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Abstrakt

Predmétem této bakalarské prace je vytvoreni jednotky Competitive Intelligence
do zemédélské spolecnosti, coZ managementu spole¢nosti umozni 1épe zjistovat
informace o konkurenci a zaraz 1épe chrénit citlivé informace zkoumaného pod-
niku. Tim podniku ddme konkuren¢ni vyhodu. V prvni ¢asti prace popisuji situ-
aci podniku, nacez se dostanu k definovani feSeného problému. Ve druhé ¢éasti
se zabyvam teoretickou pripravou nutnou k vytvoreni jednotky Competitive In-
telligence. Treti ¢ast se vénuje vytvoreni moznosti, které firma bude mit. Jejich
vysledkem je funkéni systém Competitive Intelligence. Nakonec mozné feSeni
shrnu a firmé jedno z nich doporu¢im.

Klicova slova

Competitive Intelligence, informace, dezinformace, zpravodajsky cyklus, analy-

za konkurenta, nastroje CI, konkurenéni vyhoda.
Abstract

The subject of this bachelor’s thesis is the creation of a Competitive Intelligence
unit in an agricultural company, which will enable the company’s management
to find out information about the competitors and at the same time protect our
own information from them. This gives our company a competitive advantage.
In the first part of this thesis I will describe the situation of the company, after
which I get to define the problem that will be solved. In the second part I deal
with theoretical preparation necessary to create a Competitive Intelligence unit.
The third part is devoted to creation of the possibilities that our company will
have. The result of these possibilities is functioning Competitive Intelligence
system. In the end, I will summarize the possible solutions and recommend one

of them to the company.
Key words

Competitive Intelligence, information, misinformation, news cycle, competitor

analysis, CI tools, competitive advantage
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1 Uvod

V dé€jinach lidstva se nenasel okamzik, kdy by lidstvo nebojovalo s Zivly p¥i-
rody, se zviraty, nebo pro jistotu samo se sebou. Ve vSech téchto okamzicich
hrala obrovskou roli informace. Casto tato informace zahrnovala: kolik jich je?
Nebo, jak vypadaji? A toto smysleni ziistalo lidstvu po celou dobu existence.

Podivame-li se do doby kamenné, pak ndm tyto informace sta¢i doplnit
vcelku malo. Bylo potteba védét kolik je nepratel, jak velké je stdido mamutd.
Jak vypada nacelnik vedlejsiho kmene, pripadné jak vypada jeho dcera. A potom
doplnit. Jak ostry je pazourek, co mam? A je ostiejsi ten mtij, nebo mého nepii-
tele?

Kdyz se posuneme v &ase dale, konkrétné&ji do doby starovékého Recka, tak
se dozvime, Ze se mnozstvi informaci opét zvétsilo. Jiz nebyly nastroje pouze
z pazourku, ale jiz mohli byt z médi, cinu, ¢ bronzu. Rozvinulo se zemédélstvi,
a proto se lidé zacali pidit po informacich, jak péstovat efektivné;ji.

Dalsi zastavkou pro nas bude Gzemi, které ted leZi kdesi v Ciné. Podivime
se zavojevidcem Sun Tzu, jehoZ uméni valky je proslulé po celém svété
i 2500 let po jeho smrti. Pro néj nejdiilezitéjsi informace byly ty vojenské. Kolik
vojakd ma ne-pritel? Kde se ted’ nachazi jeho vojska? Jak dobie mam vycvicené
svoje vojsko? Je-ho kniha uméni valky nis mlize motivovat k urc¢itému premys-
leni, k premysleni, které nAm umozni vyhrat konflikt jak na bitevnim poli, tak
i v soupereni novodobych firem.

Jak miizeme vidét, informace se v priibéhu historie moc neméni, nékdy
zméni podobu, ale prevazné se doplnuji stale nové poznatky. Stale se ptdme na
stejné otazky. Kolik jich je? Je otazka, kterou si poloZil nejeden feditel podniku,
kdyz pocital své zakazniky a i ty, kteti mu ty zdkazniky chtéli prebrat k sobé. Je
moje taktika lepsi nezZ nepritele? Pta se general vojska, nebo manaZer hodnotici
svoji opozici? Pokud méame vét§i piijem informaci o nés, nasem nepriteli
a o naSem prostiedi, budeme mit jako firma vétsi Sanci vyhrat na trhu.

Na shromazdovani téchto informaci, nam jako firmé, slouzi jednotka CI. Ta
mé za Ukol vysledovat, kde ma oponent slabinu, a Fict, jak toho vyuzit. Nebo

predejit zaskodeni nas ze strany oponenta, jeho ne¢ekanym ttokem. Proto jsem



si jako svoji bakalatskou praci vybral vytvoreni CI oddilu pro firmu, kterou pro
nase Ucely nazvu ZemPro s. r. 0.

Budu analyzovat, jak firma funguje ted, a pokusim se pfijit na to, jestli této
firmé jednotka CI nepfinese uzitek do budoucna. Aby mohla konkurovat na trhu
v historicky del§im méritku. A poté se osobné pokusim srovnat nasi firmu,

s firmou nejbliz§iho oponenta. Jako ukazku moci informace.

»Znas-li sebe, a znas-li svého nepfritele, nemusis se obavat vysledku sta bitev.*

Sun Tzu



2 Cil prace

Hlavnim soucasnym problémem podniku je nedostatek informaci o konku-
renci, jejich zpracovani i ziskavani. V tuto chvili je informovanost subjektu oh-
ledné konkurence pomérné mal4. Je spousta véci, které by se daly i v mikro
podniku vylepsit tak, aby zisk informaci byl plnohodnotny, a nasledné podle néj
volit ideélni strategii, kterou bychom mohli zabrat misto pro potencialni konku-
renci.

Proto navrhuji vytvotit jednotku CI, ne celou kancel4t, staéi jedinec, ktery
bude priibézné kontrolovat konkurenta. Tato prace shrnuje zikladni pojmy
ve stanovené oblasti, podminky, ve kterych firma podnika a kroky k vytvotreni
jednotky CI — jak postupovat, na co se sousttedit, jak naucit zaméstnance praco-
vat s informacemi apod.

Podnik samotny si uvédomuje nékteré nedostatky a planuje vylepsit nasle-

dujici kategorie, se kterymi by i oblast Competitive Intelligence méla pocitat:

e Ziskani prehledu o tocich informaci.

e Vytvorit lepsi moznost organizace prace.

e Zavést zplisob, ktery ndm umozni znovu vyuzit nase zdroje.
e Zabrat misto konkurentlim na trhu.

Celkové bych tedy shrnul cile pro tuto praci nasledovné:

e Vylepsit stavajici systém firmy tak, aby z néj vedeni spole¢nosti mohlo zis-
kavat lepsi podklady ke své ¢innost. Tim se mysli lepsi zisk informaci, jejich
zpracovani a sdileni managementu.

e Zajistit odborné zajisténi dat, aby nedochazelo k jejich tiniku, a tim zabranit

konkurentim v jejich ziskani.



3 Analyticka c¢ast

3.1 Soucasny stav

Firma ZemPro s. r. 0. se zabyva péstovanim vinnych hroznti a podplirnymi
¢innostmi pro zemédélstvi a poskliziiovymi ¢innostmi. K zaloZeni firmy doslo
vroce 1998 a od tohoto roku doslo ke zménam, ze kterych se vét§ina nepodepsa-
la na zméné chovani spole¢nosti. Spole¢nost ZemPro s. r. o. je dle vyhlasky EU
brana jako mikropodnik, pouze nékdy v letech, kdy je troda prili§ vysoka, se
pocet, diky vy$§imu stavu brigddnik{, mtize vySplhat do malé velikosti. Firma se
zabyva prevazné prvovyrobou vina, proto je nejvice prace sezénniho typu. Sidlo
firmy se nachazi v Jihoceském kraji, kde se také tvori znaéna ¢ast vyroby.

Diilezitym faktorem pro firmu je, Ze je soucasti druzstva, které se soustiedi
na dovazeni vinnjch hroznt do dalsich kraji CR. Druzstvo také vytvai{ virobky
z hroznfi, které vyvaz po CR, hlavné do vinnych sklepti. V mensim mnozstvi do-
vazi produkty i podnikéim jiného druhu. Né&které vinné sklepy maji v Cesku vice
nez staletou tradici, proto se d4 s velkou jistotou Fict, Ze konzumace alkoholu je
v nasi oblasti vysoka a Ze se tento jev v budoucnu nebude prili§ ménit. Diky to-
muto zjisténi miizeme konstatovat, Ze poptavka po sluzbach nasi firmy je vyso-
ka. A jelikoz je firma soucasti vyssiho celku, konkurence neni p#ili§ velky omezu-
jici faktor. Ztoho lze vyvozovat, Ze nejvétsi konkurenci jsou ostatni ¢lenové
druzstva. Ale druzstvo neplanuje oslabit svoji konkurenceschopnost na trhu tim,
Ze by snizovalo pocet svych ¢lent.

Prevazna prace firmy spocéiva v udrzovani vinné révy v co nejlepsim stavu,
aby troda hroznti byla co nejvétsi. Proto je diilezitou soucasti i hnojeni a che-
micka tprava plodin. Jelikoz byvaji tyto ptipravky jedovaté, dostavaji je do ru-
kou pouze zkuSeni zameéstnanci, ktefi vi, jak je pouzit. Pfevazna ¢ast této prace
se vykonava pomoci zemédélskych stroji. Ty zajistuji vyssi kvalitu a rychlost
prace samotné. Ale v obdobi sklizné je uziti velkych strojii omezeno. Vétsinou je
pouzit jeden stroj a zbytek prace odvadi zaméstnanci nebo brigddnici najatych

specificky na tuto praci.



3.2 Podnikatelska ¢innost firmy

Dle CZ-NACE (Kklasifikace ekonomickych ¢innosti) je ¢innost firmy zahrnu-

ta v nasledujicich kategoriich:

e Sekce A:
e Péstovani vinnych hroznt (01.21).
e Podplirné ¢innosti pro zemédélstvi a poskliziiové ¢innosti (01.6).
e Sekce G:
e Velkoobchod a maloobchod, opravy a idrzba motorovych vozidel
(45).
Toto ¢lenéni vérné zachycuje, co nase firma déla. Neni v zijmech nasi firmy

d€lat velké mnozstvi jinych véci, jelikoz se soustiedi na tyto ¢innosti a je to pro

firmu vyhovujici.

3.3 Organizacni struktura firmy

Firma disponuje malym mnozstvim personalu, ale i tak je tfeba udrzZovat
néjaky rad, podle kterého se bude prace predavat dale. Nejvétsim nepritelem je
chaos. PrestoZe ma firma pomérné malé mnozstvi zaméstnancti, kazdy zamést-
nanec musi piesné znat specifika své prace a vedouciho pracovnika pro piipad,

Ze mu tyto informace chybi.



Reditel

Zameéstnanci

Brigadnici

Obr. 1 Organizac¢ni struktura firmy
Reditel podniku ma nasledujici zodpovédnosti:
e Pravni zalezitosti: veskeré legislativni pozadavky.
e Komunikace s ostatnimi ¢leny druzstva.

e Personilni zalezitosti: ndbor a motivace zaméstnancli, komunikace se za-
meéstnanci, feSeni konfliktnich situaci. Porady se konaji primérné ¢tyrikrat
ro¢né. Neni potfeba projednéavat véci ¢astéji, jelikoz ptirodni procesy to ne-
urychli, a odbér vyrobkii je stale velky.

e Dlouhodobé i kratkodobé strategie. Vzhledem k druhu podnikini se da
kratkodob4 strategie vztahovat na obdobi dlouhé pét let, dlouhodob4 stra-

tegie spiSe na desetileti.



Informace, které jsou potieba fesit, se fesi, kdyz je na né ¢as, coz znamena
v obdobich, kdy je prace ve vinohradech méalo (prevazné v zimé). Diky malému
mnozstvi sdilenych informaci je komunikaéni Sum témét opominutelny efekt,
také to zkracuje dobu komunikace na minimum. Zameéstnanci se dozvédi vse
diilezité v rdimci minut, ti nejméné psychicky zdatni v rdmci hodin.

Dlouhodobi zaméstnanci jsou v podstaté brigadnici, ktefi pravidelné
kazdy rok dodrzuji tradici a chodi pomahat (za penize) do sadu. Uéetnictvi je
vedeno pres druzstvo, proto neni potfeba dlouhodobé udrzovat téetni jednotku.

Brigadnici jsou pfipadni ndmezdni jedinci, ktefi se za vhodné mnozstvi
penéz nechaji najmout do sil nasi spoleénosti, aby zde vyzkouseli, jak se vino
péstuje. Dobou jejich nejvétsiho nasazeni je doba sklizné, kdy chodi po sadu
s bednami a ntizkami a sttihaji zralé hrozny. Diky tomu, Ze je vét§ina dlouhodo-
bych Gkolil zajistovana druzstvem, neni u nich vyzadovana vysoka Giroven zku-
Senosti v oboru. Vice nezli zkusenost v oboru je vyzadovan psychicky vyrovnany
pristup jedince a chut k praci, jelikoz ne kazdy jedinec dokaze kratkodobé
opravdu ,.zabrat“. Obdobi sklizné totiz netrva vééné, hrozny se musi sklidit, kdyz
je jejich ¢as. A ¢asu na tuto ¢innost neni mnoho. Proto kromé dobrého dusevni-
ho stavu je dobra poptavka po vytrvalych jedincich, co se i dvanactihodinové

smény nezaleknou.

3.4 Analyza SLEPT

Spojuje pét faktort dohromady v jedné z nejbéznéjsich analyz prostiedi.
Témi faktory jsou: socidlni, legislativni, ekonomické, politické a technologické
(11).

Postupné budu popisovat kazdy z faktorti z hlediska ovliviiujiciho nasi spo-
le¢nost. V kone¢ném vysledku této analyzy bychom meéli byt bliZe uréeni situace
v okoli firmy. Tato v€domost nAm do budoucna umozni leps§i moznost zacileni
problému spojenych se ziskem informaci.

Jelikoz se v této bakalatrské praci zabyvam problematikou zisku informaci
a jejich zpracovanim, tak budu faktory smérovat na informace, které nam rek-

nou, jakym zptisobem faktor ovliviiuje tuto ¢innost.



3.4.1  Socialni faktor

Z hlediska socidlniho je zemédélska prvovyroba ne vzdy oblibené téma u li-
di, a tedy zisk informaci od nich miize byt problematicky z diivodu jejich neza-
jmu. Vzhledem k faktu, Ze na tizemi Ceské republiky pracuje v zemédélstvi ko-
lem péti procent populace, tak lidi z ,branze“ neni mnoho. Vétsina lidi vidi ze-
meédélstvi obecné jako pomérné nevynosovou skupinu a tedy skupinu, na kterou
se nechtéji soustredit, jelikoZ nemaji diivod a tedy i ¢as. Z penézniho déivodu
miizeme kromé nezijmu o informace ziskat i nezajem o pracovni mista v oboru.
Tedy prirtistky zemédélcli se nemaji tendence v dlouhodobém obdobi zvétSovat.

Lidé si budou povidat pouze o finalnich vyrobcich, ne o téch, kteri jim jej
prinesli, proto vérim, Ze je z tohoto faktoru patrné, jak diilezité je misto zdroje

informaci pro nas podnik.

3.4.2 Legislativni faktor

Legislativni pohled na zemédélstvi statu je takovy, ze kdyz stat nepomiize
zemédélstvi formou davek, tak na nasem izemi nikdo nic péstovat nebude. Pro-
to se alespori ¢aste¢né musime spokojit s tim, Ze nase firma podcita s pomoci od
statu formou dotaci.

Tato informace ndm mitize byt uziteéna z hlediska zjisténi informaci o kon-
kurentovi. Vyskytne-li se informace v obéhu, kterd nam tik4, Ze na§ konkurent
ziskal velkou dotaci, tak je jen na nas, abychom se zeptali na otdzku: K ¢emu tu
dotaci potteboval?

