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Otazka 1: Zhodnot'te otazku soukromi (privacy) na Facebooku (vzhledem k tomu, Ze Facebook se
objevuje témér ve vSech pripadech uvedenych v diplomové praci). Jako vstupni material k tématu
nabizime posluchacce dva odlisné €lanky publikované koncem kvétna 2010 na Harvard Business
Review Blog. 1. Facebook\\

Dalsi pfipominky, vyjadreni a naméty k obhajobé préace resp. k jejimu dalSimu vyuZiti:

MATERIAL K OTAZCE C 2 (PRIPADOVA STUDIE O FIRME NETBEANS):

NetBeans Funguje koncept Kiemikového tdoli v Ceské republice? Pfipadova studie
m.pivoda@gmail.com Na podzim roku 1999 byla koupena praZzska softwarova firma NetBeans
velkou americkou firmou Sun Microsystems z Kremikového ddoli. Skupina Ctyficeti Ceskych
programatord, kterou vedl 34lety Ing. Roman Stanék, byla vybrana z plvodnich asi padesati
potencialné moznych kandidat(l a bylo tak Uspésné vyvezeno duSevni vlastnictvi. Znamena to, Ze i z
postkomunistické zemé se stagnujici ekonomikou Ize Gspésné konkurovat firmam jako jsou IBM,
Microsoft, Oracle, Sybase, Symantec a Freebuilder? Mohou mit CeSti podnikatelé pfistup k
rizikovému kapitdlu jako podnikatelé v Kfemikovém udoli? Z&zemi podnikatele  V roce 1988
graduoval Roman Stanék na fakulté elektrotechnické CVUT v Praze se specializaci pocitaGe. Po roéni
zakladni vojenské sluzbé zacal v roce 1990 pracovat pro Ceskoslovenské aerolinie. Kréatce nato viak
nastoupil do firmy UNISYS. Pozdéji spole¢né s Vyzkumnym Gstavem matematickych stroji zaloZil
databazovou firmu VSD (kter4 slouZila jako distributor americké firmy Informix), kde vlastnil 51%
firmy. Tuto firmu prodal a zaloZil si dalsi ¢eskou firmu s ndzvem Powersoft. Ta byla po urCité dobé
koupena stejnojmennou americkou firmou Powersoft. Za ¢trnact dnd nato byl americky Powersoft
koupen firmou Sybase. Ve firmé Sybase se Roman stal feditelem pro stfedni a vychodni Evropu.
Veskeré dovednosti potfebné pro byznys ziskal Roman praxi. Pravidelné Cetl Casopis Economist a
snazil se jej vzdy precCist od prvni po posledni stranku. Prilezitost Roman Cetl v Casopisech o
globalné zaloZenych firmach v USA, co vSechno dokézaly a jak pfitom polozZily zavedené
manazerské praktiky na hlavu. ProC to nezkusit v dobé internetu i z Prahy? V Romanové vnimani byl
uspéch zalozen predevSim na kreativité a po zkuSenostech ve firmé Sybase Roman védél, jak rychle
firmy mohou kreativitu ztratit. Rozhodl se zaloZit si vlastni firmu, kterd by vytvorila néco pro
internet. ,,Co“ konkrétné by méla firma délat, nebylo zpocCatku pro Romana prilis dllezité.
Vyznamnéjsi se mu jevilo spiSe. ,jak* to bude délat, s jakymi lidmi a s jakym zé&palem budou
pracovat. Predpokladal, Ze kdyZz bude se spravnymi lidmi cca dva mésice analyzovat mozné
prilezitosti a kdyZz pljde kolem ta spravna pfilezitost, pak ji musi rozpoznat. Zde Roman spoléhal
spiSe na ,informovanou intuici“ neZ na rigordzni analyzu a predikci trhu.  Na podzim roku 1997
odeSel Roman z firmy Sybase a hledal na internetu, co vSechno je k dispozici. VSiml si tam stranky
péti student(l prazské Matematicko fyzikalni fakulty, ktefi nabizeli sv(j softwarovy produkt Xelfi.
