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Konkureréni strategie byla vzdy nedilnou s@sti rozvoje a uplatimi se na trhu kazdého podniku.
Vedla k naplgni vize spolénosti a spokojenosti vlastriiki manazei. S rostouci dynamikou
podnikatelského prasdi z&aly rast i naroky na konkureni strategie. Nadnarodni propojovaniitrh
spole&ensky blahobyt a fiechod od spotmosti paimyslové do doby inforniai pfineslo sebou
potrebu novych konkuremich strategii, které by obstaly v hyperkonkérém prostedi nasycenych
trhi a uspokojeni spibiteli. Rozmach spotmosti pak zmirnila stova ekonomicka krize, ktera
poukazala na pt#bu spoluprace. Spdileosti, které investovaly velké sumy do vyvoje avied, se
razem ocitly v nevyhad oproti €m, které tyto vydaje, ale také vystupy, sdilely.ognost se
posunula z oddlenych pojnii ,spoluprace = cooperation“ a prottmu v minulosti stojicimu pojeti
.konkurence = competition“ k novémuignbu chipani spojenrtichto odliSnych fstupi, a to pojmu
,CO-opetition” (Branderburger, Nalebuff, 1998).

Ceska republika je relatienmlady a dynamicky trh. Pro nasi zemi jsouctdié malé a sedni
spole&nosti, a to pedevsim z hlediska zastnanosti a podilu na HDP. Tyto podniky vi¢gsky trh je
trhem malym, a pokud budou chtit svoje podnikaaiijet, bude nutné vstoupit na trhy zahtani
Kromé¢ snahy o hledani novychtifezitosti je kl€ové i UsgSné misobeni na trhu doméacim —
rozungjme obstat v konkurenci tuzemskeé, kdasto proti gednimu ¢eskému podniku stoji
nadnarodni korporace. PodnikyCeské republice jsou zvyklé na spolupraci, ale alqumi dobou
dostavaji tyto spoluprace konkr&i formu a stavaji se potencionalnim zdrojem keektni
vyhody. Pojem klastr neni v nasi ekonomiagminovym. Prvni vina boomu z hlediska vyvoje tohoto
sitového podnikani je jiz za nami. Omezovat spolupkd&stiti pouze geograficky by bylo z&ae
kratkozraké a do jisté miry by popiralo smysl jejiexistence. Klastry jsou pr&ami seskupenimi,
které by ndly prispivat k networkingtiv ramci odvtvi a aktivré vztahy mezi jednotlivymi subjekty
rozvijet. A to nejen mezileny v ramci klastru, ale také mezi klastry samotihya to nafi¢ celou
swtovou ekonomikou.

Vyuziti klasti neni v3ak dleZité pouze z hlediska networkingu, ale také paeni Va\? projeki,
ptindSeni synergickych efakii Uspor z rozsahu. VySSi Urovni vyuZziti kld@sfe jejich obchodni
potencidl, co se tenllia spolénych zakazek te. V neposledniac je pak klastr relativinezavislou
organizaci, ktera reprezentuje danéabdy provadi lobbying, sleduje &pominkuje zakony, vytid
celkovy marketing a trendy v o&tvi. VSechny uvedené aktivity hraji vyznamnou noto ¢lenské
podniky, neb6 klastr je velmi zavisly na svycklenech, jejich fistupu a aktivé. Na druhou stranu
pristup podnik ke klastru a jejich aktivitni zapojeni se ve @m& mie zavisi natlenské struktie;
aktivitach, které vytvi; image, jakym se prezentuje; Urovni spolupraciregionalni, narodni a
evropské Urovni atd. Pro podnik je nezliyttné spravidentifikovat aktivity a pinosy, které klastr
poskytuje, a svou roli v klastru tak, aby zvolemdkurerini strategie byla Ugpnéa a strategické cile
podniku byly naplsny. Rozhodnuti, zda se vydat cestou kooperacerveimp klicovym krokem.
AvSak zngnou determinantou je zde priesdi a odvtvi — tedy Informéni a komunikani technologie
(déle jen ICT).

2 VymezenifeSeného problému

ICT je unikatnim od&tvim, které neni§ilis zavislé na teritorialnimgsobeni a disponuje velmi malou
jazykovou bariérou. ICT spalrosti tak maji daleko &Si Sanci usft v celos¥tovém ngtitku ve
srovnani s jinymi obory. Zaroiige vSak konkurence na trhu Znd a je delné se spojovat, napza
Gcelem vyzkumu a vyvoje, propagace atd.

Existuji mizné formy spoluprace, rigjstji oznalované jako strategické aliance. Jsou éasti
konkurergnich strategii podnik a jejich Urové stoupd spolu s néstem globalizace v ramci
ekonomiky. Konkuretni strategie uvadiuegné gistupy k trhu a konkurémimu stetu. Jsou v3ak
relativré obecrt poloZzeny acdasto byva dopokieno jednotlivé fistupy ke konkuremi strategii
modifikovat podle vice ffistupi a uSit na miru svou konkuran strategii pro danou spdéleost. Neni
ale gesré vymezeno, jak metodicky zahrnoutgobeni v klastru do tvorby konkuran strategie.

! Zde je pojem ,networking“ chapan jako nalézanfr@ppjovani vztah mezi spolénostmi a jako proces tvorby vziak a
mezi skupinami.
2vaV = wda a vyzkum



Disert&ni prace je zasitena na konkrétni odtvi a to z gkolika divoda. Tim nejvyznamgsim je co
negresrEjsi vystup, tedy hlavni cil, ktery bude snadno laplatelny v praxi a bude vyuZzivan.
V sowasné dob podnikycasto vstupuji do klastrci jinych stovych spoléenstvi zpravidla nahodile,
zvazi moznostlenstvi v giipac, Ze se dakou cestou o této moznosti dozvi. Velridka jde vidt
mlada ICT spolénost, ktera p&itd stim, Ze se uvede mezi konkurenty, édiele a dodavatele
formou navazani spoluprace vramci klastiuclenstvi v obdobném koopersim subjektu. Tato
skute&nost je podnitm spiSe ke Skad neba by mohly rozvinout s§ obchodni potencial daleko
rychleji a v SirSi niie, kdyby bylo fisobeni v klastru jiZz s@asti jejich konkureini strategie.
Metodika zahrnuti fssobeni v klastru jako seést konkureéni strategie je hlavnim cilem a vystupem
disert&ni prace a ma eliminovagastost vySe uvedeného stavu a zafawepomoci podnikm k jejich
rychlejSimu rozmachu a zvy3eni jejich konkurencepobsti — potazmo konkurenceschopnosti
odwtvi i ekonomiky.

3 Cile disertatni prace

Hlavni cil disertani prace je vytvieni metodického navrhu zahrnutispbeni v klastru podniku do
konkurerni strategie spotmosti a vychazi z dil diléich. Oba druhy cil — tedy hlavni i ddi -
reflektuji poteby praxe a je tedy realnd moznost implementac&&yzkumu. Cile na sebe logicky
navazuji a rozvijeji téma disettd prace.

3.1 Hlavni cil disertaéni prace

Hlavnim cilem disertai prace jevytvoieni metodiky zahrnuti piasobeni podniku v klastru do
konkuren¢ni strategie spolénosti v ramci ICT od¥tvi.
Specifikace hlavniho cile na konkrétni ot by mgla prinést gesrjSi vymezeni problému a

T

se specifickymi determinantami. Klastr byl poté rabjako platforma pro &dvou spolupraci, jelikoz
se v podminkéclCeské republiky jednéd o jeji riastjSi seskupeni. Konkretizace klastru je uvedena
v textu diserténi prace.

3.2 Dil¢i cile disertatni prace

Dil¢imi cili disert&ni prace jsou:

« vymezeni specifik ICT trhu,

» definovani zakladnichitpdpoklad fungovani pro dlouhod@hudrzitelny klastr,

» uréeni aktivit a faktol konkurenceschopného klastru,

» analyza rizik fungovani klastr
Dil¢i cile jsou stavebnimi kameny cile hlavniho. Zafirjak zawry vyzkumu sekundarnich zdtoj
dat, tak i z&sry, které je mozné vyvodit pouze na zakladobniho Séeni. Krong toho je po celou
dobu vyzkumné prace brano v Uvahu zvolené&tdykteré je znéné specifické. V neposlediiad je
daleZité neopomenout i mozZna rizika a hrozby, prgla zahrnuta i analyza rizik.




4 Kritické zhodnoceni sowasného stavu konkureinich strategii a problematiky

klastra

Pozornost se v dnednim globalizovanértésposouva spise ke strategiim koogafm. Mohlo by se
jevit, Ze strategie zaloZené ndmpém stetu a koopermi strategie - jsou nesiitelné. Neni tomu tak.
Napriklad Bartes v rdmci investigativni konkutem strategie vyuZiva jako mozny nastroj graici
strategie Portera, Druckera a dalSich. Konkéméstrategie lze shrnout nasledujicinigpbem.

Obrazek 1 - Souhrnny gtehled pristupia vybranych konkurenénich strategii
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Problematika strategickych alianci j&aské ekonomice relatigrdobie znama. Teorie strategickych
alianci, a pozgi ¢asté&né i klastii a klastrovych iniciativ je saasti mnoha knih, denych odborné
vefejnosti. Mélokdy jsou vSak uvedenyildady odwtvi, kde jsou tyto fistupy vhodné. JeXt
V ramci disertani prace byl jako koopetai subjekt vybran klastr, a to Zkolika divodi. Tim
nejhlavrgjSim je velky pinos ¢lenskym podnilkm (oproti jinym formam strategické spolupréace).
DalSimi divody jsou podpora statu v této oblasti acnyarozvoj klasth na naSem uzemi. JelikoZ jsou
klastry polem Sirokym, je procély disert&ni prace zvolena konkrétni definice, na zaklktbré byly
prinosy prace zpracovany.

Vymezeni pojmu klastr prodely disert@&ni prace

Jak je popséano vy3e, klastry mohou byt chaparmzaych kledisekCasto definice klastru obsahuje
“omezeni” na fisobeni v oboru, nebo jsou rtgad v rdmci definic klastru vyjmenovanyiposy,
které klastr poskytuje, i kdyZ k tomu v reélitemusicasto dochéazet.

Pro &ely diserténi prace je vybrana definice klastru, kterou u\gigjskal (2011).

Stejskal definuje obec# klastr jakofunkeni spojeni pibuznych odétvi a jinych instituci a organizad
v ramci regionuDefinici dale rozvadi“klastr je vice nez jen gbvé podnikani, protoZe vedle podh
zahrnuje vyzkumné instituce a univerzity, vladu egionalni instituceci jiné specializované
organizace a instituce pro spolupraci. Jednotlivébjekty mezi sebou spolupracuji, vzajénsn
vyneiuji informace a sdili znalosti a také mezi sebowt&d To videdlnim fipad vede
k produkovéni inovaci a posileni konkurenceschdpnegen vSecldlen: klastru, ale i celého region
a nasledd celého narodniho hospofdvi. Vykonnost a konkurenceschopnost klastru payjedo
specializace a lokalizace. Specializace v oborsp@ena se vznikem novych technologii a ivioich
postupi. Lokalizace pak vystihuje geografickou blizkostcia&leni: v urcitém regiont. (Stejskal,
2011)

= =

=

Specifika ICT trhu a konkure@ni strategie

Znanym nedostatkem vySe uvedenych konkanéch strategii je jejich séasna pouzitelnost v tak
specifickém odstvi, jako je ICT. Navic se trilim dél vice globalizuje a je tedy nutné respektovat
dany trend a zvazit moznost koopariwh strategii. Podniky ip tvorbé konkuremni strategie
vychézeji najasgji z Portovych generickych strategii, av3ak je Bufja modifikovat pro dnesni
podminky, a také pro odiwvi, ve kterém dana spdieost fisobi.

Krome¢ Porterovych strategii je cela Skala moznytiktppi, vétSina z nich se vSakimo neuvadi jako
zpasob zahrnuti koopetaiho gistupu do konkuremi strategie podnikuPodnik vidi sice jako
dynamicky subjekt, ale ve chvili tvorby konkurergéni strategie vychazi ze saiasnych staw,
analyz ¢i odhadi. Jak se ale vyviji trh, co poptéavaji zakaznidi,rgaguje konkurence a kam &mne,
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to lze zahrnout do konkur&mi strategie variantnim #pobem. Mnoho podnik na pd@atku
konkurerni strategie sice vytvmodely, alternativy a varianty, aviak naskednvybere variantu,
kterou sefidi. Kooperace s dalSimi subjekty na trhu af®gsi dynamicky rozvoj strategie, coz je
prvek, ktery velmiasto ve vySe uvedenychipadech konkuremich strategii chybi.

Konkurergéni strategie jsou tak postaveny na analyzach akalaném stavu spolu stanymi cili
(negastji ekonomicky ngtitelnymi), avSakopomiji vyvoj a vyzkum konkurence, vyvoj SirSiho
okoli a trendi, tvorbu a plnéni mezinarodnich politik, které také — zvlas€ pak v posledni dolé —
znaéné ovliviiuji podnikatelské prostiedi. Piasobeni v klastru ¢ jiném kooperaénim subjektu s
sebou [Finasi velkou informovanost praw¥ téchto aspekfi, které jsou mnohdy pro Usgch firmy
kli¢ové

Cesti podnikatelé jiz objevili kouzlo networkovéhodmikani, tedy klastrovani. Oproti zapadni
Evrop porgkud pozdji. Tato situace rize byt vSak pro manazetgskych klastk, potazmo celou
ekonomiku vyhodou. Je moZzné pozorovat vyvoj v zailifea Wit se. DalSi moznosti je zapojit se
spolu se zahratmimi klastry do spoknych aktivit, typu mezinarodnich projékta popohnat tak
vyvoj daného klastru. Inspirace u nejlepSich paZenotevit nové obzory pro stavajici klastry, jaké
sluzby a pinosy by ngly mit pro¢lenské podniky a region, \¥mz pisobi.

Jak zahrnoutsobeni v klastru do své konkuten strategie, identifikovat kdové a nejvice inosné
aktivity, rozpoznat sovu roli v klastru, neni zatfesré specifikovano. Rzni autdi se &nuji zvla¥
konkuregnim strategiim,¢i klasttim a strategickym aliancim. Spojeréictito dvou hledisek Ize
samozejme V literatde najit, nalézt vSakednoduchy navod jak se postavit ke konkuredni
strategii podniku tak, aby zahrnovala i dynamiku SiSiho okoli wetné vSech 5 porterovych
konkurenénich sil, neni k dispozici Je ¥ejmé, Ze vySe uvedeny jednoduchy navod I8y edrazet
situaci podniku a tedy vychézet z podminek dané&ha.tProto bylo zagfeni diserténi prace
vymezeno na ICT odivi.

Hlavnim cilem disertaéni prace je navrh metodiky tvorby konkurenéni strategie podniku
zahrnujici jeho piasobeni v klastru Tento metodicky navrh ma usnadnit podmnikzpisob, jakym
pristupovat k tvort konkurerni strategie. V konsmém disledku by ale ®lo jeho naplgni prinést
vysoce flexibilni konkuretni strategii podniku, ktera se poté odrazi v koekaeschopnosti celého
odwtvi.

5 Metody a harmonogram zpracovani disert&ni prace

V ramci zpracovani disektai prace byl pouZzit €l dat z priméarnich i sekundarnich zdraf hlediska

metodologického byly aplikovany statistické a olietgoretické metody.

