nebo neptrinasi ocekdvané vysledky.

3.3.4.1 Vyhodnoceni testovani

7 komentaitu a pripominek hloubkovych rozhovori hodnotim testovani jako
uspésné a velmi prinosné. Je piijemné slySet, ze myslenka projektu je zajimava
a prospeésna a aplikace muze prinést uzitecné informace pro rozhodovani firem
a manazert. Bylo i velmi dobré se potkat s nékolika odborniky IT projekti
a nacerpat z jejich zkuSenosti. Uvédomuji si, ze pri realizaci programu bude
potfeba intenzivné zapracovat vzhledu a dalsich funkcionalitach. Zvlasté pak
bude dtlezité vytvorit a rozumné rozsifovat samotny algoritmus na zjisténi
ekonomické efektivnosti I'T projektu. K tomu je vhodné ziskat jesté vice infor-
maci z vnittniho prostredi riznych IT firem a spojit se s jejich ekonomickou
sekci. Dale je pro mé prioritou, aby aplikaci si zachovala svoji jednoduchost,
prehlednost a podavala konzistentni a relevantni informace ohledné ekono-
mickych aspektt IT projektt jednotlivym uzivateltim.
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KAPITOLA 4

Vyhodnoceni a budouci vyvoj

Muzeme si vS§imnout, Ze prace neobsahuje naprogramovanou aplikaci, to ovSem
by nemeélo snizovat troven diplomové prace. Misto programovani a implemen-
taci jsem se zaméril na kompletni zpracovani business planu IT projektu, ktery
ovSsem v mnoha pohledech muze byt stejné tak dilezity jako samotna reali-
zaci. U kazdého projektu je potfeba zjistit moznosti a zvazit, jestli se dany
projekt vyplati ¢i nikoliv. MizZe ndm to v mnoha ohledech usetfit Cas, enerigii
i penize.

Ve své praci jsem usiloval o vytvoreni komplexniho pohledu na pripravu
projektu pfed implementaci. Jedné se také o navrh aplikace, diky kterému
bychom mohli ziskat i potencionalni investory. Je zfejmé, ze pro vétsinu lidi
zacinajici v podnikani jsou vstupni ndklady prilis vysoké na to, aby rok byla
vytvarena jedna aplikace a investice se vratila v optiméalnim pripadé za tii
roky, v horsim pripadé tieba az za pét let nebo nikdy. Podnikani sebou prinési
vzdycky ur¢itou miru rizika, kdy nase ambice nemuseji vyjit a my mizeme
bankrotovat.

Ve mé praci doslo k vytvoreni zakladniho business modelu lean canvas, dale
byl velmi podrobné zpracovan business case a nésledné za pomoci metody
Design Thinking jsme dospéli k jednoduchému prototypu, ktery slouzi jako
ukézka k mozné budouci realizaci projektu.

Je ocividné, Ze na projektu je jesté mnoho prace, pokud v ném chci po-
kracovat. Samotna priprava bez realizace nam nezajisti zadné finance, proto
dalsi krok v rozvoji aplikace je implementace programu a néasledné oslovovani
potencionalnich zakaznika s nasazenou verzi. Je dulezité duledné dovymys-
let algoritmus na samotnou ekonomickou analyzu. Daéle je dulezité taktéz
se zaméfit na prijemné vypadajici grafiku a uzivatelské rozhrani a pfidat
potiebné funkcionality do programu.

Konkrétni budouci vyvoj prace bude vyzadovat detailni navrhnuti archi-
tektury aplikace, dale implementaci, nasazeni, testovani a v kone¢ném dusledku
i podporu a marketing, pokud je v projektu néjaky potencidl na budoucnost.
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Zaver

Pii pripravé diplomové prace jsme se zamysleli nad rozsahem a obsahem.
Nakonec jsme spolecné s vedouci prace doktorce Petie Pavlickové rozdélili
celek do desiti bodti, které by méla prace spliiovat. Nékteré byly obsahlejsi
jiné zase mohli byt jednodus vytvoreny. V zavéru prace bych rdd zhodnotil
vysledek mého snazeni a celkovy pohled na diplomovou praci.

