VYSOKE UCENI TECHNICKE V BRNE

BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY

FAKULTA PODNIKATELSKA

FACULTY OF BUSINESS AND MANAGEMENT

USTAV EKONOMIKY

INSTITUTE OF ECONOMICS

NAVRH ZAVEDENI SYSTEMU COMPETITIVE
INTELLIGENCE VE VYBRANE SPOLECNOSTI

DESIGN FOR IMPLEMENTING COMPETITIVE INTELLIGENCE SYSTEM INTO THE SELECTED COMPANY

BAKALARSKA PRACE
BACHELOR'S THESIS

AUTOR PRACE Leos Sedlacek

AUTHOR

VEDOUCI PRACE doc. Ing. Franti$ek Bartes, CSc.
SUPERVISOR

BRNO 2023



VYSOKE UCENI FAKULTA

Zadani bakalarské prace

Ustav: Ustav ekonomiky

Student: Leos Sedlacek

Vedouci prace: doc. Ing. FrantiSek Bartes, CSc.
Akademicky rok: 2022/23

Studijni program: Ekonomika podniku

Garantka studijniho programu Vam v souladu se zakonem ¢. 111/1998 Sb., o vysokych Skolach ve
znéni pozdéjsich predpisti a se Studijnim a zkuSebnim fadem VUT v Brné zadava bakalarskou
praci s nazvem:

Navrh zavedeni systému Competitive Intelligence ve vybrané
spole¢nosti

Charakteristika problematiky ukolu:
Uvod

Cile prace, metody a postupy zpracovani
Teoreticka vychodiska prace

Analyza sou¢asného stavu

Vlastni navrhy fesSeni

Zaver

Seznam pouzité literatury

Prilohy

Cile, kterych ma byt dosazeno:
Navrh zavedeni systému Competitive Intelligence ve vybrané spolecnosti.

Zakladni literarni prameny:

BARTES, F. Konkurenéni zpravodajstvi. Tvorba podklad( pro strategické rozhodovani podniku.
Praha: Grada, 2022. ISBN 978-80-271-3504-2.

BARTES, F. Competitive Intelligence. Brno: Akademické nakladatelstvi CERM, 2012. ISBN 978-
80-214-4613-7.

BARTES, F. Konkurencni strategie firmy. Praha: Management Press, 2012. ISBN 80-85943-41-7.

CARR, M. M. Super Seachers on Competitive Intelligence: The Online and Offline Secrets of TOP
Cl Researchs. Medford, New Jersey, Reva Basch: 2003. ISBN 0-910965-64-1.

Fakulta podnikatelska, Vysoké uceni technické v Brné / Kolejni 2906/4 / 612 00 / Brno



FULD, L. M. The New Competitor Intelligence. The Complete Resource for Finding, Analyting, and
Using Information About Your Competitors. New York: Wiley, 1995. ISBN 0-471-58508-4.

ROTHBERG, H. N. a G. S. ERICKSON. From Knowledge to Intelligence: Creating Competitive
Advantage in the Next Economy. Boston: Elsevier Butterworth-Heinemann, 2005. ISBN

0750677627.

Termin odevzdani bakalarské prace je stanoven ¢asovym planem akademického roku 2022/23

V Brné dne 5.2.2023

L.S.

prof. Ing. Alena Kocmanova, Ph.D. doc. Ing. Vojtéch Bartos, Ph.D.
garantka dékan

Fakulta podnikatelska, Vysoké uceni technické v Brné / Kolejni 2906/4 / 612 00 / Brno



Abstrakt

Tato bakalaiska prace se zabyva procesem Competitive Intelligence a jeho zavedenim
do vybrané spoleCnosti. Prvni ¢ast prace je zaméfena na vytvofeni teoretickych
vychodisek. Ve druhé Casti je popsan soucasny stav podniku a jsou identifikovany
davody proc€ je proces CI nutno zavést. Zavérecna tieti Cast predstavuje vlastni navrh
moznych fesSeni a jejich zhodnoceni. Cilem je tyto moZznosti piedstavit vrcholovému
vedeni firmy na jejichz zaklad€ budou schopni zavést do své podnikové praxe efektivni

systém Competitive Intelligence.

