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Anotace

Zamérem této bakalaiské prace s nazvem Prodejni strategie Internetu véci je predstavit
¢tenaifum problematiku Internetu véci a obchodu. Jak je naznaceno na zacatku, bakalarska
prace je rozdélena do dvou ¢asti. Jedna Cast je zaméfend na piedstaveni Internetu véci a
druha ¢ast pojednava o problematice obchodu a prodeje. V prvni ¢asti, kde je predstavovan
Internet véci, je rozebirana problematika jednotlivych siti jejich vyhod a nevyhod. Pisi o
tom, k cemu se dana sit’ hodi a jaké ma vyuziti v praxi. Nakonec je ptfedstaveno zafizeni,
které je mozné vyuzivat na danych sitich. Cast, kde se zabyvam obchodem a prodejem,
ukazuji rizné techniky a praktické rady, které jsou funkéni a nefunkéni. Navic ukazuji 1

chyby, které jsme udé€lali pti prodeji Internetu véci a diky tomu se jim mizete vyvarovat.
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Annotation

The aim of this bachelor thesis entitled Selling strategy of Internet of Things is to introduce
readers to the issues of the Internet of Things and Business. As indicated at the beginning,
the bachelor's thesis is divided into two parts. The first part is focused on introducing the
Internet of Things and the other part deals with issues of trade and sales. In the first part, |
am writing about 10T networks their advantage and disadvantage. Later on, I'm also writing
about which network is the best fit for each practical solution. In the end, you will find
devices possible to use in 10T networks. In the part about business and sales, I am writing
about practical advices for selling lIoT solutions and their success. In the end, | also
demonstrate mistakes that we did in selling IoT solutions. Thanks to this fact, you have
a chance to do not repeat these mistakes we did.

Keywords

Internet of things, 10T, sales, B2B sales, sales script, sales strategy,
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Uvod

Ve tietim rocniku jsem nastoupil na praxi do firmy, kterd vytvari IT feseni. Zde jsem m¢l
moznost se dostat k problematice Internetu véci. Na internim projektu, kde jsme testovali
technologie Internetu véci, jsme dosli do stadia, kdy nase feSeni je kompletni a miizeme
sdilet nase zkuSenosti o implementaci technologii a pfinosech pro firmu. Timto se dostdvam

k tématu a problematice Své bakalaiské prace.

Jednim z problému, co fesi kazda firma, je prodej bud’to produktii anebo sluzeb. Posledni
dobou je to kombinace obojiho. Pokud firma neprodava, tak nevyd¢lavéa zadné penize a bez
platicich zakaznika postupné ¢asem kazda firma zanikne. Proto kazda firma musi prodavat

a mit platici zakazniky, pokud chce na trhu existovat.

Vhodné je veédét, jak néco efektivné prodat, tzn. sco nejmensi namahou a nejlepSimi
vysledky. Pak se podivame na to, Ze obchod a prodej se da docela dobie skalovat napfi¢
odvétvimi a také to, ze do obchodu a prodeje se mize zatradit skoro cokoliv. Dale se budu
zabyvat ve své praci také tim, které véci funguji dobte, které uz moc dobie ne, a které vam

mohou klidné€ i1 uskodit.

Z tohoto diivodu chci najit ty nejpouzivanéjsi a nejoblibengjsi prodejni strategie a techniky.
Z obchodnich modelli se pak budu snazit vybrat ten nejlepsi nebo kombinaci obchodnich
modelid a prodejnich technik pro Internet véci. Do ndvrhu obchodnich modeli uz nebudu
zatazovat starSi, prodejni strategie a techniky a star$i druhy manipulace, i kdyz by mozna

fungovaly, protoZe nékteré jsou krajné neetické.

V zéavéru své prace nakonec vyhodnotim prodejni strategie a techniky, které budou nejlepsi

pro prodej feSeni Internetu véci.



1. Vysvétleni loT

IoT pochazi z anglického souslovi Internet of Things, které miizeme do Cestiny pielozit jako

Internet véci. Definovat pojem Internet véci miizeme nékolika moznymi zptisoby, naptiklad:

., Internet véci (anglicky Internet of Things, zkratka loT) je propojent jednotlivych zarizeni
prostrednictvim internetu bez aktivni ucasti ¢loveka. Zarizeni mohou byt treba automobily,
domaci spotrebice, nositelné doplitky nebo riizné senzory a cidla, které si spolu vymeénuji

informace nebo spolupracuji‘*

., “Internet véci” znamena: sit propojenych objektii (véci), které jsou jednoznacne
adresovatelné s tim, Ze tato sit je zaloZena na standardizovanych komunikacnich
protokolech, umoznujici vyménu a sdileni dat a informaci, jejichz analyzou bude mozné

docilit vyssi pridané hodnoty. *?

,,Pres mnoho technickych a provoznich otdzek, které vyplyvaji ze stranek problematiky
a koncepce internetu veci (Things) a riiznych vykladii toho, co internet véci je, a toho, co
slibuje, Ze prinese, se zda, ze panuje v§eobecna shoda, Ze internet véci umozni uzivateliim
a sdilenym objektum sdileni hladkym, automatizovanym zpiisobem. V této souvislosti slibuje
internet véci vytvoreni nové generace na siti internet, ve které se pohybujeme smerem
k celosvetové propojenosti predmétii, véci a objektii s vyraznym rozsirenim oblasti

puisobnosti internetovych aplikaci. ‘3

Z mych vlastnich zkuSenosti si pod pojmem Internet véci predstavuji propojeni zatizeni mezi

sebou tak, aby komunikovala mezi sebou bez nebo s minimalnim usilim ¢lovéka.

! Internet véci. MANAGEMENT MANIA [online]. 2016, 2016, 1 [cit. 2017-11-18]. Dostupné z:
https://managementmania.com/cs/internet-veci-internet-of-things

2 Internet vé&ci. 12ot.eu [online]. 2017, 2017(1), 1 [cit. 2017-11-18]. Dostupné z: http://i2ot.eu/internet-0f-
things/

3 BURIAN, Pavel. Internet inteligentnich aktivit. Praha: Grada, 2014. Privodce (Grada). ISBN 978-80-247-
5137-5.



Ve vysledku je to zdokonalena automatizace, ktera ma velkou pfidanou hodnotu jak pro

¢lovéka tak i pro spolecnost.

V podstaté se jedna o to, aby ¢loveék nemusel délat nékteré itkony manualné jako doposud,
ale aby bylo vSe zautomatizovano tak, aby véci, které jsou potieba, byly pfipraveny.
Napftiklad kdyz si ve€er nastavite budik na 6:00 hodin, se kavovar zapne v 5:55 hodin, abyste
si po ranu mohli vypit Cerstvou kavu. Nebo velmi oblibeny ptiklad s ledni¢kou, kdy lednicka
sama poznd, ze n¢jaka potravina chybi, sama ji objedna a nechd dopravit nejlépe dronem na
uréené misto (na tomto se pomalu snazi pracovat Jeff Bezostiv Amazon). Téchto ptikladt

muze byt snad nekone¢né mnoho a bude zdlezet jen na lidech a jejich kreativité.

1.1  Jak funguje Internet véci dnes?

Dnes je Internet véci, da se fici, na zac¢atku svych moznosti. Diky technologiim, investicim
a dal$im faktorm se posouva velmi rychle doptedu. Néktera zatizeni jsou pfipojena k vasi

domaci internetové siti a néktera jsou zase pripojena k sitim, podobnym mobilnim.

Na nasledujicich strankdch vam predstavim sité pro Internet véci, které jsou dnes jiz
dostupné a funkéni na izemi Ceské republiky. V zavéru kapitoly vam piedstavim a popisi

ruzna funkéni zatizeni, kterd se daji koupit a zprovoznit na jedné z téchto siti.

1.1.1 WIFI

WIFI je lokélni bezdratova sit’ a tvoii zaklad chytré domécnosti; z anglictiny Smart Home.
Je to asi nejbéznéjsi pfilezitost, kde se bézny smrtelnik miize setkat s Internetem véci.
Vétsinou zéklad chytré domécnosti tvoii pravé WIFI a rychlé pfipojeni k internetu. Pak uz

staci chytra zatizeni, co Se daji pfipojit k internetu nebo jiné siti.

Google nedavno piedstavil doméaciho hlasového asistenta Google Home. Ten zajistuje, aby
vaSe domacnost byla ,,Chytra“. Propojuje pfedevSim produkty od Googlu, takze vam tieba
ptipomene schiizku z kalendare, zapise novou, piecte emaily, nastavi teplotu na termostatu,

pusti hudbu, zhasne svétla a dalsi. A to je jedna z mnoha moznosti vyuziti Internetu véci.
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Amazon ma svoji hlasovou asistentku Alexu, ktera je pomérné shodna s Google Home,
Cortanou ¢i Siri. Diky témto asistentim se da ovladat domacnost, jak je uvedeno vyse. Jedna
Z nejveétsich vyhod je automatizace a naplanovani akcei, které se opakuji denné ¢i tydné.
Naptiklad zapindni topeni v 16:00 hodin a vypinani v 21:00 hodin. DalSim ptikladem miize
byt ovladani klimatizace ¢i vétrani. Poptipadé se zapadem slunce rozsvitit svétla a zatahnout

zaluzie.

1.1.2 Bluetooth

Ne vSechno musi komunikovat pies WIFI, pro néktera zatizeni staci jen Bluetooth. VétSinou
to neni tak chytré jako ptes WIFI, protoze to neni ptipojené k internetu, ale mezi sebou to

komunikuje. Zejména se toto pouziva u reproduktori nebo sluchatek.

