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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva aplikaci konkurenéniho zpravodajstvi, v dnesni
dobé stale Castéji vyuzivané pro podporu rozhodovaciho procesu. Zakladnim
predpokladem je spravny sbér dat a jeho dukladna anlyza. Vyhodnocené
informace davaji uceleny pohled v podobé analyzy konkurence. Takto nabyté
znalosti o konkurenci jsou dulezité pro strategické rozhodovani spolecnosti.

Nejprve jsou popsany teoretické predpoklady pro sbér informaci véetné
etickych kodexu. Identifikovany jsou i moderni zdroje informaci. Popsany jsou
metody a pfistupy feSeni konkurenéniho zpravodajstvi. Dale jsou popsany
konkurencni strategie.

Vytvofen je navrh aplikace competitive inteligence do spolecnosti. Jsou
popsany jednotlivé moznosti dalSiho pusobeni a zhodnoceny moznosti
spoluprace s vybranymi odbérately. Prace popisuje konkurenéni vyhody a
hodnoti vyhody nasazeni competitive inteligence do podnikové praxe. Na

zaveér je vytvoreno doporuceni pro management spolecnosti.

Abstract

The diploma thesis focuses on the practical use of competitive intelligence,
a method increasingly used to support decision making nowadays. The
essential key principle is based on collection of precise data and their
thourough analysis. The obtained information gives a comprehensive
overview of the competitor analysis. The acquired knowledge of the
competition is important for company's strategic decision-making processes.

At the beginning the thesis gives a theoretical background on different
means of data collecting including the ethic kodex. Folowing is the
identification of the modern sources of information. Further, various methods
and approaches of competitive intelligence are described. And the theoretical
background on competitive strategies and their impact on the market wraps
up the theoretical part of the thesis.

The method is applied to create departmet of competitive inteligence for the
company. Then the various options for further go to market activities are
described and the scope of cooperation with selected customers is evaluted.
The thesis describes the competitive intelligence advantages and the possible



ways of aplications for the competitive strategy. At the end, the

recommendations for the management of the company are summed up.

Klicova slova
Competitive intelligence, konkuren¢ni zpravodajstvi, ziskavani informaci,
konkurence, konkurenéni strategie, analyza trhu, konkurencni vyhoda,
pfidana hodnota
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Competitive intelligence

Uvod

Tato prace si klade za cil seznamit Ctenafe s pojmem Competitive
Inteligence (Cl), vysvétlit problematiku, ukazat jeji metody a navrhnout mozné
pfinosy pro strategické planovani. Budou pfedstaveny zpUsoby aplikaci Cl v
podniku a zdroje pro jejich tvorbu. Postupné bude popsan postup od
ziskavani informaci, pfes jejich transformaci do vhodné podoby az po vyuziti
pfi strategickém rozhodovani.

V dneSni dobé jsou informace velmi cennym artiklem. Jejich vhodnym
vyuzitim pfi procesu strategického rozhodovani je mozné dosahnout
nesporné konkuren¢ni vyhody. Pravé ziskavani téchto vyhod je ukolem ClI.

V praktické Casti prace bude zpracovana zprava pro spolecnost Westcon
Group, ktera by dodava podklady pro rozhodovani. Analyzovani budou dva
potencialni odbératelé. Soucasti analyzy je i doporucni pro management,
které by mélo usnadnit proces strategického rozhodovani. Vytvofen bude
navrh implementace Cl oddéleni ve spole¢nosti, spolu s hodnocenim nakladu

a vyhod nasazeni téchto metod.
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Competitive intelligence

1. Teoreticka vychodiska

1.1. Zpravodajstvi

Zpravodajstvim (pfeklad anglického slova Intelligence) rozumime vyvoj a
transformaci surovych dat az po vyslednou zpravu, ktera je v takovém
formatu, aby byla vhodné Citelna pro rozhodujici organy. Na zakladé
takovychto vyslednych zprav by mélo byt mozné délat jasna rozhodnuti.
Graficky by se dal proces transformace vyjadfit nasledovné:

DATA E> INFORMACE O ZNALOST D JPRAVA

Obr. 1: Proces transformace dat na zpravu

Kde data predstavuji pouze izolovana fakta, ktera maji relativné omezeny
vyznam. Informace jsou relevantni data k ur€enému problému, jedna se o
data v kontextu, ktera jsou pouzitelna a srozumitelna, je mozné je dale
analyzovat v souvislostech a snazit se o pochopeni implikaci. Informace jsou
nachylné na ztratu kvality, ktera se sniZuje hlavné vlivem €asu [32].

Informace se stava znalosti v okamziku, kdy je pfedlozena kompententni
osobé, ktera vi jak informace pouzit a ma zkuSenosti s rozhodovacim
procesem. Znalosti vznikaji poslouchanim, c¢tenim, ufenim se, jsou
vysledkem porozumnéni podstaty a vyznamu informaci.

Z pohledu rozhodovaciho procesu mohou byt znalosti pouzity okamzité
kompetentni osobou, kterd ma rozhodovaci pravomoci. Castgji se vsak v
praxi setkavame s vytvarenim komplexnich dokumentl pfizpusobenych tak,
aby byly dobfe Citelné pro vrcholovy management, ktery ma rozhodovaci
pravomoce.

Tato zprava pak predstavuje vyssi formu znalosti, které jsou aplikovany tak,
Ze jsou komunikovatelné a je mozno je predavat dalSim osobam, coz je,
zejména v oblasti obchodu, velmi cenné.

Zpravodajstvi je definovano jako proces, pfi kterém jsou kontinualné

zpracovavany informace a vysledky jsou pfedavany zadavatelim.
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Competitive intelligence

Pfedpokladanym pouzitim zpravodajstvi je predvidat budouci kroky
konkurence, tim muze byt v obecné roviné kdokoli mimo vymezené
spoleCenstvi.

Zpravodajska organizace se obecné déli na dvé zakladni slozky:

* zpravodajska sluzba - shromazduje a analyzuje informace z
venkovniho prostfedi

* kontrarozvédka — zjiStuje, Ceho se snazi dosahnout protivnici, jak jsou
uspésni a jakymi informacemi disponuji. Dale zajiStuje ochranu proti

sbéru informaci ze strany protivnika.

Zpravodajstvi vétSinou vyuziva postupy vychazejici z vojenského prostredi,
kde hlavnim zajmem bylo chranit vlastni uzemi pfed napadenim nepfitelem.
Ve vojenském pojeti se vSak také pouziva Spionaze, velmi uciného prostredku
zpravodajstvi, ktery je ale nelegalni. Proto je v dneSni dobé& vnimano
konkuren¢ni zpravodajstvi jako cosi zakazaného a Casto je spojovano s

prumyslovou Spionazi [31].

1.2. Historie competitive inteligence

Velky rozmach v oblasti sledovani a analyzy konkurence a konkurencniho
prostfedi nastal v USA v 80. letech, kdy doSlo k pfekvapeni amerického trhu
aspekty. Prvnim byl v této dobé obrovsky ekonomicky rust Japonska. Druhym
byla nepfipravenost Ameriky, ktera si myslela, Ze je jedinnou svétovou
prumyslovou velmoci.

Rada nasledné provedenych analyz ukazala, Ze sledovani konkurence a
vyuzivani informaci, které jsou o konkurenci dostupné, bylo velmi chabé.
AvSak z kazdé chyby plyne pouceni a tak jiz v 80.letech vznikaji myslenky,
jakou je napfiklad teorie ,bojového marketingu®, kterou pFedstavili Yves
Philoleau a Jean Louis Swiner. Tato teorie vychazi z predpokladu, Ze
uspésné podnikat znamena pfipravit konkurenci o cast jejiho teritoria.
Konkuren¢ni nabidky se stfetavaji v boji o zakaznika a bojuji spolu podle

pravidel bojového uméni [26].
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Competitive intelligence

Proto, aby firmy dokazaly dostateCné dobfe reagovat na okoli, at uz se
jedna o okoli novych zakonl nebo zménu chovani zakaznikl, je nutné, aby
disponovaly spravnymi a aktualnimi informacemi. Bez takovychto informaci
nelze délat spravna rozhodnuti a jakékoliv zmény jsou jen sazkou do loterie.

K ziskani téchto informaci by si firma méla pokladat nasledujici otazky [39]:

» Jaka je naSe pozice - historie (minuly vyvoj), silné a slabé stranky
podniku ve vztahu ke konkurentiim?

* Jaké jsou nase moznosti pro budoucnost - pfilezitosti, hrozby a rizika
vné a uvnitf podniku?

* Jaka je souCasna predpovéd - kde se budeme nachazet, jestlize
nezménime strategii?

* Co chceme délat a kam chceme jit - jaké jsou naSe vize a cile?

* Jakeé jsou alternativy - alternativni moznosti nasi firmy?

* Co vybereme - jakou alternativu dalSiho vyvoje zvolime?

* Co naSe planovani - kdo, co a kdy udéla, a s jakymi financnimi,
materialnimi a personalnimi zdroji?

* Jak budeme tento vyvoj kontrolovat a hodnotit?

Aby bylo mozné zodpovédét tyto otazky, je nejprve nutné shromazdit
vSechny dostupné informace. Ty nasledné analyzovat, vyhodnocovat a

vyvodit zavéry. Na zakladé téchto poznatkl se provadi pfipadna opatieni.

1.3. Definice Competitive intelligence

Problematika shromazdovani, analyzovani a vyhodnoceni informaci o
firmach je oznaCovana akronymem ,CI* (Competitive Intelligence),

Definovani Cl neni jednoznacné, ale v podstaté se jedna o praci zjiStovani,
sledovani a vyhodnocovani konkurenéniho prostfedi s cilem odhalit slabé a
silné stranky konkurence, rozpoznat jeji budouci kroky [21].

DuleZitou organizaci tykajici se Cl je SdruZeni profesionall kolem
Competitive Intelligence — SCIP. Toto sdruzeni spojuje profesionaly a stara o
propagaci tohoto oboru. Podle SCIP je definice Cl nasledujici. Jedna se o
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Competitive intelligence

systematicky a eticky program pro sbér, analyzu a organizovani vnéjSich
informaci, které mohou ovlivnit plany spolecnosti, jeji rozhodnuti a provoz
[30].
Leonard M. Fuld se pokusil Cl vymezit konkrétnéji a definoval hranice co
jesté Cl je a co uz nikoliv [14].
Clje:
* informace, které byly zanalyzovany do té miry, Ze je mozné se podle
nich rozhodnout
* nastroj pro v€asné varovani managementu na mozné hrozby i
prilezitosti
» prostiedek k dosazeni racionalnich odhadu a hodnoceni
* zpUsob Zivota, proces
* soucast v8ech spolecCnosti nejlepSich ve své tfidé
* moznost nahlizet na svou organizaci z vnéjSku
Cl neni:
* 3$pionaz
* kfistalova koule
* vyhledavani v databazich
* famy nalezené na Internetu

» zalezitost jednoho Clovéka

* vynalez 20. stoleti

1.4. Cile competitive intelligence

Competitive Intelligence sa snazi nalézat odpovédi na 3 rGzné otazky, ¢imz
jsou definovany cile a sméry, ve kterych se Cl odehrava [10].

Jak si ma spolecnost uchovat sva vlastni tajemstvi pred zvidavym okolim?
Prioritou je ochrana svych davérnych informaci, dat, pocitatovych a
komunikaénich systému. Ziskani informaci o konkurenci by bylo k ni¢emu,

pokud si spole€nost nedokaze ochranit své vlastni informace v bezpedi.
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Competitive intelligence

Jaky bude zplUsob sbéru informaci potfebnych pro vlastni podnikani?
Shromazdovani informaci o konkurenci by mélo mit pevné stanovena
pravidla, kterd musi vychazet z etického kodexu. U ochrany svych divérnych
informaci, dat, pocitatovych a komunikaénich systém( nejsou Zzadné
problémy spojené s poruSovanim zakona Ci etiky, avSak u shromazdovani
informaci o konkurenci jsou jista rizika, na ktera si spoleCnost musi dat velky
pozor.

Jak ziskané informace vyuzit pro ovlivnéni vlastnich podnikatelskych aktivit,

konkurenCnich  firem, dodavatell, zakaznikd ¢&i jinych zapojenych
podnikatelskych subjekt(?
Je potfeba stanovit postup vyuzivani ziskanych informaci, jinak by bylo celé
snazeni zbyteCné a ziskané informace by byly k niCemu. Ve spoleCnosti je
nutné zpracovat a realizovat systém informacnich toku, systém zpracovani a
systém vyuziti informaci v ramci ovliviiované funkce oblasti pasobeni.

Na zakladé téchto tfi kriterii mizeme rozliSit Competitive Intelligence do

kategorii, které se liSi svym primarnim cilem [10]:

* Aktivni (uto€né) zpravodajstvi : ziskavani, shromazdovani, tfidéni a
analyzovani potfebnych informaci o konkurenci

* Obranné zpravodajstvi: ochrana vlastnich dat, pocitatovych a
komunika&nich systému podniku

* Lobistické zpravodajstvi: systém opatfeni a protiopatieni na ovliviiovani
vlastnich kroku, ale také krok(l dodavatelu, zédkaznikd, obchodnich

partnerd, konkurence, statni spravy atd.

V navaznosti na funkce konkurencniho zpravodajstvi jde o odhaleni a
eliminaci ur€itého nebezpeci spojeného s néjakou dosud ne zcela znamou
situaci jako maze byt napfiklad vstup na novy trh, zavedeni nové technologie,
zahajeni vyroby Ci uzavieni obchodu.

Informace ziskané konkurenénim zpravodajstvim slouzi primarné pro
vrcholovy a stfedni management firmy. Napomahaji managementu pfijat
opatfeni a protiopatfeni s cilem prfedbéhnout konkurenci a také k ochrané

vlastnich zaméru. Vysledkem konkurenéniho zpravodajstvi jsou vyuzitelné
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Competitive intelligence

informace, tedy informace zpracované v podobé& umoziujici konkrétni osobé
vykonat spravné rozhodnuti adekvatni nastalé situaci [38]. VSechna tato
pravidla se daji shrnout do typickych zadani pro zpracovani Cl a poskytnuti

znalosti za jednim z téchto ucelu:

* Tvorba konkurenceschopné strategie

* Volba vhodné taktiky (ofenzivni nebo defenzivni)

* Efektivni feSeni konkrétniho problému (operativa)

* Systematické vyhledavani pfilezitosti a identifikace hrozeb

* Cilevédomé ovliviiovani prostfedi (lobbing)

1.4.1. Obranné konkurenéni zpravodajstvi

Defenzivni (obranné) konkurenéni zpravodajstvi (Competitive Counter
Intelligence) ma za ukol chranit vlastni data, aby organizace pfedeSla jejich
zvefejnéni a tim ztraté konkurencni vyhody. Tohoto dosahuje predevsim
sbérem informaci pro v€astné odhaleni konkurencCnich aktivit. V pfipadé
nelegalni aktivity je jejim ukolem sbér dukazu pro uspéch v pfipadné soudni
Zaloby. Na strané legalnich informaci se snazi obranné zpravodajstvi o
ochranu strategickych firemnich informaci pfed pokusy o jejich ziskani ze
strany konkurence. Informace jsou totiz v dnesSni dobé& nejcenéjSi artikl a
ztrata know-how muZze prakticky vést k upadku spoleCnosti. V této oblasti
zpravodajstvi se zpravidla nevyskytuji zadné problémy. Jde o svépomocnou,
zcela legitimni a opravnénou ochranu vlastnich zajmud, vétSinou vlastnich
ekonomickych zajmu [9].

Velka &ast organizaci v Ceské republice vyuzivad techniky obranného
zpravodajstvi bez toho, aniz by si byly védome, Ze jde pravé o konkurencni
zpravodajstvi. V podstaté si pouze stanovi, které informace jsou pro né

Existuji tfi zakladni aktivity defenzivniho zpravodajstvi [20]:

* Obrana a ochrana informaci, dat, pocCitacovych a komunikacnich
systéml. Ugelem neni jen ochrana tajnych informaci, ale i zamezeni

tvorby signalt odkazujicich na tyto informace. Tato Cinost je v podstaté
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protiklad sbéru indicii o konkurenci a systému vCasného varovani u
ofenzivniho zpravodajstvi.

* Ochrana proti vlivovému zpravodajstvi konkurence ma za ulohu odhalit
a neutralizovat v8echny Gto&né snahy konkurence. Casto vyuzivanou a
efektivni metodou je dezinformovani.

* Fyzické zabezpecleni firmy, neboli klasické zabezpeceni bran, vchodd,
kancelafi, budov a jiné. Pouziva se specialni bezpecnostni technika
(Cidla, kamery, ploty) a Casto i fyzicka ochrana (bezpecnostni sluzba,
psi).

| pfes tato opatfeni se téméF dvé tretiny spoleénosti v CR stavaji obéti
hospodarské kriminality. Je tedy jasné, Ze ne vSechny spoleCnosti, které
sbiraji informace o konkurenci, dodrzuji eticky kodex a pravidla SCIP. Pokud
na jedné strané existuji Cestné a legalni metody ziskavani infomaci, musime
si byt védomi, Ze konkurence nemusi mit stejny smysl pro fair-play a pouzije
metody za hranici zakona. S vyhodnocenim rizik je nejlepSi zacit pfimo ve
vlastni spolecnosti a vyselektovat informace, které by mohly mit za nasledek

jeden z nasledujicich scénari:

* Poskodit firmu (v o€ich zakaznik( nebo statni zpravy)
* Prinést finanéni uspéch konkurenci nebo zakaznikim

* Pfinést zisk pro tfeti osobu

Pokud v organizaci najdeme tento druh informaci, méli bychom pocitat
s moznosti utoku s cilem tyto informace ziskat. | pfes dnesSni modeni dobu je
pfedmétem zajmu nejen elektronicka komunikace, ale i tradi¢ni papirove
materialy a hlavné pfimo verbalni komunikace zaméstnancu pfi rdznych

prilezitostech. Ohrozeni informaci se mize dit na nékolika urovnich.

e Zameéstnanci
» Stavajici
e Umysiné

* Neumysiné
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e Byvali
e Umysiné
* Neumysiné
* Infiltrovani
* Odbeératelé — mystery-shoping (pokud je pouzivana konkurenci)
* Dodavatelé - v prevazné vétSiné se jedna o dodavatele

outsourcovanych sluzeb.

NejCastéji dochazi k uniku informaci pfes vlastni zaméstnance, pfedevsim
pak v duisledku nedostateCného vzdélavani ze strany firmy. NejhorSim
pripadem ohrozeni informaci je taktéz vlastni stavajici zaméstnanec, ktery citi
néjakou zast vaci spoleCnosti a systematicky se na svlj odchod pfipravuje
[17].

