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ABSTRAKT

Diplomova préaca sa zameriava na skimanie produktovej inovacie vo vybranom ¢eskom
podniku posobiacom na zahrani¢nych trhoch. Postupne analyzuje dant inovaciu v ramci
roznych oblasti, ktoré ju ovplyviiuju. Praca obsahuje analyzu vonkajSich i vnutornych
faktorov vplyvajucich na tuto produktovi inovaciu. V poslednej Casti prace je pontknuty

navrh d’alSieho postupu v oblasti rozvoja a zlepSovania inovécie.

ABSTRACT

The diploma thesis focuses on the study of product innovation in a selected Czech
company operating on foreign markets. It gradually analyses innovation in the different
areas that affect it. The thesis contains an analysis of external and internal factors
influencing this product innovation. In the last part of the thesis, there is a proposal for

further progress in development and improvement of innovation.
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transformacia
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UVOD
,,Inovdcia je schopnost vidiet zmenu ako prileZitost — nie hrozbu *“ (Steve Jobs).

V dobe globalizacie a stierania medzinarodnych hranic, obchodnd ¢innost’ a podnikanie
podlieha Coraz vac¢siemu tlaku konkurencie. Vzhl'adom na Siroké moznosti ponuky je
potrebné vyvijat’ Coraz viacsiu aktivitu v oblasti rozvoja a inovacii. Svoju diplomova
pracu som sa rozhodla zamerat’ na zhodnotenie produktovej inovacie a jej vplyvu na
zahrani¢ny obchod podniku. Tuto tému som si zvolila za oblast’” vyskumu i preto, Ze
mozem cerpat’ zo svojich pracovnych sktisenosti, ktoré som ziskala priamo v podniku,

kde som konkrétnu inovaciu pomahala zavadzat'.

Prave dynamika trhu akrivka dopytu urCuje potrebu investicii do inovéacii, ktoré
umoziiuju produkt udrzat' konkurencieschopny a atraktivny pre zdkaznika. Takéto
investicie vSak byvaji nemalé a ich navratnost’ je v niektorych pripadoch dlhodoba ¢i
riskantna. Cielom mojej prace je vSak poukazat na to, aky vplyv ma inovacia na
zahrani¢ny obchod podniku. Vo svojej praci analyzujem data spoloc¢nosti Y Sofft,
Corporation, a,s.. Vzhl'adom na interné predpisy a politiku spolo¢nosti mi boli poskytnuté

iba obmedzené data, ktoré nasledne spracovavam.

Firma Y Soft povazuje inovativnost’ za jednu zo svojich kliovych charakteristik.
Inovacie sa premietaju do filozofie spoloc¢nosti a predstavuju nevyhnutny prostriedok pre
dosiahnutie jej pozicie technologického lidra. Inovéacia, ktord je predmetom tejto
diplomovej prace je produkt, ktory ma potencial podporit’ predaj iného produktu

spolo¢nosti Y Soft. Sucasné trendy dokazuju, Ze o takyto produkt je vo svete zaujem.

Pre mdj vyskum boli dolezité metddy kvalitativne i kvantitativne. Praca ako celok tvori
pripadovt Studiu. Vedecké metddy, ktoré som v praci vyuzila, s analyza, syntéza,
indukcia a dedukcia. Zaujimavostou pri vypracovavani kvalitativneho vyskumu bolo aj

vyuzitie jednej z jeho foriem - tzv. zakotvenej teorie.

Svoju pracu som roz¢lenila na tri kapitoly. V jednotlivych kapitolach chcem rozobrat
uvedenu problematiku nielen z teoretického ale 1 praktického hl'adiska. Kvoli obSirnosti

problematiky investicii sa zameriavam iba na vybrany usek prinosu inovacie pre firmu.
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Analyzu sucasnej situdcie uvadzam v druhej kapitole diplomovej prace, kde pracujem s
konkrétnymi datami projektu be3D Academy. Tretia kapitola je zamerana na zhodnotenie
moznosti d’alSiecho vyvoja inovacie a odporucania, ktoré vyplyvaju z predchadzajucej

analyzy.

Verim, ze tato diplomova praca bude prinosna vo viacerych smeroch. Dafam, ze ma
obohati o nové poznatky zo skimanych oblasti a zadroven sa dozviem viac o fungovani
spolo¢nosti Y Soft. Dalej dafam, e bude naplneny aj imysel, aby tato praca bola uzitoéna
a vyuzitelna samotnym podnikom. V neposlednom rade dufam, ze praca bude prinosna

aj na akademickej pdde a splni si tak svoj primarny ucel.

11



CIELE PRACE, METODY A POSTUPY SPRACOVANIA

Ciele prace

Hlavnym cielom prace je zhodnotenie produktovej inovécie a jej vplyvu na zahrani¢ny

obchod podniku Y Soft Corporation, a.s..
Vytycila som si parcialne ciele, ktoré dopomoézu k dosiahnutiu hlavného ciel’'u prace.

Parcialne ciele st nasledovné:

1. Teoreticky popis danej problematiky a pouzitej terminologie:

- vysvetlenie teoretickych poznatkov v oblasti inovacii, zahrani¢ného obchodu
a ich vzajomnej spoluprace.

2. Identifikacia inovaénej aktivity podniku:

- predmetom tejto prace je inovacny projekt be3D Academy spolo¢nosti Y Soft,
- vdiplomovej praci bude vysvetleny zamer tejto inovacie, proces zavedenia
a predikcia jej prinosu.

3. Popisat’ spdsob obchodovania podniku na zahrani¢nom trhu:

- stratégie podniku v zahranicnom obchode a identifikdcia najdolezitejSich
zahrani¢nych trhov.

4. Zhodnotenie inovacie z pohl’adu zdkaznika:

- analyza spokojnosti zdkaznika formou dotaznika,
- moznosti zefektivnenia inovacie na zéklade zakaznickych preferencii.

5. Navrh moznosti rozvoja danej inovacie:

- urcenie moznosti optimalizacie a vysSej efektivity inovacie na zéklade analyzy

trendov.

Metody a postupy spracovania
Praca pozostava z troch Casti:

e Teoretickd - Literarna resers, ktora sprostredkuva teoretické poznatky o inovaciach

podnikov a ich zavedeni na zahrani¢ny trh.
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e Analytickd — Zaober4 sa konkrétnymi zisteniami vo vybranom podniku. Tieto zistenia
je nasledne potrebné vhodnou metddou zlucit’ do uceleného zaveru vyskumu.
e Navrhovd — Na zdklade teoretickej a analytickej Casti prace je mozné ponuknut

podniku odporacania pre zvysenie efektivnosti danej inovacie.

Diplomové praca bude prevedend formou pripadovej Studie. Tato Studia bude zamerana
na objasnenie problému vo vybranom podniku vo vymedzenom obdobi, priCom snahou

bude zahrnit’ o najviac faktorov, ktoré nail vplyvaji — zvnutra i zvonka podniku.

Vysledkom tejto prace bude ucelend analyza dopadu inovacie na zahrani¢ny obchod
podniku z r6znych uhlov. Praca poskytne odpoved’ v oblasti zhodnotenia efektivnosti
danej inovéacie z hl'adiska ekonomického a hodnotového. Vd'aka podrobnej analyze bude
mozn¢é otvorit’ uceleny zaver, ktory posluzi ako namet pre navrhy na optimalizéciu danej

inovacie.
Pri spracovani prace budu vyuzité vedecké metody:
e Analyza (Rozklad)

Analyza rozklad4 celok — skiimany jav na casti — jednotlivé zlozky skiimaného javu.
Cielom je pochopit’ priiny a vztahy v danej problematike na zaklade sktimania
jednotlivych  Ciastkovych elementov. Analyza pomaha oddelit podstatné od

nepodstatného a rozlozit’ zloZité na jednoduché zlozky (Siroky a kol., 2011, s. 31).
e Syntéza

Syntéza predstavuje metodu, ktord myslienkovo spaja Casti do celku. Vd’aka pozorovaniu
stvislosti medzi jednotlivymi javmi, je mozné urcit principy fungovania réznych
objektov skumania. Syntéza teda pomdha vyvodzovat zavery zpredoslych zisteni

(Siroky a kol., 2011, s. 31).
e Dedukcia

Metoda, ktord postupuje od vSeobecného ku konkrétnemu. Znamena to, ze k danej
problematike uz existuji vytvorené vSeobecné zavery a tvrdenia — teorie, ktoré sluzia na

vyvodenie novych zaverov. Zaver dedukcie by mal byt z hl'adiska logiky nepochybny,
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pretoze jeho zéklad je vSeobecne nespochybnitelny (zéklad predstavuje vSeobecne

uznavané teoretické poznatky) (Siroky a kol., 2011, s. 32).
e Indukcia

Samotny kvalitativny vyskum vyuziva metodu indukcie. Indukcia predstavuje pristup od
konkrétneho k vSeobecnému. Indukcia je zaloZena na pozorovani a snahe ndjst’ urcita
pravidelnost’ ¢i vzorce, ktoré by pomohli vyvodit’ objektivne zavery. Pokial’ sa podari
najst’ urCita pravidelnost, tak je mozné vytvorit' predbezné zavery, ktoré st nasledne
znova podrobené d’al$im pozorovaniam. Kone¢nym vysledkom by mala byt nova tedria

(Eger, Egerova, 2017, s. 19).

Vyber metodologie zberu dat

Samotny vyskum moéze byt realizovany kvalitativnou alebo kvantitativnou metddou.
V tejto praci, vramci vyskumnej cCasti, bude vyuzity kvalitativny vyskum, ktory
objasniuje skumany jav zpohladu malého vzorku jedincov ¢i skupiny. Zistenia
nadobudnuté kvalitativnym vyskumom viacSinou nie je mozné generalizovat na cela
populéciu, su platné iba pre vyskumny objekt. Charakteristikou kvalitativneho vyskumu

je vysoka validita ale nizka reliabilita dat (Siroky a kol., 2011, s. 63).

Kvalitativny vyskum ziskava data z pohl'adu jednotlivych ucastnikov vyskumu, ktory
poskytuju cCiastkové informacie k vyrieSeniu vSeobecného problému. Principom je
spravna interpretacia tychto Ciastkovych vstupov a vyvodenie vyznamu pre konecny
zaver. Struktura tohto vyskumu je skor flexibilna, pretoZe samotny koncept vyskumnych

otazok a postupov sa moze v priebehu casu menit’ (Eger, Egerova, 2017, s. 18).

Dolezité je poznamenat, ze samotny kvalitativny vyskum vyuziva metédu indukcie.
Indukecia je zaloZena na pozorovani a snahe n4jst’ urciti pravidelnost’ ¢i vzorce, ktoré by
pomohli vyvodit’ objektivne zavery. Pokial’ sa podari ndjst’ urcitii pravidelnost, tak je
mozné vytvorit predbezné zévery, ktoré su nasledne znova podrobené dalSim
pozorovaniam. Konecnym vysledkom by mala byt nova teoéria (Eger, Egerova, 2017, s.

19).
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Volba stratégie vyskumu a jej forma

Predtym nez bude urCitd konkrétna stratégia a forma vyskumu, je vhodné doplnit
teoreticky poznatok, ktory podpori vhodnost' vyberu stratégie. Jednou z foriem
kvalitativneho vyskumu je tzv. zakotvena tedria. T4 predstavuje spdsob vyskumu, ktory
spaja prvky indukéného a dedukéného pristupu. Snahou je odvodenie vSeobecnej teorie
zo vstupov ucastnikov vyskumu. Proces zahfiia viacero etdp zberu dat a priebezné
upresiiovanie vzt'ahov zo ziskanych informacii. Doraz sa kladie na priebeznu analyzu
ziskanych dat a vyhodnocovanie podobnosti ¢i rozdielov tychto dat. Vysledkom by mal
byt urcity teoreticky poznatok, ktory by mal odhalit’ ur¢ita ¢ast’ sledovanej reality (Eger,
Egerova, 2017, s. 28).

Stratégia vyskumu

Stratégia vyskumu tejto diplomovej prace je pripadova Studia. VSeobecne je mozné
pripadovu Studiu (alebo kazuistiku chapat’ ako intenzivne $tadium konkrétneho pripadu
— jedného problému, na zaklade ¢oho je mozné previest dokladné definovanie tohto

problému (Siroky a kol., 2011, s. 75).

Pripadova §tadia, ktora sa zaobera vyskumnym projektom by mala byt’ zaloZena na tychto

zlozkéach:

a. Identifikacia vyskumnych otdzok (napr. ,,Ako?* a ,,Pre€o?*), vysvetlenie vhodnosti
metody a vyskumnych predpokladov

b. Urcenie vyskumného problému, ktory bude predmetom sledovania a analyzy

c. Priaca sdatami — hladanie vztahov medzi ziskanymi datami, zdoévodnovanie
zistenych javov, analyzovanie a triedenie ziskanych dat atd’.

d. Urcenie kritérii pre interpretaciu vystupov vyskumu

e. Sumarizacia vystupov vyskumu, vysvetlenie alternativnych zaverov pripadu (Hendl,

Remr, 2017, s. 206).

Spdsob realizacie pripadovej stadie pontika Yin (2013, s.1) zobrazeny na obrazku ¢. 1.

I ked’ sa jednd o linearny proces jeho jednotlivé fazy sa neustale opakuju.
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PLAN

PROJEKT

ZDIELANIE PRIPRAVA

Obrazok ¢. 1: Schéma postupu pripadovej Stidie (Zdroj: Vlastné spracovanie podla Yin, 2013, s. 1)

Model vyskumu

Pre vyskum sa v praxi vdcSinou pouziva doporuc¢ena metodika etap tvorby odborného

vystupu. Metodika vyuzita v tejto praci je vysvetlend na obrazku ¢.2.

OBLAST VYSKUMNE
V.YSKUMU TEMA OTAZKY
« Literatira  Aké data su potrebné
* Kontext pre ich zodpovedanie
|
\
FORMA . . .
. —> ZBER DAT ——>| ANALYZA DAT
(Design)
|
\
ODPOVEDE NA
OTAZKY

Obrazok €. 2: Jednoduchy model vyskumu (Zdroj: Vlastné spracovanie podl'a Punch, 2008, s. 31)
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1 TEORETICKE VYCHODISKA

Predmetom tejto diplomovej prace je zhodnotenie inovacie podniku a jej vplyvu na
zahrani¢ny obchod podniku. Je preto potrebné na zaciatku teoreticky definovat
a vysvetlit’ niekol’ko pojmov, napr. pojem inovécia. Dalej je nevyhnutné popisat,, akym
sposobom modzu inovacie vplyvat’ na zahrani¢ny trh. V neposlednej rade budu v tejto Casti

vysvetlené moderné metddy inovativneho podnikania.

1.1 Inovacia

Inovacia ma svoj povod v latinskom slove ,,innovare®, ktoré je mozné prelozit’ ako
,obnovovat™. Znamena to teda, Ze inovacia zo sebou prinasa ¢osi nove¢, nepoznané, lepsie
¢i pokrokové v podobe viac ¢i menej radikélnej zmeny. Prvy krat sa s definovanim pojmu
»inovacia“ a jej teorie ekonomicka literatira spoloc¢nost’ stretla pred 1. svetovou vojnou.
Za zakladatel'a teoretického systému inovacii a technického rozvoja sa povazuje J.A.

Schumpeter (Hefman a kol., 2008, s. 14).

Zakladnou funkciou inovacie by malo byt uspokojovanie potrieb uzivatela. Inovacie je
mozné posudzovat’ z viacerych hladisk, ato konkrétne z hladiska ekonomického

a podnikatel'ského (Pitra, 1997, s. 23).
a. Ekonomické hPadisko — ,,endogénny faktor rastu*

Inovécia predstavuje systematickii zmenu v podniku, ktorej vysledkom je ocakavané

a zelané chovanie podnikatel'skej jednotky.
b. Podnikatel’ské hladisko — ,,podnikatel’sky fenomén*

Inovacia vychadza z podnetu urCitej podnikatel'skej prilezitosti, jednd sa o reakciu
podniku na jav vychadzajuci zvnutra alebo zvonka podnikatel'ského subjektu (Pitra,

1997, 5. 23).
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1.1.1 Definicia pojmu inovacia

Inovéciu mozno definovat’ na zéklade vysSie uvedenych hl'adisk niekol’kymi sposobmi.
V tejto podkapitole st uvedené definicie inovdcie, ktoré vznikli v r6znych Casovych

obdobiach.

a. Definicia inovacie podl’a J. A. Shumpetera

Shumpeter je povazovany za zakladatela moderného ponatia inovacii. Shumpeter sa
zaoberal problematikou hospodarskych cyklov atvrdil, Zze prave inovacie dokéazu
ovplyvnit’ vyvoj ,,vinenia*“ hospodarskeho rastu. Tvrdi, Ze za inovaciu mozno povazovat
vyluéne nové veci, teda vsetko doposial nezndme, tzv. absolutne invencie. Oblasti
takychto inovacii su:

e trhy,

e vyrobky,

e vyrobna technika,

e organizacia vyroby,

e suroviny (Bartes, 2008, s. 25).

b. Definicia inovacie podPla P. Druckera

., Inovdcie su Specifickym ndstrojom podnikatelskej cinnosti. Su aktom, ktory doddva
zdrojom novu schopnost tvorby bohatstva. V podstate vlastne inovdacie tieto zdroje
vytvaraju. Nic takého ako ,,zdroj “ neexistuje, pokial clovek nendjde v prirode pre nieco
pouzitie a neprisudi tomu ekonomicku hodnotu...Prave tak predstavuje inovaciu vsetko,
¢o meni potencidl uz existujucich zdrojov pre vytvdranie bohatstva... Inovdcie si
terminom skor ekonomického ci socidalneho nez technického charakteru. Je mozné ich
definovat’ rovnako ako J.B. Say definoval podnikatelsku cinnost, teda ako zmenu
vynosnosti zdrojov. Alebo ich mozno definovat, tak ako by to urobil pravdepodobne
moderny ekonom, teda skor ako dopytovi nez ponukovu kategoriu, teda ako zmenu
hodnét a uspokojenia, ktoré z danych zdrojov ziskava spotrebitel’”* (Drucker, 1992, s.

