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Na začátku letošního roku jste do světa vypustili no-
vou mobilní aplikaci Babel, umožňující zabezpečené 
zasílání textových zpráv mezi chytrými mobily. Jak se 
tradiční IT firma, jako je OKsystem, dostane k mobil-
ním aplikacím?
Naše první mobilní aplikace byla florbalová, pro Meziná-

rodní florbalovou federaci těsně před loňským mistrovstvím 
světa. Naši zaměstnanci se tomuto sportu dost věnují a mají 
kontakty na lidi z vedení České florbalové unie, kteří nás dopo-
ručili dál. Asi dva měsíce před konáním mistrovství světa jsme 
se dohodli, že aplikaci pro Mezinárodní florbalovou federaci 
se sídlem v Helsinkách vytvoříme, a opravdu jsme ji stačili na-
psat a úspěšně spustit ještě 14 dní před začátkem turnaje. Do-
dnes skvěle funguje, doplňujeme nové šampionáty a vylepšu-
jeme její funkce. Dále jsme vyvinuli pár aplikací pro Europ 
Assistance a  jejich prostřednictvím také jednu aplikaci pro 

UniCredit Bank. Poté jsme se rozhodli ve vlastní režii vymyslet 
a naprogramovat Babel. 

Určitě pět let, možná i déle, jsme si v rámci diverzifikace ak-
tivit vytyčili segmenty, kde bychom mohli podnikat, abychom 
nebyli tolik orientovaní na veřejnou správu. Pak přišel rok 2011, 
kdy se objevily veřejně známé problémy u našeho klíčového zá-
kazníka, Ministerstva práce a sociálních věcí ČR, a my jsme si 
dali za cíl expanzi do zahraničí a do nových oborů IT. Jak se ří-
ká, že všechno špatné je k něčemu dobré, tak nás vzniklé potí-
že aktivizovaly a mezi jiným z toho vzešel i Babel. 

Je složité dostat se s programy do obchodů s aplika-
cemi AppStore a Google Play? Nahlíží Apple a Goo-
gle při schvalování aplikace na českou firmu jinak, 
než třeba na americkou?
Babel používá silnou kryptografii, museli jsme proto v USA 

žádat o registraci kryptografického produktu pro export z USA. 
Souhlas doplněný číslem registrace jsme následně použili pro 
umístění aplikace na AppStore a na Google Play. Každý zájem-
ce o celosvětový prodej aplikace, když je z některé citlivé ob-
lasti, musí projít touto procedurou. Než jsme se prokousali pří-
slušnými předpisy, poněkud se zveřejnění Babelu pozdrželo.

Jakou má Babel konkurenci?
Těmi hlavními jsou aplikace WhatsApp, Viber, BlackBerry 

Messenger a Vicker. První dva produkty nejsou šifrované klíči 

V horizontu roku bychom chtěli mít 
desítky až stovky tisíc uživatelů naší 
bezpečnostní aplikace Babel, říká 
generální ředitel OKsystem Martin 
Procházka.

Na americkém trhu 
nemůžeme prorazit cenou,  

ale našimi 
schopnostmi
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— KdO  Ředitel společnosti  
OKsystem

— Kde  Vystudoval obor technic-
ké kybernetiky na ČVUT v Praze. V le-
tech 1976 až 1990 pracoval jako progra-
mátor a vedoucí oddělení 
ve výpočetním centru ČKD Praha. Je 
spoluzakladatelem a ředitelem české 
softwarové společnosti OKsystem.

Martin Procházka
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uživatele, o použité kryptografii není téměř nic známo. A zbý-
vající aplikace, které podporují šifrování, jsou omezené na jed-
nu platformu. Když jsme se na podzim loňského roku rozhodo-
vali, zda do vývoje Babelu jít, žádnou přímou konkurenci jsme 
nenašli. Teď vznikají nové aplikace pro šifrování, často jsou pu-
blikovány ve velmi raných fázích vývoje nebo konceptu, ale my 
jsme na trhu s hotovým produktem již teď a na obou klíčových 
platformách iOS i Android.