Romanovi se produkt jevil jako technologicky zajimavy vzhledem k tomu, Ze se jednalo o
studentskou praci. Produkt mél vSak téZ mnoho nedostatk(l hlavné z hlediska marketingu. Skupina
student neuméla produkt dostat do svéta a zafinancovat jeho dal$i vyvoj. Studenti byli radi, Ze si jich
Roman vSiml. a i Roman byl rad, Ze se mu podafilo najit tak chytré spolupracovniky. Byla to vsak
dobra podnikatelska prilezitost? ~ Nasledovaly tfi mésice vzajemné spoluprace a hledani. Roman a
jeho spolupracovnici vytvareli maticova zobrazeni prilezitosti a provadéli SWOT analyzu. Roman se
snazil v knihach vycist, jak zrealizovat vybranou pfilezitost. Zucastnil se nékolika konferenci o
podnikani a odjel se podivat i do USA, jak vznikaji nové firmy. Po navratu jsme se rozhodli
zopakovat to, co Uspésné fungovalo jinde ve svété. NesnaZili jsme se zavadét néjakou specifickou
Ceskou cestu podnikani, napriklad neplatit dodavateldm. Hned zpocatku jsme se rozhodli, Ze prodame
ast firmy investorim a budeme generovat cash flow. Musel jsem napsat podnikatelsky plan a
zafinancovat ze svych penéz prvnich Sest mésicd provozu firmy. ZaloZeni a financovani rozvoje
firmy  Po Sesti mésicich od zahajeni spoluprace Romanova skupina jiz docela zfetelné védéla, co



chtéji délat, méli k dispozici prvni verzi podnikatelského planu. Zasli za americkou investorkou Ester
Dyson, kterou Roman znal z dfivéjSka. Pani Dyson jejich plan zaujal a oproti podilu na vlastnictvi
firmy jim pfislibila nékolikastuprnove financovani podnikatelského zdméru. Po dalSich Sesti mésicich
méla firma NetBeans hotovy produkt. Jeho prvni verzi dali na internet. a ta méla okamzité uspéch. V
té dobé se uchédzel o zaméstnani ve firmé NetBeans mlady American, ktery predtim pracoval u
poradenské firmy McKinsey. Firma NetBeans ho pfijala, a ziskala tim cenného spolupracovnika s
ponékud odlisnym zplsobem mysleni, nez je obvyklé v Evropé. S jeho pomoci vytvorili jesté

Iépe zdlivodnénou verzi podnikatelského planu, a ten prodali dal$i skupiné investor(i v USA. Cilem
bylo postupné zvySovani hodnoty firmy a nékolikastupfiové financovani jejiho rozvoje. Pozdéjsi
investofi kupovali za stejnou jednotku penéz jako pFedchozi investofi mensi procento podilu
vlastnictvi firmy, protoZe se v priibéhu Casu snizovalo podnikatelské riziko. Nejvétsi riziko nesl
Roman, a proto ziskal i nejlevnéjsi podil na firmé. Firma NetBeans byla hned zpocatku zaloZena jako
akciova spolecnost a byla umisténa na britskych Panenskych ostrovech. Ridila se dle britskych
zékonl a méla jedinou dcefinnou spolecnost v Praze. Od pocatku byly firmou sledovany globalni
trzni ambice a béhem vyvoje firmy Roman spravné predpokladal ¢asté majetkové zmény v obsahu i
formé. Zapis firmy byl na Panenské ostrovy zaslan faxem a do dvou dnl firma jiz existovala. To by
nebylo mozné v Ceském pravnim prostredi. Pozdéji udélala firma NetBeans zménu ve stanovach,
rozdélila akcie a zvysila zakladni jméni. Firma v Praze plsobila jen jako operaéni pobocka. Vyvoj
produktu a jeho marketing  Cilem produktu IDE (Integrated Development Environment) firmy
NetBeans bylo zvysit produktivitu programatord, ktefi vytvareji internetové aplikace na bazi
programovaciho jazyka JAVA. Slo o sadu néstrojd: vizualni navrh uZivatelského rozhrani, nastroje
pro hledani chyb, sledovani vztahl jednotlivych program(, ...). Pfi volbé této podnikatelské
pfilezitosti mél produkt (The Cross-Platform Java IDE ) dvé vyhody a jednu nevyhodu.  Velkou
