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Resumé

Tato bakalarska prace se zabyva marketingem informaéniho systému HERAKLES.
Informaéni systém HERAKLES je vyvijeny spole¢nosti DRINGS, s. r. 0. Turnov, kde jsem
vykonaval v prubéhu 3. ro¢niku studia oboru Manazérska informatika TU Liberec
odbornou fizenou praxi. Na zacatku se zaméfim na popis daného systému a jeho vyuziti.
Dale provedu analyzu firmy a jejiho konkurenéniho prostiedi. DilezZitou souéasti této prace
bude také stanoveni segmentu zakaznikt a umisténi daného produktu na trhu informaénich
systému. A v neposledni fade stanoveni komunikacni strategie firmy vici svym

zakazniktm, jako nejdulezitéjsi cast této prace.

This bachelor project solved marketing of information system HERAKLES. The
information system HERAKLES is being developed by Drings. s. r. 0 company. I was
performing my long-term controlled practice during the third school year at the TUL there.
At the beginning I focused on analyzation of that system and its usage. Next [ made analyze
of company and its competitors. An important part of this project will be to assess a
segment of customers and position of this product on information system’s market. The last

thing was to gauge the communication strategy between the company and its customers.



SEZNAM ZKRATEK:

CD-R - Compact Disc - Read

CRM - Customer Relationship Management

EIS - Executive Information System

ERP - Enterprise Resourses Planer

HTML - Hypertext Markup Language

IAS - standardizace

IS - informacni systém

ISAT - informacni systém / informacni technologie

ISO 9000 - norma kvality
Koef. PL - Koeficient konecneho pinéni

MIS - Management Information System

OKEC - Oborova klasifikace ekonomickych ¢innosti
SQL - Structured Query Language

TMS - Transport Management Systém

PSS - Transaction Information System

US GAAP - US standardization

VBA - Visual Basic for Applications

WMS - Warehouse Management Systém

WWW - World Wide Web
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1 Uvod

V soutasné dobé se rozvoj informacnich technologii neustale vice odrazi
v podnikové sféfe. Diky tomuto rozvoji a stale veétsi potieb¢ hromadného a rychlejsiho
zpracovani dat jsou podniky nuceny neustale vylepsovat své informacni technologie, mezi

néz patii 1 informacni systémy. které napomahaji celkovému fizeni podniku.

V soucasné dobé¢ je jiz téméf samoziejmosti. e se ve firmé pouziva personalni
pocita¢. na kterém jsou aplikace pro podporu firemnich ¢innosti. Nejcastéji to jsou uéetni
programy a programy na zpracovani textu a tabulek. Na zakladé tohoto vyvoje se vyvojové
sttedisko firmy Drings. s. r. o. (ddle jen Drings) rozhodlo vytvorit informaéni systém
HERAKLES veze 5.0. Tato verze systému jiz vychazi z nabytych zkudenosti, ziskanych
z predesle verze Herakles 4.0, ktera byla programovana pro uzky pocet zakazniku a jesté
pod operatnim systtmem DOS. HERAKLES 5.0 jiz bude pracovat v architektufe
Klient/Server a bude naprogramovan pomoci vyvojového prostiedku Power Builder od
firmy Sybase. coz umozni vyuzit uzivatelsky znamé prostiedi operacniho systému

Windows.

Napln bakalarské prace navazuje na moji odbornou fizenou praxi, kterou jsem
vykonaval v pribéhu 3. ro¢niku studia oboru Manazérska informatika na TU Liberec ve
Skolnim roce 2002/2003 ve spolecnosti DRINGS, s. r. o.. Turnov. Cilem t¢to praxe bylo
nabyti praktickych zkuSenosti z realného hospodarsko-podnikatelskeho prostredi. Pracoval
jsem zde v sekci vyvoje software v pfimé podrizenosti vedouciho sekce, kde jsem se
podilel na vyvoji nové verze aplikace HERAKLES. Moje innost se zaméfovala predevsim
na oblast koncepce a vytvafeni jednotlivych modult IS,. dale pak odhalovani chyb
v systému a vytvafeni uzivatelskych pfirucek k jednotlivym modulim IS. V neposledni
fadé jsem se vénoval vytvafeni vystupl. predevSim tiskovych sestav. v jednotlivych
modulech. Praxi jsem v této oblasti zahdjil kontrolou jiz naprogramovanych cCasti systému.,
¢imz jsem se scelym systémem postupné seznamoval. Dale jsem prestoupil na modul
Fakturace. ktery jsem prakticky vytvoril cely. véetné pridruzenych tiskovych sestav.
V pribéhu celé praxe jsem zaroven vytvarel uzivatelské prirucky. které jsem stale
aktualizoval dle zmén. které se v systému neustale provadély. Ke konci mé praxe jsme se

dostali k dokonéeni prvni provozuschopné verze aplikace HERAKLES ve verzi 5.0 a me



posledni pracovni povinnosti se tykaly uZzivatelskych prirucek a tiskovych sestav. coz je
svym zpusobem komunikace s potencialnimi zdkazniky. Velice mé potésilo, ze zadani mé
bakalarske prace se tyka marketingu IS. Domnivam se. 7e vzhledem k mému zajmu ziskat
nové zkusenosti z oblasti marketingu a po vzajemné dohodé s mym odbornym garantem,
ktery je zaroven jmenovan odbornym konzultantem této prace. jsme shledali toto zadani

jednak velice aktualni, ale také smysluplné.

2 Cil bakalarské prace

Cilem této bakalarské prace je vytvoreni marketingové strategie informacniho
systemu HERAKLES. Tato prace se bude zaméfovat sprevazné casti pouze na
marketingovou ¢innost spojenou pouze s timto produktem. Nebude tak feSen kompletni
marketing spole¢nosti. Je vSak nutno tici. Ze v nékterych ¢astech bude tato prace celkovym
marketingem spolecnosti ovlivnéna. Cilem této prace neni detailni provedeni
marketingovych ¢innosti,coz znamena. ze v nékterych Castech bude pro presnéjsi vysledky

treba danou oblast detailnéji zpracovat.

Dil¢i cile prace:
e piedstaveni firmy Drings s. r. 0
e Analyza konkurence se zamérenim na jejich produkty
o Uréit segment potencidlnich zakazniku. jeho velikost a odhad prodeje

e Navrzeni marketingovych prostiedki pro pouziti na trhu

9



3 Postup marketingového planovini

Obr 1 : Ukoly strategického a marketingového planovani

Analyza Troni :
e i rZni prognozy
zakazniku = >
konkurence. atd

! '

Hodnoceni a volba vhodnych cilovych trhu
(Defining the Business)

v

Hodnoceni a volba zpusobu prace s trhem
(planovani mixu)

Vyrobkova | Kontraktatn | Komunika¢ni | Distribuéni
politika i politika politika politika

Volba konkrétnich opatieni
(Operativni planovani mixu)

Rozpocet a urceni konkrétnich ukazatelu

Pramen : Tomek Gustav, Vavrova Véra: Vyrobek a jeho uispéch na trhu

3.1 Strategicky plin

Strategické marketingové planovani by mélo v tésné souhfe s navrhem celkové
podnikové strategie piispivat k dlouhodobému  zajisteni aspéchu  firmy.Konkrétné to
znamend, Ze je systematicky provérovano. kter¢ trhy odpovidaji do budoucna odbytovému
uspéchu, kdyz jim bude nabidnuto feseni dan¢ho problému na zakladé vhodné technologie.
Na obrazku 1 je vidét. kterych aktivit se planovani tyka.

Ja jsem se zaméfil na analyzu zakaznikt. konkurencnich produktu a firmy. zvoleni
cilového trhu. volbu zpisobu prace s trhem (planovani mixu). Zruznych politik
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zametenych na praci s trhem si nevyberu jedinou. ale navrhuji jejich kombinaci, presnéji se

nekterych jen dotknu a nékteré jako komunikacni politika bude pouzita vice.

3.2 Operativni plan

Operativni plan se tvofi pro konkrétni situaci. a ur¢ité podminky. V této fazi
planovani se jiz planuji konkrétni kroky, jako ur¢eni pracovnika. ktery zada v konkrétnim

periodiku reklamni zpravu, kterou necha. ¢i sam zpracuje, apod.

Operativni plan neni v soucasné dobé zpracovan. jelikoz je do terminu odevzdani
této bakalarské prace provadéno nasazeni IS HERAKLES do jedné firmy v Turnové. neni
dostatek lidskych zdroju. pro které by byl vypracovan operativni plan tykajici se propagace

IS.

4 Zakladni charakteristiky firmy DRINGS, s. r. o.

Do této prace urcité patfi 1 zminka o firmé, o jejimz produktu se v této praci jedna.
Firma DRINGS., s. r. o. je zpravniho hlediska zalozena jako spole¢nost s ru¢enim
omezenym se sidlem v Turnoveé. V soucasné dob¢ ¢ita organizace 13 stalych zaméstnancu.
Pfedmétem ¢innosti firmy jsou tii zakladni okruhy:
= poradenstvi (organiza¢ni, ekonomické, personalni. marketingové, fizeni jakosti.
vedeni ucetnictvi)
= vyvoj a prodej software (podpora pro fizeni)
napi. HERAKLES (informac¢ni systém zaméfeny na stiedni a malé firmy v oblasti
vyroby). JETRO — Organizace fizeni a personalistika, DR Marketing, DR Audit
(podpora internich a dodavatelskych auditu jakosti), IN Audit (podpora internich
auditu) a dalsi
= 7a kratkodobou strategii organizace zvolila vytvofeni nové verze stavajicich
programi v prostiedi klient/server.
» ndkup a prodej zbozi (hardware vcetné komunikacniho zafizeni a ciziho software,

opravy a modernizace hardware, instalace a konfigurace software)

11
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4.1 Vize, poslani a firemni kodex

Firma Drings s.r.o. (dale jen DRINGS) je moderné fizena firma.. v jejimz vedeni je
moderné smyslejici management. ktery se neustile u¢i novym trendim v Fizeni obchodni
spoletnosti. Tyto nabyté znalosti pak vedeni efektivné prevadi do fizeni podniku.Jiz na

pocatku sve existence spolecnici presné a vystizné stanovili vizi, poslani a firemni kodex.

4.1.1 Vize a poslani

Spole¢nost DRINGS cilevédomé usiluje o to. aby si svou ¢innosti udrzela kredit
uznavané firmy v oblasti poradenstvi, vyvoje software a $koleni. V ramci svyvch sluzeb
preferuje nabidku komplexnich poradenskych a softwarovych feSeni. S tim souvisi princip

trvalého kontaktu se svymi zakazniky.

Regionalni pusobeni

V této oblasti se jedna o komplexni poradenstvi, Skoleni a softwarova reSeni. Vedle
odborné urovné a pracovniho nasazeni shledava vedeni pfednost tohoto teritoria v
moznosti byt u klienta co nejblize a tim zajiStovat pruznou interakci mezi firmou a

zakaznikem.