V roce 2014 predstavila asociace pro Bluetooth verzi 4.2, kterd se bude vice hodit pro IoT.
Protoze mé vylepSenou bezpecnost a vétsi objem pienosu dat. Taky je moznost piistoupit
K internetu diky 6LowPAN (IPv6 Low-power wireless Personal Area Network - IPv6 nizko

energetickd bezdratova osobni sit)).

1.1.3 LPWAN

LPWAN z anglického Low-Power Wide-Area Network volné pielozeno jako nizko
energeticka siroko dosahujici sit. A je pod ni vétSina dnesnich fungujicich zatizeni. Neni to
jedina sit’, na které mohou senzory komunikovat. Existuji tfeba dalsi sité jako Cellular, Mesh

Networks, Local RF a dalsi.

Pro LPWAN je charakteristické, jak je z nazvu patrné, ze se jedna o sit’ s velkym dosahem
a s malou spotiebou energie. Vyhodou nebo nevyhodou, zalezi na thlu pohledu, maze byt
energie, kterou spotfebovava. JelikoZ spotiebovava malo energie, tak nedokaze zasilat velké
objemy dat ani je pfijimat. To znamen4, Ze se nehodi upln¢ ke v§emu. Nicmén¢ na spoustu
véci staci malé objemy dat v fadu jen nckolika bajtl. Ja osobné v tom vidim spi§ vyhodu,
jelikoZ technologie baterii neni tak daleko, aby mohla zatizeni fungovat déle. Senzory, které
odesilaji informaci pomoci LPWAN, vétSinou funguji na principu, Ze se zapnou jen pri

zméné stavu Ci néjaké akci nebo za urcity ¢asovy interval.
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SigFox-LPWAN

SigFox - LPWAN je francouzska firma poskytujici LPWAN sit’, ktera v roce 2012 spustila
svoji sit’. V soucasné dob¢ je tato firma nejvetsi poskytovatel sité pro IoT senzory na svéte.
V Ceské republice spolupracuje s firmou Simple-Cell, kterd vyuZiva infrastrukturu

T- mobilu.

SigFox je typickym pfedstavitelem pro LPWAN, jelikoz senzory komunikujici na SigFox
sitich mohou odeslat maximalné denné 140 zprav a mohou 4 zpravy piijmout. A velikost
zpravy bez hlavicky a informaci o pfenosu miize byt maximalné 12 Bajtl. A pfijmout zpravu

muze jen o velikosti 8 Bajti.

Senzory, co jsou dodavané pro SigFox (vim z vlastni zkuSenosti), funguji zatim 1épe nez
konkurence a je jich mnohem vétsi mnozstvi a vétsi vybér. Napiiklad parkovaci senzory,

teplotni ¢idla, jednoucelova tlacitka, GPS trackry a dalsi...

Tabulka 1: Porovndni SigFox

Vyhody Nevyhody
Nizka spotteba energie Maly pocet zprav
Dlouha zivotnost senzoru (baterie) Nizky objem dat k poslani 12 Bajta
Rozsiteni sité a cely ekosystém Uzaviena sit’ a musi se platit

Zdroj: vlastni

12



Inoggy (byvalé RWE) zacalo pilotni program na odpocet plynu diky senzorim IoT na siti
SigFox. Za nasazeni a pouzivani senzoru si Inoggy uctuje 35 K¢&/mési¢né, a to neni piilis

drahé na novou technologii.

\\\
& 3

Customer IT
l\?\ Secure s HTTPS
e IP connection -—
§ -
Remote Monitoring
Sensor Nodes SIGFOX Gateway SIGFOX Cloud

Obrazek 1: SigFox technologie
Zdroj: Upraveno dle http://www.libelium.com/wp-content/uploads/2016/05/diagrama_sigfox_libelium.jpg

LoRA-LPWAN

LoRaWan je dalsi LPWAN sit’ pro IoT. LoRa Alliance je oteviend neziskova organizace.
Kazdy, kdo chce, se tak muze stat partnerem LoRa Alliance a budovat infrastrukturu
LoRaWan. Ptirovnal bych to k takovému Linuxu ve svété softwaru. Samoziejmé pro to,
abyste se stali Cleny, jsou potieba penize. Nicméng¢ tato politika dost pomaha v rozsifovani
sité po celém svété. LoRu v Ceské republice pomahaji integrovat Ceské Radiokomunikace

(CRA).

Maximalni délka zpravy je od 52 do 222 Bajti. A uvadi se, Ze zpravu je mozné posilat

Vv intervalu okolo 5 minut. (VSe zéalezi na infrastruktuie dan¢ho uzemi).

Vznik LoRa Aliance se datuje roku 2015 s cca 35 ¢leny. Da se usuzovat 0 velkém rozvoji
aliance, vzhledem k tomu, Ze na zacatku roku 2017 ma jiz LoRa Alliance pies 420 ¢lent,

ktefi se podileji na rozvoji eko-systému.
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Tabulka 2: Porovnani LoRa
Vyhody Nevyhody

V¢Etsi datovy objem zprav 52 Bajta Ekosystém neni tak daleko

Oteviena sit’ -

Neni to jen jedna firma -

Zdroj: vlastni

Existuji i dalsi LPWAN sité jako Wireless MBUS, Waco 868 a dalsi. V ptedchozim jsem

zminil ty nejvyznamnéjsi v tuto chvili jako SigFox a LoRa.
Dalsi LPWAN sité tieba Wireless MBUS nebo WACO 868.

e Wireless MBUS pouziva pasmo 868 a 169 MHz a maximalni délka zpravy je 255
Byta
e WACO 868 bézi v pasmu 868 MHz a maximalni délka zpravy je 255 Bytu

1.1.4 Narrow Band - loT

Narrow band — 10T (NB — 10T) je nova technologie, a proto k této technologii neni mnoho
informaci. Diky projektu Internetu véci, na kterém pracuji ve firmé¢ KOMIX, jsem mél

moznost se setkat se zastupci spolecnosti Vodafone. Vodafone pravé spousti NB-10T.

V ¢em je NB-IoT tak ptevratné? Je to diky tomu, Ze funguje na stejnych frekvencich jako
sit¢ pro mobilni telefony. Ve vysledku nepotiebujete budovat Zadnou dalsi infrastrukturu
jako u siti SigFox a LoRa. To dava Vodafonu zna¢ny naskok v tom, Ze ma infrastrukturu

pfijimaci jiz vybudovanou.

Dalsi vyhodou mize byt oproti GSM modulu, Ze se dokaze chovat podobné jako zafizeni na
SigFox nebo LoRa siti. To znamena velkou uspornost, pii které ma baterie podobnou

zivotnost jako u ostatnich LPW AN siti. Zalezi na poc¢tu zaslanych zprav a pouzivani zatizeni.
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Podobné jako u GSM modulu je ptenos dat ptes SIM kartu. Je moznost vyuzit jesté mensi
¢ip a ten pfid¢lat na zakladni desku zafizeni z diivodu uSetfeni mista. Pfedpoklada se, ze ma

1 mensi energetickou naro¢nost.

Hlavni nevyhodou je, Ze Vodafone ma jen infrastrukturu, ale samotnd zafizeni nevyrabi.
Bohuzel ted’ neni dostatek vyrobcii a dodavatell, ktefi maji pln€ funk¢ni zatizeni. VEtsina
vyrobct ma jen prototypy. Pied€lani zatizeni neni zas tak slozité, modul se muze ptidat i do

nékterych funkénich zatizeni, které nejsou primarné vyrobeny pro NB-IoT.

Uttovani za vyuzivani Narrow Band — IoT je podobné jako u platby za datové pienosy
u bézného tarifu. Pfedplatite si pocet objemu dat, které pak mate kazdy mésic moznost
vyuzit. Stejné jako u SigFox nebo LoRa jsou datové ptenosy velmi malé a podobné tém v 80.
- 90. letech minulého stoleti. Relevantni obchodni piipad pro vyuziti NB-IoT by se mél
pohybovat v fadu kB. Pokud by to mélo piekrocit fady kB, tak se pry vyplati pouzit jinou
technologii. Timto se dostavame k cené, ktera ndm nebyla fecena, ale bylo ndm naznaceno,

ze ceny budou dost vysoké, protoze jsou nastavené pro cely evropsky trh.

Tabulka 3: Porovndni NB-10T
Vyhody Nevyhody

Infrastruktura je stejna jako pro mobilni o
Technologie je hodné na zacatku

telefony
Zabezpecené telefonni pasmo Pocet vyrobct zatfizeni
Neomezené zasilani zprav za den Cena za ptfenos zprav

Zdroj: vlastni

1.2 Historie a vyvoj IoT

Pocatky a definice Internetu véci jako takového sahaji k roku 1999. Tehdy byl tento termin

asi poprvé pouzit a zpopularizovan Kevinem Asthonem.
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Pocatek Internetu véci muze sahat i daleko do historie, kdy si lidé predstavovali, jak bude
vypadat budoucnost. Za prvni pocatky Internetu véci se vSeobecné povazuje rok 1832.
V tomto roce se podafilo sestrojit Baronu Schillingovi elektromagneticky telegraf. V roce
1833 se Carlu Friedrichu Gaussovi a Wilhelmu Weberovi povedlo to samé a za pomoci

telegrafu a specidlniho kodu byli schopni komunikovat na vzdalenost az 1200 m.