Mezi pouzité metody vyzkumu gFét

» vyzkum od stolu (Desk Researeh)chlé ziskavani Sirokého spektra sekundarmichiraci,

» vyzkum v terénu (Terrain Researehgiskavani specifickych unikatnich tilago, kolik, jak, kdy,
kde, kdo, referafmi daje a znalost,

e pozorovani (Surveyingl mér strukturovana a neosobni forma zaznamu udaloskio ne
skute&nosti co, jak atd. beZipmého kontaktu,

» dotaznik (Questionnairie)astni ¢i pisemné forma,

« rozhovor (Interview) —forma rozhovoru byla zvolena spiSe narativni wiev’ neZ tizeny
rozhovor, jednalo se o volné vypedw, uzawvené konkeérni otdzkou, s moZznosti e Ci
dichotomické volby odpaidi.

Vyzkum lze rozdlit na dw hlavni skupiny: sk dat a osobni pohovory/setkdni a statistické

zpracovani dat. Osobni pohovory/setkani lze dlevéil skupiny daleclenit na rozhovory

s manaZeryéditeli klastfi, osobni rozhovory senskymi i n€lenskymi podniky, a setkani s dalSimi

zajmovymi subjekty. V rdmci statistického zpracavéyly pouZity metody popisné statistiky,

regresni a koretai analyzy, Test dobré shogly , Fishefiv exaktni test, shlukova analyza, metoda
hlavnich komponent. Data byla zpracovana v progcandS Excel a STATISTICA.

% Narativni interview je otefeny & hloubkovy rozhovor, ve kterém je zkoumana osobszpuzovana k tomu, aby ve
spontannim vypraini zprostedkovala svou verzi situace. Rozdil mezi standawdimpm rozhovorem a narativnim interview
tvi v arovni divery. Fri standardizovaném rozhovoru jsou kladeny otazkydditaniku, zatimcorpnarazivnim rozhovoru se

jedna spise o rozhovor podobnivdrnému vyprasni mezi znamymi (Siroky, 2011).
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5.1 PostupreSeni disert&ni prace

Pro napl@ni cili disert&ni prace byly vykonany tytéinnosti:
1. Sker dat — desk research (Sekundarni zdroj dat)
Zjisteni sowasného stavu ddeckého poznani probihalo po celou dobu vypracovani
diserta’ni prace.
2. Praktické zapojeni do fungujiciho klastru
Od kwetna roku 2010 autorka sdasti projektového a manaZerského tymu Kklastru
pusobiciho v Jihomoravském kraji. Totaispbeni povaZuje za &tivé pro spléni
hlavniho cile disertni prace, neboma lepsi pistup k informacim, nez pokud by byla
»,pouhym* pozorovatelem.
3. Vypracovani pojednani o disetta praci
Vypracovani pojednani o disettd praci prolzhlo od kétna roku 2011 do podzimu 2011
4. Obhajoba pojednani o disedai praci
Obhajoba pojednani o diserai praci prolzhla 11.11.2011.
5. Sestaveni dotaznik
Dotazniky byly vypracovany ve 2 zakladnich variemté zakladni identifikéani Gdaje a
popis klastru a rozsény dotaznik uieny pro sbr kvalitativnich dat obsahujiciétSinou
otevené otazky. Kroentechto variant se déleélenily na Gvodnicast a podrobnouast.
Nekteré z dotaznik byly doplny o vys¥tleni v samostatmém dokumentu tak, aby si
respondenti mohli nastudovat dotaznikyegem a rozudh jednotlivym kategoriim.
Priprava dotaznik probehla na peelomu roku 2012Casem byly dotazniky upraveny, dle
zkuSenosti s dotazovanymi.
a. Dotazniky prailenské podniky
b. Dotazniky pro klastrové manazery
c. Preklad dotaznik
d. Priprava otevenych otdzek k diskusi s jednotlivymi skupinami
6. Osloveni relevantnich subjélpro ziskani informaci
Pro vyhledaniradnych kontakit bylo vyuZito #iznych zdraj. Jednak byly vyhledany
klastry na fiznych klastrovych setkanich a konferencich. Délg pgZzadany sfatelené
subjekty o informaci, zda nemaji relevantni kont&kbme vySe uvedenych zdiiopylo
vyuzito i evropskych klastrovych platforem, kde jsizné klastry registrovadyZde v3ak
pri kontaktu nebyla #iliS vysoka Usgsnost. NejvySsi uggnosti bylo dosazeno tam, kde
byla autorka uvedenarfmo ¢i prostednictvim jiného osobniho kontaktu. Osloveni
relevantnich subjekt probihalo gedevsim v pibéhu roku 2012, avSak bylo vyuZito
ziskanych kontakiiz z divejSi doby.
a. vyhledanifadnych kontaki
b. navazani komunikace
7. Sker dat
Pro ziskani kvalitnich dat bylo zvoleno vyplh dotaznik osobni formou nebo
prostednictvim elektronickych platforem. Pokugktery z dotazovanych subjéktyplinil
dotaznik sam, autorka jej &pé kontaktovala a psané informace revidovala
s respondentem. &bdat probihal gedevsim v pibéhu roku 2012 a v prvnim kvartalu
roku 2013.
a. osobni pohovory
b. pohovory za vyuziti aplikaci Skype/Webex
c. Ucast na gidruzenych akcich
8. Vyhodnoceni ziskanych informaci
Tato c¢ast vyzkumu byla nejnaheejSi a nejvice kHova. Ziskané poznatky vedly
k vwdeckym z&rim a poznatkm. V gipad® uvedeni nelplnych informaci byli
respondenti ogtovre kontaktovani. Vyhodnoceni ziskanych informacod lpybvedeno
v prvni polovi@ roku 2013.
a. sefizeni informaci
b. verifikace informaci

4 Nag. http://www.clustercollaboration.eu/.



c. vyhodnoceni informaci

9. Srovnani za&ri sekundarniho a primarniho &t dat
VSechna ziskana data byla porovnana. Tam, kdedeanlé povaze dat bylo mozné statistické
testovani, proéhlo statistické testovani za vyuziti prograrMS Excel a STATISTICA.
Srovnani probhlo pevaze v prvni polovig roku 2013.

10. Vypracovani diseriéni prace
Disertacni prace byla vypracovana koncem roku 2012fzeln roku 2013.

11. Obhajoba diserténi prace

6 Vysledky vyzkumu

Vysledky vyzkumu napluji dil¢i cile diserténi prace vetné cile hlavniho. Nejprve je uvedeno
vymezeni specifik ICT trhu tak, aby byly jg&swmezeny podminky, ve kterych se zkoumané podniky
a klastry nachazeji a za jakych vedou své konkumiestrategie. Déle byly definovany zakladni
predpoklady pro dlouhodéb udrzitelny klastr. Na zakl&dtéchto pedpoklad probshl sker a
vyhodnoceni primarnich dat a naslédwyly identifikovany aktivity klastru, kterérmaseji nejetsi
piinos etre klicovych faktofi. Zawrem této kapitoly je uvedena analyza rizik, ré&&wvychéazejici

z vysledk priméarniho vyzkumu.

6.1 Vymezeni specifik ICT trhu

ICT je souwasti narodniho hospoiddvi. Jedna se v3ak o velmi specificky obor. Pokudeme ICT
povaZzovat za klasicky sektor ekonomiky, tedy sowstezajemr propojenych subjelt které
produkuji zboZi a sluzby, je nutné si¢demit, Ze zboZim rozumime jednak hardware, a jednak
software, ktery vSak z hlediska ekonomickych teardsphuje fadu podminek, jenZz jsou na
ekonomicky statek kladenyigdevSim pro & neplati zakon rostoucich meznich naklaal tedy jeho
produlkeni funkce nerdize mit klasicky pibeh).

Pongr ICT sluzeb na celkovém produktu ICT &tiki neustale roste a do budoucna se stane zcela
dominantnim. Na zaklg&dvrzeni odbornik z praxe je zde silnyipdpoklad, Ze trh se softwarem jako
takovym grestane existovat apinHW se stane zcela standardnim sgatim zbozim.

Co alegini ICT zcela jedinenym odwtvim je fakt, Ze ICT maiedevSininfrastrukturalni povahu.
Vzhledem k propojeni ICT technologii déZmého Zivota a i navzdjem mezi sebowahahrat velky
prim komunik&ni technologie. fspél k tomu nejen boom internetu. Porter uvadntérnet zrénil
hranice a strukturu jen malého ¢ta odwtvi. Velka ¥tSina odvtvi si prost internet dokazala osvojit
a jit dal. Dokonce ani v odtvich nar@nhych na informace, proeid nel internet zasadni vyznam, se
neznanili ani konkurenti, a nezémila se ani zakladni strukturadahto odvtvi’ (Magretta, 2012). ICT
vSak mezi tyto odstvi nepati. Krom¢ informanich technologii, nastala podle spwiesti Gartner
doba, kdy dojde k transformaci celého telekomutrikao odwtvi. Nelze jiz spoléhat na tradii
obchodni strategie jako shiZzovani cen, masovowamakti vytvaieni zvyhodgnych baléka sluzeb.
Na trhu jsou vysoce inovativni & oblasti telekomunikaci (n&pApple, Google), kié prinaSeji
nové obchodni modely. Ty vychazi z aktualnichigmtdneSnich uZivatela jsou pro tradni
telekomunik&ni spolénosti vyzvou k tomu, aby se takésaty menit.

6.1.1 Specifika ICT odvétvi

V rdmci vyzkumného badani bylo identifikovano 5Suniech specifik ICT oddtvi, kterymi jsou:
Infrastrukturalni povaha odv étvi

Globalni dostupnost ICT

Neplatnost rékterych ekonomickych pravidef

VyzkouSeni produktu zdarma

Rozdéleni na vyvoj a obchod

moowy

® Podle spolénosti Gartner v3ak pouze 20 % takovych sfrmsti tuto permsnu zvladne GsEns.

® Jedné se o nulové bariéry vstupu dodviva neplatnost zakona rostoucich meznich nakladg. pii vyvoji a nasledném
prodeji nového tabletu od spot®sti Apple apod. Tyto naklady jsou po vyvinuticauxtité faze vyvoje jiz pouze konstantni,
ne-li klesajici.



6.1.2 Obchodni modely v ICT

Z historického hlediska vyvoje obchodniho modeldCT byl nejdive cely dodavatelskyetézec
vertikalrg integrovany. Prvni vyrobky vznikaly ve velkych pucich (IT IBM, telekomunikace
AT&T). Tyto podniky byly jediné, které sy dostaténé prostedky pro vyvoj i prodej produit S
postupemcasu — rozmachem post-industrializace a mgsowm vyuZitim IT — dochazelo od 80. let
minulého stoleti k fiesouvani samotné vyroby do oblasti s é&inpracovni silou. Timto se &aly
osamostdiovat vyrobni podniky. Podnik, pro ktery byly vyrobkvyrobeny, dodal poebné
technologie a samotna vyroba pak probihala jiznedd mistniho vyrobce.

V poslednich letech se&mi i zpisob vyroby a distribuce z vyroby. Podnikkigtoupily k integraci i
vyvojové faze. Vznikaji EOM a ODM spdieosti. OEM producenti navrhuji a produkuji vlastni
komponenty, které slouZi jako stavebnidmii vyrobki podnikim, které tyto komponenty prodavaji
pod vlastni znégou. ODM vyrobci také navrhuji vlastni vyrobky, jsou vSak prodavany pod jinou
znatkou (nedochazi u nich jiz k zadné dal$idané hodna)’. Postups tedy od padeséatych let
minulého stoleti, kdy 2@l prodej prvnich paitact, dochézi k dleni vyroby, vyvoje a obchodu.
Souwasny obchodni model z pohledu ICT podnj& zobrazen na obrazku nize. Jedné se o pomysiné
rozckleni na d¥¢ hlavni skupiny, vyvoj a vyrobu a obchod se sluzbam

Obrazek 2- Sokasny negastéjSi obchodni model v ICT odwtvi

VYVOJ AVYROBA

VYVOJARSKE SPOLECNOSTI VYROBCI HARDWARU

cloud computing
VALUE ADDED DISTRIBUTCR

( VALUE ADDED RESSELLER )

OBCHODNI CINNOST (SLUZBY)

y ¥ 3
( KONCOVY ZAKAZNI| K) ( KONCOVY ZAKAZNIK )

telekomunikace

Zdroj: vlastni zpracovani

Hlavni roli zde hraji vyvojiské spolénosti a na opmém krehuteky poté stoji tzv. VAD a VAR
Jednd se o distributory prodejce s fidanou hodnotou. Ti poskytuji nejen dany hardwasoftware,
ale také jeho pravidelnou aktualizaci, instalagjj&&ni hladkého chodu danych aplikaci/softivar
tedy dodavku komplexnidteSeni, Sitou na miru zakaznika.

6.1.3 Identifikace prostoru pro sitovou spolupraci v ICT

Ceska republika je trhem malym a oproti americkérhu majiceské podniky jazykovou bariéru, co
se vstupu na zahrami trhy tyce. Cesti p&itatovi experti jsou velméasto odborniky ve svém oboru,
nicméré v otazce obchodu a marketingu jikasto schazi ptgbné znalosti a zkuSenostiét¥ina
ceskych vyvojovych podnik chce prodavat sy software v zahragi, aviak prvnim krokem byva
nutnost usgt na trhu domacim. To lze, pokud podnik navazengastvi s gkterym z distributak
nebo ressellér (VAD, VAR). Na jednu stranu prodavaji VAD a VAR tagené portfolio se
zavedenymi dodavateli. Na druhou stranu sefepoifi odliSit od konkurence a radi nabidnou
zakaznikovi #co nového. Zde je nezbytna otdzka marketingu a seho softwaru — aby se jednalo o
produkt, ktery trh pdtbuje, potazmo Ize wnvyvolat poptavku. Pravto byva kamenem drazu.

Tabulka 1 - Plusy a minusy v ramci spoluprace vyvojvych podniki a obchodnich podniki na ICT trhu
VYVOJ OBCHOD

+ Odbornici - Mal4 znalost obchodu + Potreba odlisit se - Neochota prodavat novinky

+ Odhodlanost - Slaby marketing + Pokryti SirSiho spektra - U slozZigjSich SW nutnost
Produkt, nespiujici  sluzeb pravidelnych Skolenf

Zdroj: vlastni zpracovani

" S timto trendem se ieme nejastji setkat i vyrobs netbook a notebook, kdy asijsky vyrobce vyrabi pod zfi@u
swtoznamé podniky, n&pApple, Dell, HP, IBM atd.
8 VAD = Value Added Distributor, distributor giganou hodnotou, VAR = Value Added Resseller.
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Velkou vyhodou vyvojéskych podnik je jejich vysoka profesionalita a znalost ICT teclogii a
problematiky, ¢asto v celosstovém kontextu. Zde pétcesti odbornici ke tové Spéce. Jejich
odhodlanost pracovat pro podri&sto bez vyélku, ¢i pouze s minimalni mzdou, zapéalenost pro préci
a ochota pracovat mnohem vice, nez klasickych 8hde také jejich vyhodou. Tuto vyhodu nejvice
pozitivré vnimaji fizni business angélskteri je finartnd podporuji. Oproti tomu vak stoji velmi
nizké po¥domi o obchodnim $®. Vyvojaiské podnikyéasto popisuji své technologie a neumi
zakaznikovi jednoduSe &d vyhodu svého produktu. Ritacovi odbornicicasto mluvi tzv. “jinou
reCi" a bohuZzel i jejich chovani byva zfr& odlisné od klasického obchodniho presi. Velmicasto
také vyvojdské podniky vyvijeji produkt, o kterém jsou péwteswdéeny, Ze na trhu obstogasto

na zaklad poptavky zvyzkumu (pokud pochazeji z univerzitniprostedi), nebo jedné dil
poptavky, nebo pouze z vlastnintegdéeni. Dale pedpokladaji, Ze jejich vyvoj bude trvata&du
meésial, avSak praxecasto ukazuje, Ze vyvoj jerdba ,Zivit* i nékolik let, nez je na trhu
konkurenceschopny produkt.