41).%
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c. Definicia inovacie podl’a prof. Valentu

,,Inovdcia je zmenou v readlnej strukture priemyselnej jednotky *“ (Valenta, 2001).

V tomto pripade sa za inovaciu povazuje akékol'vek zmena vo vnutornej Struktire
vyrobného organizmu. Vyrobny organizmus predstavuje vSeobecné oznacenie pre
I'ubovolni organiza¢nu jednotku, v ktorej sa realizuje proces za pomoci vyuZitia

techniky, napriklad dieliia, podnik, vyskumny ustav a podobne (Bartes, 2008, s. 27).

d. Definicia inovacie podla prof. Viceka

Na tedriu prof. Valentu nadviazal prof. VIcek, ktory inovéaciu definuje ako tvorcovsku
ludsktl aktivitu, priCom tato aktivita spdsobuje pozitivnhy dopad na Struktiru
podnikatel'skych objektov. Tato zmena predstavuje zelany a oakavany pozitivny efekt

(Bartes, 2008, s. 30).

e. Definicia inovacie podl’a Organizacie pre ekonomicku spolupracu arozvoj
(OECD)

Oslo Manual vydavany organizaciou OECD predstavuje celosvetovo uzndvany
dokument, ktory pontika metodiku pre zber a spracovanie dat vedeckymi pracovnikmi ¢i
tvorcami narodnych politik zaoberajucich sa inova¢nou problematikou.

Prirucka Oslo Manual 2018 vo svojej Stvrtej edicii rozliSuje medzi inovaciou ako
vysledkom (inovacia) a ¢innostami pomocou ktorych inovacie vznikaju (inovacné
¢innosti). Inovacia predstavuje novy alebo vylepSeny produkt alebo proces (pripadne ich
kombinéciu), ktory sa vyrazne 1iSi od produktu alebo procesu predchadzajuceho,
spristupnené¢ho potencialnym uzivatelom (produktu) alebo zavedené do pouzivania

jednotkou (proces) (OECD, 2018).

1.1.2 Typolégia inovacii

Podla toho, z akého hl'adiska inovécie posudzujeme, pontka sa nam viacero variant
rozdelenia inovacii. Pre potreby tejto prace sa tato podkapitola venuje deleniu z vecného

hl'adiska, hl’'adiska miery novosti a hl'adiska kontinuity zmeny.
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Tym pravdepodobne najpouzivanej$im rozdelenim inovécii je rozdelenie definované

Organizaciou pre ekonomickt spolupracu arozvoj (OECD) v prirucke Oslo Manual

2018. T4 inovacie deli na:

a.

Produktova inovacia
Jedna sa o kompletne novy produkt alebo sluzbu, pripadne ich zna¢ne vylepSenu
verziu. Parametrami pre zaradenie mézu byt technické Specifikd, nové materialy

alebo suciastky, software v produkte, funk¢nost’ ¢i jednoduchost’ uzivania.

Procesova inovacia
Tato inovécia predstavuje novy alebo znacne vylepSeny spdsob produkcie ¢i

dodavania, o zahfiia zmeny vo vyuzivanych metodach, software alebo vybaveni.

Marketingova inovacia
Do tejto kategorie sa radia inovdacie prinasajuce novy produktovy design alebo

balenie, podpora predaja, propagacia ¢i cenova taktika.

Organizacna inovacia
Ide oinovaciu prindSajucu novy spdsob riadenia obchodnych zalezitosti,

organizacnej Struktury ¢i vonkajSich vztahov podniku (OECD, 2018).

Vel'mi podobny pristup k deI'be inovacii zvolili aj autori Tidd, Bessant a Pavitt, ktory

inovéaciu definuju ako zmenu. T4to zmena modze nadobtdat’ 4 formy — tzv. ,,4P inovacii*:

a.

b.

C.

Inovacia produktu

Zmena nastava priamo v produkte alebo v sluzbe, ktory podnik ponuka.

Inovacia procesu

Zmena nastava v sposobe, akym st produkty alebo sluzby vytvarané a dodavané.
Inovacia pozicie

Zmena nastava v kontexte, v ktorom st produkty alebo sluzby prezentované na

trhu.

20



d.

Inovacia paradigmy
Zmena nastava v ustrednom modely podniku, ktory predstavuje ¢innost’ podniku

(Tidd, Bessant, Pavitt, 2007, s. 11).

Iny uhol pohl'adu na delenie inovacii poskytuje Schumpeter, ktorého myslienku vo svoje;j

knihe rozvinuli Tidd, Bessant a Pavitt. Je rozdiel ¢i podnik uvedie na trh uplne novy

produkt alebo uvedie na trh produkt s uplne novou koncepciou. Takyto pohl'ad skuma

tzv. mieru novosti zmeny. Inovéacie sa v tomto pripade delia na:

a.

Inkrementalne (prirastkové)

Inovacie su uskutociiované postupnou zmenou a prebiehaju viacSinou vo vnutri
podniku. Motivom k tymto inovaciam je zlep$it' alebo vymysliet' novy spdsob
toho ¢o uz podnik robi. Prikladom takejto inovacie mdze byt zdokonal'ovanie

komponentov alebo nova verzia produktu.

Radikalne

Takéto inovacie predstavujii zmenu, ktord ovplyvni celkové myslenie o veciach
a to ako boli doposial’ pouzivané. Takato zmena sa mdze tykat’ urcitého sektora ¢i
dokonca celého sveta a spolo¢nosti. V takomto pripade hovorime napriklad
o inovaciach v informacnych technologiach, o novych druhoch materialov, ale aj

samotny parny stroj v priemyselnej revolucii.

Diskontinualne

Tento typ vacSinou suvisi s radikalnou inovaciou. V principe sa jednd o zmenu,
ktord nemé suvislost’ alebo nadvédznost’ s ostatnymi zmenami. Nejedna sa teda
o postupnu zmenu ako v prirastkovych inovéciach, ale o ¢osi ¢o mozno nazvat’
»zmenou pre cely svet” (J. Ettlie svojim vyskumom zistil, ze ,,inovacie pre cely

svet tvoria iba 6-10 % z celkovych inovacii).

Kontinualne
Kontinudlne inovacie predstavuji postupntt zmenu, ktord prinaSa kumulativny
prinos. Z niekolkych S§tudii vyplynulo, Ze kumulativne prinosy prinasaja

v priebehu doby vécsie prirastky na efektivite ako prinosy radikalnych inovécii.
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Principom kontinuélnej inovacie sa zaobera aj samostatnd metdda strategického
managementu tzv. TQM (Total Quality Management). (Tidd, Bessant, Pavitt,
2007, s. 12-15).

Vhodné je taktiez spomenut’, ze existuju aj tzv. kombinované inovacie. Pitra (2006, s.
15) uvadza, ze tento ty je v suCasnosti najrozsirenejSim spomedzi uspesnych inovacii.

Kombinované inovacie vytvaraju silnejSiu vzajomnu zavislost’ produktov/sluzieb.

1.1.3 Principy realizacie inovacii

To, aby bola inovécia uspeSnd zavisi z velkej Casti na tom akym sposobom bola
realizovana. Samotna realizacia by sa mala riadit’ uréitym postupom. Drucker navrhol

rozdelit’ principy realizacie inovacie do piatich skupin:

a. Analyza prilezitosti
Pokial’ chce podnik realizovat’ nejaku inovéciu je potrebné aby chépal, Ze podstata
inovacie spociva v zmene urcitého zdroja. Preto je dolezité aby sa podnik snaZzil
vyhladavat’ vSetky mozné zdroje inovacii vo vnutri oboru (pripadne podniku) ale

aj mimo odbor, pri¢om tieto zdroje mozu stvisiet’ s pozitivnym ale 1 negativhym

dianim:
e V podniku
o Necakan¢ udalosti
o Rozpory
o Potreby procesu

o Odborové¢ a trzné Struktury
e Mimo podnik, pripadne odbor

o Demografické faktory

o Zmeny v pohl'ade na svet

o Nové znalosti.
b. Koncepény a percepény charakter inovacie

Tento princip savisi s vnimanim hodnoty pre zakaznika/uzivatel'a inovacie
a pozitivhym prijatim na trhu. Pri kazdej inovécii je potrebné sa zamysliet’ aky

prinos poskytne inovacia tym, ktory ju budi pouzivat'.
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Overenie tohto prinosu mozno uskuto¢nit’ prieskumom prisluSného trhu priamo

medzi l'ud’'mi (aké su ich o¢akavania, hodnoty atd’.)

c. Jednoduchost’ inovacie
Inovacia predstavuje Cosi nové ateda je zlozitejSie predchadzat urcitym
nedostatkom pri jej zavadzani. Preto plati, Ze ¢im jednoduchsia inovacia vo svojej
podstate je, tym efektivnejSie je mozné odstraiiovat’ jej nedostatky ¢i ju

optimalizovat'.

d. Vznik inovacie v malom meradle
Tento princip nadvizuje na predosly princip a stivisi s managementom inovacie.
Tak ako samotnd inovacia by mala byt ¢o mozno najjednoduchsia, tak aj jej
zavedenie by malo prebiehat’ postupne, ¢im sa zachova dostatocna kontrola nad

jeho priebehom.

e. Cielom kaZdej inovacie je ziskanie vediiceho postavenia na trhu
Kazda inovacia by mala byt z pohladu vedenia podniku schopna dosiahnut
vediceho postavenia na trhu. Iked nie vzdy je v kone¢nom doésledku takyto
vysledok realisticky, samotny pristup zvySuje niekol'kondsobne konecnu

efektivitu inovacie (Bartes, 2008, s. 55).

1.1.4 Meranie efektov inovacie

Svejda (2007, s. 115) uvadza, Ze hodnotenie efektu a prinosov inovacie tizko stavisi
s hibkou realizovanej inovacie. Podniky maju vel’ké problémy s uréovanim a presnym
odhadovanim nakladov investicie, ¢i vyhodnocovanim jej buduceho efektu. Tento
problém vznika predovsetkym z dovodu, Ze podnik dopredu nepoznd vSetky mozné
aplikacie a uchopenia projektu, ktoré st odhal'ované az postupne. Pri inovaciach sa preto
stretdvame s nepredvidatelnostou casovou, ndkladovou a trznou. Je typické, ze Casto
nastavaju nahodne, iba ako vedlajSia Cinnost' iného projektu, teda bez akéhokol'vek

prvotného zdmeru v danej oblasti.
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1.1.4.1 Druhy efektov inovacie

Existuje vel'a moznosti ako merat’ uspech inovéacie a vyber kritérii pre jeho meranie zalezi

na urcenom cieli. Jednym zo zaujimavych deleni kritérii je delenie na tri druhy kritérii,

pricom kazdé kritérium moéze mat priamy alebo nepriamy charakter efektu, resp.

systémovy a individudlny. Priamy efekt je 'ahSie meratel'ny a nepriamy efekt mé casto

vplyv na neskorsi priebeh projektu, alebo na d’alSie projekty.

Technické:

Ekonomické

Ostatné

priame: spotreba materidlov, energie, paliva atd’.
nepriame: ziskanie know-how, ziskanie novych skusenosti,

zlepSenie spoluprace v projektovom time.

priame: rast obratu, rast zisku, znizenie ndkladov (v
pociatocnych fazach zavedenia inovacie je toto sledovanie
vel'mi naro¢né aZ nemozné)

nepriame: vplyv na konkurenciu (obmedzenie trzné¢ho

podielu, zvySenie nakladov u konkurencie, atd’.)

systémové: ekologicky alebo socialny dopad
individudlne:  dosiahnutie profesiondlneho uznania,
ziskanie ocenenia v danom odbore, atd’. (gvejda, 2007, s.

240).
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Obrazok &. 3 popisuje schematicky druhy efektov inovacii podla Svejdu (2007).

Druhy
efektov

Technické Ekonomické Ostatné

— Priame |4 Priame | Systémové

— Nepriame |~ Nepriame |YIndividualne

Obrizok ¢&. 3: Druhy efektov (Zdroj: Vlastné spracovanie podla Svejda, 2007)

NajcastejSim sposobom ako merat’ efekt inovacie je stanovenie referencnej urovne na
zacCiatku projektu. Buduce vysledky inovécie budl teda zrovnavané s tymto pociatocnym
stavom. Referencna Groven moze byt stanovena na zaklade dat, ktorymi disponujeme
alebo mozu byt’ zamerne ziskané pomocou prieskumu trhu, dotaznikového Setrenia alebo
analyzy vnutorného prostredia. Pocas procesu realizacie projektu a po skonceni je tato
pocCiatocna referencnd hodnota zrovnavana stymi aktuadlnymi. Je potreba skimat
kvantitativne ale rovnako aj kvalitativne ukazovatele efektu inovécie (Valenta, 2001, s.

65).

1.1.5 Strategické rizika spojené s inovaciami

Ked’ze hovorime o strategickych rizikach, jedna sa o strednodobé a dlhodobé dopady

inovacie na jej zamer ale taktiez aj na cely podnik (Bfeckova, Havlicek, 2016, s. 102).

1.1.5.1 Riziko nenaplnenia ambicie rastu hodnoty podniku

Primarnym cielom inovacie musi byt vzdy rast hodnoty podniku, ktory byva spojovany
hlavne s rastom dlhodobych vynosov. Je teda potrebné prostrednictvom controllingu

sledovat’ vyvoj stability firmy, likvidity a jej dlhodoby rast.
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Firma by mala byt schopnd dokdzat’ efekt inovécie prostrednictvom zdravého modelu
financovania. Jednd sa o posiliiovanie tvorby hotovosti vol'nej hotovosti (vyvazenost
vlastnych a cudzich zdrojov verzus obeznych a stalych aktiv — bilanény pohl'ad). Nie je
vzdy spravne zvySovat hodnotu hmotnych aktiv prostrednictvom dlhodobého
uverovania. Hmotné aktiva v Case stracaji hodnotu, ale dlh sa Gro¢enim ¢asom zvysuje.
Je potrebné dokézat’ rast prevadzkovych vynosov (v dosledku inovécie) a odpovedajici

rast ndkladov, ktory neposkodi tvorbu cash-flow (Bfeckova, Havlicek, 2016, s. 102).

1.1.5.2 Riziko v chovani kPi¢ovych zamestnancov

Pri zavadzani inovacie moze nastat’ problém v komunikacii medzi top manazmentom
a vykonnymi zamestnancami (projektové timy, controlling apod.). Inovécia si v podniku
Casto vyzaduje urcité prisposobenie, priCom casto sa jedné o financie. Inovacia spociatku
odcerpava hotovost’, ktora moze znizit' sicasny komfort, v prospech budtiiceho vynosu.
Tento princip je vicSinou jasny strategickému vedeniu firmy, ale nemusi to tak byt
u vSetkych vykonnych zamestnancoch. Preto je klIa€om tspechu pri riadeni
zamestnancov dostatocnd komunikicia o podstate inovacie, dovodoch zavedenia
a sposobe realizacie v ¢o najkonkrétnejSej podobe. Efektivnym je aj pravidelna
prezentacia o zmenach a pokroku. Vo vSeobecnosti vSak plati, ze rozvoj strategicke;j
inovacie podniku sa nesmie zastavit kvoli pohodlnému pristupu klIacovych

zamestnancov (Brfeckova, Havlicek, 2016, s. 103).

1.1.5.3 Riziko nenaplnenia ziakaznikovych ofakavani

Toto riziko je spojené s rastom trzného podielu nenaplnenia potreby a priani zakaznika.
Vysledkom moéze byt poskodenie dobrého mena podniku alebo strata v konkurenénom
boji (konkurencia vyuzije inovacny netspech firmy vo svoj prospech). Tomuto vysledku
je potrebné predchadzat’ ato postupnym zavadzanim inovacie na trh v ramci etép
a testovanim spokojnosti zékaznikov. Malo by sa jednat’ o vybrany okruh zakaznikov,
ktory nam poskytnil relevantni spitna vizbu. Casto sa odporu¢a ponuknut’ tymto
zakaznikom urcity benefit, ktory pre nich bude zaujimavy aj pripade, Ze s inovaciou nie
st spokojni. AZ po dokladnom prieskume spokojnosti je mozné produkt pustit’ na trh co

by malo byt sprevadzané vhodnou komunika¢nou kampanou.
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Emocny aspekt vedenia firmy modze inovacny cyklus Uplne narusit ato tym, Ze k
zavedeniu inovéacie na trh ddjde zdovodu undhleného rozhodnutia manazmentu,
v momente ked’ na to samotna inovacia ani firma nie je pripravena (Bieckova, Havlicek,

2016, s. 104).