V obranném zpravodajstvi je proto nutné zajistit pokryti nasledujicich oblasti

bezpec€nosti informaci [8]:

* Personalni bezpecnost (ochrana pfed zasahem zaméstnancu)

* Bezpecnost komunikacnih systému (ochrana IT)

* Rezimova bezpecnost (pravidla pfi praci s daty a informacemi)

* Bezpecnost technickych prostfedkd (kontrola pfistupu k technickym
prostfedkim)

* Bezpecnost programovych prostfedit (kontrola pfistupu k softwarovym
prostfedkim)

* Bezpecnost dat (ochrana v souborech)

* Fyzicka bezpec€nost (ochrana proti neopravnénému pfistupu)

* Aktivni ochrana proti uniku informaci (ochrana proti Spionazi)

* Aktivni ochrana proti dezinformacim a vlivovému zpravodajstvi

konkurence.
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1.4.2. Ofenzivni konkurenéni zpravodajstvi

Cilem aktivniho konkuren¢niho zpravodajsvi je snizit miru neurcitosti pro
dané rozhodnuti, snizit poCet variant a dosahnout tak efektivnéjSiho
vynalozeni vyuzitelnych zdroju (Cas, penize, lidé, prostfedky) na realizaci
pouze téch nejvyhodnéjSich variant. Ofenzivni konkurencni zpravodajstvi
slouzi na ziskavani, shromazdovani, tfidéni, analyzu, syntézu a interpretaci
informaci potfebnych pro podnikani vcetné informaci o konkurenci,
marketingovych informaci, obchodnich informaci atd. Hlavnim cilem je co
nejvice snizit miru nejistoty, ktera pfirozené pfichazi s procesem rozhodovani.
Tohoto je dosahnuto aktivnim utokem na konkurenci a odhaluje jejich
skuteéné zajmy. Utoky mdZou byt jak skuteéné tak i predstirané. Vysledkem
ofenzivniho zpravodajstvi je potom efektivnéjSi vynakladani zdrojl, které jsou
alokované jen k vyznamnéjSim a vyhodnéjSim cCastem strategického planu.
[32].

1.4.3. Lobistické konkurenc¢ni zpravodajstvi
Lobistické konkurencni zpravodajstvi je systém opatfeni a protiopatfeni
k ovliviiovani vlastnich kroku, kroky obchodnich partnerd, konkurence, statni
spravy a dalSich. Pro takové aktivity se pouziva nazev vlivové zpravodajstvi.
Zvlasté dulezity je program zaméfeny na protiopatieni proti komerénimu
zpravodajstvi ze strany konkurence. NejCast&jSi metody ovliviiovani jsou

nasledujici opatfeni [38]:

* Vefejné metody — odborné vécné presveédCovani, cilena argumentace
* Asertivni metody
* Demonstrativni metody

* Metody verejné nebo cilené dezinformace

NejvlivnéjSim nastrojem lobistického zpravodajstvi jsou pfedevsim vefejna a
soukroma média. PFi prosazovani je dulezity spravny vybér médii, které by

mély byt mySlenkové blizké nasim zamérum.
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1.4.4. Podminky nutné k dosahnuti cilt ClI

Je potfeba poznat moznosti a vyznam problematiky podnikatelského

zpravodajstvi. Z toho se potom odviji schopnost podniku uspét a ochranit si

své vlastni informace. Proto by se mél podnik pfi zavadéni konkurenéniho

zpravodajstvi drzet zakladnich pravidel [38]:

Manazefi na vSech urovnich musi pochopit, Ze konkurencni
zpravodajstvi existuje, aby poskytlo tviircdm podnikové politiky v€asné
informace a analyzy, které umoznuji vytvaret rozhodnuti zalozené na
informovanosti a znalostech a zaroven podpofit firemni strategii a
operace bez rizik informacnich, technologickych a jinych unikd

Manazefi vSech urovni musi byt pfipraveni akceptovat a reagovat na
zmeény. Musi byt schopni pfehodnotit firemni vize a poslani.

Vyvinout velkopodnikovy mechanismus konkurencniho zpravodajského
systému, aby byl nejen efektivni, ale aby se stal nedilnou soucasti
vytvareni strategickych, operativnich i dil¢ich rozhodnuti. Je nutné, aby
konkurencni zpravodajstvi zaujalo svoje misto v ramci kontextu spravné
definované firemni politiky a jejich cilt, at’ uz strategickych, operativnich
nebo taktickych.

Zajistit personalni obsazeni a vybaveni konkuren¢niho zpravodajstvi a

také funkéni systém sbéru informaci.

1.4.5. Obsah konkurenéniho zpravodajstvi

Zakladem konkurenéniho zpravodajstvi je hlavné analyza konkurence, ktera

sméfuje k primarnimu cili, podpofe rozhodovani. Ulohou Cl profesionall je

predlozit managementu uceleny a strukturovany pfehled o aktivitach

konkurence. Struktury analyzy konkurence mulzeme rozdélit do C&tyf

zakladnich ¢asti [7]:

Budouci cile — znalost zaméru konkurenta umoziiuje predvidat jeho
dalSi kroky a v neposledni fadé pomaha odhalovat, jak zareaguje na

pfipadné zmény na trhu.
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Strategie — poznani strategie konkurenta vytvafi moznost zauto€it na
slaba mista nebo pouzit rozdilnou strategii a konfrontaci se vyhnout.
Predpoklady — pfi analyze je dllezité poznat v jaké pozici se konkurent
kratkodobé a dlouhodobé vidi a také jaky predpoklada vyvoj odvétvi.
Pokud ma konkurent pfresnéjsi prfedpovéd, muze na zakladé téchto
informaci korigovat vlastni strategii.

zpravodajstvi. Umoznuji nam identifikovat prednosti a slabiny
konkurenta, pfedpovidat schopnost konkurence vyporadat se zménami
na trhu, schopnost pruzné reagovat. Kdyz pozname schopnosti soupefe
a jeho strategii, mizeme prebrat strategickou iniciativu a vykonat

pozadovany uder.

Analyza budoucich cilt konkurence, jeho predpokladl, sou€asné strategie a

schopnosti potom vede kvytvofeni profilu pravdépodobné reakce

konkurence. Tyto analyzy jsou obvykle soucasti strukturovanych zprav, které

tvofi samotny vystup, tedy produkt konkurenéniho zpravodajsvi.

Existuje nékolik zakladnich produktl CIl, které se [iSi zaméfenim a

komplexnosti feSeni [27]:

ResSerse — interaktivni vyhledavani informaci ve zvoleném zdroji
Predbézny monitoring — selekce a zasilani pfehledu

Periodicky monitoring — periodické poskytovani podkladu

Situa€ni analyza — komplexni reSerSe informaci a jejich interpretace
Vyvojova analyza — systematicky vytvareny prehled informaci o kliCové
oblasti

Znalostni baze - dotazy pro expertni vyhledavani a kategorizaci
informaci

Poznatkova baze — databaze vazeb mezi entitami tvofici pfedmét

zajmu
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1.5. Obchodni zpravodajstvi a Cl

Systémy pro sbér a vyhodnocovani informaci o obchodnim prostfedi jsou
napfiklad MIS (Management Information System), DSS (Decision Support
Systems — systémy pro podporu rozhodovani), EIS (Executive Information
System — systémy na podporu fizeni). VSechny tyto systémy zastfeSuje
obecnéjsi pojem Business Intelligence [5].

Business Intelligence je zpravodajsky proces urCeny na poznani,
vyhodnocovani a pFedvidani obchodnich procesl. Vztahy mezi Business
Intelligence a ostatnimi formami zpravodajstvi, jeji obecné zaméfeni na
vSechny dostupné informace o obchodnim procesu a ostatnich
zpravodajskych zaméfenich vyuzivanych v obchodnim svété pfiblizi

nasledujici obrazek.

Business Intelligence

data mining

Intelligence Knowledge
Management

Obr.2: Vymezeni Bl a Cl vuci ostatnim druhum zpravodaijstvi [5]

1.6. Organizace sdruzujici informacni specialisty

Stejné jako u kterékoliv jiné profese se i specialisté Cl sdruzuji do
organizaci. NejznaméjSi z nich jsou SpoleCnost pro profesionaly
konkurencniho zpravodajstvi - SCIP a Asociace nezavislych informacnich
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profesionall - AllIP. Jak je jiz z nazvu patrno, konkurenénimu zpravodajstvi je
o néco blize SCIP, zatimco AlIP ma trochu SirSi zabér a sdruzuje hlavné
nezavislé informacni brokery [30].

1.6.1. Society of Competitive Intelligence Professionals -
SCIP

Spolecnost pro profesionaly konkurenéniho zpravodajstvi je neziskovou
spoleCnosti, ktera sdruzuje jednotlivce zabyvajici se Cl jako pfedmétem
podnikani. Jejim hlavnim pfedmétem CcCinnosti je poskytovat jim podporu v
¢innosti, podporovat dal§i profesionalni rust napf. pomoci konferenci a
workshoptl. Ustfedni organizace SCIP sidli v USA, ma véak mnoho pobo&ek

po celém svété a dnes je registrovano pres vice nez 7000 &lenu [30].

1.6.2. Eticky kodex SCIP

* snazit se neustale zvySovat podvédomi a respekt Cl profese

* postupovat v souladu s mezinarodnimi a narodnimi zakony

* odhalovat relevantni informace pfed realizaci rozhovor(

* respektovat pozadavky na divérnost informaci

* vyhybat se konfliktu zajmU pfi vykonavani profese

* poskytovat Cestna a spolehliva doporuceni a zavéry

* dodrzovat a propagovat tento eticky kodex v ramci organizace, pfi
jednani s tfeti stranou a celkové v ramci celé profese

* drzet se firemnich pravidel, cilt a principu

1.6.3.Association of Independentinformation
Profesionals - AlIP

Profesni organizaci sdruzujici informacni profesionaly je americka AllP —
Asociace nezavislych informacnich profesionald (www.aiip.org). Byla
zaloZena 6. Cervna 1987 v USA plvodné jen dvaceti Sesti zakladajicimi Cleny.
Nyni jsou cCleny AlIP zejména maijitelé nezavislych firem poskytujicich
informacni sluzby nebo poradenstvi v oblasti Cl, knowledge managementu

nebo informacni brokefi. Po témé&r dvaceti letech svého plUsobeni ma nyni
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asociace kolem sedmi set &lend po celém svété. Clenové tohoto spolku se

sdruzuji kolem periodik Database a Online (www.onlineinc.com) vénujici se

problematice dialogovych sluzeb a vyhledavani. Hlavné v USA, kde ma toto

sdruzeni nejvice Clenu, predstavuji mali informacni pracovnici - brokefi typ

sice malého, ale svobodného podnikani, které umi zit s velkymi informacnimi

spoleCnostmi v souladu [1].

Hlavnimi cily, které si toto sdruzeni klade, jsou [1]:

zvySovat porozumeéni a povédomi o informacni profesi

prosazovat a podporovat vysoce profesionalni a etické standardy mezi
svymi Cleny

povzbuzovat nezavislé informacni profesionaly k diskuzi nad
spoleCnymi tématy

podnécovat vzajemnou vyménu informaci mezi Cleny nezavislymi
informacnimi profesionaly a ostatnimi organizacemi

udrzovat podvédomi vefejnosti o profesi a velké odpovédnosti

informacnich profesionalu

1.6.4. Eticky kodex AlIP

Stejné jako SCIP ma i AlIP svlj kodex chovani, ktery prosazuji a

predpokladaji u svych &lenu jeho striktni dodrzovani. Zakladnimi body tohoto

kodexu jsou [1]:

Byt poctivy, diskrétni a zpUsobily vykonavat profesi informacniho
profesionala a udrzovat tak jeji reputaci.

Poskytovat klientim ty nejaktualngjsi a nejpfesnéjSi informace
momentalné dostupné a neplytvat finanénimi zdroji a Casem klientd.
Pomahat klientdm poznat pouzité zdroje informaci a miru spolehlivosti
téchto zdroja.

Pfistupovat jen na ty projekty, které nejsou protipravni nebo jakymkoliv
zpusobem Skodici informacni profesi.

Respektovat klientovo soukromi a byt diskrétni.
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* Dodrzovat pravo duSevniho vlastnictvi. Respektovat licencni podminky
a dodrzovat kontrakty. Vysvétlit klientim, jaké mohou byt pfiblizné
naklady ve vztahu k duSevnimu vlastnictvi a licenénim podminkam.

* Udrzovat dobré a profesionalni vztahy s knihovnami a dodrzovat
knihovni fady a podminky pfistupu k publikacim.

* Pfijmout zodpovédnost za své zaméstnance a za dodrzovani tohoto

etického kodexu.

1.7. Problémy spojené s CI

Béhem prezentace vysledku reSersi a analyz Cl zadavatelim muze dojit k
nepfesnostem a omylim. Proti témto chybam je velmi dudlezité bojovat,
protoze Spatné rozhodnuti na zakladé zkreslenych informaci muze mit
nenavratny negativni vliv na cely podnik, primyslové odvétvi, popfipadé i na
ekonomiku statu.

Ukazkovym pfipadem je pfipad umrti 24-leté dobrovolnice pfi vyzkumu
astmatu na Johns Hopkins University v USA. Doktor dohlizejici na tento
vyzkum, Dr. Alkis Togias, provedl s dobrymi umysly vyzkum na vedlejSi
ucinky pouzivanych léku. Vyhledavani vSak proved! jen v omezeném poctu
zdroju, zahrnujic také databazi PubMed, ktera je prohledavatelna zpétné az
do roku 1966. Clanek upozorfiujici na mozné poskozeni plic, ke kterému
doslo u zminované dobrovolnice byl vSak publikovan jiz v padesatych letech.
Zbyte€né ztraté na Zivotech se dalo predejit provedenim dukladné analyzy
[26].

Komunikace mezi tvurci, zprostfedkovateli vysledkd a zadavateli je jednim z
velkych problémU a jedna z mnoha pfekazek na cesté k uspésnému cili.
Koncovi uzivatelé vystupa Cl, ktefi nejsou s vysledky spokojeni, uvadéji podle
zkuSenosti ve firmé Shell jako pavod nespokojenosti tyto davody [26]:

* P¥filiSna povrchnost - informace nejsou dostateCné a vétSinou pfinaseji
obecny pohled na problém tak, jak byl prezentovan meédii nebo
konkurenci.

* Mala spolehlivost - informace a analyzy byly zpracovany 25-letym

absolventem s pouze malou zkuSenosti v oboru. Jak muze takovyto
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Clovék védét vic o tom, co se déje kolem hlavniho konkurenta, nez
veteran s vice nez dvacetiletymi zkuSenostmi.

Nizka v€asnost - mnoho uzivatell potfebuje informaci dnes. Pokud
bude vypracovani zpravodajského reportu trvat delS$i dobu, muze se
stat, Ze jiz bude par dna po terminu.

Nevi se, komu podat zpravu - lidé z ,prvni linie* (lidé, co se s
konkurentem pfimo setkavaji na pomysiném bitevnim poli) Casto
nevédi, komu sdélit informaci, kterou se dozvédéli a kterou chtéji dal
Sifit.

Neznaji nikoho z oddéleni ClI, kterého by méli informovat. Obecné se da
fici, ze mnoho lidi v podniku €asto nevi, jak se zapojit do aktivit ohledné

monitorovani zpravodajskych kanald.

Producenti informaci, pracovnici Cl oddéleni maji se zadavateli pozadavku

také mnoho problémd, jedna se zejména o [26]:

Nejasné stanovené cile - koncovi uzivatelé si Casto nesdéluji s
pracovniky v Cl oddéleni divod, ke kterému pozadovanou informaci
potfebuji, jaké rozhodnuti podle ni udélaji.

Nedostatek ¢asu pro uspokojeni vSech zajemcu - pokud vysledky prace
ClI pracovnikl jsou opravdu pfinosné, stanou se jejich sluzby brzy velmi
popularni. Uzivatelé pak za¢nou posilat lavinu poZzadavkl a jednoduse
pracovniky Cl oddéleni zahlti.

Rozdilné potfeby rozmanitych uzivatell - i v jednom podniku je mnoho
riznych typu uzivateld. Néktefi pozaduji informace zpracované do
hloubky, jini zas potfebuji Siroky zabér analyzovaného tématu.

Pfilis mnoho informaci k prochazeni — dalSim problémem, se kterym se
musi informacni pracovnik vyporadat je obrovska zaplava dostupnych
informaci.

Nesdileni informaci - uZivatelé povaZzuji informace ziskané primarnim
vyzkumem za velmi cenné a jejich ziskani za narocné. Proto se boji, ze
sdilenim toho, co maji v hlavach se vytrati jejich vyhoda v kariérnim

postupu, kterou mohou diky spravnym informacim mit.
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1.8. Cl versus Spionaz

Padvod metod a principl Cl je v dlouhé praxi vojenskych a statnich
zpravodajskych sluzeb. Inspirace v téchto verejnych slozkach je patrna jiz z
nazvu. Jejich vyuziti v komerc¢ni praxi vSak vede k Castému spojovani téchto
metod s nezakonosti a neeticnosti. Pokud nelze informace ziskat z vefejné
publikovanych, obecné& znamych zdrojl, mluvime o takzvané 3pionazi. Tato
metoda je velmi ucinna, avSak odmitana lidmi zajimajicimi se o Cl v€etné
organizaci je sdruzujici (SCIP, AllP).

O prumyslové Spionazi se dnes mizeme pouze domnivat, protoze zadna
firma se k ni nikdy nepfizna a to jak obét tak i utoénik. Utoénici se vzdy
distancuji od jakychkoliv nelegalnich praktik. Dokazani primyslové Spionaze
je velmi tézke, Casto i nemozné. Tomu pfispiva i fakt, Ze obéti Casto nepfiznaji
své napadeni a to kvdli tomu Ze nevi, co vS8e utoCnik ziskal a jakym
zpusobem se k informacim dostal [36].

V dnesni informacni dobé je jiz primyslova Spionaz zbyte¢né riskantni
praktikou, protoze valna vétSina infomaci se da ziskat legalni cestou a ty,
které jsou kritické jsou velmi dobfe hlidany. Opaénym pfikladem je americka
CIA, ktera je v podvédomi brana jako Spionazni organizace. CIA ziskava vice
nez 80% informaci z otevienych informacnich zdroji. Z téchto pfikladd je
vidét Ze kvalitni Cl Ize provést legalni cestou bez nutnosti jakkoliv ohroZovat
spoleCnost a zainteresované osoby. Proto je u dneSnich metod Cl kladen
ddraz na vyuzivani vyhradné otevienych informacnich zdroja.

DrzZeni tohoto sméru je podminkou pro rozvoj oboru CI jak mezi profesionaly
tak i v celé verejnosti. Pokud bude CI nadale jasné vymezeno proti Spionazi a
brano jako legalni zpusob konkurenéniho boje, tak bude pfijimano stale vice
spoleCnostmi a stane se standartnim nastrojem pro podporu rozhodovani a

fizeni v podniku [36].
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Bézné Prostredky
dostupné dostupné
prostredky organizaci

Vyuziti prostredku na
ziskavani informaci

llegalni
prostredky

Uzavrené (duvérné)
informacni zdroje

. . Spionaz
¢erné informace
5%
Sedé
informace Cl Cl nebezpecna
Oteviené (dostupné) hloupost
informacni 15%
zdroje Bilé
95% informace Cl drahd nebezpecnd
(publikované) hloupost hloupost
80%

Tab. 1: Vyuziti prostfedkd na ziskani informaci [36]

1.9. Kategorizace informacnich zdroju

Informacni zdroje, které Cl bézné vyuziva, je mozné Clenit podle raznych

hledisek na primarni a sekundarni nebo na interni a externi.

1.9.1. Primarni a sekundarni informacni zdroje

Hlavnim kritériem pfi tomto zpUsobu &lenéni je zpusob ziskavani informaci.
O primarnich informacnich zdrojich informaci hovofime tehdy, jedna-li se o
zdroj, ktery je pfimo puvodcem dané informace. Takovym primarnim
informacnim zdrojem mohou byt napfiklad internetové stranky konkurencni
firmy, jeji propagacCni akce nebo ze zakona povinné zvefejiiované vystupy.
Primarni informace mizeme také ziskat pfimym pozorovanim (také pochazeji
od jejich plvodce).