Pokud firma hodl4 reorganizovat, zvétSovat ¢i obecné meénit vyrobu nebo
firmu samotnou, tak je dost dobfe mozné, Ze na tuto ¢innost budou vyzadovat
statni dotaci. Rad bych situaci popsal slovy: ,,Bez ohné neni dymu.“

Proto dojde-li ke komunikaci s jedincem konkurenta, jenz nam vyzradi in-
formaci, ktera obsahuje i finan¢ni vypomoc ze strany statu, musime byt ostrazi-
ti. V tomto pripadé je nejlepsi soustiedit se na hledani dtivodu, kviili kterému
konkurent zdroje potiebuje.

Pokud vcas zjistime, na co potfebuje penize, miiZzeme se podle toho zacho-
vat, naptiklad: pokud nas konkurent ziska velkou dotaci a zjistime, Ze tato dota-

ce je na zvétSeni vyroby, tak by nas tah proti nému mohl byt i ten, Ze se zacho-



vame stejné a pokusime se zvysit nasi vyrobu, aby nemél vyhodu. Dalsi moznosti
by mohlo byt i to, Ze se pokusime konkurenta dostat k uzavi‘eni dohody o uziva-
ni novych prostor. Mlizeme mu tfeba navrhnout podil na nové ziskanych uzit-
nych plochach. Tato akce, kterou by konkurent pravdépodobné odmitl, pokud
neni v nepfijemné finan¢ni krizi, by ndm z konkurenta mohla do budoucna udé-

lat spojence.

3.4.3 Ekonomicky faktor

Ceské zemé&délstvi se jiz neobejde bez pomoci statu. Je to pomérné malo
ziskové oblast, ktera je spojena s riziky. Naptiklad je pomérné zndmo, Ze vétsina
zemédélcli v nasi ekonomice si nemftize pojistit trodu v roce. Pokud tedy dojde
k mimoradnym obdobim sucha ¢i destii, tak nam hlavni vydéle¢né ¢innost pro-
let€la oknem a nebude se vracet. Zaréaz s faktem, Ze se prodej irody domlouva i
na rok dopredu k ziskani vhodné ceny pro zemédélce, je zisk informaci znacné
omezen. Musime pracovat s fadou nezndmych, které mohou nastat, a s informa-
cemi o akcich oponentti, které mohou nastat az pristi rok.

Z ekonomického hlediska je zisk informaci dobré provadét u odbératele
a sledovat jeho chovani. Pokud odbératel nechce koupit tolik vina, kolik chtél
minuly rok, ma k tomu uréity divod. MiiZe se jednat o jednoduché vysvétleni
typu: ,Lidé nechtéji béhem obdobi, kdy nejsou povoleny oslavy, tolik pit vino.“
Ale jeho odpovéd miiZe byt ita, Ze se nasemu odbérateli podafilo sjednat vy-
hodnéjsi cenu u konkurenta.

Proto je nutné provadét kontroly naseho odbératele v priibéhu roku i vice-
krat. Prvnim tcelem je dostat spravnou cenu za nase dodané zbozi, tim druhym
je monitorovani konkurenta skrze zjisténi informaci o jeho zbozi.

Miizeme se napiiklad dozvédeét i to, je-li nas odbératel ve spolku s konku-
rentem a ma-li konkurent v planu prodat nasemu odbérateli zbozi i pristi rok.
Tyto informace ndm umoziuji reagovat v predstihu. Za predpokladu, Ze nas
konkurent nem& moc dobré vztahy s odbérateli, mizeme nasemu odbérateli
za nizsi cenu domluvit odkup s tim, Ze vypovi smlouvu konkurentovi. Toho by

tato situace mohla dostat do potizi s odb€rem zbozi a mohla by vést az k jeho

zaniku, pokud by se strategie opakovala.



Obecné€ je na naSem Gzemi zemédélska vyroba mensinova, sluzby jsou nej-

vy$ a primysl za nimi, zemédélstvi je v ipadku.

3.4.4 Politicky faktor

Z politického hlediska se mohou sice nékteré véci zménit, ale vyznamné
zména z dlouhodobého hlediska by mohla nastat jen po prudké reakci na déni
ve svét€ diky koronaviru. Je uréité mozné, aby se diky koroné zménil pohled
na zemédélstvi, ale musime se zamyslet, jestli by ten nartist byl opravdu tak vel-
ky jako v ostatnich odvétvich. Samoziejmé i v zemédélstvi se lidé setkavaji
a museji spolupracovat, proto by mohly byt skupinové prace koronavirem po-
znamenané, ale osobné si nemyslim, ze by mohlo dojit ke zméné, ktera by zna-
menala opravdu velky rozdil oproti norméalni situaci.

Lidi, ktefi pracuji na poli, z domu praci neudélaji, jejich pohyb se tedy da
omezit pomérné malo, aby nedoslo k preruseni prace. Pokud by Ceska republika
nenasla zahrani¢niho partnera, ktery by dokazal dodavat v takovém mnozstvi,

aby byla republika zasobena, tak z politického sméru zména bude minimalni.

3.4.5 Technologicky faktor

Technologicky faktor je mozni ten nejvétsi ze vSech zminénych a pravdé-
podobné nejdiilezit€jsi. V zemédélstvi se pouziva velké mnozstvi chemickych
latek, coz nevyvolava u lidi obecné nejlepsi dojem a mnoho firem se na tyto ten-
dence rozhodlo reagovat.

I nase firma v nasledujicich letech planuje udélat modernizaci a presedlat
na stroje misto lidi. Lidé, ktefi maji zdmeér o obor, jsou vzacni. Potencialni za-
méstnanci obvykle nemaji radi dlouhé pobyty venku, malé platy nebo nemaji
spravné dovednosti. Proto je prechod na stroje viceméné nevyhnutelny. Pokud
se podivame na efektivitu prace v celém zemédélstvi tak vidime, Ze se za posled-
nich sto let dostalo opravdu mnohem dal, nez jsme si mysleli. Pfed sto lety jesté
na polich orali s koni, az v obdobi svétovych valek, kdy doslo k rozvoji technolo-
gie, aby byli vojaci dobfe Ziveni, se zacaly pouzivat traktory misto koni. Dnes

na polich vidime kombajny, traktory, praskovaci letadla s pesticidy apod.
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Zaraz z hlediska ekologického nastdva problém s prelidnénim lidstva,
aipres to, ze tento problém bude mit opravdovy dopad az za ¢tvrt stoleti, jsou
lidé, kteri se situaci snazi zménit. Dochazi naptiklad k zisku ptidy tim, Ze se po-
stavi skleniky v podzemnich prostorach, dale se uvazuje o vét§sim vyuziti primot-
skych oblastni (Ceska republika 7adné takové oblasti sice nem4, piesto by nase
ekonomika mohla zaznamenat zmény z okolnich stati1), moznosti modernizace
jen ptijdou dopredu.

Pokud se na véc podivime z naseho hlediska, tak nejlepsi véci, kterou mii-
Zeme udélat, je vytvorit si prehled o novych technologiich a strojich. Pfipadné se
podivat ke konkurentovi, jestli nihodou on néjaky stroj nema. Stroje dokazou
zvySovat produktivitu o desitky procent. Neni to véc, kterou mtizeme zanedbat.
Nastésti pro nas se daji stroje pomérné dobie rozpoznat. Je pro nés jako firmu
docela mozné se zeptat ostatnich ,hraci“ na trhu, jaké stroje pouzivaji a jak se
snimi pracuje. Konkurent nam nevédomky mtize udélat napovédu co chysta.
Pokud naptiklad pottebuje kombajn, ktery je na jeho pole pftili§ velky, tak prav-
dépodobné hodla investovat i do pole samotného.

Lidé ned€laji véci pro nic za nic. Vétsinou se da dohledat dtivodu. Ten nam

pak miiZe, jako managementu, poskytnout informace nutné k rozhodovéani.

3.5 Portertv model péti sil
Nyni po prozkoumani firmy zvolim Portertiv model na prozkouméni kon-

kurence (9).

3.5.1 Stavajici konkurence

Jak jsem jiz zminil, diky postaveni nasi firmy na trhu je pro nas konkurence
méné vyznamny problém. Nasi konkurenti jsou soucasti stejného druzstva a ani
pro jednu stranu neni vyhodné snazit se druhou stranu zniéit. DruZstevni vyho-
dy jsou prili§ dobré, nez aby se snazily snizit silu druzstva. Diky faktu, ze doda-
vame prevazné do blizkého okoli, se nemusime zabyvat konkurenci v jinych kra-
jich, pokud se nesnazi expandovat do naseho kraje. My se totiz v této dobé pro-

7 N7

niknout dale nesnazime. Proto se da fici, Ze v nasem kraji mame nejvétsi silu na
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trhu, a tim padem je tlak konkurence maly. Pokud by nase firma nebyla v druz-

stvu, pak by nas zbytek druzstva pravdépodobné smetl z trhu.

3.5.2 Nova konkurence

Nova konkurence je pojem, ktery by byl tézky v tuto chvili zavést. Kapacity
trhu jsou v nasem okoli plné, zakaznici jsou vétsinou uspokojeni, proto pronik-
nout k ndm na trh neni dobry marketingovy plan. Vzhledem k tradici je Ceska
republika pomérné dobie zasobena mistnim vinem, proto hovorit o zahranié¢nim
priiniku na trh nedavd moc smysl, pfevazné se vyvazi do okolnich statli, ne
k nam. Pokud by nas$i odbératelé navysili prudce poptdvané mnozstvi, pak by
mohli dodavatelé z okolnich regionti dostat prileZitost, ale vzhledem k faktu, Ze
alkoholismus v Ceské republice z@istava procentuilné dlouhodobé zastoupen
ve stejné mite, by byl tento jev ojedinély a definitivné ne dlouhodoby. V tuto
chvili nas pojem nova konkurence nemusi znepokojovat. Ale podminky se zmé-

nit mohou a v Mad’arsku a Rakousku je konkurence na trovni.

3.5.3 Vyjednavaci sila odbératela

Odbératelé v nasem kraji dostavaji své zbozi od druzstva, jehoz je naSe fir-
ma Clenem. Pokud by si ptrali dovaZet zbozi z jinych regionti, pak by jeho cena
stoupla o nutnou dopravu. Na trhu bez druzstev by byla vyjednavaci sila jednot-
livé firmy velice nizk4, jelikoZ dodavateltl je hodné. Ale protoZe je naSe firma
v druzstvu, které mé na trhu dlouhodobé pevnou pozici, je tato cena vice uzpli-
sobena firmdm dodavateli. Dokud se do Ceské republiky nedostane levny za-

hrani¢ni produkt, budou ceny dostacujici.

3.5.4 Vyjednavaci sila dodavatela

Nase firma podnika v zemédélské prvovyrobé, proto kdyz se fekne slovo
dodavatel, mysli se firmy, které vyrabéji posttiky na vinnou révu, hnojivo ¢i jiné
firmy produkujici néastroje nebo stroje uréené pro zemédeélstvi. Firma nasi veli-
kosti nema ani jako ¢len druzstva moznost ovlivnit ceny téchto potieb, zaroven

je na prislusnych trzich dostate¢né mnozstvi srovnatelné silnych firem na to,
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aby si zddna nemohla diktovat cenu. Navic pokud bereme vyrobky od dodavate-

11 za mnozstevni ceny, tak je pro nas cena dobte dosazitelna.

3.5.5 Substitu¢ni produkty

Vino je produkt, ktery bude na nasem Gizemi z historického hlediska nejvice
zadany. Jiz ve stfedovéku byla v Kralovstvi ¢eském povazovana produkce vina za
oblibenou na dvorech $lechticti. Vino je oblibené doted), i kdyz je mu konkurenci
pivo, jehoZ piti se v poslednich staletich projevilo jako dobry substitut k dosaze-
ni alkoholického opojeni (z hlediska poméru cena za v§kon). Trh v Ceské repub-
lice je samoziejmé dobte zasoben alkoholem vSech barev, tvartii cen. Tedy mi-
Zeme hovofit o mnoha druzich substituti. Ale vino mé tradiéni hodnotu. Je
spousta zajmovych skupin, které by jiny druh alkoholu nepovazovaly za dost
dobry ke konzumaci. Proto jsem skalopevné presvédcen, Ze se vino i pres pokles
cen u ostatnich druhd alkoholt bude pit v hojném mnozstvi. Cili substitut toho-
to historicky provéreného druhu nema pftili§ velkou moc ovlivnit mnozstvi kon-

zumentd vina na trhu.

3.6 Prubéh zisku informaci a jejich zpracovani

Zisk probiha do znaéné miry nahodile, ¢lenové druzstva si sice informace
posilaji, ale nejedna se o zddnou velkou soutéz. Jedna se pouze o uvazovani na-
hlas, kdyz se jednou za ¢as vidi. Tento druh ziskavani informaci je velmi neefek-
tivni, pokud by se objevila opravdu diilezita véc na trhu tak se to sice kazdy
dozvi, ale to niAm nestaci.

K zisku informaci k pfekonani konkurenta potiebujeme opravdové méteni,
zjiSténi informaci pouze od spojencii z druzstva nam neukéze zadné informace
o konkurenci jako takové, pokud to neni né€co absolutné smrtonosného (timto
naptiklad myslim vpad z jiného statu na nas trh).

Podminky pro zisk informaci miizeme ale vylepsit pomoci internetu. Dnes-
ni doba zndma mnohym jako doba internetovi pfinasi snadno ziskatelny druh
informace. Mame-li urcit co oponent chyst4, neni nic snadnéjsiho nez podivat se

na jeho stranky, jestli nedoslo ke zméné. Z tohoto déivodu je dobré si zapisovat
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prominentni oponenty a jejich portfolia sluzeb, ¢lovék nikdy nevi, kdy se mu
tyto informace budou hodit.

Dale musime zhodnotit vyznam informaci, které ziskame, na vliv rozhodo-
vani ve firmé. Vzhledem k tomu, Ze vét§ina zemédélskych spolecnosti nevlastni
zadné oddéleni CI, tak se nem@iZeme divit, Ze informace o konkurentech nezane-
chavaji v rozhodovani velkou zménu. Jde o informace malé kvality i kvantity.
Navic se vyskytujeme v prostiedi, kdy se jakdkoliv zména miiZe projevit az o par
let pozdéji podle situace na polich i situace ekonomické. D4 se tici, Ze pokud se
nejedna o néco opravdu velkého, kdy by se informace opravdu zahrnout musela,
tak kaZdy hledi na sviij podnik a o ostatni se moc nestara. V CR neni ptili§ kon-
kurenc¢ni prosttedi v zeméde€lstvi. Bez podpory statu by neexistovalo a stejné je
velka ¢ast zemédélstvi v CR fepka na olej. Na informace se tedy moc spolehnout
neda a musime s tim poditat.

Uéinnost ziskanych informaci je tedy obecné mizivd aZ zanedbatelna.
Pro nas$i firmu i pro celé druZstvo miizou a pravdépodobné by mély mit infor-
mace rozhodujici viznam v konkurenéni valce. MiiZze se jednat o otazky, které
kdyz jsou spravné zodpovézeny, dokazZze oponentovi poradné zavarit a umoznit
nam expanzi, nebo ndm mohou pomoci se od nebezpeci co kuje konkurent

distancovat a ztistat v bezpedi.

3.6.1 Jak se informace zaznamenavaji

V tuto chvili podnik informace o konkurenci nezaznamenava prakticky vi-
bec. Kromé par informaci, které zlistanou v hlavé, se nem@izeme obréatit na jaky-
koliv soubor ¢i software, ktery by nam praci se zaznamenavanim ulehdil.

Kratkodob4 situace je tedy zapamatovéana a ne zapsana, dlouhodoba situace
je naprosto nefunkéni. A¢koliv ma lidsky mozek velkou schopnost pamatovani,
je pomérné nedostacujici na mnozstvi dat, které jednotka CI dokaze zpracovat.
Pro jakoukoliv dlouhodobou situaci tedy nemtizeme dle informaci cokoliv vyvo-
dit. Budeme tedy pottebovat vytvotit systém. Pro za¢atek ndm postaci programy
typu Microsoft Word a Excel.