1.2 Zahrani¢ny obchod

wDolezitym predpokladom pre uspech v narocnej zahranicnej konkurencii je rozvoj
odbornych kompetencii ceskych firiem a zvladnutie techniky zahranicného obchodu “

(Svatos, 2009, s. 14).

1.2.1 Vyvoj zahrani¢ného obchodu

Prvy sposob realizacie obchodu medzi 'ud'mi bola vymena tovaru za iny tovar. Dnes
takyto typ obchodu oznacujeme ako kompenzaciu, resp. barter. Takyto §tyl obchodovania
vSak zo sebou niesol aj mnoho tskali ato predovsetkym v stivislosti s medzindrodnym
obchodom. Obchodnici potrebovali jednotku zmeny, ktortt mohli vyuZzivat’ bez ohl'adu na
miesto acas - tzv. vSeobecny ekvivalent zmeny. Poziadavky na takyto predmet boli
spociatku jednoduché, malo sa jednat’ otovar, ktory je pomerne malo objemny, ma
vysoku cenu a je po iom neustaly dopyt. Preto ako prvym univerzalnym nastrojom boli
po dlhi dobu vyuZzivané drahé kovy, ako napr. striebro azlato. Tieto kovy postupne
ziskali jednotny tvar mince. Postupom c¢asu sa objavili papierové peniaze aneskor
zahrani¢ny obchod zacal vyuzivat’ zmenky. Medzindrodny obchod zaznamenal jeden z
vyraznych pokrokov v ¢ase zamorskych objavitelov. Svetové trhy sa zacali prepdjat’
akrajiny objavovali ich vzdjomné bohatstva. V 20.storo¢i medzindrodny trh oslabol
predovSetkym kvoli svetovym vojnam, ktoré uputali vSetku pozornost’ na distribliciu
zbrani. AZ po 2.svetovej vojne, kedy nastala expanzia v oblasti vedy a techniky, zvysil sa
opat’ aj objem medzindrodného obchodu. Az do sucasnosti jeho dolezitost’ pretrvéava,
pricom dnes, viac nez kedykol'vek predtym, si uvedomujeme jeho ddlezitost. DneSny
svetovy trend je obchodnéd globalizicia, ktorda ma vplyv na vSetky oblasti bezné¢ho

zivota (Svatos, 2009, s. 16).
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1.2.2 Pravna forma zahraniéného obchodu

Medzinarodné obchodné vztahy mozu nastat’ medzi r6znymi skupinami subjektov a to

konkrétne medzi:

e Statmi alebo medzinarodnymi organizédciami,
e Statmi a obchodnikmi v medzinarodnom obchode,

e obchodnikmi v medzindrodnom obchode (Kucera, 1999, s.18).

Vzt'ahy medzi $tdtmi a medzindrodnymi organizaciami su upravované medzinarodnym
ekonomickym pravom. Podniky vstupuji do medzinarodného obchodu na
sukromnopravnej urovni. Vztahy medzi tymito subjektami (vztahy stzv.
medzindrodnym  prvkom) st upravené pravnymi normami  vyddvanymi
v medzinarodnych zmluvach, pravnych predpisoch EU, dodacich podmienkach

a podobne (Svatos, 2009, s.166).

1.2.3 Vyhody zahrani¢ného obchodu

Aj napriek tomu, ze podniky vstupujice na zahranicné trhy musia prekonat velkeé
mnozstvo prekazok aby boli tispesni, medzinarodny obchod ma pre podnik vel'mi vel'ky

prinos. Vyhodami st:

e ziskanie zahrani¢nej meny,

e Specializécia a rozdelenie prace,

e optimalne vyuZzivanie dostupnych zdrojov $tatov,
e pristup k lacnejSim vyrobnym faktorom,

e vicSia ponuka statkov a sluzieb pre spotrebitelov,
e zvySenie Zivotnej urovne,

e podpora industrializécie,

e podpora konkuren¢ného boja,

¢ neutralizdcia medzinarodnych nepokojov,

e kultarny rozvoj,

e zvySenie poc¢tu ekonomik s produkciou vel'kého rozsahu (,,economies of large

scale®)
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e zvySenie informovanosti na trhoch,

e znizovanie rizika,

e ckonomicky rast rozvojovych krajin,

e zvySovanie mnozstva pracovnych miest,

e rozvoj absolutnej a komparativnej vyhody Statov (Pavlak, 2017, s. 24).

1.2.4 Polemika dopadu zahrani¢ného obchodu

Teoretické poznatky o zahrani¢nom obchode sa rozvijali pocas dlhého obdobia, vd’aka
c¢omu dnes mame v tejto sfére dostatocné znalosti na jeho d’al$i rozvoj. Prostrednictvom
tohto spoznévania vSak ekondomovia nachadzaju aj doposial’ nepoznané javy, ktoré sa
mozu prejavovat’ ako pozitivne alebo negativne externality zahrani¢ného obchodovania

(Krugman, Obstfeld, Melitz, 2017, s. 314).

1.2.4.1 Technologicky vyspelé odvetvia

Medzi tie najdiskutovanejsie problémy v poslednych desatrociach patri napriklad potreba
regulacie technologicky vyspelych odvetvi. Otazka ochrany firiem tychto odvetvi zacala
zaznievat' od zhruba 80-tych rokov minulého storoc¢ia. Aktivisti zaoberajici sa touto
otazkou argumentuju predovsetkym nizkou G¢innostou patentov. Firma, ktora sa na trhu
chové inovativne investuje velku Cast’ svojho kapitalu do vyskumu a vyvoja. Vd’aka
zvySovaniu vedomosti vo svojom odvetvi, je firma schopnd vyvinut’ lepsi produkt alebo
sluzbu. Takato firma, i ked’ sa Casto vd’aka svojej inovacii dostane na trhu do pozicie
lidra, pontika nedobrovolne konkurencii svoj ndpad na jednoduché skopirovanie. Moze
sa jednat’ o unikatny dizajn, technoldgiu ¢i proces. Prdvna ochrana inovativnych firiem
prostrednictvom patentov je Casto nedostatocnd. Aktivisti preto pozaduji zvySenie
stimulov pre firmy, ktoré investuji do inovacii. Argumentom je predovsetkym

nedostatocnd odmena za takyto druh externality (Krugman, Obstfeld, Melitz, 2017, s. 35).

1.2.4.2 Globalizacia a praca za nizku mzdu

Dal8im problémom, ktory prichadza s rozvojom zahrani¢ného obchodu je vyuzivanie

rozvojovych krajin na produkciu statkov za icelom exportu.
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Z dovodu, Ze takéto ekonomiky Casto nenachadzaju lepsie alternativy ziskania prace pre
obyvatel'ov, musia prijat pracovné podmienky, ktoré ani zd’aleka nespinaju $tandardy
prace v rozvinutych krajinach. Priblizne v druhej polovici 20-teho storocia sa rapidne
zacalo rozvijat’ hnutie v boji proti zneuzivaniu lacnej pracovnej sily krajin treticho sveta.
V tomto boji proti sebe vSak stoja silné skupiny, ktoré spolu nedokazu najst’ konsenzus.
Jednym z argumentov zédstancov vol'ného trhu méze byt aj to, Ze pokial’ analyzujeme
tento problém na zaklade klasickej analyzy komparativnej vyhody, tak dospejeme
k zaveru, Ze takyto obchod je vzdjomne vyhodny pre obe krajiny. Avsak, tento problém
je potrebné uchopit’ z viacerych uhlov, ako je napriklad aj kvalita Zivota pracovnikov
rozvojovych krajin. V sucasnosti sa iniciativy snazia navrhnit rdzne systémy
monitorovania mzdovych a pracovnych podmienok v krajinach tretieho sveta, a snazia sa
spristupnit’ tito moznost’ overenia kvality aj samotnym zakaznikom. Zakaznik ma teda
moznost’ si vybrat’ ten vyrobok, ktory pochadza od certifikovaného vyrobcu. Otazkou
vak zostava, &i tento sposob ma skutoéne dopad aj na koncového zamestnanca. Dalsou
moznostou je zavedenie univerzalnych pracovnych Standardov aich ukotvenie do
medzinarodnych zmlav. Ekonémovia opédt’ argumentuju v neprospech tohto navrhu,
uvadzajl, Ze jeho ucinok by bol prili§ maly. Zaroven, predstavitelia rozvinutych krajin
s tymto rieSenim nesuhlasia, pretoze povazuju takéto Standardy za néstroj protekcionizmu

(Krugman, Obstfeld, Melitz, 2017, s. 323).

1.2.4.3 Globalizacia a Zivotné prostredie

Zahrani¢ny obchod je dnes tizko spdjany s poskodzovanim zivotného prostredia. Mnohi
ekondmovia tvrdia, ze 1naprieck medzinarodnym dohodém, krajiny si neplnia svoje
povinnosti v ramci environmentalnej ochrany. V sicasnosti sa najvia¢sim problémom
v oblasti zivotného prostredia stavaju klimatické zmeny. Polemikou medzi ekondmami
sa stava to, €1 je CiastoCne za tieto zmeny zodpovedny aj zahrani¢ny obchod. Pri produkcii
a spotrebe Casto dochéadza k urcitému posSkodeniu zivotného prostredia. Mozu to byt
napriklad tovérne, ktoré sa zbavujii odpadovych kvapalin do riek, farmari vyuzivajuci
umelé hnojiva s pesticidmi ¢i spotrebitelia voziaci sa na autdch vylucujticich uhlikové
emisie. Vd’aka ekonomickému rastu, ktory zvysuje produkciu aj spotrebu, dochadza tym
padom aj k vacsej Skode na zivotnom prostredi. Zahrani¢ny obchod, vd’aka ktorému

moézu krajiny exportovat’ a importovat’, ma na tejto Skode svoj podiel tiez.
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Bohatsie krajiny sa s cielom environmentédlnej ochrany moézu rozhodnut produkovat
menej statkov a viac sluzieb, ¢im znizia spotrebu energii a surovin. Chudobné krajiny sa
ale takymto sposobom stavaju tzv. ,,pollution haven®. To znamena, Ze v tychto krajinach
platia volnejSie Standardy v oblasti nakladania s priemyselnym odpadom a ochrany
zivotného prostredia. Pravo medzindrodného obchodu zatial’ neuklada Statom jednotnu
povinnost, ale kazdy $tat sa riadi svojimi zdkonmi. Neexistuje dostatok Studii, ktoré by
preukézali nasledky ,,pollution haven* (krajina so znecistenym zivotnym prostredim
v dosledku priemyselnej vyroby) na zivotné prostredie d’alSich krajin. Len nedavno vSak
nastala zmena legislativy v oblasti uhlikovych emisii. Politika ochrany Zivotného
prostredia zostava v rukach tych najmocnejSich ekonomik a medzinarodny trh tak aj
nad’alej zostava v tejto oblasti pomerne pravne vol'ny (Krugman, Obstfeld, Melitz, 2017,

5. 333).

1.3 Podnikatel’sky plan inovacie

Zavadzanie produktovej inovacie si vyzaduje dokladny plan zohladnujici vsetky
finan¢né 1 nefinancné aspekty. V stcasnosti podniky pri tvorbe tzv. business planu mézu
vyuzit' r6zne metodologie, predovsetkym tie nové a moderné. Sposob podnikania ale
i samotny predmet podnikania sa rokmi. Moderné metodolégie poskytuju podniku
efektivnejsie planovanie a analyzovanie, pretoZe st prisposobené sucasnym trendom a vo

vSeobecnosti st flexibilnejsie k potrebam jednotlivych podnikov.

1.3.1 Metoda Lean Canvas

Metoda Lean Canvas bola prvy krat publikovana autorom Ash Maurya a vychadza zo
zakladov jeho predchodcu — Business Model Canvas. Tato metoda sa vyznacuje snahou
o strucné a efektivne vyjadrenie podstatnych informacii o podnikatel'skom zamere. Lean
Canvas predstavuje nastroj a metédu zachytenia podnikatel'ského planu na jedint stranku
a vyuziva sa predovsetkym v tzv. startupoch. KIticovym prvkom tejto metody je tabul'ka
obsahujuca zékladné aspekty analyzy modelovaného podniku. Lean Canvas sa vyznacuje
tym, Ze sa meni v ¢ase. Pomocou brainstormingu sa data upravuju a Specifikujia. Produkt

sa prisposobuje jednotlivym prioritdm, potrebam a moznostiam podniku.
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Lean Canvas sluzi taktiez na testovanie hypotéz, ktoré si podnikatel’ stanovuje, pricom sa
moze jednat’ o hypotézy o jednotlivych aspektoch podniku ale taktiez o produkte ako
celku. Podnikatel’ pracuje s viacerymi variantami, ktoré postupne testuje na zakaznikoch
az sa dostava k vyslednému produktu, ktory je mozné predstavit’ na trhu (Lean Stack,

2020).
Lean Canvas pracuje s tymito aspektami podniku:

e Problém,

e RieSenie,

e Unikatna ponuka hodnoty,
e Neférova vyhoda,

e Zakaznici,

e Existujuce alternativy,
e Indikatory,

e Zrozumitel'ny popis,

o Cesty k zdkaznikom,

e Prvé lastovicky,

o Strukttra nakladov,

e (Cenovy model (Lean Stack, 2020).
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Obrazok ¢.4 predstavuje ukazku grafického spracovania podnikatel’ského planu Lean

Canvas.

Lean Canvas

Podnikatelsky plan na jedné strané papiru

Online kurz zdarma na www.leancanvas.cz
Problém Reseni Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici

hodnoty
Indikatory Cesty k zakaznikum

Existujici alternativy Srozumitelny opis Prvni viastovky
Struktura nakladi Cenovy model

Obrazok €. 4: Ukazka modelu Lean Canvas (Zdroj: www.leancanvas.cz, 2020)

1.3.2 Minimal Viable Product (MVP)

Minimal viable product sa vo v§eobecnosti oznacuje skratkou MVP. Predstavuje produkt
s tzv. najnizSou moznou funkcionalitou a vychadza z ,,lean* pristupu. Takyto produkt je
na trh pontikany v ¢o najkratSom case a teda ma obmedzené parametre, avsak je plne
funkény. Cielom je overenie preferencii zdkaznika, zistenie spétnej vézby ohl'adom
produktu a overenie jeho uspesnosti. Tato metdda sa da vyuzivat predovsetkym pri
softwarovych produktov. Hlavnou vyhodou je uSetrenie ¢asu a finan¢nych prostriedkov
na prvotny vyvoj produktu a ich vyuZitie az po ziskani potrebnej znalosti o potrebach trhu

a zékaznikov (ManagementMania, 2020).
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1.3.3 Metoda dotazniku NPS (Net Promoter Score)

Net Promoter Score (NPS) je jednou z metdd zistovania spokojnosti zékaznika. Tento
dotaznik je zalozeny na rozdelenie respondentov do troch skupin, ktoré suvisi s analyzou
korelacie medzi odpoved’ami a skutoénym spravanim zakaznika. To ¢o je hlavnym
zmyslom tejto metddy je overovanie tendencie odporti¢ania. Ako bolo dokazané, tak
takmer vzdy existuje koreldcia v stvislosti s ochotou zdkaznika odporucit’ dany produkt
alebo sluzbu d’alej. Respondenti maji moznost’ na kazdi otazku odpovedat’ na stupnici
od 0 po 10. Tri skupiny respondentov st tvorené kritikmi (0-6), neutralnymi respondentmi
(7-8) a promotérmi (9-10). Vysledok NPS skore vypocitame rozdielom percentualneho
zastupenia promotérov a kritikov. Vysledkom je skore NPS, ktoré moze nadobudat
hodnoty v rozmedzi -100 az 100. Vysledok 0-50 sa povazuje za dobry, 50-70 je vyborny
a70-100 je vynikajuci vysledok. Metoda NPS vo velkej miere poméha podrobne
rozumiet’ problémom a potrebam zakaznikov a ukazuje akym smerom by sa spolo¢nost’

mala d’alej poberat’ (Netquest, 2020).
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2 ANALYZA SUCASNEJ SITUACIE

Druhé kapitola je venovana analyze vybranej spolocnosti a skimaniu jej produktovej

inovacie.
2.1 Zakladné udaje o spolo¢nosti

Firma Y Soft mé informacnu povinnost’ zhotovovat’ kazdy rok vyro¢na spravu. Nizsie
uvedené informacie su vybrané z poslednej vyro€nej spravy, ktord vznikla ku diu

25.3.2019.

Datum vzniku a zapisu: 31.8. 2000

Obchodni firma: Y Soft Corporation, a.s.

Sidlo: Technicka 2948/13, Kralovo Pole, 616 00 Brno
Pravna forma: Akciova spolo¢nost’

Dcérske spolocnosti v krajinach: Madarsko, Japonsko, Singapur, Izrael, USA,

Australia, Francuzsko, Cina

Pocet zamestnancov: Viac ako 300 zamestnancov (Y Soft Corporation, a.s., 2019).