Obchodni podniky maiji roli zcela odliSnou. Na tijiii pasobi, ¥tSinou se jedna o velké podniky,
které dodavaji na trh jizékolik let a maji stalou a vyznamnou klientelu. Qleigp@ty zang€stnand
téchto podnik mivaji mnohem vice nul, nez tomu byva u podnigvojarskych. Jejich obchodnici
jsou zkuSeni a 2hli v produktech, které prodavaji. Nabizéto nového od neznadmého vywigjieého
podniku v sob nese mnoho rizik. Navic je zde nutnost diage rE¢éemu novému a najit cestu jak
nejlépe zékaznika na novinku nalakat. Mnohé vyl podniky tuto bariéru nedokézi zdolat a
nezbyva jim, nez zdt s obchodem sami, ndmo. Pokud se podiaobchodni podnik igswdcit, byva
tomu zpravidla proto, Ze obchodnik se chce odb@ikonkurence a nabidnouwtao nového, tedy mit
3ir8i portfolio sluZzebCasto se jedné o software, kterngireé byt v zahradi Usgsny a tudiZ o jeho
funkénosti je jiz ve s¥té¢ managementu &ité powdomi.

Zde byva nezbytné Skoleni akdy dokonce i vysitleni pouzitych technologii, které nejsou
prodej&im znamy. To byv&astou bariérou pré&vpii shnaze usgt na trhu se slo&Sim produktem.
Skoleni v takovémto ifpadt byvaji nepostradatelna &so¥ narana. To se v3ak obchodnim
podnikim pxilis nelibi, nebé netusi potencialni Ugph na trhu a tudiZ nevi, zda se jim investovany
¢as zurdi.

Tabulka 2 - Rizika spoluprace s novym dodavatelem
NEPRIPRAENOST PRODEJE

Beta verze produktu

Nedostéujici marketing — popis technologii namistinpsi

NEZNALOST DODAVATELE — absence obchodniho partnerstvi z tediska:
Skoleni
Pravidelnych update, servisu

Zdroj: vlastni Seteni
Casto také byva u slogjich produkii hotova nejprve beta-verze produktu. JiZ v této fékteré
vyvojéiské podniky z&naji oslovovat obchodniky. Mnohdy si tim vSak spi§kodi, nez pomohou

soovrN s

vvvvvv

predstaveni produktu shledava #né nedostatky a produkt tak vnima spiSe jako beta-vTato
situace je pro budouci obchod mezicastretnymi zna&né negizniva. Jaké jsou tedy moZnosti
navazani spoluprace mezintito dwma skupinami podnik? Béhem vyzkumu ICT oddtvi a
v pribéhu pohovoit s gednimi manazery jak vyvojovych tak obchodnich phkiltiylo identifikovano
5 moZnosti, jak navazat spolupraci. Jsou jimi:

Vysoké marze

Zajisténi zakaznika predem

Ziskani obchodnika vyhodou

Reference

Kvalitni marketing

moowy

® Business angel je individualni investor vyuZivajeistni kapital na financovani perspektivnich rohla stednich podnik
s vyraznym istovym potencialem s cilem zhodnoceni viozenyckfmdki (Czechinvest, 2013).
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Praw vySe zmigné charakteristiky maji velké upl&wwi v rdmci ICT trli tak, jak je popsan seéasny
obchodni model Ceské republice. Klastr je v tomto adivi unikatni platformou navazani spoluprace
a rozvijeni obchodu a titha z hlediska konkureéni spoluprace velmi vhodnym prvkem konkuten
strategie podnik

6.2 Definovani zakladnich predpokladia fungovani pro dlouhodol® udrzitelny klastr

Méfenim vykonnosti klastr, jejich fungovanim a konkurenceschopnosti se zaluerter a jeho
Portefiv diamant konkuremi vyhody. Ten se vyuZivd nejen ke zkoumani kiastrklastrovych
iniciativ, ale také ke zkoumani o#tvi ¢i podniki. Jednim z pruk Porterova diamantu jsou tzv.
Podminky poptavky. Ty Porter podfoje pritomnosti poptavajicich a sofistikovanych lokalnich
zakaznik. Tuto podminku vSak nelze na zaKladentifikace specifik ICT oditvi splnit. ICT je
minimalrg narodnim trhem, jelikoZz jeho fyzickatitpmnost neni tolik vyznamna jako v jinych
odwtvich. Proto neni Portév diamant bran za z&kladni teoretické vychodiskerd&ni prace.

V prabéhu studia odborné literatury byl nalezen modelrykieejvice odpovida charakteristikam ICT
odwtvi a jiz byl aplikovan, tedy odzkousen. Timto miede je Model vykonnosti klastrovych
iniciativ (CIMP). Tento model n&i vykonnost klastrové inciativy a je zaloZen na kgjmu 233
klastri z celého sita. Nejvice se daného vyzkumdastnily klastry z Evropy, nasledovany klastry
z USA a Nového Zélandu.

NejwetSi zastoupeni z hlediska oboru, ve kterém klaktere se podrobily Setni, pisobi, n&lo praw
ICT odwtvi. Klastrii z oboru informanich technologii se zastnilo celkem 51, nasledovano klastry
Z oblasti mediciny — 35 celkem a telekomunikaca3lalSi. Tedy 82 klastrz oblasti ICT z celkového
poétu 238, tedy 35%. Proto jeriptup CIMP modelu povaZzovan za &y, nebd oproti jinym
klastrovym studiim nejlépe odrazi ICT @thi. Proto byl tento model vyuZit v ramci identiige
zakladnich pedpoklad fungovani pro dlouhode&hvyuZzitelny klastr.

Identifikace aktivit, které fnaseji nejetsi @rinos ¢clenskym podnikm, a faktofi Usg@Ednosti byly
hlavnimi okruhy vyzkumu. Portfolio klastrovych akti je vSak ovliviéno vrgjSim ekonomickym
okolim, drovni regionalni kooperace, povahou poiiniklastru atd. Proto byla kladena pozornost i
zde. Na zaklatimodelu CIMP byla vytviena sestava otazek, které byly pokladany dvoumis&op
responderit — klastrovym manazém a ¢lenskym podnitim. V ramci zgtné vazby byla sestava
otdzek nejprve otestovana na prvnich 2-3 respoadersa naslednupravena tak, aby byly otazky
kladeny co nejfesrEji. Kazdy z respondefitma sva specifika a charakteristiky, které ovliyrzpisob
odpovdi. Festo vramci statistického vyhodnoceni dat tam, taldylo mozné a Zadouci, byly
odpowdi prevedeny do Skéaly,&Sinou o stupnici 5ti moznosti — zpravidla od negvéouhlasnych po
ty nejmért souhlasné. Pro dotazovani byla vyema nasledujici sestava okiiudn otazek:

Tabulka 3 - Jednotlivé okruhi otazek ii osobnich iohovorech sélenski'mi iOdniki a manaieri klastiii

1. AKTIVITY Podniky mana#é
Které aktivity povaZujete zaitezité?

Které z nasledujich aktivit VaSe sp&test vyuzila v poslednich dovu letech?

2. PROSREDI A REGION Podniky mana#e
Uvedte, zda souhlasite s nasledujicimi vyroky - naretiehomické prosedi.

Uvedte, zda souhlasite s nasledujicimi vyroky - rediminékonomické progedi.

3. KLASTR Prevaz manazé
Jak dileZiti jsou jednotlivi hr& v klastru?

Jaka je strukturaleni v klastru — podniky?

Jaka je strukturaleni v klastru - regionalni vzdalenost?

Jaka je odi¥tvova strukturalena v klastru?

Z jakého prosedi pochazi facilitator klastru?

Jaké jsou silné a slabé stranky facilitatora?

Jaké jsou silné a slabé stranky klastru?

Jak vnimate budoucnost klastru?

4. RRINOSY Podniky
Jak velkou roli hraji tyto faktory ve Vasem klagtru

Jaké pinosy Vam klastr pnasi?

Jaké pinosy @ekavate od klastru?

Jste spokojeni s arovni miry VaV aktivit a projektastru?

Jste spokojeni s reprezentaci klastru?
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Jste spokojeni s networkingovymi aktivitami klaS8tru

Jste spokojeni s obchodni spolupragiesskymi podniky klastru?

Jste spokojeni s obchodnimi aktivitami klastru?

Zdroj: vlastni zpracovani

NejpatetrgjSi skupinou dotaz byly aktivity klastru. JelikoZ jsou aktivity atipobnost klastr Siroke,
byly aktivity rozdtleny do gti podskupin a sice: vyzkum a inovace, lobovaniotitiga, obchodni
spoluprace, networking, v&hvani a lidské zdroje a@st klastru. Kazda podskupina identifikovala 4-7
aktivit. Bylo zji&ovano, které cile jsou chapany jako nejvyzn&sin a kterych bylo skute¢
dosazeno.

6.3 Uréeni aktivit a faktora konkurenceschopného klastru

Vyzkum odborné literatury iinesl okruhy otazek, které byly poloZzenyadtnikim dotaznikového
Seteni, tedy podnikm a klastrovym manazem. Byla sledovana vyznamnost odpdi (co bylo
povazovano za nejvice vyznamnéjleZité apod.) Vysledky dotaznikového i&eti a osobnich
pohovoii v ramci identifikace finosnych aktivit klastru jsou uvedeny niZe.

6.3.1 Popis vzorku respondenii a charakteristiky statistického Seteni

Statistické Séeni prokhlo prostednictvim dvou vyznamnych vzarkesponderit Byl bran v potaz
nazor jakclenskych podnik, tak i nazory klastrovych manaserZ hlediskaclenskych podnik se
skru dat z@astnilo 29 respondeinta sice manazémpodniki piasobici v ICT od¥tvi, a ve velké nie
majici sidlo na uzemi Jihomoravského kraje. D&lepboveden s&r dat s klastrovymi manaZzery,
nejcastji prostednictvim osobniho setkamii za vyuZziti platforem Webexi Skype. VSechna
sesbirand data vySla z rozsahlé diskuse o danébiépro. Informace byly dopémy i o slovni
hodnoceni poptavanych aspiektfaktof.

Celkem bylo takto hodnoceno 134 otazek s mozngskiru diskrétni velliny 1-5 Wetrg komentéd,
a déle 17 otazek s charakteristikou rozloZeni procded tchto 17 otdzek vramci 3 okriihbyla
provedena popisnd statistika. U ostatnich chariakitertam kde to bylo mozné, byly repstji
provedeny korekni a regresni analyzy. Data byla zpracovana fadsictvim prograrn MS Excel a
STATISTICA.

Popis statistického vzorku podniky

Podnikatelska sféra byla posouzena z pohtdeiuskych podnik vybraného klastru. Tim byl zvolen
Network Security Monitoring Cluster, ktetjta cca 2Gleni. Klastr funguje vice jak 3 roky a za tu
dobu jej opustilo €lena. Obmeénaclenské zakladny je tedy ztaa, avSak do velké miry je igobena
castymi akvizicemi a fuzemi, které jsowZné pra¢ v ICT odwtvi’®. Celkem tedy bylo v gibshu
posledniho roku vyzpovidano 2#&nskych podnik. Rozhovory byly vedeny vzdy s jednateli — tedy
tzv. decision makery .

Clenské podniky jsodasto v ramci klastru velmi rozdilné. Zkoumat jejicharakteristiky nebylo v
ramci prace zadouci, neb&azdy podnik hleda prévwsvou pozici v ramci klastru. Pro Beni mezi
podniky bylo vyznamné osobni setkani a narativahowor, nebo ten ginesl i vysoce kvalitativni
data a vyss#tleni rékterych skuténosti v ramci zkoumaného okruhu otazek.

Popis statistického vzorku klastry

Druhou analyzovanou skupinou byly maréazZzaropskych ICT klastr. Jednalo se o klastry velké i
malé, fisobici regiondl& i na narodni Urovni, klastry sloZzené pouze z pkateiské sféry i klastry
podporované a dozorované statem. Shodnymi chaistkéami, kterymi Ize tento vzorek dat posoudit

byly:

10 v ramci Seteni byly provedeny rozhovory se spglestmi INVEA-TECH a AdvalCT. Spot@ost INVEA-TECH
pocatkem roku 2013 fazovala spet®st AdvalCT. Rozhovory byly vedeny v dolikdy k fuzi jeS& nedochazelo a siznymi
zastupci danych podnik Vzorek 29 spoknosti neni mezi sebou vyznatnmajetko¥ propojen, jednd se o samostatné
subjekty.

1 Clenstvi v klastru davélenskému podniku nejen hlasovaci pravo, ale takgetkmvy podil. Jelikoz je nalenskych
schizich nutna fitomnost osoby, ktera ma pravo za danou gpolgt rozhodovat, jsou jimi prdwe velké mie jednatelé

vyzkumu se jednd o idealni skupinu responilent
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» strukturaglenské zakladny klastru z hlediska velikosti zapg@n podnik,

» strukturaglenské zakladny klastru z hlediska velikosti vzdaki podniki,

» odwtvova struktura podnik
U téchto charakteristik byl zkoumantmér, minimum, maximum a sénodatna odchylka. Data jsou
uvedena v procentech. Déle nebylo mozno provédiShistatistickou analyzu vzhledem k malému
vzorku dat.
Krom¢ vySe uvedenych charakteristik byla na zékladpowdi tykajicich se aktivit klastru, tedy
vzorku 64 otazek s 5 moznymi odgdimi, provedena shlukova analyza, ktera ukazuje pootsth
zkoumanych klastr. Ta je znazoréna i pomoci metody hlavnich komponent a shlukoayay.

6.3.2 Vysledky vyzkumného Seateni — oblast aktivit

Identifikace aktivit, kter&lenské podniky povazuji zaikZité, prokthla na zaklad dotaznikového
Seteni. Respondenti vyzkumu byli dotazovani v 6ti aich, kterymi byly:

* vyzkum a inovace,

* lobbovéni a politika,

» obchodni spolupréace,

* networking,

* vzdklavani a lidské zdroje d@st klastru.
Tyto okruhy otazek vychazeji z modelu CIMP (detgilovedeno v pedeslé kapitole) a jsou upraveny
pro podminky ICT trhu. VySe identifikované dilaktivity Ize shrnout a zobrazit Zétek €ch
nejvyznamujSich. Kazda spotmost byla obodovana na stupnici 0-100 z hlediskéhewlastniho
zapojeni se do klastru a aktivni participacgedBtavy podnik o dileZitosti jednotlivych oblasti a
dopady na zapojeni déinnosti klastru jsou uvedeny nize. Pro zmtvzajemného vztahu byla
provedena regresni analyza podle skufirmosti klastru. Skupiny byly vyhodnoceny na zaklad
ziskanych dat v ramci jednotlivych otazek kazdégky

Obrazek 3 - Regresni koeficienty sislusnou p-hodnotou

EH PS 2* - Wsledky regrese se zévislou proménnou : Uéast v klastru (Tabulkal) E@
= PSE*’ X Vysledky regrese se zavislou proménnou - Uéast v klastru (Tabulkat) Bl
£y Vicendsobr R= 94770934 R2= 69815300 Upravené R2= 87037654
¥ Dialog | F(6,22)=32 335 p=<,00000 Smérod_chyba odhadu - 8 9764
Stay b* |Sm,chyba b Sm.chyba | t(22)
Vsl | N=29 zb* zh
Stat| | Abs.Elen 168,7557)  11.73449 13,52898 0,000000
Vys| | 1.1.1 Vyzkum a inovace -0,584959| 0,131809 -19,5600| 4.40747 -4.43792 0,000207
= 2D krabico| | 1.1.2 Lobovani a politika -0.101614) 0127670 -2,8393| 3.56733 -0.79591 0434587
-4 Krabicg | 1.1.3 Obchodni spoluprace 0,297255| 0,113297 | 10.4710| 3,99086  2,62368 0,015508
1.1.4 Networking -0.388564| 0131324 -20,1982| 6.82642 -2,95883 0,007254
1.1.5 Vzdélavani a lidské zdroje | -0,004226) 0,114123 -0,1658  4,476385 -0,03703 0,970796
1.1.6 rist klastru -0,118674| 0147816 -7,0547| 878710 -0.80285 0,430653
J. }
Fl ¥ Vysledky regrese se zavislou proménnou : Uast v kastru (Tab... Statistické shmuti:ZP: Ugast v klastru (Tabulkat) WVysledioy regr| « | »

Zdroj: vlastni Seteni, zpracovano pra&dnictvim programu STATISTICA

Z vysledki regresni analyzy plynou vyznamné poloZzky pro zaiopodnik do ¢innosti klastru.
NejvyznamejSim prvkem je ,Vyzkum a inovace”, dale ,Networking ,Obchodni spoluprace”.
Ostatni oblasti uvazované v regresni analyze vykamvyznamny podil na zapojeni podiikio

klastru.