7 dtivodi velikosti firmy nebude mozné vytvorit celou zpravodajskou sit,

ale to neznamen4, Ze situaci nemiizeme vylepsit.
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3.6.2 Jak se informace zabezpecuji

Jiz dfive bylo zminéno, Ze dokumenty specificky o konkurentech nase firma
nevytvari, takze by to mohla byt pro kohokoliv, kdo by se pokusil dokumenty
ziskat, pomérné velk4 ztrata ¢asu. Ale co se tyce dokumentti, které se soustiedi
na rozvoj nasi firmy, tak ty ochranény nemame rovnéz. Neni tomu tak, Ze by
dokumenty byly volné€ k mani. Ov§em velké sili do jejich schovani pouZzito ne-
bylo. Jedna se klasicky o uschovani dat v Sanonech na poli¢kach.

Jakkoliv tento systém miiZze vypadat nezabezpecené, v nasem oboru to neni
velky problém. Zemédélské jednotky nejsou vyhlaSeny pouzivanim sluzeb jedno-
tek CI. Navic pokud by se nékdo nevloupal do kancelaie a Sanony neprohlédl
(coZz jiz neni prace jednotky CI, jednotka CI nesmi pouzit zadné ilegalni pro-
stfedky k zisku informace), tak by se nemél dost dobi'e dozvédét nic. V organi-
zacni struktufe existuji prakticky t#i druhy zaméstnancti. Prvni skupina jsou
zaméstnanci, ktefi jsou zaméstnani celoroén€ a ma dobré zkuSenosti co se ze-
médélské ¢innosti tycée, ale do chodu spoleénosti moc nezasahuji. Druh4 skupina
jsou brigadnici, ti pouze prisli na vypomoc v obdobi sklizn€, kdy je prace na poli
spousta. Vétsina z nich viibec nevi, jak funguje zemédé€lstvi, natoz jak by nase
firma mohla fungovat. Jejich hlavni zajem je vidina ptivydélku na 1éto. Posledni
skupina je feditel spole¢nosti, ktery samoziejmé vi, co se v jeho spolec¢nosti déje
a jak bude planovat budouci kroky, ale nebude o svych zdmérech mluvit s kon-
kurenci, pokud to neprida vyhodu.

Z vyse uvedenych miizeme vy¢ist nasledujici:
e Reditel nebude o zajmech spole¢nosti hovotit, takZe pro néj neni podstatné
zabezpeceni.

e Dlouhodobi zaméstnanci mohou obcéasné vyslechnout néco diilezitého, pro-
ti nim je zabezpecéeni vhodné pouzit.

e Brigadnici jsou ve vétsiné ptripadii pouze ,,svaly“ na praci, ale mohl by se vy-
skytnout i takovy, ktery by se moc vyptaval. I proti této skupiné tedy musi-

me pouzit zabezpeceni.

Pristup k informacim ma samoziejmé povoleny jen feditel. Ale i ten se né-

kdy miize poradit s nékterym ze zaméstnancti.
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3.6.3 Jak probiha rozhodovaci proces

V zemédélstvi probih4 rozhodovaci proces obecné jinak nez ve vét§iné spo-
le¢nosti z jingch odvétvi. Urodu je tfeba mit prodanou rok dopiedu, jinak ji nel-
ze prodat za dobré penize. Cili feditel na zikladé toho, co slySel, pfipadné
na zménach, které nasel na internetu, ud€la rozhodnuti. Vétsinou proto prodava

stejnému odbérateli a kupuje od stejnych dodavateld.

3.6.4 Shrnuti toku informaci

Informace je potieba ziskavat v kvalitnéjsi zasobé a nésledné je zpracovat
do podoby, ze které muiize reditel vyvodit rozhodnuti managementu. Budeme
také potfebovat zjisténé informace zaznamenavat, a to jak z dlouhodobého, tak
i z kratkodobého hlediska. Zabezpeceni bude potieba vytvorit dva druhy, jeden
na vnitfni stranu spolec¢nosti, druhy na konkurenci. Rozhodovani by bylo dobré
doplnit o bohaté&jsi poznatky o trhu.

Z téchto poznatkli doporucuji vytvorit v podniku jednotku CI, ktera pomize

s nastavenim téchto krokti, coz pomiize spole¢nosti v konkurenénim boji.

3.7 Shrnuti analyzy stavu firmy na trhu

Nase firma ma dlouhodobé odbératele, kteti budou vzdycky ochotni zaplatit
za naSe vyrobky. Mohla by nastat situace, Ze na nas$ trh pronikne zahranicni
podnikatel, a ten zméni podnikani v CR, ale ptikladam tomuto jevu v nasledusji-
cich letech malou pravdépodobnost. Nase firma je malad a velkou Sanci uspét
na trhu dostava diky tcasti ve druzstvu. Je Skoda, Ze se nase firma nesnazi zvét-
Sit svoji produkei, ale z dlouhodobého hlediska mizeme urdit, Ze nasi firmé tato
skute¢nost nevadi. Dodava dost, aby to stacilo dodavateltim. Navic je maly pocet
zaméstnancli penézné udrzitelny. Definitivné se nejedna o spole¢nost, ktera by
dokézala expandovat do okolnich statli, ale nase zastoupeni na trhu je v tuto
chvili stabilni.

Dle Porterova modelu miizeme konstatovat, Ze sila konkurence v CR je ma-
14, a jedinym zvratem by byl konkurent ze zahranici, ktery by dokazal pronik-
nout na nas trh, coz pravdépodobné brzo nenastane. Stavajici konkurence je

zaroven nas spojenec v druzstvu a neciti prilis velkou touhu nés ohrozit, protoze
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tim zaraz ohrozi sebe. Sila odbératell je drzena na uzdé pomoci druzstva, bez
druzstva by byla nase vyjednavaci sila mala. Dodavatelé jsou radi, Ze mohou své
vyrobky prodat na ¢eském trhu. A vino se v Cesku pilo, pije a bude pit i nadale,
bez ohledu na to, jaky druh alkoholu bude v Cesku popul4rni.

3.8 Budoucnost podniku

Podnik méa plany do budoucna expanzivni, i jako jednotliva firma, tak i celé
druzstvo. Pocita se s jistou modernizaci a my musime pocitat s tim, Ze konku-
rent miiZze ptijit na to, co déldme, moc brzo. Je tedy nasi povinnosti zamezit to-
mu, aby konkurent ,vyémuchal“ nase zaméry.

Ale nemusime udélat pouze obrannou verzi, mizeme se nejdrive dostat
konkurenci pod kiizi a zjistit, jak a kde investovat tak, aby se to oponenttim ne-
hodilo.

Nejprve tedy musime zajistit, aby se podnik nepozorované inovoval. M-
Zeme predpokladat, Ze potencidlni konkurent nemé jednotku CI, ale nesmime se
tim nechat oslabit a zmést. Bude potteba udélat investice, prvni druh obrany je
to, Ze Kklasické hovoteni ,jen tak mimochodem*® s ostatnimi na trhu nebude ob-
sahovat nase plany do budoucna, mizeme se pouze drzet toho, co jsme tikali
pred rokem. Pokud budou potteba stroje, tak by bylo idealni si domluvit jejich
doruceni az v obdobi, kdy budou potteba, aby ptipadny konkurent, ktery by se
~nadhodou® objevil pfede dvefmi, nemohl pred¢asné dozvédét o tom, co je u nas
nového.

Ohledné Gito¢né strategie mtizeme udélat kroky, které povedou k podstréeni
chybnych informaci do firmy oponenta. Naptiklad bychom mohli p#i vyméné
nazortli na moznou modernizaci podstréit vyrobky, které vime, Ze nejsou ty nej-
lepsi, pripadné jsou dobré, ale ne cenové vyhodné. Tato strategie je ale Géinné
jen za predpokladu, Ze je s nAmi oponent viibec ochotny mluvit, pfipadné ho nas
nézor zajima. Pokud se s oponentem nesetkavame, tak je tato strategie pomérné
neudinna.

Ale v této fazi nas musi prevazné zajimat dlouhodobé sledovani stalych
Lract®, jejich chovani zatadit, prozkoumat a nasledné zaznamenavat zmény.

Timto se dovime nejvice.
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Proto je potteba vytvorit jednotku CI, ktera si s témito koly poradi a doka-
Ze je vytvorit v dobré kvalité, na které se daji stavét strategick4 rozhodnuti pod-

niku.

3.8.1 Co budeme potirebovat pro nasi firmu?

Jiz mame piehled o firmé, jak se informace ziskavaji, jak ukladaji ¢i zpraco-
vavaji. Ale ted prijde ¢as na to zjistit, jak ndm vlastné jednotka CI s celou zalezi-
tosti pomtize. Nyni tedy na zakladé podkladii, které jiz mame vyberu nastroje,
které ndm pomftizou v jednotlivych tGsecich prace. Ty dohromady budou tvorit
jednotku CI.

Je potieba vysvétlit, co vlastné CI je, abych mohl nasledné€ zaméstnanctim
vysvétlit ¢eho jsou soucdasti a co maji délat. Nejprve na teoretické trovni a na-
sledné vice z praktického hlediska. Kdyz budeme védeét, co je CI, tak musime
védét i jaké tkoly ve firmé€ bude plnit, takZe to zde uvedu téz. Nasledovat budou
formy CI jednotky.

Dalsi ¢asti budou druhy Competitive Intelligence, zde se zaméstnanci dozvi,
jaky postoj vii¢i oponentiim na trhu vlastné mame, mame-li Gitocit, branit se,
nebo zajistovat vliv v jinych firmach. To ndm umozni vybrat si optimalni druh
konkurenéniho boje a v budoucnu ménit strategii na zaklad€ toho, co budeme
pottebovat.

Budou nésledovat zadkladni pojmy, se kterymi se zaméstnanci v jednotce CI
budou pravidelné setkivat. Déle se budu zabyvat tim, jakou formu jednotka CI
miiZe mit, z pohledu vnitropodnikové struktury, toto bude velice dtilezité roz-
hodnuti v budoucnosti, jelikoZ podle toho, jakou strukturu zvolime, takové
schopnosti od dané jednotky mizeme oc¢ekavat.

Firma bude pottebovat i eticky kodex. Ne Ze bych nevéfil zaméstnanctim
podniku, ale rozdil mezi CI a priimyslovou $pionazi je druh zisku informaci. Po-
kud by zaméstnanci neméli potuchy o tom, jaké véc je eticka a ktera ne, tak by se
podnik mohl dostat az k soudu za poruseni pravidel.

Poté, co budeme mit vySe zminéné, miizu zacit s vytvorenim zpravodajské-
ho cyklu, ktery bude pro firmu ziskavat informace. Popi$u prvni stuperi pro ¢in-

nost Competitive Intelligence, ktery miizeme pouZzit k monitorovani prostredi,
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a nasledné popisu péti fazovy cyklus Competitive Intelligence, jakozto druhou
moznou verzi.

Nasledovat bude vysvétleni, na jaké zdroje idajii se zaméstnanci budou
sousttedit, z jakych zdrojii ¢erpat atd. Poté vysvétlim, jak se dané idaje budou
zpracovavat a jaké nastroje budou k monitorovani pouzivat.

Timto budeme mit dostate¢né mnozstvi nastrojii k provadéni CI ve fir-
mé monitorovani oponentti, takze jesté doplnim o defenzivni ¢innost firemniho
Gtvaru a o proces zavadéni Competitive Intelligence ve firmé, aby celd tvorba
probéhla v potadku.

Vsechny tyto prostiedky miizeme vyuzit k vytvoreni jednotky CI, proto bu-

de nésledovat teoreticka ¢ast, kde vSechny vysSe uvedené prosttedky rozepisu.
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4 Teoretické podklady

V této kapitole budou shrnuty zakladni poznatky ve zkoumané oblasti.

4.1 Competitive Intelligence

Zkratka CI pochézi z anglickych slov Competitive Intelligence. Ceska verze
nazvu se neuvadi doslovné, nebot slovni spojeni Konkurencni inteligence neni
v nasi oblasti ptili§ zndmé.

Nejblizsi ¢eska verze nazvu by mohla byt Priimyslova spiondz, tato verze je
ovSem trochu zavadéjici, nebot Spionaz je brana jako nelegalni ¢innost a oddily
CI nepracuji s nelegalnimi technikami. Ziskavani informaci ma probihat skrze
volné dostupné informacni zdroje, to mtize udélat kdokoliv a nelegalni to neni.
Osobneé preferuji nazev Firemni zpravodajstui.

Vzhledem k tomu, Ze zadné z vySe uvedenych slovnich spojeni neni obecné

akceptované, pouziva se anglicka verze nazvu, ptipadné ve formé zkratky CI (1).

4.1.1  Competitive Intelligence v podniku

V praxi se obvykle jedn4 o samostatnou jednotku v organizaci, jejimz Gice-
lem je monitorovani konkurentti, pripadné i kryti informaci samotné spole¢nos-
ti pfed konkurenci. Je to oddil uréen k informacénimu boji (1).

Dale miizeme Tict, Ze jednotka CI by méla byt ztotoznéna s etikou zisku in-
formaci. Pokud by oddil CI ziskaval informace neeticky, pak by mél byt potres-
tan statem.

Jednotka k monitorovani pouziva sbér informaci z volnych zdrojli, které
nésledné interpretuje, ide4lni je udé€lat dlouhodobé pozorovani konkurenta, kte-
ré nam umozni okamdzité zjistit co mé za lubem, pokud se jeho chovani zméni.

Diky velkému mnozstvi informaci mizeme uvést i to, Ze jednotka CI by mé-
la byt dostate¢né vybaveni. Moderni sbér informaci probih4 mnohem efektivné-
ji nez v dobach minulych diky internetu. Pobihat s notesem dnes jiz neni v mo6-
dé. Navic je velkou vyhodou moznost ,procedit data“ a zpracovat je vdo pre-

hlednych vystupli pomoci pocitacového softwaru.
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Firemni CI tGtvar by mél byt Gizce napojen na management firmy. Informa-
ce, které CI poskytuje by mély byt brany v potaz pii firemnim vybéru strategie
(1).

4.2 Cil Gtvaru Competitive Intelligence

Hlavnimi cili je pfedpovidat zaméry konkurenta a chranit nase vlastni — vse
se snazit uvést ve spravny ¢as, aby firma mohla zareagovat v predstihu. Také by
oddil CI mél upozortiovat na ptipadné zmény na trhu, nejen na hrozby, ale i na
prilezitosti (8).

0Oddil CI by mél informace podéavat prehledné, pravdivé, srozumitelné, co
nejvice Gplné a aktuilné. VSechny tyto znaky by mél oddil CI ctit a snazit se je
ziskat v co nejvyssi kvalité. Jeden z diivodu existence jednotky je preci jen zvy-
Seni zisku firmy. Proto je cilem i pfebrani mista na trhu konkurentovi a potom
ho tam jiz nepustit. Prostfednictvim tohoto zabezpecéuje hladky priib€h podni-
kani, predvida udalosti, které by mohly zptisobit zisky i ztraty.

Jeden z cilil je taky provadét vSechny predeslé (ikony z dlouhodobého hle-
diska. Sbér informaci z kratkodobého hlediska nemé pro firmu takovy vyznam.
Nejprve musime mit predstavu, jak konkurent funguje, abychom mohli nalézt
vychyleni z jeho chovani.

Jednotka si také musi dat pozor, nebot trh je plny informaci nepravdivych,
zastaralych, timyslné vadnych (dezinformaci) a mnohych zcela nepouzitelnych.
Jednotka se musi naudit tyto informace rozeznavat a tridit.