Kli¢ova slova

Competitive Intelligence, analyza konkurenta, konkuren¢ni vyhoda, konkurenéni

prostiedi, zpravodajsky cyklus, néstroje CI

Abstract

This bachelor's thesis focuses on the process of Competetive Intelligence and its
implementation in a selected company. The first part focuses on establishing theoretical
background. The second part describes the current state of the company and identifies
the reasons why the CI process needs to be implemented. The final third part presents
the actual proposal of possible solutions and their evaluation. The goal is to present these
options to the company's top management based on which they will be able to implement

an effective Competitive Intelligence system into their business practice.
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Competitive Intelligence, competitor analysis, competitive advantage, competitive

environment, reporting cycle, CI tools
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1. Uvod

S pfichodem 21. stoleti se chovani a fungovani na$i spolecnosti drasticky zménilo.
Vytvareni novych a zdokonalovani stavajicich technologii dospélo do bodu, kdy hovofime o
treti pramyslové revoluci, také prezdivané jako digitalni revoluce. Ta se sice datuje jiz od druhé
poloviny 20. stoleti, nicméné k opravdovému rozsifeni mezi béznou populaci doslo az na
zacatku 21. stoleti (What is the digital revolution, 2023). V dne$ni dobé ma piistup k internetu
pres 63% celé lidské populace (Statista Research Department, 2022) a az 91 % lidi ma
k dispozici mobilni zafizeni (TURNER, Ash, 2023).

Pro¢ je tato skuteCnost pro nas tak dilezita? Protoze tyto digitalni technologie, a jejich
vyuzivani béznou populaci, urychluji proces globalizace. Zname to vSichni z nasich
kazdodennich zivotl. Denné se dozvidame obrovské mnozstvi informaci z nejriiznéjsich koutt
svéta. Pokud ¢loveék trochu zapatra na internetu, tak je schopen dohledat informace skoro pro
vSechny své potteby. Volny ptistup k t€émto informaci vSak s sebou piinasi nejen sva pozitiva,
ale také sva rizika. V dnesni dobé& totiZ mliZzeme hovofit o informacnim ptetiZzeni. Situaci, kdy
je ¢lovek zahlcen velkym mnozstvim informaci, které mu komplikuji, ¢i pfimo znemoziiuji
ucinit optimalni rozhodnuti (Wikipedia contributors, 2023). Tento problém se nas nedotyka
pouze Vv naSich osobnich Zivotech, nybrz komplikuje 1 naSe zivoty profesni. Pravé pro vrcholovy
management firem je nutné mit ty nejkvalitngjsi informace co nejrychleji, aby se na jejich
zéklad¢ dokazali spravné rozhodnout. S globalizaci ptichdzi 1 rGst konkurence a jsou to

informace, kter¢ hraji klicovou roli pro vznik konkuren¢nich vyhod a celkovému zajiSténi

preziti firmy na trhu.

Tuto problematiku fesi Competitive Intelligence (dale jen CI), v Cestiné piekladano jako
konkuren¢ni zpravodajstvi. Ten se ve zkratce zabyva shromazd’ovanim a analyzovanim

informaci a symptom{, ze kterych nésledné& tvofi podklady pro strategické rozhodovani firmy.

Kwvili povaze této prace, ve které se budou zpracovavat nejriznéjsi citliva data, je nutné
nezvetejiiovat informace, které by mohly piipadné dopomoci spojit tuto praci s uréitou
existujici firmou. Tedy informace, které by mohly pomoci konkurenci. Pro nase ucely tedy
budeme spolecnost nazyvat ABCs.r. 0., zkracené ,,ABC*. Dle definice se jednéd o maly podnik,
ktery na svém trhu plsobi jiz pfes 15 let. Pfedmétem podnikédni je podle Zivnostenského
opravnéni ,,Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 Zivnostenského zakona“. Od
oddéleni CI se ocekava, ze pomtize utvrdit pozici firmy na trhu a zavede systém, ktery zabezpeci

firmu pted hlavnimi klicovymi konkurenty.



2. Vymezeni problému, postup, cil prace a metodika:

Firma ABC s. r. 0 se na trhu pohybuje pfes 15 let a za tu dobu dokézala vytvofit stabilni
pozici na trhu. Nicméné po celou dobu se na strategickém rozhodovani firmy podili pouze dvé
osoby a to spolumajitelé. Kviili tomu, Ze vedeni firmy je takto malé, dochéazi ¢asto k piehlceni
informaci, coz sté¢zuje samotny proces strategického rozhodovani. Na trhu se nachdzi velké
mnozstvi konkurence, kterd pfichazi i ze zahrani¢i, nicméné pro firmu ABC s. 1. 0. je stézejni
si udrZet pozici na trhu oproti hlavnimu konkurentovi. Ten byl vzdy pro chod firmy nebezpecny

a je nutné ho neustale monitorovat.