Znamy fyzik a vynalezce Nikola Tesla, ktery vynalezl naptiklad asynchronni motor nebo
stiidavy proud, se také zabyval sdilenim a propojovanim pifedméti. A jeho vizionaiské
mySlenky budouciho vyvoje v tomto jsou: ,pokud by byla bezdrdtovost perfektné
aplikovana, cely sveét by se tak zménil v jeden velky mozek, vsechny véci by se staly soucasti
jednoho redlného a rytmického celku ...a nastroje, skrz které bychom toho byli schopni, se

mohou podobat dnesnim telefoniim. Clovék bude moci takovy pristroj nosit ve své kapse®.*

Britsky matematik a zakladatel moderni informatiky Alan Turing pise ve svém ¢lanku v
Computing machinery and intelligence z roku 1950, ze ,, ...Ize také prohlasovat, Ze je dobrym
tahem poskytnout stroj s temi nejlepsimi smyslovymi organy, jaky Ize za penize koupit a pak
Jjej ucit chapat a mluvit anglickym jazykem. Tento proces by mohl byt stejny, jako bézné uceni
ditéte™. Poukazuje tim na piredstavu, Ze by stroje mély myslet a dokonce i komunikovat.
Diky jeho vynalezu Turingova stroje, ktery pokud mu jsou déna vSechna pravidla jazyka,
m¢él by byt schopen odpovidat na otazky stejné jako ¢lovék. Jeho myslenky se timto velmi
ptiblizily pojeti Internetu véci a jeho dnesnich konceptd. V soucasném pojeti Internetu véci

by stroje mély komunikovat mezi sebou bez lidské pomoci.
Casova fada Internetu véci:
1832 — Elektromagneticky telegraf

1844 — Samuel Morse poslal prvni zpravu v Morseové abecedé

4 KENNEDY, John B. When Woman is Boss: An Interview with Nikola Tesla. [online]. © 1998-2013 [cit.
2017- 10-24]. Dostupné z: http://www.tfcbooks.com/tesla/1926-01-30.htm

5 TURING, A. M. Computing machinery and intelligence. Mind [online]. 1950, &. 49, s. 433-460 [cit. 2017-
10- 24]. Dostupné z:http://www.csee.umbc.edu/courses/471/papers/turing.pdf
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1926 — Rozhovor s Nikolaem Teslou, kde zminuje svoji vizionaiskou myslenku
1950 — Clanek Alana Turinga pro Computing machinery and inteligence

Arpanet vznikl v roce 1969 a byl u n&j poprvé vyuzit protokol TCP/IP. Tento protokol dal

zaklad dneSnimu internetu a navrhu World Wide Webu.
1974 — Pocatky protokolt TCP/IP
1984 — Byl ptedstaven doménovy systém

1989 — Britsky védec Tim Berners-Lee vynalezl World Wide Web (WWW) v roce 1989.
Pozdéji také vytvoril i prvni webovy prohlize¢. Vynalezl univerzalni jazyk html, kterému
rozumél kazdy pocitac, a nezaleZelo na opera¢nim systému. To vSe pfi jeho praci v Evropské
organizaci CERN. CERN pozd¢ji sdilel vynalez se svétem bez naroku na jakoukoliv

odménu.

1999 — Kevin Asthonem fekl pojem Internet véci.

2008 — Zrozeni Internetu véci

2011 — Byl spustén protokol IPV6 — 27128, ktery postupné nahrazuje protokol IPV4

¥ 19
193 1fkk 1926 1450 ’?‘iﬁ] " Eﬁ My 008 201
i L=l e
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Obrazek 2: Casovd osa loT
Zdroj: Vlastni

1.3 Zarizeni pro Internet véci

V této kapitole uvadim dostupna a funk¢ni zafizeni, ktera jsou k dostani na trhu. Pro kazdou

z vySe uvedenych siti predstavuji alespon tfi kusy hardwaru.
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Zatizeni pro sit’ WIFI:

Prvni zafizeni, které bych chtél pfedstavit pro sit’ WIFI, je chytry domaéci asistent. Jestli bude
od Googlu, Amazonu nebo jiné spolecnosti je ve vysledku irelevantni, bude zalezet na

dalsich zatizenich, ktera budete doma pouzivat.

Asistent Google Home (viz ptiloha A) se pohybuje okolo 4 000,- K¢. Co umi? Dokaze vam
naplanovat schiizku, zapsat seznam véci na nakup, prehravat hudbu, ovladat chytry termostat

nebo chytré zarovky.

Dalsi ze zatizeni, které muzete provozovat na domadci siti WIFI, je jiz zminénd chytra
zarovka. Cena chytré zarovky Phillips Hue (viz ptiloha B) je okolo 700,- K¢ za ks. Philips
Hue dokaze meénit barvu podle nastaveni (pfilezitosti), rano pii vstavani vam dokaze

simulovat vychod slunce a samoziejmosti je ovladani na dalku.

Jako posledni z chytrych zafizeni pro sit WIFI bych ptedstavil chytry termostat. Google
Nest (viz piiloha C) termostat stoji okolo 7 500,- K¢&. Za tyto penize termostat umi
piizpusobit teplotu v byté nebo domé podle dennich potieb uzivatele. Nastaveni teploty je
mozné dalkove ovladat pomoci mobilni aplikace. Naptiklad je moZné v urcitou denni dobu
zapnout vytapéni nebo klimatizaci v dobé ranniho vstavani, pfi odchodu ztlumeni teploty
a opé&t zapnuti vytapéni pii ocekavaném piichodu z prace. Na no¢ni hodiny je mozné nastavit
nizsi teplotu vhodnou pro spanek. Pti zimni dovolené je moZzné domacnost temperovat
a vytapéni zapnout pred planovanym piijezdem. Timto feSenim se da uSetfit velké mnoZstvi

energie a finanénich prostiedkd.

Zatizeni pro sit’ Bluetooth:

Jak vyplyva z moznosti sit¢ bluetooth, tak jeji nékteré moznosti jsou omezené. Zatizeni,
ktera se daji na siti bluetooth pouzivat, jsou reproduktory, jichz je velké mnozstvi. Ceny za
reproduktory se pohybuji od 300,- K¢ do 10 000,- K¢.

Podobna zafizeni jsou sluchatka. Pouzivaji se pro vystup zvuku. Ceny sluchatek jsou
podobné, mohou byt od 500,- K¢ do 10 000,- K.
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Jako posledni chytré zafizeni pro sit' bluetooth jsem vybral chytry naramek.
Xiaomi Mi Band 2 (viz ptiloha D) stoji okolo 700,- K¢ a dokaze métit spoustu véci,
naptiklad: pocet krok, spankovou aktivitu, pocet hodin sezeni a mize vas také upozornit na

to, Ze uz jste se dlouho nepohybovali a je vhodné se ze zdravotniho hlediska protahnout.
Zatizeni pro sit’ SigFox:

Hardware pro sit’ SigFox uz mize byt o dost zajimavé;jsi, protoze vétSina populace se neméla
Sanci setkat s zadnym podobnym zatizenim. Specifika sit¢ SigFox jsem uvadél vyse a na to

jsou navazana i zatizeni.

Prvni zafizeni, které jsem vybral pro sit’ SigFox je Sens’it 2.0. (viz ptiloha E). Zafizeni stoji
okolo 1 700,- K¢&. Prednosti tohoto ¢idla je méfeni vice veli¢in, napiiklad: teplota, osvétleni,
zaviené nebo oteviené dvete, pohyb a dal$i. Je to senzor, na kterém se daji dobie

demonstrovat moznosti vyuziti sit¢ SigFox.

Druhy senzor, co jsem vybral, je parkovaci ¢idlo. V budoucnu se lidé budou bézné setkavat
s timto &idlem. Parkovaci &idlo (viz ptiloha F) od Ceské firmy CITIQ stoji okolo 4 000,- K¢&
za kus. Pfi velkém mnozstvi cena razantng klesa. Parkovaci ¢idlo v porovnani s ostatnimi je
velmi primitivni, protoZe neumi nic jiného nez detekovat zaparkované auto na parkovacim
misté. Velkou pfednosti je Zivotnost baterie, kterd by méla podle vyrobce vydrzet piiblizné

8 let.

Posledni ¢idlo, které miize byt zajimavé, je senzor na monitorovani véelich ula. Funguje tak,
7e senzor je vlozen pod véeli ul. Cidlo na zakladé méfeni vahy dokaze fict véelaii, kolik
medu je uvniti v Glu. Poptipadé cidlo ur¢i, jestli Ul je pofad ve vodorovné poloze a mize
méfit teplotu v ulu jako pridanou informaci, kdyz by se s ulem néco délo. Cena tohoto cidla

se pohybuje okolo 12 000,-K¢.
Zatizeni pro sit’ LoRa:

Cidla, ktera existuji pro SigFox, tak vét§inou existuji i pro sit LoRa. Vétsinou se trochu lisi

Vv protokolu pfenosu zprav a v délce zpravy, jinak vyuziti ¢idel je skoro totozné.
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Jedno zajimavé zafizeni, co mame pro sit’ LoRa, je RFID ¢tec¢ka HF cipu (viz ptiloha G). Je
od Ceské firmy Solidus Tech, cena se pohybuje okolo 2 000,- K&. Nejlepsi na ¢tecee je
snadnost implementace, protoze nejsou potieba zadné draty, staci priSroubovat na zed’ a je

mozné monitorovat vstupy ¢i dochazku.

