PODNIKATEDLSKE STRATEGIE VO VYBRANYCH SITUACIACH

8.1 Stratégia malého vznikajiuceho podniku’

Nenasli vraj v prekaviariovanej Bratislave kdvu podl’a ich chuti, ani spravne miesto na
stretavanie. Tak si teda tridsattriroény Martin Bajanik, jeho tridsat’Styriro¢ny bratranec
Lubomir a tridsat’pdtro¢ny kamarat Jan Krekan otvorili v roku 2010 vlastna kaviareil. Mavali
ju €oskoro plnu, nuz sa rozhodli pre druhti. A potom tretiu. Boli zaciato¢nici, ale v roku 2011
im o chlp usiel titul najlepsia kaviaren v hlavnom meste.

Star$ia pani ucitel’ka upozornila, ze na tabuli pred kaviariiou st hrabky. Ale povodna
Sturovska slovencina ypsilony nemala. Dcére zndmeho slovenského umelca sa nazov Shtoor
videl ako znevaZzovanie Cudovita Stiira. Martin Bajanik, ,,riad’itel’ finanéni & marketingovi® a
konatel’ spolocnosti, ktorej v Bratislave patria kaviarne s nezvy¢ajnym menom, vysvetl'oval, ze
v bratislavskom gastronomickom svete chceli kodifikovat” svoj gastrojazyk. Kodifikator
spisovnej sloven&iny im prisiel na um, lebo pre prva kaviareti nasli priestor na Stirovej ulici.

Anglicky prepis priezviska si mal utiahnut’ z tych, ktori davaji podnikom do nazvu za
kazda cenu anglictinu. A mali aj pocit, Ze narodnu tému sprofanovali skupiny, na ktoré je vela
mladych alergickych. ,,NavySe sldvnych slovenskych mien nie je vela,” hovori Martin Bajanik.
Pri d’alSich kaviarnach zvazovali aj mena d’alSich Sturovcov, ale Cudovit ich prehlasoval. ,,Je to
vyrazna ikona. UZ aj tvarou, o¢ami, bradou.*

Na otazku, preco si nevybrali iné meno, ktoré by nepodrazdilo staromilcov, napriklad
Janosika, Martin Bajanik kruti hlavou. ,,Jednak po Slovensku je uz dost’ janosikovskych kréiem
i dvorov a jednak Janosik bol zbojnik,* namieta. A dodéva, Ze za JanoSikov oznacuju viaceri
I'udia mnohych podnikatel'ov v gastrondmii, lebo bert nielen bohatym, ale aj chudobnym a
chudobnym urcite neddvaji. A prave to oni nechcu.

Martin je dizajnér a pracuje v reklame, Cubomir vyStudoval histériu a anglictinu a
moderuje televizne noviny a Jan vyStudoval divadelnt réZiu. Len on mal spomedzi majitel'ov
sktsenosti s prevadzkou dvoch kaviarni v Bratislave a v USA ziskal prehl'ad o moderne;j
americkej gastronémii. Tvrdia, Ze nesiahaju po michelinovskych hviezdach. Jedalny listok ma
dva tucty kév, Caje, denne Cerstvé doméce zékusky, polievky, kolaciky a chutovky z vlastnej
vyrobne. Salaty a devit druhov bagiet pripravuju priamo v kaviarni. Recepty urobila naruziva
kucharka, Martinova manzelka Mirka, vzdelanim histori¢ka. Ako keby ich pripravila doma pre

kamaratov. Oboch ich zoznamila tak trochu aj kdva. On pripravoval reklamnu kampan pre
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nadaciu na spropagovanie konceptu Fairtrade a ona v nej pracovala. Dnes kavu kupuji od
spolo¢nosti, ktoru zalozila prave tato nadéacia. Dovaza ju priamo z druzstva dorabatelov
Fairtrade v Etiopii a producent dostava viac, ako keby predaval cez d’alSich obchodnikov.
Kupuju kvalitu a na biednom konci sveta trochu pomo6zu.

Interiér kaviarni chce byt’ originalny, s vtipnymi prvkami, napriklad klobikmi namiesto
lamp, ¢o ocenila aj brandza Cenou za najlepsi barovy dizajn na Slovensku. Cheu uvolnent,
neformdlnu a kamaratsku atmosféru, co vSak neznamena lajdacky, ale mily servis. V kdvovare
musi byt presné mnozstvo kavy. Sancu nema ani nedolievanie, pol lyzi¢ky bryndze ¢&i pasik
lososa bokom pre seba. Nie preto, ze by ich majitelia od 6smej rana do desiatej vecer
kontrolovali. Dokazali zostavit’ tim, ktory chce a dokaze zarobit férovo, bez slovenskych
zlozvykov €asto obhajovanych slovami, ze u nés to tak chodi.

Ludi hl'adali aj inzeratmi, ale najmid medzi kamaratmi. Mnohi, ¢o prisli ako prvi
s odporaéanim priatelov, zostali dodnes. Cast’ personalu su §tudenti, ktori nemajii alebo
odmietaji rodic¢ovskll dotaciu a cheu si zarobit’ sami. A tam, kde sa citia dobre. Zacinaju od
piky, treba ich vySkolit. Nie st vSak nakazeni l'ahostajnostou a kvazi profesiondlnym
stereotypom, ktory hosti otravuje. Novsi zamestnanci spoznali Shtoora najprv ako hostia. A ak
sa firma s niektorymi rozisla, tak iba preto, Ze na pracu treba mat’ komunikativnost, fyzické
danosti, manualnu zru¢nost’ a byt hodiny v pohybe. Kym inde zvicsa staci len otvorit’ fl'asku s
nealkom, shtoorovci §tavy presuji za pultom a robia aj dumbierovu ¢i bazovu limonadu.

Je to zamestnanie hrou, pre I'udi, ktori maju aj zmysel pre recesiu. T4 je uz v nazve aj
na jedalnom listku v staroddvnej Starovskej slovencine. O pracu sa uchddzal dokonca jeden
mladik Zivotopisom v Sturovc¢ine. Od zaciatku davali o sebe vediet’ na socialnych siet’ach. ,,Na
Facebooku l'udia piSu, ¢o sa im u nas paci, ale tiez ¢o sa nepaci. Je to aj ako podklad na
hodnotenie zamestnancov,* hovori Martin Bajanik. Shtoor si tak ako niekol'’ko inych kaviarni
vytvoril svoj vlastny §tyl, preto sedemdesiat percent hosti tvoria stali zdkaznici. Kupuju si aj
Salky, tricka s logom Shtoor, kalendare i bio¢okoladky s portrétmi Stirovcov. Jozef Miloslav
Hurban m4 gastanovu prichut’ s nugatovo-mandl'ovou kvapkou, Andrej Sladkovic¢ kusky jablka
a Skorice, ¢okolada Janka Krél'a je vanilkovo-Ceresitova ... Tri Stvrtiny hosti k vec¢eru su mladé
zeny. Kvoli atmosfére a prostrediu, kde nik nikoho nevyrusuje. Pre nich budu vernostné
programy.