6.3.3 Vysledky vyzkumného Seteni — oblast faktoni

Na zaklad zkoumani sekundéarnich zdiopyly identifikovany faktory, které povazovaly kiag za

klicove. Nasleda byly tyto faktory podrobeny vliastnimu Eeni. Na faktory odpovidali jak mana#e
Gcastrenych klastd, tak iclenské firmy.

NiZe jsou uvedeny pouze ty nejvyznaidin faktory. Hlavnimi z nich jsou jednozir& networking a
kotevni spolénost®. Kotevni spolénost je faktor velmi vyznamnyredevsim v péatesni fazi klastru,
tedy v prvnichitech letech jeho existence. Zpravidla se jedna te&pust, ktera je dostates velka a
finanéné silna a je leaderem trhu. Takovyto podnik, ndPM v piipac ICT odwtvi, disponuje vSim,
Co je pro zdinajici klastr dlezité. Vyznamné kontakty, zakaznickow,didské zdroje a finami

12 Kotevni spolénost, v originalu Anchor Company, pojem, ktery dbaahé literatury uved| Porter.
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zazemi. Zpdatku je tato spotmost hlavnim iniciatorem aktivit klastru a dobrymégnem v ramci
klastru, které pnasi kladny pohled atgiéru v now vznikajici subjekt. Management klastru pro sovu
¢innost potebuje interakcélenskych podnik, jinak se¢asem z klastru stava mrtvy subjekt. Aktivni a
inovativni firmy tak zpravidla tvé jadro klastrd®. Mezi nimi miZe byt identifikovana préavkotevni
spol&nost, a to nikoliv z hlediska velikosti obratu, aeymi kontakty, pouzivanymi technologiemi,
z diivéjSka navazanymi spolupracemi s dalSimi subjekty atd

Networking je podstatou tsivého podnikani a sdruzovani se. Klastr je tedglideplatformou pro
networking, ktery by @& vykonavat souvisle, v ramci vSech svych aktivité by neustale roz&bvat
své portfolio kontakt, tak aby v budoucnu odll jiz ,nasycené skupiny” a klastroval s dalSimi
klastrovymi subjektydi subjekty podobné povahy, vice viz kapitola 4 Z2i&tni cyklus klasti).

Obrazek 4 - Identifikace kli€ovych faktori UspéSného klastru

Jak velkou roli hraji tyto faktory ve Vasem klastru?

Kotevni spolecnost 100%
Networking 100%
Budovini povédomi 100%
Osobnost facilitatora - lidské zdroje 86%
Ugast na akeich 100%
Regonalni kooperace 86%

Zdroj: vlastni Seteni

DalSimi velmi dilezitymi faktory jsou budovéani pe&domi a @ast na akcich. Oboji spolu souvisi a
oboji je realizovano v ramci networkingovych altikilastru, které byly zmimé vySe. V ramci
budovani po¥domi je kromd aktivniho misobeni v ramci oditvi mySlena ic¢ast marketingové
propagace klastru, tedy spémé logo, webové stranky, brozury, pravidelny nettesteatd. Zasti na
akcich se mysli jak vlastni fadani akci, tak participace na akcich jinych subjekKde jsou
uvazované fedevsim konference, veletrhy, féra, kulaté stoletms neformalnich akci. Gezité

v ramci rozvoje klastru je padani pravidelnych sdhi ¢lenskych podnik — tedy i interni akce. Zde
se doportuje pdadat jak nutna setkani definovana v rdmci sfgsiské smlouvy subjektlénské
schize, valné hromady atd.), tak i neformalni setk&tdra mohou byt roz&na o pozvani dalSich
subjekfi — bul’ velkého konkurenta, podrilco projevily zajem @lenstvi nebo i jinych subjekt jako

je hospod#ska komora, zastupciiad regionalnich institucigdeckotechnickych patk apod.

Mezi posledni dva kiové faktory, které byly identifikovany, pgatosobnost facilititora — tedy
manazera klastru, a regionalni kooperace. | kd¥@vykazuji tak vysokou miruakkZitosti jako
predchozi faktory, jsou stale velmiildzité. U facilithtora firmy nejvice odeji vlastnosti jako
obchodni a podnikatelsky duch, znalost pexit (oboru) a kontakty, motivaci a schopnost matato
okoli, odbornost. DalSim faktorem je region. V ramegionalni spoluprace, ktera je citovana ve své
duleZitosti téndt vSemi autory zabyvajicimi se klastrovou problekmtj nebyla nikde i@sré
definovana vzdalenost, jakou se region mysli. Navizahraninich autod, ktefi se tématu &nuji
dlouhodolji, miZze nastat i fekladovy problém slova regibh Na zaklad Seteni byla utena
vzdéalenost regionu v rozmezi 60-100kmic¢emz dolni hranice je platnd pro rozlohou mensiézem
horni pak pro statya&si rozlohy (nap Némecko, Spa#isko, Anglie). Obec# Ize fici, Ze regionem je
mySlena vzdalenost do jedné hodiny jizdy auteminZajy byl i fakt blizkosti univerzit v ramci
regionu. Pesto, Ze ve vzdaléj$im okoli mohla byt Iépe vybavena a vice specdiakna akademicka
pracovist, klastr a jehalenské podniky obeenpreferovaly tu akademickouigu, kterd, & ne tolik
kvalitni, byla bliZze. (Plati, pokud se nejedn& sage specializované o#tvi s vysokou odbornosti).

Je ironii, Ze i mezi ICT spalaostmi byla vypozorovana nutna relativni blizkékni a dalSich
subjekfi piasobici v klastru. V komunitICT spol&nosti jsoutasta setkani vyuzivani SkypeWebex

13 Existuje ale i skupina klasirkde nemusi byt nuénvelka silna firma vitana, a to Wpad, Ze se cli mensi konkurenti
spojit, aby spokné piasobili na trhu pré¥ proti takovému subjektu. DalSintipadem, kdy neni velka firma vhodn4, je u
klastr, které maji v ramci oboru velmi Uzké z&®ni, a tudiz se jedn& o relattvmaly segment trhu, na kterém je obtizné
vybudovat velkou silnou spaieost — pray z divodu relativie malé poptavky ve srovnani s celym stwm. Poté nema
piilis velky vyznamelenstvi sice velké a silné firmy v ramci advi, ale v rdmci vybraného segmentu nijak rsggbici.

14 Region — Ize feloZit jako: kraj, okres, spravni oblast, Gzemikyaizemni celek i ze# Piekld slova zer je v tomto
pipack dale velmi rozkny.
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aplikaci, tedy telekonference, avSak osobni setkdblizkost hraje i v dnesSnim &¥ stale velmi
vyznamnou roli.

Region hraje vyznamnou roli, ihe znateld napomoci klastru nejen vjeho networkingovych
aktivitach.Casto jsou regionalni instituce pddpou sodasti klastru, kterd mé&isi kapacity a lepsi
kontakty smdrem k Evropské unii, znd vice orientaci statni tjolia budouciho vyvoje v rdmci
regionu, Iépe se orientuje v regionalnich inwesth gilezitostech — pro které je mnohdy poradni
organem. Kroré toho je vyznamna také z obchodniho hlediska. Jséné subjekt, ktery realizuje
riazna bilateralni setkani s obchodniky z jinychistatrada obchodni foréi dokaze navazat kontakt
v rdmci jiného statu a zmapovat tamni trh gexhtictvim spoluprace s podobnym subjektem na druhé
strarg. Proto je region asobeneni v&m pro klastr velmi dlezité.

Identifikované faktory byly podrobeny koréld analyze, mezi vnimanimulkZzitosti z hlediska
klastrovych manazéra z hlediskalenskych podnii. Vstupujici prominnou koreldni analyzy byly
primérné hodnoty, které jsou zndzény v tabulce nize.

Tabulka 4 - Praméneé hodnoty dileZitosti jendotlivych faktord z pohledu podniki a klastrovych
manazeri

ER Y podniky
Kotevni spolénost 1,416 1,448
Networking 1,25 1,413
Budovéani po¥domi 1,333 1,827
Osobnost facilitatora - lidské zdroje 1,916 2,344
Uéast na akcich 1,166 2,034
Regonalni kooperace 1,333 2,655

Zdroj: vlastni Seteni, zpracovano progdnictvim programu MS Excel

V rdmci korel&ni analyzy byly hodnoty rozteny na d¥ skupiny. U prvnicletyt fakton I1ze vykazat
zavislost (mira korelace je 0,88), v dalSich dvtipadech se vyrazrvSak nazory jednotlivych skupin
vyrazre liSi. Fi zahnuti &chto faktofi je mira korelace 0,33 (velmi slabd mira lineariglosti).
Z toho lIze usoudit, Ze prvrityii faktory vnimaji z hlediska tdezitosti ¢lenské podniky a klastrovi
manaZzé stejnt vyznamr a v otdzce &asti na akcich se vyznamhsi. Za nejdlezitejSi faktory jsou
vSak povazovany prvnitit tedy Networking, kotevni spalrost a poté budovani p&momi
(ndsledovano prévicasti na akcich, které si mnohem vice ceni podniky).

6.3.4 Shrnuti

Hlavni aktivity, které finaSeji nej¥tSi @inos, vnimaji mana¥eklastri a podniky relativa rozdilre.
Obecré plati, Ze nejvyznan#Simi aktivitami jsou aktivity z oblasti networking VaV projekéi a
obchodni aktivity.

Jako celkovy souhrn je uvedeno TOP 15 aktivit, &ktempiiméru nejlépe hodnotily podniky spolu s
klastrovymi manazery.iBkvapiw rast klastru si v TOP 15 naSel své misto.

Tabulka 5 - 15 nejvice ginosnych aktivit z pohleduélenskych podniki i klastrovych manaZeti

Aktivita Oblast aktivit
Zajistni konkrétnich kontakt Networking
Vytvoreni si€ mezi podniky Networking

Rostouci trend obratu klastru - fingm nezavislost Rast klastru

Podpora novych technologii Vyzkum a inovace
Poskytovani informaci o obchodnickilpzitostech Obchodni spoluprace
Uzké spoluprace s univerzitni sférou Vyzkum a inovace
RozSfovani si¢ kontakti Networking
Participace na VaV projektech Vyzkum a inovace
Ucastreni se tend (spoluprace klastr - firmy) Obchodni spoluprace
Podpora inovadiflenskych firem Vyzkum a inovace
Sledovéani sstovych trhi - poskytovani informénich sluzeb Vyzkum a inovace
Podpora vazeb mezi podniky Networking

Sdileni ¥tSich obchodnichifpadi Obchodni spoluprace
Pravideln& informéni podporaileni — newletter Rist klastru
Lobovani na narodni arovni Lobovani a politika

Zdroj: vlastni zpracovani
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V ramci celkového souhrnu nejvyznagsich aktivit dominuje networking, nasledovany obdhimi
aktivitami spolu s aktivitami v oblasti VaV. To @ano gedevsim povahou odivi, které je velmi
dynamické a rozviji sefedevsim na zaklgdinovaci. TOP 15 uzavira lobovani, a sice lobovémi
narodni GrovniCeské podniky zatim né&guzuji lobovani na mezinarodni Grovisi ¢ ramci Evropské
unie) velkou dlezZitost. Lobovani v SirSim kontextu je oblast, kéy mely Gspdné ceské ICT
spole&nosti dospt, neba potencial zde existuje.
U hlediska faktak bylo identifikovano 6 hlavnich faktdris@Snych klastl, mezi které pat:

e networking,

» kotevni podnik,

* budovani po¥domi,

* Ucast na akcich,

» osobnost facilitatora,

* regionalni kooperace.
V8echny tyto faktory jsou pro klastr &tivé a nély by byt v rovnovaze. Pokud bude klastr disponovat
témito faktory, poté by se &hvyhnout rizikovym misim a nensl by se z ®j stat neaktivni subjekt.
PIneni vySe uvedenych faktbby také nilo zagicinit dobrou finagni bilanci klastru. Klastr, ktery je
aktivni v ramci networkingu, ma silny podnik spadobrym managementem a ak#spolupracuje
S univerzitami a regionem, by nélimit o finartni zdroje nouze. Otazka financi jeddia vzdy pi
zaloZzeni nového klastru. Nedostatekcgternich zdrofi zde vSak vyvaZzuje pateni motivace
iniciatori klastru®.

6.4 Analyza rizik fungovani klastri

Analyza rizik mé za cil it slaba mista a mezery v rdmci aktivit klastrutorgiktivity byly ugeny na
zakladk statistického testovani ziskanych dat.

6.4.1 Vlastni Setteni a definovani slabych mist a mezer v ramci akititvklastru, které neprinaseji
minimalni poZadované [Finosy svymeélenam

Slaba mista a mezery v rdmci klastru byly idenii&ny ze dvou hledisek. Jednak byly podrobeny

Seteni ¢innosti v jednotlivych oblastech aktivit na zapdj@odniku do klastru. Déle byly zkoumany

pifinosy a spokojenost klastrovych podhik oblastmi aktivit. Bylo vyuZito statistickych toe

cetnosti, popisné statistiky a regresni analyzyaaneni prostednictvim bodového grafu.

Analyza slabych mist v rdmci aktivit klastru

Pri hledani slabych mist a rezerv byla provedenal&&méa regresni analyza. Nejprve byla provedena
regresni analyza v ramci jednotlivych oblasti dkivzapojeni se podnikdo klastru. Z vysledk na
rozdil od gedchozi analyzy, je patrny vyrazhorsi regresni model. Jedinou oblasti, ktera nazny
vliv je ,Networking“. Z toho Ize usuzovat, Ze pokpddnik neni v této oblasti spokojen, akéise do
¢innosti klastru nezapoji.