Cidlo, které se déla i pro sit’ LoRa, je GPS tracker (viz p¥iloha H). Jde o klasické sledovani
pomoci GPS signalu, bohuzel GPS spotiebuje hodné energie, a proto vydrz baterie je v fadu

tydnd, pak se musi dobit. Cena LoRa GPS trackru se pohybuje okolo 2 500,- K¢.

Posledni ¢idlo je pro chytré zemédélstvi, taktéz se déla jak pro sit’ LoRa tak SigFox. Cidlo
méfi vlihkost pidy, ovzdusi a teplotu. Diky tomu mohou péstitelé 1épe planovat zavlazovani
a Setfit vodou. Tyto senzory také vyrabi firma Solidus Tech. Nakup senzoru se pohybuje
okolo 3 000,- K¢.

Zatizeni pro sit’ Narrow Band — 10T:

U Narrow Band — IoT, jak jsem zminoval vyse, je tato sit’ novinka od VVodafonu a existuji
zatim vétSinou jen prototypy zatfizeni. Proto neni mozné uvést zadné zatizeni pro komercni

nasazeni.
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2. StavIoT v CR

Diky ptilezitosti, kterou jsem ziskal ve firmé KOMIX, jsem zjistoval, jak si Cesko vede
Vv pokryti LPWAN sitémi a v Internetu véci. Pokryti LPWAN sitémi je jedno z nejlepsich
v Evropé. SigFox na jafe 2018 pokryva 92% Gzemi Ceské republiky a LoRa okolo 90%.

Obrazek 4: SigFox pokryti
Zdroj: https://www.iot-portal.cz/mapa-pokryti/

Obrazek 3: LoRa pokryti
Zdroj: https://www.iot-portal.cz/mapa-pokryti/
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A co se tyce Ceskych mést nad 20 tisic obyvatel a konceptu smart cities (chytra mésta), ktera
vyuzivaji technologie IoT pro zlepSeni komfortu ziti obyvatel, jsou vysledky celkem
zajimavé. PoCet mést v Ceské republice nad 20 tisic je asi 70. Od zastupct obci jsem ziskal

okolo 40 odpovédi.

Vyzkum zacal diky tomu, Ze jsme cht€li s nasim chytrym feSenim oslovit mésta, ale nevédéli
jsme, jak na tom jsou s konceptem smart cities a jak dobie znaji tuto problematiku. Praveé
tyto informace jsme potfebovali védet, abychom mohli zéstupce mést oslovit s relevantnim

feSenim.

Domluvili jsme se, Ze tyto informace bych mohl vyuzit do své bakalaiské prace, a proto jsem
m¢l ziskani téchto informaci na starost. Zacal jsem tim, ze jsem si nasel mésta nad 20 tisic

obyvatel. Déle jsem shan¢l kontaktni informace na zastupce mést, hlavné emailové adresy.

Nasledné jsem si vytvofil formuldf na ziskani informaci v Google Forms, kde mi obcas
nevyhovovalo to, Ze jsem nemohl vytvafet podminky v dotazniku. Napfiiklad kdyz dotdzani
odpovi moznost NE, tak ho to posle na posledni stranu. Tato funkce funguje velmi omezeng.
Jinak s ni¢im dalSim jsem nemél vét$i problém a prace se ziskanymi daty je velmi dobra

v Google Forms.

Piedposledni krok bylo vytvofit péknou Sablonu na email, co budu rozesilat v mailu. Tu jsem
vytvarfel v marketingovém programu MailChimp na tvorbu newslettrii. Kde je moZnost
vytvofil hezkou Sablonu. Nasledné jsem v MailChimpu neposilal emaily, protoZze vétSinou

tyto emaily kon¢i v komer¢nich sdélenich s ostatnimi emaily, které vétSina lidi necte.

Narozeslani emailt jsem vyuzil $kolni emailovou adresu. Odesilani nasledné probihalo pies
rozhrani v Gmailu kvili sledovani poctu otevienych emailii a také emailové Sabloné.
Nakonec jsem odesilani emaili jesté¢ jednou zopakoval po 2 dnech, abych zvysil pocet

odpovédi. Nakonec, jak jsem zminil vyse, jsem ziskal okolo 40 odpovédi od zastupclh mést.

22



Slyseli jste nékdy o Smart Cities (chytrd mésta)?

Ne, 2

Graf 1 - Priizkum o smart cities
Zdroj: vlastni

Mate ve vasem mésté néjaké chytré reseni?

Neuvedeno, 2

Graf 2 - Priizkum o smart cities
Zdroj: vlastni

Moje zavéry po tomto vyzkumu jsou, Ze ¢eskd mésta jsou na koncept Smart Cities dobie
pfipravena, ted jen zéleZzi, jak to uchopi a postavi se k tomu. Z toho vyplyva, Ze polovina

¢eskych mést uz néjaky druh chytrého feseni testuji nebo pouzivaji.

Jeden ptiklad za vSechny miiZze byt Kolin, ktery testuje chytry svoz odpadu diky senzoriim
v popelnicich a chytré parkovani. Maji vlastni aplikaci Smart4City-parkovani, kterd vam
fekne, jestli je v oblasti néjaké volné parkovaci misto, ¢i popfipadé si miizete nastavit
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notifikaci, kterd vas upozorni, kdyz se misto uvolni. A krom¢ toho muzete pies aplikaci
parkovani zaplatit. Staci, kdyz zadate dobu parkovani a SPZ. Nakonec to vSe zaplatite

debetni ¢&i kreditni kartou.

Planujete pofrizeni néjaké chytrého reseni?

5 B (prazdné)
B Reseni uz mame 0%

21% \

B Ano planujeme to tak
priblizné do 5 let
13%

Ne
5%

(2 roky)
29%

B Ano, ale nevime kdy
32%

Graf 3 - Priizkum o smart cities
Zdroj: vlastni

Dalsi mésta planuji pofizeni chytrého feSeni, ale nevédi kdy. Néktera mésta uz maji vizi a
uz asi tusi, co by jim mohlo pomoci. TakZe je mozné, Ze se v dohledné dob& dockame ve
meéstech chytrych feseni co nejvice. Navic je prekvapivé, ze 21% uz né€jaké chytré feSeni ma,

coz je zajimavé.

Ale je skoda, Ze n€ktera mésta porad nemaji v planu potfizeni Zadného feSeni. Mozna je to
jen momentalni postoj zastupitelstva a vedeni mésta, ale za rok za dva véfim, Ze se postoj

mést to muze zménit.
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Vize mést o konceptu Smart Cities

= Ano
51%

Graf 4 - Prizkum o smart cities
Zdroj: vlastni

Co se tyce vize, tak jsou mésta rozdélena skoro totoZné€ na dva tabory. Ty, co maji vizi a ty,
co nemaji. Coz je trochu zavad¢jici S porovnanim, Ze vétSina mést chce néjaké chytré fesend,
ale nemaji dostatek informaci k rozvinuti vize. VétSina mést se priklani k moznosti testovani.
V ptipadé kladného zjisténi jsou zastupci obce presvédceni o moznosti nahrazeni stavajiciho

feSeni v mésté a pomoci chytrého feseni zlepsit blahobyt obcanti.

Firemni sféra a industry 4.0

O primyslu 4.0 slySeli snad vSichni lidé, s kterymi jsem mél moZnost mluvit. Pro pfedstavu
to vétsinou byli lidé jako vyrobni, technicti nebo produktovi feditelé. Co se tyce konceptu a
jejich vize ohledn¢ primyslu 4.0 neni moc velka, ¢aste¢né to miize byt tim, ze velka ¢ast
firem neni vlastnéna ¢eskym vlastnikem a musi ¢ekat na schvéleni od zahrani¢niho vlastnika.
Dale to taky miiZze byt nechut’ néco ménit, ¢i délat néco navic a riskovat, Ze se to nepovede

a investice bude zbyte¢na poptipad¢ strach ze ztraty pracovniho mista.

Pojem Internet véci znala vétSina dotazanych, ptiblizné 70%. I kdyZ pojem IoT znali, tak si
nedokazali predstavit realné vyuziti ve vyrobni praxi nebo nasazeni do vyrobniho provozu.
Asi je to dano tim, Ze se o tom pofad jen mluvi, ale v redlném prostiedi to mélo kdo vyuziva,
natoz nékde ve vyrobe. Dost Casto se da najit ptilezitost, kde to mize danému podniku usetfit

zdroje, jak penézni, tak lidské.

25



VétSina firem je jen ve fazi testovani technologie Internetu véci. Nikde potfadné nedoslo
k n¢jakému velkému nebo masovému nasazeni ¢idel. Technologie uz na to existuji, bohuzel,
dokud se to masové nenasadi, tak nikdo nebude moci fict, kde ma technologie jesté rezervy
a co je potieba fesit a kde mohou nastat problémy. To je mozna dalsi z ditvodt, pro¢ nikdo

neimplementuje technologii Internetu véci, protoze zde vznikaji obavy z nehospodarné
investice.
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3. Obchodni modely a techniky vhodné pro prodej IoT

Na zacatek by bylo dobr¢ si fict néco o tom, co je to prodej/obchod, jak funguje a jaky byl
jeho vznik a novodoby vyvoj, kde se pohybuje prodej/obchod a jak by mél vypadat v dnesni
dobg, aby splioval zasady etiky.