V Teoretické ¢ésti jsme se podivali na jednotlivé aspekty navrhu apli-
kace pred samotnou realizaci. Podle zadéni jsme zanalyzovali problém a moje
mozné teseni. Prace usilovala také o to, aby ptinadsela strukturované a konzis-
tentné informace o daném tématu. Podle rozvzené teoretické ¢asti byla podle
osnovy zpracovana také Prakticka cast prace.

Prakticka ¢ast byla strukturovana podobné jako teoretickd a byla snaha
obsdahnout veskeré véci ze zadani. Popsal jsem Teseny problém, vytvoril jsem
business model, kde jsme prozkoumévali existujici feseni a ukazali rozdily.
Sestavil jsem taktéz podrobny business case, ve kterém jsme se zaobirali
rozvrzenim jednotlivych zdroji a fizeni rizik. Na zakladé Design Thinking
byl vytvoren zakladni hi-fi prototyp, ktery byl otestovan a ohodnocen pri
hloubkovych rozhovorech.

Rozsah prace byl nakonec vétsi, nez jsem ocekaval, proto jsem nékteré
oblasti prilis nerozvijel a radéji se snazil rozumnym a prehlednym zptsobem
zdokumentovat proces planovani nového projektu, ktery by mohl pfinést zisk.
Cely navrh byl pro mé velmi pifinosny a zajimavy, ackoliv nékteré ¢asti prace
mi trvaly hodné ¢asu. Cely proces vytvareni mi pomohl v mnoha prezentacnich
dovednostech a utridit si jednotlivé myslenky, co ocekdvam od svého produktu.
Dale jsem diky nému poznal zajimavé lidi z praxe a odborniky ze svéta IT.
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PRILOHA A

Seznam pouzitych zkratek

GUI Graphical user interface
UI User interface
CD Clovekoden / Manday

PC Piedchozi ¢innost
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B. FINANCN{ PLAN - TABULKY

Financni plan - tabulky

Tok penéz ‘
Meésic | Pesimisticky odhad | Redlny odhad | Optimisticky odhad

1 - 609,000.00 K¢ - 609,000.00 K¢ - 609,000.00 K¢

2 - 868,000.00 K¢ - 868,000.00 K¢ - 868,000.00 K¢

3 - 1,127,000.00 K¢ - 1,127,000.00 K¢ - 1,127,000.00 K¢
4 - 1,666,000.00 K¢ - 1,666,000.00 K¢ - 1,666,000.00 K¢
5 - 2,055,000.00 K¢ - 2,055,000.00 K¢ - 2,055,000.00 K¢
6 - 2,444,000.00 K¢ - 2,444,000.00 K¢ - 2,444,000.00 K¢
7 - 2,833,000.00 K¢ - 2,833,000.00 K¢ - 2,833,000.00 K¢
8 - 3,222,000.00 K¢ - 3,222,000.00 K¢ - 3,222,000.00 Ké
9 - 3,621,000.00 K¢ - 3,621,000.00 K¢ - 3,621,000.00 Ké
10 - 4,019,325.60 K¢ - 4,018,819.80 K¢ - 4,018,314.00 K¢
11 - 4,416,302.40 K¢ - 4,414,279.20 K¢ - 4,412,256.00 K¢
12 - 4,811,256.00 K¢ - 4,806,198.00 K¢ - 4,801,140.00 K¢
13 - 5,212,837.60 K¢ - 5,202,215.80 K¢ - 5,191,594.00 K¢
14 - 5,609,698.40 K¢ - 5,589,972.20 K¢ - 5,570,246.00 K¢
15 - 6,000,489.60 K¢ - 5,967,106.80 K¢ - 5,933,724.00 K¢
16 - 6,383,188.00 K¢ - 6,330,079.00 K¢ - 6,276,970.00 K¢
17 - 6,755,770.40 K¢ - 6,675,348.20 K¢ - 6,594,926.00 K¢
18 - 7,116,213.60 K¢ - 6,999,373.80 K¢ - 6,882,534.00 K¢
19 - 7,461,820.00 K¢ - 7,297,435.00 K¢ - 7,133,050.00 K¢
20 - 7,789,892.00 K¢ - 7,564,811.00 K¢ - 7,339,730.00 K¢
21 - 8,097,732.00 K¢ - 7,796,781.00 K¢ - 7,495,830.00 K¢
22 - 8,381,968.00 K¢ - 7,987,444.00 K¢ - 7,592,920.00 K¢
23 - 8,639,228.00 K¢ - 8,130,899.00 K¢ - 7,622,570.00 K¢
24 - 8,866,140.00 K¢ - 8,221,245.00 K¢ - 7,576,350.00 K¢
25 - 9,060,006.40 K¢ - 8,253,761.20 K¢ - 7,447,516.00 K¢
26 - 9,218,129.60 K¢ - 8,223,726.80 K¢ - 7,229,324.00 K¢é
27 - 9,338,486.40 K¢ - 8,127,601.20 K¢ - 6,916,716.00 K¢
28 - 9,419,728.00 K¢ - 7,963,024.00 K¢ - 6,506,320.00 K¢
29 - 9,461,180.00 K¢ - 7,728,815.00 K¢ - 5,996,450.00 K¢
30 - 9,462,168.00 K¢ - 7,423,794.00 K¢ - 5,385,420.00 K¢
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Tok penéz