Celostatni pusobeni

Zde firma zajistuje prodej software a pofadani Skoleni ve vybranych odbornych
okruzich problematiky. Spole¢nost DRINGS hleda své prilezitosti predevsim v orientaci na
netradi¢ni oblasti programovéni, ve vysoke urovni zpracovani programu 1 jejich

dokumentace a zvlasté ve tvorbé programi s orientaci na co nejvyssi uzivatelsky komfort.

—
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4.1.2 Eticky kodex

Odborna kompetence

DRINGS prijima pouze takové zakdzky, k jejichZ realizaci muze uréit schopné a
zkuSen¢ pracovniky. DRINGS hleda teseni odpovidajici dnesnimu stavu védy. rozvoje
oboru a potrebam klienta. Za timto u¢elem vynaklada nemaly podil nakladi na vzdélavani

vlastnich pracovnikii a vyhodnocovani zkusenosti.
Efektivnost

DRINGS nabizi sluzby pouze v piipadé, Ze jsou jeho pracovnici piesvédéeni o
efektivnosti sluzeb pro klienta. Aby bylo mozné tuto efektivnost zajistit, nespokojuje se
DRINGS pouze s vypracovanim projektu, programu, expertizy, stanoviska apod.. ale podili

se v potfebné mire 1 na realizaci svych doporuéeni.
Serioznost

DRINGS pred zahajenim praci predava realné kalkulace vykont. nakladu a Ihat. V

realiza¢ni fazi vénuje maximalni pozornost dodrzeni vSech téchto kalkulaci.
Objektivita

DRINGS vyslovuje vzdy objektivni, nezaujaté rady ¢i stanoviska, vcetné sdéleni
nepirijemnych fakt. Zasadné odmita vypracovavat materialy prosazujici apriorné nazor
vysloveny klientem. DRINGS se brani subjektivnimu ovliviiovani vysledku své prace

kterymikoli osobami z klientovy organizace ¢i osobami stojicimi mimo jeho organizaci.
Neutralita

DRINGS se zavazuje k neutralité vici dodavatelum zafizeni a sluzeb, které jsou pro
realizaci poradenskych zaméra ¢i vyuzivani software potfebné. Doporuceni na konkrétni
dodavatele se d&je vzdy ve prospéch klienta na zakladé porovnani nabidek. DRINGS
chrani i zajmy ostatnich dodavateli - vysledky jejich prace §ifi vzdy pouze dohodnutym

zpusobem a ve sjednaném rozsahu.

Duvérnost

14



Spole¢nost DRINGS povazuje veskeré zéleZitosti a informace klienta za duvémné.
Prave tak povazuje za divérnou zéleZitost smluvni dokumentaci poradenskych sluZzeb. Bez
dalsiho schvalovani povaZuje za opravnéné zvefejnit pouze jména firem, které vyuzivaji
jejich poradenskych sluzeb. Pokud bude chtit DRINGS uvefejnit i oblasti a vysledky
spoluprace, vyZada si pisemné¢ souhlas kazd¢ firmy.

Nepfretahovani pracovniku

DRINGS nenabizi pracovnikim firmy, pro kterou vykonava poradenskou Cinnost,
ani pracovni mista ve své firmé. ani spoluprici na zakazkach pro jiné klienty. Pokud by
sami pracovnici s takovou myslenkou pfisli a spoleénost DRINGS by spoluprici
povazovala za vieobecné prospéSnou, projednd zileZitost s vedenim konkurenéni firmy.
DRINGS umozni v pfipad¢ klientova zajmu staz pro jeho pracovnika, pokud ovsem
pracuje v dan¢ dob¢ na zakazkach, kieré toto vzhledem k profilu pracovnika a zaymu jeho
firmy umoznuji. Pokud jde o problém pretahovani pracovniki mezi poradenskymi firmami,

zastava DRINGS stejné postoje.
Cestné soutézeni

DRINGS nenabizi, za u¢elem odstaveni konkurence, Zadné neplacené vykony a
sluzby (s vvjimkou zpracovani nabidky), ani nel¢tuje za své sluzby dumpingove ceny. V
pripadé kooperace s daldi poradenskou firmou seznami DRINGS klienta s podilem

kooperujici firmy.
Primérena tvorba ceny

DRINGS uétuje honordfe podle predem odsouhlasen¢ho ceniku, vzdy podle spravné
polozky a ve spravném rozsahu vynaloZenych hodin prace a dalSich vvkonu (pokud neni za
zakizku sjednana fixni ¢astka). Nabidka je vzdy zpracovana tak, aby klient znal nejen
kalkulaci vlastnich poradenskych vykonu, ale aby znal 1 daldi polozky, kter¢ budou v

souvislosti s poradenskou sluzbou uctovany.

Dodrzovani role poradcee
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DRINGS zasadné neprekracuje roli poradce, to znamena. Fe v zadném pripadé sama

za Kklienta nerozhoduje. ani Kklienta k urtitému rozhodnuti nevede sugestivnim
preferovanim vlastnich argumentu. ¢i jinym nekorektnim zpusobem. DRINGS poskytuje

n Al 5 r e - w - =
pouze" nestranné rady a stanoviska. a to vécnym. neemotivnim zpusobem. DRINGS
uznava, Ze pravo rozhodnout je vylu¢né klientovo (nebot jen on ponese pripadné nasledky

tohoto rozhodnuti).

S Charakteristika syst¢ému HERAKLES

Systém Herakles je informacni systém urCeny pro malé a stiedni firmy. Systém
podporuje agendu fizeni vyroby a agendy navazujici (Pfiprava vyroby. Sklady. Fakturace.
Kontraktace a Kalkulace). Systém Herakles nefesi t¢etni a mzdovou agendu, pouze

poskytuje podklady pro tyto agendy.

Systém je ur¢en predevsim pracovnikum. ktefi se zabyvaji prislusnymi agendami.
Vystupy mohou ovsem slouzit dalsim pracovnikum (vrcholové vedeni spole¢nosti, vedouci

pracovnici. ekonomické utvary apod.).

Vsechny komponenty systému HERAKLES odpovidaji typickym agendam
zpracovavanym vyrobnimi a obchodnimi organizacemi. Tyto komponenty - moduly mohou
byt podle potieb zakaznika instalovany vsechny nebo pouze nékteré. Sitovy provoz s
vysokou urovni zabezpeceni dat zajiStuje okamzitou informaci vSem. ktefi na zaklade
zpracovanveh dat provadéji dulezita fidici rozhodnuti, i provoznim pracovnikum

podilejicim se na zajisténi a realizaci zakazek.
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5.1 Popis systému
Systém Herakles zahrmuje nasledujici mod KONTRAKTAGE
I modul Firmy FIRMY KALKULACE
2 modul Kontraktace
3 modul Fakturace databaze
FAKTURACE VYROBA

4 modul TPV

5 modul Sklady

SKLA DY TRY
6  modul Vyroba - ziklad
7 modul Kalkulace
8  modul Sledovani vyroby
externi systémy SYSKLASS

9  Servisni modul :
Pramen : Firma Drings, s. r. o

10 Systémovy modul

Neékteré moduly jsou rozsahem vétsi a predstavuji hlavni napli systému Herakles.
Takovymi moduly jsou predevsim Vyroba — ziklad a Sledovani vyroby. Tyto moduly jsou
detailné propracovany a tézi z nabytvch zkuSenosti ziskanych béhem témér desetiletého
vyvoje predeslé verze systému HERAKLES 4.0. Tyto dva moduly jsou zaroven hlavni
konkurenéni vyvhodou softwarové casti systému. Dale jsou zde moduly. které maji spise
doplnkovy a podpurny charakter. Takovy charakter ma predevsim modul Firmy - udaje zde
zalozené se vyuzivaji hlavné v dalSich modulech (pfedevsim v Kontraktaci a Fakturaci).

Funkénost jednotlivych modult systému je popsana v priloze Cislo 1 této bakalarské prace.

Systém Herakles je urcen hlavné pracovnikum technickych atvaru (technologové a
konstruktéfi). vyrobnich utvari, obchodnich a marketingovych utvara, skladu a
fakturaénich utvari. Vzhledem k charakteru zpracovavanych informaci slouzi nékteré
vystupy také dal§im pracovnikim organizace (vrcholové vedeni spolecnosti. vedouci

pracovnici. pracovnici ekonomickych atvaru apod.).
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dancho produktu, neboli ¢ast. kterou firma povazuje za svou konkurencni vwhodu a kterou
ma nejvice propracovanou. Tato tii hlediska je dobré zakreslit do pozi¢ni mapy tak. aby
byla provedena analyza pozice jednotlivych produkti na trhu a zaroves stanovena pozice

systtmu HERAKLES vuci témto produktiim.

Na zaklade pozi¢ni mapy je tieba stanovit produkty, které jsou vuci IS HERAKLES
vaznymi konkurenty. U téchto produkti je tieba sledovat jejich vyvo), marketingové
pobidky a vubec chovani vyvojovych. ¢i distribucnich firem. které dané produkty nabizi na
trhu. Pro poskytovani lepSich sluzeb zékaznikim a pro vlastni piehled o produktech na trhu
stanovit firmy. kter¢ vzhledem Kk charakteru jejich produktu nejsou nasimi piimymi
konkurenty. Tyto produkty by se pak mohly za uritych podminek doporuéit tietim
osobam.. a to v pripadech. jak je jiz uvedeno vySe. Ze naroky zakaznika jsou v dimenzich,
které nelze se systtmem HERAKLES korektné uspokojit. V takovych ptipadech je tieba se
zamyslet. jestli by nebylo vyhodné tyto firmy kontaktovat a stanovit moznosti néjaké

spoluprace.

6.1 Konkurenc¢ni produkty a firmy

Jelikoz je na trhu produktu velice mnoho neni mozné do rozsahu a naplné této
prace provést dukladny rozbor konkuren¢nich produkti. Vytvofil jsem proto tabulku
(priloha ¢. 4 této prace). ktera obsahuje jednotlivé produkty. U téchto produktu jsem uvedl
jejich cenu viadech K¢. vyvojovou firmu, piipadné distributora. pocet zakazniku,
orientacni oblast ¢innosti. kterou se zabyvaji. Posledni sloupec tabulky pak ukazuje
detailnost zpracovani daného feSeni IS. tento sloupec jsem se snazil stanovit z materialu,
které jsem k danym produktim ziskal. Stupnice je stanovena od 1 do 10, kde 1 je
jednoduché zpracovani a 10 je zpracovani., kde nikomu nic nechybi, coz je utopie.
V priloze ¢. 5 této bakalarské prace jsou pak uvedeny produkty. které nejsou konkurenty, a

je mozné je, za specifickych okolnosti, nabidnout potencialnim zakaznikim.

Zde uvadim podrobnéjsi rozbor nékolika vybranych feSeni a jejich hodnoceni.
Podotykédm. 7e je vSak do budoucna nutné zpracovat timto zpusobem vsechny zjisténé

konkurenéni produkty.