Obrazek 5 - Regresni koeficienty siisluSnou p-hodnotou v ramci okruhu vliv ¢innosti v jednotlivych
oblastech na zapojeni podniku do klastru

EH PS 2% - Viysledky regrese se zavislou proménnou : Uéast v Klastru (Tabulkal) EI@
= PSZ*' 3 \ysledky regrese se zavislou proménnou - UEast v klastru (Tabulkal) 4
iy Vicenasob R= 85980890 R2= 73927135 Upravené R2= 66816354
= ¥ Dialag F(6.22)=10.396 p=.00002 Smérod. chyba odhadu : 14,362
Il Stat b* ‘ Sm.chyba b ‘ Smchyba | t(22)
; Vysl | N=29 zb* zb
Statl || Abs.Elen 196.9543| 27.25630| 7.22627) 0.000000
Vysl || 1.1.1 Vyzkum a inovace -0,185527  0,204079) 12,2018 1342187 -0,90909 0,373152
—,_,y 2D krabicoy || 1.1.2 Lobaovani a politika -0.226250 0149796 -7.8602 5,15853| 1,52373 0141822
i L.{EY Krabicg | 1.1.3 Obchodni spoluprace 0172419 0218325 -9.114% 11,54167 -0,78974 0438111
_J Vicendsobr | 1.1.4 Networking -0.401905  0.174810] -13.7538 5.98226| -2.29910) 0.031368
‘-—-V Dialog 1.1.5 Vzdélavani a lidské zdroje | -0,053865 0,180981 -1.4915 501111 -0,29763 0,768778
© 7] stat | 1.1-6 rist klastru -0.014489 0128314 05818 £,15276 0,11292 0,911120
LT sl J y |
P 3 | Statisticke shmuti:ZP: UZast v klastru (Tabukal) ‘ Wsledky regrese se zavislou proménnou : 1Zast v klastru (Tab... |

Zdroj: vlastni Seteni, zpracovano prasdnictvim programu STATISTICA

15 platf fedevsim v Hipads vzniku tzv. fiirozenych klas.
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Tento vysledek je v souladu s mirami korelace npgzdstavami podnik a skuténou cinnosti, kdy
praw oblast ,Networking" ma nejsngjSi zavislost mezi fedstavou a realitou z vyznamnych
regresof.

Tabulka 6 - Miry korelace mezi predstavami podniki a skutenou &innosti

Korelace mezi predstavou a realitou

1.1.1 Vyzkum a inovace 0,775
1.1.2 Lobovani a politika 0,863
1.1.3 Obchodni spoluprace 0,219
1.1.4 Networking 0,845
1.1.5 Vzdlavani a lidské zdroje 0,688
1.1.6 Rist klastru 0,467
Je pisobeni VaSi podniky v klastru konkutah vyhodou vs. fisobeni v klastru 0,621

Zdroj: vlastni zpracovani

Z tabulky jsou patrné vyrazné rozdily mezi uvaZagwanoblasti. Korelace nad 0,7 uZz je mozné
povaZzovat za vyznamnou. Naopak u oblasti ,obchodspoluprace® mira korelace
r =0,219 vykazuje velmi slabou az zanedbatelncealini zavislost. Podniky tedy v této oblasti&ara
zaostavaji za svymicekavanimi.

Posedniadek v tabulce ukazuje korelaci mezi hodnoceninogibsti klastru pro jednotlivé podniky
a jejim zapojenim dainnosti klastru. Korelace r = 0,621 je s ohledemuvaZzované progmné
porrerné nizka. To je zaficinéno podniky, které vidi uzitek v klastru, ale vyrgemzpisobem se do
klastru nezapojuff.

Graf 1 - Bodovy graf mezi (asti v klastru a vniméaniélenstvi jako konkurenéni vyhody
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Zdroj: vlastni Seteni, zpracovano prasdnictvim programu STATISTICA

sy

linearni zavislost meziipdstavou a skuteosti. Oblast je vyznamné hlava divodu zn&ného vlivu
na zapojeni podnikdo klastru. Tento problémie byt zapicinén raznymi pohledy na eZitost
jednotlivych oblasti mezi vedenim klastru a samwotinpodniky. To je zjevné z vysletkpopisné
statistiky mezi uvazovanymi skupinami aktivit. Zatio u podnik je ,obchodni spoluprace” nejvyssi
prioritou (pimérna hodnota je okolo 2 ze Skaly 1 - 5) ze vSechsihlu dotazovanych klastfe tato
oblast aZz na 4. mistza ,Vyzkum a inovace“, ,Lobovani a politika® a ,Neorking“. Ficemz
,Lobovani a politika“ je u podnikvnimana az na poslednim ngist

Identifikace role podniku v klastru

Z grafu ¢.1 jsou patrnéit skupiny podnik ve zkoumaném klastru. Prvni skupinou je jadrotklas
tedy podniky, které jsou nejvice aktivni a vyuZiyajnogi, které klastr nabizi. Druhou skupinou jsou
neaktivni klastry, které mohou pouZekat na svou ifiezitost. Posledni skupinou jsou spmlesti,
které nejsou se svouwdsti v klastru spokojeni. V jejichripac musi nastat zéma v okoli, ktera by
posunula jejich pozici (jak vritim, tak viéjSim sngérem), anebo musi nalézt jiny koop&rasubjekt,
ktery bude vice odrazZet jejickkekavani.

16 pro ehledrjsi znazorani jsou v grafu otéeny hodnoty 1-5, kdy 5 je nejvice a 1 nej@éoproti gedchozim
hodnocenim, kde to bylo naopak.
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Graf 2- Znazornéni riznych skupin podniki v klastru prostiednictivm bodového grafu
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Jednotlivé skupiny jsou v grafu vyzmemy barevty, a sice aktivni podniky zel&n vyckavajici
spolg&nosti mode a nespokojené firmyerveré. Pisobeni podniku v klastru by &o vZzdy vychazet

z role, pro jakou se spdleost rozhodne, coz by&o byt v souladu se strategickymi cili. Skupina
zelert a mode ozn&enych podnit nenuti management poniku k vaznymémdm, avSak skupina
cervergé ozna&enych spolénosti by néla zvazit ginos a zapojeni do klastru.

Analyza gfinosi v jednotlivych oblastech na zapojeni podniku dadru

Prinosy, které byly identifikovany, byly podrobenyti®mi ze dvou Ulil pohledi. Jednak to byly
piinosy, které klastr svynilenskym podnikim skuté&né piinasi, a dale iinosy, které &ekavaji od
klastru. Nasled®h byl mezi &mito prinosy proveden Fishér exaktni test. Nejvyznandj$im
prinosem, ktery podniky od klastrutekavaji, jsou kontakty. To korespondujeuteditosti aktivit
v oblasti networkingu a v SirSim kontextu i v oltlagbchodni spoluprace. Pr&awnové obchodni
prileZitosti poté ¢ekavaji podniky jako druhy nejvice vyznamnjinms. Poslednim cekdvanym
kladem z TOP 3 jedtSi viditelnost podniku, ktera tematicky dopje vySe zmidné.

Obrazek 6- Jaké ginosy atekavate od klastru?

Jaké prinosy ofekavate od klastru?

Kontakty 100%
Uspory z tozsahu- spoleény marketing 97%
‘Nové obchodni pilezitosti 97%
Ukast na VaV projektech a rozvijeni inovaci 41%
VEtE viditelnost firmy 97%
Konkurenéni vyhodu 97%
Rozvoj lidskych zdrojh - gkoleni 100%
Servisni a informaéni sluzby 90%

Zdroj: vlastni Seteni

Podniky ilis nedekavaji Uspory z rozsahu v ramci sgokeho marketingu, rozvoj lidskych zd#oj
organizovany ze strany klastru a servisni a infémhaluzby. Nejmé# pak @ekavaji @ast na VaV

projektech. To rize byt zapicinéno jednak zagienim podniku (obchodni spéleosti neprahnout po
vyvoji) a jednak celkovym za#&enim klastru i naladou na trhu.

Jaké pinosy ¢lenstvi v klastru podnikn prinasi, zobrazuje nasledujici obrazek. Spmbsti jsou

spokojeny s urovni konaktia pisobeni v klastru vidi jako konkuré&m vyhodu.

Obrazek 7 - Jaké Finosy Vam klastr p¢inasi?

Jaké piinosy Vam klastr pfinasi?

Kontakty 100%
Uspory z rozsahu- spoleény marketing 9%
Nové obchodni pfileZitosti 62%
Ugast na VaV projektech a rozvijeni inovaci 38%
Veétsi viditelnost firmy 83%
Konkurenéni vyhodu 86%
Rozvoj lidskych zdrojth - Skoleni 2%
Servisni a informaéni sluzby 72%

Zdroj: vlastni Seteni
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Naopak nejfite je hodnocenacast na VaV projektech a aravebchodni spoluprace. D4 8ei, Ze i
od rozvoje lidskych zdréj servisnich a inforntmich sluzeb a spalaého marketingu podniky
ocekéavaji vice.

VySe uvedené vysledky vyzkumu byly pordobeny tesypotézy, ktery byl proveden na hlagin
vyznamnosti. = 0,05. Vysledky jsou uvedeny v tabulter.

Tabulka 7 - Fisheniv exaktni test — identifikace kl€ovych faktori

Kontakty 1
Uspory z rozsaht- spoleény marketing 0,10¢
Nové obchodni gfleZitosti 0,001
Ucast na VaV projektech a rozvijeni inovac 0,051
V&tSi viditelnost firmy 0,04:
Konkuren&ni vyhoda 0,20(
Rozvoj lidskych zdroji - Skoleni 0,00¢
Servisni a informaéni sluzby 0,09t

Zdroj: vlastni zpracovani

Z vysledki testu jasaé vyplyva nizk& spokojenost v oblasti obchodniéitepitosti a rozvoje lidskych
zdroja. Nejvice jsou podniky spokojené z hlediska ziskankontakti a g@istupu k nim, dale je to
vnimani¢lenstvi jako konkuremi vyhody. Naplnily se i jejich @ekavané Uspory z rozsahu plynouci
zeclenstvi a také @ekavani v oblasti servisnich a inforénéch sluzeb, které klastr poskytuje.

Vnimani spokojenosti klastrovych manazer

Jak je vidt vySe, podle role, jakou podnik v klastru zvolira zaklad vlastni pozice na trhu), se
odviji hodnoceni aktivit afnos1 klastru. Krond podniki byla vzata v potaz shoda mezi spokojenosti
jednotlivych aktivit klastru na strarpodniki a u vedeni klastru.

Hodnoceni spokojenosti podiike uvedeno v nasledjicim obrazku. Ze sledovanyleldisek jsou

firmy nejvice spokojeny s reprezentaci klastruyvoekingem a aktivitami v oblastRLZ. Nejniz&i
spokojenost je poté shledana u obchodnich aktisdtiait v oblasti VaV projekt.

Obrazek 8 - Mira spokojenostiélenskych podniki podle aktivit klastru

Mira spokojenosti s vybranymi aktivitami

Aktivity v oblasti VaV projekti 69%
Reprezentace klastru vetné marketingovych aktivit 100%
Networking 100%
Obchodni aktivity 59%
Aktivity v oblasti RLZ 100%

Zdroj: vlastni Seteni
V rdmci hodnoceni bylo provedeno statistické tefnd®. S ohledem naetnosti odpoydi by nebylo
vhodné uZzity? test. Pro analyzu byl pouzit Fisherpiimy exaktni test.

Vysledky Fisherova fFimého exaktniho testu spokojenosti podle aktivit

Jste spokojeni s Urovni miry VaV aktivit a projektastru’ 0,4
Jste spokojeni s reprezentaci kru a marketingovymi aktivitami, které klastr vy® 1
Jste spokojeni s networkingovymi aktivitami klag 0,2¢
Jste spokojeni s obchodnimi aktivitami klas 0,04
Jste spokojeni s aktivitami klastru v oblasti ligdsk zdrofi? 0,1¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Uvedené prawpbodobnosti znamenaji potencialni riziko omylu fippd® zamitnuti hypotézy. Je
evidentni, Ze u &tSiny otazek nelze hypotézu zamitnout, tedy je éutwaZzovat o statisticky stejné
spokojenosti u firem a vedeni klastPouze u otazky, ktera se vztahuje k obchodnirvign

7'V tomto jediném konkrétnimifpact bylo mozné, vzhledem k pw vstupnich dat, provést Chi kvadrat test. Ostatni
faktory Slo ponafit pouze Fisherovym exaktnim testem.

18 7 divodu malého rozsahu dat byla nutna tprava vst@uipowdi o Skdle 1 — 5 byly radeny na pozitivni (1 — 2) a
negativni (4 — 5) reakce. Odp@ii s ¢islem 3 byly povazovany za neutralni a do analy@g devstupovaly.
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klastru, vySla pravpbodobnost nizka. #° uvaZzované hladi vyznamnosti 0,05 byla hypotéza o
stejném postoji ke spokojenosti v této oblasti zaota.

Z predeSlych analyz vystava jednozng@ zawr o rozdilnych pedstavach firem a skuteé realit

v oblasti obchodni spoluprace. Z regresni analyipm vyplyva, Ze jde o kiiovou otazku, kterd ma
za nasledek miru zapojeni se do klastru. Ta nedpgsena prae rozdilnym pohledem od vedeni
klastru, které tuto oblast vidi relat&npozitivré az neutrals. Tato skuténost se ukazala byt
nejbolesti¥jSim mistem pro dalsi rozvoj zkoumaného klastru.

6.4.2 Doporuéeni k odstraréni slabych mist zkoumaného klastru

NejpakivéjSim problémem u zkoumaného klastru byla na z&ksatistickych analyz identifikovana
obchodni spolupraceClenské podniky od klastru¢ekavaji krond kontakfi a networkingu finalni
ptinos, jakym je uzaeni zakazky. Druhou oblasti byla uréveapojeni do VaV projelta teti je
rozvoj lidskych zdraj. Doporweni v ramci identifikovanych slabych mist jsou usea nize.

Doporuceni v oblasti Obchodni spoluprace
Zvysledki vyzkumu jasa vyplynula tato oblast jako velmi problémova. V cnrozhovofi
s manazery a jednatallenskych podnik byla tato otdzkaasto diskutovana a byla nalezefla
doporuiteni k eliminaci rizika nizké obchodni spolupraceoZdost obchodni spoluprace v ramci
klastru Ize vidt ve dvou rovinach:

» podporovat obchodni spolupraci meéenskymi podniky,

* spolené tendrové zakazky klastru.

Doporuceni v oblasti VaV Aktivity a projekty
v oblasti VaV projeki. Uspdny VaV projekt finasi mnoho finosi ¢lenskym podnikm. Jednak se
podili na vyzkumu a dale majitiptup k vysledkm vyzkumu. Projekty jsou navigasto finakne
znan¢ podporovany ziznych fond: a to ¥tSinou v mfe 60-100%, tudiZ pokud klastr dokaze zajistit
poptavany VaV projekt ze strarfenskych podnik, piinasi jim tak i zn&né Uspory v konkrétni
métitelné forne.
VaV projekty @inasi také uskali. &které clenské podniky jim nejsou naklémy, obzvladt pri veétsSi
mite spolufinancovani. Nelibi se jim sdilet vysledkgzkumu a velmiasto to jsou i striktni pravidla
vyuziti vysledki ze strany poskytovatelfinanéni dotace. Existuji projekty, kde vystupy nelze
komercionalizovat, a néjklad po dobu 3 let musi byt zdarmégpupné. Potélenské podniky ztraceji
motivaci k participaci a ,offovani“ svéhaiasu VaV aktivitam v rdmci takovychto projékt
Pokud VaV projekty dopadnou tsms, klastr ma své vystupy, kteréie komercializovat. Odtud ma
nezavislé finatni piijmy a mize se tedy dale rozvijet. Dojit vdak k takovémurghi vibec snadré
V ramci Seteni a rozhovar s manaZzeryglenskych podnik, prevazrie vSak s klastrovymi manazery a
jejich ,best pracices”, byla identifikovana tatopgdouieni ke zvy3eni aktivit v oblasti VaV projékt

» vytvoreni informa&ni platformy (projektovychifileZitosti, zajmulenskych podnik),

» sdileni zkuSenosti,

» zacileni se na projekty — uvedeni do strategidrkiasnaha o napéni — podavani projekt

Doporuceni v oblasti rozvoje lidskych zdibj
Posledni skupinou, kde bylo identifikovano slab&tmiz hlediska klasiy je rozvoj lidskych zdrai.
Toto slabé misto neni az tak vyznamné, jatamphozi d¥, ale ma také svou vahuiigpiva k celkové
aktivité ¢lenskych podnik v klastru a je dalSimifmosem z hledisk&enstvi.
Klastr miZze nabizetitzné formy rozvoje lidskych zdnbj negastji je to:

» hledani novych pracovnikilenskych podnikm (odbornik, stazist, studeni),

e paoradani Skoleni podle poptavklenskych podnik (realizace Uspor z rozsahu),

» sdileni volnych kapacit mezi jednotlivyrlenskymi podniky,

e zvySovani vzdlanosti v oboru meazilenskymi podniky.