Biznisplan nevysiel — ratali s polovicnym obratom. NuZ expandovali rychlejsie, ako
zamyslali. Michal Mesko, spolumajitel’ siete knihkupectiev Martinus, ktory k Shtoorovi
chodieval, chcel taka kaviareni v novom knihkupectve v centre. Aj s moznost'ou priniest’ ku

kave knihu ¢i ist’ s kdvou medzi pulty.



S expanziou prisli aj otazky, kol’ko kaviarni, aby nepresolili. A ¢i a kedy expandovat’
mimo hlavného mesta. Aj preto, Ze vzdialenost’ chce inti logistiku aj komunikaciu. Styridsat’
zamestnancov znamend zmeny v riadeni. ,,UZ nie su neformalne, ale Standardné pracovné
vzt'ahy,” hovori spolumajitel. Nemda rad slova, vSak si chod’, vonku uz ¢akaji dalsi. Ich
program zodpovedného podnikania znamena s rastom firmy aj benefity personalu. Napriklad
baristické Skolenia. Alebo pomoc v problémoch. Aj plat vopred, ak niekto rieS§i momentalny
finan¢ny problém. Martin ma v hlave aj posobenie v lokdlnych komunitach. Na Obchodnej
ulici, kde je Shtoor v Martinuse, nie st na chodniku koSe na odpadky. UvaZzuje o nich, aj ked’
ich moZzno kedysi znicili vandali.

Z prvej strany jedalneho a ndpojového listka, podpisanej ako Hojnosti spolok: ,,Nazpat
cesta nemoznd, napred sa jest’ musi! ... Lezi uz Slovenstvo, rod’ina nasa, nepohnut’e prirazend
k zemi vichricou prestrasnich jedal a napojov ... Rozhodli sme sa do tichto krajin nasich zvolat’
hlasom, abi zas host'ina plnosti a znamenitjeho napoja fijelen, ale aj jedla zas I'udu naSmu
vlastnd kazdim diiom bola ... Pripustili sme si hlboko k srdcu jaziki a chut'’e vase a poslainim

vlastnim ¢inime, bi spokojni a fijelen dojmov plni od nas, pokazdé st'e odchadzali.*

Ulohy

1. Uved'te dovody vzniku podnikatel'ského napadu a rozvijajte ho do redlnej podoby.

2. Analyzujte vonkajSie prostredie malého zacinajuceho podniku a identifikujte zdvazné
prilezitosti a hrozby.

3. Analyzujte vnatorné prostredie malého zacinajuceho podniku a zvyraznite jeho hlavné
prednosti a nedostatky.

4. Porovnajte externé a interné strategické faktory a rozhodnite o zacati podnikania alebo
vykonajte vhodné korekcie.

5. Zostavte podnikatel'sky plan, ktory pouZijete ako argument na ziskanie finan¢nych
prostriedkov, ktoré by sa mohli pouzit’ v spominanej podnikatel'skej ¢innosti.

6. Zvol'te vhodny druh stratégie.

7. Identifikujte vynimo¢né schopnosti a konkurenént vyhodu kaviarne Shtoor.

8. Nacrtnite poziciu malého podniku pri jeho Starte a pri ndslednej snahe udrzat' sa v
podnikatel'skej ¢innosti.

9. Nacrtnite poziciu malého vznikajiceho podniku v dlhodobejSom horizonte 3, 5 a 10 rokov.



8.2  Podnikatel’ska stratégia v zrelom odvetvi

Ked sa 2. jina 1875 podarilo Alexandrovi Abrahamovi Bellovi preniest pomocou
induk¢éného mikrofoénu prvy ton, eSte netusil, co sa mu podarilo vytvorit. Uz o devit’ mesiacov
neskor rozvinul svoj patent a 10. marca 1876 pocul Bellov pomocnik v laboratoriu prvl vetu
prenesenu telefonom: ,,Pan Watson, prid'te sem, potrebujem Vias.”“ Bell spolu so svojimi
partnermi pontkli patentové prava tohto vynalezu? spolo¢nosti Western Union za 100 000
americkych dolarov?, ktord sa vyjadrila, Ze telefon je hracka, o ktord nemaju zaujem. Po
viacerych neuspesnych rokovaniach s americkou a aj anglickou vladou, sa spolu s d’alSimi
kolegami rozhodol Bell zalozit’ Bell Telephone Company a zacal tak velkovyrobu telefonnych
pristrojov po celom svete.

Vdaka technologickému pokroku v roku 2013 pozndme nielen pevné linky, ale aj
mobilné zariadenia. V roku 2012 na trhu vyrobcov telefénov dominovali spolo¢nosti* Samsung
(396,5 mil. ks), Nokia (335,6 mil. ks), Apple (125,8 mil. ks) a ZTE (71,7) a celkovo sa predalo
1,77 milidéna kusov telefénov, ¢o je rovnaky pocet ako v roku 2011. Podiel smartfénov stiipol
z 27 na 42 percent a tento sektor ovladali dve spolo¢nosti — Apple a Samsung, s 52 % podielom.
Na tretej priecke kraloval Sony, ktory sa po rozchode s Ericsonom spamital a snazi sa
dobehnit’ konkurenciu. Nokia, ktord sice vdaka telefonom Asha anajnov§im Lumiidm
s operacnym systémom Windows Phone 8 zaznamenala pomerne pozitivne reakcie u svojich
pouzivatel'ov, neustidle vSak straca podiel na trhu. Vroku 2012 predala 39,3 miliona
smartfonov, ¢o je pokles o viac ako polovicu v porovnani s predchddzajicim rokom. Ako
uviedla analyticka firmy Gartner Carla Milanesiovd, za najvyraznejSie produkty na trhu
,,0znacuju analytici Samsung Galaxy SIII a iPhone 5. Samsung Galaxy SIII dosiahol v
poslednom Stvrtroku 2012 predaj vySe 30 miliénov. Firma vSak bude celit novej konkurencii,
predovsetkym zo strany Sony a Nokie. Spolo¢nost” Apple uzavrela zasadné dohody s oboma
najvacsimi ¢inskymi mobilnymi operatormi, co je predpokladom raketového ndrastu predaja v
Cine. Produkcia Apple iPhone 5 viak zatial’ narazala na nedostatok niektorych komponentov.
Napriek tomu dosiahli predaje iPhone 5 v poslednom Stvrtroku 2012 46 az 49 miliénov

kusov. Predaje inteligentnych telefonov Nokia Lumia v 4. Stvrtroku dosiahli 4,4 miliéna. Nokia

2V roku 2002 Kongres Spojenych $tatov potvrdil prvenstvo talianskemu vynalezcovi Antoniovi Meuccimu, ktory
vynasiel telefon uz v roku 1849. Telefon vo formate, v akom ho pozndme dnes, nema len jedného vynalezcu, ale
je vysledkom postupného technologického vylepSovania.