2.2 Predstavenie spolocnosti

Spolo¢nost” Y Soft Corporation, a.s. bola zalozena v roku 2000 v rdmci Studentského
projektu na Masarykovej Univerzite v Brne. Prvym produktom spolo¢nosti bola aplikéacia
vyvinutd na ucely overovania uzivatel'a tla¢iarne pomocou citacieho zariadenia kariet.
Postupom ¢asu sa okrem softwaru spolo¢nost’ zacala zaoberat’ aj hardwarom — ¢itacim
zariadenim kariet. V d’alSich rokoch spolo¢nost’ tispesne pokracovala vo vyvoji svojich
produktov a rozSirovania pokrytia svetového trhu, pricom uz po kratkej dobe dosiahla
zastupenie vo vsetkych svetovych pasmach. V roku 2013 spolo¢nost’ odkupila firmu
be3D, ktoréd vyrabala 3D tlaciarne. Nasledne spolo¢nost’ zalozila venture kapitalovy fond,
pomocou ktorého uskutoc¢nuje investicie do inovativnych projektov. Y Soft tym rozsiril

svoje portfolio o vyrobu 3D tlaciarni ainvesticny fond. V priebehu dalSich rokov
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spolo¢nost’ vyvinula integraciu softwaru pre zabezpecent tla¢ aj do 3D tlaciarni a zalozila
diviziu na vyvoj robotickych zariadeni. V sucasnosti spolocnost’ nad’alej pokracuje vo
vyhl'adavani inovacnych aktivit a rozSirovani portfélia svojich produktov. Vlajkovym
produktom nad’alej zostava povodny produkt nazvany Y Soft SafeQ, ktory je vyuzivany
svetovymi vyrobcami tlaciarenskych zariadeni. Produkt spociva v systéme managementu
tlace, vyuzivany predovSetkym v organizaciach s va¢$im poctom zamestnancov, ktory
poskytuje zabezpecenu tla¢ a moznosti monitorovania nakladov na tla¢ dokumentov.
Medzi najnovsie projekty sa radi be3D Academy, ktora je predmetom skumania tejto
diplomovej prace. Suvisi s produktom 3D tlaciarni, ktoré spolo¢nost” vyrdba. Be3D
Academy bola uvedena na trh v polovici novembra roku 2019 a v tomto momente je

vyuzivana predovietkym skolami v Cesku, Norsku, Holandsku a Australii.

2.3 Predstavenie inovacného projektu be3D Academy

Projekt suvisi s produktom 3D tlaciarni, ktoré vyraba spolo¢nost’ Y Soft. Be3D Academy
bola uvedend na trh v polovici novembra roku 2019 a v tomto momente je vyuzivana
predovietkym $kolami v Cesku, Norsku, Holandsku a Australii. Produkt predstavuje
online kolekciu lekcii pre 3D tlac, ktorda je urCend pre pedagogickych pracovnikov.
Vsetky lekcie obsahuju ucebné plany, ktoré su testované ucite'mi, ktori maju skiisenost’
s vyukou technickych a kreativnych predmetov. Lekcie obsahujii podrobné materialy
vratane ukdzky 3D modelov, videi, pracovnych listov a prezentécie pre lepSie pochopenie
Studentami. VSetky materidly su pre verejnost’ k dispozicii na internetovej stranke
www.be3dacademy.ysoft.com. Navstevnici stranky si mézu zdarma stiahnut’ vSetky

dokumenty. V sucasnosti je k dispozicii 20 lekcii v anglickom a ¢eskom jazyku.
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Obrazok ¢. 5 predstavuje ukazku vizualu webovej stranky be3D Akadémie.

{BE3D

g LEKCE 3D TISKU ~ 3D MODELY ~ DOKUMENTY K 3D TISKU ~ KONTAKT Registrovat se  Priiasitse | @ cz
FACADEMY !

LEKCE 3D
TISKU

® OO

o
%,‘ S

Obrazok ¢. 5: Ukazka vizualu internetovej stranky projektu be3D Academy (Zdroj:
www.be3dacademy.ysoft.com, 2020)

2.3.1 Obsah lekcii be3D Academy

V sucasnosti databaza obsahuje 20 lekcii a v blizkej buducnosti pribudne d’alSich 10.
Kazda lekcia obsahuje stibor materidlov ur¢enych na tla¢, videa, subory 3D modelov
a v neposlednom rade Specifikaciu pre aka vekovi kategoriu je lekcia urend a aky typ

schopnosti si ziak zdokonali.

2.3.1.1 Priklad lekcie
Nazov lekcie: Da Vinciho most

Popis: V nasledujucej lekcii Studenti zostavia model Da Vinciho mostu za pomoci
nosnikov vytlacenych na 3D tla¢iarni. Potom navrhnu vlastni sadu nosnikov pre

vylepSenu verziu mostu a urobia test nosnosti na vlastnim 3D modelu.
Predmet: Matematika, Technické predmety
Roc¢niky: 7. ro¢nik 78, 8. ro¢nik Z8, 9. ro¢nik Z8S, 1. roénik SS, 2. roénik SS
Trvanie: Lekcia 1: 50 mintt Doba tlace: ~ 2 hodiny

Lekcia 2: 50 mintt
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Materialy k dispozicii:

e Video ukazka montaze

e InStrukcie k tlaci na 3D tlaciarni

e RVP (Ramec pre tvorbu vzdelavacich programov)
e Navod krok za krokom

e Plan lekcie

e Pracovny zoSit

e Prezentacia

e Suabor 3D modelov

Obrazok €. 6: Ukazka vytlaceného 3D modelu Da Vinciho mostu ( Zdroj: www.ysoft.com, 2020)

2.3.2 Podnikatel’sky plan inovaéného projektu be3D Academy

Podnikatel'sky plan bol rieSeny pomocou metoddy ,,Lean Canvas®, ktord sa dnes Casto
vyuziva ako efektivny prostriedok pre strucné a jasné prezentovanie podnikatel'ského

zameru.

1. Problém (Problem)
Skoly, ktoré Gastokrat uz disponuju 3D tladiariami, nemajii dostatoéné znalosti a
skusenosti ako ich pouzivat. Iné Skoly prave kvoli nedostatku znalosti

k pouzivaniu 3D tlaCiarni sa rozhodnu ich ani nezakupovat’.
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Ucitelia nemaju dostatok materidlov k vyuzitiu 3D tlace vramci vyuky.
Nepoznaji moznosti, ktoré 3D tla¢ vo vyuke ponuka, nevedia aké predmety tlacit
a aky by mohol byt celkovy prinos zapojenia 3D tlaciarni do vyuky.

Ucitel'om chyba ¢as na vytvorenie vyukovej osnovy, ktora by zahtiiala vyuzitie
3D tlaiarni. Chybajii im casové i finan¢né prostriedky na tvorbu vlastnych

vyukovych hodin 3D tlace.

. Existujuce alternativy (Existing alternatives)
Alternativami k naSmu projektu su konkurenéné produkty, ktoré su blizsie

popisané v d’alsej kapitole.

. Jedine¢na hodnotova ponuka (Unique value proposition)

Projekt be3D Academy je vynimocny prave tymito charakteristikami: Setrenie
¢asu ucitel'ov pripravou hodin, ponuka kompletného balicka ,,vSetko v jednom*
a doplnenie ponuky o d’alSie produkty firmy Y Soft — hardware (3D tlaciareii)

a software (manazment tlace).

. Neférova vyhoda (Unfair advantage)

Projekt be3D Academy moze v konkurenénom boji vyhrat’ predovsetkym tym, ze
je ponukany ako stcast kompletného rieSenia pre zapojenie 3D tlace do vyuky
v §kolach. Dalej produkt pontika $kolam zvy3enie hraniéného sklonu k usporam,

vd’aka efektivnemu systému riadenia a monitorovania tlace.

. Zakaznicke segmenty (Customer segments)

Ciel'ovou skupinou pre be3D Academy su ucitelia zédkladnych a strednych §kol
s pristupom k 3D tla¢iarinam v §koldch alebo ucitelia so z&ujmom o zaktpenie 3D
tlaciarni do $kol.

Hovoriac o trhoch, na ktoré sa bude tento projekt zameriavat, tak to budu
predovsSetkym tie, v ktorych uz spolocnost’ predava svoje 3D tlaciarne: Norsko,

Dénsko, Austrélia, Holandsko, Vel'ka Britania, Spojené Stéty Americké.
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6. Prvi uzivatelia (Early adopters)
Tymi, ktori si produkt vysktsaju ako prvi, sa stani zdkaznici, ktori uz s firmou
maju skasenost’ a vyuzivaji 3D tla¢iarne firmy Y Soft (referencné skoly). Vd’aka

tymto zédkaznikom bude mozné produkt zlepSovat’ priamo podl’a potrieb ucitel'ov.

7. KPucové ukazovatele (Key metrics)
Hodnotenie tuspesSnosti projektu bude prebiehat prostrednictvom kl'acovych
ukazovatelov a to:
e Pocet registracii do systému be3D Academy
e Pocet navstev piatej lekcie
e Zaplatenie pristupu po vyprsani bezplatnej skasobnej doby

e (Odporacanie produktu svojim zndmym (na zaklade odporucacieho linku)

2.4 Osnova spracovania diplomovej prace

Pre lepSiu predstavu o priebehu spracovavania tejto prace, som vytvorila jednoduchu
schému zobrazujice cCasové rozlozenie jednotlivych aktivit. V septembri 2019
v spolupraci s vedicou prace sme definovali predbezné zadanie prace ajej tému.
V obdobi od oktébra 2019 do januara 2020 som sa venovala spracovavaniu teoretickej
Casti prace a zbieraniu podkladov na kvalitativny vyskum pouzity v analytickej Casti
prace. Od januara do aprila 2020 som svoj Cas dedikovala analyze spoloCnosti a jej
prostredia, podrobnému skimaniu problematiky inovacie a jej vplyvu na zahrani¢ny

obchod a v kone¢nom dosledku tvorbe navrhov zlepsenia.

September 2019

Volba témy
diplomovej prace

Graf & 1: Casové rozloZenie spracovania diplomovej prace (Zdroj: Vlastné spracovanie)
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2.5 Vyskum formou riadenych rozhovorov z pohPadu kPucovych

zamestnancov

2.5.1 Oblast’ vyskumu

Vyskum je zamerany na pozorovanie procesu zavedenia produktovej inovacie na trh.
Inovacia predstavuje produkt uréeny pre vzdelavacie institicie. Be3D Academy je subor
lekcii, ktoré pomahaju praktickou formou Studentom pochopit’ princip 3D tlace. Tento
produkt je na trhu ponukany v rdmci projektu 3D tlace pre Skolstvo, v ktorom spolo¢nost’

okrem in¢ho vyraba a predava aj 3D tlaciarne.

2.5.2 Vyskumny ciel

Ciel'om tohto vyskumu je zistit' podrobné informdacie o procese zavedenia inovacie
v podniku pomocou rozhovorov so zamestnancami firmy, ktory boli do jej vyvoja
a zavedenia zapojeni. Prostrednictvom tohto vyskumu bude mozné nan d’alej naviazat’

v oblasti zhodnotenia efektivnosti inovacie a ndvrhu moznych sposobov zlepSenia.

2.5.3 Hlavna vyskumna otazka

Akym spdsobom prebiehal inovativny proces zavedenia nového produktu be3D Academy

na vybrany trh z pohl'adu kI"aCovych zamestnancov?
Vedl'ajsie vyskumné otazky su:

- Aké boli dovody pre zavedenie tejto inovacie?
- Aké konkrétne kroky viedli k uspeSnej implementécii inovacie?

- Akym sposobom by bolo mozné d’alej rozvijat’ potencial tejto inovacie?

2.5.4 Oblasti a respondenti vyskumu

Respondenti predstavovali zamestnancov, ktori sa podielali na zavedeni inovécie (be3D
Academy) na trh. Cielom tychto rozhovorov bolo ziskanie informdcii pre hlbsie
pochopenie problematiky a procesu zavedenia inovdcie a ziskat’ predstavu o tychto troch

oblastiach, uvedenych v tabulke €. 1.

41



Tabul’ka €. 1: Oblasti vyskumného projektu

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

s Preco vznikol podnet na zavedenie inovacie ?
Oblast 1 P

Oblast’ 2 Aké boli prvé kroky, ktoré viedli k zavedeniu inovacie ?

Aké kroky a vstupy su potrebné pre evaluaciu zavedenia inovacie a jej d’alSicho rozsirenia,
Oblast’ 3

so zretel'om na prinos pre spolo¢nost’ (podnety pre hlbsiu analyzu v diplomove;j praci) ?

Do tohto vyskumu boli pozvani traja zamestnanci priamo zapojeni do inova¢ného

projektu. BlizSie informacie o respondentoch st uvedené v tabul’ke ¢. 2.

Tabulka ¢. 2: Respondenti kvalitativheho vyskumu

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Pracovna pozicia v A , Datum Kkonania
. Dovod vyberu k rozhovoru
projekte rozhovoru
Tento zamestnanec pracuje s produktom 3D tlaciarni uz
Produktovy manazér | niekolko rokov a je v priamom kontakte so zakaznikmi
. » , R, 6.11.2019
X prostrednictvom vel'trhov a osobnych stretnuti, vd’aka
¢omu mal priamu znalost’ o poziadavkach ucitel'ov.
Tento zamestnanec sa podiel’al na zostavovani stratégie
, s zavedenia produktu, viedol focus groups na testovanie
Produktovy manazér . ., " .
7 spokojnosti uzivatel'ov s produktom a podielal sa na 9.11.2019
zostavovani lekcii po technickej a obsahovej stranke.
V projekte mal najkomplexnejSie znalosti o produkte.
Tato manazérka riadila projekt po ,,manazérskej*
Proiektové stranke. Teda dbala na dodrzanie vsetkych terminov,
0o starala sa o komunikaciu vSetkych ¢lenov internych 12.11.2019
manazérka Y e . r o .
a externych timov a dohliadala na Gspe$né uvedenie
produktu na trh.
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Vsetky rozhovory prebiehali pomocou video-hovoru, ktoré boli podrobne textovo
zdokumentované. Respondenti sthlasili s vyuzitim rozhovorov pre vyskumny ucel

a ponukli d’al$iu moznost’ spoluprace pre ucely tejto diplomovej prace.
2.5.5 Vysledky vyskumu

Analyzou ziskanych dat boli ziskané vysledky, ktoré predstavuju zéklad pre d’alSie

pokracovanie vyskumu. Vysledky st uvedené vo forme grafov.

Tabulka ¢. 3: OtazKky pouzité v kvalitativnom vyskume

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

»Preco vznikol podnet na zavedenie inovacie ?“

»AKé boli prvé kroky, ktoré viedli k zavedeniu inovacie ?*

»Aké kroky a vstupy si potrebné pre evaluiciu zavedenia inovacie a jej d’alSieho
3. roz§irenia, so zretePom na prinos pre spolo¢nost’ (podnety pre hlbsiu analyzu
v diplomovej praci) ?¢

1. ,,Preco vznikol podnet na zavedenie inovacie ?*

V grafe ¢.2 je sumarizacia prve] oblasti zauymu — dovod k zavedeniu inovacie.

Z rozhovorov vyplynulo, Ze iniciativa pochadzala z viacerych zdrojov:

- KedZe be3D Academy je projekt v uzkom spojeni s 3D tlaciariiami, ktoré spolo¢nost’
na trhu pontka, jednym zo zamerov bola podpora predaja tychto zariadeni.
Predpokladom bolo, Ze pokial’ k produktu (3D tlaciarent) bude zakaznikovi pontknuty
aj nastroj na jeho pouzivanie (be3D Academy), jeho zdujem o produkt sa zvysi.

- Na zaciatku tohto inova¢ného projektu stdl primarny prieskum trhu pomocou
rozhovorov zo zdkaznikmi. Na ich zdklade bolo mozné konstatovat, Ze vysSie
uvedeny predpoklad ma skutocne realny zaklad. Zakaznici skutocne uviedli, ze

takato inovacia by mala pozitivny vplyv na rozhodovanie o zakupeni 3D tlaciarne.
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- Takisto obchodné oddelenie spolo¢nosti, ktoré¢ prichadza do kontaktu so zakaznikmi
a obchodnymi partnermi, prislo s podnetom na potrebu urcitej zmeny v spdsobe
predaja 3D tlaciarni. Problémom bol nedostatoény zaujem o ich nakup z dovodu
nejasnej predstavy o ich vyuziti.

- Poslednym, sice subjektivnym, ale rovnako relevantnym dovodom, bol osobny motiv
majitel'a spolo¢nosti. Projekty, ktoré maju stvislost’ zo zlepSovanim vzdelavacieho

systému su pre neho mimoriadne dolezité.

Prostriedok
zvySenia
predaja 3D
tlaciarni

Osobny
motiv
majitel’a

spolo¢nosti

Poziadavka
zakaznikov
(ucitel’ov)

Iniciativa
inovacie

Podnet od
obchodného
oddelenia
spolo¢nosti

Graf €. 2: Dovod Kk iniciative inova¢ného projektu (Zdroj: Vlastné spracovanie)

2. »Aké boli prvé kroky, ktoré viedli k zavedeniu inovacie ?*

Zavedeniu inovacie predchadzal primarny prieskum trhu formou otvorenych rozhovorov.
Uz pocas rannej fazy pripravy sa spolo¢nost’ zaujimala o nazor buducich zakaznikov
a uzivatel'ov, ktori predstavovali centralny indikator toho, ¢i sa produkt vyvija spravne.
Uzivatelia mali moznost vyjadrit’ svoj ndzor na produkt pomocou testovania MVP
(minimélny zivotaschopny produkt), teda pomocou nizko-nakladového a jednoduchého
prototypu produktu. Na zéklade podrobnej analyzy pripomienok, bol produkt adaptovany

a prisposobeny potrebam uZzivatela. Az nasledne mohol byt’ produkt uvedeny na trh.
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Schéma procesu vyvoja a zavedenia inovacie be3D Academy sa nachadza v grafe ¢. 3.

