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Popis rozebiraného produktu

Program Ukoly je vyteénou pomuckou pro vechny feditele, managery, vedouci atd.
Mohou jej vyuzit jak malé a stfedni firmy, jednotlivé pobocky €i samostatné nebo sdruzené
tymy, tak i vSechny stupné $kol a dalSich statnich i soukromych podniku.

Ugelem programu Ukoly je prehledné zadavani a rozdélovani ukold zaméstnancim
v realném Case, sledovani stavu jejich pInéni a pfehledné statistické zpracovani ziskanych
dat. Program Ize téz pouzit pro rychlé a hromadné informovani zaméstnancu o dllezitych
udalostech se zpétnou vazbou jejich informovanosti.

Program Ukoly je tedy sitovy databazovy client-server program, umozfiujici zadavat
ukoly riznym zaméstnancim organizace. Vedouci na svém pocitaCi popiSe a pridéli ukoly
pracovnikam, ti si je okamzité mohou precist kazdy na svém pocitaCi a po jejich splnéni je
oznacit za hotové. Vedouci tim v realném Case ziskava podrobny pfehled o stavu téchto
ukoll a nasledné i statistické vystupy ze ziskanych dat.

Ovladani programu je intuitivni, pfehledné a velmi snadné. Program je uzivatelsky
pfivétivy a mnoha uziteCnymi funkcemi usnadnuje jeho pouzivani.

Cena programu je v souCasné dobé 5 000,- KE. Podrobny popis programu se nachazi

na adrese ,http://www.mikmik.cz/produkty/ukoly/help/ukoly.pdf*.
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Identifikace trznich prilezitosti

Program Ukoly z vétsi & mensi asti pokryva véechny tfi modelové trzni pfileZitosti:

1. Jedna se o nabidku néceho, ¢eho je na trhu nedostatek. VVétSina informacnich systému,
je vytvorena pfimo na miru zadavatelské organizaci a takovychto menSich programda,
feSicich zadavani ukoll obecné je velmi poskrovnu.

2. Nabidka existujiciho produktu novym nebo lepsSim zplsobem. Nabizeny produkt se
specializuje pouze na svou hlavni funkci a diky tomu je nenaro¢ny na obsluhu a cenové
dostupny i mensim organizacim.

3. Nabidka nového produktu. AC podobnych programi jisté nékolik existuje, je program

Ukoly naprosto jedineé¢nym produktem.

Charakteristika trhu

Program Ukoly by mohl najit uplatnéni jak na trhu prumyslovém, tak na trhu
obchodnim. Na primyslovém trhu by hledal své koncové zakazniky a uzivatele (jejich
segment bude rozebran nize). Na trhu obchodnim naopak distributory, ktefi by jej prodavali

dal (dalSim distributoriim, ¢i koncovym zakaznikdm).

Potencionalni trh

Potencionalni trh je tvofen v8emi moznymi zajemci o produkt, tedy pfedevSim
men$imi a stfednimi organizacemi. Program Ukoly mohou pouZivat jiz velmi malé tymy
(tfeba i o dvou lidech), ale i vétSi spole€nosti s fadové stovkami zaméstnanci. Dalezité je,
aby dosud problém zadavani ukolu elektronickou cestou neméli vyfeSeny (nebo je FesSili
hor§im zpusobem). Jednim z takovych nejvétSich potencionalnich zakazniki mohou byt
Skoly, pfedevsim tedy Skoly stfedni. Ty v sou€asné dobé vétSinou modernizuji, nebo to neni
dlouho co instalovaly vypoc&etni techniku, schopnou tuto ¢innost vykonavat. Vzhledem k tomu
jesteé jejich elektronicka spoluprace nebyva automatizovana, ale je jiz v zarodku a na nabidku
konkrétniho hotového systému tohoto druhy by mohly slySet. Na zaplaceni si vyvoje

vlastniho systému ,na miru“ totiz nemaji vétSinou finanéni prostredky.