Definice obchodu podle Jana Laibla zni takto: ,,Obchod je vyména néco za néco, pricemz
jeho hlavnim cilem je oboustrannd spokojenost. Obchodnik je ten, kdo umi uspokojit potreby
zdakaznika a ten by mél byt zase spokojeny s obchodem, ktery uzavrel prostrednictvim
obchodnika. Tedy pokud zdkaznikovi nabidnete néjakou hodnotu, je normalni, Ze za ni

dostavate protihodnotu. ““ °

S touto definici naprosto souhlasim. Jan Laibl uvadi jest¢ rozdil mezi obchodnikem
a prodejcem. ,,7Ti, kteri nehledaji a neresi potreby zdkaznika* nazyva Jan Laibl prodejci.

Obchodnikem nazyva Clovéka ,,co hleda a resi potreby zakaznika *.

Jinak feCeno prodejce nezajima nic jiného, nez prodat za kazdou cenu a ptitom vy jeho

produkt ani nechcete, protoze ho nikdy nevyuzijete.

3.1 Historie obchodu

Pteskoc¢ime dobu, kdy v pravéku probihal sménny obchod, lidé vyménovali (obchodovali)
s masem, kiizi a bobulemi z diivodu absence mény, posuneme se do doby, kdy zacal vznikat
moderni obchod. Prvni velky pokrok byl, kdyz lidé zacali pouzivat n&jakou univerzalni

ménu jako kameny (drahé kovy) a dalsi.

Posuneme do doby kolem roku 1850. Prodej si vyslouzil svoji Spatnou povést, kterou do
dnesnich dni pfizivuje spousta nekalych prodejcii. Bohuzel, jak tomu byva, tak se nasli
zlodé&ji, ktefi chtéli okrast lidi. Kolem roku 1850 v Spojenych statech americkych zacali
stavét interkontinentalni Zeleznici. Na stavbu Zeleznice potiebovali hodné lidi, tak do USA

pfislo okolo 180 000 tisic ¢inskych imigranti. Pfinesli sebou i tradi¢ni medicinu, kdy

® LAIBL, Jan. Ne! ja nic nechci!. Praha 10: Jan Laibl, 2014. ISBN 978-80-260-6951-5.
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prodavali hadi olej, ktery se vyrabél z jedu ¢inského vodniho hada. Ten jed obsahoval z 20%
analgetickou latku a prodévali to na bolest kloubii. Pozdéji si toho v§imli zlod¢ji a vyrobili
napodobeninu hadiho oleje a tvrdili, Ze je z chiestySe. Ve skutec¢nosti to byl jen olej, voda
a koreni a tato nahrazka nefungovala. Nejznamé;jsi z prodejct falesného hadiho oleje byl

Clark Stanleys.

Dalsi z vyznamnych milniki byl rok 1916, kdy na svétové obchodni konferenci fekli, Ze
prodejce neboli obchodnik je povolani. Postupné rostla touha po tom, jak prodej zdokonalit.
V roce 1920 Ford Motor Company zacal s tréninkem lidi v prodeji, aby 1épe prodavali auta

a dokazali poznat svého zékaznika.

Postupem ¢asu se objevovaly spousty zptsobu prodeje, které se ted’ povazuji za manipulaci.
Jako utok na emoce muzu zminit zptsob, ktery pouzivali hlavné prodejci bibli pfi door-to-
door sales (prodeji od dveti ke dvetim). Nebo pozd&ji manipulativni otazky, kdy na otazku
nelze fict ne jako napiiklad: Chcete ptece, aby vaSe déti mély to nejlepsi vzdélani. Tento

zpuisob natlaku se pouzival okolo roku 1940.

V roce 1968 pfisla firma Xerox s inovativnim feSenim prodeje spiSe uz obchodu, protoze se
zacali zamétovat na zdkaznika a jeho potieby a priddvali vétsi hodnotu nez jen prodej a to
informaci. Vypadalo to tak, Ze obchodnici informovali o produktech a jako by nic

neprodavali.

Pozdéji v roce 1980 se objevil konzultativni zptsob prodeje, ktery byl zaloZen na konceptu,

kteryz vyuzivala firma Xerox. Jejich strategii bylo pomoci zakazniktim.

V 90. letech se pak zacaly vyuzivat modely, kter¢ si zakladaly na budovéani vztahu a orientaci
na zékaznika. O téchto postupech by se dalo fici, Ze se s né¢jakymi modifikacemi vyuzivaji

dodnes.

Na prelomu tisicileti sSe v USA dostal do popiedi zptuisob prodeje zalozeny na win-win
(oboustranna spokojenost) zplisobu prodeje. To znamend, Ze pro obé strany to ma smysl
a piinos uzaviit spolu obchod. A tento model je moralni a miizeme se s nim setkat i v Ceské
republice. Lidé ho pouZivaji v kombinaci s modely z 90. let. Tato kombinace zpiisobil

prodeje tvoii eticky obchod.
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3.2  Obchodni strategie v dnesni dobé

Obchody se v dnesni dob¢ uzaviraji z mnoha piipadi podle stejného vzoru, ale zalezi na
velikosti zakazky. Firma aktivn€ oslovi zédkaznika, nebo zékaznik si firmu najde a sam ji
kontaktuje, bud’'to emailem nebo telefonicky. Nésledné piichazi na fadu osobni schiizka, kde
se projednaji klic¢ové zalezitosti jako cena a termin dodani. Osobnich schiizek mize byt od
jedné az neomezen¢, zalezi na slozitosti. Schiizky probihaji nejcastéji do doby, nez se

podepise smlouva.

3.2.1 Obchodni strategie pro osloveni zakaznika

Inbound-marketing — je, kdyz vytvofite smysluplny obsah pro potencionalni zakazniky.
Uzivatelé internetu pfistoupi pies tento obsah na vas web. Diky zajimavému a uzite¢nému
obsahu je vétsi pravdépodobnost, ze u vas potencionédlni zdkaznik nakoupi. Poptipad¢ je

muzete kontaktovat, pokud mate moznost naptiklad diky sbéru kontaktt.

Social Selling — nema nic spole¢ného se socialnim prodejem, ale je spojen s prodejem pies
socialni sité napiiklad Facebook, Twitter nebo LinkedIN. Posledni dobou social selling se
pouziva na LinkedINu, protoze je to profesni socialni sit’. Muzete tam psat blogové
ptispévky, takZe se inbound marketing posledni dobou pouziva i na LinkedINu diky

moznosti psat piispévky a moZnosti sbéru kontaktii a automatickych odpovédi.

See Think Do Care — je obchodni model ptedstaveny Googlem. Hlavné pro prodej na
internetu. Kazdé slovo znamena jinou akci zékaznika. Podle slov je to rozdéleno do 4 krok.
Prvni krok See znamena, ze kdyZ uzivatel internetu prochazi webové stranky nebo kouka na
televizi, tak uvidi reklamu, naptiklad jako banner nebo video. To miize byt prvni nebo

popfipad¢ druhé seznameni s produktem.

Po ¢ase pokud v ném zacne riist potieba vlastnit né¢jaky takovy produkt, tak se dostdvame ke
kroku dvé — Think, kde zakaznik zvazuje nakup produktu. Pfemysli nad nakupem, ud¢la si
ruzné pruzkumy, precte si recenze, zajde na Heureku a podiva se, co je nejlevnéjsi. Zatim
nenakupuje, to se déje az v kroku tii — Do. Tam probiha samotna akce nakupu. Care
znamena, ze by se e-shop mél o zdkaznika starat. Napiiklad se zeptat, jak je s produktem

spokojen. Poprosit ho o napsani recenze. Nabidnout mu dalsi produkty, které by se mu mohly
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hodit k tomu, co uz koupil. Poslat email se zajimavym a hodnotnym obsahem na vasich

strankach. Diky tomu je mnohem vétsi Sance, ze u véas nakoupi znovu.

Prodejce musi byt pfipraven na vSechny kroky zakaznika. Mit reklamu, ktera zachyti
pozornost potencialniho zakaznika. Mit kvalitni obsah na strankdch naptiklad porovnani
produktii a konkurence. Mit fungujici E-shop. Musi byt pfipraven se o zakaznika starat, jinak

je velka pravdépodobnost, ze uz u n¢j nikdy nenakoupi.

Telefonovani — se ted’ z pohledu vSech modernich technologii, postupti, pfesahu socialnich
siti a internetu do obchodu mize zdat trochu zastaralé. Nicméné ve svété obchodu ma
telefonovani potad svoje misto. Patii k jedném z nejrychlej$ich a mozna i nejefektivnéjsich.

Je pravda, Ze vétSina obchodu se po telefonu neuzavira, ale zalezi na typu zbozi.

Jak se vyvijely rizné obchodni modely, tak se vyvijelo i telefonovani a uz nestaci jen
n¢komu zavolat a fict, proddvam XYZ, a zakaznik to koupi. To vétSinou neustdle délaji

zaméstnanci call-center, kde pouzivaji staré call-scripty’.

Jak uvadi Casto Martin Princ ve své knize, tak prodejci v telefonech pouzivaji slovo nabidka
a mnoho potencidlnich zdkazniki je proto jiz v po€atku odrazeno déle pokrac¢ovat v hovoru,
protoze jim pofdd né€kdo néco nabizi. Existuji 1 dal$i zakdzana slova jako napfiiklad:
nezavazna nabidka, vyjimecny produkt, skvéla-nejlepsi cena. Spi§ navrhuje vést telefonat
jako rozhovor a ziskat z hovoru, co nejvice informaci. Timto zptisobem se pokusit navazat

vztah se zakaznikem.

Jsou dva pfistupy jak postupovat pii telefonovani a vybéru kontaktti, komu zavolat. Svrchu
pyramidy nebo od spodu pyramidy.