3 Co je dnesnych priblizne 312 500 americkych dolarov. Zdroj: Historical Value of U.S. Dollar. [online].  [cit.
07.03.2013]. Dostupné na internete: <http://mykindred.com/cloud/TX/Documents/dollar/>.

4 Strategy Analytics: Global Mobile Phone Shipments Reach 1.6 Billion Units in 2012. [online]. 2013. [cit.
18.03.2013]. Dostupné na internete: <http://www.businesswire.com/news/home/20130124006626/en>.



sa sustredila na trhy, kde je silna pozicia Spickovych konkurenénych smartfonov a reakcia
zakaznikov bola len slabé. Predaje Nokie porasti predovsetkym v stvislosti s marketingom
Windows 8, ale pre Gispech Nokie je kI'i¢ova predovsetkym podpora vyvojarov a operatorov’™>.
Samsung®

V takzvanom Samsung Digital City se v meste Suwon ukryva srdce elektronickej divizie
korejského gigantu. Sidlia tu vyvojové centrd a pracuju oddelenia administrativnych
pracovnikov. Odtial'to sa rieSi kompletna logistika dodavok novych modelov a manazéri medzi
sebou superia o obmedzené mnozstvo dodavok. Podnikové muzeum sa zacina pri buste
zakladatel'a spoloc¢nosti, Lee Byung-chulla, vedla ktorého su napisané najdolezitejSie
informécie a rozhodnutia firmy. Tym prvym je 1. marec 1938, ked prave Lee Byung-chull
zalozil v meste Daegu spolo¢nost’ Samsung Sanghoe. Firma sa venovala obchodovaniu S
potravinami, ktoré vyprodukovali pol'nohospodari v meste a jej blizkom okoli. Vobec prvym
vyrobkom boli rezance. Firma prosperovala a rozSirovala svoje portfolio — uz v roku 1948
vzniké za pomoci investora firma Samsung Trading Corporation. Ked’Ze sa Lee a investor Cho
Hong-jai nezhodli na niektorych detailoch riadenia, Coskoro sa rozisli. Koncom $est'desiatych
rokov sa skupina Samsung pusta do oblasti elektroniky. Zamer vybudovat’ elektronicky
priemysel oznamili v roku 1968 a ziskali od korejskej vlady osemro¢nu podporu na rozvoj
takého dolezitého exportného odvetvia.

Uz v roku 1970 zacal Samsung vyrabat’ televizory v spolupraci s japonskym Sano. O
tri roky neskor vSak Samsung televizory vyvijal a vyrdbal uz sam. V roku 1976 vyvinula
spoloc¢nost’ svoj prvy farebny televizor, ktory sa stal v roku 1980 najddlezitej$im vyvoznym
tovarom. V tom case bol uz zaber firmy v oblasti elektroniky Siroky. Vyrabali sa zosiliiovace,
reprosustavy, radia, chladnicky, pracky, klimatizacie, mikrovlnné rury a d’alSie domace
spotrebice.

Na konci sedemdesiatych rokov sa Samsung po prvykrat vydal na pole telekomunikécii
— divizia Samsung Telecommunications bola zalozena v roku 1977. O pét’ rokov neskor firma
zaklada telekomunikacné laboratéria a zaroven predstavuje svoj prvy domadci telefon s
klasickym vyta€acim ¢iselnikom. Jeho prezyvka bola Hi Phone a modelové oznacenie SS-7001.
O rok Samsung predstavil svoj prvy (a zaroven prvy korejsky) tlacidlovy telefén a v roku 1985

zacina s predajom prvého mobilného zariadenia — autotelefonu SC-1000. Vedenie spolo¢nosti

5 CTK. 2013. Na svete sa vlani predalo 1,7 miliardy mobilov. In Etrend [online]. 2013. [cit. 22.03.2013]. Dostupné
na internete: <http://ekonomika.etrend.sk/svet/na-svete-sa-vlani-predalo-1-7-miliardy-mobilov.html>.

6 VOKAC, L. 2012. Nokia zacinala papirem, Samsung nudlemi. PFibéh novopecené jednicky. [online]. 2012. [cit.
22.03.2013]. Dostupné na internete: <http://mobil.idnes.cz/historie-mobilni-divize-samsung-dok-
/mob_samsung.aspx?c=A120618 175327 mob samsung vok>.



neskor zacina tlacit’ na vyvojarov, ktori dostanu ultimatum — do roku 1994 vytvorit’ pristroje
porovnatel'né so Spickovou Motorolou, alebo bude divizia zrusend. Uz o rok skor inZinieri
predstavili model SH-700, ktory bol vyrazne mensi a kvalitnej$i, nez Samsung dovtedy vyrobil.
V roku 1994 na trhu mobilnych operatorov dosiahol podiel 25,8 %, a o rok az 51,5 %, ¢im
porazil Motorolu (42,1%). V roku 1998 vSetkych predbehla raketovo Startujuca Nokia, ktora
stavila na najmodernej$iu technologiu GSM. Samsung sa neudrzal najmai preto, lebo sa sustredil
viac na CDMA a PCS pristroje, kde bol dominantny.

Koncom devitdesiatych rokov Samsung chcel znovu dosiahnut’ vrchol. Firma zacala
predstavovat’ jeden telefon za druhym a zacali sa dostavovat’ prvé uspechy. V roku 1999
Samsung predstavil svoj prvy telefon, ktory prehraval mp3 skladby. O pat’ rokov neskor uz
predaval multimedidlny model SPH-S2300 s trojmegapixelovym fotoaparatom a trojndsobnym
optickym zoomom, ako aj naramkovy telefon SPH-WP10, ktory bol najmensim svojho druhu.

V case, ked’ ostatni vyrobcovia predéavali Spickové pasivne farebné displeje schopné
zobrazit’ 256 farieb, priSiel Samsung s telefonom schopnym zobrazit’ 4096 farieb, ktory sa stal
hned’ hitom a predalo sa ho viac nez 10 miliénov kusov. Dalsim extrémne tspe$nym sa stal
jeden z prvych dotykovych telefénov Samsung S5230 Star z roku 2009, po ktorom nastapili
smartfony ako Galaxy S a Galaxy S II. Prvé miesto si Samsung vybojoval dlhodobou pracou a
taktiez tym, Ze si za hlavny ciel’ vyty¢il zisk. Viaceri odporcovia sice tvrdia, Ze firma si svoje
miesto zaistila kopirovanim, ¢o potvrdili viackrat aj sidne spory, ale firma zarovei priniesla na
trh aj viacero inovacii.