6.1.1 Microsoft Business Solutions — Navision

Tento systétm zahrnuje Fizeni financi. lidskych zdroju. projekti. vztahu se
zakazniky (CRM). dodavatelskych fetézc. & maloobchodni prodej] a zaroven E-
commerce. Vyitvareni a fizeni servisnich zalezitosti. Provadi analyzy a Vytvari sestavy pro
fizeni a sledovani organizace. Zaroveii se tento systém zabyva Fizenim vyrobniho procesu
od konfigurace produktu. pies dodavky vyrobnich vstupi a kapacitniho planovani

pozadavku az po plan dodavek do obchodu.

Systém podporuje Ceske i1 slovenské uzivatelské prostiedi a legislativu Ceské i
Sovenske republiky. US GAAP a IAS. Typicky pocet uzivateld je ptes dvacet. Ve svaté je

prodano 343580 licenci. z toho 500 licenci v Ceské republice a 80 licenci na Slovensku.
Porfizovaci cena. viené nasazeni systému. se pohybuje fadove v tisicich K&.

Vyvojovou a zaroven distribuéni firmou je Microsoft Business Solutions Ceska
republika. s. 1. 0.. kterd je dcefinou spole¢nosti firmy Microsoft. Vice informaci lze ziskat

na internetove adrese http://www.microsofi.com/cze/BussinessSolutions. Tato firma diky

izkému propojeni s gigantem Microsoft ma dobreé marketingové prostredky a nutno fici. ze

je jednim z nejvaznejSich nasich konkurent.

Tuto firmu a jeji nabizeny informa¢ni sysiém je tieba neustale podrobné sledovat a

reagovat na jeji marketingove kroky.

6.1.2 Microsoft Business Solutions — Axapta

Tento systém zahrnuje komplexni feseni pro planovani a fizeni firemnich zdroju
(ERP) a e-business s velikou pfizpisobitelnosti zakaznikovi.Soucasti je samoziejmé i
CRM. Jako hlavni piednost systému. kiera je prezentovana. je jeho schopnost integrovat
celou firmu do jednoho plynulého informagniho toku. takze viechny aplikace funguji
stejnym zpiisobem jako jeden celek. tedy jedna firemni logika, jedna databaze, jedna sada

nastrojii a jeden zdrojovy kod



Slovenske republiky. US GAAP a IAS. Typicky w&twpﬁad\wﬂ.ﬁ
proddno 3516 licenci. z toho 15 licenci v Ceske republice a 1 licenci na Slovensku.
Pofizovaci cena vietné nasazeni systému se pohybuje fadové v miliénech K&.
Vyvojovou a zarovefi distribuéni firmou je Microsoft Business Solutions Ceska

republika. s. r. 0.. ktera je dcefinou spole¢nosti firmy Microsoft. Vice informaci lze ziskat
na internetove adrese http:'www.microsoft.com/cze/BussinessSolutions.

Toto fesent je mimo oblast potencidlnich zakaznikd nasi firmy. dalo by se mbnze.t
zakaznikum. ktefi maji vysoke poZadavky na IS a naS systém je nedokaze splnit. Avsak
z davodu exastence druheho feSeni této firmy a to Microsoft Business Solutions — Navision.
nedoporucujt toto feSeni navrhovat. Duvodem je moZna ztrita budoucich zikaznika diky
referencim doporucencho zakaznika.

6.1.3 Informacni systém pro logistické spolecnosti

Zikladem tohoto systému je vySe uvedené feSeni Microsoft Business Solutions —
Navision. jehoZ funkcionalita je rozsifena o nastroje pro fizeni logistickych a dopravnich
procesi. Tramsport Management Sysiém (TMS) a Warchouse Management Systém
(WMS).

Vyvojovym a distribuénim firmou je CDL systém. as. Vice informaci je moZné

ziskat na internetove adrese http:'www.cdlsvstem.com.

Tento produkt ma pro firmu Drings. sr.o. stejny vyznam jako produkt Microsoft
Business Solutions — Axapta viZ vyse.

614 ABRAG3

V§vojovou a zaroveri distribucni firmou téchto tfi produktii je Aktis. a. s. Vice
informaci [ze ziskat na internetové adrese http:/www.abra.cz.
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Je to informacni systém. ktery fesi mnoho ¢innosti ve firme. Vzhledem ke kvalitnim
zkuSenostem firmy Aktis. a. s.. v oblasti aplikaci pro zpracovani ucetnictvi, je 1 tento

program timto smérem orientovan. Proto je prace s nim hodné vazana ucetnimi zvyklostmi.

Systém podporuje Ceské i slovenské uZivatelské prostiedi a legislativu Ceské i
Sovenské republiky. Typicky pocet uzivatelu je pres dvacet. Ve svéte je prodano 180

licenci, z toho 180 licenci v Ceské republice.
Pofizovaci cena veetné nasazeni systému se pohybuje fadové v statisicich K¢.

Tento produkt je jeden z vaznych konkurentd. jak svym pouzitim. tak cenou. Je
viak vice spjat s uCetnictvim. coz bude piedurcovat jeho potencialni zakazniky. Piesto je
vSak nutno tento produkt pracovniky firmy Drings sledovat a reagovat na puisobeni jeho

vyvojové firmy.
6.1.5 Altus VARIO

Vyvojovou a zaroven distribu¢ni firmou téchto tii produkta je Altus Development s.

r. 0. Vice informaci lze ziskat na internetové adrese http://www.vario.cz.

Jedna se o informacni systém pro stiedni i mensi firmy. Firma je pripravena tento
systém plné prizpisobit potencidlnimu zakaznikovi. Také je podobné jako ABRA G3

orientovan na ucetnictvi a obchodni agendu.

Systém podporuje Ceské uzivatelské prostiedi a legislativu Ceské republiky.
Typicky pocet uzivateli je pres dvacet. Ve svété je prodano 702 licenci. z toho je 700

licenci v Ceské republice a 2 licence ve Slovenskeé republice.
Pofizovaci cena véetné nasazeni systému se pohybuje fadove v statisicich K¢.

7 divodi velké podobnosti k systému ABRA G3 pro tento produkt plati stejné

stanovisko jako pro produkt ABRA G3. které je uvedeno vyse.
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6.1.6 KOSTKA Plus a KOSTKA Pro a KOSTKA Pro SB

Vyvojovou a zaroven distribuéni firmou t&chto ti produkti je spole¢nostAPEX
Computer. s. 1. o.. ktera sidli v Mladé Boleslavi. Vice informaci lze ziskat na internetove

adrese http: "www kostka.net.

KOSTKA Plus

KOSTKA Plus je kompletni systém pro fizeni sttedni a malé firmy. zabyvajici se
nejruzng}Sim oborem Cinnosti. Systém je vytvoren jako 32-bitova aplikace s architekturou
FILE/'SERVER. piné¢ integrovany do prostredi MS Windows.

System obsahuje standardné moduly: skladové hospodafstvi. odbvt. nakup. cenik.
prodejna. mzdy a personalistika. majetek. finance. podvojné uletictvi. evidence faktur.
top management. kniha jizd. posta. Dale jsou k moznému ptikoupeni moduly: v¥Tobky.
katalog 2 nabidky. intermetovy obchod. vnitropodnikové fakturace. pfenos dat. datova
komunikace s bankou. finan¢ni analyza. Produkt ma nasledujici druhy zdkaznické podpory:
Skoleni. parametrizaci systemu. hot-line. dodavky novvch verzi i servisni pohotovost.

Systém podpornje ceské i slovenské uzivatelské prostiedi a legislativu Ceské i
Slovenske republiky. Typicky pocéet uzivateli je pét az dvacet. Ve svét€ je prodano 700

licenci. z toho 330 licenci v Ceskée republice a 130 licenci na Slovensku.

Pofizovaci cena véemné nasazeni systému se pohybuje fadove v usicich K&.

KOSTKA Pro

KOSTKA Pro je opét systém pro komplemi fizeni vétSiho, &i stiedné velkeho
podniku. zabyvajiciho se predeviim jednim z nasledujicich oblasti ginnosti: obchodem.
servisem. vyrobow. autodopravou. zemédélskym nakupem. Systém je vytvoren jako 32-
bitova aplikace s architekturou CLIENT/SERVER. ping integrovana do prostredi MS
Windows. Datovéa zakladna je zabezpetena aplikaci Microsoft SQL Server a platformou
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MS Windows NT/2000. Systém pracuje s modifikovatelnymi pfistupovymi pravy. Dale
jsou zajistény definice tiskovych sestav a 100% otevienost systému navazujicim aplikacim.
Systém umoznuje uzivateli pracovat odkudkoliv pomoci internetového klienta.Podpora je

shodna s verzi KOSTKA Plus viz vvie.

Systém podporuje Ceské i slovenské uZivatelské prostiedi a legislativu Ceské i
Sovenské republiky. Typicky pocet uzivateli je pét az dvacet. Ve svété je prodano 18

licenci, z toho 17 licenci v Ceské republice a 1 licenci na Slovensku.

Pofizovaci cena véetné nasazeni systému se pohybuje fadové v statisicich Ké.

KOSTKA Pro SB

KOSTKA Pro SB je shodna aplikace jako KOSTKA Pro, tato verze je viak ur¢ena
predevSim malym a stfednim firmam a to z duvodu jeji pofizovaci ceny, ktera se pohybuje
v desetitisicich K¢&. Hlavni rozdil je tedy v tom, ze verze SB je aplikaci, ktera je jiz plné
naprogramovana a uzivatel si tak vybere pouze zmoznych licenci. které se jiz

nepiizpusobuji dle konkrétnich pozadavku zakaznika.

Firmu APEX Computer. s. r. 0. ma sidlo zhruba 30 km od Turnova a jeji informacni
systém je velice podobny IS HERAKLES. Z téchto duvodu je tfeba tuto firmu a jeji
nabizeny informacni systém neustale podrobné sledovat a reagovat na jeji marketingové
kroky. Je ziejmé, 7e tato firma a jeji informacni systém je nejvétSim regionalnim

konkurentem.

7 Potencialni zakaznici

Segment potencialnich zakazniku vychazi predevsim ze zaméreni systému
HERAKLES. Jak uz jsem vy3e popsal. toto zaméfeni se tyka vyrobnich firem. nebot
modul Vyroba — zaklad, je v systému povazovan za hlavni konkuren¢ni vyhodu mezi
podobnymi konkuren¢nimi produkty. Druhou vyznamnou charakteristikou systému. ktera

pieduréuje segment budoucich zakazniku. je jeho velikost a detailnost zpracovani
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jednotlivych zaznamu dat. Tato charakteristika predurCuje spiSe zakazniky zfad firem.
kter¢ patii svou velikosti mezi stiedni a malé firmy a tyto firmy nepotiebuji jednotliva data
zpracovavat do velikych detaili. Zaroven pak potencilnimi zakazniky jsou firmy. které
nemaji ve svém rozpoctu takové finanéni prostredky aby si v soucasné dobé poridily
informacni systém, ktery zpracovavd danou problematiku detailngji. ale jeho cena je

mnohokrat vyssi.