Iniciativa Marketingova Vytvorenie MVP
1novacie analyza g (Minimalny
zivotaschopny produkt)
|
v
Focus groupss | . Adaptacia Za}fedeme na.trh
uciteI'mi produktu > (Cesko, Austrélia,

Norsko)

Graf ¢. 3: Schéma procesu vyvoja inovacie aZ po zavedenie na trh (Zdroj: Vlastné spracovanie)

3. »Aké Kkroky a vstupy su potrebné pre evaluaciu zavedenia inovacie a jej
d’alSieho rozSirenia, so zrete’om na prinos pre spolo¢nost’ (podnety pre hlbsiu
analyzu v diplomovej praci) ?¢

Tato oblast’ bola kI'aicova pre smerovanie mojej diplomovej prace. Zaroven vsak je
doblezitou stcastou celého procesu inovovania afirma by naf nemala zabudat. Z
rozhovorov vyplynulo, Ze potreba evaluacie a hlbsi zaujem o “post-produkény” prieskum
st pritomné vo viacerych sférach. Kazdy z respondentov mal v rdmci projektu ina

pracovnu funkciu, ¢o sa odrazilo aj na ich preferenciach. Ich odpovede su graficky

zhodnotené v grafe ¢.4.

Vstup na novy
trh

Analyza
konkurenéného
rieSenia

Vplyv na predaj 3D
tladiarni

Prieskum
spokojnosti
uzivatel'ov

(zékaznikov)

Graf ¢. 4: Oblasti potreby analyzy (Zdroj: Vlastné spracovanie)
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2.5.6 Diskusia vysledkov a odporicania

Vysledky vyskumu pontkaji uvedenie do problematiky zavedenia inovacie vo firme Y
Soft. Je zrejmé, Ze takato ¢innost’ je narocna po viacerych strankach a zahtna Siroka Skalu
aktivit. Z vyskumu som sa dozvedela mnozstvo ddlezitych faktov, ktoré buda pre mna

klacové pri spracovavani diplomovej prace.

Jednym z ddlezitych zisteni je, Ze firma kladie maximalny doraz na podporu inovaénych
aktivit. Tento pristup sa premieta do interné¢ho aj externého vnimania firmy a je vel'mi

doélezitym faktorom v oblasti pozicie na trhu.

Vo vyskume som sa zaoberala konkrétnou inovaciou a to podpornym produktom pre 3D
tlaciarne firmy Y Soft, ktory méa nazov be3D Academy. Zaujimalo ma aké dovody viedli
k rozhodnutiu o potrebe tejto inovacie. Dolezitym zistenim bolo, Zze podnetom boli prave
zakaznici, Co svedCi otom, Ze firma kladie nazor zikaznika na prvé miesto. Do
rozhodovania bol zapojeny aj majitel’ firmy, ktory okrem objektivnych dovodov pre tato
inovaciu bol ovplyvneny aj svojim zdujmom o zlepSovanie vzdeldvacieho systému.
V takomto pripade je vzdy potrebné racionalne zvazit' ¢i su takéto dovody skutocne

prinosné pre buducnost’ firmy.

Dal§im zistenim bolo ako samotny proces zavedenia tejto inovacie prebichal. Firma
vyuzila MVP (Minimal Valuable Product) na testovanie produktu uzivateI'mi. Vd’aka
tomu firma uSetrila financné prostriedky a €as na vyvoj produktu a vyuzila ich az ked’ si

bola ist4 o aky produkt je na trhu vlastne zdujem.

V poslednej oblasti otdzok som sa zamerala na buduce kroky. I ked’ je produkt uz na trhu,
neznamena to, Ze ho netreba i nad’alej inovovat’. Je viacero oblasti, v ktorych by produkt
potreboval urcit¢ vyhodnotenie uspesnosti a ndvrhy na zlepSenie. Zistenim boli Styri
oblasti, ktoré sa zameriavaju na finan¢né i nefinancné ukazovatele. Tieto zistenia budu

nametom pre moju d’al$iu vyskumnu ¢innost’ v tejto diplomove;j praci.
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2.6 Prieskum spokojnosti uzivatelov

V tejto Casti prace sa budem venovat’ skiimaniu toto, do akej miery tento projekt uspokojil
potreby uzivatel'ov, resp. zakaznikov. Pre potreby tohoto prieskumu bol vytvoreny

dotaznik v spolupréci s projektovou manazérkou.

Dotaznik bol vytvoreny v dvoch jazykoch - Cesky a anglicky, ato z dovodu potreby
pokrytia zakaznikov na vSetkych trhoch. Dotaznik bol zaslany emailom dna 13.3.2020 na
vSetky registrované emailové adresy v systéme be3D Academy. Email obsahoval aj

sprievodny list, ktory je k nahliadnutiu v prilohe.

2.6.1 Otazky v dotazniku

Vicsina otdzok v dotazniku sa tykala obsahového ale i technického naplnenia potrieb
ucitelov a vacsina odpovedi bola koncipovana formou hodnotenia spokojnosti na skale
od 0 (kde 0 je maximalna nespokojnost’) po 10 (kde 10 je maximalna spokojnost’). Takyto
spdsob dotazovania sa nazyva metdéda NPS (Net Promoter Score). Tymto spdsobom
vieme posudit, do akej miery sa projektu podarilo Gispesne splnit’ poziadavky zakaznikov

a aké budu d’alSie potrebné kroky pre zlepSenie produktu.

1. Vyuzili ste v minulosti niektoru z lekcii pontikanych v ramci be3D Akadémie vo
svojej hodine?
2. Pokladate zdroje obsiahnuté v lekciach za postacujuce?

3. Nachadzate pre lekcie vyuzitie vo vasej vyucbe?

>

Uvitali by ste v lekcidch viac interaktivnych materialov, napriklad vided? Ak ano,
napiSte prosim, o aky druh interaktivnych materidlov by sa malo jednat’.
Hodnotili Studenti projekty z lekcii ako zaujimavé?

Myslite, ze by $lo lekcie vyuzit’ vo vyucbe jedného urcitého predmetu?

Aké dalsie projekty by ste v Akadémii radi videli?

® S W

Je podl'a vas webova stranka be3D Akadémie 'ahko pouZiteI'nd a dizajnovo pekne
spracovana?
9. Pride vam, Ze sa na be3D Akadémii nachddza dostatocné mnozstvo tréningovych
materialov?

10. Vzbudzuje vo vas be3D Akadémie zaujem o 3D tlac?
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11. Odporucili by ste be3D Akadémii znamemu?
12. Napada vés, ako by sme mohli be3D Akadémii vylepsit™?

2.6.2 Ucastnici dotaznikového Setrenia a navratnost’

Dotaznik bol elektronicky zaslany spolu 375 uzivatelom be3D Academy. Ich emailové
adresy sme ziskali pomocou exportu zdatabazy zo systétmu platformy. VacSina
oslovenych bola zcielovych zemi, v ktorych spolo¢nost’ expanduje. Jedna sa
predovsetkym o pedagogickych pracovnikov $kél, ktory zaviedli (alebo by chceli
zaviest) vyuku 3D tlace do svojich hodin. Dotaznik bol zaslany samostatne ¢eskym
uzivatelom v ¢eskom jazyku avSetkym ostatnym zahranicnym uzivatelom bol

poskytnuty v anglickom jazyku.

Je nutné uviest’, Ze sti€asna situacia pandemickej krizy v désledku Sirenia virusu COVID-
19 vo svete, silne ovplyvnila dotaznik nizkou névratnost'ou odpovedi. Krizovy stav, ktory
postihol takmer vSetky krajiny sveta, sposobil viacSine odvetvi Sok, ktorému je nutné sa
¢o najrychlejsie prisposobit’. Vacsina skol je v obdobi marec-april 2020 (predpoklada sa
i dlhsie obdobie) zatvorend a pedagdgovia su nuteni prist’ s alternativnym spdsobom
vyuky. Preto predpokladdam, Ze vyplnenie dotaznika odsunuli na neskor. Z tohto dovodu
bola tcast’ na vyplneni dotazniku vel'mi nizka, ¢o vo vysledku ovplyvni spolahlivost

tvrdeni na zaklade ziskanych dat.

Dal§im negativnym faktom bola nemoznost zaslania pripomienky pre vyplnenie
dotaznika. Toto vyplyva z rozhodnutia vedenia projektu, ktoré povazovalo opakované
zaslanie ziadosti o vyplnenie dotaznika za obtazovanie uzivatel'ov, resp. zakaznikov.
Vedenie pripustilo, ze pripomienku bude mozné zaslat’ vo vi¢Som casovom horizonte, ¢o
vSak uz bude po dokonceni tejto prace. Navrh na zaslanie pripomienky bol teda
minimalne do¢asne zamietnuty zo strany firmy Y Soft a bolo samozrejme nutné toto

rozhodnutie reSpektovat’.

Data s ktorymi pracujem boli aktualne k datumu 1.5.2020, pricom d’alSie zmeny v datach

tato praca nebude zohl'adiiovat’ z asovych dovodov.
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1) Celkova navratnost’ dotazniku

Tabul'ka €. 4 zobrazuje sthrnné pocty navratnosti dotazniku, teda ¢esku i anglicku verziu
spolo¢ne. Z celkového poctu 375 odoslanych dotaznikov sme obdrzali 134 odpovedi
respondentov. Tabul'ka demonstruje aj d’alSie zaujimavé data ako napriklad, ze 246 T'udi
si prezrelo obdrzany email a 205 'udi kliklo na odkaz veduci k dotazniku. Avsak, iba 134

l'udi z nich dotaznik realne vyplnilo.

Tabul’ka ¢. 4: Celkova navratnost’ dotazniku

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Miera Pocet jedineCnych | Celkové mnozstvo Celkovy pocet
Pocet dorucenia pozreti emailu kliknuti na odkaz vyplneni dotazniku
odoslanych | dotaznikov dotazniku
dotaznikov
375 100 % 246 (65,6 %) 205 (54,7 %) 134 (35,7 %)
2) Navratnost’ dotazniku ceskych uZivatel’ov

Ceska verzia dotazniku bola uréena pre uzivatelov z Ceskej republiky. Spolu bolo
elektronicky odoslanych vyziev na vyplnenie dotaznika 186 uzivatelom. Vyplnené

dotazniky zaslalo 39 respondentov, teda navratnost’ predstavuje 20,6 %.

TabuPka €. 5: Navratnost’ dotazniku ¢eskych uZivatel’ov

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Miera Pocet jedineénych | Mnozstvo kliknuti Pocet vyplneni
Pocet dorucenia pozreti emailu na odkaz dotazniku dotazniku
odoslanych | dotaznikov
dotaznikov
186 100 % 122 (65,6 %) 100 (53,8 %) 39 (20,6 %)
3) Navratnost’ dotazniku zahrani¢nych uzivatelov

V anglickom jazyku bol dotaznik zaslany 189 uzivatelom prevazne z krajin Norsko,
Australia, Holandsko, Velkd Britania a Spojené Staty Americké. Tieto krajiny
predstavuju cielové trhy inovdcie, o je pozitivny fakt. Navratnost’ dotazniku dosiahla

50,3 %, Co predstavuje 95 respondentov.
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Tabul’ka €. 6: Navratnost’ dotazniku zahrani¢nych uZivatel’ov

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Miera Pocet jedineénych | Mnozstvo kliknuti Pocet vyplneni
Pocet dorucenia pozreti emailu na odkaz dotazniku dotazniku
odoslanych | dotaznikov
dotaznikov
189 100 % 124 (65,6 %) 105 (55,6 %) 95 (50,3 %)

Mozno konStatovat’, ze dotaznik v ceskom a anglickom jazyku bol zaslany takmer
rovnakému poctu 'udi, pricom zahrani¢nych uzivatel'ov, ktory zodpovedali dotaznik bolo
viac nez dvakrat viac. Nie je mozné ur¢it’ dovody tohto rozdielu, jednak kvoli nizkej

ucasti respondentov a jednak kvoli rozliénej geografickej polohe respondentov.

2.6.3 Vysledky dotaznikového Setrenia

Vicsina odpovedi bola koncipovana formou hodnotenia spokojnosti na Skéle od 1 po 10,
kde 10 je maximalna spokojnost’ a 0 je absolitna nespokojnost’. Tri otazky boli

formulované moznost’ou vol'nej odpovede.

2.6.3.1 Vysledky dotazniku zahrani¢nych uzivatel’ov
1. Vyutzili ste v minulosti niektoru z lekcii ponikanych v ramci be3D Akadémie vo
svojej hodine?

V grafe €. 5 sme zistili, Ze 65 % zahrani¢nych uzivatel'ov vyuzilo v rdmci vyuky niektora

z lekeii projektu. 35 % uzivatel'ov zo zahranicia uviedlo, Ze ich zatial’ nevyuzili.

= Ano
= Nie

Graf ¢. 5: Vysledok otazky ¢.1 v zahrani¢nom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)
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2. Pokladate zdroje obsiahnuté v lekciach za postacujiice?
Zo vsetkych zahrani¢nych uZzivatel'ov az 22 respondentov uviedlo, ze obsah lekcii je

tplne dostacujuci. Uplné vysledky st uvedené v grafe ¢.6.

22

15 15

10

Graf ¢. 6: Vysledok otazky ¢.2 v zahrani¢nom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)

3. Nachadzate pre lekcie vyuZitie vo vaSej vyucbe?
Graf ¢.7 demonstruje ako zahrani¢ni uzivatelia hodnotia vyuziteI'nost’ lekcii vo vyucbe.
19 uzivatel'ov uviedlo, Ze lekcie vyuzili vo vel'kej miere a az 18 uzivatel'ov vyuzilo lekcie

v Uplnej miere. ZvySné odpovede su zobrazené v grafe.

19
18

13

Graf ¢. 7: Vysledok otazky ¢.2 v zahrani¢nom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)
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4. Uvitali by ste v lekciach viac interaktivnych materialov, napriklad videa? Ak
ano, napiste prosim, o aky druh interaktivnych materiilov by sa malo jednat’.
Pozn.: Uvedené su iba 3 odpovede respondentov z dovodu limitovanej kapacity obsahu v

praci.

R1: Ak je to mozné, prezentdcie a vided si uzitocné. Materidly Krok za krokom su
vynikajuice.

R2: Radsej poviem ano, ale aby som bol tiprimny, neviem, ¢i by som ho pouzil.

R3: Mozno video znazoriujuce fungovanie hodiny od zaciatku do konca. To by umoznilo

rychlejSie pochopit’ zékladny koncept, ktory sa vyucuje.

5. Hodnotili Studenti projekty z lekcii ako zaujimavé?
Na otazku ¢i Studenti prejavuju o lekcie zaujem vacsina uzivatel'ov uvadza, ze s pre nich
lekcie vo velkej miere zaujimavé. Len 9 uzivatelov vSak tvrdi, Ze st pre nich maximalne

zaujimavé. V grafe €. 8 st uvedené Uplné vysledky.

22

18

13

Graf ¢. 8: Vysledok otazky ¢.5 v zahrani¢nom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)
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6. Myslite, Ze by §lo lekcie vyuZzit’ vo vyucbe jedného urcitého predmetu?
Graf €. 9 zobrazuje, ze az 78 % respondentov si vie predstavit’ zalozenie samostatného
predmetu zameraného na vzdelavanie v oblasti 3D tlace s vyuzitim lekcii be3D

Akadémie.

= Ano
= Nie

Graf ¢. 9: Vysledok otazky ¢.6 v zahrani¢nom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)
7. Aké d’alSie projekty by ste v Akadémii radi videli?
Pozn.: Uvedené su iba 3 odpovede respondentov z dovodu limitovanej kapacity obsahu v
prdci.
R1: VSetko ¢o by mohlo byt prinosné pre Studentov a mé suvislost’ s redlnym svetom.
R2: Modelovanie / programovanie softwaru.
R3: Hydraulika by bola uzasna. Viac matematickych konceptov vyuzivajacich 3D tlac,

geometria a pod.
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8. Je podl’a vas webova stranka be3D Akadémie Pahko pouZitel’'na a dizajnovo

pekne spracovana?

V grafe ¢. 10 s spracované odpovede respondentov v oblasti spokojnosti s webovou
strankou projektu. Az 20 zahrani¢nych uzivatelov hodnoti, Ze strdnka je maximalne

uzivatel'sky priatel'ska a dizajn je lakavy.

20
18

15

13

Graf ¢. 10: Vysledok otazky ¢.8 v zahrani¢nom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)

9. Pride vam, Ze sa na be3D Akadémii nachadza dostato¢né mnoZstvo

tréningovych materialov?

Na otéazku, ¢i projekt je dostatocne obsiahly v oblasti mnozstva materidlov, na ktorych si
Studenti moézu precvicovat’ ziskané vedomosti, odpovedalo 13 respondentov, ze ano

v maximalnej moznej miere. Zvys$né odpovede st spracované v grafe ¢. 11.

Graf ¢. 11: Vysledok otazky ¢.9 v zahrani¢nom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)

54



10.  Vzbudzuje vo vas be3D Akadémie zaujem o 3D tla¢?
Graf ¢. 12 hodnoti, ze vicSina zahrani¢nych uzivatel'ov povazuje projekt be3D Akadémiu

za vel’kt motivaciu rozsirovat’ si vedomosti o 3D tlaci.