Nokia’

Nokia Oyj je vyznamny svetovy vyrobca telekomunikaénych zariadeni. Spolo¢nost’
zalozil v roku 1865 Friedrik Idestam. Na zacCiatku sa zaoberala predajom dreva a vyrobou
papiera na juhozapade Finska. V roku 1898 boli jej hlavnym produktom gumené ¢izmy a
v roku 1912 obchodovala s kablovymi produktmi. Ked’ze finsky trh je pomerne maly, akcie
vsetkych troch tychto spolocnosti sa dostali do ruk jednej skupiny investorov, ktori ich nasledne
zdruzili do jedného celku, a tak vroku 1967 uzrela svetlo sveta Nokia Corporation —
spolo¢nost’, ktord okrem papiera, gumékov a kdblov vyrabala televizory a pocitace.

Uz v tych &asoch sa zagala v Nokii rodit’ vizia digitalneho sveta, ktora zacal napinat’ jej
prezident tym, Ze zriadil oddelenie elektroniky. Riaditelom oddelenia, ktoré spociatku tvorilo
iba 3 % celkovej produkcie firmy, sa prezieravo stal Kurt Wilksted, muz doslova fascinovany

novodobym digitalnym svetom. Pan Kurt Wilksted spolupracoval so $pickovymi vedcami,

7 DOSEDEL, T. 2012. Od papiru k mobiliim. Historie firmy Nokia. [online]. 2012. [cit. 22.03.2013]. Dostupné na
internete: <http://www.mobinfo.cz/od-papiru-k-mobilum-historie-firmy-nokia/>.



vynalezcami, inZiniermi a, v neposlednom rade, aj so Sikovnymi a ambicidéznymi Studentmi
vysokych §kol. Uz v roku 1963 jeden z jeho timov vynasiel profesionalne mobilné radio, ktoré
sa zacalo vyuzivat najma na vojenské ucely. V roku 1965 vyrobili zase zariadenie na prenos
dat — predchodcu dne$ného modemu. No napriek tymto nesporne zaujimavym technickym
vynalezom bol v Sest'desiatych rokoch aj nad’alej hlavnym zdrojom prijmov spolo¢nosti Nokia
predaj gumakov a pneumatik. Nech im aspon sluzi ku cti fakt, ze ako prvi na svete vyrabali
gumaky v pastelovych odtienioch.

Ked’ v roku 1970 zacala finska vlada riesit’ mobilnu siet’ pre telefony do dut, vyplynula
ztejto iniciativy jednoznand potreba Standardizovat’ jednotlivé nekompatibilné
telekomunikacné systémy. A vtedy Nokia vyvinula siet’ Nordic Mobile Telephone service,
ktora bola prvou mobilnou telefénnou siet'ou na svete. A, ako inak, prvym mobilnym telefénom
vyuzivajucim tato siet’ bol telefén Mobira Senator (rok 1982). Vazil vSak takmer 9,5 kg a pre
svoju nepraktickll hmotnost’ bol uréeny hlavne do auta. V rychlom slede nasleduje prenosny
telefon Talkman (1954,5 kg). AZ o sedem rokov neskdr sa prvym skutoénym mobilnym
telefonom stala Mobira Cityman, s hmotnost'ou uz len 800 gramov, prezyvana Gorba, podla
ruského prezidenta Michaila Gorbacova, ktory sa s telefonom nechal vyfotit’ v priebehu hovoru
s ruskym ministrom telekomunikacii. Jej cena bola 24 000 finskych mariek, ¢o je v prepocte
asi 10 000 €, takze bola asi plnym pravom zaradend medzi luxusny tovar.

Zaciatkom devét'desiatich rokov sa v Europe zacalo §irit’ povedomie o novom systéme
GSM. Nokia sa zachovala vel'mi prezieravo a pochopila, kde sa rodi vel’ky biznis. V priebehu
prvej polovice devit'desiatych rokov sa zbavila vSetkého neelektronického priemyslu, predala
vyrobu pneumatik (Nokian Tyres) a topanok (Nokian Footwear). Neskor sa vzdala aj vSetkych
divizii, ktoré nesuviseli s vyrobou mobilnych telefonov (napr. produkcia pocitacovych
monitorov).

Historicky prvy komerény hovor cez GSM na svete sa uskuto¢nil v roku 1991, v sieti
postavenej z komponentov firmy Nokia, prototypom telefénu Nokia, z ktorého sa v priebehu
roku 1992 vyvinul prvy GSM model finskeho vyrobcu, Nokia 1011 (ddtum uvedenia — prvy
november). Pri tejto prileZitosti eSte Nokia nemala svoj slavny Nokia Tune. Ten sa objavil az o
tri roky neskor v telefone Nokia 2110, eSte pod ndzvom Grande Valse, ktord pochadza zo
skladby Gran Vals, ktor zlozil Spanielsky gitarista Fransisco Tarrega uz v roku 1902. Je
povazovany za prvy hudobny vyzvanaci ton v mobilnych telefonoch.

Devitdesiate roky st oznaCované za zlatu éru eurdpskych vyrobcov, kde sa stretavali
vyrobcovia Nokia, Alcatel (Franctzsko), Philips (Holandsko), Ericsson (Svédsko) a Siemens

(Nemecko). Zaciatkom nového storocia sa dostali k slovu 4zijski vyrobcovia. Sony sa spojilo s



Ericssonom, Samsung vytlacil Alcatel a Philips, Siemens predal diviziu mobilnych telefonov
firme Benq a objavili sa firmy ako LG, HTC a Huawei. Problémy sa nevyhli ani Nokii. Aj ked’
zostala ako jediny eurdpsky vyrobca, neviedlo sa jej dobre. Presunula tovarne blizSie k
vyrobcom stéiastok a za lacnejSou pracovnou silou do Azie a Juznej Ameriky. Rok 2011 bol
asi najkritickej$i. Novy riaditel Stephen Elop rozhodol o zastaveni prac na vSetkych
rozpracovanych modeloch a sustredil vSetky 'udské a ekonomické sily do vyvoja novych, na
Microsoft Windows Phone zaloZzenych, pristrojov. ZvySok roka sa Nokia musela uspokojit’ s
produkciou menej vybavenych, udrzovacich telefébnoch a cakat na velky navrat. Ten sa
uskuto¢nil na Mobile World Congress 2012, kde bola predstavend nova generacia mobilnych

telefonov.

Ulohy
1. Aké stratégie zvolili uvedené firmy, aby ziskali dominantné pozicie na trhu?