V dnesni dobé vSak stale vétSiho vyznamu nabyvaji sekundarni zdroje
informaci, které z ruznych (pfevazné ekonomickych) ddvodl informace
shromazduji, zpracovavaji a poté dale poskytuji, pficemz jejich odbératel
nemusi byt jejich koncovym spotfebitelem (nez informace dojde k mistu

vyuziti, projde €asto dlouhym fetézcem informacnich zprostfedkovatel().

29



Competitive intelligence

Z dat a informaci se stava cenna a obchodovatelna komodita, za kterou jsou
subjekty ochotny vydat i velké sumy. Takova informace maze mit strategicky
vyznam. Na jejim zakladé Ize rozhodnout o budoucim sméru firmy, coz v
extrémnich pfipadech muaze ovlivnit i cely trh (produkty na trhu, podily firem
na trhu, vznik uzkého oligopolu, apod.). Takové disledky mnohonasobné
prevysuji nakupni cenu informace [3].

Uvédomovani si hodnoty informace a jeji obchodovatelnost vedly ke vzniku
specifického trzniho segmentu nazvaného ,Informaéni primysl“. V jeho ramci
pusobi po celém svété mnozstvi soukromych firem i vefejnych subjektd.
Protoze se jedna o relativné mladé odvétvi a vyznam informaci pro vedeni
podniku stale roste, Ceka zfejmé& informacni pramysl boflivy vyvoj, ktery
predstavuje pro mnoho subjektt velkou pfilezitost [3].

Spolecnosti, které zprostfedkovavaji informace, maji zpravidla k dispozici
stejné primarni informaéni zdroje, které jsou dostupné véem (snad jen Cesky
statisticky ufad a podobné statni subjekty v zahranici vyuzivaji pfi sbéru dat
jisté metody, které jim dava k dispozici prislusna legislativa). Mnohé z téchto
informaci jsou dostupné zcela zdarma a nabizi se tudiz otazka, za co firmy
témto subjektum plati. Jako v ostatnich trznich segmentech, firma pracujici s
informacemi k nim zpravidla svou €innosti dodava néjakou pfidanou hodnotu,
¢imtz zvySuje jejich pouzitelnost. Onou pfidanou hodnotou maze byt na jedné
strané hodnota obsahova a na druhé strané hodnota funkcni. Co se obsahové
hodnoty tyCe, ta se zvySuje s mnozstvim pfidanych informaci. K pUvodni
informaci (Casto strohé a bez souvislosti) jeji zpracovatel podle pfislusného
kontextu dohledava souvisejici informace, odvozuje dalSi z jiz ziskanych,
pfipadné doplnénim rlznych ukazatell, komentafl, hodnoceni a podobnych
souvislosti. Pfidana hodnota ve formé funkéni spodiva v Upravé a zpusobu
prezentace ziskanych informaci uzivateli. Zmény se mohou tykat prehlednosti
usporfadani, komfortu vyhledavani, propojeni riznych informaci, zobrazeni ve
formé prehlednych grafi a podobné. VétSinou ovSem informacni
zprostfedkovatelé zvySuji hodnotu informaci kombinaci obou dvou zpusobu,
pfiCemz vysledny produkt je Casto ucelenou informaci sestavenou podle
prislusSnych vécnych souvislosti, ktera ma vysoky uzivatelsky comfort
podpofeny kvalitni grafickou strankou [22].
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1.9.2. Interni a externi informacni zdroje

Informacni zdroje je mozné rozdélit z hlediska jejich zamérfeni na firemni
informace —interni a na okoli sledovaného subjektu.

Firemni informace jsou kancelarské informace, bankovni, kreditni informace,
informace o organizaci firmy, o personalnim obsazeni, o historickém vyvoji
firmy, o strategickém planovani, o technickém a technicko-vyrobnim zazemi,
informace z jednani firmy a nebo ekonomické, obchodni a marketingové
informace.

Za informace z okoli sledovanych subjektd je mozné povazovat vSechny
druhy marketingovych informaci, primyslovych informaci z oboru nebo
patentové informace (ty se vSak v pfipadé sledovani patentl dané firmy daji

povazovat i za firemni informace). [3]

1.10. Cyklus CI

Konkurenéni zpravodajstvi ma svuj kolobéh, uzavieny cyklus. Ten vychazi
z obecného zpravodajského cyklu. V pribéhu tohoto cyklu dochazi k tomu, ze
se vstupni data transformuji nejprve na informace, nasledné na znalosti a ty
pak na zpravodajstvi az ke koneCnym zavérim, jak bylo popsano v prvni
kapitole.

Na zacCatku je podstatné definovat ¢eho ma byt dosazeno a vytvofi zadani.
Na jeho zakladé jsou sbirana potfebna data, ktera podléhaji nasledné
analyze. Nakonec jsou vytvoreny srozumitelné vystupy, které jsou
distribuovany zadavatelim. Ti na zakladé vysledk( provadi rozhodnuti a
uréuji zadani pro dalSi kolobéh [38].
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Rizeni

Identifikace
informacnich potreb
a stanoventi priorit

Sbér Distribuce

Cilené vytézovani vCasné doruceni ve formé
ruznych informacnich a kontextu srozumitelném
zdrojt uzivatelim

Analyza

interpretace informaci v
kontextu informacnich
potieb

Obr. 3: Zpravodajsky cyklus [38]

1.10.1.  Planovani a Rizeni
Uspé&snost celého cyklu je znaéné zavisla na formulaci potfeb a stanoveni
priorit. Nejprve je nezbytné stanovit ¢im se bude CI zabyvat, pro¢ se tim bude
zabyvat a co bude provedeno se ziskanymi znalostmi. Osoba zodpovédna za
Cl by se méla podilet na rozhodovacich procesech a nejlépe by méla byt
soucasti vrcholového managementu spole€nosti. Tim se zajisti provazanost

zadavatele a koncového uzivatele se celym cyklem CI [38].

1.10.2.  Sbér

V této fazi se provadi sbér informaci. Nemélo by jit vS8ak o bezhlavé
dolovani jakékoliv informace, ale o hledani odpovédi na otazky formulované
ve v pfedchozi fazi planovani. VyuzZiti informaci je spjato s ovéfovanim jejich
spolehlivosti. Nej¢astéji se pouziva kodifikace 4X4, na zakladé které se kazdé
informaci pfifazuje “rating” oznaceny kdédem slozenym z pismene A az D a
Cislice 1 az 4. Na zakladé tohoto ratingu hodnotime kvalitu a pouZitelnost
informace [38].
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Nejsou zadné pochyby o vérohodnosti, pravdivosti a
kvalifikovanosti zdroje NEBO zdroj byl ve vSech pfedchozich
pfipadech spolehlivy.

Zdroj byl ve vétsiné pfedchozich pfipadl spolehlivy.

Zdroj byl ve vétsiné pfedchozich pfipadl nespolehlivy.

Dosud neovéreny zdroj NEBO jsou pochyby o vérohodnosti,
pravdivosti a kvalifikovanosti zdroje.

Tab. 2: Kody pouzivané pro ohodnoceni zdroje [38]

Informace je bez vyhrad znama jako pravdiva.

Informace je znama osobné zdroji, ale ne osobné tomu, kdo ji
pofidil.

Informace neni osobné znama zdroji, ale je potvrzena jinou jiz
ziskanou informaci.

Informace neni osobné& znama zdroji a v dané chvili nemuze byt
nijak potvrzena.

Tab. 3: Kédy pouzivané pro ohodnoceni informace [38]

1.10.3. Analyza

Nejdulezitéjsi fazi cyklu je analyza informaci, kdy dochazi k jejich spojovani

v kontextu az k dosazeni znalosti. Pouzivaji se rlizné zobrazovaci metody,

zvyraznéni vazeb a souvislosti, aby bylo na pfedmét zkoumani pohlizeno z

riznych perspektiv. Mezi nejCastéjsi metody se fadi SWOT analyzy,

strategické profilovani, vizualizace vazeb mezi subjekty a tvorba scénara.

Silné stranky

Slabé stranky

Prilezitosti

Hrozby

Obr. 4: SWOT analyza
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1.10.4. Distribuce

V této Casti jsou ziskané informace a znalosti zpracovany do doporucujici
zpravy, ktera musi byt Citelna pro vrcholovy management tak, aby se podle ni
dala délat pfislusna rozhodnuti. Zprava by méla byt jasna a zfetelna, davajici
pfesna doporuceni v transparentni podobé. Neméla by obsahovat hola data a
informace bez kontextu [38].

Hodnota zpravodajstvi je zavisla na tfech nasledujicich atributech:

* Obsah - vysledek analyzy nebo obsah noveé relevantni informace.
e Forma - vyjadfeni obsahu zplsobem srozumitelnym konkrétnimu
uzivateli

* Aktualnost - zasada: radéji v€as a nedokonale nez dokonale a pozdé

Ditribuce tedy neni jen pouhé pfedani znalosti, ale jejich uprava do snadno
Citelné podoby a vyvozeni zakladnich doporu€eni.Toto vSe by se mélo dit v

potfebném Case.

1.11.Klasifikace programi ClI

Programy CI mazeme klasifikovat podle jejich zaméFeni a trvani na ad hoc,
nepfetrzité porozumnéni, nepfetrzité zameéreni a Cl programy na bazi projektd
[2].

Ad hoc analyzy jsou programy zaméfené na zodpovidani jiz poloZenych
otazek a mohou byt zaméfeny na udalosti, které se pravé staly nebo ty, u
nichz je pfedpoklad, ze néjak ovlivni chod firmy. Vystupem ad hoc analyzy je
jedina zprava zameéfena na specifického konkurenta nebo konkurenéni
product. Pro tento typ programu neni vyzadovan systém v némz by byly
procesy Cl formalné zakomponovany do fungovani podniku.

Analyza, zaméfena na nepfetrzité porozumnéni, jiz vyzaduje formalni
zaClenéni Cl tymu do struktury podniku. Tento pfistup se pouziva, je-li
potfeba zkoumat Siroké konkurenéni sily utvarejici pramyslové odvétvi.
Vysledky zahrnuji odhady konkurence, prumyslu, technologii a dalSi hlavni

faktory ovliviujici odvétvi.
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Analyzy nepretrzitého zaméreni take predpokladaji formalni zaclenéni Cl v
procesech firmy. Tento pfistup je vSak uzce definovan a zaméfen jen na
nékolik malo problém( strategické duleZitosti. Vystupy této konkurenéni
analyzy jsou zejména odhady nékterych specifickych konkurentd, specifickych
odvétvi primyslu, technologickych problém( a dalSi faktory identifikované
strategickym vedenim firmy.

Projektové zamérfené analyzy Cl se snazi odpovidat na otazku, jak
konkurenti mohou ovliviovat uspéch projektu. Zkoumaji zaméreni konkurence
podle relevance k danému projektu. Vysledky této metody jsou odhady
silnych a slabych stranek konkurentl v souvislosti s hodnocenym projektem .

1.12. Konkurenc¢ni strategie firmy

Strategie

Slovo ,,stratégia”™ pochazi ze starofectiny a ve své dobé& znamenalo umeéni
vojevlidcovské, tedy uméni vedeni valky. Vyraz ,stratégem" znamena
prekvapivy konec, trik, klam, IéCka, uskok. Strategie je proces planovani. Je to
valka na papife. Déla spravnou véc. Hleda vitézstvi pred bitvou [5].

Definice strategie firmy

Tradi¢ni definice strategie firmy [5]:

Strategie podniku je chapana jako dokument, ve kterém jsou urCeny
dlouhodobé cile podniku, stanoven prubéh jednotlivych operaci a rozmisténi
zdroju nezbytnych pro splnéni danych cilu.

Moderni definice strategie firmy [5]:

Strategie je pfipravenost podniku na budoucnost. Jsou v ni stanoveny
dlouhodobé cile podniku, pribéh jednotlivych strategickych operaci a
rozmisténi podnikovych zdroju nezbytnych pro splnéni danych cili tak, aby
tato strategie vychazela z potfeb podniku, pfihlizela ke zménam jeho zdroju a
schopnosti a sou€asné odpovidajicim zplsobem reagovala na zmény v okoli

podniku.
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Taktika

Taktika je proces kontaktl. Je to jednani v pribé&hu realizace strategie. Déla
strategii a véci spravné, je to stret.

Hranice mezi strategii a taktikou

Strategie zUstava na hranicich ve valce a u dvefi feditelstvi podniku v
obchodu, zatimco taktika zaCina pfi kontaktu se zakaznikem. Strategie musi
byt prvni, napfed musite udélat spravnou véc a az pak muize taktika podpofit
strategii tim, Ze tuto véc udéla dobfe. Uspé&ch vyzaduje rovnovahu mezi
strategii a taktikou. Historie ukazuje, ze nejlepSi strategie a taktika jsou
dosazeny v oblastech, které jsou zasadni pro hlavni sily organizace. Provadi
své planovani (strategii) tak dobfe, Ze jsou pfesvédCeni, ze zvitézi. Kdyz se
konkurencni sily stfetnou, jejich realizace (taktika) jsou tak dobré, ze stejné
zvitézi.

V souc€asné dobé je mozno na svétovych trzich sledovat posun od strategie
vitéz - vitéz (necht kazdy ma uzitek) smérem ke strategii vitéz bere vSe. Ve
své podstaté jde vzdy o problém pfifazeni nejvhodné;jsi strategie vytyCenému
cili, a to s ohledem, jednak na uplnost splnéni pozadavkul cile, jednak na
naklady, které je tfeba pro dosazeni téchto cill vynalozit a v neposledni fadé
jde i o problém se vSim souvisejici, a to problém faktoru ¢asu. To znamena
vybér nejvhodnéjSi strategie musi byt podfizen i kriteriu €asu, tedy je tfeba
vybrat takovou strategii konkurencniho boje naSi firmy, abychom pfi jejim
uplatnéni dosahli splinéni cili v pozadovaném &asovém horizontu. Dale do
problematiky této zakonitosti patfi vlastni schopnost firmy ovladnout a osvojit
si vSechny potfebné strategie konkurencniho boje. Z rozboru této zakonitosti
uspésnéeho vedeni boje vyplynula pro potfeby vedeni konkurencniho boje
nutnost feSeni problematik zvladnuti klasickych i ofenzivnich druht strategii
konkuren¢niho boje a vybér optimalni strategie konkurenéniho boje. V
podnikatelské praxi, ale i teorii existuji rizné pohledy na strategie pouzivané v
konkuren¢nim boji, jednotlivymi jeho ucastniky, a to od pojeti "zit a nechat zit"

az po pojeti doslova "gerilove" [5].
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Konkurenéni strategii je mozno chapat jako sled Cinnosti a pfistup(, ktery
ma pfi spravné realizaci dané firmé zabezpedlit vétSi pravdépodobnost
uspéchu v dosazeni vytyCenych cild v daném marketingovém prostredi a
daném okamziku.

Podle Portera je vybér nejvhodnéjSi konkurenéni strategie nejvice ovlivnén
zejména dvéma faktory [5]:

* pritazlivosti odvétvi

* konkuren¢nim postavenim firmy v daném odvétvi.

Pfi sestaveni a vybéru nejvhodnéjsi konkurencni strategie pro danou firmu,
je dulezité analyzovat pét zakladnich dynamickych konkurencénich faktord,
které determinuji vySe uvedenou pfitazlivost odvétvi. Tyto dynamicke
konkurenéni faktory urluji ve svém vysledném puasobeni pravidla
konkuren&nich vztah(, jejichz pUsobeni je bezpodmine¢né nutné nejen
poznat a spravné pochopit, ale vyuzit je, pfipadné vhodnou aktivitou i zménit
jejich pasobeni ve prospéch viastni firmy, nebot' je prokazano, Ze pfipadna
zména jednoho ¢&i vice téchto faktorl muize ve svych duasledcich vést i ke
zméné struktury odvétvi a tim i jeho pfitazlivosti. K témto vyznamnym

dynamickym konkurenénim faktoram patfi [5]:

* hrozba vstupu novych konkurentd
* hrozba novych vyrobku €i sluzeb
* dohadovaci schopnost kupujicich
* dohadovaci schopnost dodavatelt

* soupefeni mezi existujicimi konkurenty

Grafické znazornéni vySe uvedenych dynamickych konkurenénich faktord,
tedy péti sil konkurence dle Portera [25] je uvedeno na obrazku 5.
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dodavateli odvétvi Kupujicimi
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zpUsobena
substiru¢nimi
vyrobky

Obr. 5: Pét sil konkurence podle Portera

Vnitrni rivalita je uroven konkurencniho boje mezi firmami soutézicimi
na stejném trhu. Tato Uroven je odvisla od nasledujicich faktoru:
Stupenn koncentrace, ktery ovliviiuje intenzitu konkurencniho boje.
(Vysoky stupen koncentrace je charakterizovan malym poctem firem na
trhu, ale s jejich vysokym trznim podilem. Aktivita jednoho ucastnika
vétSinou mlze zpusobit okamzité reakce konkurence).

Diferenciace vyrobku ovliviiuje intenzitu konkurenéniho boje tak, ze pfi
mensi diferenciaci vyrobku se zeslabuje konkurenéni boj.

Zmeéna velikosti trhu ovliviuje intenzitu konkuren¢niho boje tak, ze pfi
zvétSeni trhu klesa ostrost konkurencniho boje.

Struktura nakladt ovliviiuje intenzitu konkurenéniho boje tak, ze pfi
vysokych fixnich nakladech se pfi zmensujicim se trhu zvySuje ostrost

konkurenéniho boje.
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* Rostouci vyrobni kapacita ovliviiuje intenzitu konkuren¢niho boje tak,
Ze pfi rychlejSim nardstu vyrobnich kapacit nez trhu se zostfuje
konkurencni boj.

* Prah odstoupeni ovlivhuje intenzitu konkurencniho boje tak, ze je-li pro
dodavatele obtizné odstoupit ze zmensujiciho se trhu, konkurenéni boj

se zostfuje.

Rivalita novych konkurentl se dostavuje tehdy, kdyz na rostoucim trhu je
dosahovano nadprumérnych ziskl a zaroven je snadné vstoupit do daného
oboru [25].

Bariéry vstupu [5]:

» strategicka bariéra - existujici dodavatelé se snazi, aby jejich trh byl
pro nové prichozi neatraktivni. Napf. pomoci volné kapacity,
zadrzovanim moderni technologie, snizenim cen a ziskl, apod.

» strukturalni bariéra - trzni investice, které jsou naprosto nezbytné pro
ziskani mista na trhu a vejiti do podvédomi zakaznikl apod.
Vybudovani vyrobni kapacity z divodu dosazeni optimalnich vyrobnich
nakladl. NezkuSenost a maly pfistup k distribuénim kanaltim.

Cim budou tyto prahy na vy3$i Grovni, tim méné novych firem bude mit
zajem vstoupit na trh.

U rivality pomoci substitu¢nich vyrobku jde o vyrobky, které maji schopnost
funk€ni nahrady jiz existujicich vyrobkd. Tyto substituéni vyrobky jsou vétSim
nebezpecim pro dodavatele za predpokladu, Ze [5]:

* pomér kvality a ceny se zvySuje

* kupuijici flexibilné reaguji na nabidku

* Kkupujici nemusi investovat z dlivodu pfechodu na substitu¢ni vyrobek.