7.1  ZKuSenosti z predeslé verze systétmu HERAKLES 4.0

Castecne Je mozné vychdzet ze skutecnosti nabytych zjiz témeér desetiletého
nasazeni systemu HERAKLES 4.0. Béhem této doby se tento systém prodal 40
zakaznikum. Je nutno podotknout, ze ne kazdy zakaznik si odebral kompletni nabizenou
licenci. Naopak pozadavky zakazniku byly velice riznorodé. Mezi témito zakazniky byly
ncktefi. ktefi si odebrali pouze jeden samotny modul. ale zaroven se vyskytli i jini, ktefi si
odebrali 1 neékolik plnych licenci. Obé dvé tyto varianty vsak byly spise ojedinélymi piipady
a veétSina podnikt si objednala 1 — 2 celé ¢i témer celé licence. Na zaklade téchto udaju
jsem doSel k nasledujicimu zavéru. IS HERAKLES ve verzi 4.0 se prodalo 25
piepocitanych kompletnich licenci. Prepocitanou licenci se rozumi prodej vsech modulu IS

HERAKLES.

7.2 Podet potencialnich zakazniku dle databaze

Dalsi moznosti je ziskat po¢et potencidlnich zakazniki pomoci specializovanych
statistickych aplikaci. Zde je mozné ziskat maximalni pocet potencialnich zakazniku.
Piesnost tohoto udaje zdvisi na vérohodnosti pouzité aplikace a spravnosti vybérovych
podminek. Piesny pocet ziskanych zakazniki je pak tieba spise odhadnout, nebo se pokusit
o jisty vypoéet, kde je tieba zohlednit pocet konkurenénich firem v kombinaci s jejich

doposud ziskanym trznim podilem.

V mém pripadé jsem tdaje vysledoval pomoci komer¢ni firemni databaze Albertina
_ firemni monitor ve verzi 10/2003. Zkoumal jsem dvé oblasti. ve kterych jsem zjistoval
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o jisty vypodet. kde je tieba zohlednit poet konkurenznich firem v kombinaci s Jejich
doposud ziskanym trznim podilem.

V'mem pipad¢ jsem udaje vysledoval pomoci komeréni firemni databaze Alberting
— firemni monitor ve verzi 102003. Zkoumal jsem dvé oblasti. ve kterych jsem zjistoval
konkreétni pocet potencialnich zakaznika. Prvni oblast je uzemi byvalvch okresi Nymburk.
Ceské Lipa. Jablonec n. Nisou. Liberec. Semily. Jigin. Trumov. Litoméfice a Mélnik. druha
oblast je cela Ceska republika. Daldi kritéria byly podet zaméstnancii. obor prevazujici
tinnost 2 obrat. ktery méla firma v poslednim roce. Oblast podnikani byla uréena Slengnim
standardizovaného Ziselniku OKEC. Tvio oblasti jsou podskupiny 21 az 36 (podrobngji
priloha &. 6).

Tab. 2. 1
‘Podminky vybéru firem ‘pocet firem
| Dbiast podnikani OKEC 21 - 36 . 195822
|2 z2roven Obratnad 10 mil. K& | 4323
2 zaroveh majici 1 - 488
\Zam&smancl (S neuvaeasno) 3655
|2 Zaroven DOLZE ve vybranych
‘okressch 334

Pramen: viasini

7 wabulky vyplyvd. ze pocet firem zabyvajici se oblast podnikani. kiera je
charakterizovanza podskupinami 21 -36 dle Ciseiniku OKEC se nachazi okolo 195622
registrovanvch firem. Postupnymi omezujicimi faktory. kiere jsem urcil pro detailngjsi
vymezeni segmentu polencidinich zakazniki se iento pocet firem omezil na pouhvch

necelveh 334 registrovanych firem.

7 tabulky vyplyva. ze v celé Ceske republice je regisrovano 36535 firem. ktere dle

stanovenvch podminek je moZno povazoval za potencionalni zakazniky v urCeném

segmentu.



8 Moznosti analyzy vychozi situace firmy

Jelikoz se na trhu firma nepohybuje sama, ani neni v uzaviené oblasti. kde by na ni
nepusobily zadné rusivé vlivy, je tieba na pocitku kazdé marketingové strategie provézt
analyzu vychozi situace, ktera zahrnuje oblasti, které firma nemize sama ovlivnit. co7 je
okoli firmy. Firma by tak méla analyzovat vyvojové tendence v daném odvétvi.
hospodarsky cyklus a dalsi nezbytné velic¢iny, které jsou rozhodujici pro vytvoreni spravné

marketingové analyzy a nasledného marketingového planu.

Na stran¢ druhé nesmi byt opomenuta ani interni analyza. Ta slouzi predevsim
k odhaleni slabych a silnych stranek firmy. jejich moznych zmén a hlavné k odhaleni
konkuren¢ni vyhody. Zjisténou konkurencni vyhodu je pak zapotiebi spravnym zpusobem

vyuzit v celé marketingové strategii.

8.1 Analyza SWOT

Tato analyza je velmi ¢asto pouzivana pro jeji schopnost celkoveého analyzovani
vnéjsich a vnitinich ¢initel, ktefi na firmu pisobi. SWOT analyza slouzi k posouzeni
vnitinich predpokladi organizace k dosazeni ur¢itého cile. Zaroven vsak podrobuje vngjsi
¢initele rozboru tak, aby stanovila vnéjsi piileZitosti a omezeni, kterd diktuji. Pro tplnost si
vyimenujme vn&jsi ¢initele, kterymi jsou: demografické, ekonomicke. politicko-pravni.
piirodni, technologické a ostatni Cinitele. Ciniteli vnitinimi pak jsou: finan¢ni.

technologické. organiza¢ni a personalni Cinitele. |2]




8.1.1 SWOT analyza produktu HERAKLES ve verzi 5.0

8.1.1.1 Strenghts — Silné stranky

Firma pusobi na trhu od roku 1992 a od této doby nehréla pouze bezvyznamnou
roli na ¢eském trhu, ale plné se rozvijela a ziskavala nové a nové klienty. ktefi do firmv

piinaseli cenné znalosti.

Velikosti firma patii do skupiny malych firem, coz ji zajiStuje pruznou reakci na

prani zakazniku.

Firma v soucasné dobé pusobi ve tiech oblastech podnikéni. V prodejni ¢innosti. a
to prodej pocitatovych sestav. komponenti. ciziho software a spotiebniho materialu, ve
které¢ v soucasné dobé nedochazi k vyraznému boomu, aviak prinasi stalé piijmy. Dale
pusobi v oblasti poradenstvi. kde se v souc¢asné dobé nejvice specializuje na piipravu firem
pro ziskani certifikatu ISO 9000/2000 v oblasti fizeni. Tento segment v souc¢asné dobé
proziva boom. Z tohoto duvodu se firma rozhodla v tomto sméru rozsifit a presunula na
tuto ¢innost veskeré své volné pracovni sily. Proto také tato oblast v sou¢asné dobé slouzi
jako hlavni ¢innost firmy, a zdroj souc¢asného a budouciho financovani vyvojovych oblasti
podniku, do kterych patii treti oblast podnikani firmy. Tato oblast se zabyva vyvojem
vlastniho software. Tato oblast v soucasné dob¢ ve firmé proziva recesi, presto je neustale
zapotiebi pracovat na produktu JETRO, které nejen ze se uspéSn¢ prodava jako samostatny
produkt, ale zaroven slouzi jako podpora ¢innosti poradenského oddéleni. kter¢ s nim
pracuje. Zavérem je tedy tfeba fici, ze nespornou vyhodou firmy vtomto sméru je jeji
diverzifikace. ktera ji umoziuje plynulé financovani vsech jejich ¢innosti presto. ze v dané

oblasti zrovna nevykazuje zisk, jak se to jiz v minulosti prokazalo.

Dalsi nezlomnou silnou strankou spolecnosti je jiz zminény softwarovy produkt
JETRO. ktery slouzi pro podporu personilnich a organizacnich Cinnosti ve firmach a
institucich razného zaméieni. coz firmé umoznuje vyuzit soucasnych vyznamnych
zdkaznikt firmy jako jsou napriklad CEZ, a. s. . Cesky Telecom, a dalsi vyznamné

referen¢ni firmy pro dalsi potencialni zakazniky.



Nelze také opomenout pruznou reakci vyvojovych pracovnikii na konkrétni piani

zékazniku a jejich co mozna nejrychlejsi zapracovani do produktu.

8.1.1.2 Weaknesses — Slabé stranky

Slabé stranky firmy se hledaji téZko. nebot si je t&7ké pripustit. 7e takové stranky
vubec existuji. Dobré marketingové oddéleni viak tyto stréanky najde. jelikoz je 100% jisté,
ze na realném trhu neexistuje zadny podnikatelsky subjekt. ktery by Zadné slabé stranky

nemel.

Jednoznacnou slabou strankou firmy Drings s. . 0. je jeji nizky kapital, ktery firmé

nedovoluje investovat vétsi finanéni ¢astky do propagace a marketingu.

Dalsi slabou strankou je pocCet stalych zaméstnancu, ktery muze =zapfiinit
nedostatek lidskych zdroju ve firmé. a tim problémy s plnénim ¢asovych lhat jednotlivych
zakazek. To se v soucasnosti firmé dafi feSit naborem externich pracovniki, zejména do
sekce vyvoje software, a to predevSim studentia Technické university v Liberci, ¢imz navic
ziskava mladé kreativni mozky za velice vyhodnych finan¢nich podminek, jak se tento
trend v soucasnosti velice prosazuje 1 ve svété. Je tu jista slaba stranka tohoto pristupu,
v relativni kratkodobosti téchto pracovnich zavazku, kterymi nelze zajistit dlouhodobéjsi

tkol. Piipadné je nutné dany tkol rozfazovat, coz uz muze piivozovat problemy.

8.1.1.3 Opportunities — Pfilezitosti

V soucasné dobé jesté neni trh s informacnimi systémy pro stiedni a malé vyrobni
podniky zcela nasycen. Konkurence je sice jiz znacné agresivni, z cehoz vyplyva relativné
slozitéjsi pozice v uplatnéni IS HERAKLES. JelikoZ se vSak firma Drings, s. 1. 0. se svym
systémem specializuje na uzsi segment potencidlnich zakazniki, ktery neni dosavadni
konkurenci piimo zaméfen. je mozné i toto tvrzeni brat jako prilezitost, nebot™ agresivni

marketing v ostatnich segmentech stimuluje cely trh.



Dynamicky se rozvijejici potitatovy prumyvsl. vedouci k neustalému zlevhovani
pocitatovvch komponentt a sestav. pH zvviovani vypogetniho vwkonu. umozhuie i malvm
firmam se t€mito prostiedky vvbavit.