Meésic | Pesimisticky odhad | Realny odhad | Optimisticky odhad
31 - 9,422,692.00 K¢ - 7,047,961.00 K¢ - 4,673,230.00 K¢
32 - 9,343,426.40 K¢ - 6,602,496.20 K¢ - 3,861,566.00 K¢
33 - 9,225,045.60 K¢ - 6,088,579.80 K¢ - 2,952,114.00 K¢
34 - 9,068,898.40 K¢ - 5,608,572.20 K¢ - 1,948,246.00 K¢
35 - 8,877,008.00 K¢ - 4,866,014.00 K¢ - 855,020.00 K¢
36 - 8,652,072.00 K¢ - 4,165,626.00 K¢ 320,820.00 K¢
37 - 8,396,788.00 K¢ - 3,412,129.00 K¢ 1,572,530.00 K¢
38 - 8,114,528.00 K¢ - 2,611,424.00 K¢ 2,891,680.00 K¢
39 - 7,808,664.00 K¢ - 1,769,412.00 K¢ 4,269,840.00 K¢
40 - 7,482,568.00 K¢ - 891,994.00 K¢ 5,698,580.00 K¢
41 - 7,138,937.60 K¢ 16,109.20 K¢ 7,171,156.00 K¢
42 - 6,780,470.40 K¢ 950,176.80 K¢ 8,680,824.00 K¢
43 - 6,409,864.00 K¢ 1,905,488.00 K¢ 10,220,840.00 K¢
44 - 6,029,141.60 K¢ 2,878,502.20 K¢ 11,786,146.00 K¢
45 - 5,640,326.40 K¢ 3,865,678.80 K¢ 13,371,684.00 K¢
46 - 5,245,441.60 K¢ 4,863,477.20 K¢ 14,972,396.00 K¢
47 - 4,845,836.00 K¢ 5,869,537.00 K¢ 16,584,910.00 K¢
48 - 4,442,858.40 K¢ 6,881,497.80 K¢ 18,205,854.00 K¢
49 - 4,037,857.60 K¢ 7,896,999.20 K¢ 19,831,856.00 K¢
50 - 3,631,508.00 K¢ 8,914,861.00 K¢ 21,461,230.00 K¢
51 - 3,224,484.00 K¢ 9,933,903.00 K¢ 23,092,290.00 K¢
52 - 2,817,460.00 K¢ 10,952,945.00 K¢ 24,723,350.00 K¢
53 - 2,410,436.00 K¢ 11,971,987.00 K¢ 26,354,410.00 K¢
54 - 2,004,086.40 K¢ 12,989,848.80 K¢ 27,983,784.00 K¢
55 - 1,599,085.60 K¢ 14,005,350.20 K¢ 29,609,786.00 K¢
56 - 1,196,108.00 K¢ 15,017,311.00 K¢é 31,230,730.00 K¢
57 - 796,502.40 K¢ 16,023,370.80 K¢ 32,843,244.00 K¢
58 - 401,617.60 K¢ 17,021,169.20 K¢ 34,443,956.00 K¢
59 - 12,802.40 K¢ 18,008,345.80 K¢ 36,029,494.00 K¢
60 367,920.00 K¢ 18,981,360.00 K¢ 37,594,800.00 K¢