Pfi rivalité od kupujicich jsou jednotlivé firmy soucasti celého vyrobniho
fetézce. V téchto pfipadech "mocenska pozice" nékterych firem urCuje, kdo
vydélava nejvice. Tato sila a vyznam kupujicich zavisi na nasledujicich

prvcich [5]:
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* poctu kupujicich (pfi mensSim poc€tu maji vétsi vliv),

* stupni koncentrace kupujicich (maly poc€et kupujicich kupuje velkou Cast
celkové produkce),

* nebezpeci zpétné integrace (cena i ziskovost vyrobku klesa),

* stupni diferenciace produkta (je-li kupujici zavisly na specifikaci
produktu, ma malou vyjednavaci silu),

* ovlivnitelnost kvalitou produktu (pfi dilezitosti kvality pro kupujiciho, ma

dodavatel velkou moc).

Pokud dojde k ristu nebo poklesu sily dodavateld hovofime o rivalité
zpusobené dodavateli a je zavisla na nasledujicich faktorech [5]:

* stupen koncentrace dodavatelu (roste jejich moc),
* zjednodusSeni nasledné integrace (roste jejich moc),
* dodavky jedine€nych produktl (roste jejich moc),

* dodavka Cinitele majici zasadni vyznam pro kvalitu finalniho vyrobku.

Existuje znatné mnozZstvi nejriznéjSich strategii, které jednotlivé firmy
pouzivaji ve svém konkurencnim boji s ostatnimi firmami. Tyto strategie jsou
tvofeny na zakladé nejriznéjSich pfistupl ke konkurenénimu boji a vyuzivaji

riznych postupu.

1.13.Strategie souvisejici s trznim postavenim firmy

Tvorba vitéznych strategii v podani Kotlera berou v uvahu strategie
konkurentl, etapy zivotniho cyklu vyrobku a celkové pfileZitosti a vyzvy.
Konkurenti na urcitém cilovém trhu budou mit odliSné cile a zdroje, a tudiz i
odliSné strategie. Nékteré firmy budou velké, jiné malé. Nékteré budou mit
zdroje velké, jiné velmi omezené. Nékteré budou zaujimat vedouci postaveni,
jiné je budou nasledovat. Obecné se da fici, ze firmy budou na cilovém trhu
zaujimat rizné konkuren¢ni pozice.

Kazda firma se nachazi v nékteré z konkurenénich pozic. Znalost
konkuren&ni pozice podnikatelské jednotky v pribéhu jednotlivych etap
zivotniho cyklu vyrobku pomaha pfi rozhodovani, zda investovat, udrzovat,

sklizet, nebo opustit dany pramysl [5].
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1.13.1.  Strategie trzniho vudce

V ramci vétSiny primyslu se vyskytuje firma, ktera je uznavana jako vidce.
Tato firma ma na daném trhu nejvétSi podil. Obvykle se vyznacuje tim, ze
pusobi na ostatni firmy tak, aby provadély cenové zmény, zavadély nové
vyrobky a ovliviiuje jejich distribuci a propagaci. Trzni vidce mize avSak
nemusi byt obdivovan, jeho dominantni uloha je vzdy ostatnimi firmami
uznavana. Tato firma je vzdy orientanim bodem pro konkurenty a firmy z
hlediska jejich snahy o soupefeni, napodobovani €i vytvofeni svrchovaného
trzniho prostoru [5].

1.13.2.  Strategie trzniho vyzyvatele

Firmy, které obsadily na trhu druhé, tfeti nebo dalSi mista v pofadi v daném
prumyslu, mohou byt nazyvany pronasledovatelé nebo stopafi. Nékteré z nich
jsou velké, jako napriklad Colgate, Ford, Pepsi-Cola. Pronasledujici firmy
mohou zaujmout jeden ze dvou postoju. Mohou utocit na vedouci firmu a dalSi
konkurenty a tvrdé se uchazet o dalSi trzni podil (trzni vyzyvatelé). Nebo
Sikovné manévrovat a snazit se, aby neposkodili svoji lod o skaly (trzni
nasledovatelé). Trzni vyzyvatel musi pfedevSim definovat své strategickeé cile.
Vojensky princip cile fika, ze kazda vojenska operace musi byt sméfovana na
jasné ur€eny, rozhodujici a dosazitelny cil. Strategickym cilem vétSiny trznich
vyzyvatelu je zvétSeni trzniho podilu, nebot jsou pfesvédceni, Ze to vede ke

zvyseni ziskovosti [5].

1.13.3.  Strategie trzniho nasledovatele

Tato strategie vychazi z predpokladu, Ze napodobovani vyrobkl mize byt
stejné ziskova jako strategie inovace vyrobkl. Je nutné si uvédomit, Ze
inovator ma ohromné vydaje spojené s vyvojem, distribuci a informovanim o
novém vyrobku. Odmeénou za tuto praci a riziko je obvykle vedouci postaveni

na trhu. Muze v8ak pfijit jina firma, vyrobek okopirovat, zdokonalit a uvést na
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trh. | kdyZ se asi tato firma nedostane na vedouci misto na trhu, mize

dosahnout vysokych zisku, protoze nenese zadné inovacni naklady [5].

1.13.4.  Srategie trzniho troskare

TéméF v kazdém pramyslu se vyskytuji firmy, které se specializuji na
obsluhovani trznich koutd misto toho, aby se vénovaly celému trhu nebo
velkym trznim segmentim. Podstatné je, Ze firmy které maji velmi maly podil
na celkovém trhu, mohou byt velmi ziskové diky chytré strategii troSkare. Pro¢
je strategie troSkail ziskova? Hlavnim ddvodem je to, Ze trzni troSkaf zna
velmi dobfe cilovou zakaznickou skupinu, a to mnohem lépe nez vSechny
ostatni firmy, které nejsou zaméfeny na dany, specificky trzni kout.
Vysledkem je to, ze troSkaf mize uplatfiovat extra cenu, mnohem vysSi nez
jsou naklady, protoZe nabizi relativné vysokou pfidanou spotfebni hodnotu.
Troskafl dosahuji vysoké ziskovosti, zatimco hromadni obchodnici dosahuji

vysokého objemu zisku [5].

1.13.5.  Strategie dle pozice firmy na trhu

DalSi moznou variantu strategie dle zastavané pozice na trhu uziva predni
poradenska firma Artur D. Little. Tato firma definuje Sest nasledujicich
moznych zastavanych pozic firma na trhu a od nich odvozenych

konkurencnich strategii [5]:

* Dominantni - firma kontroluje chovani vSech konkurentd na trhu.

» Silné - firma pfi realizaci svych aktivit na daném trhu nemusi brat ohled
na ostatni ucastniky hospodarské soutéze.

* Vyhodné - firma muze na daném trhu uplatnit své silné stranky a
vyuzivat nadprimérné pfilezitosti pro vylepSeni své trzni pozice.

* Udrzitelné - firma podava stabilni vykon pro udrzeni stavajici pozice na
trhu. Pravdépodobnost zlepSeni svého postaveni je ale u takovéto firmy
velmi malé. Na dalSi setrvani této firmy na trhu ma velky vliv dominantni

firma (pfevzeti jejiho trzniho podilu).
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* Slabé - firma podava zna¢né nedostate¢ny vykon, ale muze se zlepSit
za predpokladu zdokonaleni stylu svého podnikani. Pokud tak neucini,
bude muset trh opustit.

* Neudrzitelné - vykon firmy je nedostateCny a neexistuje Zadna moznost

jak zlepsit jeji pozici na trhu. Tyto firmy v pfevazné vétsiné opousti trh.

1.14.Vybér optimalni strategie konkurenéniho boje

Pfi vybéru nejvhodnéjsi konkurencni strategie je nutné vzit v uvahu vSechny
znamé zdroje nejistoty, které se mohou objevit bud uvnitf daného odvétvi
nebo v jeho vnéjSim okoli. Je kardinalni chybou zakladat svuj vybér strategie
na podmince "ceteris paribus", tedy na té skuteCnosti, Ze minuly vyvoj bude
pokratovat ve stejnych intencich, pfipadné, Ze vyvoj pljde cestou
"nejpravdépodobnéjsiho sméru". V této souvislosti je mozné doporucit tzv.
odvétvové scénafe, s jejichz pomoci se daji modelovat vzdy urcité
pravdépodobné budouci stavy struktury odvétvi. Zakladem tvorby tohoto
scénare je nam jiz znamych pét dynamickych konkurencénich faktor(i, nebot
nejistota v kterémkoli z nich musi byt zcela nutné vzata v uvahu pfi tvorbé
scénare prislusného stavu pravdépodobné budouci reality. Vlastni postup pfi

vytvareni scénare je mozno uvést nasledovné, viz tab. €. 4 [5].

1. | Identifikace nejistot, které mohou ovlivnit strukturu odvétvi

2 Ur&eni pfi¢innych faktoru, které jsou jejich hybnou silou

3 Vyjadfeni co nejvice pfijatelnych domnének a predpokladi kazdém

dalezitém pricinném faktoru

4 Spojeni domnének a predpokladi o jednotlivych faktorech do vnitiné

logicky skloubeného scénare

5 Analyza struktury odvétvi, ktera by existovala v podminkach kazdého

scénare

6 Urceni zdroju konkurencéni vyhody v podminkach kazdého scénare

7 Pfedpovéd chovani konkurent v podminkach kazdého scénare

Tab. 4: Postup pfi vytvareni scénare
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Zakladni Cinnosti pfi vypracovani téchto jednotlivych scénaru je identifikace
nejistot. Z tohoto ddvodu je tfeba souhlasit s Porterem [25], Ze je nutno
peclivé prozkoumat kazdou zakladni slozku odvétvové struktury a urcit do
které ze tfi kategorii, tj. stalé, pfedem urCené nebo nejisté patfi. Stalé a
predem urcCené slozky struktury jsou ty, u kterych jsou jejich zmény bud' velmi
nepravdépodobné, pfipadné jejich vyvoj lze vcelku dobfe predvidat. Z
uvedeného tedy vyplyva, Ze vdechny navrzené scénare budoucich stavi okoli
firmy budou vzdy obsahovat tyto slozky. Jina situace bude, ale v oblasti
slozek nejistych, které mohou byt rizné u kazdého scénare a tudiz pravé tyto
nejisté slozky struktury odvétvi budou vyraznou mérou determinovat
kone€nou podobu jednotlivych scénail. Pro jejich snazs$i zpracovani je
vyhodné je rozdélit na [5]:

» zavislé nejistoty jsou ty prvky struktury odveétvi, které jsou bud zcela Ci
z vétSi ¢asti urCovany nezavislymi nejistotami,

* nezavislé nejistoty jsou ty prvky struktury odvétvi, které nejsou zavislé
na zadném jiném prvku této struktury, jejich zdroje mohou byt jak uvnitf

daného odvétvi, tak i mimo toto odvétvi.

Po zpracovani téchto scénafl je nutno odhadnout pravdépodobnost jejich
uskuteCnéni v praxi. Ve své podstaté jde o zjiSténi pravdépodobnosti vyvoje
pri¢innych faktor(, které jsou zakladnim vychodiskem pro kazdou nezavisle
proménou daného scénafe. V dalSim kroku je tfeba vypracovat pro tyto
scénare mozneho budouciho stavu odvétvi konkurencni strategie. Firma
muze zpracovat uvedené strategie pouze pro jeden scénaf, coz byva velmi
riskantni nebo pro vSechny, coz je zase pfili§ zdlouhavé a nakladné. V praxi
byva doporucovan takovy postup, pfi kterém si dana firma vypracuje takovou
strategii, ktera je uskuteCnitelna nezavisle na kterémkoli scénafi. Coz ne vzdy
byva jednoduché. Obecné je mozno pro vybér nejvhodnéjSi strategie
doporucit jednotlivé nasledujici postupy [5]:

* Vybér nejpravdépodobnéjSiho scénare - jde o vybér té strategie,
ktera vychazi ze scénafe, u kterého jsme urCili nejvySSi
pravdépodobnost realizace. Tento zpUsob je znaéné rizikovy z divodu
mozné nerealizace tohoto scénafe a nepfipravena zména strategie v

pribéhu konkurencniho boje je vzdy zna¢né obtizna a nebezpecna.
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Vybér nejlepsSiho scénare - v tomto pfistupu je vybrana ta strategie,
jejiz uspésné naplnéni zajisti dané firmé dlouhodobou konkurenéni
vyhodu. Riziko tohoto postupu je podobné jako v pfedchozim pfipadé.
Vybeér strategie "minimax" - pfi tomto postupu je vybrana ta strategie,
jejiz realizaci si firma zajisti urcité solidni vysledky u vétSiny scénafu,
které maji znaCnou pravdépodobnost realizace.

Zachovani flexibility - jde o vypracovani takové strategie, ktera firmé
umozni reagovat na budouci vyvoj jejiho okoli (tzv. strategie adaptace).
NebezpelCi se zde objevuje v podobé ztraty vyhody z pocate€niho
postaveni na trhu (prvni iniciator).

Vykonavani vlivu - jde o pfistup, ktery je zaloZzen na tom, Ze se silna
firma pokusi vyuzit svych zdroju k ovlivnéni vyvoje dominantnich faktort

svého okoli tak, aby se mohla realizovat ji pozadovany scénar.
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2. Prakticka vychodiska

2.1. Zpravodajsky informacni systém

V dnesni informacemi zahlcené dobé ma témér kazda vétsi spolecnost jisty
druh podnikového informacniho systému. Takoveé systémy poskytuji pfevazné
vnitropodnikové informace, které maji pevnou formu odvozenou z databaze,
ze které vznikly. Tyto systémy vSak nejsou schopny poskytnout informace
v podobé vhodné pro rozhodovani, tedy méné presné informace se Sirokym
zabérem souvislosti, do kterych jsou implementovany také poznatky z okoli
spoleCnosti. | prfesto, Ze spolecnost disponuje vhodnymi zdrojovymi
informacemi, jako jsou zapisy z jednani, korespondence nebo tiskoveé zpravy,
nedokazou klasické informacni systémy tyto informace zpracovat do vhodné
podoby. Ztéchto davodu je potfeba nasadit uplné jiny prostfedek, ktery
poskytne obraz o sile, schopnostech, potencialu a planech konkurence.
Takovyto prostfedek musi poskytnout dostatek verifikovanych informaci a
analyz v podobé& vhodné pro rozhodovani. Timto prostfedkem muize byt
Spefis — specificky informacni systém [4].

2.2. SPEFIS - Specificky informacéni systém

Ulohou Spefisu je ziskani specifickych dllezitych informaci pro vrcholové
vedeni, na zakladé kterych jsou pfijimany strategické rozhodnuti v organizaci.
Spefis hlavné informuje o moznych hrozbach okoli a navrhuje zpisoby obrany
proti ttmto hrozbam. Vzhledem ktomu, ze spravné rozhodnuti musi byt
provedeno ve spravny ¢as, je také nezbytna aktualnost informaci, které Spefis
dokaze poskytnout. Aktualnosti informaci dosahuje tim, Ze nebere v potaz
pouze minuly a momentalni stav, ale zaclenuje do svého vystupu i mozny
budouci vyvoj. Poskytuje tak komplexni obraz o potencialu, schopnostech a
momentalni i budouci sile konkurence.

Docent Bartes definuje ve své knize Specificky informacni systém jako

.komplexni, u€elova struktura pracovnikud, technickych prostfedku, zafizeni,
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metod a procedur konsekvenéné zabezpeclujicich ziskavani, tfidéni,

koordinaci, analyzu, Sifeni a ochranu informaci, potfebnych pro specifické

potifeby rozhodovani vrcholového vedeni firmy“ [4].

Spefis a klasické informacéni systémy maji hodné spole¢ného, ale muzeme

nalézt i spoustu rozdild. Spefis ma nasledujici charakteristické vlastnosti [4]:

nizSi formalnosti je zajiSténa vétsi mira flexibility informaci,

pouziva se dualni struktura. Sbér dat je provadén lokalné&, zatimco jejich
analyza se provadi centralizované,

je potfeba vysoka mira podpory managementu, protoZze spefis
neposkytuje viditelné vysledky okamzité. Bez duvéry managementu je
system odsouzen k zaniku,

nutnost vysoce kvalifikovanych a loajalnich pracovniki vzhledem ke
zpracovani citlivych udaju spole¢nosti a vliv na jeji strategii,

informace se potvrzuji z vice zdroju, proto dochazi k jejich urcité
redudanci. Objektivné ziskané informace se porovnavaji s expertnimi
odhady,

pomérné slozita je otazka kompatibility a standartizace, proto se
pouziva metoda transformace udaju,

jsou pouzivany vyspélé informacni technologie pro zpravodajské
systémy, protoZe se zpracovava velké mnozstvi nesourodych informaci,
je kladen dliraz na aktualnost zpravodajskych informaci kvuli dynamice

zmén dnesniho podnikatelského prostredi.

Jelikoz se jedna o velké mnozstvi informaci, je potfeba je drzet v logické

formé. Informace také musi byt rychle a pfehledné dostupné, proto je nutné je

drzet v urcitétm druhu informacniho systému, ktery by mél kopirovat cestu

bézného zpravodajského cyklu, tedy pretvareni dat ve znalosti vhodné pro

rozhodovani.
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Obr. 6: Specificky informacni systém [29]

Informace muzeme zpracovavat riznymi zpUisoby, v praxi se vS8ak pouzivaji

vétSinou nasledujici principy [29]:

Informacni systém s volnou strukturou udaju, jehoz cilem je mit aktualni
databazi dat a znalosti nejCastéji ve formé tabulek. Systém sbira udaje,
tfidi je, upravuje a verifikuje neurCitosti. Pro zpracovani staci
jednoduchy informacni prostredek.

Kompexni zpravodajsky systém je budovany pro urCitou skupinu
strategickych analyz a modelld. Takovy systém vyuziva vyspélé
informacni techniky. NejznaméjsSi varianty nasazeni mohou byt

napfiklad benchmarking, hodnotova analyza nebo prognostické modely.

Spefis ma také urcitou organiza€ni strukturu. Ta musi kromé vSeobecnych

podminek organizacéni struktury splfiovat také nasledujici specifika [4]:
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* Potfeba spravného a efektivniho vyuziti vSech zdroju informaci
* Ddraz na spravné vyhodnoceni informaci
* Odvozeni od pozadovanych informaci

* Flexibilita s ohledem na neustale se ménici €inosti tohoto systému

Vedouci Spefisu je pracovnik pfimo odpovédny za jeho Cinnost, tento
pracovnik je pfimo podfizeny vrcholovému managementu, kterému predava
informace o vysledcich a fungovani celého Spefisu. Hlavnim ukolem
vedouciho je planovani, fizeni a distribuce vysledkd konkurenéniho
zpravodajstvi. Oddéleni sbéru dat zajiStuje veSkeré vstupy do systému,
které jsou ziskavany na zakladé pozadavkl od managementu. Analytické
oddéleni zpracovava ziskané vstupy. Kopiruje tak klasicky zpravodajsky
cyklus. Ochrana Spefisu zajistuje fyzickou a softwarovou bezpeénost celého
systému, vCetné ulozenych dat. Vzhledem k tomu, Ze se pracuje s citlivéjSimi
informacemi, méla by byt tato bezpe€nost vysSi nez u béznych informacnich
systému. Dezinformace je oddéleni, které nejvice hrani¢i s etickymi pravidly.