2.1.Postup:
Bakalatska prace je rozdélena do 3 ¢asti. V prvni teoretické ¢asti se zaméfim na popsani
CI jako celku, jeho cile, néstroje, etiku, zakladni pojmy a popisi jednotlivé faze zpravodajského
cyklu. Cilem této ¢asti je vytvorit podklad znalosti, které nasledn€ vyuziji béhem praktické

casti. VEtSina zdroju v této ¢asti bude Cerpana z literarnich zdrojt.

Ve druhé analytické ¢asti provedu analyzu souc¢asného stavu a pokusim se zjistit jaké
vnéj$i a vnitfni faktory ovliviiuji firmu ABC. Zhodnotim soucasny stav sbéru a hodnoceni
informaci a popisi rizika, kterda mohou firmé hrozit od hlavni konkurence. Diky témto
informacim bych poté mél byt schopen nadefinovat hlavni problém, ktery se v nasledujici treti

¢asti prace pokusim vyfesit.

Tteti, prakticka ¢ast, bude zaméfena jiZ na samotné navrhnuti funkéniho systému CI pro
potieby spolecnosti ABC. Na zaklad¢ znalosti z pfedchozich dvou ¢asti, bych mél byt schopen
popsat a zhodnotit moznosti, které podnik ma pii zavadéni atvaru CI. Vysledkem bude

vytvoreni optimalniho navrhu zavedeni systému CI, dle specifik a potfeb vybrané firmy.

2.2.Cil prace:

Hlavnim cilem je navrhnout zplisob zavedeni systému CI, ktery bude napliiovat ocekavani
majiteltl firmy. Timto ofekavanim je momentaln¢ sledovani a predpovidani budoucich krokt
klicového konkurenta, coz by mélo vést k podpofeni postaveni firmy na trhu. Dal$im velmi
finan¢nimi néklady. VedlejSim cilem je potom predstavit majitelim CI jako celek. Vysvétlit
problematiku, kterou se tento obor zabyva a pfinést novy pohled na strategické rozhodovani

firmy.



2.3.Metody a postupy zpracovani

Pro potieby teoretické ¢asti budu vyuzivat ptevazné literarnich zdroji, na jejichz zakladé
nasledné vytvoteni teoretické podklady potfebné pro ¢ast analytickou a Cast praktickou.
Z pohledu metod jde o sekundarni vyzkum, béhem kterého budu sbirat jiz vytvoiené a existujici

informace, které nasledn¢ piepisi do potfebné formy.

Béhem druhé ¢asti za pomoci nékolika zakladnich néstrojii provedu analyzu souc¢asného
stavu podniku. Tyto nastroje se bézné pouzivaji v ekonomice a managementu, a to zejména
V oblasti strategického rozhodovani firmy. Specificky ptijde o analyzu SLPET, Porterovu
metodu péti sil a Porteriv model ¢tyt rohd. Informace budu ziskavat nejen z literatury a
elektronickych zdrojt, ale také z pozorovani V podnikové praxi. Kromé toho, budu také
komunikovat s vedenim firmy, diky kterému bych mél byt schopen dosahnout hlubsiho poznani
problém. V této ¢asti tedy budu vyuZivat metody jak z primarniho vyzkumu, tak i z toho

sekundarniho.

Podobny zptsob jako u analytické ¢asti vyuZziji i béhem zaverecné tieti Casti, kde se
zamé&fim na zpracovani jiz ziskanych informaci. Piipadné dalsi dopliujici informace budu
ziskavat pozorovanim, komunikaci s vedenim podniku a sekundarnim vyzkumem pfislusné

literatury.