celkem 367,920.00 K¢ 18,981,360.00 K¢ 37,594,800.00 K¢

Tabulka B.2: Tok penéz béhem 31.-60.mésice

121




B. FINANCN{ PLAN - TABULKY

Akvizice

Meésic | Pesimis. | Realna | Optimis.
1 0.0 0.0 0.0
2 0.0 0.0 0.0
3 0.0 0.0 0.0
4 0.0 0.0 0.0
5 0.0 0.0 0.0
6 0.0 0.0 0.0
7 0.0 0.0 0.0
8 0.0 0.0 0.0
9 0.6 1.1 1.6
10 1.3 2.2 3.2
11 1.9 3.4 4.8
12 3.2 5.6 8.0
13 4.5 7.8 11.2
14 5.8 10.1 14.4
15 7.7 13.4 19.2
16 9.6 16.8 24.0
17 11.5 20.2 28.8
18 14.1 24.6 35.2
19 16.6 29.1 41.6
20 19.2 33.6 48.0
21 22.4 39.2 56.0
22 25.6 44.8 64.0
23 28.8 50.4 72.0
24 31.4 54.9 78.4
25 33.9 59.4 84.8
26 35.8 62.7 89.6
27 37.1 65.0 92.8
28 37.8 66.1 94.4
29 38.4 67.2 96.0

Tabulka B.3: Akvizice pro 1.-30.mésic
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Meésic Pesimis. Realna Optimis.
30 38.4 67.2 96.0
31 37.8 66.1 94.4
32 37.1 65.0 92.8
33 35.8 62.7 89.6
34 33.9 59.4 84.8
35 31.4 54.9 78.4
36 28.8 50.4 72.0
38 25.6 44.8 64.0
39 22.4 39.2 56.0
40 19.2 33.6 48.0
41 16.6 29.1 41.6
42 14.1 24.6 35.2
43 11.5 20.2 28.8
44 9.6 16.8 24.0
45 7.7 13.4 19.2
46 5.8 10.1 14.4
47 4.5 7.8 11.2
48 3.2 5.6 8.0
49 1.9 3.4 4.8
50 1.3 2.2 3.2
51 0.6 1.1 1.6
52 0.0 0.0 0.0
53 0.0 0.0 0.0
54 -0.6 -1.1 -1.6
55 -1.3 -2.2 -3.2
56 -1.9 -3.4 -4.8
57 -3.2 -5.6 -8.0
58 -4.5 -7.8 -11.2
59 -5.8 -10.1 -14.4
60 -7.7 -13.4 -19.2

celkem | 367,920.00 K¢ | 18,981,360.00 K¢ | 37,594,800.00 K¢

Tabulka B.4: Akvizice pro 31.-60.mésic
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B. FINANCN{ PLAN - TABULKY

Msésic\osoba  Projekt Manager Analytik Vyvojar
Celkem za 1. rok 1,080,000 K¢ 715,000 K¢ 720,000 K¢
Celkem za 2. rok 1,080,000 K¢ 780,000 K¢ 960,000 K¢
Celkem za 3. rok 1,080,000 K¢ 780,000 K¢ 960,000 K¢
Celkem za 4. rok 1,080,000 K¢ 780,000 K¢ 960,000 K¢
Celkem za 5. rok 1,080,000 K¢ 780,000 K¢ 960,000 K¢
Celkem 5,400,000 K¢ 3,835,000 K¢ | 4,560,000 K¢
Tabulka B.5: Néklady na zaméstnance 1/2
Meésic\osoba Architekt Tester Marketér Celkem
Celkem za 1. rok | 250,000 K¢ 350,000 K¢ 40,000 K¢ 3,155,000 K¢
Celkem za 2. rok - K¢ 600,000 K¢ 240,000 K¢ 3,660,000 K¢
Celkem za 3. rok - K¢ 600,000 K¢ 240,000 K¢ 3,660,000 K¢
Celkem za 4. rok - Ke 600,000 K¢ 240,000 K¢ 3,660,000 K¢
Celkem za 5. rok - Ke 600,000 K¢ 240,000 K¢ 3,660,000 K¢
Celkem 250,000 K¢ | 2,750,000 K¢ | 1,000,000 K¢ | 17,795,000 K¢
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PRILOHA C