19 Najit vhodny VaV projekt sifstupnymi podminkami, domluvit konsorcium parinezajistit (fed)financovani a sdileni
vystupi, napsat a podat projekt, ziskat jejdit jej Us@Sns administrativi je velmi nargné a klastr je jednim ze seskupent,
kde jsou tyto nariné ukony redlé proveditelné. Nkteré klastry vznikaji pouze z&&lem vytvdeni a plgni VaV projek®i.
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V8echny tyto aktivity jsou vhodné pro klastr, ktdryy mél byt minimalre organiz&ni platformou. Zde
se jiZz projevuje spoluprace s univerzitou vzhledemiskavani studetitna stdze, coz je pro mnoho
podniki idedlni forma jak ziskat a otestovat potencialmiistnance a navic zajistit odbornou préaci
s relativié malou finagni nar@nosti.
Doporweni v oblasti rozvoje lidskych zdfojsou tato:

*  ZzjiSteni poptavkyclend,

» nalezeni kooperativniho partnergetns vytvoreni pravidelné nabidky.

7 Navrh metodiky konkurenéni strategie pro podnik pisobici v klastru v ICT odwtvi

Pokud vstoupi podnik do klastrugld to za ugitym ptinosem. Einos klastru je vytv@n na zaklag
aktivit, které pro své&leny organizujeCasto vstupuji podniky do klastru proto, aby vyuZikteré
z aktivit, které klastr nabizi a ony je nejsou ghoefektivié provadt samy.
Diivejsi konkurerni strategie neni v podminkach gasného ICT trhu realizovatelna tak, jak tomu
bylo nagiklad v 80. letech minulého stoféti Dnes nuti spot@mosti v ICT od¥tvi ke kooperaci hned
nékolik davodi. Zaprvé je to silny tlak na rychly vyzkum a vyvdjtery je velmi nakladny.
Konkurence je také ziiaé ostra diky vysoce globalizovanému trhu, avsak t@irjako takovy se
neustale ro#rsta, jelikoz technologie ICT vstupujim dal tim vice a hlowj do dalSich odstvi.
Podniky tedy velmEasto voli strategii kooperace, kde klastr hrajeiilaoli.
Naplreni dikich cili bylo nezbytné pro identifikaci #Zgobu jak zapoijit fisobeni v klastru do
konkurergni strategie spotmosti. Metodika se sklada zé krokd, které na sebe navazuiji:

* krok 1 — Rozhodnuti,

» krok 2 — Strategie,

* krok 3 — Analyza spokojenosti.
Jednotlivé kroky maji stejnouitbZitost a jsou uvedeny ve s¥@sové posloupnosti.

7.1 Krok 1 - Rozhodnuti

Krok 1 se tyka rozhodnuti, zda se vydat cestou &mpi, ¢i cestou pimého konkuretniho stetu.
Jedn4 se o strategické rozhodnuti, které musidig&no radre s rozmyslem, musi bytsouladu s cili

a vizi spol€nosti a musi byt uvaZzeno v dlouhodobéasovém horizontu, nebgiinosy z klastrovée
spoluprace se projevuji @asem.

Strategickavize je zpravidla iniciovdna vedoucimi osobnostmi netyoy, které stoji \ele
organizace. Ma by byt Uplnd a specificka. VSeobecna fraze tyfithceme maximakh uspokojit
akcionde..." je nedostatma. (Ko§an, Blohlavek, Sulé 2006).

Po ukeni vize nasledujstanoveni strategickych cii. Cile Ize charakteristikovat jako tvrdé (hard)
nebo ndkké (soft). Tvrdé cile jsouifmo vyjadeny kvantifikovatelnymi vetiinami, zatimco rékké
cile reprezentuji kvalitativni z¢nu (Fotr, 2012). Népstji se cile vymezuji metodou SMARTER
Cile jsou nezbyth nutné, udavaji sén startegie podniku a je monzé podle nicletep hodnotit
UspeSnost zvolené strategie. Takto Ize odhalit tzvat8trickou mezeru (Kkovsky, Vykygsl, 2006).
V8echny cile musi byt vyjddny v m@fitelnych ukazatelich, které s dostateu spolehlivosti
vypovidaji o stupni dosaZeni crgFotr, 2012). Strategickd mezera je prostor megkavanym
vysledkem v atiém case, ke kterému by vedlo pokexéni existujici strategie a poZadovanym

20 Nap. spolénost Dell. KdyZz Michael Dell dostal ke svym 15. ozeninam Apple I, rozmontoval jej a snaZil se @it
Zjistit maximum. Postughdo rgj pridaval vykonrjSi komponenty aiiisel na to, ze pokud postavidia: sam, tak jej proda
za polovinu ceny, nez za jakou jej prodavaly obghodlektronikou. Z&al tedy nakupovat komponenty a montovatitase.
Diky vykonnym a fitom levnym paitacim si ziskal proslulost a rozhodl sgepisSit studium mediciny a zalozil si vlastni
podnik. Jeho nejiSi konkuregni vyhodou, byla strategigiimého prodeje, de facto Porterova strategie néghizsaklad.
Prodaval poitace primo koncovému uzivateli a marzi, ktera b§Sg obchodnikovi, muigdal v podob nizsi ceny. Dell
z&al vyralet Sisté svoje paitate wetns tricetidenni zaruky na vraceni pen diky éemuz ziskal passt spolehlivosti. Kdyz
bylo Michaelu Dellovi dvaadvacatinil ro¢ni obrat jeho podniku 80 mil. dofa¢Historie IT firem, 2009).

2! Metoda SMARTER znamena zkratku anglickych slov: stiting, measurable, acceptable, realistic, tinetkical a
resourced. Cile by tedy &y byt stimulujici, nétitelné, akceptovatelné vSemi, Ktese n ajejich pléni podileji, reala
dosazitelné, wené v danéntasovém horizontu, v souladu s etickyifisjupem k podnikani a za&ené na zdroje (Fotr,
2012).

22 piipads mekkych ciki je nutné miru dosaZeni pozadovaného stéeudst na hodnotici stupnici (Fotr, 2012).
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vysledkem. Nejastji se vznik mozné strategické mezeryérin pomoci ukazatele Return on
Investment (K&kovsky, Vykygl, 2006).

V rdmci vymezeni specifik ICT trhu bylo uvedené& iegasgjSich obchodnich taktik, jak uspa
trhu. Jsou jimi vysoké marze, zafist zdkaznika f@dem, ziskani obchodnika vyhodou, reference,
kvalitni marketing.

Nejcastji podniky oketuji ¢ast své marze, aby se dostaly do obchodiéizce. DalSi oblasti jiz
vyZaduji spolupraci zpravidla se zku&@im a silgjSim partnerem, jakym @Ze byt pra¥ klastr.
Krome téchto konkrétnich obchodnich praktik vyvojové spatestiéasto realizuji s§ vyvoj v delSim
¢ase, neZ jakyiedpokladaly a tudiz i z tohoto hledisk@Za byt pro @ klastr velmi ginosny. Naopak
pro obchodni podniky jeudkeZité sledovat oditvi a trendy. Ktomu rize také klastr napomoci,
predevsim v ramci informdaich sluZzeb a networkingovych setkani. Rozvoj malé&ojaiské
spole&nosti, ktera jiz v péatcich vyvoje pozné budouci obchodni partrigiyptribuzné konkurenty, a
ziskava tak v gib¢hu podnikani zgtnou vazbu, je velmi l¢bvy pro jeji dalSi rozvoj. Tyto faktory by
meély tedy hrét hlavni roli v ramci kroku 1, kterymijezhodnuti, zda spolupracovaitnikoliv.

Podniky v ICT stoji v zas&dpred femi moznostmi. Zvolit strategiitfmého boje, tedy moznost 1 —
Compete, nebo strategii spoluprace vramci klagtiuprostednictvim podobného koopeérdho
subjektu), moznost 2 — Co-opetition, nebo strat@giiné spoluprace a tedy moznost 3 — Cooperation.

Obrazek 9 - Krok 1 - Rozhodnuti
s 'S e ¥O
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COMPETE CO - OPETITION COOPERATION
Zdroj: vlastni zpracovani

Na zaklad ¢ceho se ma podnik rozhodnout? Jednotlivécdarda ICT trhu lze obeénrozadilit na
podniky zabyvajici se vyvojem a podniky zabyvagei ,pouze” prodejem. Je tedy pmita uéit
kritéria rozhodnuti uéchto dvou rozdilnych skupin, neb&azdy z nich ma jiny fistup k businessu.
Vyvojové podniky se snazi@swdcit obchodniky, aby jejich produkty prodavaly, a bbdni podniky
se snazi maximalizovat své prodeje. Jaké jsou pidieh obchodni cesty mezirhito dwma subjekty
a jakou roli zde rize hrat klastr je znaza¥no na obrazku niZze. Pro @Spy rozvoj obchodu je totiz
nutnd interakce mezi sférou vyvojovou a obchodnkdyby obchodnici prodavali pouze fixni
portfolio, ve s¥t¢ ICT jsou nutné aktualizace, kdy kooperaceiwopnim producentem daného
softwaru je nezbytna.

Obrazek 10 - Obchodni cesty v ICT odétvi, role klastru
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Vyvojové podniky se snaZi dostat se do portfolizhmininich podnik (v obrazku ozn&no jako
obchod, tok zelenych Sipek) prestinictvim 5ti nejasgjSich taktik. \EtSina taktik (aZz na vysoké
marze) je pro obzviaStmensi vyvojéské spolénosti velmi naréné a klastr je idealnim partnrenem,
ktery doké&Ze vytviit spojnici mezi vyvojem a obchodem.

Na druhé strahobchodni podniky se snaZiwstéi setrvani v dané pozici na trhu. Vyvoj ICT @tivi

je v8ak pilis dynamicky, proto &sSina prodejé usiluje o i@ist,¢imZz ma shodné tempo s konkurenci, a
timto zpisobem si udrZuje své postaveni na trhu. Obchodriésmwsti se tedy snazi jak o ziskani
novych trhi, tak o roz&eni portfolia. Pro ziskani novych trhmiaze byt klastr velmi vyznamny.
V ramci roz&feni portfolia nize obchodnim spaleostem pinést znané Uspory z rozsahu, nebo
sleduje jak trendy v o@dtvi, tak zna novinky na trhu a jejich vyvojové tymviuZze tak obchodnika
upozornit, co by se v jeho portfoliu mohlo objewifohatit tak nabidku a alesp&ratkodold ziskat
tak konkuregini vyhodu.

Z vySe uvedeného vyplyva, igvojarské podniky by meély zvazit svou cestu do obchodni sféry.
Clenstvi v klastru by mgly zvaZit na zaklad svych cifi a velikosti. Obec¥ plati, Ze&im je podnik
mensi, tim vice se spoluprace s klastrem podniku doruéuje. Vyvojarské spolénosti maji
zpravidla na vy®r mezi kooperaci s klastrem a budovani vlastnihdniy@, nebo zalibeni se velké
narodni spoknosti, kterd jikasem koupi a jeji produkt zahrne do svého porefoli

Obchodnim podnikm je dopordeno provést rozhodunti na zaldadatice rozhodnuti. Zde jsou &v
kritéria, a sice zda podnik usiluje o ziskani ndwvirtii, a zda planuje roz&ni portfolia.

Obrazek 11 - Matice rozhodnuti, Krok 1
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Zdroj: vlastni zpracovani

Pokud podnik planuje jak rozgisvé dosavadni trhycetre rozSteni portfolia, je vstup do klastru
velmi vhodny. Jestlize neplanuje ziskavat nové, ety sodasreé chce roz&ovat své portfolio, poté je
vstup do klastru velmi vhodny, neb@i musi udrZet pozici na trhu, kam se snaZzi vstodelSi
konkurenti. K tomu jefeba dobré regionalni kooperace, kteraitenzajistit praw klastr. V gipadt Ze
podnik zvaZuje ziskavat nové trhy, ale neplanuiSitovat portfolio, je tato situace z&1& nejasna.
Dlouhodolé totiZ logicky povede k Upadku, kdy se spolest bude snaZzit dobyt trhy se ,zastaralymi*
technologiemi a produkty, coZ neni situace nijallaiii. Pokud spoémost neplanuje rozvoj ani
v jedné z oblasti, dalSi koop&na pisobeni je pro ni zbyt@é.Rozhodnuti pro klastr je doporuéeno

v piipadech, kdy obchodni spokénost planuje rozsieni portfolia a zvazuje bul’ vstup na nové
trhy, & setrvani na jiz dobytém Gzemi

Treti moznost, kterou nabizi prvni krok Rozhodnustjategie Cooperation, kterou nejvice vyuzivaji
spolenosti, jeZ jsotasem koupeny siéjgim konkurentem. V ICT od#vi jsou velmicaste fuze, kdy
si silngjSi konkurent rozguje své portfolio produkit ¢i sluzeb, pofipac vliastni produkt o dif ¢ast

od pra¥ ziskané spolmosti. Zde se jedna @snou formu spoluprace, kdiasem pichazi fluzeci
akvizice. Z vySe uvedeného vyplyvd, Ze podle idigaite role na trhu — tedy vyvoj nebo obchod, je
relevantni moznost co-opetition a to za vySe uvgdemodminek. Kdy spoteost jednak kooperuje,

24



ale také je stale samostatnym pravnim subjektetrhoa Pro Uplnou aplikaci metodiky je tedy nutné
rozhodnuti pro moznost 2 v ramci Kroku 1.

Krok 1 zahrnuje rozhodnuti o budoucim vstupu detkia Tento krok Ize vynechat u podijkteré
jiz jsou sowésti rgjakého klastru. V tomffipadt zatinaji v ramci metodiky az v Kroku 3, ktery je
muze odkézat na Krok 2. Krok 1 se v3ak dogaje vSem spokostem v witém ¢asovém intervalu,
minimalne vSak vzdy pi tvorb¢ nove konkureéni strategie neborpidentifikaci strategické mezery.

7.2 Popis metodiky Kroku 2

Obecné kroky tvorby konkuréni strategie byly weny jakodefinovani vize spolénosti, vymezeni
strategickych cili, strategickd analyza, kde je analyzovano okoli @gné, oborové a interni,
stanoveni strategickych alternativ, které jsou zpraovany variantné, uréeni kritérii vyb éru
strategické varianty a vylEr optimalni varianty .

Paiatenim krokem z hlediska navrhované metodiky je paklegek z prvniho kroku metodiky
Rozhodnuti, kdy se dana spiiest rozhodla pro kooperaci, tudiz planovaled@stvi v klastru.

Na zaklad obecného postupu tvorby konkutenh strategie byla zpracovan&ist metodiky
pojmenovana jako Krok 2. Krok 2 — Strategie vychaXroku 1, tedy na zakl&durcené vize
spolenosti dochazi k volb co-opetition, tedy spoluprace a zardveozného konkuremiho stetu.
V takovém pipadt pak nasleduje Krok 2 metodiky, ktery se skladé béavnich krok. Prvnim z nich
je urkeni strategickych dilpodniku. Vzhledem ke zvolenym w&ih, které by nmily byt identifikovany
metodou SMARTED, je nutné identifikovatekavanou roli v klastru. Jsou-li cile spiSe remkst,
poté Ize dekavat aktivni roli v klastru, jsou-li spiSe vizéiské povahy, poté je mozn&eakavat
kombinaci aktivniho hr&e spolu s wkavajicim hrdem. DileZit4 pro uéeni aekavané role v klastru
je také sotiasna pozice podniku na trhu. Je-li ve vyubjpocatesnim ristu, pak Ize obvykledekéavat
roli vy¢kavajiciho hrée. Nekdy vSak zaéinajici podnik niZze zn&né prekvapit svou aktivitou.