vyhodou tohoto produktu byla jeho generi¢nost, tzn. Ze ho bylo mozno pouZzit beze zmény na celém
svété. To byla velka vyhoda oproti aplikaénim programdm. jako jsou napfiklad programy pro
ucetnictvi (a Office Automation vibec), které plati beze zmény zpravidla jen v jedné zemi. Produkt
IDE bylo moZno pouzit kdekoliv bez lokalnich mutaci a ve standardnim anglickém jazyce. Pro
zaCinajici, financné slabou firmu to byla rozhodujici vyhoda. Po umisténi IDE na internetovou sit’
Web byl tento nastroj v kratké dobé vyuZzit asi v 60 zemich.  DalSi vyhoda tohoto produktu
vychazela z poznéni, Ze programatofi na celém svété maji tendenci vytvaret virtudlni komunity a Ze
spolu bez zé&bran po internetu komunikuji. Tento poznatek vycetl Roman z knih a podstatné tim
usnadnil firmé NetBeans proniknuti na trh. Marketingova propagace vyrobku byla proto velmi
jednoduché a levna. Béhem jednoho tydne se 0 ném dozvédélo 20% relevantniho trhu. Pfitom nikdo z
nich nevédél, Ze prebiraji vyrobek od skupiny ¢eskych programéator(i. Mohli mit dojem, Ze se jedna o
vyrobek z Kifemikového udoli, alespor béhem prvniho pll roku existence firmy.  Byla zde vsak i
jedna podstatna nevyhoda, pro kterou by Roman do podobné situace jiz asi nikdy neSel: Slo o
jednorazovy (neopakovatelny) a neziskovy byznys. Tato nevyhoda Cinila podnikatelsky plan vyrazné
slabym. Rozsifenim vyvojovych nastrojl sice vznika skupina zavazanych uzivateld, ale finanéni efekt
pfichdzi az z tzv. platformy, kterou si uZivatelé kupuji. Firma NetBeans neméla svoji Zadnou
platformu na rozdil od zavedenych firem, jako jsou Microsoft (s platformou Windows), Oracle nebo
Sun Microsystems. Firma NetBeans planovala pozdéji vytvofit néjakou ziskovou platformu (s
vyuZitim vyvojového nastroje IDE), ale produkt IDE se mél Sifit vZzdy zdarma. Prodej produktu i
firmy NetBeans  JeSté predtim, nez si firma NetBeans stacila vytvorit néjakou ziskovou platformu,
byla kontaktovana firmou Sun Microsystems. PfiSla s nabidkou odkupu jiZz rozSifeného, a tedy
Zivotaschopného vyvojového nastroje, véetné autorské firmy NetBeans. V dobé navazani kontaktu
méla firma NetBeans 15 zaméstnancll, v dobé prevzeti firmou Sun Microsystems, tj. o 6 mésicl
dobu mél Roman strach, Ze se mu nepodafi znasobit vklad investor(l. ~ Zpocéatku drzel hlavni balik
akcii firmy Roman, i kdyZ své pocatecni spolupracovniky a investory ziskaval oproti podilu na
majetku firmy. VSech 15 pocatecnich zaméstnanci mélo stock options, tzn. mohli vymeénit
jednorazovou finanéni odménu za akcie. Pravo na akcie méli i vSichni dalSi ze 40 zaméstnanc(, coz



byl hlavni stabilizujici prvek ve firmg, ale vSichni jej nevyuZili. Po odkoupeni firmy NetBeans firmou
Sun Microsystems na podzim 1999 se vSichni stali jen zaméstnanci. Navratnost jimi vloZenych
prostiedkl vSak byla vysoka. Spoluzakladatelé firmy NetBeans Jaroslav Tulach (25) a Jan Formanek
(25) vsak tvrdili, Ze v zaCatcich byl pro né rozhodujici osobni motivaci profesni zajem a nikoliv
penize.  Co dal? Prazska pobocka firmy Sun Microsystems by se vyhledové méla rozrlst na cca 80
zaméstnancll do poloviny roku 2000 a pokradovat ve vyvoji produktu IDE. Kli¢ova rozhodnuti
firmy NetBeans Rozhodnuti typu ,,CO“ Tzn. jaky business/vyrobek zvolit. Analyzovali
pfilezitosti s vyuZitim matice SWOT a rozhodli se pro vyvojové nastroje, pfestoze tento vyrobek
nemél vSech ,,pét P“. Rozhodnuti typu ,,JAK* Tzn. pfedevSim trzni strategie. Prodavat vyrobek za