Hloubkové rozhovory

C.1 Okruh otazek

C.1.1 Osobni otazky

1. Jste muz / zena?

2. Kolik je vam let?

3. Mate vystudovanou SS nebo VS, resp. jaky obor?
4. Jaka je vase pozice ve vasi firmé?

5. Na ¢em redlné pracujete a jakou tlohu plnite?

6. Jak dlouhou dobu na této pozici pracujete?

C.1.2 Firemni otazky
1. Na jaké aplikace se vas podnik zamétruje?
2. Kolik projektti ro¢né primérné vytvorite?

3. Muzete specifikovat prumérnou délku jednoho projektu (dle rozsahu —
malé, stredni, velké)?

4. Jakou metodiku vyvoje softwaru vyuzivate?
5. Kolik osob pracuje ve vasem tymu?
6. Mohl byste definovat jejich tlohy, piip. pocet? (3x programétor. . .)

7. Mohl(a) byste vyjmenovat faze vyvoje vasich projekti (analyza, imple-
mentace, testovani. . .), které vyuzivate a do jaké jste nejvice zapojen(a)?

8. Jak dlouho jednotlivé faze probihaji?
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C. HLOUBKOVE ROZHOVORY

C.1.3 Tematické otazky

1. Mate systematicky pristup, kterym nacenujete své produkty, projekty,
sluzby. ..? Jaky zptisobem nacenujete své produkty?

2. Vyuzivate k urceni ceny produktu néjaky specializovany program, nebo
si to zapisujete do poznamek a analyzujete?

3. Mate individualni ceny produktu pro zakazniky nebo pouzivate zavedené
a standardizované ceny pro typy zédkazniku (napr. podle rozsahu — malé,
stiedni, velké)?

4. Jste se zakaznikem dohodnuti na cené predem nebo ji upravujete v
prubéhu vyvoje?

5. Po predani aplikace probihd z vasi strany dlouhodoba tdrzba aplikace?

6. Kolik setkdni se zédkaznikem absolvujete predtim, nez se domluvite na
cené produktu?

7. Stalo se vam, Ze vlivem nespravné analyzy / planovani byl néktery pro-
jekt ztratovy? Jak ¢asto se vam to stavéa (v procentech)?

8. Kolik ¢asu nad analyzou a planovanim projektu véetné setkani se zakazniky
stravite?

9. Jakd faze je na vyvoji projektu nejdrazsi, kterd nejlevnéjsi (analyza,
implementace, testovani. . .)

10. Vedete si statistiky o minulych, souc¢asnych a budoucich projektech?
Vyuzivate na to néjaké grafické prostiedi? Jaké?

11. Vedete si statistiky o rozlozeni lidskych zdroji béhem prace na projektu?
Sledujete straveny cas na projektech jednotlivych lidi a tymu?

12. Vedete si statistiku ohledné efektivity lidi uvnit? tymu? Jakym zptisobem?

C.1.4 Podnikatelské otazky

1. Hledali jste sluzbu, kterd by vam poskytla jednoduchy prehled z hlediska
casového, finan¢niho a z hlediska vyuziti lidskych zdroji pracujicich na
IT projektu?

2. Vyuzivali byste takovy systém, nebo takovy uz uzivate? Pokud ano,
jaky? Piipadné jeho cenu za rok / mésic?

3. Pokud ne nebo by véas podobna aplikace zajimala, méli byste o takovy
produkt zajem?
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C.2. Respondenti - shrnuti

C.2 Respondenti - shrnuti

C.2.1 Bohumil

1. Osobni otazky: Bohumilovi je mezi 40-50 let. Cely sviij profesni ¢as
travi na pozici analytika. V poslednich 4 letech pracuje na pozici ve-
douciho analytické sekce. Jeho tym ¢ita 10 lidi, komunikuje bézné s 50
lidmi uvnitt firmy.