Nemůže někdo osočit OKsystem, že se vaši lidé mo-
hou dostat k obsahu zašifrovaných SMS? 
My se od naší konkurence lišíme také tím, že veškerá komu-

nikace je zcela bez serverů, tedy napřímo mezi telefony uživa-
telů. Pokud je využit server, tak jen na začátku, na distribuci ve-
řejných klíčů do telefonů v případě velkých firem (varianta 
Babel Enterprise – pozn. red.). Server se nikdy neúčastní šifro-
vání. Odesílané šifrované SMS lze v mobilu snadno zkontrolo-
vat a zjistit, komu a jak dlouhé SMS jsou odesílány, navíc u iPho-
nu jak známo nelze SMS posílat přímo z vaší aplikace, ale 
výhradně prostřednictvím systémové aplikace. Jediná cesta, jak 
se dostat k obsahu zašifrovaných zpráv, je donutit dotyčného 
člověka, aby zapsal správné heslo, a tím Babel odemkl.

Takže je v podstatě jen na uživateli, koho si do svého 
telefonu „pustí“…
Mobilní telefony či tablety jsou skvělá a užitečná zařízení, 

ale zatím se ve světě příliš neřeší otázka informační bezpečnos-
ti. Podle mého názoru se to brzy změní a  téma „bezpečnost 
v mobilu“ se stane velmi aktuální. Třeba zmiňovaná aplikace Vi-
ber. Opravdu masivně se používá pro hlasovou komunikaci přes 
data, ale jen zlomek uživatelů ví, že si Viber automaticky stáh-
ne všechny vaše kontakty z telefonu, nejen ty, se kterými komu-
nikujete. Aplikace je bezplatná, takže nastává legitimní otázka, 
z čeho je vývoj a údržba takové komplexní aplikace financová-
na. Myslím, že by každou konkurenci zajímalo, jaké všechny 
kontakty mám v telefonu, a jistě by se jim některé z těchto ně-
kolika stovek zajímavých telefonních čísel mohlo hodit.

Uvažujete o rozšíření na další operační systémy, jako 
jsou třeba Windows Phone či BlackBerry?
Microsoft má samozřejmě snahu, aby úspěšné aplikace by-

ly dostupné i pro platformu Windows Phone, existuje dokonce 
možnost jakési finanční podpory lokalizace aplikace. O tom 
chceme jednat. BlackBerry zvažujeme proto, že u nové verze 
operačního systému BlackBerry 10 je poměrně snadná úprava 
aplikace z Androidu. Migrace by tak nebyla ani zdlouhavá, ani 
příliš finančně nákladná. Hlavním impulzem bude samozřejmě 
rostoucí zastoupení těchto systémů na trhu.

Kolik majitelů smartphonů si Babel již stáhlo a jaké 
jsou vaše střednědobé cíle?

V současnosti zaznamenáváme přibližně 100 stažení denně 
pro platformu iPhone. Na Androidu po pomalejším začátku jen 
o něco méně. A to je reklamní kampaň teprve na začátku. Mé 
skromné ambice jsou padesát tisíc stažení za rok a optimistic-
ké si raději nechám pro sebe (smích).

Bezplatná verze má omezení na 50 odeslaných zpráv. 
Placená pak stojí dva dolary, tedy asi 40 korun. Kolik 
aplikací musíte prodat, aby se zaplatil vývoj?
Naše dosavadní náklady na vývoj dosahují necelého milio-

nu korun. Momentálně běží reklamní kampaň, na kterou máme 
rozpočet asi 300 tisíc korun. Budeme sledovat a vyhodnocovat, 
jak které inzertní směry podporují stahování. I nadále chceme 
pokračovat v on-line reklamě, ale už do toho nehodláme inves-
tovat další své peníze. Naším cílem je, aby zvýšený počet staže-
ní financoval budoucí reklamu. 

A co se týká výnosů: z dvoudolarové ceny si bere provozova-
tel obchodu s aplikacemi 30 procent za zprostředkování, takže 
čistý výnos za jedno stažení je necelých 30 korun. Na pokrytí in-
vestovaného milionu korun tedy potřebujeme asi 35 tisíc stažení. 
Nespoléháme však jenom na základní verzi, máme i hotovou va-
riantu Babel Enterprise pro středně velké firmy a korporace. Před-
pokládáme, že Enterprise licence budou hlavní složkou příjmů 
za Babel. Klienti Babel Enterprise používají standardní bezplat-
nou verzi aplikace, placené licence jsou vydány pro server.