A nakonec, jednotka CI musi byt schopna odpovédét na nésledujici otazky

(1):
e Otazkou, Proc?“se ptame, z jakého divodu se véci dé€ji tak jak se dé&ji.

e Otazkou ,Jak?“ zjiStujeme, jak se na véci mame divat. Jak pokracéuje konku-
rence, jak se trh zménil v poslednich deseti letech atd. Jak se co déje. Proto
by se naSe jednotka méla podivat na co mozni nejvétsi mnozstvi firem
na trhu. Nejen konkurenc¢nich, ale i odbératelti, dodavateli apod. Tim zis-

kame velky prehled a kvalitn€jsi obraz.
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e Otazkou ,,Co?“ chceme zjistit, co miizeme vyuzit? Potencidlni konkurent
miiZe byt i spojenec. Co nového udélal konkurent? Ale taky velmi diilezité —
co jsme udélali §patné? Nejen jako jednotka, ale i jako firma. Co se stalo, co

nam umoziuje ptedvidat konkurenta, ale i pfedchézet vlastnim chybam?

4.3 Druhy Competitive Intelligence dle zaméieni

Podle oblasti orientace CI rozliSujeme nasledujici kategorie (2):

e Ofenzivni CI ma za cil zisk zpravodajstvi o budoucich ptileZitostech nebo

hrozbach z podnikového okoli.

e Defenzivni CI predev§im chrani zajmy podniku pted ttvary CI ostatnich

spole¢nosti a pted priimyslovou Spionézi.

e Vlivové CI pouzivame k ovlivnéni zdmérti, dal$ich subjektii na trhu.

4.4 Formy oddilu Competitive Intelligence

Jak jiz bylo fefeno, miizeme mit oddil ve firmé, ale neni nikde vytesano
v kameni, Ze to tak musi byt. Pro firmu miiZe sluzby zajiStovat firma, kteréa se

zabyva problematikou CI a sbérem informaci za tplatu (1).

4.4.1 Firemni atvar

Pokud je ttvar CI vyloZené soucasti firemni struktury, firma si jej buduje
sama, coZ mi své vyhody i nevyhody.

Vyhodou je naptiklad fakt, Ze nas Gtvar se bude soustfedovat na prosttredi
naseho trhu ¢ili informace nebudou brany obecné ale vice konkrétné. Dale se
nemusime bat moznosti Gniku informaci do rukou konkurence (minim4lné mé-
né nez u externi firmy). Jako dalsi vyhodu bych uvedl moznost adaptace pro
atvar. V externi spole¢nosti nemusime mit tak velké slovo ohledné zmén tykaji-
cich se pozadavkil na ziskané informace. Pokud management zjisti, Ze je potieba

zména, tak miize sviij Gtvar zménit.
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Nevyhody ovSem existuji také. Prvni velkou nevyhodou je cena. Spole¢nost,
ktera se zabyva Cisté sbérem informaci a jejich prodejem, miiZze tyto informace
poskytovat vyhodnéji, nez za kolik by tento icel provadél nas vlastni ttvar. Dal-
$im problémem je ,vychova® nasich pracovnikil. Zaméstnance pro tatvar CI mu-
sime sami naudit a jasné jim stanovit, co po nich budeme chtit. Pokud budeme
chtit spravné fungujici systém, musime mit pracovniky, ktefi tuto praci zvlad-
nou. Navic nase spole¢nost pro tvorbu kvalitnich informaci musi samu sebe vi-
dét z nestranného pohledu, a to miize byt problém.

Nyni uvedu t¥i oblibené typy podnikovych atvart (3):

e Stinova organizace: pouzitelnd pii malém pocétu konkurentdi, jedna se
o formu organizovani prace, kdy se zaméstnanec stard pouze o jednoho
konkurenta. V podstaté se stane expertem na jednoho silného konkurenta,

o kterém nasledné sbira informace.

e Vyzkum konkurence: toto je konkrétni tGtvar v nasi firmé, kde se shromaz-
d'uji a zpracovavaji informace o co nejsir§im okruhu konkurentti. Jedna se
o oblibenou formu pro velké podniky, které si mohou tuto formu penézné
dovolit. Tento atvar je vytvoren tak, aby zde probihal zisk informaci, jejich

provéreni, zpracovani a rovnou i vytvoreni podkladil pro vedeni dané firmy.

e Zrcadlova organizace: kazdy utvar v podniku mé svého specialistu na CI,
ktery déla sbér informaci o konkurenci pro sviij obor. Diky tomu ma kazdy

atvar prehled o tom, co déla konkurent.

4.4.2 Externi ttvar

Pokud neméme prosttedky ke vzdé€lani zaméstnancii v oblasti CI, ptipadné
si to nem@izeme dovolit, pak se mizeme s nasimi problémy obratit na externi
spolecénost, jejimz ti¢elem podnikani je sbér informaci. Samozi'ejmé opét existuji
vyhody a nevyhody (2).

Vyhodou je naptiklad niZsi cena, nez by stalo zavedeni naseho Gtvaru. Dalsi
vyhodou je to, Ze tento externi podnik nasi firmu bude brat nestranné, tedy ne-

bude o nas mit prilis velké ¢i ptili§ malé minéni. Zaméstnanci externi firmy jsou
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v oboru sbéru, filtrovani a pouzivani informaci zku$eni coz obvykle zajisti vyssi
troveni kvality informaci.

Nevyhodou mtize byt fakt, Ze management externi firmy bude mit niZsi mo-
tivaci spolupracovat na ochrané nasich informaci. Dal$i nevyhodou, kterd miize
nastat, je nekonkrétni zameéreni na trh. Nas tatvar se bude soustfedovat na kon-
kurenci, kterou jim zad4d management firmy. Externi firma nemusi mit byt
schopna pojmout informace o specifickych konkurentech tak do hloubky, jako

by mohl firemni Gtvar.

4.5 Zakladni pojmy v oboru Competitive Intelligence
Existuje nékolik zakladnich pojmi, které je vhodné vysvétlit pti zabihani
do problematiky CI: data, informace, symptomy, funkce, argumenty, dikazy,

zpravodajstvi a hypotézy (1).

e Data: ¢iselny tidaj, ktery je nasim ukazatelem, kritériem, parametrem nebo
charakteristikou, které vyuzivime k rtiznym Géeltim. MiZou mit rtizné kva-
lity. Priklad dat miize byt: trzby naseho podniku vzrostly oproti minulému
orku 0 6,9 %. Nebo: nas primyslovy zavod v této dekadé vytvoril 0 9,6 % vi-

ce soucastek, neZ minou dekadu.

e Informace: je sdéleni nebo zprava, ktera ndm zvysSuje znalosti, které budou
vyuzity k feSeni problémi firmy. Vedeni firmy urcuje, jaké informace jsou
dtlezité a které ne. Informace je potieba zkombinovat s daty, abychom
mohli vytvotit diikaz o ¢emkoliv. Pfiklad informace je: ,,N&§ konkurent pfi-
pravuje novou fabriku uprostied pousté,” nebo ,N4$§ dodavatel prodava
konkurentovi levnéji zbozi.“ Pokud se predesla informace doplni o data,
vznikne nasledujici tvrzeni: Diikaz vznikne zji§ténim, Ze cena dodavaného

zbozi pro konkurenta je 0 0,1 % levnéjsi nez cena nase.
e Symptomy: symptom je pro nas signal, ktery znaci, Ze jev existuje.
Symptom je to, co nis upozorni na nutnost sbéru dalsich dat a informaci

o potenciidlnim problému. Na symptomy jsou kladeny pozadavky na jedno-

znacnost, neménnost a dilezitost.
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e Funkce: vyjadfeni vztahu mezi analyzovanymi objekty. Diky funkcim mi-
Zeme hodnotit rizné feSeni problémii. Nebavime se o funkcich matematic-
kych.

e Argumenty: argumenty ndm obhajuji existujici tvrzeni, jevy nebo pro-
blémy. M{ize mit rtizné formy, jak ¢iselné, tak formu informace. Za argu-
ment miize byt pozadovano cokoliv, na co miizeme polozit relevantni vahu
dtivéryhodnosti. Naptiklad potvrzena informace, nebo ovéfena data. Cim je

problém vétsi, tim vetsi musi byt i argument.

e Ditkazy: nezpochybnitelné tvrzeni, které se vyuziva k potvrzovani nebo za-
vrhnuti skute¢nosti. NejvysSe cenény diikaz je ten, ktery ndim umozni zavrh-
nout hypotézu. Pokud ditikaz samotny plati pro vice hypotéz, tak se z néj

stane argument.

e Zpravodajstvi: vyhodnoceni informace, které vytsti v pfidani hodnoty k in-
formaci. Lepsi informace ndm da vyhodu nad konkurentem, ktery tuto in-

formaci nevlastni.

e Hypotéza: to, co predpokladam Ze se stalo, déje, ¢i stane. Hypotézu tvorim
teprve po sbéru dat, informaci a v§eho ostatniho co mi osvétli danou pro-
blematiku. Z téch vytvorim hypotézu, ze které se nasledné pokusim vytvorit
szpravodajskou zpravu.“ Problémem hypotéz je to, Ze hypotéza nemusi byt
jednoznacéné ¢i ekonomicky ptijatelnd pro podnik. Nasim cilem je i vyvra-
ceni ,nerealnych hypotéz“, abychom predesli problémtim, co by vznikly po

akceptovani dané hypotézy.

4.6 Competitive Intelligence a etika

Etické chovani je chovani, které neporusuje pravidla spole¢nosti jako celku.
Etické chovani je vyzadovano i za pomoci zdkon@i danych statem. Pokud n€kdo
disponuje informacemi, které jsou citlivé z jakéhokoliv hlediska, tak si musi dat
pozor na jejich vyuziti. Pochybné vyuziti je neetické. Vzhledem k faktu, Ze firmy
neustale vedou konkurenéni valky na trhu, tak je nékdy pomeérné tézké uréit co

vlastné je a co neni eticky prtijatelné (5).
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V CI je jako neetické chovani bran pochybny sbér informaci. Naptiklad zjis-
tovat informace pod cizim jménem, obecné se vydavat za nékoho jiného, snaha
ziskani dat za pomoci pochybnych dohod ¢i nasazovani svych lidi do firmy kon-
kurenta nebo i kradeZe informaci.

Dalsim eticky pochybnym titkazem v CI miiZe byt neschopnost pracovnika
podat skuteéné tvrzeni, které neni zaloZeno na faktech. Timto myslim moznost
toho, Ze zaméstnanec misto vytvoreni zpravy, na které management firmy miize
stavét, schvalné a védomé vynecha nebo doplni informace, které se mu nelibi ¢i

libi. V kazdém pripadé se od zameéstnancii ocekava objektivni pristup k véci.

4.7 Zpravodajsky cyklus v Competitive Intelligence

Prvni stupeni vykonu CI odpovida za monitorovani okolniho prosttedi fir-
my, tim myslime tfeba trh, konkurenta nebo odbératele. Dle Kotlera rozli§ujeme

na ¢tyti zakladni koncepty (6):

e Nepiimé sledovani, kdy pouze shanime informace na trhu bez konkrétniho

cile.

e Podminené sledovdani, kdy sledujeme specifickou oblast trhu bez znalosti,

po ¢em jdeme, v podstaté mame smér, ale ne cil.

e Neformalni vyzkum, ktery pouzivime k vyhledani informace bez pouziti

strukturované metodiky postupu.

e Formalni vyzkum, kterym ziskdvame specificka data podle predem urcené-

ho planu.

Udaje, které takto ziskdme, by mély projit analjzou pracovnika jednotky CI,
ktery by mél informace vyfiltrovat a zanést do jiz zalozeného systému CI ve spo-
le¢nosti. Slouzi tedy k aktualizaci informaci. Jeho soucasti by mél byt systém
véasné vystrahy, jelikoz znalost informace bez faktoru, ktery by nam ji dokazal
~Zpenézit®, je zbyte¢na. Pokud pouZijeme prvni stuperi k nalezeni potencialni
hrozby, tak musime mit moznost informovat management pied danym oponen-
tem.

Systém vcéasné vystrahy se sklada ze ¢ty zakladnich pravidel (7):
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e Navrh moznych cest budouciho vijvoje: dle ziskanych dat predvidame co
by se v budoucnu mohlo délat, snazime se najit data ktera podporuji ¢i vy-

vraceji dané tvrzeni.
e Stanoveni signalil, které je nutno u kazdé varianty budoucnosti sledovat.
e Zajisteni pracovnikil, kteti budou dané signaly hledat ve pii své praci.

e Zajisténi rychlé reakce podniku v pripadé, ze mame diikazy o napliiovani
jedné ¢i vice variant.

Druhy stuperni ¢innosti jednotky CI reaguje na to, co najde systém prvni.
Tedy mtize jit naptiklad o vysledek analyzy prostiedi, ktery ndm da diikazy ¢i
signaly potvrzujici Gtok oponenta, nebo miiZzeme reagovat na systém vcéasného
varovani (1).

V druhém stupni se provadi jiz zminén4 zpravodajsk4 analyza informace,
jejimz vysledkem by méla byt inteligence ¢i poznani. Nejprve tedy musime zjis-
tit, co je vlastné informace. Obecné jsou platné dva pohledy (10).

Prvni pohled se na informaci divd na neménnou objektivni entitu, ktera je
nezavisla na tom, kdo ji vlastni. Je zdrojem pristupnym komukoliv a rozhodujici
je zpracovani, postup a dostupnost.

Druhy pohled na informaci uvadi, Ze informace je spjata s interpretaci toho,
kdo ji ma. Za neménni se berou pouze ta data, jejichz obsah interpretuje pri-
jemce na zakladé svych znalosti a zkuSenosti. Informace je subjektivni rozmér,
zaloZeny na schopnostech interpretujiciho a piijemce informace, na validité in-
formace a ptenosu zisku informace.

Na z&klad€ vySe zminénych tivah nad informaci miizeme konstatovat, Ze
s kazdou informaci, kterou ziskime, musime brat v ivahu i kontext mozného
zisku konkurenéni vyhody zaloZeném na zkuSenostech a znalostech naseho pra-
covnika.

Tento cyklus mlizeme pouzivat na méné komplexni problémy spojené s CI.

4.8 Definice zakladnich ¢innosti zpravodajského cyklu

Nyni vysvétlim jednotlivé kroky zpravodajského cyklu a jejich néslednost
(2).
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1. Zadani: zpravidla se jedna o Gkol, ktery jsme dostali od vrcholového ma-
nagementu spoleénosti, skrze systém véasného varovani ¢i jiny systém. Po-
kud se jedna o systém vc¢asného varovani, musime vyrozumét management

spolec¢nosti, aby doslo k adaptaci strategie.

2. Analyza a formulace problému: kazdy problém, ktery nastane, musime
rfadné analyzovat. Analyza musi mit svoji strukturu, vazby, ¢asovost, eko-
nomicky dopad a ostatni zélezitosti vhodné pro dany problém. Kazdy pro-
blém vznika v Case, zalezi na tom, zdali nas oponent chce oponent poskodit,
pak se ndm bude pokouset zabranit v zisku informaci. Kazdé feSeni pro
podnik musi byt ekonomické a vhodné z personélniho i ¢asového hlediska.
Pokud se ndm hrozbou ¢i prilezitosti nevyplati zabyvat, je na nés najit al-
ternativni postup. Nékdy staéi problém pouze sledovat a zjistit az v bu-
doucnosti, jestli se néco zménilo ¢i ne. Dale musime zjistit nebo alespori
odhadnout podminky, které vytvoril konkurenéni podnik za Géelem vyteSe-
ni daného problému. Tedy zjistujeme symptomy. Tyto symptomy musi mit
stanoveny mnozstvi zdroj@i, lokality ¢i identifikace. Bude nasledovat opé-
tovna konzultace se zadavatelem tikolu. Na zakladé tohoto tviiréiho procesu

dostaneme vysledek, ktery musi:

2.1. Jednoznaéné stanovit pochopeni problému obéma stranami.

2.2. Upfesnit FeSeni dané problematiky.

2.3. Mit podobu a obsah zavéreéné zpravy a pripadny seznam dalsich lidi,
kteri tuto zpravu znaji, stejné jakozto musi obsahovat jednoznac¢né sta-
noveni zadani problému.

3. Planovdni postupu tesSeni problému: v této ¢asti dojde k naplanovani, jak
problém vytesit propojenim vSech dilki. Tedy musime mit jasno, kolik
zdrojii budeme pottebovat, jaké prosttedky pouZzijeme, jaké musi byt per-
sonélni zabezpeceni, stanoveni zavaznych terminti pro splnéni kol pro

kazdou ¢ast feSeni problému a nakladové ohodnoceni v§ech tikonti.