24
21

14 15

Graf ¢. 12: Vysledok otazky ¢.10 v zahrani¢nom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)

11.  Odporudili by ste be3D Akadémii znaimemu?
Graf €. 13 zobrazuje do akej miery by zahrani¢ni odporucili tento projekt svojim zndmym.

Najvicsie mnozstvo respondentov by projekt do velkej miery odporucilo d’ale;.

24

19

13

Graf ¢. 13: Vysledok otazky ¢.11 v zahrani¢nom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)
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12.  Napada vas, ako by sme mohli be3D Akadémii vylepsit'?

Pozn.: Uvedené su iba dve odpovede respondentov z dovodu limitovanej kapacity obsahu
Vv prdci.

R1: Uz som mal pripravené vlastné lekcie 3D tlade. Cas a obsah sa venoval mojim
kurzom, takze som nenasiel ziadny d’alsi material na akadémii be3D ...

R2: Balicky lekcii by boli d’alsim krokom vpred pre projekt, skor ako individualne plany
vyuCovania. Poskytovanie ulitelom ucelené¢ kurzy v trvani 5 az 10 tyzdnov, ktoré
vyuzivaju technolégie, by boli vynimoc¢né. Viacsina ucitelov prichddzajucich do tejto
oblasti mé& s pouzivanim 3D tla¢iarni malo skusenosti a nevie, ako s nimi pracovat.

Ponuknutie tohto kroku spolu s vaSimi tla¢iarnami by bolo obrovskym tspechom predaja.

2.6.3.2 Vysledky dotazniku ¢eskych uzivatelov

1. VyuZzili ste v minulosti niektoru z lekcii ponikanych v ramci be3D Akadémie
vo svojej hodine?
Na otazku ¢i Ceski uzivatelia pouzili lekcie vo svojej hodine, odpovedalo az 85 % éno.

Vysledky st uvedené v grafe ¢. 14.

= Ano

= Nie

Graf ¢. 14: Vysledok otazky ¢.1 v ¢eskom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)
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2. Pokladate zdroje obsiahnuté v lekciach za postacujiice?
V grafe ¢. 15 je zobrazené vicsina respondentov povazuje obsah lekcii za dostato¢ne

obsiahly a obsahuje dostatok informadcii, a potrebnych detailov.

8 8
6
5
3
2 2 2 2

0
0

Graf ¢. 15: Vysledok otazky ¢.2 v ¢eskom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)

3. Nachadzate pre lekcie vyuZzitie vo vasej vyucbe?

Na otazku ¢i respondenti dokazu vyuzit’ lekcie vo vyucbe odpovedala priblizne polovica

ano, ale 14 uzivatelov ich prili§ nevyuzilo. Uplné vysledky st zobrazené v grafe ¢&. 16.

7 7
5 5
4
3
2 2 2 2
0
0
Graf ¢. 16: Vysledok otazky ¢.3 v ¢eskom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)
4. Uvitali by ste v lekciach viac interaktivnych materialov, napriklad videa? Ak

ano, napiSte prosim, o aky druh interaktivnych materialov by sa malo jednat’.
Poznamka: Uvedené su iba dve odpovede respondentov z dovodu limitovanej kapacity
obsahu v praci.
R1: Stcasna podoba staci.

R2: Lekcie st naplno postacujuce a pre mna aj ziakov zrozumiteI'né.
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5. Hodnotili Studenti projekty z lekcii ako zaujimavé?
Prevazna vicsina Ceskych uzivatel'ov uviedla, ze Studenti prejavuju zaujem o lekcie be3D

Akadémie. Podl'a grafu €. 17 iba mala ¢ast’ respondentov nesuhlasi s tymto tvrdenim.

9
7 7
6
3
2 2
1 1 1
0
0
Graf ¢. 17: Vysledok otazky ¢.5 v ¢eskom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)
6. Myslite, Ze by Slo lekcie vyuZzit’ vo vyucbe jedného urcitého predmetu?

Graf ¢. 18 ilustruje, ze 55 % ceskych uzivatel'ov si vie predstavit’ zalozenie predmetu

s vyuzitim lekcii projektu.

= Ano

= Nie

Graf ¢. 18: Vysledok otazky ¢.6 v ¢eskom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)

7. Aké d’alSie projekty by ste v Akadémii radi videli?
Poznamka: Uvedena je iba jedna odpoved’ respondenta z dévodu limitovanej kapacity
obsahu v praci.

R1: Témy zamerané na urcita prakticky vyuziteI'nt ulohu.
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8. Je podl’a vas webova stranka be3D Akadémie Pahko pouZitel’'na a dizajnovo

pekne spracovana?

Podl'a grafu ¢. 19 vécSina Ceskych respondentov povazuje webové stranky projektu za

dobre graficky spracované a pouzivanie je jednoduché.

Graf ¢. 19: Vysledok otazky ¢.8 v ¢eskom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)

9. Pride vam, Ze sa na be3D Akadémii nachadza dostato¢né mnozstvo

tréningovych materialov?

Graf ¢. 20 ukazuje, zZe Ceski uzivatelia povazuje mnozstvo cvi¢ebnych materidlov za viac-

menej dostatocné, ale je tu priestor pre zlepSenie.

Graf ¢. 20: Vysledok otazky ¢€.9 v ¢eskom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)

59



10.  Vzbudzuje vo vas be3D Akadémie zaujem o 3D tla¢?
Vicsina Ceskych uzivatel'ov pocituje zvySeny zdujem o 3D tla¢ vd’aka be3D Akadémie.

Uplny prepis odpovedi respondentov sa nachadza v grafe ¢. 21.

Graf ¢. 21: Vysledok otazky ¢.10 v ¢eskom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)
11.  Odporudili by ste be3D Akadémii znaimemu?
Podra grafu €. 22 je mozné zhodnotit’, Ze vécSina Ceskych uzivatel'ov by odporucila tento

projekt svojim znamym.

Graf ¢. 22: Vysledok otazky ¢.11 v ¢eskom dotazniku (Zdroj: Vlastné spracovanie)

12.  Napada vas, ako by sme mohli be3D Akadémii vylepSit’?
Poznamka: Odpovede respondentov su neuvedené z dévodu limitovanej kapacity obsahu

Vv prdci.
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2.7 Analyza trhu a predikcia trzného podielu

Ked’ze inovacia je verejne pristupna a momentalne ponikana uzivatelom zdarma, je
narocné urobit’ presni financnu kalkuldciu trzieb tohto produktu. Kazdopadne
v budtcnosti bude produkt spoplatneny a preto je na mieste zistit’ potencidlne prijmy
plynice zjeho budiceho predaja na zahrani¢nom idomacom trhu. Uvaha spoéiva
v zisteni poctu zakladnych $kol v ciel'ovych krajinach, pretoze tie predstavuji hlavnych
kupcov produktu. Dalej sa pokusim odhadnit’ aky podiel z celkového poétu §kol sa
rozhodne zakupit’ si produkt. Nasledne toto ¢islo vynasobim cenou, ktoru ziskam na
zédklade svojho odhadu. Takato predikcia je samozrejme len prvotnou analyzou, ktora by
nemala byt definitivna, ale jej zdmerom je poskytnutie vedeniu projektu prehl’ad

o finan¢nej situacii a budicnosti projektu.

2.7.1 Velkost’ ciel’ového trhu

Cielovymi krajinami pre predaj produktu st Australia, Norsko, Dansko, Holandsko, USA
a Ceska republika. Cielovou skupinou st uéitelia prevazne zékladnych §kol. Preto prvym
krokom je urCenie poctu zékladnych s§kol v cielovych krajinach. Zo Statistik krajin
vyplynulo, Ze zékladnych §kdl je priblizne 9503 v Australii (ABS GOV, 2020), v Norsku
je ich zhruba 2858 (SSB, 2020), V Dénsku je zakladnych $kol priblizne 1845 (EACEA,
2020), v Holandsku je ich 6202 (Statista, 2020) v Spojenych Statoch Americkych je to
okolo 89 000 8kol (Statista, 2020) a v Ceskej republike priblizne 4106 zakladnych §kol.
Pri vybere §kol zaradenych do tejto Statistiky som postupovala tak, ze som zahrnula Skoly,
ktoré ponukaju zédkladné vzdelanie pre Studentov do veku priblizne 15 rokov. Pre lepsi

prehl’ad su tieto data spracované v tabulke €. 7.

Tabul’ka €. 7: Pocet zakladnych §kél v ciePovych krajinach

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Spolu na Ceskd
Australia | Norsko | Dansko | Holandsko| USA | zahrani¢nych .
republika
trhoch
9053 2858 1845 6202 89000 108958 4106
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V

= Australia = Nosko =Dénsko = Holandsko = USA = Ceska republika

Graf ¢. 23: Velkost’ ciePového trhu produktu be3D Academy (Zdroj: Vlastné spracovanie)

Graf ¢. 23 ukazuje pomerové rozlozenie trznych podielov jednotlivych krajin. Najvacsi

podiel maju Spojené Staty Americké s najva¢sim poctom $kol.

= Celkova trzna prilezitost’ = Ocakavany podiel’ na trhu

Graf ¢. 24: Velkost’ o¢akavaného podielu na trhu (Zdroj: Vlastné spracovanie)

Celkova trzna prileZitost’ predstavuje 113 064 §kol v Cesku i zahraniéi spolu. UvaZzujeme
7e ocakavany podiel trhu firmy Y Soft by mohol dosiahnut’ 1-10 %. Podiel 1% budeme
povazovat’ za pesimisticku predpoved’ a podiel 10 % za predikciu optimistickt. Graficka

predikciu trzného podielu ndjdeme v grafe ¢. 24.
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Pesimisticka predikcia o¢akavaného podielu na trhu

V tomto pripade budeme povazovat, ze firma dokaze predat’ svoj produkt 1 %
z celkového poctu potencialnych zédkaznikov, teda z celkovej trznej prilezitosti 113 064
Skol. To by znamenalo, Ze firma ziska 1130 8kol, ktoré budii mat zaujem o kipu
produktu. Mozno konStatovat, ze tdto predikcia je realistickd v kratSom casovom
horizonte. Firma predpokladé pocet predanych kusov za rok priblizne v mnozstve 500,
¢o by znamenalo, Ze dosiahnutie cielového podielu na trhu moze ocakavat’ v horizonte

dvoch rokov. RozlozZenie predaja na zahrani¢nom trhu obsahuje tabul’ka ¢. 8.

Tabulka ¢. 8: Ocakavany pocet predaja na Skolach v jednotlivych krajinach — pesimisticky odhad

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Spolu na Ceskd
Australia | Norsko | Dansko | Holandsko USA zahrani¢nych blik
trhoch republika
Pocet
zakladnych 9053 2858 1845 6202 89000 108958 4106
skol
Ocakavany
pocet 91 29 19 62 890 (1 1091 41
zasiahnutych | (1%) | 1%) | A %) | 1 %) | %) ( %) (A %)
skol

Optimisticka predikcia o¢akdavaného podielu na trhu

Pokial’ by sme uvazovali, ze v predaji sa firme bude nadmieru darit’ (speSny marketing,
kvalitni obchodni reprezentanti apod.), mézeme uvazovat o 10 % trznom podiely na
cielovych trhoch. 10 % $kol z celkovej trznej prilezitosti predstavuje priblizne 11306
$kol, teda o viac ako 10 000 $kol ako pri pesimistickej predikcii. Takyto vyhlad je vSak
pravdepodobny predovsetkym v dlh§om ¢asovom obdobi. Pokial’ firma v kratkom obdobi
planuje predat’ rocne 500 kusov produktu, znamenalo by to, Ze 10 % podiel na trhu
dosiahne priblizne za viac ako 20 rokov. Takato predikcia ma nizku vypovednt hodnotu,
ale naznacuje, ze je potrebné pocitat’ s navySovanim predajnych ciel'ov. Tabulka €. 9

obsahuje optimisticky odhad predaja na zahrani¢nych trhoch.
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Tabulka ¢. 9: Oc¢akavany pocet predaja na Skolach v jednotlivych krajinach — optimisticky odhad

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Spolu na Ceské
Australia | Norsko | Dansko | Holandsko USA zahrani¢nych e:)l'k
trhoch republika
Pocet
zakladnych 9053 2858 1845 6202 89000 108958 4106
skol
Ocakavany
pocet 905 286 185 620 8900 10896 411
zasiahnutye | (10 %) | (10 %) | (10 %) | (10%) | (10%) | (10%) | (10 %)
h skol

2.7.1.1 Diskusia

Projekt be3D Academy v konecnom dosledku ma za ciel’ sluzit’ ako inovacia, ktora zvysi
predaj 3D tlaciarni firmy Y Soft. V stcasnosti je uzivatelom pontkany zdarma, ale firma
zvazuje akym sposobom ho bude Skoldm predavat’. Lekcie be3D Academy st vytvorené
Specidlne pre vyuzitie spolu s Y Soft 3D tlac¢iarnami a preto dava zmysel, aby boli
ponukané spolo¢ne. Ked teda uvazujeme o zvySeni podielu firmy na svetovych trhov,
firmu bude zaujimat’ to, ¢i tto inovacia ovplyvnila predaj 3D tlaciarni viac ako samotny
zaujem o projekt be3D Academy. Preto aj predikcia ziskania 1-10 % trzného podielu sa

vo vysledku vzt'ahuje predovsetkym na predaj 3D tlaciarni.

2.8 Ekonomické aspekty inovacie

Ked'Ze informécie o financovani projektu st sucastou dovernych informécii spolo¢nosti
a nie je mozné ich detailne zverejiovat, bolo mi umoznené pracovat’ iba s limitovanym
mnozstvom dat. Napriek tomu, je mojou snahou zistit’ predikciu finan¢nej navratnosti
inovécie, resp. ponuknut’ predpoklad aké mnozstvo produktu bude potrebné predat’, aby
mohla firma povazovat’ inovaciu za vynosnu. Takéto analyza bude prinosné pre obchodné
oddelenie spolocnosti, pretoZze na zéklade nej si bude mdct’ vytvorit’ predajné ciele na
jednotlivych svetovych trhoch. V tejto Casti budem pracovat’ s upravenymi datami, ktoré

vychéadzaju z internych dokumentov spolo¢nosti.
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2.8.1 Naklady investicie

Investicia do projektu be3D Academy predstavuje komplexny stbor nakladov, ktoré
obsahuju priame inepriame naklady. Pokial' by sme chceli sumarizovat’ kompletny
prehl'ad nakladov, bolo by don potrebné zahrnut naklady vynalozené uz od iniciacnej
fazy, teda napriklad indklady na priméarny prieskum trhu, analyzu konkurencie a Cas
internych zamestnancov strdveny pripravou inicia¢nych procesov. V tejto praci budeme
vyuzivat’ iba priame néklady vynalozené na tvorbu lekcii, pricom sa pokusim priblizne
odhadnut’ a do kalkulacie zahrnut’ aj mzdové naklady internych zamestnancov, ktory na

projekte spolupracuju, ale v rozpocte projektu nie st priamo zahrnuti.

Néklady na realizéciu projektu be3D Academy, ktora zahinia 30 lekcii publikovanych na
webovej stranke po mojich pribliznych prepoctoch dosiahli hodnotu 130 770 eur. Tieto
naklady zahiaju sluzby externych dodavatel'ov obsahu lekcii, tvorbu grafického obsahu
— fotografie a vided doddvané prostrednictvom profesiondlnych agentir ¢i samostatnych
profesionalov. Dalej st to naklady na tvorbu webovej stranky a taktiez moj odhad

mzdovych nakladov timu internych zamestnancov.

Doposial’ neboli vynaloZzené ziadne naklady na reklamu ¢o sa vSak v buducnosti
pravdepodobne zmeni. Viziou projektu je neustdle zvdc¢Sovanie mnozstva lekcii na
portali, avSak v sti€asnosti nie je isté kedy sa v tvorbe bude znova pokracovat’ z dovodu
finan¢nej neistoty firmy ako aj celkovej trznej situacie. Je potrebné taktiez predpokladat’
urCité prevadzkové ndklady na udrzbu portdlu, ¢i pripravu dodatocného obsahu.
Odhadované prevadzkové nédklady projektu predstavujii 1000 eur mesacne. V tabulke €.

10 je vidiet’, ze po prvom roku by ndklady na projekt mohli dosiahnut’ 142 770 €.

65



Tabul’ka €. 10: Naklady inova¢ného projektu, prehl’ad za prvy rok prevadzky projektu

Zdroj: Vlastné spracovanie

Pociato¢né Kumulované naklady Celkové
naklady na naklady
realizaciu (navysSené o mesacné prevadzkoveé naklady 1000 €) po prvom
inova¢ného . . roku
projektu 1. kvartal 2-(alflvj;’f‘1 (i kvartal g varal | k152021
k 1.5.2020 (maj -jul) olgt(')ber) janudr) (februar-april)

130 770 € 133770 € 136 770 € 139770 € 142770 € | 142770 €

2.8.2 Stratégie predaja produktu

Ciel'om samotnej inovacie je zvySenie predaja 3D tlaciarni. Tato inovécia je produkt
firmy, ktory nie je mozné samostatne zakupit. Hlavnou stratégiou manazmentu teda
ostava, ze be3D Academy je podpornym prostriedkom zvySenia predaja 3D tlaciarni,
ktoré spolocnost’ vyraba. Predpoklad, Zze tato inovacia moze zvysit predaj, vychadza

z primarnych vyskumov trhu, ktoré boli blizsie Specifikované v predoslych kapitolach.