cca USD 20 000 péti moznym zakaznikdm nebo nedat vyrobku Zadnou cenu? Rozhodnuti $ifit
vyrobek zdarma bylo ovlivnéno predevsim teorii virtualnich komunit. Cilem trzni strategie byla
maximalizace prodeje. Uzavreli proto i smlouvu s anglickymi knihkupectvimi, Ze budou do knih o
internetu vkladat zdarma metodu IDE na discich CD-rom. Rozsifili timto zplisobem pdl milionu
kopii. Investorka Esster Dysonova s touto distribucni strategii souhlasila. OCekavané navratnosti
vloZzenych prostfedkl mélo byt dosazeno: - bud prodejem firmy NetBeans nékteré vyznamné
svétové firmé jiz ve fazi Sifeni produktu IDE - nebo aZ pozdéji opakovanym prodejem dodatecné
vytvorené néjakeé ziskove platformy. Tou platformou méla byt infrastruktura pro internet, tj. aplikacni
servery. TTi kritické faktory Uspéchu ve zpétném pohledu Koncept kritickych faktor( Uspéchu se
datuje do 60. let minulého stoleti. Skutec¢né dilezité faktory, jejichZz pocet Ize obvykle spocitat na
jedné ruce, by mély byt disledné pod kontrolou. Neexistuje vsak zadny standardni seznam faktor(
pro vSechny mozné situace. 1. Zdarma poskytovany a vysoce kvalitni vyrobek s uZivatelsky
pratelskym rozhranim Vyrobek zdarma. KdyZz ve firmé NetBeans zaCinali vyvijet produkt IDE,
existovalo v tomto byznysu na svété asi 50 konkurentl véetné velkych firem, jakymi byly firmy IBM,
Microsoft a Sun Microsystems. Postupné se vsak seznam konkurentd zkracoval. Roman se domniva,
Ze hlavnim dlivodem byl fakt, Ze tyto firmy své produkty prodavaly a jejich zakaznici o né postupné
ztraceli zajem. Kterykoliv programator, jenz si naSel na internetu firmu NetBeans a mél dotaz, dostal
odpovéd' do 5 minut a vyrobek zdarma. ,,Porovnate-li to s ostatnimi komerénimi firmami, které se
misto toho ptaly na ¢islo kreditni karty, byl tento zplsob komunikace nasi silnou konkurencni
vyhodou.“ Kombinace \\\"technology push\\" a \\\"market pull\". Slo v pfipadé vyrobku firmy
NetBeans spiSe o ,technology push“ nebo ,market pull*? PoCatek by se dal charakterizovat
Ltechnology push®, protoZe $lo $pickovou technologii iniciovanou malou skupinou technik(. Pro jeji
rozSifeni a dalSi rozvinuti bylo tfeba spolupréce s virtualni komunitou. V ni existovaly diskusni
komunity, které generovaly dalSi napady a testovaly prvotni verze produktu. To predstavovalo
\\"market pull\" a zlepSeni kvality produktu. Firma NetBeans velmi pe€ovala o virtualni komunitu,
snazila se pro ni vytvéaret prijemné zazitky a k tomu ucelu najala dalsi zaméstnance. Virtualni skupina
sama rostla, aniZ by firma musela do této Cinnosti vkladat dalsi reklamni penize. Roman védél, Ze ve
virtualni komunité musi byt snadna komunikace, musi byt zorganizovana tak, aby do ni byl snadny
kriterium (metrics), Ze produkt IDE musi byt schopen se u zakaznika nainstalovat do 3 minut a béhem
tfi kliknuti mysi. Oproti béznym, aZz hodinovym instalacim konkurencnich firem, to byla velka
novinka. Romanovi spolupracovnici méli proto zpocatku odlisny nazor na tak velkou narocnost
produktu. Roman je ale pfesvédCil, Ze lidska pozornost trva jen asi tak pét minut a Ze v téchto péti
minutach je tfeba na zékaznika udélat maximalni dojem. I timto jsme se odliSili od 50ti
konkurencnich firem, které zfejmé prvnich pét minut styku se zakaznikem prohospodafily. Prvnich
pét minut bylo skute¢né kritickych. Bylo z nasi strany vice nez jen user-friendly. Nas systém se dal
jednoduse nainstalovat, byly tam ukézky pouziti, byla tam pFedpFipravena aplikace. Potencialni