4. Vlastni sbér potitebnych tidajii: nejprve ziskame sekundarni data nebo in-
formace o problému. Na ty aplikujeme mnozinu idaji, které ndm upiesni,

co mame hledat, na co se mame soustiedit pti hledani v terénu.
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5. Zpracovani ziskanych tdajii: tato ¢innost se také nazyva kolace (Collati-
on). Poté, co ziskame tidaje z primarniho sbéru, nastane jejich ttidéni
na zéakladé nékolika kritérii:

5.1. Prislusnost (relevance) — jak se poji k danému problému.

5.2. Vyuzitelnost — urceni, jestli je mozné vyuzit tuto informaci ke strate-
gickému tizeni, vlivové ¢innosti, operativnimu tizeni, k analytické praci
(ovérovani pravdivosti atd.).

5.3. Vyznamnost ziskané informace.

5.4. Ostatni vhodné k dané informaci dle situace.

Dale si musime dat pozor na informace, které vzniknou seskupenim nékoli-
ka ziskanych zdroji. Hlavné si zde musime dat pozor na dezinformace
od konkurenta a na jejich vylouceni, informace, o kterych nevime, zdali je

oponent zfal§oval nemiizeme pustit k dal§im kroktim.

6. Zpravodajska analyza informace (vytvoreni pridané hodnosty informace):
tato ¢innost je ze vSech ¢innosti v celém cyklu nejdiilezitéjsi, jelikoz se zde
miiZe uplatnit intuice a zkuSenosti pracovnika, ktery pomoci sofistikované-
ho postupu méni informaci ve zpravodajstvi. Vyhodnocuje vS§echny souvis-

losti spojené se zadanym tikolem.

7. Vytvorent zpravy dle pozadavkil zadavatele: zprava musi obsahovat to, co
po nas zadavatel zadal. To zjistime ve druhé fazi planu, kde formulujeme
zadani problému. Zprava samotni musi byt napsana tak, aby ji doty¢ny
pracovnik dokézal pochopit a na jejim zakladé jednat. Co musi zprava ob-

sahovat:

7.1. Zadani a cile tkolu — problému. Dale souhrn provérenych zndmych in-

formaci, jejich zhodnoceni i s vystupem z nich vytvofenym.
7.2. Anotace zpravy.
7.3. Zavéry ¢ili vysledky zpravy.
7.4. Navrh na opatfeni na zakladé vysledka.
7.5. Postup reSeni dle metodiky CI.
7.6. Prilohy (pouzité formulare CI).
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VSechny doposud pouzité idaje zde budou zakomponovany jako piiloha.
MizZe se objevit situace, kdy je potieba dodrzovat opattfeni tykajici se
ochrany (idajt. Témi jsou:

7.7. Odstranit ze zpravy vSechny tdaje, které by mohly odhalit zdroj infor-

maci (nasi spolec¢nosti).

7.8. Vynechat ve zpravé body 5 a 6, abychom neprozradili know-how, ktery
vyuzivame k analyze.

8. Distribuce zpravy stanovenym uzivateltim: zadavatel tkolu miize stanovit
okruh dalsich uzivatelli, kterym bude zavéreéna zprava také dorucovana.
Vlastni distribuce je provddéna v rdmci rezimu ochrany obchodniho tajem-
stvi podniku. To znamen4, Ze kazdy jeji vytisk bude ocislovan a oznadi se
prislusnym stupném utajeni. Dale se ke kazdé takto distribuované zpravé
vytvori téz utajovany seznam uzivatelli (rozdélovnik). Pro bézné ptipady
zprav ttvaru Competitive Intelligence miize byt stanoven seznam stalych
uZivatelQ.

9. Zpétna vazba: tou se uzavira zakladni zpravodajsky cyklus Competitive In-
telligence. V podnikové praxi to znamen4, Ze si zadavatel problému po pro-
studovani zavéreéné zpravy bud’ vyzada doplnéni této zpravy, nebo tGtvaru
Competitive Intelligence zada novy tikol.

Vsechny tyto ¢innosti mizeme zorganizovat do pétifazového modelu CI.

4.9 Pétifazovy model zpravodajského cyklu Competitive
Intelligence
Alternativnim vyjadfenim predchoziho modelu je model pétifazovy. V praxi
zahrnuje stejné ¢innosti a kroky (1).
1. Rizeni: prvni fize zpravodajského cyklu Competitive Intelligence je zamé-
fena predevsim k vyjasnéni zadaného tikolu a vytvoreni vhodnych podmi-
nek pro jeho Gspésné vyteseni. V této fazi se také vede pripadné diskuse se

zadavatelem problému.
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2. Sber tdajii: tato druhé faze zpravodajského cyklu Competitive Intelligence
je charakterizovana ¢innostmi zaméfenymi na ptipravu a ziskani potteb-

nych tdaji, dat a informaci vztahujicich se k zadanému tkolu.

3. Zpracovani udajii: treti faze zpravodajského cyklu Competitive Intelligence
obsahuje etapy podilejici se na tvorbé informaci, jejich analyzu a uskladné-
ni.

4. Zpravodajska analyza informace: v této fazi zpravodajského cyklu vznika
v dlisledku uplatnéni velmi sofistikovaného postupu, zkusenosti, ale i intui-
ce analytika ona pridana hodnota, ktera méni obycejnou informaci o daném
problému ve zpravodajstvi (napf.: jak ziskat konkurenéni vyhodu na daném
trhu).

5. Distribuce zpravodajstvi: pata faze zpravodajského cyklu Competitive In-
telligence je zaméfena na vypracovani zpravy TOP managementu firmy

a jeji predani kompetentnim tidicim pracovniktim.
D4 se tici, Ze tento pétifazovy model zpravodajského cyklu bere zakladni

deviti fazovy zpravodajsky cyklus a transformuje jej do pétifazového.

e Prvni ¢ast pétifazového cyklu obsahuje cykly 1, 2 a 9 z devitifazového.

Druh4 ¢ast obsahuje 3. a 4. cyklus.

Treti ¢ast se sklada z 5. cyklu.

Ctvrta je shodné s 6. cyklem.

P4ta se shoduje se 7. a 8. cyklem.

4.10 Sbér dat
Zakladem k tspéchu jednotky CI je sbér dat, takze by bylo dobré védeét,

na co se zameéstnanec ma zamétit pti hledani. Nejlépe se ziska informace, kterou
firma uvést musi, napriklad kviili zakontim. Ale vét§inu (idajii si stejné budeme
muset vyhledat, pfipadné interpretovat dostupni data. Kazdopadné existuje

nékolik kategorii dat, ke kterym ma firma volny ptistup (1):

e Data sdilena na zaklad€ povinnosti firmy ze Zdkona ¢. 278/1992 Sb.
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e Vlastni rozhodnuti firmy ke sdileni informaci: naptiklad specificky vybra-
né informace o firmé, vét§inou za Gi¢elem zastraseni oponentti nebo ziskani
vice privrzencti ke spole¢nosti. Nebo miizZe jit o dezinformaci, kterou firma
schvalné poslala do éteru kviili tomu, abychom ji nasli a nasledné resili
problém, ktery neexistuje. Diky tomu musime byt peélivi a kazdou informa-
ci vyhodnotit — predevsim jde o jeji zdroj a pravdépodobnost toho, Ze je fa-
lesna.

e Firma nechténé vypustila informace: miiZze se jednat o chybu v systému,

nastvaného zameéstnance, Gitok hackera nebo také o dezinformaci.

Dalsi diilezitou zminkou je rozdéleni druhil informaci. Kazdy zdroj dat mii-

Zeme zaradit do jedné ze tii skupin (1).

e Do bilé z6ny patti informace, které jsou volné v obéhu, miize se jednat o vé-

ci z ¢asopisu, internetové stranky firmy a podobné zpravy.

e Do Sedé z6ny zaradime informace, které ve volném obé€hu nejsou, jsou vét-

Sinou pouze ve firemnim prosttedi a ven by se dostat nemély.

e (Cernd zéna je plna informaci, které jsou utajované, nebo se firma o jejich
utajeni alespon pokousi — firemni tajemstvi, strategické rozhodovani, uni-

katni plany vyroby patii sem.

Dalsim diilezitym parametrem ke sbéru dat je fdze sbeéru. Zde milizeme
aplikovat Paretliv princip alias pravidlo 80/20. Faze sbéru jsou dveé, pruni faze
se probirad 80 % zdroji dat, které bychom méli zkoumat 20 % casu. Jedni se
o takzvany sekundarni vyzkum, sekundarni je kviili tomu, Ze se zabyva jiz drive
zpracovanou informaci. Pokud se probirame informaci, kterou nas konkurent
dal na své stranky, tak ta informace je jiz zpracovana a upravena.

Druha faze (které se ¥ika primarni vyzkum) se zamétruje na zkoumani zdro-
ji danych informaci, porovnava a snazi se zjistit, kdo informaci poskytnul, pro¢
to udélal tak, jak to udélal, co ho k tomu vedlo, a tim se vytvori nova fakta vhod-
né pro doplnéni informace. Touto ¢asti bychom méli stravit 8o % casu, i kdyz
tim ziskdme pouze 20 % dat. Tato data jsou pro nis mnohdy cennéjsi nez ta

ze sekundarniho vyzkumu.
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Cim je informace dfileZit&j$i, tim je cena na jeji ziskani vy$si. Bavime-li se
oinformaci utajované, je mozné, Ze si cenu ani nemtiZzeme dovolit. Navic je
mozné, Ze by jednani spojené se ziskem informace bylo proti zakonné, a to defi-
nitivné nechceme.

V dnesni dobé pro nas budou nejdiilezitéjsi elektronické zdroje dat, tedy ty,
které se nachazi na internetu, jsou uschovany na elektronickych tloznych zati-
zenich, pfipadné se nachéazeji na jiném zatizeni.

Kazdopadné pro nas budou nejzajimavejsi webové stranky nasich konku-
rentl, dodavateli nebo i zakaznik{l. Na téch se vétS§inou da dohledat cena zbozi
¢i sluzeb, misto tvorby danych statkli, pripadné i data jako zaloZeni podniku,
sidlo, telefonni ¢isla, jména zaméstnanct a podobné. Cili by bylo dobré zajistit
zdroje potencidlnich problémii ¢i ptilezitosti. Dalsim zdrojem dat na internetu
mohou byt encyklopedie zaméfené na konkurenty ¢i jejich zbozi. Mlizeme na-
priklad najit stranky, na kterych jiz n€kdo pted ndmi vypracoval profil spolec-
nosti.

Stejné tak miiZzeme najit kdejaké férum, na kterém zameéstnanci daného
podniku sdileji zkusenosti o svém zaméstnavateli. M{ize se jednat o to, co nad
ramec po nich zaméstnavatel chce, jaké je moralka zaméstnanc, jestli dostavaji
bonusy a podobné informace. Diky tomu m{izeme konstatovat, Ze chceme-li zis-
kat informace o vnitfnim prostiedi, zdrojim typu férum se nejspi§ nevyhneme.

Tretim zdrojem dat jsou socidlni sité. Ty jsou v jakékoliv podobé zaloZeny
na stejném Gcéelu. Témér vzdy se jedna o bezplatné zdroje komunikace. A jak to
tak jiz byva, jestli je zdarma sluzba, tak je produktem zakaznik. Pokud vezmeme
v vahu nejoblibenéjsi eské socidlni sité, jako jsou Facebook, Twitter ¢i In-
stagram, zjistime, Ze jsou vSechny zdarma a o svych uzivatelich maji velmi dobry
prehled. Vétsina téchto stranek se totiz hned na zacatku pri vytvoreni uctu pta
na informace, které pro nas mohou mit vyznam. Navic v dne$ni dobé se da vy-
tvofit profil i na konkrétni firmu a nabizet sortiment sluzeb ¢i vyrobkil zcela
pres socialni sité. Béhem obdobi koronaviru tento trend silné zesilil, jelikoz lidé
na socialnich sitich travi vice ¢asu nez predtim, a tak na né reklamy a moznost

zakoupeni sluzeb béhem par kliknuti navic udéla dobry dojem.
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Jako poslednim zdrojem internetovych dat zde uvedu zdroje slouzici k rela-
xaci ¢i zabavé. Ve spousté pripadi nam informace z tohoto zdroje dat nebude
prilis uziteén4, ale to neznamené Ze by se zde nemohla najit hrozba. Zde uvedu
priklad. Firma v nasem okoli, kterd se zabyva masaznimi sluzbami, na svych
strankach zverejni idaje tykajici se spojeni s konkurenéni spolecnosti za Gicelem
diverzifikace portfolia sluzeb. Nyni se miiZze jednat o vice moznosti proc¢ se tak
stalo. Naptiklad ma konkurenéni firma strach z mozného déni na trhu, a tedy se
snazi vyhledat diverzifikaci za Géelem své ochrany. Dal$i moznosti je, Ze konku-
renéni firma chce masazni firmu koupit a pouze preménit vnitini prostory
ke své ¢innosti. Tedy Ze se firma snazi expandovat a tim nas potencidlné ohro-

7it.

4.11 Nastroje k monitorovani dat

Existuje velké mnozstvi rliznych nastrojii pouzitych k analyzam ¢i vyhleda-
vani dat na internetu, ¢im lepsi je program, tim je drazsi. Vzhledem k velikosti
nasi firmy je tedy dobré hledét i na cenu programu, ktery potidime. Nyni par

takovych programii uvedu a vysvétlim, na co jsou vhodné (1).

e EverNote: program k vytvoreni myslenkové mapy. Je uziteény, pokud je
pro problém vhodné vyuzit vizualni pomticky. Mizeme jej vyuZzit ke spojeni
riiznych akei konkurenéniho podniku, tim dosdhneme lepsi prehlednosti.

Miizeme EverNote vyuzit na kazdého oponenta bez omezeni.

e Google Alerts posle firmé upozornéni na email, pokud se na zdroji dat néco
zméni, jedni se tedy o skv€ly nastroj k pouziti na stranky konkurence. Ten-
to néstroj se da pouzit skrze zadani jména firmy nebo zaméstnance, na kte-
rého chcete informace zjistovat, program bude automaticky posilat data na

email.

e Google News je také dobry program s podobnou tématikou, jeho funkce
spociva ve vyhledavani zpravy od rtiznych vydavateli a moznosti si je
procist. Pokud tedy zaddme jméno konkurenéni spoleénosti, tak nam tato

aplikace najde ¢lanky s ni spojené.
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Pokud udélame kombinaci Google News s Google Alerts, dosdhneme jed-
noduchého systému, ktery vyhleda data o uzivatelich a néasledné vyhleda data
ktera chceme. Ve své podstaté mlizeme tento systém vyuzit jako systém véasné-
ho varovdani. Je ovSem nutné mit se na pozoru, tento systém neni bezchybny a je
tedy tfeba, aby zaméstnanec alespon ,jednou za ¢as“ priSel a zkontroloval, jak se
véci vlastné€ maji.

Pokud tuto kombinaci jesté doplnime o Google Trends, které dokaze po-
rovnavat a analyzovat pocet vyhledavani dle mista ,prokliknuti“, mizeme zjistit
i kde a kdy se o dané firmé ¢i jméné hledalo. To ndm umoziuje z geografického
hlediska zjistit, jestli naptiklad nékdo hleda nasi spole¢nost, pripadné jestli je na
trhu nékdo, kdo hleda naseho konkurenta. ,Neptitel mého nepftitele je miij pii-
tel.“ Tedy, ne Ze by to nutn€ platilo v konkurenénim prosttedi, pravdépodobné
to bude naprosto naopak, jelikoz se nejbézné€ji budou hledat konkurenti navza-
jem a konkurent mého konkurenta je pravdépodobné i miij konkurent. Kazdo-
padné tuto aplikaci taky pfijmeme do naseho repertoaru.