Obrazek 12 - Metodicky navrh Kroku 2 1/2

| VIZE- MISE - KROK1

-~ -~ = -
( \ . (dentifikace ozekivans'\ aktivni vyekdvajicl
b ?TRATEGKKE e J SMARTED \_ rolevkastru ) hie X hraé
sbacns okoli ehonormické faktory rozvoj stagnace trhu
socidlni faktory wyspélost koncov jch uzhvateld ICT
o e e v tichiadog
wiadnl sektar podpora viadya ICT sektoru
STRATEGICKA ANALYZA oharové okoll 22kaznid identifikace zakazniki

demograficke faktory

aeografické faktory
dodavatelé Isouzajittovani? Kde plischi?

kenkurence Jaké jsou vazby?

zahranizni trhy v piipadé souladu se
strategideymi cili - jaké
jsou vazby, znalesti o
trzich, preshranini
spoluprace

identifikace

interni prostiedi j feté i
L2 hdnokovy, fethzer podnik kooperaénich aktivit

Zdroj: vlastni zpracovani

Daksi souasti Kroku 2 je strategickd analyza. Vramci sgie® analyzy dochazi k analyze
obecného, oborového okoli a interniho predit spolénosti. V ramci obecného okoli je nutné sledovat
ekonomické faktory a to z hlediska trhu — zda jeojytrhu @iznivy, stagnujegi je v recesi. V ICT
odwtvi v oblasti sluZzeb se recese ekonomikynospodéska krize pilis neprojevuje, nelbICT ma
cyklickou povahu. Jakmile je ékde zavedeno, vyZaduje si kontinualni Udrzbu. Leslyt

z ekonomického hlediska sniZit invesii vydaje do ICT, slozka sluzeb v3ak byva velmi anél
poznamenana n&gnivym vyvojem trhu. Zpravidla sleduji podniky €T trh z expanzivnichidvod.
Druhym posuzovanym hlediskem v oblasti obecnéhdiqgkou socialni faktory. Z hlediska vyuZiti
sitové spoluprace v ICT je nutné sledovat Wsst koncovych uZivatél ICT, nagiklad jaka je
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penetrace internetu v podnicich i doméacnosteclg, jeghnologie jsou povaZzovany zZig dostupné
a hojré vyuzivané, jak rychle se koncovi uZivatelé dok@Eipusobit novych technologiim, jakym
zpisobem pistupuji k ICT z hlediska technologického — tj. Fiols, pravidelny update a obnova atd.
Tretim aspektem jsou technologie, kde je kladen vetlkgiz. Je nutné, aby podnik znal svou pozici na
trhu z hlediska vyuzZivanych a nbwprichozich technologii, oboji sledovakegdevsim z pohledu
dynamiky rozvoje a adaptace. Technologie jako takewvzn&n¢ determinujici pro celé ICT odiwvi.
Posledni posuzovanou oblasti je poté vladni seRmpora technologii z hlediska vliadniho sektoru,
vySe investic na VaV a spolupraceisghraninimi subjekty na té nejvyssi trovni hraje roli meje
velkych podnik, kde to Ize dekavat, ale i u vyvofakych spolénosti, které maji globalni vizi.
Po posouzeni obecného okoli nasleduje okoli oborddé jsou identifikovany hlavni 4 skupiny:
zakaznici, dodavatelé, konkurenti a zahmahitrhy. ldentifikace zakaznik zpresiuje a roz&iuje
analyzu sociélnich faktérobecného okoli. Uvadi, kdo je zakaznikem danéesposti a jaké ma
zvyky. DileZité je sledovat i demografické #ny, kdy na soéasném ICT trhu Ize pozorovat &v
hlavni linie: starnuti populace vs. masova ridst ICT technologii ndig odwtvimi. Prvni Ize
demonstrovat na usphu mobilnich telefoin pro seniory. Druha oblast také souvisi se stamuti
populace, kdy nejen Zeitgina lidi bude v neaktivnimélwu, ale tento & se prodluZuje. S kvalitou
Zivota vstupujicim dal vice do pagdi i technologie, které ji vylepSuji a usihad Zivot. Prognozy
budouciho zdravotnictvigi inteligentniho obl&eni nemusi byt vramci dekady science fiction.
Procesory se dostavaji do rozvodnych siti, televedntek, obuvi atd. Nasledujicim aspektem
z hlediska identifikace zékaznika je hledisko gaéigké. To pichazi v potaz tehdy, pokud spahest
planuje expanzi na nové trhy. Zde felta zvazit vlastni silu speéleosti, nebé i ve s¥té ICT je
pusobeni na vzdaléjsich¢i novych trzich znéng finantné nar@né.
DalSi oblasti, ktera ma byt v rAmci oborového olalalyzovana, jsou dodavatelé. Ti jsou podniku
vétSinou znadmi. Doporwje se neptitat pouze se stalou zakladnou dodavatale mit vypracovany
seznam alternativnich dodavdteV ramci identifikace stalych a potencialnich deatel je zapotebi
vytvorit si mapu jejich zagovani, tj. sledovat jejich propojeni dale — jejidbdavatele, zakazniky,
pasobeni v asociacich, klastrech atd. vygrd sfové mapy je sice n&né na zdroje, ale pro dalsi
kroky velmi dilezité.
Kli¢ovou analyzou oborového okoli z hlediska konktnéch strategii je analyza konkurence. Zde je
doporuteno vychazet z Porterova modelu 5 konkunéch sil, zamiteny ve sv&asti gredevsim na
konkureréni podniky. (Uplné provedeni Porterovy analyzy ktinkurernich sil je vhodné ke
zmapovani celého oborového okoli podniku.) Stgpko u dodavatél je nutno vytveit mapu
zastovani, kde by o byt u kazdého vyznamného a potencialfiznamného konkurenta uvedeno:
dodavatelé, odiatelé,clenstvi v dalSich subjektech a klastrech. V preaxiytvaceni mapy slozisi,
neba’ ne kazdy konkurent je konkurenteniimym. Nekdy se konkurenti igkryvaji pouzecasti
portfolia, jindy se vramci ICT trhu i pisbuji a dopiuji, neb@ ne vSichni ovladaji vSechny
technologie, avSak v kooperaci je mozné je nabidnBiekryti z hlediska portfolia a nabizenych
sluzeb niZe byt povazovano za nevyznamné tam, kde'sleryd pouze z malé&sti. To vSak riize
byt omylem. | kdyZz miZe dojit k gekryti pouze z maléasti, pokud je proti podniku velmi silny fa
pusobici nap na celém domacim trhu, poté je tento konkurelmiveyznamny.
Vystupy z analyzy obecného a oborového okoli @&yrposlouZit jako podklad pro v¢b vhodného
kooper&niho subjektu, tedy klastru. Velkou roli zde hgagdevsim tyto faktory:

» identifikace @éekavané role v klastru,

» predikce vyvoje trhu,

» sitova mapa dodavatel

» sitova mapa konkurett

» vladni podpora ICT sektoru.
Téchto @t hlavnich faktoh miZe byt dopl&no o demografické trendy, ekonomickou wisgt a
vyvoj technologii. Na z&kladtéchto faktod by mel byt identifikovan vhodny klastr, ktery by &n
obsahovat jak dodavatelskou, tak konkdrerst’ podniki daného podniku. Pokud takovy klastr neni
nalezen, je nutné zvazit vytteni klastrového seskupeni. V ramci vyl je doporteno gizvat
k sol® partnery, a to ¥ad podnik a zastupt regionu. Vytvéeni klastru je proces relatig#tasow
narany, predevsim pak administrati¥na v p@&atcich existence klastru jsou tyto zdroje &awa
nevyvazeny. Pokud je v budoucnu pak klastré&sp, je to pro iniciatora vyhoda, nebstoji v jadru
klastru a mé& silnou moc ovlivnit existenci klastde nutné vSak adaznit, Ze proto, aby podnik
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inicioval zaloZeni klastru, je nutna velka shodastategickymi cili a podnik si musi byg&dom
nara:nosti na zdroje.

V ptipact, Ze spolénost planuje vstoupit na zahrami trhy, coz Ize relativhsnadno progednictvim
klastru, je nutné tento aspekt zahrnout do vySexamgth aktivit — tedy hledani vhodného klastru. Zde
je role iniciatora vice nasn&davSak pi posuzovani jiz existujicich klagtje nutné rozgit sitové
mapy spoluprdce u dodavateh konkureni také o znalost 8dvych vazeb danych zvaZzovanych
klastii v zahranii.

Posledni skupinou strategické analyzy je analyzarnifho prosedi podniku. Zde se ngjstji
vychézi z hodnotovéhietizce. V ramci analyzy jednotlivyctianki hodnotovéhdetzce podniku je
nutné identifikovat kifové aktivity, kterych by ckit podnik v rdmci fisobeni v klastru dastnit¢i je
organizovat, navrhnout, dozorovat atd. ddsgjSimi aktivitami byvaji aktivity v oblasti netwonkgu,
obchodni spoluprace a VaV projéktvelmi ¢asto podniky vstupuji do klagtiza &elem obchodni
spoluprace a novychiitezitosti (které pr&vprinasi aktivni networking). Je umim manazera klastru
propojit mezi sebou podniky, které by si mohly lofichod® prinosné.Casto nastava situace, kdy
chce kazdy prodavat, aviSak nikdo nakupovat. Tatweshost je relativa potla&ena rozdlenim trhu
ICT zhlediska psobicich subjekt a sice situace kdy vyvdgké spolénosti chéji dodavat
obchodnikm, a ti zase dale zakaziik. Identifikace aktivit je vSak velmi Kiova i pro budouci
zpétné posouzeni spokojenostigobeni v klastru a é@veni role podniku v klastru.

Konkurergéni strategie je vyti@&na alternativh Nejprve se tvid strategické alternativy v ramci,
kterych se formuluji strategické varianty. Pokuddmi& vychazi z metodiky, znamena to, Ze se
rozhodl v Kroku 1 pro kooperaci a tudiZz v ramciagtgickych alternativifichazi v Gvahuit druhy
moznosti, které jsou odvozeny z vyslégikedchozi strategické analyzy.

Obrazek 13 - Metodicky navrh Kroku 2 2/2
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Zdroj: vlastni zpracovani

Prvni skupinou alternativ je vgb moZnosti spoluprace préstnictvim klastru. Druhou mozZnosti je
»,pouhé” zapojeni se doiznych asociaci, kteréfiphdzeji v Gvahu, tedy obdobnych koopsiah
subjekfi, jakym klastr je, avSak zpravidla disponujicim Siem mnoZstvim aktivit i &Si volnosti
spoluprace. fieti alternativou je ponechat spolupréisté v rukou podniku, nap vytvorenim dané
skupiny spatelenych podnik tedy zvolenim ufité formy mezipodnikové spoluprace. Zde je
kooperace za#tiena zpravidla jednim sirem, a dastrény podnik tedy nema moznost ziskat vSechny
vyhody, které oproti takovéto fokhspoluprace nabizienstvi v klastru.

V ramci jednotlivych alternativ fithazi nafadu jejich rozpracovani variagtnV piipac zvoleni
klastru, coz je linie, kterou metodika preferuj@a kterou je zasitena, je tato skupina varianta tak
Siroka, kolik klasté prichazi v ivahu. Doporeny zmisob hodnoceni jednotlivych variant je zvazit
piinosy a naklady — tedy hodnotu klastru pro potdntcidlensky podnik (obdoba Cost-Benefit
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analyzy, ¢i Hodnotového managementu). #npgi Ize identifikovat mozné Uspory jako spéieu
Gcast na veletrzich a konferencich, spoke propagace a z¥ia a dalSicerpani sdilenych zdnj
Jelikoz byl networking z pohledu podiikybran za kifovy faktor i aktivitu, je nutné zvazittmos
z hlediska vazbového propojeni v rdmci klastru. ndebytné vytvieni si¢ zapojenych, a pro dany
podnik relevantnich, subjaky klastru, specifikovano o moznyipos — a to bdi za cely klastr nebo u
jednotlivych hr&u v klastru €i oboji). Velmi vhodné pro vy optimalni varianty strategie je
nésledujici postup:
1. Identifikace p¥inosi — prinosy, které nabizi klastr v podolrasti na konferencich, veletrzich
atd. a sdileni zdrdjvcetre jejich ocemni
2. ldentifikace vazeb klastru
a. vazby konkuretit
b. vazby zakaznik— t#mi mohou byt fibuzné podniky v odivi v ramci klastru, i zékaznici
techto podnik ¢i prFimych konkurerit
3. Ohodnoceni vazeb

a. bodow 0-10 (10 je maximufi)

b. v celkovych moznychipmech, zpravidla moznost objemu uskoégeého obchodu
pozn. musi byt v souladu s planovanymi cili podniku

4. Rozhodnuti o vdhach jednotlivych vazelfcelkovy sodet vah musi byt 1, tedy 100%)

a. Vazby v prvni linii by @y mit o polovinu &Si vahu, nez vazby v druhé linii

5. Znasobeni hodnoty vazeb s vdhami a celkovy sért

a. Pokudclenstvi ve vybraném klastru disponuje externimairgpvycislitelnym ginosem, poté
je nutné vzit takovytofimos také v ivahu

6. ldentifikace nakladovych poloZekélenstvi

a. Clensky vklad

b. Pravidelnéclenské pispsvky

c. Casova naronostclenstvi

d. DalSi naklady

7. Pomér nakladi ku p¥inosim

a. Hodnota 1 — H1 nevazbova

b. Hodnota 2 — H2 vazbova

c. Hodnota 3 — H3 celkova

8. Porovnani jednotlivych variant mezi sebou

VSechna hodnoceni se vtahuji k vymezené&asovému odbobi. Je dopoem 1 rok, i kdyZ finosy
klastru jsou viditelné zpravidla néjde po roce aid. Mélo by nastat i posouzeni, zda je podnik
schopen danérimosy zajistit sdm, bez potencialnihdspbeni v klastru. Tento moment je posledni
zachrannou brzdouied vstupem a moznym navratem ke Kroku 1, pokudhwv$iaktéi TOP
managementu s vysledky posouzeni nesouhlagidyNmohou byt budouci vazby hodnoceny velmi
kladre, av3ak naroky nalenstvi mohou byt pro mensi subjektsilig velké. | to niize byt divodem
zamitavého postoje manageméhtu

Po strategické analyze a zhodnoceni jednotlivytgrradtiv a jejich variant na zaklkadanych kritérii
prichdzi vstup do klastru, ptipac priprava na vstup. Zde bydha byt v ndvaznosti na strategické
cile ogt identifikovana role podniku v klastru. dib by v idealnim fipac dojit k potvrzeni pvodni
ocekavane role podniku.

7.3 Krok 3 — Analyza spokojenosti

Poslednim krokem metodiky je analyza spokojenastimci r@&niho vyhodnocenigsobeni podniku
v klastru. Podnik hodnoti svou spokojenostcasgji na zakla@ cost-benefit analyzy, péipadt
odbornym vyhodnocenim (Ize pouZzit i statistickychtod v gipac vétSiho mnozstvi hodnotitéel—
nagiklad majiteli podniku). Nefastji vSak dochézi pouze ke slovnimu ohodnoceni, figh@mci
cost-benfit analyzy je velmi nesnadn&iurfinanéné konkrétni pinosy klastru. Ziskani &itého

2 Rozhodne-li se podnik pro bodové hodnoceni, jeéuaby steji postupoval i u kroku 1ipvybéru optimalni varianty,
tedy identifikoval ostatniifinosy ve stej& zvolené Skale. Pokud tak rigni, nemiZze zvazovat ukazatel H3.