3. Teoreticka vychodiska prace
3.1.Vymezeni pojmu Competitive Intelligence

Proto, aby byl podnik uspé$Sny musi, piijit s ur¢itou konkurenc¢ni vyhodou, ktera mu
pomiize upevnit svou pozici na trhu oproti ostatnim podnikiim. Tuto nutnost miizeme sledovat
prakticky ve vSech odvétvich, nehled€ na to, jak silné konkuren¢ni odvétvi je. Toto plati nejen
pro nov¢ vznikajici firmy snazici se prorazit na trh, ale také pro ty podniky, které jiz silnym
postaveni maji a musi pfijit s novymi zptisoby, jak si toto postaveni udrzet co nejdéle. Jednim
Z nejsilnéjsich nastrojt, jiz od pocatku veku, jsou informace. Toto si uvédomoval napiiklad i
¢insky general Sun Tzu, ktery popsal dilezitost a vyznam informaci ve své jiz legendarni knize
The Art of War z 5. stoleti pt. n. 1. V dnesni dob¢ firmy vyuZzivaji nejriiznéjs$i metody, proto aby

ziskaly kvalitngjs$i informace oproti své konkurenci. Jednou z téchto metod je pravé utvar

Competitive Intelligence.

V Ceském prostfedi mizeme Competitive Intelligence ptelozit jako ,konkurencni
zpravodajstvi®, nicméné v praxi se toto oznaceni nepouziva, protoze je vcelku zavadéjici. Tento
pojem se totiz Casto zaméiuje s prumyslovou Spiondzi, ktera je nelegdlni a do oboru

Competitive Intelligence nepatii (Bartes, 2022, s. 47).

3.1.1. Definice CI

Definici Competitive Intelligence mizeme v literatufe najit hned nékolik, nicméné pro
ucely této prace nam postaci nasledujici, vcelku srozumitelna definice: ,,Competitive
Intelligence je systematicky, legadlni a eticky proces sbirani, zjistovani, sledovani, analyzy a
organizovani informact o konkurencnich firmdch, ekonomickém prostredi a viastni firmé, které
jsou ndasledné analyzovany tak, aby pomohly odhalit slabé a silné stranky konkurence,
rozpoznat jeji strategické zameéry a provést spravné strategické rozhodnuti, které pomiize

zvyhodhnit firmu oproti ostatnim konkurentum® (Bartes, 2012, s. 18).

3.1.2. Definice Business Intelligence a rozdily oproti CI

V praxi se miizeme setkat kromé& Competitive Intelligence, taky s terminem Business
Intelligence. Tento termin miiZeme nadefinovat riznymi zptsoby. Definice se nejcastéji lisi
Vv tom, co vSe do sebe pojem Business Intelligence zahrnuje. Pro pfedstavu nize uvedu definici

ze stranky poskytujici vzdélavaci kurzy guru99.com:



e Business Intelligence je soubor procesii, architektur a technologii, které prevadeji
nezpracovand data na smysluplné informace, za pomoci nichz podnik provadi ziskové
akce. Jedna se tedy o sadu softwarit a sluzeb pro preménu dat na pouzitelné informace

a znalosti (Taylor, 2023).

A jaké jsou tedy hlavni rozdily mezi BI a CI? Jeden z hlavnich rozdila je takovy, ze CI
vychazi ze zpravodajské sluzby a zaméfuje se primarné na externi zdroje informaci s diirazem
ziskat informace o konkurenci. Naopak BI se spi§ zaméfuje na interni (vnitini) zdroje informaci

(Bartes, 2012, s. 20).

3.1.3. Druhy CI
V podnikatelské praxi muzeme nalézt hned né€kolik druhid CI. Podle svého zakladniho

rozdéleni mizeme nalézt 3 druhy CI (Bartes, 2022, s. 55).
e Competitive Intelligence ofenzivni (CI)

Hlavnim tikolem ofenzivniho CI je ziskat informace o budoucich pfilezitostech a hrozbach,
které muzou firmu ovlivnit ve svém okoli a také véasné odhaleni budoucich kroku konkurentu

(Bartes, 2022, s. 55).
e Competitive Intelligence defenzivni (CCI — Counter Competitive Intelligence)

Defenzivni CI mé naopak od ptfedchoziho CI za ukol chrénit obchodni tajemstvi podniku
pfed naporem konkurence. Tento natlak miiZze byt veden jak legalnimi metodami, tak i napiiklad

pokusem o prumyslovou $pionaz apod (Bartes, 2022, s. 55).
e Competitive Intelligence vlivové (CACI — Covert Actions Competitive Intelligence)

Vlivové CI ma potom nésledné za ukol ovlivnit déni v konkurenénim prostiedi. Tedy

ovlivnit rozhodovaci proces u konkrétni konkurenéni firmy (Bartes, 2022, s. 55).

