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Bydlime ve tricet let
starych autech
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MODERNI

RIZENI

Bylo pro vas tézké opustit rozje-
té a uspésné podnikani, a co vas
k tomu vedlo?

Spoleénost LANGMaster jsem
vedl témér 16 let a jsem dodnes 25%
akcionarem. Za tu dobu se poved-
ly GZasné véci - v roce 1996 jsme
zalozili v USA firmu, kterou jsme
marketingové vyuzili k expanzi
na zahrani¢ni trhy. Okolo roku 2001
jsme prodavali nase vyukové tituly
v 70 zemich svéta ve 25 jazykovych
mutacich. Spolupracovali jsme
s nadnarodnimi vydavatelskymi
domy jako PEARSON, Harper Col-
lins, Macmillan, Heinemann, British
Sky Broadcasting, Max Hueber
Verlag a dal$imi. Jednou z hlavnich
motivaci odchodu byla snaha po-
stavit se na vlastni nohy, vybudovat
vlastni firmu se silnou znackou
a vyznamnou pozici na trhu. Bylo
mi Ctyticet a fikal jsem si, Ze je to
vék, kdy ma clovék jesté dost sil
zkusit vybudovat néco sam, mit
svobodu rozhodovani.

Jak vas napadly zrovna inteligent-
ni domy?

KdyZ jsem v roce 2007 zacal
stavét novy dum, byl jsem rozhod-
nuty vybavit jej nejnovéj$imi prvky
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domaci automatizace, které jsem
vidél pii svych cestach po svété.
Rozhodujici byl zfejmé rok 2005,
kdy Microsoft v Praze 10 na tfi mé-
sice oteviel digitalni Superbyt a ja
jsem ho navstivil.

Udélal jsem si prazkum trhu, kdo
by nam takovy systém mohl dodat,
a zjistil jsem, Ze je na trhu velmi
malo firem podnikajicich v tomto
oboru, a navic Ze témér nejsou
vidét. Ve vétsiné piipadl to byly
firmy, které podnikaly vice nez pét
let a zily hlavné z ,word of mouth®
marketingu. Kromé domaci auto-
matizace dodavaly také zatizeni
pro zasedacky, hotely, poslucharny
a konferen¢ni mistnosti. Nenasel
jsem firmu, ktera by se zamétovala
pouze na reziden¢ni trh. Zadna
také nenabizela moznost si systém
vyzkouset ,nazivo* v néjakém
referen¢nim domeé. Tehdy ve mné
uzralo rozhodnuti zalozit si firmu
vlastni.

0Od napadu k firmé je ovsem
kus cesty...

Bylo mi jasné, zZe bez historie, bez
referenci nebude jednoduché néko-
ho presveédcit, aby si vybral pravé
nas. Navic, domaci automatizace

neni produkt jako krasné hodinky
nebo auto (i kdyz tolik stoji). Je

to zazitkova véc, kterou si musi-

te nejdiiv vyzkouset, pochopit,

jak funguje, a pak teprve muzete
ocenit jeji vyhody. A tak vznikl
napad, Ze nas novy dim vybavime
samostatnou bytovou jednotkou,
kterd bude slouzit jako show room.
Pozdéji se ukazalo, Ze to byl, a je
dodnes, Kkli¢ k tispéchu. Tak se zro-
dilo Centrum inovaci pro technolo-
gie inteligentniho bydleni. Nebylo
by to v§ak mozné bez podpory

mé snoubenky, Barbory Filipové,
protoze, uptimné, kterd zena by
chtéla, aby ji na zahradu a do domu
chodili cizi lidé...

Vasi blizci tedy stali pFi vas?

Veérili mi. V LANGMasteru jsme
dokazali velké véci. Tteba i to, ze
jsme v roce 1995 naucili lidi nevkla-
dat CD-ROM do CD piehravace,
ale do pocitace. Jen na dokres-
leni: v té dobé stéala vypalovacka
250 000 K¢...