2. Firemni otazky: Pracuje ve velké firmé citajici zhruba 400 lidi. Firma
ma zakazky jak u statnich firem, tak u komerénich. Jeho préace spociva
predevsim v komunikaci se zdkazniky, komunikace s projektovym manazerem,
vedoucim vyvoje.

3. Tématické otazky: Rozhovor probihal zhruba 45 minut. Téma prace
mu prisla zajimava. Presto véri, ze je uz mnoho néstroju, které se bézné
pouzivaji a také je presvédcéen vzhledem ke komplexnosti problému za-
potiebi vice programi. Ve firmé pouzivaji JIRU, SCRUM.

4. Podnikatelské otazky: On sam by si pravdépodobné program nekou-
pil a jeho firma také ne. Pouziva jiné nastroje, které mu vyhovuji.

C.2.2 Denis

1. Osobni otazky: Dnes pracuje na manazerské pozici jako team leader.
Nema prilis zkusenosti s programovanim, ale mé strategické a logické
mysleni a dobré schopnosti k vedeni tymu.

2. Firemni otazky: Ve firmé je oblibeny a ma vsichni mezi sebou maji
dobré vztahy. Dava prednost mensim nebo stfedné velkym podnikam
pred korporatem, protoze se zde vsichni zdaji a prace je efektivnéjsi a
kazdy ma vétsi zodpovédnost a jiné jednani.

3. Tématické otazky: Téma ho velmi zaujalo. Libi se mu a pro podnik
ve kterém pracuje, by takovy projekt mohl byt zajimavy. Samoziejmé
musel by byt dobie udélany, bezpeény i flexibilni, aby se tam dalo dost
véci délat po svém.

4. Podnikatelské otazky: Mél by zdjem o takovy odladény produkt. Byl
by ochoten nabidnout do 5000 K¢ mési¢né a je zastance vérnostnich
program.

C.2.3 Frantisek

1. Osobni otazky: Janovi je 25-30 let. Pracuje uz nékolik let na OSVC a
tento zpusob mu vyhovuje. Pracuje jako programator mobilnich aplikaci
pro rizné komercéni malé podniky.
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C. HLOUBKOVE ROZHOVORY

2.

Firemni otazky: Neni zaméstnan ve firmé, obcas je zaméstnan na delsi
dobu v bance nebo jiné spolecnosti, ale ma rad vytvareni novych aplikaci
a nerad udrzuje uz vzniklé aplikace.

. Tématické otazky: Rozhovor probihal zhruba 1 hodinu. Jan byl velmi

povzbuzen tim, co zrovna délam a rikal, ze by takova aplikace se mu
hodné hodila a hleda néjaky prehledny zptisob, jak si udrzovat projekty.
Byl by za ni ochoten i platit, kdyz by se mu libila.

. Podnikatelské otazky: Aplikace by se mu libila a mél by zdjem si ji

koupit. Nabidl by 500 korun mési¢né.

C.2.4 Jan

1.

Osobni otazky: Janovi je 25-30 let. Pracuje uz nékolik let na 0SVC a
tento zpusob mu vyhovuje. Pracuje jako programator webovych aplikaci
pro rizné eshopy a déla na mensich projektech.

. Firemni otazky: Nepracuje ve firmé. Obcas spolupracuje s dalsimi

lidmi jako externista, ale zaméfuje se vice na svoje projekty.

. Tématické otazky: Rozhovor probihal zhruba 50 minut. Téma prace

se mu prisla zajimavéa, presto nevidi v projektu pro sebe takovy vyznam.
Pouziva na weby ruzné sablony a svoje projekty a nepotiebuje néjak si
ridit svaj cas. Co udéla, to udéla. Parkrat se mu stalo, ze projekt se mu
plné nezaplatil a nemél z toho dobry pocit. Ale také mél projekty, které
se mu velmi dobfe zaplatily.

. Podnikatelské otazky: On by si sam produkt nekoupil, protoze je uz

zvykly na svoje zavedené zpusoby a travi svij cas diky tomu pouze v
kédu, coz bere jako plus a tolik neplanuje.

C.2.5 Lucie

1.
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Osobni otazky: Lucie pracuje rok na pozici manazerky pro strategické
planovani. Ma vystudovanou VSE.