Svrchu pyramidy znamenad, ze volate CEO nebo fediteli.

Od spodu pyramidy znamena, ze volate fediteli IT, vyrobnimu fediteli nebo produktovému

fediteli nebo marketingovému fediteli CMO nebo technickému fediteli CTO.

7 Call script: postup jak telefonovat a vést telefonat
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Co rozhoduje o tom, jestli zikaznik néco koupi?

Vétsina odbornikt tika, Ze je to emoce. Jaka emoce? Nékdo mé zalozeny prodej na strachu
napt. televizni média, farmaceutické spoleCnosti, néktefi politici anebo neméné znami
»smejdi“, kteti vam tikaji nebo naznacuji ,,.kup to, nebo umftes*. VEtsin€ prodejci to funguje
dobie a lidé vétSinou podlehnou tlaku a strachu. Podle mého minéni tohle neni v poradku.
Pokud se setkate s prodejcem, co se ve vas snazi vyvolat strach, tak i kdyz nekoupite, tak

vam to dost Casto pokazi den a nedokéazete premyslet nad ni¢im jinym.

Emoce, kterou vyuziva vétSina etickych prodejcti, jsou pozitivni emoce jako zvédavost
a radost. Zvédavost v potencidlnim zdkaznikovi mizete vzbudit. Kdyz najdete to, co ho trapi
a va§ produkt mu dokaze pomoct. Miizete zédkaznikovi nabidnout ukazku feSeni jeho

problému. Ve vétsin€ ptipada fekne ano.

Emoce radosti vétsinou vznika, kdyz zékaznik diky feseni zvladne Iépe vyuzivat Cas, rychleji
feSit potenciondlni problémy ve vyrobé€, uSetfit vyraznou sumu penéz, zkratka uSetfeni

starosti.

Dalsi véc, co je pii prodeji velmi dillezit4, je budovani vztahu se zékaznikem. Kdyz se mu
budete snazit néco prodat, tak vam na zacatku bude malokdo véfit. Proto je dulezité nelhat,
nevymyslet si, nenadsazovat, byt divéryhodny, upfimné se zajimat o druhého a mit jen ty
nejlepsi tmysly. Nakonec, kdyZ je obchod uzavien, je stejné dobré obcas se se zakaznikem
potkat nebo zavolat a zeptat se, jak se mu dafi. Dost Casto se stane, Ze koupi néco dal§iho

nebo vam nékoho doporuci.

SPIN — je zptsob prodeje, Co zminuje Jan Laibl ve své knize: ,,Metoda SPIN

Jak to udelat, aby vam zdkaznik rekl: ,, To potrebuji, Feknéte mi o tom vice!”? Presné tohle,
umi metoda SPIN. Je 10 sice stara metoda, ale porad velice efektivni. Jejim cilem je, abyste
nasli potrebu zdakaznika a on si ji zdaroven uvédomil. Teprve potom mu lépe prodite jeji
FeSeni. Diive nez si zakaznik potrebu uvédomuje, je zbytecné prodavat. SPIN je zkratkou
nékolika slov, které nazyvaji urcity typ otdzek, které zdkaznikovi poloZite. Cim chytiejsi

otazky budou a ¢im lépe je poskladate, tim lepsi vySledky prijdou.
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S — Situacni otazky
Jsou to veétsinou otevicené otazky, kterymi si zakaznika kvalifikujete. Zjistujete jeho soucasny
stav nebo fungovani. Cilem otazek je zjistit, jaké by mohly byt potieby zakaznika a lépe tak
vytvorit otazky, které budou nasledovat, tedy otazky problémoveé.
Priklady otazek:

o Jak resite ve vasi firmé ucetnictvi?

o Jak dlouho vam trva doruceni zasilky?

o Jake nadstandartni sluzby mate v povinném ruceni?

P — Problémové
Problémové otazky jasné ukazuji, zda ma klient néjaky problém a potrebu resit ho. 1
V pripadeé, Ze si ji neuvédomuje, je cilem potiebu objevit. Jsou to nejcastéji uzaviené otazky,
kde odpovéd’ je pouze ANO/NE. Pokud potiebu objevite, vite, jaké budou implikacni otdzky.
Priklady otazek:

e Jste spokojeni s vysi platby za vase ucetnictvi?

e Resite reklamace zdkaznikii, kteii dostali pozdé svou zdsilku?

o Uz se vam stalo, Ze jste nékdy pichnul?

| — Implikacni
Tyto otdzky maji za kol prohloubit uvédomeni zakaznika, Ze problém je potieba resit. A
pokud ho nevyresi, miZe to mit neZzadouci nasledky. Jsou to vétsinou oteviené otazky a diky
nim pak miizete snadnéji predstavit reSeni zakaznikovi.
Priklady otazek:

e Jak moc to zatézuje vas financni rozpocet?

o Co udélaji vasi zakaznici, pokud se to bude opakovat?

o Jak jste to resil?
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N — Nelze nekoupit
Zde se uz jen zeptam, co by zdakaznikovi prineslo vyreseni probléemu. Aby si vice uvedomil,
Ze je podstatné ho resit. Jsou to vétsinou oteviené otdzky, neni to vsak podminkou.
Priklady otazek:

o Jak byste pouzil usetiené finance?

o (o byste rekl na to, ze by se vam uz zZadna zasilka nezpozdila?

o Jak byste si idealné pral vyreseni situace, pokud byste znovu pichnul? “®

FAB — technika pro popis produktu nebo feseni, kterou zminuje Jan Laibl ve své knizce:
,,FAB — Feature, Advantage, Benefit v prekladu Viastnost, Vyhoda, Uzitek. Tato metoda
patii dle mého nazoru K nejucinnéjsim. At uz nabizite jakykoliv produkt, sluzbu, myslenku,
resent, zkratka vse co miize byt spojené s prodejem, ma tento produkt tri zakladni parametry:

vlastnost, vwhodu a uzitek. **°

Ptiklad, jak to miize vypadat v praxi:

Vlastnost — Toto pero ma specialni inkoust pro psani, ktery se da smazat.
Vyhoda — Diky tomu muzete piepisovat vlastni text.

Uzitek — Takze pfist¢ uz nikdy nebudete muset nic Skrtat a elegantné piepisete sviij text.

3.2.2 Metody pro kvalifikovani zakaznika

Na obchodni schiizce, kdyz prodavate vétsi feseni, tak potfebujete zjistit, jestli je to viibec
relevantni zékaznik pro vés a jestli jednate se spravnym clov€kem. Pomoci modeld ho

kvalifikujete, jak hodné€ s nim mate pracovat a jestli to ma smysl mu vénovat pozornost.

BANT Budget Authority Need Time — BANT je jeden z modeld, co se da pouzit. Jak
anglicky nazev napovida, tak Budget znamena, zda-li jsou vasi zakaznici solventni a maji

dostatek finan¢nich prostfedkl na nakup vaseho feSeni. Authority piedstavuje oznaceni o

8 LAIBL, Jan. Ne! ja nic nechci!. Praha 10: Jan Laibl, 2014. ISBN 978-80-260-6951-5.
 LAIBL, Jan. Ne! ja nic nechci!. Praha 10: Jan Laibl, 2014. ISBN 978-80-260-6951-5.
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tom, Ze Clovek, se kterym jednate, ma pravo rozhodovat o nakupu. Need neboli potieba
predstavuje to, ze zékaznik potiebuje ¢i chce vase feSeni a pokud ne, tak mu muzete
nabidnout néco jiného, co mu pomuize vyiesit jeho problém nebo jeho skrytou potiebu. Time
oznacuje to, zda-li ma cenu fesit obchod ted’, protoze naptiklad je konec fiskalniho roku
a zakaznik potfebuje uzaviit rozpocet pro fiskalni rok. Po ukonceni fiskalniho roku jim

muzete nabidnout moznosti sluzeb.

GPCT (Goals, Plans, Challenges, Timeline) — tento model vymyslela spole¢nost Hubspot,
ktera tvoii CRM pro mensi podniky.

Goals (cile) — jsou proto, abyste védéli, kam podnik mifi. Co chce zakaznik ziskat od toho

feSeni a co mu to ma vyiesit. Napiiklad chce usetfit vic penéz, predejit ztratam zdroji a dalsi.

Plans (plany) — znate cile podniku, tak se ptate, jak téch cili chtéji dosdhnout, co maji
v planu implementovat a udélat pro dosazeni cili. MuzZete se zeptat, jak v minulosti

probihaly implementace jinych feSeni. CoZ muZe byt pro vas cenné informace.

neinvestuje penize jen, aby dosahla cile. VétSinou nakoupi jen tehdy, kdyz se sou¢asnym
feSenim neuspéji a nedokézou piekonat vyzvu (problém), ktery ted’ maji. TakZze jim tento

krok pomtize v tom, Ze si uvédomi, Ze to sami asi nedokdzou vyfesit.

Timeline (¢asova posloupnost) je podobny jako u BANTu. Prosté potiebuje védét, do kdy

potiebuji vytesit problém.