2. Ktorym smerom by sa mohli uberat’ v buducnosti stratégie vyrobcov mobilnych zariadeni?

8.3  Stratégie v dynamickom a zloZitom prostredi®

Ludia sa pri sledovani Zivého prenosu uz nespoliehaju len na televiziu, ale vyuzivaju aj
internet. Slovenskd firma Exwex zistila, ako sa da v tejto oblasti tispeSne podnikat’ a v roku
2016 planuje expanziu do zahranicia.

Nedavny krst albumu repera Majka Spirita mal na internete uspech. Koncert, ktory sa
prenasal nazivo cez internet, sa postaral o pétinu vSetkych dat prechadzajucich cez primérny
slovensky internetovy uzol SIX. A to ho pritom nesledoval Ziaden nepredstavitelny pocet I'udi
— v $picke naraz nieco viac ako Sesttisic.

Video je datovo narocné, a ak sa prenasa nazivo, znamend to, ze ho l'udia pozeraju
narazovo. Priame prenosy st najvicsie zatazové testy pre servery po celom svete.

Aby vsetko fungovalo hladko, Zivy webovy prenos (takzvany live streaming) zvicsa
nerealizujii samy webové portdly, ale najimaja si Specializované firmy. Takou je slovensky

Exwex, ktory realizoval aj prenos spominaného koncertu.

8 MRAVCAK, A. 2012. Ked’ sa web hra na televiziu. In Eprofit [online]. 2012, 02.08.2012 [cit. 05.04.2013].
Dostupné na internete: <http://profit.etrend.sk/biznis-pribehy/ked-sa-web-hra-na-televiziu.html>.



Spolo¢nost’ za Styri roky narastla z nuly na pétdesiat spolupracovnikov. V sucasnosti
robi vySe tisic prenosov ro¢ne pre klientov ako TV Joj, TA 3 ¢i TASR. Realizovala aj prenos
jednej z poslednych konferencii Trendu.

»Nas prvy velky klient bol Huste.tv. Ked” sme snim zacinali, ziskali sme vela
poznatkov a know-how, ako robit’ priame prenosy,” hovori Radoslav Téth, spoluzakladatel
a obchodny riaditel' firmy Exwex. Internetova televizia patriaca pod TV Joj by mohla
uskutocnovat’ prenosy aj sama. Spolieha sa vsak na Exwex.

Na zaciatku kazdého vysielania stoji zadavatel, ktory si objednd priamy prenos.
Profesia.sk sa napriklad rozhodne mat’ na webe svoju konferenciu Profesia days. Firma sa
s objednavatel'om porozprava o napade, poradi mu, pripravi a na ,,pl'ac* posle svoj tim, ktory
udalost’ nakruca. To st vacSinou tri alebo Styri kamery, ktoré snimaji akciu z r6znych uhlov,
ale firma uz zaznamenévala aj na devét’ kamier sti€asne.

Signal sa z miesta prenasa na centralny server firmy, odkial’ ho d’alej distribuuji. Divak
si to vS§ak mozno ani nevSimne, ked’ze video sleduje priamo cez prehrdvac na stranke dane;j
konferencie ¢i firmy.

Prvé jednoduché prenosy sa na webe zacali objavovat’ na prelome tisicro¢i. Napriklad
z lyziarskeho strediska ¢i frekventovanej mestskej krizovatky. Na konci prvej dekady sa zacali
prenasat’ aj vel'ké podujatia. Napriklad inauguracia Baracka Obamu ¢i koncert skupiny U2.

,»Vysielanie podujatia s viacerymi kamerami uz nie je len televizny biznis. Aj niekol'ko
nadsSencov dokéaze urobit’ prenos a nepotrebuju televiziu,* tvrdi Toth. Zaroven vSak dodéava, ze
porovnavat web a televiziu sa neda.

Televizia zivi velky §tab, ktory prichddza na kazdu udalost’ s velkym prenosovym
vozidlom. Profesionalny $port sa nahrava az desiatimi kamerami, olympidda aj viacerymi. Za
satelitné prepojenie so Studiom platia televizie mesacne desat'tisice eur. ,,V Statnej televizii st
dvaja l'udia, ktori len nosia kéble,” vtipne zveli¢uje Toth.

Exwex chce vSak dosiahnut” ¢o najnizSie naklady v pomere ku kvalite vysledného
obrazu. Operuje preto s malym timom a na prenos signdlu na server vyuziva internet.

Radoslav tvrdi, Ze televizia a internet si dva odlisné segmenty, ten druhy vsak rastie.
Prenosov sa uskutociiuje Coraz viac a Coraz CastejSie vo vysSej kvalite. Podl'a Totha nepotrva
dlho a vSetky prenosy budi v HD kvalite. Ale trojrozmernému obrazu velké Sance nedéva.
,Bolo niekol’ko vin 3D, vzdy s vel’kym zasahom. Pri poslednej vine to chytilo aj miia, ale uz

tomu neverim. Nepovazujem to za nieco, ¢o by nadchynalo I'udi v takom meradle,” mysli si.



V budtcnosti budu podla Tétha vSetky televizory pripojené na internet a divak na nich bude
moct’ plnohodnotne zobrazit’ webové vysielanie, ¢im ziska ovel'a va¢si vyber. NavySe nebude
musiet’ pozerat’ len nazivo, ale aj on-demand, teda zo zaznamu.

Viacsinu ¢asu venuje Exwex Sportovym podujatiam. Tvoria az dve tretiny zo vSetkych
jeho Zivych prenosov a robia ich na kIa& pre Huste.tv. Sportové prenosy st najsledovanejsie,
jeden pozera naraz aj niekol'ko desiatok tisic I'udi.

Aj ked snimi uz maju prax, nie su jednoduché. Na Stadion posielaji zakazdym
produkény tim. Svojich l'udi preto musia mat rozmiestnenych po celom Slovensku, najméa
v krajskych mestach, kde sa hraju ligy — v Ziline, PreSove &i v Banskej Bystrici.

Ked'Ze sa vysiela nazivo, ak zlyha internetové pripojenie, obraz zhasne. Iné komplikacie
sa vyskytnu zriedka. V $picke si vysielatelia poradia s ndporom zvacsa tak, ze umoznia pozerat’
prenos iba v znizenej kvalite, nie vo vysokej. ESte nezazili situaciu, aby sa na streaming
pripojilo tol’ko 'udi, Ze by neSiel vobec.

Ked’ nie je tim Exwexu na Stadione, ndjdete ho pravdepodobne v konferen¢nej séle pri
nahravani konferencii napriklad TEDx.