Jesté je treba dodat, Ze pocet zprav, které nam budou ptichazet, se diky to-
muto systému znasobi. Je tedy dobry ndpad zprovoznit shromazdisté zprav, kte-
ré nebude soucasti naseho vlastniho mailu, nebot by bylo slozité rozlisit, co je co
ve stovkéch rznych zprav. Kdyz mame jiz tti aplikace od Googlu, tak mizeme

vyuzit tteba Gmail.

4.12 Zpracovani ziskanych adaja

KdyZz mame jiz informace ziskané, musime vyttidit ty kvalitn€jsi a pridat
jim dalsi hodnotu, na zikladé které mtize TOP management firmy rozhodnout,
jak problém vyresit. Nejprve informace zhodnotime, vybereme ty, které jsou pro
nés nepodstatné, a odstranime je. Ty, jsou pro nas relevantni, pustime do dalsi-
ho procesu. Hodnotime dle spolehlivosti zdroje, ze kterého informaci mame,
a jak hodnotn4 je informace k feSenému tématu (1).

Nasledné je ddme dohromady s ostatnimi ziskanymi informacemi do urci-
tého celku. Tim miiZze byt napriklad myslenkova mapa. Hlavni podstatou je mit

vSechny dtilezité informace vcelku pted sebou, abychom vidéli vétsi obraz.
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Potom informace interpretujeme, dle dal$ich informaci a kritérif je posou-
dime a rozhodneme, co dan4 informace znamena z hlediska postupu konkuren-
ta. Zde zjistime, jaky plan mé oponent v budoucnosti.

Kazdou informaci musime podrobit analyze na tfi rlizna hlediska (1).
1. Jak spolehlivy je idaj pro firmu?
2. Jak dfilezit4 je informace pro nasi firmu?
3. Je informace pravdiva nebo se jedna o dezinformaci?

Na spolehlivost a diilezitost miizeme vytvorit i tabulky, ve kterych budeme
mit prifazeny hodnoty jednotlivych zdrojii. Naptiklad klevety, co jsme ndhodou
zaslechli, budou mit mensi hodnotu spolehlivosti — tieba 50 %. Zatimco ziskana
vyroéni zprava konkurenta bude mit hodnotu vyssi nez 95 %. S diileZitosti je to
Uplné stejné, pokud zaslechnu zpravu, kterd se tyka vytvoreni nové prodejny
popularniho fast food fetézce, tak mé tato informace nebude zajimat tolik, jako
kdyZ na internetu najdu zpravy, které poukazuji na vyskyt stavenisté nové po-
bocky naseho konkurenta. Samoziejmeé je potieba mit na paméti, ze do systému
chceme nabrat co mozni nejvice kvalitnich zdroji a dtlezitych informaci.
Na druhou stranu, kdyZz budeme informace tridit a vyrazovat az moc, tak zvysu-
jeme Sanci na to, Ze ndm unikne néjaka diilezita.

Mame-li informace rozttidéné, rozdélené na dilezité a provérené, tak je
musime porovnat mezi sebou. Nékdy mezi nimi bude spojitost, ktera posiluje
urcité tvrzeni. Nékdy se budou vyvracet, a to ndm umozni dalsi informaci vy-
Skrtnout ze seznamu. Nékdy se stane, Ze informace je zavisla na jiné informaci.
Kviili tomu je dobré vést dlouhodobé zaznamy, abychom méli moznost tyto in-
formace hodnotit z hlediska ¢asu a dostat tim realnou zpravu o tom, co oponent

planuje.

4.13 Metody pouzivané v Competitive Intelligence

Competitive Intelligence se vymezuje jako systémové aplikac¢ni disciplina.
To znamen4, Ze jde o metodologii sloZenou z rtiznych metod do metodického

komplexu. Metod je spousta pro celou knizku, takze se na vSechny nebudeme
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soustfed’'ovat. Pro nas je nejdiilezitéjsi provést vhodné analyzy na vytvoreni

funkéni strategie. Metodické prvky Competitive Intelligence jsou (1):

e Pracovni plan CI.

e Tymova prace.

Funkéni, ndkladové a parametricki analyza.

Vicekriteridlni hodnoceni.

Techniky tvorivého feSeni problému.

Metody analytickych rozbort.

Tvorba komplexniho feSeni.

Nyni uvedu analytické nastroje k ziskavani téchto metod.

4.13.1 MysSlenkova mapa

Ve své podstaté jde o brainstormingovou metodu (cozZ je tymova metoda,
kterda nam vytvari rtizné scénate ¢i napady), pii které si zapisujeme napady
na papir, tabuli, pocita¢ s vhodnym programem atd. Idealni je plocha, kde mo-
hou vS§ichni vidét ostatni vypsané polozky. Jesté lepsi by bylo, kdyby dané po-
lozky byly dobfe oznacené, na papite si mizeme obtahnout kli¢ova slova nebo si
kolem nich udélat krouzky. Toto vSechno probih4 v prvni ¢asti, kdy kazdy ¢len
miiZze dodavat dalsi tivahy i na zakladé tivah ostatnich ¢lenti tymu. Takto dochézi
k hromadéni dat (2).

Ve druhé ¢asti, ktera by meéla nasledovat az po urcité prestavce, dochazi k
analytické ¢innosti, ptfi které hodnotime vytvorené tvahy. Kriticky oddélime

vhodné napady a ty co jsou nepouzitelné odstranime.

4.13.2 Analyza udalosti

Tato analyza se provadi tim, Ze udélosti umistime chronologicky na ¢asovou
osu. Diky tomu miizeme uréit vyvoj konkurentli, pfipadné jaky vyvoj nastal pti
volbé jejich akei. Neékteré akce musely vyplynout z téch predeslych, a tim urci-

me, co budou délat pristé. Urcujeme timto zplisobem trendy oponenta, jeho od-
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chylky od normalu, a na jejich zakladé vyvratime nebo potvrdime uréitou teorii
o ¢innosti konkurenta.

Samotna tvorba této analyzy se sklada ze ¢tyt krokii (1):
1. Vypracovani seznamu udalosti relevantnich ke zkoumanému objektu.
2. Doplnéni kazdé udalosti o ¢asovy idaj a jeji stru¢nou charakteristiku.
3. Provedeni chronologického sefazeni udalosti na ¢asové ose.

4. Analyza udalosti a stanoveni moznych trenddl, odchylek apod.

v

V praxi se pouzivaji rtizné modifikované verze, které nam umoziiuji vétsi

zaméfeni. Uvedu par prikladi (1):

e Analyza toku uddlosti, coz je soubor, ktery obsahuje chronologicky seraze-
né udaje i se zdrojem informaci, ze kterych jsme je ziskali. Vytvari se zvlast

pro konkrétniho konkurenta.

e Matice udalosti: vice méné predesla metoda, ale ned€la se na jednoho kon-
kurenta, nybrz na celé odvetvi oponenttl. Tim chceme zajistit vazby, které

by mezi nimi mohly byt.

e Analyza udalosti a pri¢in: touto metodou zkoumame nejen relevantnost
udalosti z ¢asového hlediska nebo z hlediska propojeni s jinymi objekty

v nasem okoli, ale i udélosti, které vedly k jednotlivym jeviim.

e Historicko-graficka analyza: pouzitim této metody hodnotime jen strate-
gicka rozhodnuti managementu konkurenta na zakladé minulych rozhod-
nuti. Zjistujeme tim vyvoj strategie podniku i jak se zménily schopnosti ¢le-

ntl jejich managementu.

4.13.3 T-analyza

Tuto analyzu pouzivame ptfi hledani dezinformaci, pripadné kdyz se opo-
nent chova podeztele. Jedna se o metodu, kterd se soustfedi vice na hledani
snahy oponenta zakryt signaly nez na ziskani poznatkili o jeho ¢innosti. Chceme

zjistit, co se oponent pouzitim klamt snazi skryt (1).
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4.13.4 Patentova analyza

Za predpokladu, Ze hleddme v oblasti védy a techniky, mlizeme pouzit tuto
analyzu. Tou zjistime, jak se dané odvétvi pohybuje. Mlizeme tim pochopit, jak
se situace méni v ¢ase a nasledné se prizplisobit. Trend pouziti néjakého tech-

nického pokroku mtiZze nastat az poté, co ten pokrok nékdo vytvoii (1).

4.13.5 Textova analyza

Tato analyza si klade z&kladni otdzky Competitive Intelligence. Témi jsou:
Kdo? Co? Kdy? Kde? Jak? Cim? a Pro&? Jen v tomto ptipadé doplnime o Qui

bono? Qui bono nam ma Fici, kdo je cilem zpravy, ¢i co mé zprava za Gicel (1).

4.13.6 Obsahova analyza

Obsahové analjza se pouziva k porovnani nékolika dokumentti za Gicelem
zjisténi rliznych opakujicich se jevili ¢i anomalii. Ze zakladu chceme zjistit, kdo je

autorem daného dokumentu nebo Sititelem informace (4).

4.14 Counter Competitive Intelligence

Nebo také defenzivni Gtvar proti funkei ciziho oddilu CI. Jeho Géelem je
samoziejmé uchovani firemnich tajemstvi, jako jsou konkuren¢ni vyhody, plany

do budoucna atd. Je tvofeno péti podsystémy (1).

e Organizacni systém: zde se rozhoduje, co a proc¢ se vlastné bude tajit, jaky
mame diivod k utajovani dané informace. Dalsi ¢asti organizaéni je katego-
rizace vSech poloZek ve spole¢nosti, tim budeme mit lepsi kontrolu nad tim,
co mame, kde to mame atd. Také zde kontrolujeme ¥adné plnéni smérnic
podniku, které ndm poméhaji s ochranou tajemstvi podniku. Nakonec or-

ganizacni systém tvoii a udrzuje bezpecénostni politiku spole¢nosti.

e Prauni systém: zabyva se ochranou podnikového vlastnictvi, které se bere
jako know-how, patenty a podobné zileZitosti. Tvof{ smérnici uréenou
k ochrané firemnich tajemstvi a uzavird dohody o mléenlivosti s na§imi za-

meéstnanci, ktefi znaji tajemstvi spole¢nosti.
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e Persondlni systém: zde vybirame zaméstnance, kterym v budoucnu bude-
me vérit s obchodnim tajemstvim, ne kazdy se k takové zodpovédnosti hodi.
Déle také zodpovida za znalosti zaméstnanct, ktefi tajemstvi firmy znaji.
Tim predejdeme tomu, Ze by zaméstnanci nebyli informovani o tom, jak

maji s danymi informace nakladat.

e Fyzickd kontrola: jedna se o redlnou ochranu budov ¢ pozemkii firmy. Lze
sem zatadit i o ochranné systémy v budovach, naptiklad kamerovy systém,

vstupni systém do firmy, pfipadné nepriisttelné skla a mtize.

e Specificky systém: tim myslime ochranu podniku, kterou dosdhneme kon-

trarozvédnou ¢innosti tvaru CI.

Kazdy z téchto systémii mé své misto pti ochrané€ podniku pied potencidlni
hrozbou. Dle oboru zaméfeni spoleénosti se kazdy systém trochu méni. Spolec-
nost, ktera se zabyva prodejem cennych papirti na burze, bude potiebovat velice
kvalitni pravni systém, jini spoleénost, ktera se zabyva prodejem cennosti (na-
priklad zlatnictvi) bude pottfebovat opravdu dobry systém proti fyzickym tto-
kiim. Neexistuje tedy zadny univerzalni systém, kazdy se musi upravit, aby

na firmu sedél spravné.

4.15 Preventivni pristup k bezpecénosti

Jako vzdy plati, Ze jakékoliv nebezpedi v lidském zZivoté se da alespori ¢as-
te¢né zmirnit preventivnimi prostfedky. V nasem ptipadé se bude hodné jednat
o to, co a jak budeme nasim zameéstnanctim fikat, pfipadné to, co bude feditel
spoleénosti sdélovat na vefejnosti. Samoziejmé se mlizeme stat obéti hackera,
nebo zlodéje, ale nejvétsim problémem vétsinu ¢asu budou zaméstnanci, ktefi
mohou omylem prozradit néco, co neméli. Diky tomu si budeme pottebovat ,,vy-
chovat® své zaméstnance tak, aby védeéli, o ¢em nemaji mluvit viibec, ptipadné
o ¢em mluvit mohou, ale jen ve vybraném kolektivu. Déle je také vhodné davat
zaméstnanci jen toliko informaci, kolik ke své praci potfebuje a ne vice. Navic
nam tato metoda dad moznost urcité kontroly. Napriklad ndm to d4 moznost
oznacit si zaméstnance, ktefi se moc ¢asto ptaji na véci, které jim nejsou ku pro-

spéchu, na informace, které oni nepottebuji.
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4.16 Proces zavedeni Competitive Intelligence do firmy

Je nutné mit na paméti, Ze samotné zavedeni neprob€hne ihned, bude se
jednat o del$i proces, pri kterém se budou cvic¢it zaméstnanci, hledat misto
v ¢asovych ramcich, shromazdovat informace atd. Neni tedy mozné proces
uspéchat bez rizika, Ze ho to narusi a vysledek bude slabsi. Obecné pii zakladani
CI miiZze nastat problém v ekonomické sile spole¢nosti, tim je mysleno kolik
zdrojt mé k dispozici. Zde nemyslime pouze penize, ale i know-how, zku$enosti
zaméstnancti, pocet zaméstnancti atd.

Jelikoz je CI systémova disciplina, tak by jeji zavedeni mélo probéhnout
podobné jako u jinych disciplin. Je to t¥ifazovy systém, na jehoz konci by méla

jednotka CI fungovat (1).

1. Manazerska priprava pro zavedeni CI — mé své vlastni kroky ke splnéni,
témi jsou: obezndmeni top managementu s CI, nasledné musi management
rozhodnout, zdali se CI zavede ¢i ne. Pokud zavedeni CI do firmy bude od-
souhlaseno, musime se dohodnout na formach zavadéni, a nakonec piidé-
lime odpovédného pracovnika, ktery by mél systém zavést a nasledné v ném

pracovat.

2. Prizpiisobeni zaméstnancil pro provadéni CI — kde nejprve vyhodnotime,
jaké kvality vyzaduji u zameéstnancti. Nasledné zhodnotime vlastnosti svych
zaméstnancli a vybereme ty, ktefi maji schopnosti vhodné k vykonu CI
a jsou schopni pracovat v tymu. Pokud zadné takové nemame, miiZzeme si

najmout dalsi a zaskolit je v metodice CI.

3. Samotna priprava na zavedeni CI — zde je teba vysvétlit, jak se budou za-
davat ikoly pro oddil. Ustanovime vedouciho oddilu, to mtize byt zamést-
nanec, ktery oddil vytvoril. Uvedeme zptisob ukoncovani tkold a zptisob,
jakym se budou informace predavat. Zavedeme systém, kde kazdy zamést-
nanec ma své misto, pozici a funkei. A nakonec ptidame ¢ast, ktera urci, jak

bude kazdy zaméstnanec zasvé sluzby odménén.
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4.17 Shrnuti k teorii

Pojem $pionaZ existoval po tisicileti, ale pojem Competitive Intelligence
existuje ani ne Ctyricet let. Je to systematickad ¢innost zabyvajici se hledanim
a zpracovanim informaci o konkurenci, aby mohl TOP management firem vy-
hrat na trhu. Za pomoci legalnich zdrojii se snazime predehnat konkurenci
v prestizi na trhu, zabirat vSechny jejich pfilezitosti a neukazovat jim ty naSe.
Vsechny tyto tikoly ovSem probihaji pod pohledem etického kodexu a zakonti
statu, ve kterém CI provadime.

Jiz vime, Ze si podnik mtize vybrat strategii dle svych potieb, zda mé Gtodit
¢i se branit. Také vime, Ze existuji rtizné druhy jednotek samotnych, a tak si mii-
Ze management dle svého tsudku zvolit, jestli chce stinovou organizaci, nebo
jen zaméstni externi firmu. Poté co firma zvoli vhodnou volbu, tak piejde
k volbé€ zaméstnancii, kteti budou CI vykonavat. Nasledné provedou organizaéni
pripravy nutné k vytyéeni prostoru pro novou jednotku a zaéne novy cyklus.