V praxi to teda bude znamenat, ze firma bude na trhu ponukat subor produktov,
zahfnajucich aj produktovi inovaciu be3D Academy. Tento ,,bali¢ek* obsahuje okrem
3D tlaciarne aj in¢ doplnkové sluzby, Specidlne nakombinované pre potreby vzdeldvacich
institacii. Ciel'om tohto ,,balicku‘ je ponuknut’ Skole kompletny set produktov a sluzieb
pre vyuzivanie 3D tladiarne v ramci vyuky ajej integraciu v systéme informacného
vybavenia Skoly. Zaujimavou sluzbou je aj moZznost prepojenia systému s 2D

tlac¢iarnami, ktoré uz dana institicia vyuziva.

Predpokladom je, ze firma ma zdujem za rok predat’ 500 balickov produktu spolu
s doplnkovymi sluzbami. Spolo¢nost’ pracuje s dvoma alternativami predajnej stratégie.
Jedna stratégia vznikla na podnet vrcholného manaZmentu spolocnosti a druha bola
vypracovand obchodnymi zastupcami spolo¢nosti. Vznikli teda dva produktové sety,
ktoré sa liSia cenou a mnozstvom doplnkovych sluzieb, ktoré obsahuju. Mojim cielom je

zhodnotenie ekonomickej vynosnosti tychto dvoch predajnych stratégii.
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2.8.2.1 Stratégia predaja - verzia A

Verzia predaja A bola vytvorend manazmentom spolocnosti a preto jej hlavnym cielom
je predovSetkym dosiahnutie maximalnych trzieb. Tato stratégia obsahuje okrem
zakladnych produktov — 3D tlaciaren a pristup k online lekciam be3D Academy, aj vacsie
mnozstvo filamentu (material pre tlac) a vyssiu uroven zdkaznickej podpory. Cena tohto
balicku je 3700 €. Pokial’ budeme zohl'adiiovat’ obchodni marzu 25 %, zisk z jedného
kusu predaného balicka bude predstavovat’ 925 €. Do vypoctu nezohl'adiiujeme pripadné

zdanenie.

V nasledujtcej tabulke ¢. 11 sa pokusim zistit’, kol’ko je potrebné predat’ kusov balickov
produktu aby doslo k splateniu investicie prostrednictvom zisku plynuceho z predaja

pomocou stratégie A.

Tabul’ka €. 11: Vypocet predpokladaného mnoZstva predanych kusov vyuzitim stratégie A

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Predpokladané POtrf bné
s .. mnozstvo
celkové naklady na Predajna cena , y ,
. “ . i Obchodna marza predanych
inovacény projekt balicka Kuso
k 1.5.2021 usov
142 770 € 3700 € 925 € 154 kusov
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Je potrebné predat’ minimalne 154 kusov balickov produktu za jeden rok. Podrobny

prehl'ad dokumentuje graf €. 25.
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e Niklady ~ e==Trzby z predanych produktov

Graf ¢. 25: Predpoklad vyrovnania nakladov a trZieb vyuZitim predajnej stratégie A (Zdroj: Vlastné
spracovanie)

Pokial’ budeme zjednodusene predpokladat’ rovhomerny predaj pocas Styroch kvartalov
priblizne 38 kusov za kvartal zistime, ze do roka by mala byt’ splatena prvotna investicia
do inovacného projektu a taktiez bezné prevadzkové ndklady za rok. Stratégia A teda
predpokladé, ze pokial’ sa firme podari predat’ 154 kusov produktov za jeden rok, tak

bude prekonany bod zvratu.

2.8.2.2 Stratégia predaja — verzia B

Verzia predaja B vyplynula z avah obchodného oddelenia spoloc¢nosti. Jej cielom je
dosiahnutie ¢o najvacSieho poctu predanych kusov produktu. Tato stratégia obsahuje
bali¢ek produktov — 3D tlaCiarenn a pristup k online lekcidm be3D Academy, menSie
mnozstvo filamentu (material pre tlac) a nizSiu Groven zakaznickej podpory. Cena tohto

balicku je 2760 €.
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Pokial’ budeme zohladnovat' obchodni marzu 25 %, zisk zjedného kusu predaného

balicka bude predstavovat’ 690 €. Do vypoctu nezohl'adiiujeme pripadné zdanenie.

V nasledujtcej tabul’ke €. 12 sa pokusim zistit’, kol'’ko je potrebné predat’ kusov balickov
produktu aby doslo k splateniu investicie prostrednictvom zisku plynuceho z predaja

pomocou stratégie B.

Tabul’ka €. 12: Vypocet piredpokladaného mnoZstva predanych kusov vyuZitim stratégie B

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Predpokladané Potr? bné
- . mnozstvo
celkové naklady na Predajné cena , y ,
. .o s Obchodna marza predanych
inovacny projekt balicka K
k 1.5.2021 usov
142 770 € 2760 € 690 € 207 kusov

Je potrebné predat’ minimélne 207 kusov balickov produktu za jeden rok. Graf ¢. 26

zobrazuje podrobnosti.
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Graf ¢. 26: Predpoklad vyrovnania nakladov a trZieb vyuZitim predajnej stratégie B (Zdroj: Vlastné
spracovanie)
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Pokial’ budeme zjednodusene predpokladat’ rovhomerny predaj pocas Styroch kvartalov
priblizne 52 kusov za kvartal zistime, Ze do roka by mala byt splatend prvotnd investicia
do inovacného projektu a taktiez bezné prevadzkové naklady za rok. Stratégia B teda
predpoklada, ze pokial’ sa firme podari predat’ 207 kusov produktov za jeden rok, tak

bude prekonany bod zvratu.

70



3 VLASTNE NAVRHY

V tejto kapitole diplomovej praci sa budem venovat’ moznostiam optimalizcie inovacie

a jej d’alSieho rozvoju. Je vel'a mozZnosti ako sa moze tento projekt zlepSovat’, ale osobne

bolo pre mia ddlezité urcit priority, ktoré predovsetkym pomdzu firme Y Soft.

3.1 Navrhy vyplyvajuce z dotaznika spokojnosti

3.1.1 Hodnotenie metodou NPS

Pokial’ by sme sa dotaznikom zaberali na zéklade vyhodnotenia skore NPS, vyslo by nam,

ze 42,9 % vSetkych dotazovanych (Cesky aj zahrani¢ny trh) predstavuje skupinu

promotérov a 28,

6 % predstavuje kritikov. Viac detailov je uvedenych v tabul’ke €. 13.

Rozdielom tychto dvoch percentualnych pomerov ziskame skore NPS na Grovni 14,3 %.

Tento vysledok mozno hodnotit’ ako dobry, avSak nie uspokojujtci. Je dokazom, Ze

v oblasti budovania dovery u zdkaznikov je eSte vel’a priestoru na zlepSovanie.

Tabul’ka ¢. 13: Skupiny NPS skére (Zdroj: Vlastné spracovanie)

Kritik (skére 1-6) Pasivny (6-8) Promotér (8-10)

28,6 % 28,5 % 42,9 %

e Vypocet NPS skére

NPS skore =42,9 % - 28,6 %

NPS =14,3%

Ciel'om je zvysit’ podiel promotérov a znizit', resp. odstranit’ podiel kritikov, o je vidiet’

na obrazku ¢. 7. Dlhodobym trendom by mala byt snaha dosiahnut’ skére NPS na

urovni 100 %, ¢o znamend, Ze kazdy zdkaznik je promotér.

-100

VSsetci su kritici

| l
0 14,3 % 100
Skore Y Soft Vsetci sit promotéri

Obrazok ¢. 7: Vyhodnotenie skére NPS (Zdroj: Vlastné spracovanie)
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Odporucanie

Odporucanie vyplyvajice zhodnotenia skore NPS suvisi predovSetkym s hlbSou
analyzou dotaznika. Dal§im postupom by mala byt tuvaha ako skore zlepsit' a tvorba
stratégie pre jeho udrzanie. V prvom rade je potrebné aby sa vedenie projektu blizsie
zaoberalo vysledkami dotazniku, individuélne zhodnotilo odpovede kazdého ucastnika

a urc¢ilo dovody pozitivneho aj negativneho nézoru respondentov.

Predovsetkym u metdédy NPS je potrebné najst sposob akym sa dd zmenit nazor
zakaznika, ktory bol zaradeny do skupiny kritik alebo pasivny. V takejto situacii je
idedlne vyuzit moznost individudlneho oslovenia zdkaznikov a podl'a moznosti o

najhlbsie zistit’, preco respondent odpovedal negativne, resp. pozitivne.

3.1.2 Hibkovy rozbor odpovedi respondentov

Dal§im krokom v analyze spokojnosti a ndzoru uzivatelov be3D Academy by mal byt
dokladny rozbor individualnych odpovedi respondentov. Je potrebné sa zaoberat

vSetkymi respondentami — s pozitivnou 1 negativnou skuisenost’ou s produktom.

Ti s pozitivnou skusenost'ou predstavuju skupinu l'udi, ktori su z hl'adiska budovania
dobrého mena vel'mi déleziti. Je typické, Ze pokial’ je uzivatel’ spokojny s produktom, rad
ho odporuci d’alsim 'ud’om. Pre firmu je potrebné zistit,, ktoré atributy boli pre uzivatel'a
najdodlezitejsie. I napriek istej miere individualnej potreby je takato referencia pre firmu
smerodajnd a pomaha urcit’ priority, na ktoré sa pri d'alSom vyvoji a zlepSovani produktu
treba zamerat’. Zaroven je dolezité takymto vernym zédkaznikom prejavit’, Ze firme na ich
nazore a podpore zélezi. Existuju rozne vernostné a odmenovacie programy, ktoré

pomdzu zadkaznikovi v rozhodovani, i ostane alebo prejde ku konkurenénému vyrobcovi.

Zakaznici s negativnou skusenost'ou su ti, ktori mézu naopak ohrozit’ dobré meno firmy
amoézu spdsobit’ aj odldkanie d’alSich potencidlnych zdkaznikov. Je preto nadmieru
dolezité¢ venovat’ Cas a rozvaznost’ pochopeniu ich negativneho nazoru. Niekedy ide o
prekazky, ktoré firma nedokédze ovplyvnit’ a produkt jednoducho nie je ureny danému
zékaznikovi. Moze nastat’ isituacia kedy ide o pochybenie zo strany firmy alebo
o nedorozumenie, ktoré mdze byt spdsobené roznymi faktormi (firma nemusi byt na

vine), je dolezité sa so zakaznikom porozpravat’ a danu situdciu vyriesit’.
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Minimalny pozitivny efekt bude to, Ze firma zisti dovod nespokojnosti a dokéze ho

odstranit’, ¢i dokonca ziska zékaznikovu doveru spat’.

Je teda dolezité stravit’ ¢as individualnou komunikéciou s respondentami, ktord pomdze
odhalit’ konkrétne problémy produktu adévody nespokojnosti. Takyto prieskum
spokojnosti ma neporovnatel'ne vyssiu vypovedni hodnotu a to predovsetkym u nového

produktu ako je be3D Academy.

V neposlednom rade je tento individualny pristup v nasom pripade dolezity aj z dovodu
roznorodosti zdkaznikov v prostredi zahrani¢nych trhov. Je potrebné rozliSovat
zakaznika na eurdpskom, australskom a americkom trhu. Kazdy trh ma svoje Specifika,
ktoré st potrebné reSpektovat’ a rozdiely sa €asto prejavuji predovsetkym v zadkaznickom
servise. Je preto maximdalne dolezit¢é uvedomovat’ si odliSnost’ jednotlivych trhov

a venovat’ sa dokladne tejto problematike.

3.2 Vyuzitie sucasnej situicie vo svoj prospech

Kedze tato praca vznikala v roku 2020, svet prechddza tazkym obdobim svetovej
pandémie v suvislosti s virusom COVID-19. Tato situacia ma t'azky dopad aj na svetovl
ekonomiku a je isté, Ze sposobi ekonomicku krizu. Vacsina odvetvi stratila podstatnt Cast’
trzieb a musi prijimat’ pomoc od Statu, aby sa firmy vyhli prepustaniu zamestnancov.
Vicsina firiem, v ktorych je to mozné, nechava pracovat’ zamestnancov z domu, Skoly su

zatvorené a tak sa Studenti venuju uceniu takisto z domu.

Tato situdcia vSak prindsa aj urcité trzné prilezitosti pre Specifické oblasti podnikania.
Podl'a Evy Moniovej urcité odvetvia aj napriek ekonomickej krize dosahuju zvysené
trzby Casto i o stovky percent. Medzi tieto sektory patria vyrobcovia ochrannych
prostriedkov, supermarkety, internetové supermarkety, e-commerce, zasielkové sluzby
a kuriéri, lekarne, operatori, straZenie deti, tankovacie stanice a prevadzkovatelia online
vyuky. Pedagogovia maju zdujem predovsetkym o platformy prostrednictvom ktorych
moézu komunikovat’ so Studentmi a rodi¢ia ¢i samotné deti prejavujii zvySeny zaujem

o rozne vzdelavacie online portaly a aplikéacie (Seznam.cz, 2020).
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Portal The World University Ranking uvadza, ze sti¢asnd situacia ovplyvni buduci vyvoj
digitdlneho vyucovania. Online vyukové platformy, ktoré s momentalne ucitelia
a Studenti nuteni vyuzivat, sa do velkej miery stanu trvalou sucastou vzdelavania
a zaroven podnietia zaujem o ich rozSirené¢ vyuzivanie na Skolach: “Po skonceni
bezprostredného obdobia prevencie pred virusom COVID-19 sa tradicny sposob vyuky
do vel'kej miery vrati do pévodnych kolaji. Dopad online vyuky viak pretrva. Studenti a
ucitelia budu mat kolektivne skusenosti s novym Standardom sucasného vzdelavania:
interaktivnejsi sposob vyuky v redlnom case a zameranie na inovdcie. Som presvedceny,
Ze ucitelia prijmu digitdlnu transformdciu a dokonca budu hladat dalsie prileZitosti na

rozvoj online a kombinovanych vzdelavacich modelov.” (Bin Yang,2020)

Forbes webovy portal, zverejnil ¢lanok, v ktorom popisuje ako stcasna pandémia
ovplyvni trh s online vzdelavanim v Cine. Cinu zasiahla epidémia virusu skor a preto st
ekonomické predikcie pre krajinu jasnejSie a zreteI'nejSie. Na zéklade analyz je mozné,
ze trh online vyuky do roku 2023 porastie o viac ako 340 %: ,,Analytici tvrdia, Ze
vzdelavacie spolocnosti budu pravdepodobne nejaky cas pozitivne pocitovat zvySeny
zdaujem o svoje sluzby. Ked' sa studenti aj rodicia zoznamia s virtudalnymi ucebnami, moze
ich lakat, aby vyskusali dalsie produkty a zaplatili za dalsie dodatocné sluzby. Terry
Weng, analytik so sidlom v Shenzhene vo vyskumnej spolocnosti Blue Lotus Research
Group, odhaduje, ze 22 % cinskych Studentov K-12 sa do konca tohto roka zucastni on-
line vyucovania, oproti 17 % v roku 2019. V tvrdom boji s konkurenciou o miesto na
dobrych Skolach a v uznavanych spolocnostiach, ako aj technologicky pokrok vo
virtualnom vzdeldvani, moze sposobit, ze cinsky trh online vzdelavania sa v roku 2023
viac ako strojnasobi na 696 miliard juanov (99,3 miliard dolarov) z 203 miliard juanov,

uvadza vyskumna firma Frost & Sullivan “( Yue Wang,2020).

Svetové Ekonomické Forum -The World Economic Forum predpoveda revoliciu vo
vzdelavani. Rozvoj digitdlneho vyu€ovania porastie rychlejsie ako bolo predpokladané
ato aj nasledkom prebiehajicej pandémie: ,, V case ked technologia 5G sa stava
previddajiicou v krajinach ako Cina, USA a Japonsko, uvidime Studentov a
poskytovatelov rieseni, ktori skutocne zahrnaju koncept digitalneho vzdelavania

., kdekolvek a kedykolvek“ v roznych formatoch.
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Tradicné ucenie v triede sa doplni novymi sposobmi ucenia - od Zivého vysielania po
,,edukacnych influencerov* az po zazitky z virtudlnej reality. Ucenie sa moze stat' zvykom,

ktory je integrovany do kazdodennych rutin - sposob Zivotného Stylu “(Gloria Tam, 2020).

Pre projekt be3D Academy predstavuje stiCasna situacia trznl prilezitost’, ktora ma velky
potencial zvysit' trzny podiel firmy na zahrani¢nych trhoch o niekol’ko percent. podla
nazorov odbornikov stcasnd situdcia moze zvysit trzby poskytovatelov online
vyukovych programov nielen v kratkom ale i v dlhom obdobi. Ako niektori uvadzaja,
sucasna situdcia opatreni kvoli pandémii moze mat’ dopad na celkovu transformaciu
vzdeldvania a zvySeny dopyt po digitdlnom vzdeldvani. Firma Y Soft by sa mala snazit’

najst’ spdsob ako tato prilezitost’ vyuzit'.
3.3 Expanzia na nové zahrani¢né trhy

I ked’ firma je momentalne v pomerne skorom §tadiu implementacie produktu na trhy, je
dolezité mysliet’ na buduci rast a snazit' sa odhalovat’ potencialne trzné prileZitosti.
Zahranic¢né trhy, na ktorom bude firma produkt ponukat’ ako prvé, su zvolené strategicky
ato z dovodu, ze v tychto krajinach uz existuje urcita spolupraca so Skolami a je teda
I'ahSie na nich uspiet. Vdaka expanzii na tieto trhy firma ziska mnoho sktsenosti
a vedomosti o svojom produkte a zdkaznikoch, a tak bude schopné preniknit’ aj na mene;j
zname trhy. Tieto trhy je potrebné vel'mi dobre zmapovat’ a dokladne zanalyzovat'. Moze
sa stat’, ze na niektoré trhy nebude firma Y Soft vobec schopna vstapit’ a to z roznych
dovodov (legislativa, vyska kapitalu apod.). V tomto ndvrhu chcem ponuknut’ prehl’ad

zahrani¢nych trhov, ktoré dosahuju vel’ky rast v oblasti vyuzivania online vzdelavania.