Na webe sa takto maju moznost’ prezentovat’ aj podujatia, ktoré by predtym priestor na
jednej zo Styroch celonarodnych televizii dostat’ nemohli. Napriklad odovzdévania cien sut'azi,
koncert malej kapely alebo in4 lokalna udalost’. ,,Trend je vyuZzivat webové prenosy Coraz
viac,” hovori Toth. Veri, Ze o desat’ rokov sa bude cez web moct’ vysielat’ vSetko, o za to bude
stat’.

V zahrani¢i st internetové prenosy ovel'a beznejSie. Cez prehliada¢ mozete sledovat
napriklad vase diet’a v Skolke. V USA su bezné prenosy zo Sportovych zapasov strednych Skol.
,Nakriicaju sa jednou kamerou, v amatérskej kvalite, ale id0,” tvrdi spoluzakladatel’ Exwexu.
Realizaciu Zivého prenosu, ako je napriklad svadba, si od firmy objednavaji dokonca obycajni
l'udia.

Velkt budicnost’ Zivych prenosov vidi Toth vo vzdeldvani. Aj ked’ téma je uz dlho
otvorend, do praxe ju este celkom nezaviedli — tazko by sme na Slovensku hl'adali vzdelavaciu
inStitaciu, ktord robi pravidelné Zivé prenosy z prednaSok. Mohlo by to pritom ul'ah¢it’ Zivot
Studentom aj zlepSit meno Skoly.

Téth sa podl'a vlastnych slov zaujimal o prenos videa cez internet od roku 1999, ked’ zil
v USA. Po navrate na Slovensko ho zamestnalo UPC na zadkaznickej podpore. ,,Tam som sa
vel'mi vel'a naucil o technike a komunikacii s 'ud'mi. Prenikol som do sveta internetu. Ked'ze

ma vzdy lékalo aj video, checel som to prepojit. Za posledné peniaze som si kupil IP kameru



a skusal ju. Vtedy vSak neboli technoldgie na dostato¢nej Grovni a nemal som ani financie,
takze to chcelo ¢as, hovori.

Spravny cas prisiel v roku 2008. S uZ naSetrenymi peniazmi sa obratil na spolocnost’
Monogram, aby mu vytvorila realitny videoportal. Ten sa neuchytil a rychlo skoncil. ,,Som vSak
rad, lebo si myslim, ze kazdy krach ddva skusenosti. Na Slovensku je hanba skrachovat’, ale
v USA si takychto I'udi cenia ovela viac,” tvrdi Radoslav. Nakoniec z toho vzniklo webové
Studio, ktoré robi zivé videoprenosy, spoluvlastnené Monogramom.

,»V strednej Eurépe mame vel'mi dobré postavenie, pretoze vieme vyrabat prenosy
vel'mi lacno, ale zaroven kvalitne,” hovori Toth a dodéva, Ze jeden menej narocnejsi prenos
stoji okolo pétsto eur. KedZe uz na Slovensku obsadili velku ¢ast' trhu, planuje firma
expandovat’ aj do okolitych krajin. Laka ho Balkén, ked’ze podl’a neho maju tieto krajiny vel'ky

potencial.

Ulohy
1. Uved'te dovody vzniku podnikatel'ského napadu slovenskej firmy Exwex.
Analyzujte vonkajsie prostredie a vnutorné prostredie tohto odvetvia.

2
3. Porovnajte externé a interné strategické faktory a diskutujte o tomto odvetvi.
4. Zostavte vhodny druh podnikatel'skej stratégie.

5

Nacrtnite poziciu firmy Exwex v dlhodobejSom horizonte 3, 5 a 10 rokov.

8.4 Stratégia pre podniky v krize’

Druhy krizovy rok nemal velmi ¢im zdvihnit' ndladu manazérom slovenskych IT
firiem. Po zdkaznikoch v sukromnej sfére zavrel kohutiky aj verejny sektor, ked’ v roku 2010
videli najvacsi impulz pre svoj biznis — nova vlada zacala prehodnocovat’ informatizacné
megaprojekty svojej predchodkyne. No ako vyplyva aj z vyjadreni §éfov info-komunika¢nych
podnikov, ktorych TREND oslovil s menSou anketou, slovensky IT priemysel si vie, aspon
zatial', najst’ cestu i v takejto tazkej situacii. Hoci pribehy v jednotlivych podnikoch mézu byt,
samozrejme, diametralne odliSné.

Aj v roku 2010 bol slovensky IT biznis pod silnym tlakom ekonomickej krizy. Hoci

na rozdiel od roku 2009 sa zac¢ali objavovat’ i naznaky ozivenia dopytu po IT sluzbach. No ak

9 ANDACKY, J. 2011. Ako obalamutit’ krizu v IT. In Etrend [online]. 2011, 21.05.2011 [cit. 05.04.2013].
Dostupné na internete: <http://technologie.ctrend.sk/it-biznis/ako-obalamutit-krizu-2.html>.



aj zakaznici nakupovali info-komunika¢né technoldgie, uplne novych kontraktov
a rozsiahlejSich projektov pribudlo malo. , Firmy nad’alej brzdili investicie do IT a snazili sa
optimalizovat’ portfolio dodavatel'ov, tvrdi §éf Softecu Ale§ Micovsky.

Spolo¢nou sktisenost’ou slovenskych pocitacovych spolo¢nosti tak bolo, Ze hoci sa
firemné IT v urcitych segmentoch zacali spamétavat’, investicie podnikov boli oproti minulosti
ovela opatrnejsie. ,,Zakaznici kazdé jedno euro obracaju dvakrat,” opisuje generalny riaditel
Datalanu Igor Zeman. LepSie na tom mohli byt poskytovatelia, ktori sa orientuji na zahrani¢né
trhy alebo na nadnarodné korporécie. ,,U nich sa kriza prejavila ovel'a skor — uz v roku 2008.
Rovnako skor u nich kriza aj odznela,” mieni prezident Anasoftu Michal Hrabovec.

Kde, naopak, iskierka nadeje na zmenu v roku 2010 skor pohasinala, je verejny sektor.
V prvej polovici roka sa ukoncilo viacero vel'kych verejnych obstardvani, ¢asto v desiatkach
milionov eur, a vo vicSom meradle sa rozbehli prace na projektoch financovanych
z eurofondového Operacného programu Informatizécia spolo¢nosti. No potom z jinovych
parlamentnych volieb vzisla nova vladna garnitara, ktora vacsinu IT projektov na zvySok roka
prakticky zmrazila.

Kriza vroku 2010 stale tladila ina telekomy. Ekonomicky pokles sa eSte vzdy
podpisoval pod prehodnocovanie zdkaznickych kontraktov, ¢oho vysledkom — asponi podla
vykonného riaditel'a Swanu Stanislava VereSvarskeho — je, ze klienti ,,dostavaji sluzby za
vyborné ceny*. Tradi¢ny hlasovy biznis klesal v pevnych a nésledkom regulécie a konkurencie
aj v mobilnych siet’ach. Rast hl'adali operatori v novych segmentoch, ¢i uz §lo o Sirokopasmovy
internet, digitalnu televiziu alebo IT sluzby.