3.1.4. Cile CI
Hlavnim cilem Competitive Intelligence je shromazd’ovani a analyza informaci o
konkurenci. Diky tomu je vedeni firmy schopno vybirat co nejlepsi strategickd rozhodnuti a
dosahnout tim konkuren¢ni vyhody. Kazda firma ma jiné cile, zdroje a moznosti, a proto je
nutné, aby se uUtvar Competitive Intelligence zavedl co nejvice na miru. Mezi zékladni
zpravodajské cile mizeme fadit sbér informaci o budoucich krocich konkrétnich konkurentech,

potencialnich zakaznicich, nebo novych trendech a vyvoji trhu. (Bartes, 2022, s. 55-56).



3.2.Z:akladni pojmy v Competitive Intelligence
V ramci CI se miizeme setkat s riznymi pojmy a terminy, které mohou byt u rtiznych
lidi chapany rizné. Proto nize popisi ty nejzakladngjsi pojmy, které se vyuzivaji pti feSeni

ruznych tkolt v Competitive Intelligence (Bartes, 2012, s. 26).

3.2.1. Symptomy

V CI si mizeme symptomy pfestavit jako signdly, diky kterym jsme schopni
identifikovat pravodni jev néjakého problému, ¢i jeho ¢asti. Symptomy mohou mit také podobu
tzv. ,,indikatoru®, tedy jevu, ktery ma urcity, pfedem definovany vztah ke sledovani. Kazdy
symptom musi byt relevantni, staly (tedy, Ze béhem sledovani nedochazi ke zménam souvislosti
se zkoumanym problémem) a jednozna¢ny (musi mit vazbu pouze na jeden zkoumany problém,

¢i hypotézu) (Bartes, 2012, s. 26).

3.2.2. Data

Data jsou urcité ciselné udaje, které se také nazyvaji jako ,kritéria“, ,ukazatele®,
,parametry* nebo ,,charakteristiky*. Tyto rozdilné ndzvy se nasledné¢ uplatiiuji podle riznych
ucelt a metod hodnoceni. Musime si také uvédomit, Ze ne vSechna data maji pro nas stejnou
hodnotu a v praxi se setkame s daty, které tvoti pouze dil¢i ¢ast informace. Data vyuzivame pro
tvorbu informaci, nebo souborti pro hodnoceni variant feseni (hypotéz) problému, kritéria

(Bartes, 2012, s. 27).

3.2.3. Funkce

Funkci v CI neni myslena matematicka funkce, nybrz jde o specifickou informaci o
vztazich mezi jednotlivymi analyzovanymi objekty. Pomoci funkce popisujeme vSechny
transformacéni procesy vstupnich veli¢in pfi zméné na veli€iny vystupni. Diky tomu jsme

schopni provést hodnoceni riznych variant feseni (hypotéz) problému (Bartes, 2012, s 28).

3.2.4. Informace

Informaci mtzeme chapat jako zpravu, sdéleni nebo objasnéni problému, pouceni o jevu
nebo v piipadé, Zze se bavime o souboru dat, tak mizeme rozumét, Zze jde o vneseni tvaru
problému nebo zformovani myslenky ¢i problému. Proto, aby se management podniku mohl
rozhodovat na zaklad¢ informace, je potieba informace upfesnit, doplnit potiebnymi daty a diky

tomu vytvofit dikazy o zamérech konkurence (Bartes, 2012, s. 28).



3.2.5. Diikaz

Timto terminem popisujeme nezpochybnitelné zdivodnéni pravdivosti, anebo také
prostiedek, kterym lze zjistit stav véci. Je dulezité, aby dikaz piimo jednoznaéné potvrdil, nebo
vyvratil zkoumanou skute¢nost. V praxi ndm potom staci pouze jediny dikaz k vyvraceni

hypotézy (Bartes, 2012, s. 28).