. Firemni otazky: Pracuje pro stredné velkém prostiedi. V jejich firmé

délaji na mnoho projekti a tymy se rtzné prelévaji. Proto je dulezité
skloubit casy lidi, ktefi na projektech pracuji a kontrolovat, jestli toho
nema nékdo dost.

. Tématické otazky: Téma préce ji velmi zaujalo. Sama se takovému

odvétvi vénuje, a praveé nyni vytvari takovy systém pro planovani. Délaji
na ném uz nékolik mésicu.



C.2. Respondenti - shrnuti

. Podnikatelské otazky: Vzhledem k tomu, ze si podobny produkt

vytvaii interné, pravdépodobné by neméla zdjem nés produkt vyuzivat.
Presto se ji to zda velmi zajimavé a tieba by ho v budoucnu i pouzila a
koupila si ho.

C.2.6 Martin

1.

Osobni otazky: Martin uz mé nékolik let firmu na délani webi. Pracuje
jako projektovy manager a zaroven jako majitel.

. Firemni otazky: Do své firmy se snazi najimat predevsim mladé lidi,

protoze v nich vidi velky potencial a zaroven nemusi platit drahé seniory.
Pouziva ruzné zptsoby pro rizeni lidi ve firmé — Azure, Project Manager,
Redmine.

Tématické otazky: I kdyz pouziva nastroje, které jsou v soucasné dobé
k dispozici, moc se mu nezamlouvaji a mél by zdjem o podobné sluzby,
kdyz by se tomu vénovala vice néjaka ¢eska firma s moznou podporou a
komunikaci kontaktné. Napad se mu libil a byl by ochoten, kdyz aplikace
byla bezpecnd, dany program pouzivat i ho doporucovat dal.

Podnikatelské otazky: Napad se mu libi, byl by ochoten do programu
investovat zhruba do 5000 K¢ mési¢né, kdyz by byl skutecné spoleh-
livy a velmi ho zaujal. Soucasné nastroje by pravdépodobné také porad
pouzival.

C.2.7 Ondrej

1.

Osobni otazky: Ondfej pracuje jako analytik v tymu do deseti lidi. Je
na této pozici v ramci nékolika let.

Firemni otazky: Maji v tymu velmi pratelsky a piijemny kolektiv.
Vsichni se znaji a travi spolu i ¢as po praci.

Tématické otazky: Téma ho velmi zaujalo. Hledd néjaké ceské pro-
gramy pro zlepseni analyzy projektti. Pouzivané nadnarodni aplikace se
mu prilis nezamlouvaji a radéji by dal prednost néé¢emu prehlednéjsimu
a klidné ne tak rozsdhlému. Napad se mu libi a klidné by za néj byl
ochoten zaplatit.

Podnikatelské otazky: Byl by ochoten pro sebe si koupit program do
500 K¢. Pokud by byl dobry, doporucil by ho i svému manazerovi.

C.2.8 Vladimir

1.

Osobni otazky: Vladimir je ve véku mezi 50-60 lety. V manazerské
pozici se citi zkuSené a leccos uz vytvarel. Vede ve firmé IT sekci.

129



C. HLOUBKOVE ROZHOVORY

2. Firemni otazky: Pracuje ve stfedni firmé ¢itajici zhruba 70 lidi. Firma
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ma zakazky jak u statnich firem, tak u komer¢nich. Jeho prace spociva
predevsim v komunikaci se zakazniky, projektovym rizeni velkych pro-
jektl a mentorovani zaméstnanc.

. Tématické otazky: Rozhovor probihal zhruba 35 minut. Téma prace

se mu prisla zajimava, presto nevidi v projektu vyznam, protoze uz
podobné nastroje funguji a on sam by zirejmé pouzil zajeté programy s
delsi historii a velkou komunitou. Nicméné, pokud by se uchytil, mozna
by své rozhodnuti jesté zvazil. Pouziva pii své praci JIRU, SCRUM a
Azure.

Podnikatelské otazky: On sam by si pravdépodobné program nekou-
pil a jeho firma také ne. Pouzivd jiné nastroje, které mu vyhovuji. Je
skepticky k udrzeni se produktu a tézko si ho dokaze predstavit realné
fungovat a vydélavat, presto myslence fandi a libi se mu nové napady.
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