Slabsej obchodnej prevadzke sa IT firmy museli prispdsobit. Po prvé, zavadzali
usporné opatrenia, obmedzovali investicie, v niektorych pripadoch i prepastali nadbyto¢nych
zamestnancov. ,,Poriadne sme sa pozreli na Struktiru nakladov a snazili sa obmedzit’ tie, ktoré
nesuviseli priamo s naSimi hlavnymi aktivitami,* hovori napriklad vykonny riaditel’ Soitronu
Ondrej Smolar.

Druhou reakciou na limitovany dopyt zakaznikov bolo vyuZitie existujucich kapacit
na vnutorny rozvoj. Firmy modernizovali existujuce produkty a vyvijali celkom nové, aby boli
pripravené, ked’ sa trh otoci. ,,Kriza vytvorila priestor na ziskavanie znalosti z novych vecnych
oblasti a technoldgii, ako aj na odovzdanie know-how zo seniorov na juniorov,* tvrdi Mi¢ovsky
zo Softecu.

To, ako je pre firmu dobré, ak neupadne do letargie, zdoraziiuje i Hrabovec.

V Anasofte takisto vyuzili horSie ¢asy IT biznisu na investicie do vyskumu a vyvoja. ,,Kto



v tejto oblasti nastavi dobré procesy a ciele, uvidi z globalnej krizy vychadzat’ inovativnejSiu
a prisposobivejsiu firmu, ako bola té, ktord do nej vchadzala,* nazdava sa.

Do tretice, slabSie zakazky v jednom zékaznickom segmente sa IT firmy snaZili
kompenzovat’ ziskavanim roboty v inych segmentoch. Typicky, spolo¢nosti s historicky
velkym podielom prijmov od klientov z verejnej spravy hladali uplatnenie v sikromnom
sektore.

Specialnu ,,krizovi story” ma za sebou PosAm, pre ktory bol rok 2010 prvym rokom
v skupine Slovak Telekomu. Firma musela zladit’ procesy a reporting s novou materskou
naklady. Séf PosAmu a jeho minoritny majitel Marian Marek si pochvaluje, Ze spojenie
s telekomom uz v prvom roku prinieslo viditelné vysledky — napriklad v spolupréci
s obchodnikmi operatora ziskali troch vyznamnych zakaznikov.

Coraz viac slovenskych IT firiem hl'ada liek na krizu v rozvoji svojho biznisu
v zahrani¢i. Na to su, asponl teoreticky, dobre pripraveni ti hraci, ktori v minulosti v cudzine
expandovali formou akvizicii. Jednym z nich je Asseco, ¢len nadnarodnej skupiny, ktord ma
odnoze v tucte eurdpskych krajin.

»Pracujeme na spolo¢nych medzinarodnych projektoch a za¢iname tam predavat nase
rieSenia,* konStatuje predseda predstavenstva Asseca Central Europe Jozef Klein. Zdoraznuje,
Ze proces expanzie nie je jednoduchy: ,,Zavisi od jazykovej pripravenosti firiem, ich schopnosti
najst spravny obchodny kanal a pripravenosti lokalizovat’ IT rieSenia a produkty aj
legislativne. Aby tato stratégia zabrala, treba do nej investovat’ ¢as a peniaze.

Aj $¢f Gratexu Stefan Dobék povaZzuje internacionaliziciu za uZitoény tah. Mysli si,
ze ide o vhodny nastroj, ako sa slovenské IT firmy mézu vymanit’ zo situdcie, ked’ dochadza
k strate existujucich trhov. Gratex podla neho vyuziva ,stratégiu proaktivnej expanzie do
zahranicia“, ktorej podstatou je ,hladanie vyhody prvého hraca“. Firma ma v st€asnosti
pobocku v tradi¢nom Cesku, ale i v exotickej$ej Australii.

Na zahraniCie sa orientuje 1 viacero poskytovatelov IT sluzieb, ktoré na Slovensku
zalozili globélne alebo eurdpske info-komunikaéné koncerny. Napriklad koSicky T-Systems,
patriaci do skupiny Deutsche Telekomu, exportuje sto percent svojich vykonov (vzdialena
sprava IT systémov), ktoré¢ v roku 2010 vzréstli bezmala o polovicu. Siemens PSE v rdmci
nemeckého materského holdingu pracuje na projektoch v oblasti zdravotnictva, energetiky ¢i
telekomunikacii po celom svete. A RWE IT Slovakia zasa zabezpecuje prevadzku a rozvoj

aplika¢ného softvéru rovnomenného energetického koncernu.



S vlastnym pdvodnym produktom najvdcSie Uspechy v zahrani¢i dosahuje Eset.
Domaci slovensky trh v flom tvori menej ako pét percent biznisu. Producent softvéru na
ochranu proti poc¢itacovym virusom a malvérom si poc¢as uplynulych rokov vytvoril obchodné
centrd pre jednotlivé svetové regiony, najnovsie otvara v Brazilii. No medzinarodnd expanzia
pre Eset neznamena len rozsirovanie obchodnych kanalov. ,,Na pokrytie nasich potrieb musime
posilnit’ vyskumné a vyvojové timy nielen v Eurdpe, ale aj v USA, Kanade, Argentine a
Singapure, vysvetl'uje generalny riaditel’ Esetu Richard Marko.

Ci sa domaci trh s IT sluzbami v nasledujiicich rokoch vzchopi, to — ako zvy&ajne —
tazko progndzovat’. O¢akavania manazérov slovenskych pocitacovych firiem st zmieSané, ale
prevazuju optimisti. Napriklad §éf spolo¢nosti Gamo Richard Tannhauser si mysli, Ze ozivenie
ekonomiky prinesie dopyt po rieSeniach, ktoré boli po minulé roky planované, ale jej
spomalenie ich odsunulo: ,,Verime, Ze kriza sa na fungovani nasich zakaznikov bude odrazat’
coraz menej.*

Obdobne aj predseda predstavenstva a vykonny riaditel’ Softipu Belo Zorkovsky
predpokladé rastici tlak na rieSenie odsuvanych problémov, o prinesie aj znovuozivenie
investicii do IT. Aj podl'a Kleina z Asseca by segment komerénych organizacii mohol ozit. No
slabé vyhliadky nad’alej pripisuje verejnému sektoru: ,,VIdda v snahe usetrit’ financie a znizit’
naklady vyrazne obmedzila rozvojové aktivity.“ Voc¢i rozmachu investicii $tatu do IT st
skepticki $éfovia vacsiny slovenskych IT firiem.