Tlak trzniho prostfedi na rvchleidi a pruzngidi reakci firem na prani svvch zakazniku
a efektivnéjdi provadéni svvch podnikatelskvch aktivit. nuti i malé a stredni firmy

mvestovat do informacnich technologii. aby se dokazaly na stale se Tozvijejicim trhu

uplatnit.

8.1.14 Treats — Hrozb\

Viznamnou hrozbou je recese Vv hospodafstvi. ktera jiz nvni naptiklad provazi

naseho nejvétsiho a hospodarsky nejvyznamnejsiho souseda Némecko.

Nelze take opomenoul. ze tento rh se v soucasne dobe¢ jevi jako velice pritazhivy a

je velka pravdépodobnost. ze se objevi velke mnozstvi konkurentu. ktefi pijdou se stemnou.

e

8.2.1 Pozicni mapa

Poziéni mapa je zpravidla grafické vyjadteni spotfebiteli vnimane podobnosti.
pripadné odlisnosti produkti uréitého druhu. Ale je mozne wto Pozicni mapu VyIVOril i
pomoci objektivnich parametri. kieré ize srovnavat s nabidkou konkurence.

Postup uréovani pozice probiha ve trech krocich:
1 Volba wrovné. Poziéni mapa se tak mize tykat odvétvi jako celku. celého podniku.
vyrobkové fady, nebo konkrémiho produktu.
Urovné konkrétniho produktu se bude tykat i nase pozicni mapa.
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Urovné konkrétniho produktu se bude tykat i nase poziéni mapa.

2. Identifikace rozhodujicich vlastnosti, dilezitych pro rozhodovani, které vytvoii

jednotlivé osy pozi¢ni mapy.

V nasem pripadé jsme se rozhodly pro 3 rozhodujici vlastnosti a to je cena, detailnost

zpracovavanych udaju a sluzby vedouci k prizptisobeni systému zakaznikovi.

3. Zakresleni vlastnosti do pozi¢ni mapy.
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7 diivodu nedostatku korektnich udaji ve zkoumaném faktoru ..sluzby vedouci

k piizptsobeni 1S sakaznikovi™ jsem  se rozhodl omezit poziéni mapu pouze na

dvourozmerny graf znazornujici vybrané IS hlediska ceny a detailnosti zpracovani.
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provedeno do znalnych detali Ph zavadéni wchio systemi se dodélavaji nékiere Casti
presnz podic zjiswenych potteb zakaznika ' levém dolnim rohu jsou znizomeny levné,
jednoduche mnformatni systemy IS HERAKLES ve verzi 50 je znazomnén Servenou
hvézdou Je theha hici. 2c nékiere pozice se preknivaji 2 mohou tak znazorhovar vice 1S
Tato pozaémi mapa vznikla na zakladé wabulky 7 pHiloby 7. kde jsou vvbrani tvpilti zastupcl
jednotinych hadi

Pozitni mapa tak ukazuie. 2c kolem systemu HERAKLES se pohvbuji jeden a2 dva
informalni sysiemy. kiere jsou ycho nejvétdimu konkurenty  Avdak vzhledem k podtu
potencialmich zakazniki neni o oblast trhu jelié dostatedné poknita Na zakladé analvzy
pomce & vwivafencho grafu sem  zhodnoul poma IS HERAKLES  jako
konkurenceschopnou. co? znamena 2¢ sc dokaze na trhu prosadnt

83  Situaini anahza

Vychodiskem markeungoveho planovans by sk méla phedstavovast anahvza
soutasné 2 budouci situace podmiku. rhu s okoli Mansgement by pak mél ph stanovovam
cili prihlednout na mterni & extern fakion . kiere o analyza odhali Talo metods pak
diagnostikuje. jake misto podnik zawims na trzich ve vZishu k ostatnim rznim subjekiam
a zaroved. jaky budouci vivoj je mone obckival V koneine faz mide o analyza vest
k viasnému varovani pied budoucim negatnvmim Vywojem, phipadné odknt moZne
konkurenéni vvhody phi zvoleni spravnych strategu [ 1]

V soutasné dobé véak k provedeni 1to analyzy nedodlo. Ve spolupraci s firmou
Drings, 5. 1. 0. jsem rozhodl, 2¢ tuto analyzu neni v soutasnc dobé nutno provadét. nchol
méame dostatek informaci z analvz. kiere ji2 byly provedemy.



9 Cena

Budu zde mluvit o cenové politice, kam zahrnujeme vSechna na trh orientovana
opatfeni a rozhodnuti, tykajici se ceny produktu, ktery je predmétem smény na trhu. Cena
ma z hospodarskéeho hlediska nejvétsi vliv na vykony podniku. ale je tieba st uvédomit, ze
cena nema rozhodujici vliv na rozhodnuti a hodnoceni produktu zakaznikem. Konkrétne
v nasem pripadé to plati dvojnasob. nebot™ potizeni IS v podniku muze produkovat dalsi a
dalsi naklady. pripadné mohou vznikat jiné nefinan¢ni prekazky, které pies priznivou cenu
produktu nedovoli k jeho nakupu. Cena je zaroven nejutajovanéjsi casti podnikatelské
politiky a pritom muze byt nejvice ovliviiovana legislativnimi zakroky. V nasem piipadé je
nutno fici, Ze se nas témei zadné legislativni naroky netykaji, pokud pomineme nezakonna
jednani jako jsou Kkartelové dohody. ¢i dumpingové ceny. Cena je také nastrojem
marketingové politiky. ktery lze nejpruznéji ménit, a to ve velice kratkych intervalech.
napf. i nékolikrat za den. I kdyz se muze tato véta zdat v tomto piipadé nesmyslna, je tomu
pravé naopak. V tvrdém konkurentnim boji se tak muze cena zménit v prubéhu jednani
s potencialnim zakaznikem. pokud vyjednana pozice bude pro obé strany vyvhodna. Je vsak

nutno fici, ze zakladni cena musi byt vzdy pevné stanovena.

9.1 Tvorba ceny na zakladé orientace na konkurenci

Je nékolik moznosti, jak stanovit cenu sluzby ¢i produktu. Jednou z moznosti je
stanoveni ceny na zakladé orientace na konkurenci. Tuto moznost jsem peclive rozvazoval
a nakonec i tuto metodu ¢astecné pouzil. V této metodé se obvykle vychdzi z ceny
vedouciho partnera na trhu, ktera se pak koriguje podle rozdilnych cilu oproti konkurenci.
rozdilnym ndkladam. ¢i poptavkové situaci. Dale je nutno brat v tvahu strukturu odvetvi,
.a to predevsim z hlediska poctu a sily konkurentu, rozsahu kooperace a koncentrace firem

a stupné homogenity jejich produkti, ¢imz se vytvareji rizne konkurenéni podminky.[1]

Dale bych to rozved! dle konkrétnich podminek zjisténych v feSeném piipadé. a to
konkurence. V segmentu, ve kterém se pohybuje IS HERAKLES se nachdzi nejveétsi pocet
firem. které nabizeji své produkty fadové ve statisicich korunich. Tyto firmy tak budu brat

Jako zdklad pro stanoveni ceny. Vzhledem k moznostem vyvojovych pracovniku firmy

Ll
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Drings. s. 1. 0. a k charakteru jejiho produktu doporucuji stanovit cenu tak. aby byla tésné
pod cenou techto konkurenti. Je tieba vsak tuto cenu nastavit. tak aby trh neztratil divéru v
nabizeny produkt a zaroven se firma Drings, s. r. 0. nedostala pod naklady. které jsou
spojené s vyvojem a propagaci IS. Navrhuji tedy, aby tato cena byla stanovena na 80 - 90

tis. K¢ za kompletni licenci v zavislosti na okolnostech zjisténych implementaéni studii.

9.2 Tvorba ceny prirazkou

Dalsi moznosti je stanoveni ceny na zakladé zjisténych nakladi. Zjisténé naklady
v kombinaci s odhadem prodanych licenci tak ur¢uji minimalni cenu produktu tak, aby byla
firma vydélecna. A jak je jiz uvedeno vyse ke stanoveni ceny IS HERAKLES, jsem zvolil

kombinaci nakladové a na konkurenci orientované strategie uréeni ceny.

9.3 Kalkulace ceny

Informacni systém HERAKLES se vyviji jiz od roku 1994, kdy se =zacala
programovat prvni verze. Z tohoto produktu se zapocal vyvoj nové verze, ktera se vyviji jiz
2 roky a na jejim vyvoji pracuji prerusované 3 lidé. Je vSak nutné podotknout. Ze jejich
pracovni naplni nebyl pouze vyvoj IS HERAKLES. Je tedy tieba pfi kalkulaci pracovnich

hodin stravenych vyvojem tento ¢as spise odhadnout.

9.3.1 Analyza nikladu na vyvoj systému

e 1 vedouci projektu 250 pracovnich dni tj. 2000 hodin. — Pocet stravenych hodin

vivojem IS H — 2000*0.5 = 1000 h ~ 1000*400= 400000.- K&

e 2 brigadnici z toho 1 pracoval 10 mésict a druhy 12 mésicu tedy 660 pracovnich

dni a 5280 hodin . V kone¢ném soucinu tedy 5280*55 = 290400.- K¢
e Spotiebovany spotiebni material odhad 50000.- K¢

e Planované vydaje na propagaci pii uvadéni na trh 250000.- K¢



9.3.2

Celkove naklady na vyvoj a uvedeni na trh 400000 ~ 290400 + 50000 + 200000 =
990400.- K¢

Vypocet ceny 1 kompletni licence IS
Predpokladany minimalni poet piepoitenych kompletnich licenci je 25.
Naklady na jednu piepoétenou licenci jsou 990400/25=39616 - K&

Pozadovany zisk z prodeje jedné kompletni licence &ini 20000 - K¢&

Cena implementace studie je stanovena pausalné na 3000.- K& Implementaéni
studie muze byt hrazena potencialnim zakaznikem. a to v pfipadé. 7e nedojde
krealizaci nasazeni informatniho svsttmu HERAKLES. Poté se cena
implementacni studie odviji od konkrétnich dolozenych nakladi na jeji provedeni.
Celkova cena. vtetne zisku za software po zaokrouhleni, je 63000.- K¢&

Cena implementace se odhaduje na 5 az 10% ze zakladni ceny licence. tedy 3250 —
6500.- K¢ Cena implementace vSak muze byt ruznd. nebot se odviji od konkrétni
situace u potencialniho zakaznika zjiSténé pti implementacni studii.

Celkova cena 1 kompletni licence IS HERAKLES se zavedenim ¢ini 71500,- K¢
Nabizi se i Sluzba technické podpory. ktera se bude platit ro¢né a jeji cena je

stanovena na 10% celkové ceny vypoétené za softwarovou ¢ast IS HERAKLES.

Pro podporu prodeje je stanovena tabulka koeficientd, které snizuji celkovou

pofizovaci cenu vlastniho softwaru. Tyto koeficienty jsou stanoveny tak. aby

potencionalniho zdkaznika vedly k pofizeni vétsiho mnozstvi licenci. Tuto tabulku

najdeme v kapitole podpora prodeje.