Moji blizci tedy nepochybovali, ze
se mi podaii znovu Cechy presvéd-
Cit, Ze je ¢as na zménu - tentokrat
ve stylu bydleni. Ti nejblizsi mé
i vyznamné finan¢né podporili.
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Zacal jste podnikat v uplné novém
oboru. Jak jste ziskaval odborné
znalosti a zkusenosti?

Vystudoval jsem systémové pro-
gramovani na CVUT a kolikrat jsem
pii studiu nechapal, pro¢ se jako
programator u¢im navrhovat a za-
pojovat silnoproudé a slaboproudé
pristroje, pro¢ mame technické
kresleni, deskriptivu, méfeni a re-
gulaci atp. Domaci automatizace je
neuvétitelné siroky obor a to vse se
mi ted extrémné hodilo. Béhem nasi
zhruba ro¢ni realizace jsem se snazil
vSemu porozumét, zorientovat se
na trhu vyrobctt komponent, zjistit,
jak se vzajemné propojuji, jak se
systém ozivuje, nastavuje a ve findle
programuje.

Odborné a technicky mi nejvice
pomohli lidé z firem AV Media
a SUP-TECHNIK, se kterymi jsme
nas dam realizovali. Pravé diky
nim jsem ziskaval prvni zkusenos-
ti. Vyuzivame americky systém
AMX, ktery naprtiklad fidi Bily diim,
pouzivaji jej v NATO i Pentagonu.
Velikou oporou mi byl a je zastupce
AMX pro vychodni Evropu, Radko
Mach.

Ziskal jste néjaké penize do zacat-
ku od investoru ¢i bank?

Pro zac¢inajiciho podnikatele
je jen velmi tézké ziskat od bank
financovani. Obecné si myslim, Ze
je to jedna z nejvétsich brzd rozvoje
podnikani v Cechéach. Jsem z IT
svéta a tam je to o néco jednodussi,
na trhu je mnoho soukromych in-
vestort a fonda poskytuyjicich ven-
ture kapitdl, kolikrat jen na zakladé
napadu a davéryhodného byznys
planu, existuji razné inkubatory
atp. V jinych oblastech tomu tak
bohuZel neni. Pottebovali jsme do-
stavét diim a zainvestovat domaci
automatizaci. Cely areal stal 30
miliont korun a ja jsem jednoduse
nemél tolik penéz. Nastésti, jak uz
jsem fikal, mam dobré pratele, ktefi
mi véfili a na rozjezd celé firmy mi
ptjéili.

Do jaké miry vam pomohly zkuse-
nosti z LANGMasteru?

Zcela zasadné. Tam jsem se nau-
¢il délat s velmi nizkym rozpoc¢tem
pomérné slusny marketing a PR,
ziskal jsem mnoho kontaktt jak
na novinare, tak na odbornou
vefejnost, vytvoril si potfebné
know-how, jak jednat se zdkazniky,

partnery, jak byt presvédcivy, co
déla z vystoupeni na konferenci
lakavou a zajimavou prezenta-

ci, pochopil jsem silu webovych
stranek, spravného navrhu a jejich
optimalizaci pro vyhledavani,
zpusoby internetové reklamy,

v nasi soucasné branzi mnohymi
podceniovanou silu socialnich siti,
naucil jsem se pfimé komunikaci se
zakazniky a partnery atp.

v vy,

Ziskat prvniho klienta. Centrum
inovaci jsme predstavili v srpnu
roku 2009, ale dlouhé mésice i ptes
maximalné intenzivni praci jsme
neziskali zadno u smlouvu. Prvni
zakazka piisla az v lednu 2010.
Vypada to sice jako kratka doba, ale
téch prvnich nékolik mésict bylo
opravdu tézkych.

Vstoupit na trh domaci automati-
zace jsem se navic rozhodl na zacat-
ku roku 2008. V dobé konjunktury.
Ranou z ¢istého nebe bylo - asi jako
pro vétsinu z nas - zari 2008, kdy
zacala svétova finan¢ni krize. Firmu
jsem zakladal v dubnu 2009, to byla
krize v plném proudu a bylo jasné,
7e se zasadné podepiSe na staveb-
nim trhu.