Po vytvoreni jednotky zapocéne zpravodajsky cyklus, ten ndm sbira data
a nasledné je zpracuje. Mame vice druhii cykld, naptiklad pétifazovy cyklus. Ale
at jiz zvolime jakykoliv, tak hlavni podstatou je dlouhodob4 kontrola vyvoje si-
tuace. Ta nam sdéli, jaké kroky oponent provedl a na jejich zakladé mtizeme ur-
¢it, jaké kroky provede pristé.

Nyni na zakladé téchto teoretickych znalosti vypracuji tfi mozné scénare,
jak si firma miize do budoucna zajistit kvalitni pfisun informaci pomoci Compe-
titive Intelligence. Prvni metoda bude najmuti externi spole¢nosti, zde se budu
prevazné zabyvat moznosti, pii které v podniku nenastanou prakticky zadné
zmény, tykajici se ofenzivnich vlastnosti firmy. Druhy plan bude vypracovani
navrhu pro stinovou organizaci, kdy si pfipravim jak ofenzivni, tak defenzivni
néstroje k vyuziti proti konkurenci. Také zde uvedu, jaké zaméstnance brat
do tad oddilu CI, jestli pouzijeme néstroje k urychleni procesti a nakonec jak se
ochranit pred konkurenty. Ve tfetim planu popisuy, jak by se mohla vyvijet situa-
ce, pokud bychom se spojili s druZstvem a nasledné vypracovali oddil CI

pro vSechny ¢leny druzstva dohromady.
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5 Prakticka cast

Nyni mame teoretické podklady pro néstroje, které budeme pottebovat
a v analytické kapitole jsme identifikovali zaleZitosti, které by bylo mozno vylep-
§it. V této kapitole se budeme zabyvat tim, jaké moznosti firma ma, a ktery po-
stup zvolit ke zlepSeni situace. Problémem nasi spole¢nosti je mnozstvi zamést-
nancti, které se v priibéhu roku méni, ale vétsinou ztistadva mezi deseti az dvaceti
lidmi. Proto jsou moznosti zavedeni omezené, ale to neznamen4, Ze je nemozné.
Na druhou stranu je dobré védeét, ze diky stavu trhu a konkurenci v nasem okoli
jsou validni t¥i moznosti, jak si zajistit kvalitni zpravodajstvi. Postupné je roze-

pisu a feknu k nim vyhody a nevyhody.

5.1 Zakoupeni sluzeb externi spolec¢nosti

Vzhledem k velikosti nasi firmy a vzhledem k velikosti nasich finan¢nich

v z

moznosti je tato moznost ptijatelna. Je to pro nas nejjednodussi reseni, ale nej-
jednodussi neznamena nejlepsi. Externi firma bude mit shromézdény informace
o celém odvétvi, tedy i informace o nasi konkurenci. To je ¢asov€ vyhodné, navic
nam to umoznuje vypustit zasSkolovani zaméstnanci a tvorbu vlastnich systémt.
Nevyhody ovSem existuji téz. Prvni, co uvedu, je cena sluzeb. Jednorazové za-
koupeni informaci je pro firmu zalezitost, kterou si mlizeme dovolit, ale celo-
ro¢ni kooperace by se velmi prodrazila. Diky tomu, Ze naSe firma podnika v ob-
lasti zemé&d&lstvi, je tato nevyhoda ovSem zanedbatelni. Uroda se prodava rok

doptedu, predtim, nez se viibec sklidi. Diky tomu mtiZzeme konstatovat dvé véci.

1. Pokud si sluzbu nezakoupime v ¢ase, kdy se provadéji hromadné zakazky,
tak se o vyvoji cen konkurentti stejné jako o jejich strategiich nedozvime
prakticky nic. Cena se stanovuje jednou roc¢né, strategie se napliuje po cely

rok, ale nejvétsi Sanci na zachyceni informace obsahujici popis strategie

méame pravé v tomto obdobi.

2. Jedna se o obdobi, kdy vSichni budou mit zdjem dozvédét se vice o celém
trhu. Tedy i o tom, kde se vykupuje nejlépe, pripadné kdo jiz co a za kolik

prodal. Informaéni Sum se miiZe projevit na kvalité informaci.
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Dalsi nevyhodou je i fakt, Ze spole¢nost, ktera se zabyva vyzkumem trhu
a firem na ném nebude pravdépodobné disponovat veskerymi informacemi, kte-
ré by nam byly ku prospéchu. TakZe touto sluzbou mtizeme ziskat prevazné
snadno ziskatelné informace, zadné firemni tajemstvi tu bud’ nebude, nebo bude
velmi drahé.

Posledni nevyhodou, kterou uvedu, je fakt, Ze vnitini zabezpeceni by si nase
spole¢nost stejné méla zatidit sama, at uz si sluzbu koupi ¢i nikoliv. Této povin-
nosti se nevyhneme. Tim, Ze bychom externi firmu najali za Géelem tvorby za-
bezpeceni, by dana firma dostala prilezitost zjistit, jak to u nas funguje, a na-
sledné o nas mit vice informaci. Cili existuje moZnost, Ze by konkurenti méli vét-
$i benefit nez my.

Vyhodou je, Ze nAm odpadne tvoreni systému a Skoleni zaméstnancii, kteti
by systém provozovali, cozZ ndAm umozni mit vice pracovni sily v nasi bézné ¢in-

nosti. To se mlize projevit jako ekonomicky bonus oproti ostatnim moznostem.

5.1.1  Shrnuti externi spolec¢nosti

Z hlediska pracovni sily je tato volba nejvyhodnéjsi, ale informace, které
ziskame, pravdépodobné nebudou takové kvality, jakou by dokazal ud€élat dobry
oddil CI v nasi firmé. Dilezité je, Ze obrannou ¢ast CI si firma stale musi zatizo-
vat sama.

Kazdopadné je zde dobré uvést vhodnou prilezitost pro nasi spolecnost.
V ostatnich moznostech se budu zabyvat nad vytvorenim firemnich Gtvarti, ale
na zacatek funkce oddilu CI by se nam zakoupeni téchto sluzeb mohlo hodit. I
pres to, Ze si v budoucnosti budeme CI zjistovat sami, by bylo dobré ukazat za-
meéstnanctim, jak takova sluzba vypada, pripadné jim dodat napady kde a jak
zacit na trhu.

Z téchto dtivodil bych firmé pouhé zakoupeni externich sluzeb na funkei CI
nedoporucdil, ale pro ostatni dvé moznosti by to mohlo urychlit uceni zamést-

nancu.
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5.2 Vytvoreni stinové organizace

Tento typ jednotky CI se vyznacuje tim, Ze na kazdého konkurenta nasadi-
me jednoho zaméstnance, ktery nasledné bude sbirat informace pouze o tomto
konkurentovi. Tato strategie se uplatniuje v ptripadé, kdy je konkurenti maly
pocet, jinak by mnozstvi zaméstnancli nasazenych na shromazd'ovani informaci
bylo obrovské, a to by mélo negativni vliv na stav nasich financi.

Konkurence v nagem oboru je v Ceské republice pfevaZné neménna co se
tyce celkového poctu, navic v nasi oblasti se mizeme soustiedit na svého nejvét-
$iho konkurenta, se kterym dokonce spolupracujeme. Jedné se o druzstvo a jeho
&leny. Sance, Ze se na trhu objevi novy ¢esky konkurent je diky ekonomické situ-
aci prakticky nemozné. Takze se mlizeme sousttedit na druzstvo, nebo se mii-
Zeme pokusit zaosttit na zahraniéni konkurenci, ktera by potencidlné mohla ex-
pandovat k ndm na trh. Na kontrolu zahrani¢nich konkurenti nem4me pracovni
ani ekonomickou silu, takZe zde popiSu ¢innosti, které nAm umozni zaméftit se
na druzstvo.

Nejprve ale musime s pripravou jednotky samotné, poté se miizeme sou-

stfedit na konkurenci.

5.2.1 Profil zaméstnance

Zatneme musime vybrat zaméstnance, ktefi budou pracovat pro oddil CI.
Tito zaméstnanci by méli mit predpoklady k vykonavani této ¢innosti. Vlastnos-
ti, které by mél pracovnik mit, je spousta, ze zdkladu by mél byt zaméstnanec
loajalni vii¢i nasi firmé, dale pak peclivy pri praci s daty, zkuseny z oboru naseho
podnikani (zkuSenosti z provozovani CI zisk4 ¢asem). Definitivné by zamést-
nanci nemeéla chybét intuice, protoZe té bude potifebovat mnoho pti feseni tikko-
14, to stejné se d4 fict o inteligenci.

Pokud takové zaméstnance mame v podniku, miizeme zacit ucenim, jestli
zatim takové zaméstnance neméame, nebo jich prosté nemame dostatek, tak mu-

Zeme néjaké najmout.
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5.2.2 Vzdélavani zaméstnancu

Kdyz je dostatek vhodnych zaméstnancti, zaéneme s vyukou. Nejprve se zd-
kladnimi pojmy z oboru CI, nasledné s etickyym kodexem. Ten bude obsahovat
pokyny dtilezité pro nasi ¢innost, stejn€ tak jako seznam véci, které zaméstnanci
nemohou provadét. Eticky kodex nemusi byt ani tak dlouhy jako spi$ vécny.

Informace, které by mél tento kodex obsahovat, zahrnuji vysvétleni rozdilu
mezi Competitive Intelligence a obchodni §pionazi, nasledné jaké akce jsou le-
gélni a které ne. Naptiklad sbirat informace ze stranek konkurenta je naprosto
v poradku, tam je zadal sdm konkurent, ¢ili je to verejny zdroj informaci. Ale dat
konkurentovi do kancelari odposlech je definitivné ilegilni.

Jako zakladni pravidla mtizeme napiiklad uvést (5):

e DodrzZeni pravnich smérnic, metod a norem.

e Plnéni povinnosti a udrzovani maximalni Girovné profesionality.
e UdrZeni diivérnosti informaci a jejich nerozsirovani.

e Nekomunikovat s konkurentem o cenach.

e Nenahrivat tajné€ rozhovory.

e Nevyzrazovat obchodni tajemstvi.

e Nedavat uplatky a mluvit pravdu pri zastupovani spoleénosti.

Poté, co bude zaméstnanec poucen o etickém kodexu, miiZzeme zaméstnan-
ce ucit zaklady zpravodajského cyklu a jak ho pouzit. Vzhledem k velikosti firmy
a mnozstvi zaméstnancti by bylo dobré zvolit méné pracnou moznost zpravodaj-
ského cyklu. Nase jednotka CI bude tedy pouzivat prvni dva stupné zpravodaj-
ského cyklu.

5.2.3 Zpravodajsky cyklus

Prvni stupeni cyklu je urcen k monitorovani naseho okoli, v nasem ptipadé
konkurenti. Budeme provadét forméalni vyzkum konkurence, tzn. kazdy za-
meéstnanec bude sledovat ¢innost jemu pridéleného konkurenta, zmény ohlaso-
vat a nasledné zaznamenavat. Ve druhém cyklu bude jiz probihat analyza zjisté-

nych informaci. Bude se zde pracovat s informacemi a s jejich interpretaci. Po-
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kud nebude vedeni spole¢nosti pozadovat vyieSeni konkrétniho problému, bu-

deme pouze sledovat a zaznamenéavat.

5.2.4 Nastroje

Informace budeme hledat prevazné na strankdch konkurence
a z encyklopedii, ve kterych se objevily zminky o konkurentovi. Na ulehéeni pra-
ce pracovnikovi poskytneme programy, které ¢ast prace udélaji za néj. Mlizeme
vyuzit prakticky veskeré nastroje typu Google Alerts, Google News a Google
Trends, které ndm poslouzi k vytvoreni zjednoduseného systému véasného va-
rovani, jejich Gi¢elem je za pomoci argumentti hledat nové ¢lanky o konkurenci,
Kkli¢ova slova, ktera nas zajimaji (ktera lze nastavit) a nakonec i kde a jak moc se
o konkurentovi mluvi. To zjistime za pomoci Google Trends, ktery nam zjisti
geologickou pozici, odkud ke zjis§tovani informaci doslo. Proto po zavedeni téch-
to t1 aplikaci na kazdého z oponentt mtizeme mit ptehled o nové vydanych in-
formacich o nich, prfipadné tento systém muiizeme vyuzit i zpétné€, abychom si
mohli vytvorit ¢asovou radu. Kazdy zaméstnanec bude poucen, jak s takovymi
aplikacemi zachézet a bude mu zalozen profil na mailovou adresu, kam dané
informace budou chodit. Udélat jednotnou adresu na vSechny oponenty je ne-
smysl, zaméstnanci by méli vice prace zjiStovat jaké zpravy jsou urceny jim
a které ne.

Poté co budeme mit zajisténé zdroje informaci, tak méizeme prijit k systé-
mim, které nam je pomuiZzou seradit a zajistit z nich dalsi hodnotu. Jako prvni
néstroj, ktery na toto budeme pouzivat je program EverNote, ten se pouziva
ke tvorbé myslenkovych map a ty se nam budou hodit. CI je tymova prace,
a prestoze kazdy zaméstnanec bude prevazné hodnotit svého konkurenta, prav-
dépodobné bude v urcitych situacich vhodné zaradit tymovy prizkum. Kazdy
¢lovék mé své zkuSenosti a svoji vlastni intuici, nastanou problémy, se kterymi si
zaméstnanec neporadi, ale jiny zaméstnanec ano. Proto budeme pouzivat mys-
lenkové mapy, ¢im prehlednéjsi tim lepsi, umozni ndm rychle se zorientovat
v praci jiného zaméstnance a dat mu jiny pohled na véc.

Mezi jiné nastroje, které budeme pouzivat, patii analyza uddlosti, na tu

budeme potiebovat vytvorit ¢asovou fadu s udalostmi daného oponenta chrono-
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logicky zobrazené. Nasledné se za pouziti intuice ¢i logiky miizeme pokusit od-
halit, jaké problémy ¢i jaké prilezitosti donutili oponenta k takovym krokim.
Pokud v odvétvi nenastala velk4 zména, bud objeveni se nového silného konku-
renta na trhu, ¢i technologicki inovace, tak by z dlouhodobého hlediska mélo
byt pomérné jasné ¢eho se oponent snazi docilit. Proto budeme pouzivat analjzu
udalosti.

A jako posledni nastroje, které doporucuji pouzit, patii textovd a obsahova
analyza. Ty ndm umoznuji rozlozit text samotny na pouzitelné informace. Tex-
tovou analyzou prezkoumame text zpravy abychom v ni hledaly nové vyznamy
za slovy. Naptiklad se z doloZené zpravy miizeme dozvédét o stavu mysli toho
kdo zpravu psal, ¢i ¢tenim ,,mezi fadky“ dostat informaci, ktera ani neni zdmér-
né uvedena v textu. Obsahova analyza se vice soustfedi na anomaélie ¢i na slova
vicekrat feSena. Z této analyzy méizeme poznat napiiklad i to, kdo zpravu psal
nebo jestli se ve zpravé vyskytuji informace, které bychom necekali. To ndm
umoznuje ud€lat si novou perspektivu.

Kazdé zjisténé informace musime nékam zapisovat, k tomu ndm miize po-
slouzit Microsoft Word, ptipadné Microsoft Excel, bude-li tfeba. Zapisovat do
téchto programi je jednoduché a vétSina lidi se jiz v minulosti s témito progra-
my setkala, takze neni potteba slozité zaucovani k jejich ovladani. Jediné, na co
si zde musime davat pozor, je mnozstvi informaci, které zapisujeme, a jejich Sif-
rovani. Pro zac¢atek by bylo dobré zapisovat prevazné vysledky zjisténych opera-
ci, ptipadné akce firem, ale zapsat Gplné vSechny informace neni potieba, do-
konce by to bylo nevyhodné. Kazdy dokument by mél byt prehledny, nemiize
tedy obsahové zabrat padesat stranek. Musi to byt vhodné zredukovani verze.
Sifrovéani je dtilezité v p¥ipadé Gtoku hackera, nebo, budeme-li uchovavat infor-
mace ve fyzické formé (naptiklad v Sanonech) také lupi¢e. OvSem v dne$ni dobé
se da vice pocitat s poéita¢ovym ttokem na nasi sit, nez Ze by lupic¢ vesel do do-

mu a ukradl Sanon plny informaci. OvSem i proti tomu se zabezpedime.
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5.2.5 Defenzivni ¢innost

Do této chvile jsme popisovali nastroje, které jsou vhodné pro ofenzivni
¢innost firmy, tedy pro ziskdvani informaci o konkurentech a o tom, jak dané
informace vyuZzit. Nyni se ale dostaneme k defenzivni ¢innosti oddilu CI.