3.3  Rozdily v obchodnich modelech podle zikaznika

Dobry zpiisob obchodu ¢i prodeje se da skdlovat napii¢ odvétvimi. Hlavni rozdily pak
najdeme u prodeje rychloobratkového zbozi jako naptiklad kosmetika, elektro, obleceni
apod., velkych a slozitych feSeni, co jejich implementace zabere tieba klidné i jeden rok.
Dalsi rozdil najdeme v tom, jestli je to mala firma (poptipad¢ jednotlivec) nebo obrovska
korporacni firma, kterd ma pres 1000 zaméstnanct anebo je to statni zakazka, kde feSeni

nakupuje stat.
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Tabulka 4: Rozdil mezi zdkazniky

Pravdépodobné zakazky
bez vybérového tizeni.
Nemaji zahrani¢niho

vlastnika

Zakaznik Vyhody Nevyhody
Maly pocet decision
makert. D4 se 1épe
pracovat se zdkaznikem
Malo penéz za zakazky
Mala firma

Zakazky jsou malé

Stiedni firma

Vétsi pocet lidi, co déla
finélni rozhodnuti.
Pravdépodobné zakazky
bez vybérového fizeni.
Nemaji zahrani¢niho

vlastnika

Penize za zakazky jsou
VEtSi a zakazky jsou také

vEtsi nez u jednotlivee

Velké korporace

Vybérové tizeni, kde
nemusi rozhodovat cena,
ale nejlepsi feSeni. Velke

penize za zakazky.
Dlouhodobé zakazky klidné

i viadu let

Tézké na osloveni

Statni zakaznik

Velké penize za zakéazky.
Dlouhodobé zakazky klidné

i v fadu let

Vybérové tizeni, které
vyhrava nejnizsi nabidka,

ale ne nejlepsi feSeni

Je potieba dlouhd ptiprava
na zakazku, a to znamena

vetsi ndklady
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Bez vypsani zakazky neni

mozné uzaviit obchod

Zdroj: vlastni
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4. Navrh obchodnich modeli vhodnych pro IoT

Pti navrhovani obchodnich modeli pro Internet véci budeme vychazet z podnikatelského
platna (Business Model Canvas) od Alexandra Osterwaldra. Kde uvadi 9 ¢asti pro navrh,
vytvoteni nebo popsani obchodniho modelu. Ja se zaméfil primarn€ na jednu ¢ast s ndzvem
Distribu¢ni kanaly (Channels). V této ¢asti mate popsat pii sestavovani obchodniho modelu
kanaly, ptes které se dostanete k zakazniklim. Tudiz ve vysledku se jedna popis prodejnich

strategii a technik.
Prvni strategie:

Pro prodej Internetu véci bych pouzil strategii zalozenou na SEE THINK DO CARE. Tato
strategie, jak jsem uvadél vyse, je zaloZen na pokryti vSech ¢tyf krokd nakupu zakaznika.
V B2B je dilezité mit dobré jméno a reference. To vyuzivaji hlavné velké firmy jako IBM,

Microsoft a Accenture.

Pokryti kroku SEE by bylo sloZeno z offline marketingu, co ted’” déla nase firma jako
navstéva konferenci, udrzovani dobrych vztahli se stavajicimi zdkazniky. Tak i z webové
prezentace Cisté jen na [oT. Vytvofil bych doménu tietiho fadu Cisté jen na KOMIX IoT.
Pravdépodobné ve stylu www.iot.komix.cz. Na této doméné bychom mohli prezentovat ¢isté
nase feSeni pro Internet véci, které nabizime, plus tvofeni smysluplného a relevantniho

obsahu pro potencionélni zdkazniky, coz nedéla moc B2B firem.

Piiklady relevantniho obsahu: Rozdil mezi sitémi SigFox a LoRa, sdileni nasich zkusSenosti
se sitémi, moZnosti zabezpeceni pomoci Internetu véci, vyhody, které to pfinasi podnikiim

a dalsi. ..

Tato strategie je trochu pasivni, ale ve vysledku mize vzdycky podpofit ostatni obchodni
strategie. Je pro firmy, co ted’ fesi néjaky problém a potiebuji ho vyftesit. Diky dobré webové

prezentaci naleznou firmu, kterd jim mlZe pomoci vytesit jejich problém.
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Druha strategie:

Tato strategie je mnohem aktivnéj$i nez predchozi. Je zaloZzen na telefonickém osloveni
jednoho pracovnika z firmy a nasledném domluveni schiizky. Tuto obchodni praktiku jsme

testovali v praxi.

Zvolili jsme pfistup na zéklad¢ zkuSenosti mych kolegtl, volat ze spodu pyramidy. Snazili
jsme se dovolat technikim nebo vyrobnim feditelim, protoZze ti jsou pro nas
nejkompetentnéjsi osobou, co se tyce naSeho nabizeného feseni. KdyZ jsme byli schopni
dohledat jméno tohoto ¢lovéka, nejcastéji na LinkedINu, tak jsme méli mnohem vétsi Sanci,

Ze nas zaméstnanec z recepce spoji s ¢lovékem, s kterym chceme mluvit.

Uspésnost telefonatu s pfanim o spojeni s n&jakym ¢lovékem, jehoZ jméno znate, byla 100%.
Vétsinou se ani recepéni neptali, pro¢ chei spojit nebo co potiebuji, a pokud se zeptali, tak
stacCilo fict, Ze potfebuji s panem XYZ domluvit véci ohledné vyroby. Ne vzdycky, kdyz vas
ptepojili, tak se podafilo osobu na druhé stran¢ zastihnout. To bylo zptisobeno riiznymi

faktory jako napftiklad jednani, schiizky...

Na grafu ¢islo 5. miiZete vidét uspéSnost prepojeni s ¢lovékem, kdyz znate/neznate jeho
jméno. Proto jsme pak na zakladé GspéSnosti vyhradné vybirali firmy, kde bylo mozné

dohledat yméno vyrobniho nebo technického feditele.
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Uspésnost prepojen
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Graf 5 - Uspésnost prepojent
Zdroj: vlastni

Call-Scripty, které jsem pouzival:
1) Dobry den mluvim s panem XYZ?

U telefonu Petr Priicha z KOMIX

Radi bychom s vami sdileli nase zkuSenosti o implementaci Internetu véci u nasich

zakazniku? Jako Cepro, Prakab nebo Zentiva.
Budete mit pristi tyden cas?...
2) Dobry den mluvim s panem XYZ?

U telefonu Petr Priicha z KOMIX

Radd bych se svdami pobavil na téma Internetu veci a sdilel s vami naSe zkuSenosti o

implementaci, které jsme délali u nasich zakazniku jako je Cepro, Prakab nebo Zentiva.
Mel byste chvili casu na setkani? Pristi tyden, napviklad?

Tyto dva call-scripty jsou na mutj vkus hodné agresivni. Hlavné prvni z nich mi viibec nesel

fikat a neznél jsem pfi telefonovani v pohod¢ a mluvil jsem u toho hodné rychle, protoze se
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mi nelibil. Tak proto jsem ho trochu upravil s vedoucim na call-script €. 2. Ten byl o poznani
pro me lepsi. Vic se mi libil a mnohem Iépe se mi fikal, takze i proto mél teoreticky lepsi

vysledky.

Uspé&snost Call-script(
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Graf 6 - Uspésnost Call-Scriptii
Zdroj: vlastni

Existuji vétSinou jen 3 odpovédi, co vam odpovi druhd strana: Ne, Ano, Mozna.

NE a ANO, u toho poznate, co vam chce zakaznik sdélit. U MOZNA je to jiné, ta odpovéd’
je vétsinou ,,zavolejte mi pozdéji, ted’ to nechei fesit®, nebo ,,poslete mi vic informaci do
emailu®. PoSlete mi vic véci do emailu miZe byt takovy NE d€kuji, nemame zajem (jinym
zpusobem), nebo vazné chce vic informaci. Problém je u toho, Ze kdyz poslete ¢loveéku
email, tak Sance, ze s tim clovékem budete jest¢ nékdy v kontaktu, je dost malé. Pfiblizné
z 15 emailti, co jsem rozeslal ohledné IoT, tak jsem neziskal ani jednu odpovéd’. Kdyz jsem
nasledné tém lidem zavolal, co si o tom mysli, tak mi fekli, Ze je to nezaujalo, nebo Ze je to

hezké, ale neni to ted’ pro n€, nebo Ze o tom nerozhoduji.

Nakonec, kdyz jsem ziskal trochu vic diivéry v sam sebe a vic zkuSenosti s telefonovanim,
tak jsem si call-script upravil podle sebe a podle toho, co mi odpovidali lidé. Kdyz jsem
pouzival tento call-script, tak jsem byl vic uvolnény a nem¢él jsem s tim takovy problém

a dokazal jsem ten rozhovor vést jako, kdyz normalné mluvim s ¢lovékem.
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3) ,,Dobry den mluvim s panem XYZ?
U telefonu Petr Priicha z KOMIX
Mate na mé chvilku?

Nase firma se zabyva Internetem veci. Chci se zeptat, jestli jste nekdy slysel o Internetu

veci? “
Pokud ne, tak jsem se to snazil vysvétlit néjak takto:

,Je to chytré zarizeni a chytra sit, nema to zZadné draty a Zivotnost baterie 5-7let az 10

U nekterych senzorii.

Priklad z praxe miize byt: mdte chatu a nemdte tam internet ani elektrinu a nechcete je tam
zavadet. Tak si poridite senzor jako je tento a miizete mérit treba teplotu, aby vam neklesla

pod 4 °C a pohyb dveri (zabezpeceni proti vioupani), popripade dalsi veci...

Pokud odpovédél, ze slySel, tak jsem vétSinou pokracoval v rozhovoru, jestli tieba
premysleli, ze by vyuzili IoT? Dale jsem se snazil si S potencialnim zakaznikem domluvit

osobni schiizku.
Tento call-script byl pro mé nejpiijemnéjsi a taky mél nejlepsi vysledky viz graf 6.
Treti strategie:

Tato strategie je uz jen doplnéni o tom, jak vhodné postupovat na obchodni schiizce pro

podepsani smlouvy a uzavieni obchodu.