Mozna piekvapivé vsak pro nas
finan¢ni krize znamenala i po-
zitivni piinos. Bohati lidé prisli
sice o velké absolutni ¢astky, ale
relativné to pro vét$inu z nich
nebylo tak zavazné. Pochopili vsak,
Ze nekone¢ny ekonomicky rust,
vynosy z investic a kapitalovych
fondi nejsou uz to pravé ofechové.
Pro mnoho z nich nastal zlomovy
bod, kdy se zastavili, aby si uvédo-
mili, Ze je ¢as investovat také sami
do sebe - a bydleni je jednou nej-
lepsich takovych investic. Svétové
trendy to potvrzuji: témér vsechny
firmy, které nabizeji produkty
a sluzby pro movitou klientelu,

v dobé krize zazivaji boom.

Jak jste budoval zakaznickou sit?
gramator jsem si myslel, ze staci
vyvinout $pi¢kovy produkt a on

se proda sam. Opak je pravdou.
Nejtézsi je prodat. A prodej bez
dokonalé strategie, promysleného
marketingu a PR je velmi obtizny.
Vétsina nasich klient se rekrutuje
z vy$Sich a nejvyssich ptijmovych
trid, ve kterych ja nikdy asi nebudu.
A presto se k témto lidem néjak
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PODNIKATELSKA STORY

Srpen 2009: Vybudovani a zpro-
voznéni Centra inovaci pro tech-
nologie inteligentniho bydlent.
Leden 2010: Spusténi

portalu o chytrém bydleni
www.DigitalniDomacnost.cz.
Rijen 2010: Kontrakt na

prvni developersky projekt,

18 luxusnich bytd.

Prosinec 2010: Vybudovani
novych kancelafskych prostor
na stfeSe 15patrového domu

v Praze 4.

Prosinec 2010: Ziskali jsme
ptimé zastoupeni americké
spole¢nosti AMX - svétové
Spicky na poli domaci
automatizace.

Pocatek 2011: Viyuziti produkt(
Apple (iPod, iPhone, iPad)

pro Fizeni celé domacnosti.
Bfezen 2011: Aktivni vstup

na socialni sité.

Kvéten 2011: Centrum inovaci
bylo zafazeno spole¢nosti AMX
mezi 25 nejlepsich rezidencnich
projektl na svété.

Cerven 2011: Insight Home

v pofadu Vikend televize NOVA.
Cervenec 2011: Stali jsme se
Golden Partnerem spole¢nosti
AMX.

ZaFi 2011: Seridl o celkem
jedenacti celostranach na

téma chytré bydleni v deniku MF
DNES.

Zafi 2011: Natoceni vlastniho
instruktazniho videa, které

na YouTube zhlédlo témé¥

23 000 lidi.

Leden 2012: Insight Home

v hlavni zpravodajské relaci
Udalosti Ceské televize.

Cerven 2012: Organizujeme
spolu s Inchebou Praha

prvni roénik odborné vystavy
PRAGOSMART.

ZaFi 2012: Vydani vlastni
interaktivni knizky Chytré
bydleni, kterou si stahlo pfes
8000 lidi.

Zafi 2012: Expanze

na slovensky a rusky trh.

Unor 2013: Dokonéeni

nasi zatim nejvétsi realizace pro
Protonové centrum v Praze.
Cerven 2013: Tym Insight Home
vyhral svdj prvni polo turnaj.



musime dostat. Mym hlavnim dko-
lem je evangelizovat trh chytrého
bydleni a zaroven hledat cesty

k bohatym lidem. Je to napfiiklad
ijeden z diivodi, proc¢ jsem zacal
hrat konské pélo.

Uvazuji uz Cesi ekologicky?

Spise ekonomicky a velmi
konzervativné. Chytré bydleni
je u nas obestfeno mnoha myty.
Porovname-li to s automobilovym
pramyslem, tak ,bydlime“ ve tficet
let starych autech. Z mezinarodni-
ho prizkumu spole¢nosti Skanska
vyplynulo, Ze v rozvinutych zemi
je ptes 38 % novych rezidenc¢nich
projektt vybaveno prvky domaci
automatizace, u nas je to okolo 2 az
3 %. Na druhou stranu je to jeden
z opravdu mala obort, ktery muze
rust vice nez desetinasobné - a to
je vyzva.