Proto je pouzivano méné Casto a jeho prace je velmi narocna [4].

Vedouci
Spefisu

‘ Ochrana

Analytické

Sber dat oddgleni

Spefisu Dezinformace

Obr. 7: Organizacni struktira Spefisu [4]

Takto rozsahla struktura Citajici cela oddéleni neni bézné pouzivana.
Vyjimkou jsou velké podniky, pro které hraje konkurencéni strategie zasadni
roli. Prakticky v Ceské republice cely Spefis zastava jeden az dva lidé. Casto
je také vhodné delegovat pro Spefis stavajici pracovniky, ktefi maji v podniku
i jinou roli. Tim je zajiSténo propojeni s vnitfnimi strukturami podniku a piné
vytizeni pracovnich sil.

Pro tvorbu systéma samoziejmé plati vSeobecna pravidla efektivni

informatiky. Jsou to prfedevsim tyto body [4]:
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*  Funkénost * Ekonomicka efektivnost + Riditelnost
* Objektivnost * Stupen uplnosti * Kompatibilita
* Flexibilita * Spolehlivost

2.3. Systém véasné vystrahy

Jednim z hlavnich Ukoll Spefisu je systém v€asného varovani — early
warning system. Spole€nosti operujici na globalnich trzich jsou vystaveny
moznosti neCekanych udalosti a rizik. Systém vCasného varovani pomaha
zabranit nebo alespon minimalizovat dopad hrozeb pfichazejicich ze vnéjsiho
prostfedi. V nejlepSim pfipadé pak vyuzit tyto hrozby ve svij prospéch, coz je
velmi slozité. Stavebnim kamenem systému vCasného varovani jsou tzv.

signalové prvky, jejichz pfiklady ukazuje tabulka 5. Jsou to slabé naznaky

budoucich hrozeb a pfrilezitosti [5].

Oblast pozorovani Faktory a indikatory

Socialné-politicka oblast Pocet obyvatel, jejich struktura, informace z
ministerstev

Vyvoj hospodarského cyklu Mnozstvi zakazek, obchodni atmosféra

Trh prace Pozadavky odbort

Technologie Zmény v technologickém vyzkumu a vyvoji

Vyrobni program Sortiment v porovnani s konkurenci, podil novych,
uspésnych, nosnych a problémovych vyrobku

Vyrobky Vysledky vyzkumu a vyvoje (v€etné substituénich
vyrobku)

Konkurence Zmény v pouzivanych strategiich konkuren&niho

boje, pfiprava vstupu silného konkurenta na trh,
dohoda dvou silnych konkurentl

Zaméstnanci Stav a pfirustek mezd zaméstnancl v porovnani
s konkurenci , mira fluktuace

Odbyt a distribuce Obrat, netto ceny v porovnani s konkurenci

Vyroba a nakup Objem vyroby, ceny vyrobenych zafizeni
v porovnani s konkurenci

Tab. 5: Signalové prvky systému v€asného varovani
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Z techto prvku lze utvofit soustavu, jejiz budovani by mély nasledovat tyto

kroky:

* Stanoveni oblasti pozorovani
» Stanoveni signalovych prvku
» Stanoveni méfené veli€iny, jeji hodnotu a toleranci

* Stanoveni vyplyvajicich uloh pro Spefis

Pomoci této soustavy se pravidelné monitoruje okoli spoleCnosti a jsou
porovnavany klicové veliCiny. V pfipadé zmény je iniciovan dalSi krok Spefisu,
ur€ita reakce. Velmi dulezita je i tvorba pfedem stanovenych krokd,
alternativnich scénafu, které jsou pfifazeny ke kazdé veli¢iné. Jedna se o tzv.

Scenario Analysis [4].

2.4. Zpravodajské metody

Pro vyhledavani a analyzu relevantnich informaci v systému konkurenéniho

zpravodajstvi pouzivame dvé zakladni metody:

* Fulltextové vyhledavani

* Technologie virtualni analyzy

Obé tyto technologie jsou dnes pouzivany rovnéz organizacemi v CR a na
zakladé jejich specifickych potfeb (pro vyhledavani a analyzu informaci).
Spolecnosti zabyvajici se technologii Cl navic vyvinuly i specialni aplikace
jednak pro integraci téchto technologii do informacniho systému organizace a

jednak pro integraci téchto technologii navzajem [36].

2.4.1. Fulltextové vyhledavani

Metoda fulltextového vyhledavani pro Cl byla vynalezena firmou Verity
v USA. Prakticky vSechny fulltextové technologie umozriuji vyhledat vSechny
dokumenty, které obsahuiji libovolné zvolené “kliCové” slovo (vyjimku mohou
tvofit technologie nabizejici rizné optimalizace pro zmenseni velikosti

indexu). Jednotlivé technologie, se pak odliSuji zejména tim, zda a jak:
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vvvvvv

e dokazi vyhledané dokumenty sefadit podle dulezitosti obsahu
dokumentu vzhledem k dotazu,

* jsou schopné vyhledané dokumenty roztfidit do skupin podle né&jakych
implicitné ¢i explicitné vyjadfenych vlastnosti (podobné téma, zvoleny
atribut atd.).

Fulltextova technologie Verity spliiuje nejvysSi naroky pro danou oblast
pouziti jiz proto, ze vznikla pravé na zakladé specifickych pozadavku
zpravodajskych sluzeb. Tato technologie je vysledkem vyvoje americké vladni
agentury Advanced Decision Systems a firma Verity vznikla vlastné proto, aby
dal8i vyvoj mohl byt financovan z nevladnich zdroju. Diky svym zakladnim
kvalitam a dalSimu vyvoji se pak technologie rychle prosadila i v komeréni

Vigvivs

charakteristiky technologie Verity z pohledu vyuziti pro Cl jsou [36] :

* pojmové vyhledavani pomoci strukturovanych dotazu (concept retrieval)

* pfesné hodnoceni dulleZitosti vyhledanych dokumentd vzhledem
k dotazu (relevance ranking)

» statistické vyhodnocovani obsahu dokumentu (clustering,

summarization)

Pro praktické vyuzivani je pak velmi dulezita rovnéz schopnost zpracovani
novych dat vrealnem Case, vCetné jejich automatického tfidéni dle
definovanych témat a samozfejmé pak schopnost velmi rychlého

prohledavani ohnromnych mnozstvi dokumenta.

2.4.2. Technologie pro vizualni analyzu a prezentaci
informaci

Mozek zpracovava daleko lépe informace ve vizualni podobé, nez informace
v podobé textu. Informace vyjadfené v podobé obrazkd a schémat je mozek
schopen zpracovavat “paralelné” (mnoho informaci sou€asné) a proto dokaze
daleko Iépe interpretovat jejich celkovy vyznam (znalost). Naproti tomu

informace vyjadfené pouze v podobé textu mozek zpracovava “sériove”
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(jednu po druhé) a k pochopeni jejich celkového vyznamu je pak potieba
mnohem vétSi koncentrace a mnohem vice €asu. Pravé z tohoto divodu byly
a jsou vyvijeny metody pro vizualni prezentaci informaci a jednou z nejvice
rozSifenych a standardizovanych je metoda ANACAPA pouzivana i
americkou FBI. Pro analyzu, ale i pro prezentaci a komunikaci informaci se
pouZzivaji rizné typy grafickych schémat vytvarenych podle ur€itych pravidel.
Zakladni typy schémat jsou [36]:

* Vztahova - zobrazuje vztahy mezi jednotlivymi prvky (osoby,
organizace, véci, mista, atd.). Pouziva relativné nizSi pocCet entit.

* Komoditni — zobrazuje tok vyrobku, penéz a dalSich komodit. Pomaha
chapat vztahy mezi aktivitami klicovych osob.

* Kauzalni — zobrazuje kauzalnost neboli souslednost udalosti a jejich
vzajemny vztah.

* Postupova — zobrazuje poradi udalosti vedoucich k urcitému stavu.

» Sitova — identifikuje specifické znaky ve velkém objemu konzistentnich
dat.

Pravidla jsou dulezitda zejména proto, aby se rdzna schémata dala
kombinovat a aby kazdy na prvni pohled védél, co schéma predstavuje (jedna
se vlastné o urcity graficky jazyk). Schémata maji tfi hlavni oblasti vyuziti:

* analyza a interpretace shromazdénych informaci,
* prezentace (komunikace) vysledku analyzy,

* koordinace sbéru resp. analyzy informaci v tymu.

Prakopnikem v této oblasti zpravovani informaci se stala britska firma i2,
ktera pro pocitaCové zpracovani informaci dle metodiky ANACAPA vytvofila
produkt Analyst’'s Notebook. Ten se velmi rychle rozsifil a stal se v oblasti
zpravodajské analyzy de-facto standardem [36].

2.4.3. Nové zdroje informaci pro zjisStovani vztahti mezi
osobami

V dnesni dobé se stale vice obchody utvafi diky pocitim neboli vnitfnim
emocim zakaznikl. Kromé klasickych prvku jako je marketing, vstupuji do hry
i osobni vztahy, diky kterym nemusi byt primarnim ddvodem nakupu zakladni
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atributy jako jsou cena, kvalita a dalSi. Osobni vztah mezi nakupujicim a
prodavajicim je velmi téZzko vyhledatelnym aspektem trhu. Nalezeni takového
vztahu je mnohdy nemozné i pro sofistikované metody CI.

Posledni dobou se vSak takovéto socialni vztahy dostavaji na povrch diky
oblibenému prostfedku informacnich technologii, jimz jsou socialni sité. Na
téchto volné pfistupnych strankach o sobé ¢lovék mize prozradit vice nez si
mysli. Z hlediska konkurenéniho zpravodajstvi jsou v CR zajimavé predevsim
socialni sité Facebook a LinkedIn. Tyto sité skytaji nepfeberné mnozstvi
informaci hlavné diky jejich rozsahlosti a klienské zakladné.

Facebook

Tato sit’ vznikla v USA pro studenty vysokych Skol, ktefi o sobé chtéli sdilet
informace, fotografie a videa. Postupné se vSak rozrostla do vSech socialnich
a generacnich Casti populace. Proto se €asto stava, Ze na této siti nalezneme
osobu, ktera je z hlediska Cl pro nas zajimava. Pokud tato osoba nedodrzuje
bezpecnostni standardy (jako vétSina uzivatell této sit€), tak jsme schopni
ziskat mnohdy velmi dulezité informace. Takovymi informacemi mohou byt
osobni pratelstvi s lidmi konkurencni spoleCnosti, jejich spolecna studia,
byvalé zaméstnani, pfipadné zajmy a koniCky. DalSi cenné informace
muzeme ziskat o trendech a preferencich spotfebitelU.

Z téchto divodld muze byt facebook velmi zajimavy zdroj informaci o
nechténé (napf. sdileni pracovnich uspéchl €i neuspéchl zaméstnancu).
Proto by i kontrola této socialni sité méla byt sou€asti bezpecnostni politiky v

ramci ClI.

Linkedin

Tato sit vznikla v USA za uCelem sdruzovani informaci o svych
profesionalni kontaktech. DalSim cilem této sité bylo napomoci pfi hledani
zaméstnani. Uzivatel by mél vyplnit podobny ramec informaci jako se uvadi
v profesnim Zivotopise. Tato sit poskytuje podobné moznosti ziskani
informaci pro CI jako Facebook. Je zde v8ak kladen dlraz na profesionalni
stranku. Proto se zde mnohem jednodusSeji hledaji informace o byvalych

zaméstnanich a Skolach zkoumané osoby. Systém nam sam fekne jakou
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vazbou je jsou osoby propojeny (pracuji/pracovali spolu, studovali spole¢né,
obchodovali, jsou pratelé a podobné). Diky témto vazbam je jednodusSi
pochopit vztah mezi zkoumanymi osobami. Takovéto informace neni schopna
dohledat zadna jina metoda konkurenéniho zpravodajstvi, i kdyz se Casto

muze jednat o rozhodujici faktor spoluprace mezi spole¢nostmi.

2.4.4. Softwarova podpora pro Cli

Pro zpracovani informaci v ramci Cl je potfeba specialni software, ktery
dokaze spojit jednotlivé kroky cyklu konkureCniho zpravodajstvi. Nutné je
propojit ¢ast sbéru informaci s analytickou ¢asti. Navazné pak i distribuci a
v neposledni fadé zpétnou vazbu.

Firma Tovek (zaloZzena pFfednim cCekym odbornikem v Cl Tomasem
Vejlupkem) proto v ramci projektu ,Znalostni baze pro rozvoj synergickych
podnikatelskych seskupeni“ vyvinula koncept KASI. Tento koncept znazorfiuje
obecné feSeni problematiky softwarové podpory pro zpracovani informaci.
Princip téchto systémd bude popsan na produktu spoleCnosti Tovek, ale
existuji i dalSi spoleCnosti, které nabizeji své feSeni.

Koncept KASI (Koordinaci Analyzy a Sdileni Informaci) je zalozen na
propojeni procesu intelektualniho zpracovani informaci, ke kterému nutné
dochazi pfi tvorbé specifickych informacnich produktd pro podporu
rozhodovani (analyzy, reSerSe, monitoringy) a procesu zpfistupnfiovani
sdilenych informaci pfimo koncovym uzivatelim, ktery je nutny pro rutinni
praci uzivatell. Koncept je rozdélen do dvou Casti ARMS a kGATE, které jsou

vzajemné propojené [37].
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Obr. 8: Schéma konceptu KASI [37]
Zakladem tohoto propojeni je koncept poznatkové baze, ktera umoziuje

systematicky uchovavat poznatky ziskavané zpracovanim riznych informaci.

ARMS

ARMS je akronymem slov ,Analyticky, ReSerSni a Monitorovaci Systém®.
Systém tvofi kombinace nékolika profesionalnich nastroji k vyhledavani a
analyze informaci a jejich propojeni na rGzné interni a externi informacni
zdroje.

Ugelem systému je pfedevsim zvySeni efektivity a kvality prace lidi, jejichz
ukolem je vytvaret nové informace pro podporu rozhodovani. ARMS
umoznuje vytvofit rychle nazorny obraz problému, ktery je pfedmétem
rozhodovani. Dale pak poskytuje rychle nové informace k problému v
potfebném kontextu a uchovava ziskavané poznatky pro rozvoj znalosti o

dané oblasti. Jak vyplyva z nazvu ARMS ma tfi hlavni funkce [37]:

* reSerSni funkce umoziuji z rdznorodych informaénich zdroja rychle
vyhledat informace k danému problému,
* analytické funkce umoziuji vyhledané informace utfidit, extrahovat

z nich relevantni poznatky a v nazorné formé je prezentovat,
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* monitorovaci funkce umozniuji aplikovat znalost o problému a o

potfebach rozhodovani k vyhledavani a kategorizaci novych informaci.

Obr. 9: Fyzicka struktura ARMS [37]

Klicovou funkci ARMS je ale systematické vytvareni pfidané hodnoty, ktera

tvofi obsah tfech datovych ulozist [37]:

* informaéni baze tvofena indexy umoznujicimi jednotné a efektivni
prohledavani riznorodych nestrukturovanych informacnich zdroju,

* poznatkova baze tvofena databazi entit (osoby, organizace, véci,
mista, udalosti, proces, pravidla, témata) a jejich atributd a vztahd,

* 2znalostni baze tvofena strukturovanymi dotazy pro vyhledavani a

kategorizaci informaci v informacni bazi.

2.4.5. Informaéni baze
Pro vytézovani nestrukturovanych (textovych) dat se pouzivaji fulltextové
metody. Referencni baze musi byt schopna zpracovani novych dat v realnem
Case, vCetné jejich automatického tfidéni dle definovanych témat a
samoziejmé pak schopnost velmi rychlého prohledavani ohromnych mnozstvi
dokumentl. Jadro tvofi index jehoz parametry jsou uzivatel, pozadavky, téma

a dokument.
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2.4.6. Poznatkova baze

Jak vyplyva z nazvu, je uCelem této databaze zaznamenavat poznatky, tj.
elementarni C¢asti informaci, které analytik, resp. skupina analytikd,
zpracovava. Poznatky tvofi predevSim vztahy mezi entitami, pfedstavujici
model reality. Nasledné tak Ize z poznatkové baze vytvaret nové informace,
které jsou tvofeny poznatky vyhledanymi a propojenymi v kontextu aktualni
potieby.

Hlavni silou analytickych nastroji ARMS je pfedevsim vizualni prezentace
poznatkl, ktera umozfiuje poznatky rdznym zpUsobem ftfidit, seskupovat,
filtrovat a znazornovat tak, aby analytikiv mozek byl schopen odvodit
vyuzitelné zavéry a aby je konecny uzivatel byl schopen pochopit a vyuzit. Je
také na analytikovi, aby z fady moznosti, které systém k reprezentaci

poznatku nabizi, zvolil ten nejnazorné;si [37].

_ PROCES
(cIL, klicova oblast)

2 8 B e
e . | T
1 1 ]

. A

Koncept Zdroj Pravidlo Véc (produkt)

Obr. 10: Poznatkova baze [37]

Klicovym vyznamem poznatkové baze je pfedevsim zachycovani souvislosti
mezi entitami. Ty mohou byt vyjadfeny bud explicitni vazbou, nebo
specifickym (barevnym) atributem, ktery reprezentuje vztah k subjektu, pro
néjz je poznatkova baze vytvarena. Poznatky jsou jakési informacni atomy,
které maji formu referencnich zdznamu o rdznych typech entit a jejich vztah(.

Navrzena byla struktura poznatkové baze pro ucely Cl, ktera zahrnuje [37]:

* 9 typu entit (osoby, organizace, véci, mista, udalosti, procesy, pravidla,
témata, zdroje),
e 7 typa vztahG (obecna vazba, vlastnictvi, dodavatel-odbératel,

konkurence, regulace, vliv, hrozba)
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funkce zakon zdroj produkt prekazka podminka nebezpeci

Obr. 11: Struktura poznatkové baze pro ucely CI [37]

2.4.7. Znalostni baze
Poznatkova baze je predevSim nastrojem analytika. Znalostni baze je
produktem analytika pro koncové uzivatele. Predstavuje znalost analytika v
podobé expertnich dotazli, pomoci kterych je bézny uzivatel schopen
vyhledavat a kategorizovat informace relevantni k definovanym tématim.
Ke sdileni znalosti analytikl zachycovanych v poznatkové bazi s uzivateli
slouzi Mapy témat. Jedna se o standard pro popis informacniho obsahu

prostfednictvim [37]:

* témat (entity v poznatkové bazi)
* asociaci (vazby v poznatkové bazi)

* vyskytu (bud pfimé odkazy nebo expertni dotazy).

expertni
dotazy
(profily)

TopcMapsng ¢/ N Ny m
l I l l ll 2B |nformadni zdroje

Obr. 12: Znalostni baze [37]
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Pomoci mapy témat Ize jednoduSe popsat rizné kontexty pro vyhledavani
informaci a vzajemné je propojovat. Napfiklad vyhledavani firem podle jejich
nazvu lze mapovat na vyhledavani podle produktu, podle obchodniho vztahu
(dodavatel, zakaznik, konkurent) nebo podle roli ve spole€ném projektu.

Pouziti standardu ,Mapy témat“ pro vyjadfeni obsahu poznatkové baze,
resp. poznatkd vytvarenych jakymkoliv jinym zplasobem, pfinasi dvé hlavni
vyhody [37]:

* moznost propojovani a pfedavani poznatki o dané doméné zajmu
vytvarenych raznymi analytiky &i experty (mapovani riznych kontextu

pohledu na informace),

* moznost vyuzivat k vytvareni aplikaci pro znalostmi fizeny pfistup k

informacim obecny ,middleware®.