Zacneme organizacnim systémem. V jeho popisu musi byt uvedeny infor-
mace o tom, co a proc¢ vlastné budeme strazit, ptipadné tajit. NaSe firma planuje
v n€kolika nasledujicich letech modernizovat své vybaveni, timto tedy za¢neme.
Je jasné, pro¢ chceme informace tajit — aby konkurence neméla ponéti, co se
chystadme ud€lat, a nemohla se prizptisobit. Vzhledem k modernizaci se da poci-
tat s urychlenim produkce, tedy zménu ekonomické sily podniku. Pokud by se
tom konkurent dozvédé€l moc brzo, miiZze se pokusit zareagovat, naptiklad by se
mohl také pokusit modernizovat, aby nas dohnal, pfipadné nasel kupce na trhu
v jiné ¢asti CR ¢ svéta. Nyni stadi jen zjistit, jak tuto informaci uchovat z dosahu
konkurentli. Prvnim nastrojem, co k tomu miiZzeme pouzit, je pouhi prevence.
Dosud se informace o konkurentech zjistovaly prevazné€ rozhovorem s konku-
ren¢ni silou. Mlizeme tedy informace pozménit nebo vynechat.

Nasledné bude potteba vytvotit persondini systém, ve kterém budeme mit
urceno, jaké informace a v jakém mnozstvi zaméstnanec pro svoji praci pottebu-
je. Ostatni informace mu zmitiovat nebudeme. Pokud by se zaméstnanec infor-
maci dozadoval a snazil se je zjistit jinak, mlizeme se rozhodnout jej vyloudit
z oddilu CI, v krajnim ptipadé i z celé spoleénosti. Nebo mu v ramci kontraroz-
védné akce miizeme podstréit informace fale$né. Pokud se nam podati dezin-
formovat konkurenta, dosahli jsme malého vitézstvi.

Dalsi systém, ktery budeme pottebovat, je systém pro fyzickou kontrolu.
KdyZ budeme mit ten nejlepsi systém CI na svété, ale konkurent ndm vleze do
domu a vysledky ndm vezme, tak systém ochrany nebyl dobry. Proto bude dobré
zajistit prinejmensim zikladni ochranu sidla firmy, kde se informace o konku-
rentech a firemni tajemstvi budou vyskytovat. Proto bych doporudil na okna
v pfizemi namontovat m#iZe a na dvete dokoupit zdmek s ochranou proti pakli-
&tm. Pipadné miZeme i material dveti vymeénit za odolnéjsi. Sance na to, Ze by
se pripadny konkurent dobyval do sidla sténou je vice vtipna nez pravdépodob-

né. Jako druhy systém zabezpecéeni bude potteba poridit na sit podniku, idedlné
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zakoupit antivirovy program a vytvorit zalohy na fyzické disky. Pokud bychom
chtéli opravdu nedobytny systém, tak po kazdém zalohovani systému mtizeme
disky vlozit do trezoru, ale to uz se bavime o opatienich, ktera svoji cenou neod-
povidaji uzitku.

Pravnt systém bude dalsi systém, ktery zavedeme, ten pouzijeme k vytvo-
feni smérnice uréené k ochrané firemnich tajemstvi. Kromé toho bych do néj
také vlozil legendu k ptelozZeni jednotlivych Sifrovani, aby feditel spole¢nosti, ¢i
kdokoliv kdo méa povoleni nahliZet do slozek, mohl rychle zjistit co a jak.

Posledni systém, ktery miizeme vytvorit je systém specificky, jehoZz Gicelem
je kontrarozvédnd ¢innost podniku. Ale v nasem ptipad€ je tento systém zane-
dbatelny. V&t§ina spolecnosti v CR, co se zabyvé stejnym typem podnikani jako
my, si jednotku CI nevytvoti. Ze zikladu jiz kviili tomu, Ze toto téma neni na-
Sem Uzemi rozsitené.

Ted zname kroky, které je potteba vykonat ke spravnému fungovani stinové
organizace, ale je dobré si ujasnit, jak bude samotné tvorba jednotky vypadat,
v teoretické kapitole jsem jiz nastinil Ze proces je ttifazovy. Ted jiz jen shrnu, co
jsem psal:

3. Domluva s managementem o tvorbé jednotky, volba jednotky (nyni stinova
organizace) a prid€leni pracovnika ktery jednotku vytvori.

4. Zjisténi, jaké zaméstnance pottebuji, jejich vybrani a nasledné zaskoleni.

5. Ustanoveni viidce oddilu, vytyceni pozadavkii na préaci, vysvétlit, jak se bu-

dou informace posilat. Vznikne struktura tymu a systém odmériovani

v ném.

5.2.6 Shrnuti stinové organizace

Pro nas$ podnik je stinova spole¢nost vhodnou volbou. Umoziiuje nam sou-
stedit své sily proti prakticky veskeré konkurenci na trhu. Navic by monitoro-
vani mohlo probihat pravidelné celoro¢né, a to je velkou vyhodou, ktera se pro-
jevi na kvalité informaci. Navic nemusime vyuzivat zddnou externi spolecnost,
takZe se konkurence nemusi ani dozvédét, Ze oddil CI mame, coZ ndm proti nim

miiZze poskytnout velkou vyhodu.
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Nevyhodou této strategie miize byt naroénost pro firmu z ekonomického
hlediska. Pfeci jen neni idealni ve firmé nasi velikosti mit polovinu zaméstnancli
jako ¢leny oddilu CI. To se podepise na c¢ase, ktery by mohli tito zaméstnanci
travit nékde jinde, napriklad ve vinohradé, kde je potfebujeme. Je ovS§em potte-
ba uvést i fakt, Ze pokud se zadati jednotku CI vybudovat a konkurence nezjisti,
co planujeme, tak budeme mit modernizovanou vyrobu oproti konkurenttim,
anavic i informace o tom, jak tuto vyhodu vyuzit. Z dlouhodobého hlediska by

tato metoda mohla podniku ptinést ovoce.

5.3 Vybudovani oddilu Competitive intelligence jako
soucast druzstva

Vzhledem k faktu, Ze s druzstvem jiz spolupracujeme, je dobré uvést i tuto
moznost. Druzstvo je na$ konkurent, ale zprosttedkovava i fadu piilezitosti.
Nejvétsim problémem vytvoreni oddilu je pracnost a finanéni zazemi. Proto si
jej nékteré spoleénosti nebudou chtit poridit, nemaji pracovni silu nebo penize
na udrzovani atvaru. Pokud se sjednotime s druzstvem, jehoz soucasti je vice
firem z oboru, tak se niklady rozprostfou mezi jednotlivé spole¢nosti. Navic to
umozni zménit strategii pro volbu zaméstnancti. Za normalnich okolnosti m{ize
dojit ke dvéma rliznym scénaftim.

1. Firma si mtize dovolit funkéni oddil CI sloZeny jen ze zaméstnancil urce-

nych na tuto pozici.

2. Firma vezme par svych zaméstnancti a d4 jim préci a plat navic za vykon

sluzby CI jako bonus.

Diky moznosti specializace v oboru by narostla schopnost jednotky CI pro-
vadeét svoji ¢innost. Zkusen€jsi zaméstnanci by data dokézali ptehodnotit rychle-
ji a kvalitnéji. Za ptedpokladu, Ze by se management firmy rozhodl pro tuto
moznost, je tfeba urcit, koho vlastné budeme sledovat. Tato otazka je vcelku
zaludna. PrestoZe je samoziejmé& mozné sledovat konkurenci v Ceské republice,
Sance, Ze se konkurent presune do naseho trzniho sektoru, je mala. Pokud by
tedy ¢lenové druzstva neméli zajem expandovat do jinych ¢asti CR a nepotiebo-
vali na to informace, které jim tuto expanzi umozni, pak se studium vlastniho

trhu nevyplati.
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Je zde ovSem i dalsi moznost, a tou je sledovat zdjem na trhu v ciziné. To, Ze
se dnes na naSem trhu prili§ prilezitosti neobjevuje, je zptisobeno predevsim
nizkou mechanizaci v podnicich. Prace je mnoho, ale pofizovat zaméstnance je
drahé a stroje jsou velké investice. V ostatnich statech tato situace miize byt
velmi odli$na, naptiklad Madarsko a Rakousko jsou zemé, kde by se potencial
pro konkurenta nasel.

Proto je potencialni prilezitost pro sjednoceni druzstva a zprosttedkovani si
informaci prave na tyto trhy. Tato moznost ndm dava vyhody i nevyhody. Vyho-
dou je to, Ze zaméstnanci by méli na praci jen CI a zpravodajsky cyklus by mohl
byt rozsiten, a tedy silnéjsi nez v situaci, kdy si firma samotna udéla jednotu CI.
Nevyhodou je to, Ze na trzich v jinych statech se bude mluvit cizi feci, proto by
bylo potteba najit zaméstnance, kteti dokaZou mluvit jazykem dané zemé.

TakzZe co se ty¢e vybirani zaméstnanci, tak to bude prakticky stejné, co bylo
u stinové organizace, kromé faktu Ze musi umét jazyk zemé, ve které maji hledat
konkurenta. Proto by bylo vhodné usporadat konkurz. Najmout kohokoliv pres
velky konkurz bude vyzadovat ¢as a penize. Pokud by si druzstvo chtélo vytvorit
konkurz svépomoci, bude pravdépodobné ztracet vice penéz, nez by bylo tfeba,
proto bych doporudil vyhledat a zaméstnat agenturu, jejimz tGcéelem je vybér za-
meéstnancti. Vyuziti agentury ma ov§em svoji nevyhodu. Za predpokladu, Ze si
zahrani¢ni konkurent mtize dovolit vlastni jednotku CI, jejimz Gicelem je vyhle-
davani informaci pted zacatkem invaze na nas trh, by mohlo dojit k urychleni
konkurentovy akce. Pokud by oponent védél, Ze nabirame lidi se zaméfenim na
jazyk z jeho zemé, mohl by si domyslet, na co nase firma potiebuje nékoho tako-
vého. Proto uvedu dal$i moznost najmu pracovnikil, a tim bude internet. Pieci
jen existuji stranky, na kterych si lidé zakladaji Gicet, popiSou zde svoji speciali-
zaci a dovednosti a ¢ekaji, az je nékdo najme. Monitorovani stranek zamérenych
na tuto ¢innost by muselo byt tak masivni, Ze by se konkurentovi definitivné
nevyplatilo. A tedy Sance, Ze by dokazal ptijit na to co d€lame, je miziva.

Ovsem z hlediska organizace by se tato moznost pftili§ nelisila od stinové
organizace. Jedinou véc, kterou bych rad upravil k ziskani vétsi efektivity sluzeb
jednotky CI, je slozitéjsi systém zpravodajského cyklu. Misto modelu, ktery jsme

pouzili ve stinové organizaci, bych zvolil pétifdzovy model zpravodajstvi. Ten
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v

umozni vétsi kontrolu nad akcemi oddilu CI, a navic zajisti moznost vypracova-

vat slozitéjsi itkoly danym tGtvarem.
1. V prvni fazi cyklu dojde k ptevzeti tlkolu a dohody, ¢eho ma byt dosazeno.

2. Druhé ¢ast cyklu obsahuje sbér informaci. TakZe tato ¢ast obsahuje hledani

7 Y7z

informaci o konkurentech a jejich pfipraveé na tieti ¢ast.
3. Treti faze informace t¥idi, analyzuje a uskladnuje k dal§imu pouziti.

4. Faze ¢tvrta je ¢ast analyticka, zde se na pripravené informace aplikuji ana-
1yzy, které ndm z informaci udélaji inteligenci ¢ili poznéni. Je to také cast,

kde se k informaci pridava hodnota zkusenosti ¢i intuice pracovnika.

5. Posledni pata ¢ast vede k distribuci zpravodajstvi po podniku.

5.3.1  Shrnuti druzstevniho oddilu Competitive Intelligence

Velkou vyhodou druzstevniho oddilu je cena, kterd po rozdéleni mezi
vSechny ¢leny bude ptijatelna. Je to moznost, kterd nAm umozni podivat se do
zahraniéi a pfipravit se na jejich potencialni vpad do nasich krajii. Nevyhodou
je, Ze neméame tak dobré rozhodovaci schopnosti ohledné volby ¢innosti jednot-
ky CI. Navic je zde jeden lidsky faktor, ktery by ndm tuto moznost ztizil, a tim je
strach. Jedna se tu totiz o spolupraci, kde by mohlo dojit k obraceni zbrané proti
¢lenovi. Pokud by oddil CI dostal ptikaz od jednoho ¢lena druzstva hledat in-
formace o jiném c¢lenu druzstva, miize se tak stat. D4 se tomu samoziejmé bra-
nit, kvalitné cvi¢eni zameéstnanci a podepsani dohod spole¢nikli druzstva by tuto
moznost do jisté vyvratilo, ale je nutné ji vzit v potaz pti volbé této moznosti.

JestliZe by doslo ke spravné domluvé, tak bych jako nejlepsi metodu dopo-
rucil pravé tuto. Cena a lidska sila je hlavni problém, tato moznost tyto negativa

likviduje.
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6 Zaveér

Utel této préace je vytvoreni funkéniho oddilu CI. Po provéfeni firmy a jejich
moznosti jsem se dostal k zavéru, Ze nase firma nema dost kvalitni informace,
stejné tak jako jejich ochranu. Neexistoval zadny ttvar, co by se na tuto schop-
nost soustfedil a management kviili tomu nemohl spravné predvidat kroky
svych konkurenti. Ochrana dat také nebyla feSena, kdyby se konkurent chtél
dohledat vétsiny idajti, mohl by se jednoduse zeptat kohokoliv z oboru, a nako-
nec by informaci mél vice nez dost. Toto jsou problémy, které jsem se v této pra-
ci pokusil vytesit.

Vybral jsem teoretické nastroje, které nam k témto tikolim pomohou. Nej-
prve jsem vypsal, jakych firemnich Gtvarti se miizeme dockat. Kazdy model ma
urceny ten sviij. Ve vSech moznostech byly kladné i zdporné stranky véci, takze
je na managementu, pro kterou moznost se rozhodne. At dojde k jakékoliv
volbé, tak ma podnik dostatek informaci ke své obraneé i k ofenziveé.

Nyni firma vi, jaké zaméstnance brat na pozici do tymu CI, co je naucit a jak
vybudovat jednotku. Vime, jak bude proces zavadéni probihat a Ze jej nesmime
urychlit. Navic ma firma dost informaci ke tvorbé€ ochranného systému, ten se
hodi i bez nutnosti vytvoreni jednotky CI.

Nejvétsi problém v celé situaci ale nastava hlavné v ekonomické ¢asti. Jed-
notka CI si vyzada novou pracovni silu a penézni zdroje. Je proto dost mozné, Ze
i kdyZ podnik bude mit k dispozici vystupy této prace, rozhodne se k nepofizeni
oddilu CI. V Ceské republice by to nebyl ojedinély pipad. Nejen Ze existuje veli-
ce mala znalost oboru Competitive Intelligence, ale mnozstvi firem v tuzemsku,
které si mohou vybudovani oddilu dovolit, je mizivé.

Vétrim, Ze at jiz bude tato prace prvni iniciativou firmy k pofizeni oddilu CI,
nebo se ji podnik rozhodne nevyuzit, tak se management podniku dozvédél néco
nového o dlileZitosti informaci a v budoucnu se bude na jejich zisk a starost

o0 bezpecnost vice zajimat.
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