10 Distribuce

Distribuci v tomto pfipadé uvazujeme oblast, ve které jsme ochotni systém

HERAKLES nabizet a zaroveri cesty, kterymi chceme hledat nové zakazniky. Dale je treba
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viéto casti - rozhodnout. jakymi cestami a jakvm zpusobem se dostane produkt ke

koncovému zakaznikovi.

Formy. jakymi se zbozi dostavé k zdkaznikovi, coz znamena ke koneené spotrebe ¢i
uzitl, se nazyvaji prodejni cesty. Prodejni cesty mohou byt n¢kolika uroviiové (viz [2] str.
201 obrazek 6-1). Nastava zde viak otazka, kolika stupfiovou cestu pouzit. Jsou ruzna
hlediska, kterymi mizeme jednotlivé zptsoby hodnotit. V zasade je tedy mozné fici. ze
kratsi prodejni cesty poskytuji vétsi vliv na podminky prodeje vyvojove firme, naopak s
delsimi  prodejnimi cestami se zvySuje specializace jednotlivych prodejnich ¢innosti. Z
praxe tak vyplyva, ze deli prodejni cesty se pouzivaji prevazné pii distribuci spotiebniho
zbozi. V oblasti distribuce vyrobnich prostredku, mezi které bych zahrnul i informacni
systémy. se uplatiuji spiSe piimé prodejni cesty. a to hlavné v pripadech, kdy je produkt

slozity, drahy. vyzaduje specialni servis a prodava se malému poctu odbérateli. [2]

10.1 Oblast prodeje

/. duvodu omezenych kapitalovych zdroju jsem rozhodl oblast prodeje rozdélit na
tii limitni oblasti. Tyto oblasti jsou zaprvé okres Semily. Mlada Boleslav. Nymburk. Ceska
Lipa, Jablonec nad Nisou. Liberec. Ji¢in. Trutnov. Litoméfice a Mélnik, pro jejich snadnou
dostupnost. Druhou oblasti je celé Gtzemi Ceské republiky a tieti oblasti jsou okolni staty.

se zaméienim na pohranici.

Oblast okolnich okrest by méla byt v pocate¢nich fazich postihnuta nejvice. mela
by do ni sméfovat vétdina prostredku, urCenych na propagaci. Dale je tieba urcit
pracovnika. ktery bude mit za tuto oblast piimou zodpovednost a bude se aktivné vénovat
propagaci a prodejem IS HERAKLES v této oblasti. Zaroven bude tento pracovnik
sledovat déni v této oblasti tak, aby nachazel mozné piilezitosti propagace firmy a IS, vice
popsano nize. Tento pracovnik je urcen i na pfipadné prvotni navstévy u potencionalnich
zékazniki. Tyto navstévy by mely byt provadény predevsim u firem, které projevi zajem.
Bude vsak provadét kontakty i spodniky, kter¢ samy zajem neprojevi, ale jsou

potencialnimi zakazniky.



V oblasti celého uzemi Ceské republiky se budou na pocatku provadet pouze
pisemné propagacni akce ve formé letaki, zasilek. A dale bude tato oblast zasazena
reklamou v odbornych ¢asopisech. Dalsi moznosti je jakakoliv tucast na seminarich

pripadne ruznych vystavnich a veletrznich akcich.

Do treti oblasti se prozatim nebude soustiedit zadna pozornost pracovniki, ani

nebudou provadény propagacni akce.

10.2 Zpusoby dodani IS

Neexistuje zadnd demo verze produktu, tudiz prvni sezndmeni s produktem bude

provedeno na zaklade osobniho kontaktu povéfené osoby s potencialnim zakaznikem.

Software se bude distribuovat na CD-R mediich, vypdlenych pfimo v sekei
software. Dalsi podpora bude provadéna pomoci e-mailu,.kterym budou posilany soubory
pro aktualizaci software. Pii vétsSich zasazich do systému bude opét pouzito CD-R medium.

které bude dopraveno osobné. pripadné poslano zasilkovou sluzbou. nebo postou.

11 Propagace produktu

Propagace produktu je nastrojem firmy, ktery slouzi k podavani informaci
potencidlnim spotiebitelim. ve snaze pfimét je ke koupi propagovancho produktu.
Propagace by méla zprostredkovévat informaéni tok, ktery je vyhodny pro obé zticastnéné
strany na trhu. pro vyrobce nastroj jak informovat spotfebitele a pro spotiebitele informace
k lepsi orientaci na daném trhu. Zakladnimi nastroji propagace jsou reklama. public

relation a osobni prode;j. [2]

11.1 Public relation

Pojmem public relation se rozumi nepiima stimulace poptavky po vyrobku. ¢i
sluzbé, ktera je prezentovana nezavislym subjektem a tato stimulace neni viditelné placena
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propagatorem proaduktu. neboli je 10 stk firmy s vereinosti K prednosiem 1edv patfi jeji
védi divervhadnost dik Mmmmmmmwmdmxm
charakter. kiery nepisobi viirave, & 1ak mu2e oviivan 1 spotiebitcle. ke se zamémé
vvhvhay ostatnim formam propagace [2)

Pnhlicmhﬂcmh}scmblsmhh\mmprnsﬁadkmmmgm.mkkm
forma nejlevndidi. ale hlavnd ma nepv@di vin na povédomi polencialmch zakazniki o
firm¢ 2 Casto 1 jench produkiech Newrhuji, aby se firemni pracovnici ulastnily ruznvch
semmart zam&fenvch ne informalni technologie 2 svsterm ERP 1wk abv se neviravé
prezemoval Siroke veteinost & ziskaval dilezne komakn

Daldim dilezinvm prostedkem )¢ podporz nevvdsleénvch akci 2 mstiuci formou
riuznvch phspévki & zprostredkovam maeniali 2 jinvch potfebnveh véci V140 oblast
bvch vwzdvihl podporu divadelmch predsiaven: & jnveh kulurmich akei

112 Reklams

Reklamz je ve véSingé phipadt nojulmn&iSim & neppouZivandiSim  nastroiem
propagace. 1olo viak plau predeviim u spotfebniho zboZi & zboZi. kde reklamou muZeme
pisobnt nz Sirokou vefeinost \ wkovych phipadech firmy mvestuy do reklamy ohromne
sumy finanénich prostiedkis. kiere se pohvbuy v fadech miliont 27 stamihond korun

V nasem phipadé vak 1emo zpisob propagace nebude hrat a7 wak zasadni rob 2 10
nejen vzhledem k omezenyvm prostiedkim. kaere e firma ochom:z 2 schopnz viezn do
reklamy. ale ke prowo. e sysiem Herakles nemi spotichbmm zhoZim & pouZiti masove
reklamy by nemélo pozadovany ulinek

To viak neznamenz ¢ reklamy nebude vvuZzno vibec Je viak tehe reklamu
Mndliab}jcjinﬁnckodpmﬁnlﬁnmﬂnmn&hdMMMmﬁumthi
v x silmich zikarniki je vhodné vt mislodu P
prostiediy:



l. Rozesilani reklamnich letaka vytypovanym firmam

[

Reklama ve specializovanych Casopisech

g

Reklama ve sbornicich k prednaskam zaméfenym na informaéni

technologie ve vyrobnich podnicich

4. Reklama na kulturnich akcich

Vice jsem tuto oblast nerozpracovaval, nebot vzhledem k rozsahu prace a jejimu

zadéni neni jiz na 3ir$i rozpracovani prostor.

11.3 Podpora prodeje

Podpora prodeje je nastrojem propagace. ktery je uplathovan riznymi formami.

Tyto formy slouzi k stimulaci spotrebitele, respektive jeho rychlejsi nebo objemnéjsi koupi

konkrétniho vyrobku nebo sluzby. Cile podpory prodeje musi korespondovat se zaméry

celkové propagaéni &innosti firmy. Ugely podpory prodeje jsou nasledujici:

L

!\J

(U8 )

Lh

podpofit nakup vetsiho baleni

ziskat nové uzivatele ( osoby vyuzivajici substituty. &1 konkurenéni
produkty)

ziskat zakazniky. ktefi Casto stiidaji znacku

vylepSovat vérnost ke zbozi propagujici firmy

odmeénit stalé zakazniky

zvvsit éetnost nakupu vyrobku €i sluzby

Podpora prodeje je vyhodna pro malé firmy. kieré nemohou ve vydajich na

reklamu soupefit s firmami, které maji vedouci postaveni na trhu.[2]

V piipadé podpory IS HERAKLES jsou nektere z vvie uvedenych boda vhodné a

nékteré ne. U bodu 1 se da pouzit napiiklad mnoZstevni slevy pfi nakupu licenci. Stejné tak

mizeme pouzit bod 2 kdy se nam podafi vyuzit reklamy naseho konkurenta, ¢i ho ziskat
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nepouzitelne. najdete v piiloze & §

11.3.1 MnaoZistevni slevy

Poadpora prodeje by méla byt provadéna pomoci mnozstevnich slev. Jeji konkrétni
podoba je uvedena v tabulce & 2 kters ukazuje koeficient nasobku ceny zakoupeného

software. kiery je zavish' na poctu pofizenvch licenci.

Tab.¢. 2
pocet licenci
HERAKLES koef PL
1 1
2 1.5
3 1.85
4 2,36
z 26
o) - 10 35
11 - 15 435
16 - 20 5
21 - 30 6
31 - 50 75
51 a vice dohoda

Pramen- viasini

11.3.2 Reference
Nz zaklade dlouholeté spoluprace a dosazenvch zkusenosti s firmami Trima a
Triga. kiere byly jiz uzivateli informaéniho sysiému HERAKLES 4.0 pissobily tyto dvé
firmy jako beta uZivatelé sysiému HERAKLES 5.0. V soucasné dobé je jiz toto feseni
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v t&chto firmach plné integrovano a obs spoleCnosti s nim pracuji v piném rozsahu.