2.5. Interni a externi reseni CI

Zavedni konkurenéniho zpravodajstvi ve spole¢nosti mize byt feSeno
dvéma zpusoby. Spole€nost maze vyskolit lidi, nakoupit technické prostiedky,
pfistupy k informacim a provadét konkurencni zpravodajstvi sama. V takovém
pfipadé hovofime o internim FeSeni. Druhym zplUsobem je kompletni
outsorcovani této sluzby od nékteré ze spolecnosti, ktera se na konkurencni
zpravodajstvi specializuje. Potom bude spole¢nost za poplatek dostavat
kompletni vystupy konkurenéniho zpravodajstvi podle zadanych parametru.
Oba zpUsoby feSeni maji své vyhody a sva uskali.

Vyhodou interniho feSeni je, ze zaméstnanec ma pfistup i kinternim
informacim, proto muzZe byt hloubka jeho vysledkd na vy3Si urovni.
Zaméstnanec zabyvajici se Cl muze prabé&zné informovat o stavu procesu a
ma veétsi loajalitu ke spole€nosti. Naopak nevyhodou jsou nepfimé naklady na
zaméstnance. Rizikem muize byt zaujatost pracovnika z niz prameni nizsi
objektivita vysledkd. Dale pak je velmi téZké najit kvalifikovaného analytika,
ktery ma odbornou znalost konkurenéniho zpravodajstvi.

Vyhodou externiho feSeni je nestranost a nezaujaty pohled na zkoumanou
oblast. Naklady jsou pouze pfimé a lehce predikovatelné. Nevyhodou je
mensi hloubka a orientace na trhu, kde se spolecnost pohybuje. Pfi zvoleni
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externiho feSeni neni mozné zasahovat do procesu Cl a dokud neni cely
proces hotovy, tak nemame k dispozici zadné informace. Externi dodavatel se

téZko vyuziva pro obranné zpravodajstvi.
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3.Navrh systému Cl do spole¢nosti

Byl jsem pozadan generalnim manazerem spoleCnosti Westcon Group
euroean operations limited, organizacni slozka, abych vypracoval studii o
moznostech pouZiti competitive intelligence v prostfedi, ve kterém tato
spoleCnost operuje. Jedna se o vysoce konkurencni trh distribuce aktivnich
prvkd od spole¢nosti Cisco. Na tomto trhu v sou€astnosti oficialné operuji 4

hraci a trh je vici velikosti zemé pfesaturovan.

3.1. Predstaveni spoleénosti

Vznik spole€nosti Westcon Group European operations, organizaéni slozky,
je datovan od léta 2009, kdy spole€nost vstoupila na Cesky trh. Vlastni historie
vSak saha az do roku 1985, kdy v USA vznikla matefska organizace Westcon
Group, jejiz hlavni naplni byly informacni technologie, v té dobé
predstavované hlavné distribuci aktivnich prvka pocitaCovych siti. V roce
1999 spoleCnost ziskala distribuci Cisco produktd. Dynamicky se dale
rozvijela a ziskavala do svého portfolia dalSi pfedni svétové znacky v oblasti
IT jako jsou AVAYA, NORTEL ¢i HP. Pred deviti lety v roce 2000 vznikla
divize Comstor, jako distributor pouze znacky Cisco. Comstor ziskal rfadu
ocenéni a stal se nejvétSim a nejlepSim globalnim distributor tohoto
amerického giganta. V sou€asné dobé& ma divize Comstor 1000 zaméstnancl
z celkovych 1800. Divize od svého vzniku neustale roste zavratnym tempem a
vstupuje do novych zemi. Jiz nyni plUsobi na v8ech kontinentech. Diky
finan&ni krizi spole€nost spomalila svuj rist, ale v poslednich mésicich se jiz
zacala vracet do svého tempa. Cela spole¢nost se profiluje jako distributor s
pfidanou hodnotou. To znamena, Ze neni jen obyCejnym posouvacem krabic,
jak to byva Casto u konkurence, nybrz pfidava k obchodu své vlastni zdroje
jako jsou rychla dostupnost produktu, precizni logistika, pomoc s
financovanim projektd a v neposledni Ffadé pFedprodejni a poprodejni
obchodni a technicka podpora. Ve spoleCnosti jsou striktiné dodrzovany
metody procesniho fizeni. Spole¢nost je délena do nékolika sekci:
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Sekce managmentu — v této sekci se nachazi vrcholovy managment
podniku, ktery Fidi vSechny ostatni sekce. Management pouze vyuziva
pfipravenych vystupl ze systému, které nasledné vyhodnocuje a
rozhoduje se podle nich.

Sekce financni — fidi vesSkeré financni toky ve spolecnosti, pfipravuje
akvizice, spravuje kredity zakazniki a urCuje podminky spoluprace
s dodavateli.

Sekce obchodu — komunikuje se zakazniky a zprostfedkovava veskery
obchod. Tito pracovnici délaji nejvice vstupu do systému a jsou na ném
nejvice zavisli.

Sekce logistiky — ma na starosti nakup technologii, jeji expedici
k zakaznikim, optimalizaci skladl a nakladu na dopravu.

Sekce ICT — se stara o veskerou technickou podporu vS§ech pracovnikd,
zejména pak o bezproblémovy chod podnikového informacniho

systému.

Ackoliv se nejedna o vyrobni spole¢nost, je Fizeni informacnich tokud
naprosto kritické pro obchod. Zakladnim principem je nakup technologii a
nasledny prodej a implementace u zakaznika. Pfi nakupu v tomto objemu je
nutnosti automatizovana komunikace s dodavateli (vendory). Pfi prodeji je

tato automatizace mnoha zakazniky také upfednostfiovana.

3.2. Organizacni struktura ¢eské pobocky

Organizacni struktura Ceské pobocCky spolec¢nosti Westcon Group je zcela

plocha. Vedouci vSech oddéleni zodpovidaji pfimo generalnimu fediteli.

Generalni
feditel
I
[ I I ]
. , . , Vedouci
vartpgoni | | Tocti || Ottoanl | ot ece
0 zakaniky

Obr. 13: Organizacni struktira Ceské pobocky
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3.3. Analyza okoli

Pro analyzu vnéjsSiho okoli je pouzivana SLEPT analyza. V ramci analyzy se
nemapuje pouze soucasna situace, ale je bran zfetel i na budouci vyvoj
prostfedi a jeho mozné predpokladané zmény. Je zaloZena na zkoumani
socialnich, legislativnich, ekonomickych, ale i ekologickych, politickych a
technologickych faktor(. Tyto analyzy maji velice Siroky zabér a Casto si je
firmy nevypracovavaji pro jejich slozitost samy, ale vyuzivaji externich
spolecCnosti, které se na tuto problematiku specializuiji.

DalSi moznosti je vytvofeni SWOT analyzy, ve které jsou analyzovany silné
a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby podniku. Ve SWOT analyze dochazi
k prolinani vnéjSiho okoli a internich faktoru, které podnik ovliviiuji. Tato
analyza je vysledkem dalSich dil€ich analyz a procesu.

Silné a slabé stranky jsou vysledkem internich hodnoticich procesu a
benchmarkingu, ktery srovnava produkt s produkty konkurence. Hodnoceni
prilezitosti a hrozeb je zaméfeno na externi prostredi firmy, které podnik neni
schopen kontrolovat na takové urovni jako silné a slabé stranky. Prestoze
neni mozné tyto faktory kontrolovat, mohou byt alespon identifikovany
analyzou konkurenénich produktl, demografickych, politickych, technickych,

socialnich a legislativnich faktort pusobicich v okoli firmy.

3.3.1. SWOT analyza

Silné stranky

* podpora a zastoupeni silného zahrani¢niho majitele

* snaha rozvijeni se podniku do dalSich svétovych region(
* poskytovani komplexnich sluzeb zakaznikim v oboru

* vyuzivani metodik procesniho fizeni

* (globalné urena strategie

* propracovany marketing, spoluprace na globalni urovni
* silna logistika a zkuSena logistika

* vyborné financni zdravi podniku

* loajalita zaméstnancu, tymovy duch, sdilené hodnoty

* vyborny produkt, pouzivany na trhu spoustou velkych firem
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Slabé stranky

vysokeé naklady na pfepravu zbozi

dlouha doba pfepravy zbozi

dlouha doba splatnosti ze strany odbératell
nepropracovany systém odménovani zaméstnancu
nepruznost na aktualni potfeby zakazniku
procesni slozitost pfi uzavirani novych smluv

stary nepruzny a nevykonny informacni system

Prilezitosti

nové mezinarodni obchody — odstranéni mezinarodnich obchodnich
bariér

pFistup k novym trhim a vyuziti téchto trhl — ziskavani zakazek na
téchto trzich

hledani novych skupin potencionalnich zakaznik

vyuziti problémud  konkurence, ziskavani kliCovych zakazniku
konkurence

rozSifeni portfolia o dalSi vyrobce

budovani stabilnich vztaht na profesionalni i osobni urovni

vyuziti globalniho postaveni pro tlak na dodavatele

nabizeni finan¢nich sluzeb ¢eskym spoleCnostem

Hrozby

mala zakladna stalych odbératell, nezajistény staly odbyt

navySovani cen od dodavatell

cenové valky s konkurenci, ztrata vyznamného =zakaznika Ci
dodavatele, posileni konkurence

legislativni a byrokratické pfekazky pro rozvoj podnikani, zpfisnujici se
normy

dlouholeté vztahy dodavale a konkurence

neetablovanost na Ceském trhu

pFilisna oCekavani zakazniku
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3.3.2. Analyza oborového okoli

Uginnym nastrojem pro analyzu oborového okoli je PorterQv péti-faktorovy
model konkurenéniho prostiedi, ktery vychazi z pfedpokladd, Ze strategicka
pozice firmy je ur€ovana pfedevsim pusobenim téchto faktoru:

Vyjednavaci sila odbératelt

Odbératelé mohou vyrazné ovlivhovat profitabilitu odvétvi predevsim tlakem
na cenu, kvalitu produkce, sluzeb, nebo zkracenim dodacich Ihut.

Sila odbératelt zavisi na fadé faktoru, které usti zjejich konkrétni trzni
situace a dulezitosti nakupl a dodavatele. Vliv odbératell zavisi predevsim
na tom, zda je dodavany produkt standardizovan, zda je odbératel citlivy na
cenu produktu, na spolehlivost produktu.

Sila odbératell je i v osobnich vazbach na dodavatele. Pokus o naruseni
tohoto fetézce Casto narazi na odpor. Novy dodavatel musi nabidnout vice,
jinak nema Sanci uspét.

Vyjednavaci sila dodavateld

* Dodavatelé ur€uji cenu pfimo pro koncového zakaznika. Snizuji tak
manipulacni prostor v distribuc¢nim fetézci.

* Dodavatel si specialnimi cenami hlida smér a vyvoj trhu.

* Po urCitych dodavatelich Ize ziskat marketingovou podporu.

* Po dodavatelich |ze ziskat ukazkové a testovaci produkty, pfipadné
zapuijcit.

* Na dodavatele pasobi nejvice technologické factory.

Rivalita mezi stavajicimi konkurenty

* K soupefeni dochazi z dlvodu, Ze jeden nebo vice konkurentd bud
pocituje tlak anebo vidi pfilezitost k vylepSeni své pozice, zde
sledujeme nejCastéji tyto parametry: dynamika rdstu trhu, mira
koncentrace odvétvi, diferenciace produktu, rozSifovani funkénosti
produktu, multi-platformni podpora.

» Stavajici konkurenti se snazi sesadit jednoho dominantniho.
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Hrozba vstupu novych konkurentt

* Hrozba vstupu na tento trh je téméfr nulova, protoZe pro vstup na
distribuni trh je potfeba licence dodavatele, ktery se snazi pocet
distribu€nich spole€nosti spiSe eliminovat.

* Hrozbou by mohl byt pouze globalni distributor, ktery ma moznost
vstoupit na jakykoliv trh. Vzhledem k sou€asné situaci vSak neni tento
trh pro vstup nové spolecnosti dostate¢né atraktivni.

Hrozba substituénich vyrobkd

* Vzhledem kfinanéni situaci koncovych zakaznikd a luxusnosti
prodavaného produktu je hrozba substitutd velmi vysoka.

* Do segmentu aktivnich sitovych prvkd pro velké spole¢nosti se stale
vice tlaCi Cinské spoleCnosti s jejich substituty Spatné kvality, ale

vyborné ceny a servisu.

3.3.3. Analyza internich faktoru
Analyza internich faktord zkouma oblasti firemniho Zivota, které povazujeme
dulezité a které se tykaji firmy samotné. Jedna se o analyzu existujici
organizacni struktury, analyzu lidskych zdroji a komunikaénich vazeb.
Vzhledem k tomu, Ze se jedna o globalni spoleCnost pusobici na v3ech
kontinentech, je jasné, Ze dochazi ke stfetu riznych narodnosti a kultur. Proto
je jasné definovana organizacni struktura a jsou strikiné fizeny vSechny

informacni toky. Spolecnost se plné ztotozfuje s principy procesniho fizeni.

3.4. Stav konkurenéniho zpravodajstvi ve spole¢nosti

Organizacni struktura spoleCnosti nam napovida, Ze o strategii podniku se
stara obchodni a marketingové oddéleni zastfeSené generalnim feditelem.
Tato oddéleni se vSak staraji pfevazné o marketingovou, produktovou a
obchodni strategii, ktera sice s konkurencni strategii souvisi, ale neni ji v
pravém slova smyslu. Planovani a fizeni konkurencniho cyklu tak ve
spole€nosti zcela chybi. Prizkum konkurence jako takovy se provadi
systémem ad-hoc v urCitych konkrétnich situacich — pfevazné v novych
obchodnich pfipadech.
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Distribuce informaci je provadéna systémem pravidelnych porad vedeni
jednotlivych oddéleni. Na téchto poradach se probirgji strategie, kterymi se
bude spolecnost dale ubirat. ObCas se objevi naznaky konkurencni strategie,
ale nejsou z nich zadné vystupy, které by se daly monitorovat a pfipadné
vyhodnocovat. Informace o konkurenci jsou spiSe pocitové a nemaji moc
velky vliv na strategii spole¢nosti.

Forma distribuce informace o konkurenci je preferovana osobni formou, tedy
verbalné mezi vySe postavenymi Cleny. Tato forma zvySuje bezpecnost,
avSak zpomaluje samotnou distribuci informace, protoze se musi Cekat az na
osobni setkani zaitersovanych stran. To muze zpuUsobit problémy zviasté u
,horkych zprav®, které podléhaji zkaze a jejichz rychla distribuce je pro
spravné a v€asné rozhodnuti kriticka.

Méné preferovanou formou distribuce je elektronicka komunikace. Timto
zpusobem se predavaji informace, které nejsou tak dllezité a nemohou
ohrozit obranou linii strategie firmy. Kromé klasické emailové komunikace je
vyuzivan také firemni chat, newsletter, sdilené ulozisté, informacni systém a
v neposledni fadé systém pro vzdalené konference Cisco WebEx.

Vzhledem k tomu, Ze TOP management celé spoleCnosti je rozmistnén po
celé Evropé, je na misté i pouzivani zabezpecenych videokonferenci, jez se
spole¢nost chysta v ramci snizovani nakladu na pfepravu zavést.

Analyza informaci o konkurenci v souCastné dobé neni nijak procesné
podporovana. V takto procesné zalozené organizaci chybéjici proces
znamena, Ze neni provadéna pravidelna analyza informaci o konkurenci.
Zpravy ziskané z trhu jsou proto jen informacemi, nikoliv védomostmi. Proto
pfi procesu rozhodovani slouzi pouze jako pocitové slozky rozhodnuti a nelze
0 né opfit Zadné rozhodnuti.

Sbér dat se provadi z nejvétSi Casti v marketingovém oddéleni, které
monitoruje déni na trhu. Zaméfuje se vSak pfedevsSim na zpravy o spolecnosti
samotné, pfipadné na zpravy o hlavnim dodavateli. Pravidelné monitorovani
zprav o konkurenci, pfipadné o odbératelich chybi nebo je omezeno na

I'“

»,googlovani“ spole€nosti, které jsou aktualné v hledacku obchodniho

oddé&leni. Zadné jiné praktiky Cl nejsou pouzivany.
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3.5. Nasazeni konkurenéniho zpravodajstvi ve
spoleénosti

Vprvni fadé musi byt 2zvolena varianta dodavky konkurencniho
zpravodajstvi. V tomto pfipadé je volba pomérné jasna a pfipada na interni
feSeni, protoze se na trhu pracuje s velmi citlivymi informacemi, které by
externi spole€nost mimo obor nedokazala ziskat. DalSi véci je bezpecnost a
obranné konkuren¢ni zpravodajstvi, které je potfeba ve spoleCnosti také
zajistit.

3.5.1. Navrh analytického centra

Analytické centrum by mély tvofit tfi podsystémy. Tyto podsystémy se budou

zabyvat nasledujicimi Cinostmi:

* Vyhledavani informaci
* Analyza informaci

* Syntéza informaci a tvorba zprav

Podsystémy vyhledavani a analyzy informaci budou slou¢eny do jednoho
pracovnika dedikovaného z marketingového oddéleni. Tento pracovnik by
mél byt vySkolen na pokrocilé systémy fultextového vyhledavani a vizualnich
analyz. Tento pracovnik bude zodpovédny za plnéni databazi informacemi.
Podsystém syntézy informaci vyZaduje zkuSenéjSiho pracovnika se znalostmi
strategického fizeni. Tento pracovnik bude z vytvofenych databazi a analyz
tvofit zpravy pro management obsahujici doporueni a korekce strategii.
Tento pracovnik by mél byt loajalni a znaly trhu, na kterém spoleCnost
operuje. Vhodnym kandidatem bude nékdo z obchodniho oddéleni, ktery ma
dostateCné vzdélani a vhodné vlastnosti. Po proskoleni bude zajiStovat

syntézu informaci jako 30% své pracovni naplné.