Podra platformy EdTechReview nérast zdujmu o online vzdelavanie suvisi predovsetkym
so sucasnym rychlym sposobom zivota, kedy I'udia hl'adaju ¢o najflexibilnejSie rieSenia.
Preto digitdlne vzdelavanie, ktoré poskytuje moznost’ tzv. ,kedykol'vek a kdekol'vek*
vyuky je pre Pudi velmi zaujimavym rieSenim a tak im dovol'uje skibit' napriklad skolu
a pracu. Trend online vzdelavania sa postupne dostava do vSetkych krajin, no existuje ich
len par, ktoré sa stali vtejto oblasti lidrami a vzormi pre ostatné krajiny. Su to
predovietkym: Spojené Staty Americké, India, Cina, Juzna Korea a Velka Britania

(Debroy, 2017).
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1. Spojené Staty Americké
Spojené Staty Americké predstavuju veda v oblasti vyuZivania online vzdelavania.
Viac ako $est’ miliénov §tudentov vyuZiva online kurzy k prehibeniu vedomosti,
z ktorych tretina patri medzi Studentov vysokych $kol. Takyto trend by mohol
znamenat’, ze Studenti uprednostnia vzdeldvanie pomocou online kurzov pred
prezenénym S$tudiom na Skolach. Velky prinos by ztohto plynul predovsetkym

I'ud’om zijucim v rozvojovych krajinach.

2. India
India sa postupom casu dostala na popredné priecky v oblasti kvality online
vzdelavania v Azii. Popularita distanéného vyulovania vznikla predovietkym
z finan¢nych dovodov — Studenti si ¢asto nemdzu dovolit’ platit’ Skolné viac ako jeden
rok. Takisto vyhodou je, Ze Studovat mézu z domova a nemusia cestovat’ niekol’ko

hodin, ako je to pre Indiu typické.

3. Cina
Cinsky trh v oblasti online vzdelavania sa rapidne zvacsuje vd’aka velkému dopytu.
Krajina sa snazi zabezpecit’ pokrytie internetom i v odl'ahlych oblastiach, aby sa tento
trend mohol rozgirit’ aj do tychto miest. Rozvoj online vzdelavania v Cine podporuje
aj vysoko konkuren¢né prostredie mnozstva firiem poskytujicich sluzby v tejto

oblasti, ¢i uz vo sfére vzdelavania v Skolach alebo zamestnancov vo firmach.

4. Juzna Korea
Technologicky pokrok a pristup k vysoko-rychlostnému internetu podnietili zaujem
auspech online vzdeldvania v Juznej Korei. Statne organy podnikaju kroky na
podporu arozvoj distancnej vyuky v krajine, ale iza hranicami. Juzna Korea
poskytuje mnozstvo online kurzov, ktoré su pristupné vo vécSine krajin sveta

a dostupné v anglictine.
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5. Velka Britania
Iniciativa Statnych organov prispela vo velkej miere rozvoju a rastu zaujmu o online
vzdelavanie vo Velkej Britanii. Cielom krajiny je stat’ sa lidrom v oblasti distan¢ne;j
vyuky. Velkym benefitom pre Studentov su predovsetkym nizSie naklady, co byva

casto hlavnym dévodom ukoncenia $tadia (Debroy, 2017).

24

Spolo¢nost” Coursera, jeden z najvacsich svetovych poskytovatelov online kurzov na
svete, vypracovala Studiu, v ktorej sa objavila aj Statistika krajin, ktoré najviac vyuzivaji
sluzby Coursery. Top krajinou st Spojené Staty Americké s viac ako 4 milionmi

uzivatel'ov. Vysledné poradie je zaznamenané v grafe ¢. 27.
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Graf ¢. 27: Krajiny s najvacsim zaujmom o online vyuku spolo¢nosti Coursera (Zdroj: Coursera,
2016)

3.4 Svetové trendy v oblasti online vzdelavania

Ako posledné by som rada uviedla niekol’ko trendov, ktoré je dobré si vSimat’ a zamysliet
sa nad ich integraciou do produktu, tak aby firma bola schopna uspokojit’ potreby

zakaznikov.
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Portal Finance Online predpovedd, Ze v roku 2020 bude dopyt predovsetkym po:

3.4.1 E-learning v mobilnych zariadeniach

Mobilné vzdeldvanie prindSa viacero vyhod. Napriklad mobilné ucenie umoziiuje
Studentom ziskavat' vedomosti kedykol'vek a kdekol'vek. Pomaha tiez vyucujucim
pozorne sledovat’ vykon ziaka. Vyhody mobilného vzdelavania, ako st pristupnost’ a

flexibilita, budi umociiovat silu tohto trendu aj po roku 2020 (Nestor, 2020).

3.4.2 Spolocenské vzdelavanie

Spolocenské vzdeldvanie zahfiia jednoducht spolupracu medzi kolegami na pracovisku.
Mozu to byt neformalne rozhovory, fora, vzdelavacie krazky a informativne stretnutia.
Organicky charakter socialneho vzdelavania zarucuje vysoku efektivitu nakladov. Okrem
toho je socialne vzdelavanie pre vacsinu 'udi pristupné, otvorené, efektivne a pouzitelné
na moderné pracovisko vd’aka exponencidlnemu rastu socialnych platforiem a silnych

komunika¢nych nastrojov (Nestor, 2020).

3.4.3 Mikro-vzdelavanie

Mikro-vzdelavanie je metoda, ktora Studentom poskytuje malé¢ davky vzdelavacich
informacii, vdaka comu je zabezpeCené rychle prijatie vedomosti s vySSou mierou
ulozenia do pamite. Spociva teda v pontknuti Studentovi kratkeho (2-7 minttového)
vzdelavacieho bloku, ktory je efektivnejsi nez obsiahle a naro¢né texty. Takato forma
vzdelavania je extrémne efektivna predovSetkym u zamestnanych l'udi, ktori sa chcu

popri praci vzdelavat’ (Nestor, 2020).

3.4.4 Ucenie pomocou videi

Existuje vel'a dovodov verit’, Ze videa predstavuju budiacnost’ sposobu ucenia. Video je
vizudlne pritazlivé, interaktivne a putavejsie. VSetky tieto prvky pomahaji video obsahu
udrzat’ pozornost’ Studenta dlhSie ako iné formy vzdeldvania. Este lepsSie je, ze podporuje

rychle Sirenie vedomosti a pomaha k 'ahSiemu zapamitaniu si vedomosti (Nestor, 2020).
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3.4.5 Vyuzitie Big Data

Zhromazd’ovanim a analyzou dat moZu organizécie prispdsobit’ vzdeldvanie jedineCnym
potrebam svojich Studentov. Je mozné l'ahsie sledovat’ aktivity Studentov, aké chyby robia
a s ¢im maju najcastejSie problém. Systém potom poskytuje informacie, ktoré¢ umoznuju

upravit’ proces ucenia podl'a potrieb (Nestor, 2020).

3.4.6 Umela inteligencia

Umela inteligencia (Artificial intelligence — Al) sa stala jednym z najvacsich sucasnych
trendov v oblasti elearningu, ¢i uz hovorime o skolskom alebo firemnom prostredi. Tato
technoldgia v sucasnosti prenika do Zivota beznych l'udi a dokazuje akym spdsobom

mdze zmenit doterajsi spdsob vzdelavania a rozvoja zamestnancov (Nestor, 2020).
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ZAVER

Inovacéna ¢innost’ podnikov je vel'mi Sirokd oblast’ zdujmu a Casto je problematické ju
pochopit’ ako celok. Je dolezité si uvedomit’, Ze podnikové inovéacia ma vplyv na vacsinu
procesov vo firme (i ked’ obcas nepriamo), ale jej hlavnym cielom by malo byt vzdy

zvySovanie zisku.

Této diplomova praca mala za hlavny ciel’ zhodnotit’ podnikovu inovéciu a jej vplyv na
zahrani¢ny obchod prostrednictvom pripadovej Studie spolo¢nosti Y Soft, a.s.. Verim, ze
ciele prace som splnila i napriek narocnej situécii, ktorej nasS svet momentalne celi.
Stcasna kriza ovplyvnila vSetky svetové trhy a spdsobila znacné tazkosti v oblasti
zahrani¢ného obchodu. I napriek tomu je vSak potrebné mysliet’ na buducnost’ podniku

a snazit’ sa najst’ trzné prilezitosti i v takomto obdobi.

Inovacny projekt be3D Academy stoji na zaciatku svojho produktového Zivotného cyklu
a zatial mézeme len predpovedat’ jeho uspesnost’ na trhu ¢i vel’kost’ predajov na zaklade
naSich analyz. D4 sa povedat, ze to najtazsie ma zatial’ eSte pred sebou. To ako obstoji
v boji s konkurenciou bude zalezat’ na spravnych rozhodnutiach manazmentu a tvrdom

usili obchodnych zastupcov spolocnosti.

Tato diplomova praca zahtiiala tri hlavné kapitoly. Prva kapitola predstavovala teoretické
poznatky z oblasti blizkych téme diplomovej prace. Snahou bolo oboznamit’ sa so
vSetkymi dolezitymi faktami, ktoré existuju v oblasti inovaéného manazmentu Cci
zahrani¢ného obchodu. Sti¢ast'ou je aj popis pomerne modernych metod, napriklad tvorba

podnikatel'ského planu ,,lean canvas* ¢i vyuzitie ,,minimal valuable product®.

Ako klIicovu kapitolu vnimam kapitolu zameranu na analyzu sucasnej situécie,
predovsetkym z pohl'adu redlneho prinosu a vyuZitia v spolo¢nosti Y Soft. Analyzy, ktoré
som V tejto praci uviedla, predstavuju dolezity zdroj informacii pre manazment projektu
a vznikali na podnet vedenia firmy. Na zaciatku som skumala dovody vzniku tejto
inovacie prostrednictvom hibkovych rozhovorov s ¢lenmi vedenia projektu. Vdaka tymto
rozhovorom som pochopila SirSie suvislosti, ktoré mi pomohli v d’alSom progrese.
Délezitou sti¢astou vyskumu bola analyza spokojnosti zdkaznikov. Primarnym cielom je

naplnit’ potreby zakaznika a dosiahnut’ jeho maximalnu spokojnost’.
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Preto je potrebné monitorovat’ do akej miery sa to podniku dari. V poslednej Casti som sa
venovala analyze trhu a ekonomickych aspektov inovacie. Téato Cast’ je velmi ddlezita
z pohl'adu finanéného manazmentu i ked’ pomerne naro¢ne spracovatel'nd. Na zaklade
obchodného tajomstva spoloc¢nosti je ndro¢né preniknit’ do internych dokumentov

a ziskat’ potrebné data.

Vseobecnym problémom firiem je nizka aktivita v monitorovani ekonomickej situdcie
inovaénych projektov. Medzi tieto spoloCnosti patri aj firma Y Soft. Spolo¢nost’ do
projektu investovala vel'ké financné prostriedky a napriek tomu nedokaze ekonomicky

zhodnotit’ prinos investicie.

Poslednou ¢astou tejto diplomovej prace je kapitola pojednavajiica o mojich navrhoch
zlepSenia, kde som zhodnotila moznosti vyuzitia a spracovania zakaznickeho dotaznika.
Pre dosiahnutie dlhotrvajuceho vztahu so zdkaznikom je potrebné udrzovat kontakt
a venovat’ dostatocné Usilie komunikacii. Navrh z mojej strany je expanzia na nové trhy.
Navrhované trhy su z pohl'adu analytikov najsl'ubnejsie, pretoze v nich dlhodobo rastie
zaujem o online vyuku alebo sa zvySuje mnozstvo uzivatel'ov internetu. Na zaver som
upozornila na sucasné trendy v oblasti online vzdelavania. Je dolezité neustale sledovat’

situdciu vo svete, ktora sa rychlo meni a pokraovat’ v inovovani.
,,Inovdcia predstavuje rozdiel medzi lidrom a nasledovnikom* (Steve Jobs).

Ano, inovovat' nie je I'ahké. Ale je dolezité, Ze vo svete su podniky, ktoré vynakladaju
usilie na tato ¢innost’. Spolo¢nost’ Y Soft je jednoznacne inovativna firma so snahou
neustale napredovat’ a zlepSovat’ svoje produkty. Da sa povedat’, Ze v mnohych ohl'adoch
je uz teraz lidrom vo svojej oblasti. I napriek cyklickému rastu verim, ze spolo¢nost’

prekona sucasnt 1 buduce krizy a bude pokracovat’ v inovativnej ¢innosti.
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PRILOHA C. 1: Dotaznik spokojnosti uZivatel'ov be3D Academy

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

be3D Akademie — Dotaznik Spokojenosti

be3D Akademie je on-line kolekce lekei 3D tisku uréenych pro pedagogické pracovniky. Abychom vam mohli
T nadéle prindset 3D projekty, které najdou vyuZiti ve vasi vyuce, potfebujeme védét, zda a nakolk nage
lekce spliuji vade poZadavky a néroky.

Dékujeme za ¢as, ktery nasemu kratkému dotazniku vénujete.

YSoft be3D tym
*Required

1.  Email address *

2. Vyuzili jste v minulosti nékterou z lekci habizenych v ramci be3D Akademie ve své hoding? *
Mark only one oval.

Ano
Ne

3. Pokladate zdroje cbsazené v lekcich za dostacujici?

Mark only one oval.

Ne, nejsou dostacujici Ano, jsou dostadujici

4. Nachazite prolekce vyuZiti ve vasi vyuce?

Mark only one oval.

Vibec ne Ano, pro véechny vZdy najdu vyuZiti

5. Uvitali byste v lekcich vice interaktivnich materild, napfiklad videa? Pokud ano, napiste
prosim, o jaky druh interaktivnich materiald by se mélo jednat.



6. Hodnotili studenti projekty z lekci jako zajimave?

Mark onfy one oval.

Ne, hodnotili je jako nezajimavé a zbyteéné Ano, hadnotili je jaka velmi zajimavé a uzitedné

7. Myslite, Ze by $lo lekce vyuzZit k vyuce jednoho uréitého predmétu?

Mark only one oval.

Ano

Ne

8. Jake dalsi projekty byste v Akademii radi vidéli?

9. Je podle vas webova stranka be3D Akademie snadno pouZitelna a designové pékné
zpracovana?
Mark only one oval.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ne, je prili$ sloZita a ma otresny design Ano, je velmi lehce pouZitelna a stylova
10.  PFijde vam, Ze se na be3D Akademii nachazi dostatedné mnozstvi tréninkovych materiall?
iMark only one oval.
1 2 3 4 5 [} 7 8 9 10
Vibec ne

Rozhodné ano

11, Vzbuzuje ve vas be3D Akademie zajem o 3D tisk?

Mark only one oval.

Vibec ne Rozhodné ano

II



12.

13.

Doporucili byste be3D Akademii znameému?

Mark only one oval.

Vibec ne Rozhodné ano

Napada vas, jak bychom mohlilbe3D Akademii vylepsit?

This content is neither created nor endorsed by Google.
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PRILOHA C. 2: Sprievodny list k dotazniku spokojnosti zikaznikov be3D
Academy

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

SOFT f ¥ in O
VazZeni,

dékujeme za Vas zajem o 3D tisk ve vzdélavani a za to, Ze pouzivate tiskarnu Y'Soft be3D eDee spolu s
be3D Akademii.

Pravé pro nasi be3D Akademii pfipravujeme 10 novych lekci 3D tisku. Na prvni pétici lekci se mizZete tésit
uz zag¢atkem dubna, zbylych pét na Akademii dorazi v €ervnu.

Abychom vam mohli i nadale pfinaset 3D projekty, které najdou vyuZiti ve vasi vyuce, potfebujeme védét,
zda a nakolik nase lekce splfiuji vase poZadavky a naroky. V&nujte nam prosim chvilku svého ¢asu a
vyplrite kratky dotaznik zaméreny na pouzivani be3D Akademie: Odkaz na dotaznik.

3D tisku zdar!
YSoft be3D Academy tym

P.S.: Uz jste vidéli nase nejnovéjsi video o norské Skole, na které pouZzivaji tiskarnu eDee? Podivejte se, jak
jim to jde: eDee a jeho pouziti na $kole v Norsku. Ze nemluvite norsky? Nebojte, video jsme opatfili jak
teskymi, tak anglickymi titulky.

S pozdravem / Best regards

Douféme, 7e Vas email zaujal a dozvédéli jste se n&co nového Pokud nechcete do budoucna nase emaily dostavat, miZete se odhlasit z
odbéru.
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