Dostupny trh

Dostupnym trhem tedy vtomto pfipadé budou organizace, majici zavedenou
potfebnou vypodetni techniku, avS8ak nemajici FeSeny systém zadavani uUkold
zaméstnancum, le¢ touzici po ném. Napfiklad vedouci jednotlivych tyma spoleénosti by tuto
moznost zajisté uvitali, mohou mit tfeba i zajem konkrétn& o program Ukoly, avsak jejich

nadfizeni, spravujici finance, jim tuto investici nemusi schvalit.
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Obsluhovany trh

Obsluhovanym trhem, tedy témi dostupnymi zdkazniky, o které bych mél jako
prodejce zajem, jsou organizace, majici zazemi na provoz programu Ukoly, pficemz tuto
funkci dosud nemaiji poskytovanou jinym, komplexné&jSim programem, maji zajem o tento typ

produktu a jsou schopni a ochotni si jej koupit.

Proniknuty trh
Proniknutym trhem, neboli jiz ziskanymi zadkazniky, je vzhledem k tomu, Ze produkt je
na trhu pouze necelé dva mésice, v tomto pfipadé zatim pouze jedna integrovana stfedni

8kola. Ta je zatim s program Ukoly velmi spokojena a hojné jej uziva.

Identifikace trznich segmentt a volba ,,nasich*
celkovych trznich segment

Preferenéni segmenty

Vzhledem k tomu, Ze na takovyto typ produktu mohou mit a ve vétSiné pfipadu i maji
rdzni lidé (Ci celé spolecnosti), rizné pozadavky, jedna se u nich témér o difuzni preference.
~1emeér proto, nebot urlité zakladni funkce, které tvofi samotné jadro programu, musi
software ureny k této €innosti poskytovat vzdy. To u ného predstavuje preference shlukové.
Uzivatelské funkce, které jsou k nému pfidany navic, pak tvofi jakysi ,obal“ tohoto jadra

Tato individualni naro€nost uzivatelll je vtomto odvétvi pro vyrobce software
nejvétSim pfinosem a zaroven nejvétSim problémem. Pfinos tkvi vtom, Ze pokud by
preference vSech zakaznikd byly homogenni, pak by cely trh mohl pokryt jediny produkt
(pfipadné nékolik malo podobnych) jediného vyrobce a ostatni tvlrci by méli jen pramalou
Sanci na trh prorazit. Takto ma Sanci se uplatnit mnohem vice vyrobcl softwaru. Problémem
je pak to, Ze rozsahlejSi program jednou vytvofeny se jen vyjimecné podafi prodat vice

zakaznikim bez alespori minimalnich Uprav, které sebou pochopitelné nesou dalSi naklady.

Postup segmentace
Prizkum
Vyvoj programu Ukoly provazel neustdly kontakt a konzultace jednim
z potencionalnich zakaznikl a nékolika budoucimi uzivateli programu. Vznikl tak produkt
v praxi vyuzitelny s mnoha zakladnimi i nadstandardnimi funkcemi usnadnujicimi a
zpfijemnujici jeho pouzivani. Jiz v této fazi by vSak bylo byvalo dobré zjistit pozadavky
mnohem vétsiho poétu moznych zakaznikl a jimi pozadované funkce se snazit do programu

zaimplementovat.
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V soucasné dobé, kdy je jiz program hotov, je spiSe dobré nabidnout potencionalnim
zakazniklm stavajici produkt v jeho sou¢asné podobé a zaznamenavat jejich reakce. Tim se
da zjistit, o které existujici funkce programu je nejvétsi zajem (a ty pak v nasledné
propagacéni kampani ,vypichnout® do popfedi), o pfidani kterych novych funkci by byl zajem
(a pokud by to pfineslo zisk, pokusit se je pfidat) a pfedné ktefi zakaznici o produkt projevili
jaky zajem.