3.5.2. Pravidla pro tvorbu zprav

Cl pracovnik by mél dodrzovat nékolik zakladnich pravidel pro psani zprav
konkurenéniho zpravodajstvi tak, aby usnadnil vrcholovym pracovnikim

rozhodovaci proces. Vrcholovy management zpravidla nemiva dostatek
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volného €asu, aby mohl studovat rozsahlé studie a proto potfebuje raznou

jasnou zpravu, ktera ma pfimy smér a rychly spad. Pokud takovato zprava

nezaujme manazera hned na zacatku, tak ji vétSinou ani nedocte. Dodrzovat

by se mély pfedevsim nasledujici aspekty psani téchto zprav:

Struénost — prezentovat jen dllezité vysledky souvisejici se zadanym
tématem

Vécnost — zprava by méla byt pfima a jednoducha

Upravenost — zprava by méla byt konzitentni, upravena a bez chyb

Atraktivita — zprava musi pfitahnout pozornost hned na svém zacatku

Z praxe muzeme vycist dalSi doporuceni, kterymi by se mél Cl profesional

ridit:

Pro ilustraci je vhodné pouzit schémata a grafy

Vécné zaveéry se musi tykat hlavné hodnoceni stavu

RozsahlejSi a detailngjSi zavéry je vhodné dat do prilohy

Soucasti zpravy musi byt seznam pouzitych zkratek, definice kritickych
pojmu

Spravné Cislovani kapitol a struktura pfidava na lepSi orientaci

3.5.3. Vystupy konkurencéniho zpravodajstvi

Zprava o analyzované spole¢nosti (konkurenci nebo obchodnim partnerovi)

by méla mit nasledujici strukturu:

Identifikace: Jméno, adresa, pravni forma

Struktura vlastnictvi:

Vlastnici, akcionafi, kapitalova ucast

Velikost: Obrat, zaméstnaci

Finandni situace:

Cinnost:
Postaveni na trhu:

Rating:

Rozvaha, vykaz ziskl a ztrat, financni

ukazatele
Vyrobky, sluzby
Podil, povést, zakaznici

Finanéni sila, riziko, skére, SWOT a

70



Competitive intelligence

jiné analyzy, strategické zaméry

Dulezité osoby: Rozhodujici  osoby, management,

obchodnici, nakupci

Zavéry: Doporuc€eni pro management a jeho

zdUvodnéni
Zprava by méla odpovidat jeSté na nékteré otazky tykajici se moznosti
spoluprace. Jsou to zejména tyto otazky:

* Jakeé jsou rizika spojené s navazanim obchodniho vztahu?
e Jak nas muze spolecnost ohrozit?
* MuzZeme se na spole¢nost spolehnout?

* Ve kterych oblastech je konkurent silngjSi a ve kterych slabsi?

Takto strukturovana zprava by méla byt dostate€nym opérnym bodem pro
rozhodovani. Pfi dodrzeni vSech zasad by méla dat managementu jasny

obraz o analyzované spolecnosti.

3.5.4. Zdroje pro nasazeni konkurenéniho zpravodajstvi

Pfi zavedni konkuren¢niho zpravodajstvi ve spole€¢nosti Westcon Group
bude potfeba alokovat nemalé finan¢ni a personalni zdroje. Naklady na CI
budou pfimé i nepfimé.

Na konkurenCni zpravodajstvi bude potfeba dedikovat pracovnika
z marketingu a CasteCné alokovat pracovnika z obchodniho oddéleni. Tito
zameéstnanci nebudou schopni nadale vykonavat 100% svoji puvodni prace.
Zaroven vSak neni pfedem jasné kolik C¢asu jim prace na konkurencnim
zpravodajstvi zabere. Z téchto duvodu se nepfimé naklady na Cl podcitaji
velmi slozité. Pro zjednodusSeni budeme pocitat s jednou pracovni silou, ktera
nese naklady 55 tisic KE mésicné.

DalSimi prostfedky musime vynalozit pro technické vybaveni. Hardware
(koncové stanice, servery a internetové pfipojeni) nepfedstavuje pro
spoleCnost Zzadné dalSi naklady. Bude vyuzito stavajici infrastruktury, ktera
nabizi znatné mnozstvi nevyuzité kapacity. Jina situace je vSak u software,
ktery se musi zakoupit. Kompletni balik feSeni od firmy i2 pfinese

odhadované naklady 500 tisic KE. Nasledny update stoji pfiblizné 10% z ceny
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aplikaci za rok, tedy 50 tisic K. DalSi naklady mohou byt spojeny s pfistupy
do komerc¢nich databazi. V ramci celé korporace ma spole¢nost pfistup do
nékolika databazi s financnimi vysledky a platebnim ratingem firem. Proto tyto
naklady nebudou brany v uvahu.

V ramci lidskych zdroju musi byt vybrani lidé s poZzadovanou kvalifikaci a
potfebnymi znalostmi. Analytik bude v uzkém kontaktu s vykonnou casti
managementu. Mél by se vyznat voborové technologii a mél by mit
vSeobecny pfehled. DalSi nakladovou polozkou konkurenéniho zpravodajstvi

bude Skoleni pracovniki. Odhadované naklady jsou 250 tisic K¢&.

3.5.5. Navratnost investice na konkuren€ni zpravodajstvi

Standardné se méfi navratnost investice pomoci ukazatele ROI. Pfesnost
tohoto ukazatele je vSak dana pfesnosti vstupnich hodnot. Naklady dokazeme
spocCitat pomérné presné, pfinos spole¢nosti se vSak ohodnocuje hufe.

Obecné existuji 3 zasadni kritéria pro posouzeni, zda firma, ve snaze o

dosahovani konkurenceschopnosti, efektivné vyuziva Cl. Pokud ano, tak:

* vétSinou ziska unikatni konkurencni vyhodu, ktera jeSté neni
podchycena v elektronické databazi a proto nemuze byt k dispozici
Zadnému konkurentovi.

* vykazuje znaky hlubokého vnitfniho vhledu, zasvécenosti - insight a
zaroven spravné predvida ocCekavany vyvoj vnéjSiho prostredi -
foresight,

* vedeni firmy CI pravidelné pouziva pfi planovani, tvorbé strategie a pfi
rozhodovacim procesu a proto podporuje program dalSiho rozvoje Cl ve
firmé.

Konkurenéni zpravodajstvi by mélo pfinaset firmé nasledujici pozitivni

efekty:

* uspory na Case

* zamezeni nepredvidatelnych nakladu
* zvétSeni podilu na trhu

* zvySeni ziskovosti

* ZzlepSeni prace s informacemi
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3.6. Analyza potencialnich obchodnich partnert

Generalni manazer Westcon Group mé pozadal, abych v ramci studie
konkuren¢niho zpravodajstvi pfipravil ukazkovou analyzu pro dvé firmy, které
oslovily Westcon Group s moznosti odbéru zbozi. Jedna se o firmy Mikenopa
a.s. a Alnair as. Pro tyto spoleCnosti je potfeba pfipravit zpravu
konkurencniho zpravodajstvi a z ni vyvodit doporuceni pro management. Obé
spolecCnosti jsou registrovanymi partnery Cisca a planované ro¢ni odbéry jsou
3,5 mil. K¢ u Mikenopa a.s. a 600 tis. K¢ u Alnair a.s..

3.6.1. Analyza Mikenopa a.s.

Mikenopa a.s.
Praha 1, TéSnov 1163/5, PSC 110 00
Akciova spolecnost

Identifikace:

Vlastniky spolecCnosti jsou
Ing. Miroslav Hanus, r.¢. 690328/5785
Libef 246, PSC 252 41 (88%) a
Mgr. Milan Hanus, r.¢. 631218/0787
Hradec Kralové, Markovicka 966/34,
PSC 500 03 (12%),

Struktura vlastnictvi:

Obrat:

49 041 tis. v roce 2009
114 916 tis. v roce 2008
Zaméstnaci:

8 v roce 2010

9 v roce 2009

14 v roce 2008

Velikost:

Daleité osoby: Ing. Miroslav Hanus, generalni feditel
Mgr. Milan HanuS, Dbussiness
developer, Vlastimil Pecho, financni

feditel
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Financni situace:

Obrat v roce 2009 byl pfiblizné 49 miliond K&, coz je méné nez polovina
pfedchoziho roku. Firma také zmen3$uje svuj zisk z 2 mil. KE v roce 2008 na
479 tisic KC v roce 2009. Zménila se také struktura trzeb, kdy vyrazné klesly
trzby z prodeje zbozi. Prodej sluzeb se také lehce snizil. Ukazatele aktualniho

stavu spoleCnosti:

e zadluzenost: 38,3%
e |[ikvidita: 1,153

Cinnost
* vyroba,
* instalace a opravy elektronickych zafizeni,
* poskytovani software a poradenstvi v oblasti hardware a software,
* velkoobchod zprostfedkovani obchodu,
* maloobchod provozovany mimo fadné provozovny,
e pofadani odbornych kurz,

* poradani Skoleni a jinych vzdélavacich akci, v€etné lektorské €innosti

Postaveni na trhu

Spolecnost se specializuje na feSeni siti pro hotelové komplexy. V tomto
oboru ma velmi dobré jméno, které si vybudovala za poslednich nékolik let,
diky pouzivani téch nejlepsSich technologii a vybornym servisem. V oblasti
nejvétSich hotelovych Fetézci nema na trhu konkurenci. Jeji zakaznici jsou
fetézce jako Hilton, Meriot, Aldemar, CPI hotels. Na trhu menSich hoteld ma
spole¢nost primérny trzni podil 30%. SpoleCnost expandovala na trhy do
Recka a Ruska, kde si vybudovala celou fadu vybornych referenci, které ji

délaji dobrou povést.

Rating

Bylo provedeno dotazovani dodavateld Mikenopa a. s., ze kterého bylo
zZjisténo, ze spole¢nost nehradi nékteré své zavazky vuci dodavatelim nebo

je hradi dlouho po dobé splatnosti. Mezi dotazovanymi firmami byli i
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konkurenti Westconu, jejichz odpovéd nemusi byt zcela relevantni, protoze
mohou zamérné l|hat, aby neztratili svého odbératele. Vzhledem k tomu, ze
Spatna platebni bilance byla potvrzena i dodavateli ze zcela jinych oborq,
muzeme predpokladat, Ze tvrzeni konkurence bylo pravdivé. Tato skutecnost
vrtha na spoleCnost velmi Spatné svétlo zhlediska dodavatelsko-
odbératelskych vztaha.

Finan¢ni vykazy byly zaslany na posouzeni pojiStovné kreditd Atradius,

ktera zamitla zadost o pojisténi v plné vysi.

SWOT analyza
Silné stranky: kvalitni produkt, vyborné reference, etablovanost na trhu,
jasna majetkova struktura, technicka podpora na vysoké
arovni, pusobnost ve vice zemich
Slabé stranky: dodavatelsko-odbératelské vztahy, zavislost na jenom

odvétvi, maly pocet zaméstnancu

Prilezitosti: rozvoj na trhu mensich hoteld, vstup na nové trhy
Hrozby: zastaveni investic velkych hotelovych fetézch kvdli
financni krizi

Strategické zaméry

Strategickym zamérem spole€nosti je pfinaset vysoky standard sluzeb pro
své zakazniky pfi zachovani konkurenceschopné ceny. Aby toho byla firma
schopna je nucena provézt restrukturalizaci a snizit své naklady. Béhem
krize, ktera dopadla na hotelnictvi velmi tvrdé, pfinaset nové feSeni, které

pfinese dlouhodobé zisky pfi minimalni pocate¢ni investici.

Celkové hodnoceni a zavér

Mikenopa a.s. evidentné prochazi tézkym obdobim z hlediska své finanéni
situace. Snazi se reagovat probihajici restrukturalizaci, ktera je pomérné
uspésdna. Zavislost pouze na trh hotelnictvi z ni déla pomérné labilniho
obchodniho partnera. Dodavatelsko-odbératelské vztahy jsou na velmi Spatné
urovni a spolecnost neplni své zavazky vcas. Jeji know-how a jméno na trhu
je vSak na velmi vysoké urovni, z ¢ehoZz momentalné tézi. Spole¢nost neni

nijak majetkové ani socialné navazana na nékterého z konkurentu
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Jaké jsou rizika spojené s navazanim obchodniho vztahu?
Rizikem je neplnéni zavazkl ze strany Mikenopa a.s.

Jak nas muze spoleénost ohrozit?
Vzhledem k nemoznosti pojisténi kreditu je v pfipadé neplnéni zavazku
veskeré obchodovani velmi rizikové. Pohledavky va&i Mikenopa a.s. by se
zménily na Cistou ztratu.

Mdzeme se na spolecnost spolehnout?
Na spole¢nost se nemuzeme spolehnout. Prokazal to prizkum dodavateld,
ktefi tuto skuteCnost svorné potvrdili.

Ve kterych oblastech je konkurent silnéjsi a ve kterych slabsi?
NasSe konkurence u této spoleCnosti nehraje roli. Mikenopa a.s. je
pfipravena obchodovat s kymkoliv, kdo ji nabidne pomoc pfi financovani
(splatnost).

Doporuéeni pro management

Vysledkem zpravy konkurencniho zpravodajstvi je doporuceni navazat
obchodni vztah se spole¢nosti Mikenopa a.s. Je vSak dullezité dat si pozor
na plnéni zavazku této spolecnosti. Proto doporucuji prvnich nékolik dodavek
uskutec€nit pouze na predplatbu. Nasledné pak zkusit dat spolecnosti kratkou
splatnost (10 dnu) a tu na zakladé dobré platebni moralky prodluzovat.
V pfipadé jakéhokoliv naznakl neplnéni svych zavazkd okamzité nastavit
platebni podminky opét na predplatbu a pfipadné proces opakovat. Finanéni
oddéleni by mélo sledovat aktualni finanCni vykazy a na jejich zakladé
korigovat platebni podminky.

3.6.2. Analyza Alnair a.s.

Alnair a.s.

Praha 10, Michle, U Plynarny
1002/97, PSC 101 00

Akciova spole¢nost

Identifikace:

Jediny akcionar:
DIBITI INVESTMENTS LIMITED

Struktura vlastnictvi:
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Limassol, Pikioni 4, P.C. 3075
Kyperska republika

Obrat:
25 388 tis. v roce 2009

Zameéstnaci:

Velikost:

21 zaméstnancu

DileZité osoby: Dr. Martina Jankovska, c&len dozordci
rady, Pavla Bohm, Clen dozorci rady,

Alexander Branyik, ¢len dozorci rady

Financni situace

Spolecnost se nachazi v pomérné dobré finaCni situaci. Jeji zisk byl v roce
2009 témér 3 mil. KE. Obrat v tomto roce byl pfes 25 mil. KE. Jeji struktura
aktiv a pasiv je na velmi dobré urovni, nema zadné vétsi zavazky a je
schopna velmi rychle splacet. Zadluzenost spole€nosti je také velmi na dobré

urovni. Ukazatele aktualniho stavu spolecnosti:

e zadluzenost: 20,05%

* likvidita: 2,159

Cinnost
e pronajem nemovitosti, bytll a nebytovych prostor bez poskytovani jinych
nez zakladnich sluzeb zajidtujicich fadny provoz nemovitosti, bytd a
nebytovych prostor.
* vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohach 1 az 3 zivnostenského

zakona.

Postaveni na trhu

Spolecnost se specializuje na feSeni IP siti pro poskytovatele internetu a
kabelové operatory. Jeji hlavni Cinnosti jsou dodavky IPTV feSeni. V tomto
oboru nepusobi velké mnozstvi firem, proto dokaze dobfe prodat svoje know-
how. Rada referenénich zakazek ji déla dobré jméno na trhu. Je vyhledavana
poskytovateli IPTV, kterym poskytuje kompletni sluzby od navrhu az po servis
sité.
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SWOT analyza

Silné stranky: kvalitni produkt, vyborné reference, technicka podpora na
vysoké urovni, dobra platebni moralka, dodavatelsko-
odbératelské vztahy, vyborna finanéni situace

Slabé stranky: vlastnicka struktura (Kyperska spolecnost)

Prilezitosti: perspektivni trh IPTV a poskytovateld, vstup na nové trhy
okolnich zemi

Hrozby: vstup nové konkurence, vstup substitucni technologie

z asijskych zemi

Strategické zaméry
Strategickym zamérem spole€nosti je posilit svou pozici na trhu IPTV
technologii a stat se lidrem v oboru. Spole¢nost by chtéla expandovat na

zahranicni trhy a aplikovat své know-how pfi digitalizaci televizniho vysilani.

Celkové hodnoceni a zavér

Alnair a.s. je stabilni, finan¢né silna spolecnost. Operuje na perspektivnich
trzich a jeji strategii je dalSi expanze. Problémem je jeji vlastnicka struktura,
protoze jejim jedinym vlastnikem je Kyperska firma, coz je indikatorem
nepruhlednosti vlastnikd. Po bliz§im zkoumani bylo zjisténo, Ze jeji vlastnik je
také vlastnikem naSeho nejvétSiho konkurenta Alef Distribution a.s. Mezi
dalezitymi osobami jsou ¢lenové dozor€i rady, ktefi jsou na stejné pozici i u
konkurenéni spolecnosti. Adresa sidla se také shoduje. Z téchto faktu Ize
usoudit, Ze se jedna o dcefinou spole¢nost nasi konkurence. Nabizi se
hypotéza, Ze naSe konkurence Alef Distribution a.s. chce vyuzit své dcefiné
spole€nosti pro nakup produktu, které nema aktualné skladem a jsou potieba
pro vykryti dodavky projektd. Pfedpokladany objem odbéru naznacuje, ze
konkurence by od nas odebrala jen minimalni ¢ast svych projektl tak, aby
uspokojila zakaznika a nedala nam moznost dodat cely projekt.

Jaké jsou rizika spojené s navazanim obchodniho vztahu?

Rizikem je ztrata konkurencni vyhody v podobé vysoké dostupnosti
produktt pro potencialni zakazniky.
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Doporuéeni pro management

Vysledkem zpravy konkurenéniho zpravodajstvi je doporuCeni nenavazat
obchodni vztah se spole€nosti Alnair a.s. S nejvétsSi pravdépodobnosti se
jedna o pokus sebrat konkurenéni vyhodu vysoké dostupnosti produktu.
Pfipadné navazani vztahd by mohlo vést k narudni bezpecnosti z hlediska

konkurencniho zpravodajstvi.

3.7. Zdroje pro vyhledavani zakaznikt

Zdrojem pro vyhledavani novych potencialnich zakaznikl je velké mnoZstvi.
Spole¢nost si muze nechat vytvofit seznam firem plsobicich v oboru nebo
vyuzit nékterého z call-center pro dotazovani. Tento zpusob je vS8ak pomérné
nakladny a Casové velmi narocny.

Hlavnim artiklem z portfolia Westcon Group jsou produkty znacky Cisco.
Tento celosvétovy vyrobce technologii ma propracovany prodejni kanal.
Kazda firma, ktera chce prodavat jeji produkty se musi zaregistrovat ¢imz plni
obrovskou databazi partneru. Prodejci mohou ziskat rizné stupné certifikaci a
specializaci. Zakladni certifikaci je ,registred, dale nasleduji ,select®,
.premier’, _silver* az po nejvysSi stupen ,gold“. Na certifikace jsou
vynakladany nemalé prostfedky a pro ziskani vyssiho stupné je potfeba mit
vétSi pocet certifikovanych lidi. Proto se da podle stupné certifikace
odhadnout potencial a pfiblizny ro€ni obrat firmy v Cisco prvcich.

Cisco vSechny informace o svych partnerech sdruzuje vjedné velké
databazi, ktera je vefejné pfistupna. Tim se otvira velmi cenny zdroj
relevantnich informaci. Konkuren¢ni zpravodajstvi se tak mize zaméfit pouze
na firmy, které jsou z obchodniho hlediska zajimavé. Navic je mozné nastavit
hloubku sledovani podle podle potencialu monitorované firmy. Tento nastroj
se nazyva Partner locator. Jeho nejvétSi vyhodou je, Ze je zcela zdarma a
neustale aktualni. Jsou v ném uvedeny vySe zminéné stupné certifikaci,
adresy a kontakty.

Pro konkuren¢ni zpravodajstvi ve spoleCnosti Westcon Group je tento

nastroj velmi cenny a méla by jej vyuZzivat pro hledani novych zakazniku.
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Partner Locator

Basic Search Advanced Search

< Return Search Result

Company Mikenopa, a.s.