Spolecnost Drings. s. 1. 0. by tak méla vyuzit t&chto nabytych zkusenosti a dlouholetych

kontakti k vybudovani takzvané referenéni firmyv.
Podstata referen¢ni firmy

Je tieba provest jednani s vedenim potencialni referenéni firmy. Pfi tomto jednani je
zapotiebi vysvetlit vedeni. v ¢em by spo¢ivala uloha jejich firmy. Tato role je ve vstiicném
pristupu k potencialnim zakaznikim firmy Drings. s. r. 0. a hlavné v ochoté podavat
informace a zkusenosti s pouzivanim IS HERAKLES 5.0 firmam, které cht&ji ziskat néjaké
reference. Firma ze svych zaméstnanct urci osobu. ktera bude za styk s témito zakazniky
odpovidat. Mél by to byt pracovnik. ktery odpovida ve firmé za spravny béh systému,
neboli spravee systému HERAKLES. Tuto funkei do jeho pracovni naplné. kterou ma ve
firmé stanovenou pracovni smlouvou. Firma Drings. s. 1. 0. by tohoto pracovnika
z vlastnich prostiedku fadné proskolila. aby dokazal spravné odpoveédét na jakékoliv

otazky.
Podpora referen¢ni firmy

Takto ur¢ena firma by na zakladé pisemné ¢i ustni smlouvy ziskala urcité plnéni ze
strany firmy Drings. s. r. 0.. Zde jsou jisté neomezene moznosti, které vyplynou ze
zminéného jednani. Navrhuji se zaméfit na nasledujici moznosti. Firma by ziskala za
kazdou provedenou referenci fixni odménu 1000.- K¢. Dalsi moznosti je ziskani sluzby
technické podpory po dobu platnosti vyse zminéné smlouvy zdarma. A do tietice je tu
moznost nabidnout firmé ur¢ity pocet licenci zdarma. Je tieba vSak motivovat i
konkrétniho pracovnika. ktery bude s potencialnimi zdkazniky jednat a na system
HERAKLES podavat reference. Tento zaméstnanec bude z prostiedku firmy Drings. s. 1. 0.
odménovan za kazdy uspésny prodej IS HERAKLES, na ktery proved] referenci. a to

¢astkou 1000.- K¢.
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12 Hodnoceni navrzeného feseni

Hodnoceni nebylo do terminu odevzdani bakalaiské prace mozno provést. Z tohoto

duvodu zde pouze uvedu teoretické moznosti hodnoceni. které navrhuji uskutecnit.

Analyza prodeje je obvykle prvnim krokem v hodnoceni trzni a marketingové
vykonnosti firmy. Neziskame pfesné informace o tom. kde se co mélo udélat. ale je velkym
piinosem Kk odhaleni problémovych mist ve vykonnosti marketingovych ¢innosti a k

nalezeni otazek, pro¢ firma dosahla pravé takovych vysledki. jakych dosahla.[3]

Kontrola komunikacni politiky se mze zdat vzhledem k jednoduchému sledovani
nakladu a termint primitivni zélezitosti. Problém viak nastava, pokud chceme provérit
Gcinky komunikac¢ni politiky. respektive G¢inky jednotlivych komunikaénich kanali.
Predevsim v oblasti klasické reklamy je tezké zhodnotit. Gc¢inek jednotlivych reklamnich
kampani tak. abychom si byli jisti. ze na zjisténé vysledky nemélo vliv néco jiného jako

naptiklad sezonnost, ¢i reklamni kampan konkurence.[4]

V pripad¢ referenéni firmy je kontrola jeji u¢innosti relativné jednoducha. nebot se
zajisti sledovanim urcitych ukazatell, jako je pocet provedenych referencnich pripadu v

zavislosti na poc¢tu timto zpusobem ziskanych zakazniku, potazmo licenci.

Dale je tieba sledovat komunikaci mezi jiz ziskanymi zdkazniky a firmou Drings, s.
r. 0.. Tyto daje by se mély shromazd'ovat predevsim v oblasti komunikace s vyvojovym
oddélenim firmy a se zaméfenim na avizované problémy ze strany zakazniku. zavaznost
téchto problémii a rychlost, s jakou se vyvojove stiedisko s témito problémy dokazalo

vyporadat.

13 Zavér

Nejdiive bylo tieba se seznamit s firmou Drings s. r. 0. Provedl jsem analyzu jejiho

postaveni na trhu tak. aby bylo jasné, s jakymi konkurenénimi podniky se na trhu stretava.

jaké jsou jeji finanéni moznosti a v neposledni fad¢ jeji vize a poslani. Dale jsem se
zam&¥il na informacni systém HERAKLES ve verzi 5.0. Tento produkt jsem analyzoval a
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zaméfil jsem se predevSim na jeho funk&nost a segment jeho potencialnich zakazniki.
Nasledovalo provedeni co mozna nejpfesnéjsi analyzy konkurence, kde jsem zaméfil na
odhaleni potencidlnich konkuren¢nich vyhod jednotlivych konkurentu, piedevsim jejich
konkuren¢nich produktu. V této oblasti bylo velice obtizné detailné prozkoumat viechny
produkty. vyskytujici se v soucasné dob¢ na trhu. Z tohoto duvodu jsem se pokusil viechny
produkty. které¢ jsem na trhu objevil. prehledné uspofadat do tabulky. Z téchto produktu
jsem nasledné udelal vybér feleni. kter¢ jsem vice analyzoval. Konkurenci je viak
zapotiebi neustdle vénovat pozornost. Poté nasledovalo uréeni segmentu potencialnich
zakaznikl, kde jsem se snazil co nejpfesnéji tento segment rozebrat, aby bylo mozno
stanovit co nejefektivnéjsi marketingovou strategii vici témto potencialnim zakaznikum.
Jakmile byl segment ur¢en, navrhl jsem marketingové néstroje, aby naplnily strategicky
marketingovy plan uspésného prodeje IS HERAKLES. V této ¢asti prace jsem vse peclive
rozvazoval tak, aby byly pIné vyuzity konkurencni vyhody firmy Drings s. r. 0. a zaroven

nedoslo k rozporu s firemni vizi a firemnim kodexem.
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Priloha €. 1

Obsah jednotlivych modul IS HERAKLES

Modul Firmy zahrnuje:

1

W

LY -8

Firmy
Kontakty
Adresy

Ucty

Skupiny firem
Sestavy
Ciselniky

Modul Kontraktace zahrnuje:

]

h B W

00 ] O

Poptavky (doslé)
Nabidky (vyvdané)
Objednavky (doslé)
Obchodni ptipady
Ceniky

Zakaznici

Sestavy

Ciselniky

Modul Fakturace zahrnuje:

1

E S I S )

O 00~ Oy W

Vydané faktury

Dodaci listy

Kurzovni listek

Sledovani prodeje

Zakaznici

Rozborové grafy

Sestavy

Vytvafeni jazykovych variant faktury, objednavky vydané. dodaciho listu
Ciselniky

Modul TPV zahrnuje:

1

LA = SRS I\ |

=}

Materialy, Vvrobky, Naradi. ..

Konstrukéni pfiprava vyroby (kusovniky)
Technologicka piiprava vyroby (technologické operace)
Evidence prec¢islovani vyrobku a materialu

Sestavy

Ciselniky

Modul Sklady zahrnuje:

1

Skladové karty



R ek =D 02 1O B DN

LS I S T e

Prijemky — nakup
Prijemky — ostatni pfijem
Vydejky
Poptavky (vydané)
Objednavky (vydané)
Nakupované a/nebo vyrabené polozKy
Dodavatelé
Ceny nakupovanych polozek
Meésiéni uzaverky sklada
Inventury sklada
Sestavy
& iselniky

Modul Vyroba - zaklad zahrnuje:

LI P —

n

Evidence vyrobnich zakazek
Rozpis vyrobnich zakazek
Vyrobni dokumentace
Sestavy

Ciselniky

Modul Kalkulace zahrnuje:

1

h e L) b

~]

Planova kalkulace vyrobnich zakazek
Vysledna kalkulace vyrobnich zakazek
Vypocet cen vyrobku

Ceny pro kalkulaci

Doplnéni nakladi na zakazky

Sestavy

Ciselniky

Modul sledovani vyroby zahrnuje:

n o L) b o—

(=}

Ukolové (pracovni) listky
Kooperace

Neshodné vyrobky
Odepisovani vyroby
Sestavy

Ciselniky

Servisni modul zahrnuje:

= LI bD —

Import dat

Konfigurace systému Herakles
Konfigurace work-flow
Identifikace firmy na sestavach

Systémovy modul zahrnuje:

1
2
3

Udrzba databaze
Zalohovani databaze (Back up)
Sprava uzivatelu

(o]



Pfiloha €. 2

Vzor tiskové sestavy z IS HERAKLES — Faktura v anglickém jazyce

E.LFF 13FAKL / VHI | Herakles (Serves2)

System  dkre  Napovida
* INVOICE
Page 1 f |
£ _ . mmﬂl Specific symbol |
& Number l 212001 I Constant symbal (1308 !
& Bark Komereni banka a.s. Date o fssue 031202 '
y Account No 192563002 /0100 Date for payment: 17,1202 |
‘ Payment cond. prev. prikazem '.
; Delwery osobne |
p | | Suesler Drings,s.r.0. | Customer !
P st Software hardwar I I
9 g e | ING MIROSLAV PETR |
S Hofmanova 15

51101 Tumov

ICO 12348  DIC: 01123456
Code: Firms je 2apsana v obchoonim rejstiiku, Kery vede Méststy
soudt Fraha, oadi C, vioZku 82134

460 01 Liberec

(0 0227066240 OIC 0310227068240

uZile. To Vam ofeieme 1 celého sidce
00002 Ocel- kulating _ 40 mm 1200 kg

3

4 100000C Auto (Cemvene)
5 100000C Auto (¢ervene)
6 100000C Auto (cervene)
]

00002 Ocel- hulating _ 40 mm
(3 100000C  Auto (Fenend)
|10 oooo! b _55 52200 kg
[I‘-1 . Pronajem nebytovch prostor 1,00 ks

|_ Leden 2003

las  nnnen

Delivery note Shipto. NG MIROSLAY PETR
Platenicka 150
1401 SLANS
5F3kturu_|eme Vim
{ | ltem Description Quantity Unit  Unit price Discount Total price
I i1 100000C Auto (Cervene) 100 ks 100 00000 200 000,00
|lE 1000008 Auto {modre) 100000 ks 4500 4500000
| Aulp bylo upraveno podie Vaseho 2adani 07000084z
|

Pokuyt 5e \am 1o nebude liod, tak to miZete wiatt Musite oviem nejprve 2aplati fulo
faktury 2 pak se bédie stédoval na lampamu Jinak se méfe dobre 3 vEechno s hetky

10000 1.200,00

Al
R AL

450,00

20000 000,01
2200 1159 88400

86500 0% 555,00

AR A 4 AR AR

LI

AN - Sie A



Priloha ¢. 3

Navrh ceny IS HERAKLES

HERAKLES 5.0 - piedbézna cenova kalkulace

Kiient: Nazev firmy vt

Pocet licenci HERAKLES 5.0 do: 1

PPlati do: 30.6.2004

r obj.