zakaznik, ktery si nas stahl z internetu, si mohl Fici: Dnes vecer mam chvili €as, podivam se na cca 50
nabizenych nastrojl a jeden si vyberu. Pokud si stahl konkurencni, napfiklad anglicky produkt, mohl
nalézt instrukci: Vytisknéte si 10 stranek a dle tohoto postupu po dvou hodinadch mlzete mit néjakou
fungujici aplikaci. Na rozdil od toho mohl v pfipadé naSeho systému mit funkcni aplikaci i béhem
dvou minut. A v tom spocCival na$ aspéch.“ 2. Efektivni komunikace s potencialnimi zakazniky



Zplsob komunikace s komunitou byl ve firmé kodifikovan a maximalni doba reakce na dotaz méla
byt do 5 minut. Kazdy potencialni nebo skutecny zékaznik dostal dopis, ktery byl vzdy nékym
podepsan. Zakaznik mél mit pocit osobniho kontaktu, i kdyZ odpovéd Casto generoval pocitac. Pocit
osobniho kontaktu byl udrZen, i kdyZ se komunita rozrostla na 100 000 zakaznikd. Firma NetBeans se
zékaznik( ptala, ¢im se zakaznici zabyvaji a co je na jejich vyrobku zajima. To bylo v internetové
komunikaci néco nového. PFiklad: Jeden programator, ktery byl velmi aktivni v ramci virtualni
komunity, se nahle odmlcel. KdyZz si v listopadu 1999 prohlizel Roman seznam uZivateld,
programator se znovu objevil. Roman mu napsal e-mailovou zpravu s dotazem, jak se ma, a
informoval ho o soucasné pozici firmy NetBeans. Programator odpovédél dlouhym dopisem, ve
kterém se podivil, Ze si jej stale firma NetBeans pamatuje a Ze s nim osobné komunikuje feditel
firmy. ,,To jsou maliCkosti, které jsme vSak délali denné. PéCe o zakaznika byla pro nas prioritou Cislo
jedna“, uzavira Roman Stanék. 3. Pracovni vykonnost a Gspornost Roman mél zajem o vysoky
pracovni vykon, ve firmé NetBeans se béZzné pracovalo vice nez 12 hodin denné. Pokud byli
pracovnici ve firmé, dostavali zdarma jidlo, piti (typicky pizu a coca colu) i dalSi sluzby. Ve firmé byl
instalovan i pingpongovy stll, aby se zaméstnanci mohli odreagovat pfi fyzickém pohybu. Domd
odchézeli pracovnici ¢asto i po pllnoci, ve firmé i spali a pracovali o weekendech. ,,Jednou jsem
volal investorim do Kfemikového Gdoli ve 3 hodiny rano, a ti se velmi podivili nad tim, Ze jsem jesté
v préaci. Po telefonatu jsem se proto prosel firmou a napocital, Ze z tehdejsich dvaceti zaméstnancd
bylo patnact jesté ve firmé.” PFfi tom vSem postupovali velmi Usporné. Kromé jednoho starého auta
na stéhovani pocitacll neméla firma Zadna sluzebni auta. Nabytek a pocitace byly ziskany pres levné
dodavatele, i z bazaru. Mobilni telefon mél pouze Roman, aby byl trvale k zastiZzeni. Misto platu
dostavali zaméstnanci akcie. Pro€ zrovna NetBeans? Roman se domnival, Ze na rozhodnuti firmy
Sun Microsystems koupit NetBeans nemélo podstatny vliv jeji geografické umisténi v
postkomunistické zemi. Vedeni americké firmy Sun Microsystems védélo, Ze zde mohou pomérné
levné ziskat vysoce kvalifikovanou pracovni silu. VEtsi problémy mél pisobit devitihodinovy ¢asovy
posun mezi Prahou a Kfemikovym adolim. Roman se téZ domnival, Ze vysoce kvalitni produkt IDE
byl sice nezbytnou podminkou, ale rozhodujicim faktorem méla byt unikatni firemni spolupréace s
virtualnimi komunitami programatord. Co mélo néasledovat? Prazska pobocka Sun Microsystems
méla byt rozsifena na 80 i vice zaméstnancl a mélo se pokracovat v dal$im vyvoji vyrobku IDE. Z
hlediska delSi perspektivy chtél Roman v Praze vytvofit technologické centrum k povzbuzeni dalSich
potencialnich ¢eskych podnikatel(.
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