Szczecin
hamh ) Bydgo
¥,
Certifications - Select Certified Partner a r|.n Toru
v o o
Specializations - Small Business Specialization b agdeburg Poznan
Kalisz ©
Managed Services None ”:I"g‘ w s eiPZi9 Wroctaw
chla © R==sden Ops
Cisco Authorized Partners None hany_ 0~y 0. S
t Zwickau v \))\A
Other Authorizations - Registered Partner Tn Ceska Republika Rybnik
= Czech Republic 0 Olon
Industry Solutions None g umberg oo/
- © Regensburg Brno-Zlin
HQ Address Tesnov 1163/5 OLandgh’ :
Praha 1 then @ Nz =8 Wien
110 00 grichshafen™ Osterreich (Gyer &7B)
o .\ Austria
Site Address Tesnov 1163/5 N S R Gz N
Praha 1 '«W Mo
110 00 PR jjfeerMs Nl Ut
Phone Number 00420236043506
Fax
Country CZECH REPUBLIC
Partner since 01-DEC-2005
URL www.mikenopa.com

Obr. 14: Zdroj vyhledavani potencialnich zakaznika Partner Locator

3.8. Obranné konkurenéni zpravodajstvi spole€nosti

DalSim pozZadavkem generalniho manazera bylo zhodnoceni bezpec€nosti
informaci ve spole€nosti. V ramci obranného konkurencniho zpravodajstvi
byla zpracovana kompletni reSerSe Westcon Group. Na jejim zakladé pak
muzeme vyhodnotit aktualni stav bezpec€nosti. V dostupnych zdrojich se
nevyskytuji zadné citlivé informace, které by mohla vyuzit konkurence ve svuj
prospéch a ziskat tim konkuren¢ni vyhodu. Dostupné informace jsou jen v
ramci marketingu a jsou to pfevazné zpravy uréené zakaznikim.

Zaméstnanci jsou loajalni a nebyly zaznamenany zadné naznaky uniku
informaci. VSichni byvali zaméstnanci nyni pracuji mimo obor, takze v tomto
sméru nehrozi momentalné zadné nebezpeli. Fyzicka bezpecfnost je na
velmi vysoké urovni. VesSkera data maji zaméstnanci ulozena na firemnich
serverech, na které se da dostat pouze skrze zabezpecCené spojeni VPN. Toto
spojeni je mozné pouze z kancelafe nebo skrz vytvofeni zabezpefeného
tunelu pomoci RSA tokenu, ktery ma kazdy zaméstnanec.

Jedinna bezpecnostni mezera je v socialnich sitich. Zaméstnanci maji ve

svych kontaktech lidi z konkurencnich firem. Tito ,pfatelé” pak maji moznost
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vidét nase ostatni kontakty, mezi kterymi jsou kromé soukromych pratel také
lidé zfad naSich zakaznikd. Konkurence ma tak mozZnost mapovat vazby
s nasSimi strategickymi zakazniky. V horSim pfipadé pak ziskat relevantni
kontakty u naSich dodavateld. Navrhuji smazani v8ech ,pfatel® zfad
konkurence a tim zaceleni této bezpecnostni mezery.

Spole¢nost by i nadale méla dodrzovat zasady bezpecCnosti a vefejné

komunikovat pouze informace, které ji nemudzou ohrozit.

3.9. Pfidana hodnota Competitive intelligence

Nasazenim konkurencniho zpravodajstvi ve spoleCnosti je mozné ziskat
cenné podklady pro proces rozhodovani. Odhalenim opravdovych umyslu
spoleCnost mulze predejit problémum. Nazornou ukazkou je analyza
potencionalnich odbératelt (viz. kapitola 3.6), ve které se z na prvni pohled
velmi zajimavé firmy Alnair a.s. odhalila snaha konkurence o nabourani
bezpecnosti informaci a ziskani naSi konkurencni vyhody na jejich stranu.
Spoluprace s takovou firmou by byla obrovska chyba. U druhé analyzované
spole¢nosti Mikenopa a.s. byly odhaleny problémy s plnénim svych zavazku.
Obchodni spoluprace sni je mozna, ale management by se mél Ffidit
doporu€enim zpravy konkurencniho zpravodajstvi.

V ramci obranného konkurencniho zpravodajstvi byla sepsana doporuceni
pro zvySeni bezpecnosti informaci.

VSechny nalezené aspekty jsou vSak nepfimé, protoZze predvidaji co by se
mohlo stat a davaji pouze doporuCeni pro management. Rozhodnuti vSak
nemusi byt v souladu s doporucenimi. Pokud se vSak management bude
radami ClI fidit, mélo by to vézt ke zvySeni kvality a lepSimu strategickému
planovani, spolu k vétsi znalosti situce na trhu. Pfesné vycislit takto vzniklou
pridanou hodnotu vSak neni mozné. Presto Ize popsat oblasti, ve kterych je

konkurencni zpravodajstvi napomocné:
* Predstavuje konkurencni vyhodu
* Snizirizika
« Setfi ¢as a naklady

* Zvysuje stupen informovanosti top managementu
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Smyslem CIl je ziskani informaci a jejich pfevedeni na znalost o trhu.
Takovou znalost je pak potfeba vhodné a ve spravny €as vyuzit a tim ziskat
konkurencni vyhodu. V dnesni dobé jsou informace cennym artiklem a mnohé
spoleCnosti jsou za né ochotny zaplatit nemalé prostfedky. Nasazenim utvaru
konkurencniho zpravodajstvi dosahneme rychlého a efektivniho ziskani
informaci. Velmi dllezita je pfedevSim podpora ze strany managementu,
protoze vysledky nejsou vidét okamzité a jsou téZzko méfitelné. Pocatecni
investice je sice vysSi, ale dislednym dodrzovanim principd Cl je mozné
dosahnout velmi rychlé navratnosti investice. Proto by se méli vedouci
pracovnici s témito metodami ztotoznit a tim dosahnout dlouhodobého
pozitivniho vysledku. Pfinosy zavedeni konkuren¢niho zpravodajstvi by se

daly obecné shrnout do nasledujicich bodu:

* Podporuje tvorbu strategie

* Sleduje aktivity konkurence

» Sleduje obchodni partnery (stavajici i potencialni)
* Vyuziva a chrani know- how

» ZajiStuje bezpecnost informaci

Vzhledem k vysoce konkurencnimu trhu bych spole¢nosti Westcon Group
doporucil zavedeni formalizovaného systému konkuren¢niho zpravodajstvi.
Pokud spolecnost nebude chtit investovat do technického vybaveni, méla by
aspon vyskolit své pracovniky, aby se vramci svych moznosti mohli fidit a

vyuzivat metody CI.
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4.Zaver

Diplomova prace se zabyva problematikou Competititve Intelligence. Tento
proces je velmi rozsahly, proto jsem vychazel z moznosti vyuziti této techniky
v nasSich podminkach. Metodika Competitive Intelligence je zaloZena na
systému sbéru informaci, jejich analyzy a nasledné distribuce. Z této obecné
definice vychazi vSechny principy ClI.

Na zaCatku prace jsou popsany teoreticka vychodiska a vztahy mezi
ruznymi formami zpravodajstvi. Popsany jsou eticka hlediska Competitive
Intelligence a vymezeny hranice legalnosti, v€etné etickych kodexd SCIP a
AlIP. Dale je v teoretické Casti detailné popsan cyklus Competitive Intelligence
sestavajici se z fizeni, sbéru, analyzy a distribuce. Na zavér teoretické Casti
jsou rozebrany konkurencni strategie.

V dalSi €asti prace jsou popsany moznosti a postupy, které se uzivaji pro
nasazeni Cl do praxe. Zejména je popsan specificky informacni systém a jeho
moznosti implementace do informaéni podoby. Nastinén je novy pohled na
vyhledavani vztahl mezi osobami, ktery reprezentuji socialni sité.

V kapitole 3.1 je pfedstavena spoleCnost, ktera ma zajem o vybudovani
systému Cl. Nejprve je analyzovan soucasny stav ve spoleCnosti a nasledné
vytvofen navrh feSeni spolu s hodnocenim investice. Na ukazku vystupu CI
jsou vytvofeny zpravy o potencialnich odbératelich v€etné doporucCeni pro
management. Odhalen byl pokus konkurence o naruSeni bezpecCnosti a
prevzeti konkurencni vyhody. Nastinéna je otazka bezpecnosti informaci pro
jejiz potfeby byla zpracovana reSerSe analyzované spole¢nosti. Na zavér jsou
zhodnoceny vSechny aspekty Cl a sepsana pfidana hodnota, kterou by mohla
spole¢nost ziskat.

Prace si klade za cil pfedstavit spolecnosti metody Competitive Intelligence
a ukazat jeji pfidanou hodnotu. Pokud se spolecnost rozhodne pro zavedeni
formani Cl tak ziska nespornou konkurencni vyhodu. Je vSak nutne, aby
dodrzovala principy Cl a aby se management ztotoznil s touto technikou a
pIné ji podporoval.

83



Competitive intelligence

5. Literatura

1. AlIP. Code of Ethical Business Practice. Association of Independent
Information Professionals, 2004. Dostupné  on-line:
<http://www.aiip.org/AboutAllP /aiipethics.html>.

2. ATTAWAY, Morris C. Competitive Intelligence. In: Internal Auditor,
Dec. 1999. Dotupné on-line:

<http://www.findarticles.com/p/articles/mi_m4153/is_6_56/ai_ 58451891
>,

3. BABKA, Michael. Kde a jak hledat informace o firmach. Praha:
Management Press, 1994. 174 s. ISBN 80-85603-56-X.

4. BARTES,F. Konkurencni strategie firmy. Praha: Management Press,
1997. ISBB 80-85943-41-7.

5. BARTES,F., DOSTAL,V. Strategie konkurenénich stretii. Studijni texty.
Fakulta podnikatelska. VUT v Brné. Brno: PC DIR, 1999. ISBN 80 —
214 — 1496 -0.

6. BERMAN, Michael. Deep Content: Guide to effective searching of the
Internet. December 2004. Dotupny on-line:
<http://wsi.tafensw.edu.au/LibraryServices/baulkhamhills/ COLLECTIO
NS/index.pdf >.

7. BOHM-KLEIN, Karol. Competitive Intelligence  (konkurencné
spravodajstvo). Bratislava, 2004. 58 s. Diplomova prace na Filozofické
fakulté Univerzity Komenského na Katedre knizniCnej a informacnej
vedy. - Vedouci diplomové prace Sona Makulova.

8. BRABEC, Frantisek, vedouci autorského kolektivu, LATAL, Ivo,
MUSIL, Rudolf, URBAN, Milo§, VEJLUPEK, Tomas, PILNY, Ivan.
Bezpecnost pro firmu, urad, ob¢ana. Praha : Public History, 2001. 400
s. ISBN 80-86445-04-06.

9. BRABEC, FrantiSek. Komercni zpravodajstvi jako vyznamna soucast
soukromé detektivni Cinnosti Il. In: Security ~ Server, 2000. Dostupné
on-line: <http://www.securityserver.cz/article.asp?Article|lD=2>.

10.BRABEC, FrantiSek. Zpravodajstvi jiné nez v televizi: Podnikatelska
zpravodajska c¢innost. Profit Special., ro¢. 2001, &. 11.

11.BRAZDILOVA Miroslava. Firemni informace. Studijni material k
pfedmétu Informacni zdroje a jejich vyuZzivani, 2006. Dostupné on-line:
<http://www.fame.utb.cz/mtp/infozdroje/prednasky/pdf/prednaska_12.p
df>.

84



Competitive intelligence

12.BRAZDILOVA Miroslava. Jak moc se firmy zajimaji o své konkurenty?
In: Inforum 2005. 11. ro€nik konference o profesionalnich informacnich
zdrojich. , 24.-26. kvétna 2005. Dostupny on-line:
<http://www.inforum.cz/inforum2005/ pdf/Brazdilova_Miroslava.pdf>.

13.CARR,M.M. Super searchers on computitive intelligence: the online
and offline secrets of top Cl researchers. Medford, New Jersey, REVA
BASCH: 2003. ISBN 0-910965-64-1.

14.FULD, Leonard M. What Competitive Intelligence Is and Is Not!. Fuld &
Company, Inc. 2003. Dostupny on-line:
<http://www.fuld.com/Company/Cl.html|>.

15.FULD, LEONARD, M. The New Competitor Intelligence. The Complete
Resource for Finding, Analyting, and Using Information About Your
Competitors. ISBN 0-471-58508-4.

16.LIEBOWITZ,J. Strategic Intelligence. New York: Auerbach
Publications, 2006. 223 p. ISBN 0-8493-9868-1.

17.MEJCHAROVA, S. Konkurenceschopnost, konkurenéni zpravodajstvi
a bezpecnost. In: Konkurenceschopnost podniki. 2008. vyd. Brno :
Masarykova univerzita, 2008. s. 457-462. ISBN 978-80-210-45.

18.MILLER,Stephen H.. Competitive Intelligence - an overview. SCIP,
2001. Dostupny on-line: <http://www.scip.org/Library/overview.pdf>.

19.MOLNAR, Zdené&k. ClI a klastry: Informacéni systémy na podporu
Strategického fizeni klastrd. In: ZvySovani konkurenceschopnosti
pomoci Cl. 14. a 15. listopadu 2005. Praha.

20.NOLAN, John. Confidential: Business Secrets — Getting Theirs,
Keeping Yours. Yardley-Chambers, 1999. 359 s. ISBN 097213560X.

21.PAPIK, Richard. Competitive Intelligence a Internet. Co je CI?. In:
Konjunktura.cz. 2001. ISBN 1213-3884. Dostupné on-line:
<http://www.konjunktura.cz/index.php3?w=art&id=418&s=&rub=76>.

22.PAPIK, Richard. Metody Competitive Intelligence na Internetu. In:
Infomedia 1998b. Dostupné on-line:
<http://www.inforum.cz/archiv/infomedia98/pdf/papik.pdf >

23.PAPIK, Richard. Vyhledévéani informaci I.: Uméni &i véda?. In: Narodni
knihovna— Knihovnicka revue, 12, 2001d, ¢. 1.

24.PAPIK, Richard. Viyhledavani informaci. Il., UzZivatelské rozhrani a vlivy

oboru 'human-computer interaction’. Narodni knihovna, 2001e, ro€. 12,
¢.. 2., s.81-90.

85



Competitive intelligence

25.PORTER, Michael E. Konkurencni strategie. Praha: Victoria
Publishing, 1994. 403 s. ISBN 80-85605-11-2.

26.PRESCOTT, John E. Proven Strategies in Competitive Intelligence:
Lessons from the Trenches. New York: Wiley, 2001. ISBN 0471401781

27.RAUCH, Jan. Zpracovani informaci a znalosti — Konkurencni
zpravodajstvi. Katedra informacniho a znalostniho inzenyrstvi VSE v
Praze. UCebni material.

28.ROUACH, Daniel; SANTI, Patrice. Competitive Intelligence Adds
Value: Five Intelligence Attitudes. In: European Management Journal,
Vol. 19. No. 5, 2001, s 552-559.

29.SABATKA, DusSan. Systém inovacného spravodajstva. In Transfer
inovacii 7/2004, 2004.

30.SCIP. CI today. Society of Competitive Intelligence Profesionals, 2002.
Dostupné on-line: < http://www.scip.org/ downloads/citoday.pdf>.

31.8SMEJKAL, Petr. Role informaéniho specialisty v procesu Competitive
Intelligence. Prolnflow [online]. 10-7-2010, ro€. 1, Cis. Dostupné online:
<http://pro.inflow.cz/role-informacniho-specialisty-v-procesu-
competitive-intelligence>.

32.SMEJKAL, Petr. Uvod do problematiky Competitive Intelligence s
pfihlédnutim k situaci v CR.. Brno: Masarykova univerzita, Filozoficka
fakulta, Ustav &eské literatury a knihovnictvi, Kabinet knihovnictvi,
2006. 99.s. Vedouci diplomové prace Mgr. Bretislav Simral

33.SPINGL, Ivan. Competitive Intelligence v organizaci [online]. In
ModerniRizeni.hned.cz , aktualizované 12. 10. 2007 [cit. 2007-11-25].
Dostupné on-line: <http://modernirizeni.ihned.cz/c4-10000545-
22200570-600000_d-competitive-intelligence-v-organizaci>.

34. TOVEK. Competitive Intelligence — predpoklad vaSeho uspéchu :
Probléemy zavadéni Cl. Dostupné on-line:
<http://www.tovek.cz/produkty/ci-problemy.html>.

35.VEJLUPEK, Tomas. Co je Cl ,Competitive Intelligence® In: ZvySovani
konkurenceschopnosti pomoci Cl. 14. a 15. listopadu 2005. Praha.

36.VEJLUPEK, Tomas. Firemni zpravodajsky informacni systém. In:
Inforum 2001. 7. konference o profesionalnich informacnich zdrojich.
29.-31. kvétna 2001. Dostupné on-line:
<http://www.inforum.cz/inforum2001/prispevky/vejlupek.htm>.

37.VEJLUPEK, Tomas. KASI — feSeni pro koordinaci analyzy a sdileni
informaci. In: Inforum 2008. Dostupné on-line:

86



Competitive intelligence

<http://www.insource.cz/pdf/2008/vejlupek-tomas1.pdf>

38.VEJLUPEK, Tomas. Konkurencni zpravodajstvi . UCebni materialy k
pfedmétu Konkurenéni zpravodajstvi. 2008, €. 1, 70s.

39.VYKYPEL, Oldfich. Strategické fizeni podniku I. Brno: VUT, 1992.

87



Competitive intelligence

6. Seznam obrazku

Obr. 1: Proces transformace dat na zZpravu ... 12
Obr.2: Vymezeni Bl a Cl vuci ostatnim druhum zpravodajstvi [5] ................ 23
Obr. 3: Zpravodajsky CYKIUS [38] .....ccoorriieiee e 32
ODbr. 4: SWOT @NAlYZa.......ccooiiiiiiiiii e 33
Obr. 5: Pét sil konkurence podle Portera.............coooeiiiiiiiiiiicieeeeeeeiee e 38
Obr. 6: Specificky informacni systém [29] .........oeiiiiiiii e 48
Obr. 7: Organizalni struktira Spefisu [4] ... 49
Obr. 8: Schéma konceptu KASI [87]...ccoeeieeiieieee e 56
Obr. 9: Fyzicka struktura ARMS [37] ..ceeeeeeeeeeee e 57
Obr. 10: Poznatkova bAze [37] ...ccoee e 58
Obr. 11: Struktura poznatkové baze pro ucely CI [37].....coovreiiiiiiiiiiiiien. 59
Obr. 12: Znalostni DAZE [B7] ceeeeee e 59
Obr. 13: Organizacni struktira ¢eské poboCKy.........ccccceeeeeiiiiiiiiiiciee 63
Obr. 14: Zdroj vyhledavani potencialnich zakazniku Partner Locator ........... 80

88



Competitive intelligence

7.Seznam tabulek

Tab. 1: Vyuziti prostfedkd na ziskani informaci [36].........cccccvveeeeeeeieennninnnnn. 29
Tab. 2: Kédy pouzivané pro ohodnoceni zdroje [38] ........ccovveieiiivieiiciiianennn. 33
Tab. 3: Kédy pouzivané pro ohodnoceni informace [38]...........covvveiiiiinnnnnn. 33
Tab. 4: Postup pfi vytvareni SCENATe ...........euueiiiiieieii e 43
Tab. 5: Signalové prvky systému v€asného varovani..........cccceeevvvenciinnnnnnnn. 50

89