Napisu, jak by méla probihat prvni schiizka s klientem, kdyz si po telefonu s nim domluvim

schuzku.

1) Zakladem je pfijit v¢as. Velkou roli hraje ziskani dobrého dojmu pfi predstavovani. Dale
je vhodné se snazit budovat korektni vztah zaloZzeny na ziskani divéry. Pro rozmluveni

klienta, se hodi pokladat oteviené otazky, na které se neda odpovedet jen ano nebo ne.
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2) Dilezité je se snazit pochopit, jak funguje jeho firma, co délaji, pro¢ to délaji, jaké jsou
jejich prilezitosti. Pokud porozumite jejich firme, tak mizete pouzit metodu SPIN a snazit

se najit jejich potiebu, pokud ji sami nefekli.

Napftiklad pro Internet véci mlize znit takto:

,,Jak resite zabezpeceni ve vasem aredlu?

Stava se vam nekdy, zZe vam nekdo ukradne benzin?

Jak moc velké ztraty vam to prindsi?

Co byste rekl na to, ze budete védet o tom, kdyz se vam nékdo pokusi ukrast benzin? “

Vzbudim v zdkaznikovi zvédavost a muzu mu predstavit elektronickou plombu na
zabezpeceni nadrzi s benzinem. Pokud by se to pokusil nékdo oteviit, tak bude muset porusit
plombu a kdyz ji porusi, tak plomba vysle signal. Pfi popisu plomby je vhodné pouzit metodu
FAB.

3) Budu védét, ze zakaznik ma potiebu tento problém fesit. Dost pravdépodobné to na jednu
schiizku bude stacit a pokusim se domluvit dalsi setkani, kde se budou feSit podrobné&;jsi
nalezitosti. Pokud bych vychazel z modelu BANT, tak na dal$i schiizce musim zjistit uz jen
BT-A. Pti dal$im jednani se probira navrh feseni, a proto z vétsiny ptipada piijdou lidé, kteti

jsou kompetentni k rozhodovani o nakupu.

Poté je dulezité zjistit, jestli je feSeni rentabilni pro ob¢ strany a jestli je mozné zacit nékdy
Vv dohledné dobé& implementovat. Pti souhlasném jednani je mozné zakazku podepsat a zacit

fesit integraci.

Po zavedeni feseni je dobré udrzovat dobry vztah se zakaznikem (vas$im kontaktem) a je
ptihodné zavolat jen tak a zeptat se, jak se dafi? I kdyZz nechcete nic prodat. Pokud bude
zakaznik spokojeny, tak vdm rad podékuje za vyteSeni problému a mozna s vami uzavie i

dalsi obchod nebo vés doporuci nékomu jinému.
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5. Hodnoceni navrZzenych modeli

Pro hodnoceni navrzenych strategii jsem se ptal zkusenych obchodnikti u nas ve firmé¢, jaky
maji nazor na navrzené prodejni strategie pro Internet véci. Domluvil jsem si s nimi osobni

schiizku pro hodnoceni prodejnich strategii.

Na zacatku jsem jim vzdy pfedstavil prodejni strategii. Nasledné po piedstaveni strategie
jsem pozadal 0 zhodnoceni strategie na stupnici od 1 do 10 (10 znamena ano tento strategie
je vynikajici). Také jsem obchodniky od nés z firmy poprosil o zp€tnou vazbu na navrzené
strategie. Jelikoz jsem chtél veédét, jaké techniky by pouzili oni, nebo jak by prodejni
strategie vylepsili, tak jsem pokladal otazku, co byste na navrzenych strategiich popripadé

zlepsili?
Prvni strategie — webova prezentace
Hodnoceni: 10z 10,72z 10,8z 10

Komentai: ,,Dobrd internetova prezentace se vzdycky hodi a v dnesni dobé je i potreba. |
Kdyz nékdo bude cist know-how, co budeme sdilet, tak krom potenciondlnich zdakaznikii Si to
miize precist i nase konkurence a dame jim know-how zadarmo. | Dobrd internetova stranka
je potieba, obcas z toho miize byt i kontakt na zakaznika, ale nejde na to moc spoléhat,

protoze mam malou moc ovlivnit zdkaznika pres web.

Vylepseni: ,, Nic | Daval bych pozor na sdileni naseho know-how. | K webu ti toho moc

neporadim, protoZe v tom nejsem expert na prodej pres internet.
Druha strategie — call-script
Hodnoceni: 72 10,5210,6z10

Komentat: ,,Veétsina odbornikii na telefonovani ti neschvali otazku, mdte na mé chvilku?
Podle mé je to slusnost, ale zalezi na oblasti, kde clovek prodava, v call centru na to 100%
nemaji ¢as se ptat na takovéto otdazky. V rozhovoru bych pokracoval trochu déle a ptal bych
se na otazky treba: zkouseli/ resili jste loT ve vasi firmé? | MozZna podstata celého IoT neni

o tom, Ze to nema draty a baterie vydrzi dlouhou dobu. Prezentoval bych to spis jako, Ze
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Internet véci meni byznys a celé podnikani, jde o tu digitalizaci. Dat, ktera muze diky 10T
sesbirat z vyrobniho procesu, je neuveritelne mnozstvi. Nekteré firmy chtéji uz misto
produktii prodavat sluzbu a diky Internetu véci a dat z toho je to mozné. | Ten call-script je

trochu kostrbaty. Je potieba ho trochu uhladit. **

Vylepseni: ,, Néektere veci tam mas zbytecné sloZité a ta polozend otazka (ohledné Internetu
veci) se mi nelibi zkus polozit otdzku treba: zkouseli jste implementovat IoT u vdis ve firmé?
Nebo jak daleko jste s loT ve vasi firme? | Jak jsem Fikal ve zpétné vazbé loT neni o prodeji
zarizeni, ale spis o transformaci byznysu a digitalizaci v§eho mozného. | Chtelo by to mit
Jjasné definované otazky a mit pripravené odpovédi na to, C0 ti rekne clovek na druhé strané,

at je to profesionadlni a nejsi zaskocen “.

Treti strategie — schiizka

Hodnoceni: 7210,8z10,9z10

Komentai: ,, Potom co si sednete a prohodite si par slov mimo byznys, zacni s oznamenim:
Nechte nds pochopit vas byznys. Jak fungujete? Co déldte? Kde se nedari? | Orientovat
schiizku urcité na zakaznika, co jim to prinese a co resi a ukazat jim moznosti digitalizace. |
Urcité by stalo mozna zminit néjakou pripravu na schuzku. Je diileZité prijit véas a to
vyzaduje najit si adresu a taky je dobré se naucit jméno protéjsku nazpamét, protoze je to

I3

trapné hledat v mobilu jméno clovéka na recepci. *

Vylepseni: ,, Viz feedback | Nezapomeri si vymeénit vizitky nebo kontakty na sebe na zacdtku.
Musis si davat pozor, at’ v osobni roviné nejste moc dlouho, ta schiizka musi byt efektivni.
Ty vedes rozhovor, tak to musis ohlidat. | Ve vysledku ta schiizka mi prijde dobre postavena,

nemam k tomu Zadné vyhrady.,,
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Z7.avér

Na zacatku své bakalaiské prace s nazvem Prodejni strategic Internetu véci jsem si stanovil
cil najit nejlepsi a nejoblibenéjsi prodejni techniky. V pocatku jsem si myslel, Ze prodejnich
strategii a technik bude obrovské mnozstvi a také, ze si z nich budu moct vybirat. Postupem
Casu jsem zjistoval, ze v obchodu jak v B2C nebo B2B neni zas tak veliky rozdil. Ve
vysledku porad prodavate lidem a lidé maji své potieby, zajmy a cile. Jak jsem jiz zminoval
v uvodu, obchod se da do jisté miry Skalovat a piekvapilo, mé jak hodné je to podobné. Proto
neni uvedeno mnoho prodejnich strategii, ze kterych jsem mohl vybrat ty nejlepsi pro
Internet véci. Nakonec hodnotim kladné vybér prodejnich technik i navrh prodejnich

strategii a jejich hodnoceni od zkuSenych obchodnik.

Jeden z problémt, se kterym jsem se potykal, byl najit hranici, co je a co neni Internet véci
hlavné v prvni ¢asti, jelikoz je velké mnozstvi siti, na kterych mohou komunikovat zafizeni
mezi sebou. Proto jsou v prvni ¢asti uvedeny jen ty nejdulezitéjsi sité a zatizeni, se kterymi

jsem se mohl setkat.

Taky jsem byl udiven nékolika v&cmi. Naptiklad kolik zastupcli z mést mi odpoveédélo na
muj dotaznik a také, ze mi neékteti odpoveédeli a poptali hodné §tésti ve studiu. Coz pro mé
bylo ptijemné piekvapeni, ze lidé potad ¢tou (nevyzadanou postu) a dokonce jsou ochotni 1
pomoci. Druhym velkym piekvapenim pro mé bylo to, Ze telefonovani lidem neni zas tak
désivé. Ano néektefi lidé se s vami nechtéji bavit, protoze je miZete zastihnout v nevhodny
okamzik. Ale nestalo se mi, Ze by na m¢& byl nékdo opravdu osklivy nebo mi nadaval. Coz

jsem docela ocekaval.

V¢étim, Ze moje bakalarska prace pomuze k rozsifeni povédomi o Internetu véci a obchodu.
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