Jakou reklamní kampaň jste si pro Babel vymysleli?
Je to čistě on-line kampaň, která je cílena především na mo-

bilní reklamu na Googlu, Facebooku, LinkedInu, a určitá ko-
merční sdělení směřují i na české servery. Ve Spojených státech 
a ve Velké Británii chceme políčit na téma PRISM a další bez-
pečnostní záležitosti. Vybrali jsme asi 30 až 40 klíčových slov, 
ke kterým by se naše kontextová reklama měla zobrazovat.

Čím se varianta Enterprise liší od klasického Babelu?
Vysvětlím to na konkrétním příkladu z praxe. Když máte ve 

firmě 15 až 20 lidí, je klasická verze dostačující. Ale v případě, 
že se rozhodne Babel používat interně větší společnost třeba 
o pěti stech či tisíci lidech, je způsob úvodní vzájemné autori-
zace nepraktický. Výměna klíčů by byla nutná mezi všemi dvo-
jicemi zaměstnanců, a to by trvalo příliš dlouho. Výhodou Ba-
bel Enterprise je server, který pro určený okruh uživatelů 
publikuje veřejné klíče. Tedy přes daný server netečou šifrova-
ná data, ta stále putují napřímo mezi uživateli. Výhodou je mi-
nimální administrace uživatelů, zodpovědný IT pracovník na za-
čátku pouze nastaví adresu firemního adresářového serveru 
k synchronizaci uživatelů. Datové spojení je nutné pouze pro 
synchronizaci kontaktů v mobilu, pro zasílání šifrovaných zpráv 
stále stačí SMS. Pro verzi Enterprise připravujeme rozšíření, kdy 
bude možné zasílat zprávy i s libovolně velkými přílohami, zde 
už bude ovšem datové spojení nezbytné.
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Tento systém jen generuje párovací klíče, zprávy přes 
něj nechodí?
Dokonce ani to ne. Server pouze kryptograficky ověří, že 

Babel na mobilu zaměstnance je skutečným vlastníkem veřej-
ného klíče. Takto ověřené veřejné klíče bezpečně poskytuje 
ostatním firemním klientům. Enterprise server naznamená žád-
né snížení bezpečnosti. 

Vloni jste v New Yorku otevřeli OKsystem Inc., tedy 
americkou pobočku. Jak se vám tam daří?
Máme tam již několik existujících, ale i potenciálních zají-

mavých zákazníků. Jsou to systémoví integrátoři, kteří používa-
jí naše řešení pro své klienty, prodejci našich produktů nebo 
jsou to přímo koncoví zákazníci. V současnosti máme v americ-
ké metropoli jednoho českého zaměstnance, který se v této ro-
li našel a zdokonaluje se ve všech amerických obchodních do-
vednostech. Rovněž máme místního konzultanta, jemuž platíme 
měsíční paušál a který je především procentuálně zainteresova-
ný na objemu kontraktů, které nám zprostředkuje. Má tam po-
měrně dobré kontakty, a sám si nás v počátcích spolupráce dů-
kladně prověřil, aby nepoškodil své jméno, když by 
doporučoval někoho problematického. 

Jaký typ služeb či řešení OKsystem je pro americký 
trh nejdůležitější?
V poslední době se přesvědčivě prokázalo, že Babel je do-

konalý otvírač dveří. Když přijedete do USA s nějakým soupi-
sem řešení a toho, co všechno umíte, tak to na ně neplatí. Ale 
Babel je skutečně něco velmi konkrétního a aktuálního, co ihned 
funguje a každý to rychle pochopí. Podle našeho názoru je v sou-
časné době důležité nabídnout řešení spojující mobilní platfor-
my s bezpečností založenou na kvalitní implementaci silné kryp-
tografie a samozřejmě se špičkovým uživatelským rozhraním.