Planujete expanzi do zahranici?
Zahrani¢ni obchod je ma vasen.
Diky LANGMasteru jsem projel
pres osmdesat zemi svéta na péti
kontinentech. S Insight Home
mi bylo jasné, Ze se bude jednat
vyhradné o ¢esky trh. Nékdy v roce
2010 jsem se potkal s mym kama-
rddem, investorem (vystupoval
i v Den-D) Michaelem Rostockem
a ten mi tekl, Ze dobry lokalni
byznys neni $patny, ale na expo-
nencialni rist to neni. Ze nemame
produkt, ktery bychom z jednoho
mista mohli prodavat do své-
ta, podobné jako jsme to méli
v LANGMasteru. Dlouho jsem nad
tim premyslel a zacatkem pristiho
roku uvedeme takovy produkt
na trh - v nasi branzi. Zda se poda-
ti zopakovat uspéch jako s tituly
LANGMaster, ukaze az ¢as. Jinak
ale v soucasné dobé mame zastou-
peni na Slovensku a v Rusku.

Mate problémy s naborem zamést-
nancu, nebo hledate odborniky
do své firmy snadno?

Snazime se od pocatku spolupra-
covat s Ceskymi univerzitami, jako
je CVUT nebo Ostravska univerzita.
Ale to je béh na dlouhou trat. V za-
¢atcich jsme Kklicové lidi ziskavali
akvizicemi od konkurence - potte-
bovali jsme ,hotové* profesiondly.
V soucasné dobé hledame na $ko-
lach talenty, které pak zasvécujeme
do nasi relativné uzké, ale na védo-
mosti pomérné $iroké odbornosti.

MODERNIi RIZENi

Nejvétsi nedostatek mame v ob-
lasti projektantt. Projekty v oboru
elektro se od poloviny minulého
stoleti kresli v podstaté stejné.
Pribyla proudova ochrana a datova
sit, hlinik nahradila méd. Projektant
domaci automatizace nemuze jen
sedét u AutoCadu a znat normy.
Musi ovladat desitky variant fidi-
cich systémt, mit potiebné znalosti
z oblasti méfeni a regulace, IT nebo
distribuce audia a videa. Navic po-
trebuje mit i dostate¢né know-how
z vlastnich realizaci tak, aby navrhl
funkéni, vzajemné provazany a spo-
lehlivy systém.

Kde vidite pro sebe feseni tohoto
problému?

Evangelizace, pfesvédcovani,
Skoleni... Jak architekti, tak projek-
tanti nebo elektromontazni firmy
nechapou, pro¢ kdyz cely profesni
Zivot navrhuji, kresli a realizuji
domy stale stejné, by pravé ted méli
meénit lety zabéhnuté zvyklosti.
Zatim je to v drtivé vét$iné pravé
Kklient, ktery ptichazi za architek-
tem, projektantem nebo elektro-
montazni firmou s pozadavkem
na domaci automatizaci. Az se toto
podafi zlomit, za¢ne teprve rozvoj
chytrého bydleni v Cechach.

Jaka je podle vas hlavni role statu
ve vztahu k podnikatelim?
Vytvaret komercni, rovnocen-
né a transparentni podnikatelské
prostiedi, s nizkymi danémi a co
nejmensi byrokratickou zatézi. Mél
by vystupovat jako tviirce pravidel
hry a jejich vymahatelnosti. Jinak
je to ovSem téma na samostatny
rozhovor. =
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JAN PRUCHA

Jan Priicha zaloZil v roce 2009 spo-
le¢nost Insight Home, a.s., ktera se
béhem ¢tyf let stala lidrem na trhu
s domaci automatizaci a plsobf

na ¢eském, slovenském a ruském
trhu. Pfed rokem 2009 pUsobil vice
nez 15 let jako CEO ve spole¢nosti
LANGMaster a jako prezident
Electronic Publishing Association
(USA). V letech 1992 aZ 1995 pak
na pozici projektového manazera
ve spolecnosti TIS Apple Computer.
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