Tento prlzkum byl ¢aste¢né realizovan osobné na letoSnim veletrhu Invex, kdy jsem
zajemcum program piedvedl a vyslechl jejich pfipominky. DalS§im zdrojem informaci jsou
uZivatelé, ktefi si pfes internet stahli a vyzkousSeli demoverzi programu a vyjadrili se k jeji
funkénosti. Poslednim, zatim pouze pfipravovanym, typem prizkumu bude e-mailova

reklamni akce, jejiz odezva bude jisté cennym zdrojem informaci (a snad i zakazniku).

Analyza
Ziskané informace poté bude nezbytné vyhodnotit a analyzovat. Pujde predevSim o

jiz zminéné funk&ni pozadavky a na samotny program (které funkce pfi propagaci zminit
nejvice a které pfipadné pfidat). DalSimi velmi ddlezitymi informacemi budou samotni
zakaznici, ktefi o produkt (i jen o nékterou z jeho €asti) projevili zajem. Jejich charakteristiky
(typ firmy, jeji velikost, poloha, stéfi...) se stanou stézejnim prvkem pfi segmentaci trhu a

planovani dalSiho marketingového postupu.

Profilovani
Na profilech takto zjisténych jednotlivych segmentl(, pak bude postavena cela

nasledujici reklamni kampan. Budou tak uréeny segmenty, kam vibec ma reklamu smysl
posilat a dle dalSiho ¢lenéni se ur¢i, jaka forma a obsah propagace bude kde nejucinnéjsi.
Napfiklad u segmentu zahrnujiciho odborné stfedni Skoly a ucilisté s vlastni produkci
vyroby je celkem ur€itd moznost ucinnosti reklamy. Pfi dalSim clenéni je pak mozné
predpokladat, Ze pokud program Ukoly bude nabizen pfimo fediteli této instituce bude dobré
nejprve zminit Ze urychli komunikaci a jeho statistické vystupy, personalistovi pfedvést
pfehlednou spravu databaze zaméstnancu, vedoucim moznost zadavani a sledovani stavu

ukoll a fadovym zaméstnancim snadné a uzivatelsky pfivétivé ovladani.

Segmentace marketingu
Geograficka segmentace
Vzhledem k tomu, Ze lokalizace programu Ukoly do libovolného jazyka, neni zadny
problém a od zacatku stouto moznosti bylo pocitano, muzeme uvazovat i o trhu
celosvétovém. Cilovymi zemémi by pak byli pokrokovéjSi staty, jako napfiklad USA,

Némecko, Francie, Velka Britanie... NejrealnéjSim je zatim ale stale trh tuzemsky.
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V Ceské republice Ize za nejzajimavéj$i povazovat okresy s vétSim poétem mensich
firem, Cili oblasti, kde se dafi rozvoji obchodu a podnikani. Jde napfiklad o Prahu, Brno,

Hradec Kralové atd.

Demograficka segmentace
Jelikoz jsou koneénymi zakazniky celé firmy, nikoli jednotlivi lidé, bude se jejich
demograficka segmentace tykat predevSim oboru pUsobnosti, velikosti, stafi a podobné.

Cilové pak budou za€inajici malé a stfedni firmy podnikajici v oblasti IT.

Psychograficka segmentace
Takto prfesnéji segmentovat zakazniky bude mozZné az na zakladé zkuSenosti

z prodeje. Nicméné |ze pfedpokladat, ze se ve vétsi i mensi mife vyskytnou veskeré typy
postoju k produktu.

Zakazniky se spiSe negativhim postojem k produktu pak bude tfeba presvédcit o jeho
vyhodach a prednostech a to nejen oproti jinym konkurenénim programim, ale mnohdy i
pouze vzhledem ke stavajicimu stavu (papirova evidence, sepisovani v MS Excelu...).
Zakazniky s pozitivnim postojem pak bude tfeba v tomto stavu udrzet i nadale, napfiklad
obCasnymi updaty, novymi moduly, postupnym odkryvanim nékterych funkci (tipy po

spusténi), slevy na dalSi produkty a podobné. Z toho samoziejmé plyne i dal3i zisk.
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