Podla Hrabovca kriza rozSirila trhovy priestor pre menSich a stredne velkych
lokalnych poskytovatelov IT sluzieb. Séf Anasoftu tvrdi, Ze sa zmenilo myslenie klientov.
Spomina, Ze v minulosti si velki korporatni zdkaznici zvykli vyberat velkych dodavatel'ov,
lebo v nich videli va¢siu garanciu tspechu projektu: ,,Volali to rizikovy manazment.* No vel'ky
dodévatel’ vacSinou aj tak napokon nakontrahoval menSie firmy, ktoré spravili gro prace, hoci
ako systémovy integrator ziskal najtucnejSiu marzu. Vdaka krize sa tento pristup podla
Hrabovca prehodnocuje: ,,Zdkaznikom Coraz viac zalezi na cene, takze sa snazia zaobist’ bez
sprostredkovatelov. A oslovovat’ firmy ako Anasoft priamo.*

Univerzélny recept na krizu vS§ak manazéri slovenskych IT firiem nemaju. Hovoria,
ze aby prezili — a zabezpecili si primerani mieru rastu i ziskovosti —, musia zdkaznikom
poskytovat rieSenia s vysokou pridanou hodnotou a rychlou navratnost'ou. Projekty bez jasného
business case nemaju Sancu. Klienti sa zaujimajl o rieSenia, ktoré nielenze podporuju, ale najma
zefektiviiujui ich corebiznis. Tak, aby sa to prejavilo usporou nékladov a/alebo zvySenim

obchodného obratu.



Konkrétne? Obchodny riaditel’ spolo¢nosti Asseco Solutions Julius Rebet'dk hovori,
Ze sa zvySuje zadujem o nadstavbové rieSenia pre biznisovu inteligenciu a vztahy so zakaznikmi
(CRM). Firmy si podl'a neho za¢inaji uvedomovat’ ,tlak na to, aby boli schopné vykonavat’
systematicku a dobre organizovanti obchodnu ¢innost™. Hrabovec veri analytickym nastrojom
na podporu rozhodovania. Dalie prilezitosti vidi v zapajani sa firiem do cezhrani¢nej
spolupréce, ktoré prinesie poziadavky na IT bezpecnost’: ,,Prisne normy vo vyrobnom sektore
zasa nahravaju rieSeniam na podporu zvySovania kvality a bezpe¢nosti pri praci.*

TREND tiez zist'oval, ako slovenski zdkaznici podl'a manazérov IT firiem reagujii na
moderné trendy. Najmi na cloud computing, vyuzivanie IT takou formou, ako v suc¢asnosti od
svojho dodavatela odoberaju plyn alebo elektrickt energiu. Séfovia IT spoloénosti celkom
svorne tvrdia, Ze atraktivne pojmy zo slovnika konzulta¢nych firiem zaberaju tak spolovice.
,.Slovenski zakaznici neakceptuju len pojmy. Co ich dokaze presvedgit, su redlne uskutoénené
projekty s dobrymi a preukaznymi vysledkami implementacie,* konstatuje napriklad Dobak z
Gratexu.

Podla $éfa Soitronu Smolara ocakédvaju klienti predovSetkym maximalnu pridant
hodnotu z IT: ,,Je im v podstate jedno, ¢i im ju prinesie cloud computing alebo konsolidécia ich
existujucej infrastruktary.* Tvrdi, ze je ilohou poskytovatela IT sluZzieb, aby klientovi priniesol
taky mix technologii, ktory je najvhodnejsi pre jeho biznis.

Tannhauser si mysli, Ze povedomiu o novych trendoch pomohla kriza. V tom, Ze
zakaznici na vynalozZené investicie pozeraju cez ich efektivitu, ¢o zvySuje zdujem o moderné
rieSenia. ,,Dokonca aj tradi¢ne konzervativny pristup slovenského zdkaznika sa zac¢ina menit’.
Lepsia prileZitost’ a doba na akceptovanie tychto trendov zrejme tak skoro nepridu, dodava.

Podl'a obchodného riaditela PosAmu Rada Majerského adopciu novych trendov
zatial’ limituje skuto¢nost’, Ze nie su dostatocne odskusané. Ale inak patri medzi optimistov:
,»V najbliz§ich dvoch-troch rokoch mozno predpokladat’ zvySeny dopyt po novych biznis
modeloch.” Micovsky zo Softecu vysvetluje, Ze potencial takychto rieseni je evidentny vtedy,
,.ked’ sa snubi ciel'avedomost’ a rozhodnost’ zakaznika s kvalitou navrhu a realizacie rieSenia od
dodévatela®.

Pokial' ide o perspektivy slovenského telekomunikacného trhu, mozno podla
manazérov operatorov hovorit’ o dvoch-troch kl'aicovych faktoroch. Po prvé, stupnuje sa
konkurencia na mobilnom trhu, ¢o je dané agilitou treticho operdtora i snahou jeho
zavedenejSich konkurentov udrzat’ si trhové pozicie. Stale tiez rastie dopyt po internetovych
sluzbach — medzi domacnostami, o ktorych priazen sa aj v tomto roku budi okrem optickych

sieti uchadzat’ i rychlejSie mobilné datové technologie. Naopak, eurofondovy projekt podpory



broadbandu v odl'ahlych oblastiach zrejme karty vel'mi nezamieSa, ak sa ho vobec podari
rozbehnut’.

Ocakavané ukoncenie analdgového televizneho vysielania podpori dopyt po sluzbach
digitalnej televizie. VAacsiu Cast’ migracie na seba zrejme stiahne satelitnd platforma. RieSenia
na baze IP TV, televizie na pevnych optickych alebo metalickych linkdch, obmedzuje najma
limitované pokrytie, ktoré vel’ki provideri ako Slovak Telekom ¢i Orange uz vel'mi rozSirovat’
nebudu.

Co sa tyka podnikovych zékaznikov, niektori operatori si nachylni verit, Ze kriza
zacne odznievat. ,Biznis sa vSak v ziadnom pripade nedostane na predkrizovl uroven.
Presadzovat’ sa budu len nadkladovo optimalizované rieSenia a sluzby,* mieni VereSvarsky zo
Swanu. Ako priklad uvadza cloud computing. Na cloudové rieSenia sa chcii zamerat’ viaceri

operatori. Ich zdmer sa odrdZa v investiciach do datovych centier.

Ulohy

1. Aké opatrenia prijali spominané firmy IT, aby dosahy hospodarskej krizy na ich podnikanie
boli minimélne?

2. Preco informacné technoldgie neohrozuje do takej miery kriza?

3. Aké odporucania by ste navrhli na rozsirenie produktového portfélia firmam IT? Uved'te
priklady.

4. Navrhnite strategické opatrenia na dlhodobé zamedzenie krizovému stavu v odvetvi IT.