WModuly programu HERAKLES 5.0 2ékl. cena o

Zaklad systému (moduly Firmy, Servis

System) 5 0008825 - 1

Kontraktace 7 SOOI

Sklady 10 000 S [ : 1,95

11 A N 11200 W/ 4 2,36

\Vyroba - zéklad 11 200N [/ 26

Sledovani vyroby 8 300 E 3,5

Fakturace 6 300 = I/ 4,35

Kalkulace 5000 v 5

Komunikaéni modul 5 000 v 5

Zaklad ceny celkem (ZC): 67 500 K¢ E 7,5
|dohoda

Koeficient poctu licenci (PL) 1,00

Cena ce = soucet zakladnich cen vybranych moduld (2C)

v
N

[Sluzba technické podpory (STP) 6 800 K¢
|_Roéni poplatek za STP = 10% 2 ceny licence celken
Cena implementace

Cena implementace ¢&ini 5-10% ceny licence pred slevou a je upfesné
studie

Implementacni studie se zpracovavé vidy pred viastni implement /6 né

implementace. Cena implementacni studie je hrazena klientem jen v pfipad

neni realizovana

Cena se stanovuje dohodou podie konkrétnich podmineh

Poznamka

Program Herakles pro sveji praci vyzac
okolnosti pro maly pot
MS SQL 2000 poda in




Priloha ¢. 4

Tabulka konkurenénich feseni

Pocet Oblastmi,

PReies < cena stavajicich |kterymi se |detailnost
Konkurenéni reseni Producent, nebo distributor porizeni zakazniku |zabyva spracovani
KOSTKA Plus Apex Computer, s.r.0 tisice 700|ERP -
[KOSTKA Pro SB Apex Computer, s.r.0 desetitisice 18|ERP 2
LSC SIS LSC International, a s tisice 2500|ERP >
eFORS oo Almatec, a s statisice 312|automobily 3
ABRA G3 Aktis, 2 s statisice 180|ERP 3
Altus VARIO Altus Development, s.ro statisice 702|ERP 3
TWIST INSPIRE BEEP. sro statisice 38|ERP 3
AROP CIGLER SOFTWARE, a s statisice 8|ERP 3
[SRS®2000 EMEL BRATISLAVA sro statisice 105{ERP 3
EPASE EPAS sro statisice 25|ERP.CRM 3
HUMAN HOUR, sro desetitisice 170|ERP 3
WINBEST Winbest, sro statisice 20|ERP 3
WAK Intra ABOSYS a s neuvedeno 20|ERP.CRM 4
DIMENZE++ |CENTIS, s10 statisice 7|ERP 4
FARADE2001 ELIWAY . T.sro statisice 55|ERP,.CRM 4
KARAT IFT PROGRES, a s statisice 47|ERP.CRM 4
BYZNYS Win€ JKR., sro |statisice 185/ERP CRM 4
KTK™ KTK SYSTEM, sro statisice 120|ERP <
HoC Softwarova a inf spol., s.r.o neuvedeno 20|ERP CRM <
APERTUM Technosoft, sro statisice 2547|ERP.CRM 4
List TRIVAS - Ing. Jifi Straka statisice 30|ERP.CRM 4
VIS - vnatropodnikovy 1S |Tsconsult. sro statisice 3|ERP 4
KOSTKA Pro |Apex Computer, sro statisice 18|vse 5
2® DATA-NORMS sro neuvedeno 99|vse 5
myGEM GEMCO, sro neuvedeno 20|vse 5
LSC Helios 1Q LSC International, a s statisice 2603|ERP 5
myWAC LOMAR INFO, sro statisice 13|ERP 5
WAM S/3 MIKROS. as statisice 70[vée 1 5
Orsoft ORTEX, sro siatisice 750|ERP 5
MAX+ S&T Services CR, sro neuvedeno 582|ERP 5
SOFTIP e-mission Softip, a s statisice S02|ERP CRM 5
IS GARIS | TatraSoft Group, s.r.0 neuvedeno 160|ERP CRM 5
MBS - Navision IMBS CR sro statisice 54580|ERP CRM 3
Ql DC Concept, a.s statisice 70|vie 8
ESO® 8 Intranet Potitatova feseni SW PRO, sro_ |statisice 110{vse | 6
IS K2 Q.gir, s.1.0 statisice 270/ERP CRM 6
mySAP All-In-One SAPCR,sro neuvegeno 4010|vse F_,
MBS - Axapta MBS CR.sro miliony 3516|ERP.CRM 7
PSlpenta com IS Berghof, s.r.0 miliony 507 |ERP.CRM ]
StyleLine lteuro.a s neuvedeno 5010{vse 8
LSC Noris LSC International, a.s miliony 138|vse 8
SC Business Applications oft Cell Ceska republika,a s neuvedeno 1233 v%e ?
mySAP Business Suite SAP CR, s.ro miliony 64988|vse J

vSe - znamena, Ze firma v fedeni
vytvofi vie na co si zakaznik vzp
(pfipadné neni schopna provest
malitkost)

omene




Piiloha &. 5

Tabulka produktu moznych Kk doporuceni

Pocet

cena stavajicich |Oblastmi, kterymi
Konkurencni reseni Producent, nebo distributor |porizeni zakazniku [se zabyva
Nemocni¢ni inf_Sys. AKORD PRO® [AKORD SOFTWARE SR O
ODYSEA 2001 ASE]L s8I0 neuvedeno 91|ekonomicka
Informacni systém pro logistické spol |CDL Systém, a s i
16 CyberSoft, s.r.o statisice 46|sluzby
eSADA-EG1 EG Expert, sr.o statisice 21|energetika sluzby
IDENTITA IMP sro desetitisice 54|Personalni
INFO OFFICE Info Office, s.r.o desetitisice 1330|Ekonomika
Ekonomicky softvér KROS KRQOS, sr.o tisice 11700 ucetnictvi
Mzdy a Perzonalistika, KS-program, s.r.o desetitisice | Personalni
Perzonalni informacni systém KS-program, s.r.o desetitisice [ 75|Personalni
MZDY easy KS-program, s.r.o desetitisice | | Personalni
VENTUS KVADOS, a s statisice 51|velkoobchody
AlSoft IMM AlSoft, s.r.o statisice 105 |velkoobchody
SPZ 2004 / SQL Milk Computers, sr.o desetitisice 700|pouziti autoparku
Okmzdy pro Windows Oksystem, s.r.o tisice 1500|Mzdy
KOMPAS PC HELP, a s desetitisice 12|Personalni
Winstorrm SQL Prodiss, s.r.o desetitisice 4180[ekonomika
CODA-Financials SINGULAR CZECH ;s ro statisice 223|ucetnictvi
HERKULES Softip Softip, a.s desetitisice 1500{ekonomika
SOFTIP Human Resources Softip, a.s desetitisice 4230(Personalni
Ekonomicky system POHODA STORMWARE, sro tisice 20000{ekonomika
Automatizovany vnitfni IS ™" €4 5y scom Software, s 1o statisice 18|statni sprava
MARK-ekonomicky iformacni systém [Valet MT, s.ro desetitisice 360|ekonomika
IS VEMA Vema, a s desetitisice 3671|ekonomika




Piiloha 6

Nazev podskupin 21 — 36 ¢iselniku OKEC

21..  Vyroba vlakniny, papiru a vyrobki z papiru

22..  Vydavatelstvi, tisk a rozmnozovani nahradnich nosi¢a

23..  Vyroba koksu. jadernych paliv, rafinérské zpracovani ropy

24..  Vyroba chemickych latek. piipravki. Ié¢iv a chemickych vlaken

25..  Vyroba pryzovych a plastovych vyrobku

26..  Vyroba ostatnich nekovovych mineralnich vyrobku

27..  Vyroba zékladnich kovu a hutnich vyrobku

28..  Vyroba kovovych konstrukei a kovodélnych vyrobka kromé vyroby stroju a
zarizeni

29..  Vyroba stroju a zafizeni.n.

30..  Vyroba kancelarskych stroju a poc¢itacu

31 Vyroba elektrickych stroju a zafizeni j. n.

32..  Vyrobaradiovych. televiznich a spojovych zafizeni a pristroju

33..  Vyroba zdravotnickych, pfesnych, optickych a ¢asomérnych pristroju

34..  Vyroba motorovych vozidel (kromé motocykla). vyroba privésu a navésu

35..  Vyroba ostatnich dopravnich prostredku a zafizeni

36..  Vyroba nabytku: ostatni zpracovatelsky prumysl



Pfiloha ¢. 7

Tabulka pro vytvoreni poziéni mapy

Cislo |Produkt Firma
1 KOSTKA Plus Artex, sro
2 |KOSTKA Pro SB Artex, s.r.0
[ 3 |HERAKLES 50 Drings, s.r.o
[ 4 [HUMAN HOUR, s r.o
[~ 5 |eFORS csm Almatec, a s
6 |DIMENZE++ CENTIS, sro
7 |Altus VARIO Altus Development, s.ro
8 |ABRA G3 Aktis, a s
9 [|BYZNYS Win® JKR.,sro
10 |MBS - Navision MBS CR, s.r.o
11 |KOSTKA Pro Apex Computer, s.r.o.
12 |mySAP Business Suite |SAP CR. as
13 |MBS - AXAPTA MBS CR




Priloha ¢. 8
Prehled zpisobu podpory prodeje

Moznosti podpory prodeje ve vztahu ke zprostiedkovatelum

Cenové obchodni dohody. docasné snizeni ceny produktu, které vyrobce nabizi
maloobchodnikovi po predem oznamené ¢asové obdobi. tzv. dohodnuté obdobi (napf. slevy
z fakturované ¢astky nebo mnozstevni slevy)

Necenové obchodni dohody, nastroje motivace pouzivané vyrobei vii¢i malobchodnikim po
pfedem stanove obdobi. tzv. dohodnuté obdobi (napf. prispévky na vystaveni zbozi — slotting
allowances)

Spoleéna reklama, nabidka vyrobce k uhradé ¢asti reklamnich nakladi maloobchodnika.
nékdy navrh reklamy maloobchodu.

Vystavy zbozi, poradané vyrobci na obchodnich schizkéch s cilem piedvést vyrobky
obchodnikim.

Moznosti podpory prodeje ve vztahu ke spotiebitelum

Kupény vyrobce, osvédCeni vydavana firmami. nabizejici spotfebitelim uréitou fixni tsporu
z maloobchodni ceny produktu pokud splni urcité podminky.

Slevy z ceny, zaruka dana firmami. ze spotfebiteli pokryji za ur€itych podminek nakup zbozi
(prostrednictvim postovni zasilky). Technicky ma tento pojem stejny vyznam jako rabat. ale
s tim rozdilem. ze rabat se uziva pro zbozi dlouhodobé spotfeby. zatimco slevy pro zbozi
kratkodobé spotieby.

Cenové bali¢ky, (nazyvané rovnéz balicky s halérovou slevou). které firma nabizi
spotiebitelum za docasné nizsi cenu.

Prémie, darky . které firma poskytuje spotiebiteliim zdarma nebo za sniZzenou cenu bez
specifické vyhody pro vyrobce darku.

Spojeni, spolecna podpora prodeje jednoho nebo vice druhi zboZi jednou nebo vice firmami.
Program odmén, na jehoz zakladé muze kupujici sbirat body. a poté je odménén bez platnym
nakupem stejného vyrobku nebo jinych vyrobku.

Loterijni hry, slosovani. jehoz vitézové jsou urCovani nahodné. Vzhledem k tomuto kritériu
nelze loterie omezit na kupujici dané znacky.

Soutéze. hra nebo kombinace her a loterii, ve kterych jsou vitézové Caste¢né urcovani podle
pravidel hry.

Vzorky a dema. bezplatny nebo dotovany vzorek. poskytnuty spotiebiteli k vyzkouseni.