Kolik vás stojí pobočka na Manhattanu?
V první fázi jsme naplánovali zkušební devítiměsíční obdo-

bí, po kterém jsme se rozhodli zaregistrovat americkou společ-
nost. Pro první období jsme určili rozpočet ve výši čtyř milionů 
korun, tedy poměrně rozumnou cenu, když vezmete v úvahu 
osobní náklady, právní služby, pronájem kanceláře a další. Na-
še pobočka je umístěna poblíž Times Square v rámci většího 
komplexu firem, vše je zastřešeno subjektem, který propojuje 
startupy, investory a technologické firmy. My jsme se nomino-
vali do té třetí role, tedy když má jeden dobrý nápad a druhý 
peníze, jsme my tím technologickým partnerem, který dokáže 
nápad po IT stránce rychle a spolehlivě uskutečnit. 

Takže fungujete jako předvybraný partner pro inves-
tory do startupů?
Přesně tak. Jediný problém tohoto modelu je, že subjekt, 

jenž takové nápady uskutečňuje, často nedostane objednávku 

za peníze, ale je mu nabídnut podíl v daném projektu. A to je 
samozřejmě velké riziko, v podstatě stejné, jako nese finanční 
investor. Každopádně ve všech těchto obchodních modelech 
počítáme s tím, že vývoj zůstane tady u nás, v Česku, a v USA 
budeme mít obchodní zastoupení. V případě potřeby na kratší 
dobu vyšleme přes oceán své konzultanty.

Generuje americká pobočka již reálný byznys?
Počátkem prázdnin k nám do Prahy přijel potenciální part-

ner z USA, právě na doporučení našeho amerického konzultan-
ta. Zatím nebylo nic definitivně dojednáno, ale mohu říci, že je 
to firma, která má obrat 100 milionů dolarů, celoamerickou pů-
sobnost v oblasti sítí a s tím spojených služeb. Bavíme se o tom, 
že bude nabízet Enterprise verzi svým zákazníkům. 

	Co se týká již hotových a předaných zakázek v USA, první 
dvě aplikace pro mobilní zařízení byly v oblasti distribuce tla-
kových lahví s plynem. Nebyl to žádný velký obchod, řádově za 
desítky tisíc dolarů, ale ve Spojených státech je obtížné získat 
jako nová firma hned obchody za statisíce či miliony dolarů. Po-
tenciální partneři a zákazníci si nás oťukávají. 

Kolik času si tedy dáváte na americkém trhu, než za-
čne pobočka generovat větší obraty?
I letos je naše angažmá v Americe o tržbách v jednotkách 

milionů korun, ale ambicí pro příští rok je mít z americké poboč-
ky obrat v jednotkách milionů dolarů. Programovat budeme ta-
dy v Česku, nebudeme se snažit konkurovat indickým a filipín-
ským firmám v cenách. Musíte mít unikátní znalost a především 
konkrétní řešení, za které – pokud někoho zaujme – si můžete ří-
ci rozumnou cenu, a Američané to akceptují.

Takže je to o konkrétním produktu či nějaké unikátní 
schopnosti, abyste porazili levnou konkurenci? 
Bavil jsem se o obchodní strategii do USA se zástupci dal-

ších českých společností. Dospěli k   podobnému názoru: do 
USA musíte jít s konkrétním řešením či produktem. Nemůžete 
tam nabízet programátorskou kapacitu. Pro ně jsme moc drazí. 
Čili nechceme se odlišovat cenou, ale schopností inovace. 

Jeden z našich prvních projektů v USA spočíval v naprogra-
mování části určitého informačního systému s tím, že nám kli-
ent poslal představu, jak by to mělo na obrazovce vypadat. Jen-
že nákres spíš než moderní systém připomínal aplikaci 
s textově orientovaným ovládáním. Tak jsme kromě naprogra-
mování připravili i moderní grafiku, jak by to mohlo vypadat, 
a oni z toho byli nadšení. To vystihuje naši ambici přinášet do 
zakázek vlastní nápady, inovace, a tak trochu překonat očeká-
vání klienta. Věřím, že pak budeme hrát v příštích projektech 
významnější roli a dosáhneme i většího obratu. 

Ondřej Hergesell
Autor je šéfredaktorem časopisu CIO Business World
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