24 Napiklad &lenstvi v ICT Unii je finating velmi nar@né, pro velké podniky 200 tis.&ocng, pro MSP 50 tis. K rocng
S nejistym pinosem.
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kontaktu v rdmci klastru, ze kterého &esem stane potencialni klient a rozvijeni obchaatleldéale
timto snérem, je velmi obtizé kvantifikovatelné. Kam az stoji za @shem klastr a kde je jiz prace
podniku jako takového.

V rdmci hodnoceni spokojenosti pak dochazi podeikdi€ma moznym situacim. Biuje se svym
ptisobenim v klastru spokojen, nebo nespokojen.

V ptipact spokojenosti existuji dvmoznosti dalSiho rozvoje. Tou prvni je setrvatedaklastru a
pokratovat dle ,zabhnutych koleji“. Druh& poté rozviflenstvi a kopiruje Zivotni cyklus klastru, kdy
pii zestovani v ramci klastru fize dojit k od&tpenic¢asti klastru a vytvieni subjektu nového, dale
navazujiciho na koopefiai vazby, nafiklad klastry mezi klastry (kdy poté nasleduje \&eni
metaklasth). Tento rozvoj¢lenstvi a dynamické zény zpravidla piblizuji ¢lenskému podniku
zahranini trhy — dodavatele a obchodni zvyklosti.

Pokud dochazi k od&ieni klastru, poté je podniku dopoemo vratit se off do Kroku 2 — strategie a
jeho ogtovného provedeni.

Obrazek 14 - Krok 3 — Analyza spokojenosti

ANALYZA SPOKOJENOSTI
w ol ool o ol d ol d ol ol
SPOKOJENOST f\ NESPOKOJENOST ]

v
klastru _— ..
roziifit sitovou spolupraci

revize cild podniku
sefrvat identifikace role v klastru

v souladu

odstépeni &asti klastru

neni v souladu
ukongit partnerstvi

krok 2 krok 2: nelezeni novych partner(i

klastrovani mezi klastry setrvat

v
klastru

Zdroj: vlastni zpracovani

V ptipact nespokojenosti je nutné nejprve pohlédnout dodiaca zjistit, zda je nespokojenost
v souladu s cili podniku a s roli, kterou podnikjerv klastru. Pokud je jeho role neaktivni, jefilge
rozhodl vy¢kavat pasivnim zjsobem, poté je jeho nespokojenost v souladu aovékto pipack, i
pfes nespokojenost, je dopdemo setrvat v klastru. Pokud v3élenska spolénost @éekavala vice,
klastr ji nepinesl poZzadované a planované aktivityianpsy, a spoknost nenasla prostor, kde by se
v rdmci klastru a svych podnikovych tcitealizovala, poté je nutné klastr opustit a vragitogt ke
Kroku 2, a to nalezeni novych parthene-li Kroku 1 — rozhodnuti o konkur&mm stetu vs.
spoluprac€. Tvorba nové strategie, tedy navrat aZ ke Kroknastava tehdy, kdyZ vznika tzv.
strategickd mezera. Otazkou je, kdy je strategmwkaera vyznamna a kdy uz nikoliv. Obétzefici,

Ze strategickd mezera vznika, pokud nejsoucsistrategickeé cile. Je nutné zjistit, pise tak stalo a
rozhodnout se offpadné zrng.

7.4 Shrnuti

Metodika tvorby konkuretni strategie pro podnik, ktery planuje vydat se¢@mespoluprace, uvadii t
kroky tvorby strategie. Na #Zatku stoji rozhodnuti, zda spolupracovatnikoliv. Kritéria, podle
kterych by se ®& podnik rozhodnout, jsou odliSna podi@nosti podniku. V ramci zvoleného o#tvi

— tedy ICT - jsou podnikylerény na d¥¢ hlavni skupiny, vyvojové a obchodni spwiesti. U
vyvojovych spolénosti plati pravidl@&im mensi spolost, tim je vstup do klastru vice dopsen. U
obchodnich spotmosti je nutné postupovat podle Matice rozhodnitati, Ze pokud obchodni
spole&nost planuje inovovat své portfolio, a potazmo skavat nové trhy, pak je pro ni vstup do
klastru velmi vhodny.

% podnikatelské progdi je velmi dynamické aite se stat, ze podnik s dobrymi Gmysly do klasstwpuijici, niZze sam
rychle expandovat, dostat se na zahairtrhy a obdrzet zajimavé akwini nabidkyci jind mezinarodni partnerstvi. V tomto
piipack je pak nutny Krok 1. Jedné se vSak o vzadiigaply a mezinarodnisgsné podniky, s rychlou expanzi.
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Druhy krok rozvadi teorii tvorby konkuréni strategie aifdava ti klastrové milniky. Prvni fichazi
k zawkru strategické analyzy, kdy je nutné wititanapu sfového propojeni jednotlivych hré na
trhu, kte&i byli v prabéhu strategické analyzy identifikovani. Pomoci mafpypvého propojeni se hleda
kooper&ni subjekt, idealk klastr, ktery na trhusobi a kam by mohla spéteost vstoupit. Neni-li
takovyto subjekt nalezenfiphazi v Uvahu i iniciace vlastniho klastru.

Druhym klastrovym milnikem je hodnoceni vazeb aSid&l ginost vramci jednotlivych
strategickych variant konkurémi strategie. Zde se podnika#e vydat cestou Klastri nag.
asoci&ni spoluprace. V Kroku 2 metodiky je popsafisab, jakym by rély byt vazby ohodnoceny.
Poslednim milnikem je poté vstup do klastruytvoreni vlastniho.

Tretim krokem Metodiky je Rozvoj. Zdefiphazi natfadu analyza spokojenosti, kdy podrisi
piinos, ktery mu klastr iinesl. Je dopokieno proveést tento krok ide&lmok a mil po vstupu do
klastru, nebt ne vSechny inosy jsou ihned kvantifikovatelné. Pozor na zjetiriené chapani
spokojenosti a nespokojenosti. | kdyZiza byt podnik se svymuigobenim acerpanim pinosi
z klastru nespokojen, pokud je to v souladu s jebrici v klastru, poté je zde dopoemi v klastru
setrvat.

Na vSech krocich by se é@mpodilet expertni tym, sloZzeny z vedoucich pradkw¥nednotlivych
odcleni v podniku. Dlezité je zastoupeni obchodniho &kgehi, marketingového, VaV odkni,
finanéniho oddleni, vyvojového atd. Tym expérby nel byt vyvazeny, vSichni by #hi mit stejné
»hlasovaci pravo".

8 Stanoveni [Finosi disertaéni prace

Prinosy diserténi prace je mozné definovat w@eh Urovnich. Ydecké, praktické a vthvaci. Tyto
arovrg jsou popsany nize.

8.1 P¥inosy pro wdu

VétSina sodasnych praci se zabyva klastrem, zkouma chapastrddgich manazér¢i podporu
klastri ze strany vlad, avSak opomiJenské podniky. Prévty jsou stavebnim kamenem, bez kterého
klastr neniZze dlouhodob efektivrg fungovat. Dale séeské i zahraghi studie zabyvaji klastry jako
takovymi. Nekteri autdi definuji fungovani pimyslovych klasti. Odwtvi ICT je opomijeno.

V rémci ceské ekonomiky ma toto o&lvi vyznamné postaveni. Jedn& se o kritickou itfu&suru a
ceské podniky maji velmi dobré jméno v zahtéanto se ICT technologii &. Toto odétvi ma sva
specifika, ktera je nutné identifikovat a zahrnout.

Védeckym pinosem je zmapovani stsného stavu ICT trhu a pouzitych obchodnich migdel
identifikace specifik ICT odstvi na zéklad primarniho a sekundarniho vyzkumu, identifikace
klicovych aktivit a pinodi klastii v rdmci ICT od¥tvi, analyza rizikovych aktivit a faktorklasti
véetrg navrzenych dopotieni.

8.2 P¥inosy pro praxi

Prakticky finos diserténi prace se projevil jiz v pbéhu vwdeckého badani, kdy byly navazany nové
kontakty. Tento faktor je vifpadt sitového podnikani velmiidezity. Dale byly zkoumané klastry
podrobeny dotamm, které umoznily klastim presrgé definovat jejich cile, hlavni faktory, procesy atd
Kromeé téchto konkrétnich praktickychiimosi, které nastaly v fibéhu reSeni disertai prace, jsou
identifikovany tyto pinosy:

» vytvoreni metodického postupu zahrnutispbeni podniku v klastru do konkue strategie

v ICT odwtvi,
» identifikace vyhod zapojeni se do tz\iasiych spoléenstvi v ramci ICT odstvi.

8.3 Prinosy pro pedagogickowinnost

Problematika strategickych alianci v ramci maléhou tCeské republiky, kdy &Sina malych a
strednich podnii je svou podstatouipdukena k aliancim, aby mohla konkurov&taim a silgjSim
hr&am na trhu, nabyvé po vstupu do EU na vyznamu. d@énoejenom dobra orientace v pravnich
ramcich &chto spolupraci (z hlediska kartelovych dohod, keny program, margin squeez
kooperujicich podnik atd.), ale také obecna ekonomicka znalost zaksthi vazeb zmémych
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specifickych forem podnikani. Vysledky diseémé prace by rély slouZzit jako podklad pro roz&ni
vyuky v oblasti gsfového podnikani, mezinarodni spoluprace a stratggicalianci.

Podnik, konkrété jeho management, ma vzdy moznost vybrat si, zddi Destu spolupracei
pfimého stetu vramci své konkuréni strategie na daném relevantnim trhu. NemusViiy o
aktivity typu ,bud’ a nebo“. Je docela dibmoZné spolupracovat s ostatnimi podniky a zdireee
s nimi pfimo konkureging stretavat.

Problematika fimého konkuretniho stetu byla dostata¢ probadana. | kdyz se déle rozviji, prace
byla zangiena ke strategiim kooperdm, tedy strategickym aliancim, konkrétklasttim. Klastry,
jako forma spoluprace, maji sva specifika. Velniledity je jak region, ve kterémupobi, tak
predevSim dané odtwvi. Vymezeni specifik zvoleného a#tvi bylo jednim z cil disert&ni prace, a
bylo zakladnim kamenem pro nagth dalSich cil, v¢etr cile hlavniho.

Kazdy podnik ma své viiti a vrgjSi prostedi. Vrgjsi okoli nenfize ¢asto nénit a musi se mu
prizptsobit. Nastaveni vrithich proces, podnikové kultury a zisobu vedeni lidi je kKibvé pro
Uspich spolénosti na trhu. Zamyslime-li se nad otazkou kiasje celé toto usgé@dani mnohem
podnikd, jelikoz klastr svou fisobnosti, velikosti a spolupraci s dalSimi subjehkiyze &tSi neérou
vyjadrovat swij posto;.

Vnittni okoli je sloZzeno ze dvotasti. Jednak je to viiiti fungovani klastru jako pravnické osoby
samo o soft To ma také svou kulturu, management, nastaveseegy. Na druhé strafe viak teba

si udomit, Ze klastr je tvi@n svymicéleny. Mnohdy se jedna o nemalygad podniki (obvykle 20-
50) acasto jsou na dilch trzich¢lenské podniky ve vzajemné konkurenci. V ramci tlasnohou
nagiklad vyvijet spolény produkt, vyuzivat sdileni informadi marketingové podpory jako spoteé
Gcasti na konferencich, které by pro jednotlivé p&yiiyly piilis nakladné.

Klastr je velmi vhodnou kooperai platformou pro podniky, kteréupobi na dynamicky se
rozvijejicim a pitom relativie malém trhu. Tato specifika ICT o#tvi v Ceské republice splije.
Navic ma podnik v ICT ifilezitost st mezinarod&y nebd® se jednd o odivi s malymi bariérami
vstupu na dalSi trhy. Klastr jakotei’é spoléenstvi nejen podnikatelskych subjeknize zna&né
prispét k rozvoji predevSim malych vyvojovych podriik Dale miZze zvySit konkurenceschopnost
odwetvi v regionu, pipadré i v rdmci narodniho trhu.

Mnohé ICT podniky se sousdi na technickou strankusai, aviak ta obchodni a marketingova
zpravidla nebyva jejich silnou strdnkou. To neplatisgsnych obchodnich spdeosti, kde je jash
vidét ty zdarné, jejichz marketing je velmi radovy. Balanc mezi prodejem a vyvojem, marketingem
a poptavkou trhu, fZe @Finést pra¥ klastr - platforma, kde saizné podniky mohou setkavat a
realizovat své aktivity. Byly identifikovany kiové faktory konkurenceschopného klastru, stgko
nejvice cedné aktivity, kam spadaji aktivity v oblasti netwioru, VaV projekét a obchodnich
aktivit. Z hlediska faktar je dilezity management klastru, region aosia spoluprace. Byla také
identifikovana slab& mista a uvedena dopeni, jak je eliminovat.

Krom¢ téchto dikich prvki disert&ni prace vSak byla vyt¥ena metodika tvorby konkuré&mi
strategie pro podniky v ICT odiwi. Ta gedpoklada, Ze se podniky rozhodnou jit cestou kamge
Jednak je koopetai podnikani v tomto od¥vi velmi casté, a také je ICT idedlnim advim prav
pro tento druh konkureniho stetu. Kron® ,stietu” klastr totiz podnikm prinasi dalSi vyhody a
benefity, které by samostatny podnikko ziskaval.

Metodika je utena jak vyvojovym tak obchodnim podfik. Je sestavena na zakladysledki
vyzkumu a zkuSenosti zahramich klasté i pripadovych studii. Zahrnuje poptavkilenskych
podniki jiz existujiciho klastru a zkuSenosti mandzgeichto podnik. Z tohoto dvodu je mozné
povaZzovat metodiku za v praxi jiz &enou, nebt uvadi ty nejvhod¥jsi kroky tvorby konkuregni
strategie, kterd zahrnuje koop@rapiistup v ramci konkuremiho stetu na trhu.
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14 Abstrakt

Diserta&ni prace uvadi jakym #gobem vytvait konkurerni strategii zahrnujici spolupraci s dalSimi
subjekty. Vymezuje konkrétni od&twi informatnich a komuniké&nich technologii, §etrg jeho
specifik, ktera jsou velmi determinujici pro @Spy business. ICT odtvi je interdisciplinarni a velmi
globalni. Pai mezi nejrychleji rostouci odwi s nejnizsi drovni jazykové bariéry a tudiZz paialem
swtové expanze spalrosti v Fipad Usgchu. Komunikéni technologie se staly nedilnou gasti
IT, ¢imZ zn&né rozstily moznost aplikace inforngaich technologii do dalSich oglvi (energetika,
bankovnictvi, zdravotnictvi atd.) Trh je 2Zm& globalizovan a jedna spdéleost dosahuje velmi malé
sily. Proto je spoluprace mezi podniky vitanou foundobyvani ufitych strategickych cil, jako jsou
nové trhy¢i vyvoj novych produki a sluzeb. Krora specifikace vymezeného advi je sowasti
disert&ni prace zmapovani konkukerich strategii a strategickych alianci. Podgojm rozvedena
problematika klastr, neba praw tato forma strategické spoluprace byla zvolena jadmi vhodna
(navazujici na specifika odtwi). Na zaklad teoretického poznani prél vyzkum, jehoz vysledky
byly vyhodnoceny prostdnictvim prograrin MS Excel a STATISTICA. Vysledky ukézaly ktivé
faktory a aktivity, ¥etré rizikovych mist vramci klastr jejich fungovani a iinosi ¢lenskym
podnikiim. VSechny vySe uvedené skiresti se odrazi v hlavnim cili disefta prace, kterym je
vytvoreni metodiky zahrnutitisobeni v klastru do konkurémi strategie firmy.
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