3.2.6. Argument

Argument nam objasnuje a dokazuje né¢jaky jev nebo problém. Proto abychom mohli
argument vyuzit pro dokazovani urcité skute¢nosti, je nutno jej spojit s dikazy. Samotny
argument nabyva rtiznych forem, naptiklad muze jit o statistiku, kterd ndm pouze zvysuje

vyznam tvrzeni (Bartes, 2012, s. 29)

3.2.7. Hypotéza

Podle definice je hypotézou ,domnénka, predpoklad, navrzend teorie nebo
,,predpoklad “, v nemz se na zaklade urcitych skutecnosti dochdzi k zaveru o existenci objektu,
souvislosti nebo priciny jevu, pricemz tento zaver neni mozno povazovat za uplné dokdazany*
(BARTES, 2012, s. 29). Takovouto hypotézu tvotime teprve az po sbéru dat, symptomd, funkci

a informaci. Nasledn¢ diky tomu jsme schopni zformulovat hypotézy a dilkazy.

Pti vyhodnocovani hypotéz je dilezité si uvédomit, zZe se nesnazime potvrdit hypotézu
S nejvetsi pravdépodobnosti jeji realizace, ale opacné se snazime vyvratit tu nerealnou
hypotézu. Jak jiz bylo zminénu v kapitole 3. 2. 5, tak nam pro vyvraceni hypotézy sta¢i pouze

jeden dukaz (Bartes, 2012, s. 31).

3.2.8. Zpravodajstvi
Zpravodajstvim rozumime jiZ nékolikrat zminény anglicky termin ,,Intelligence®. Jedna
se 0 zhodnocenou informaci, coz je informace, ke které¢ doplnime ptidanou hodnotu. Nejcastéji

jde o zasazeni této informace do urcitého kontextu a tim padem o ziskani konkuren¢ni vyhody

(Bartes, 2012, s. 32).



3.3.Zpravodajsky proces Competitive Intelligence

Proto, aby vrcholovy managment firmy mohl ziskat konkuren¢ni vyhodu oproti své
konkurenci na trhu, musi byt zabezpecen efektivni a spravny chod tutvaru Competitive
Intelligence. Cinnost tohoto Gtvaru mizeme rozdélit do dvou stupiit. Prvnim stupném, tedy
¢innosti, kterou utvar CI provadi, je monitorovani svého okoli a tim ziskavani relevantnich a
strategicky vyznamnych informaci. Ve druhém stupni nasledné¢ provadime analyzu a
vyhodnocovani nami ziskanych informaci. Diky tomu jsme schopni pfidat k témto informacim
pridanou hodnotu, pomoci které vytvorime zpravodajstvi. Je to prave az finalni zpravodajstvi,
kter¢ TOP managmentu firmy pomaha predpovidat budoucnost, a ziskat onu pozadovanou

konkurenéni vyhodu (Bartes, 2012, s. 35).

3.3.1. Prvni stupeii ¢innosti CI

Jak jiz bylo zminéno, tak prvni stupeil Cinnosti CI se zaméfuje na kontinualni
monitorovani okoli firmy. Je nutno zminit, ze prvni stupeil nejenze zajist'uje neptetrzity prisun
informaci, ale také i tyto informace prvotné zpracovava a analyzuje. Pravé v prvnim stupni
dochazi i k odhaleni a identifikovani dezinformaci. CI se b&éhem monitorovani primarné

zamétuje na nasledujici sektory (Bartes, 2022, s. 133):

e Vyvoj trhu

konkurenci

zakazniky

vyvoj odvétvi véetné technologii

obchodni partnery

K monitorovani téchto sektori miizeme vyuZzit rizné piistupy. NejCastéji je mizeme
rozdélit podle postupu a zaméru hledanych informaci mezi ¢tyti zédkladni koncepce (Bartes,
2022, s. 134):

o ,,Nepiimé sledovani — vseobecné monitorujeme informace bez konkrétniho cile.

o Podminéné sledoviani — monitorujeme konkrétni oblast, avsak nehledime néjaké
specificke informace.

o Neformalni vyzkum — vyhledavame néjakou specifickou informaci, ale nevyuzivame
strukturovanou metodiku postupu.

o Formdlni vyzkum — vyhledavame specifickou informaci, a to na zdakladné pevne

stanoveného planu a za pomoci predem zvolenych postupu‘ (Bartes, 2022, s. 134).



V neposledni fad¢ do prvniho stupné ¢innosti CI patii jesté zabezpeceni systému v¢éasného
varovani. Jde o systém, ktery kdyz je spravné zaveden, je schopen zachytit urcity vyznamny
signdl a diky tomu iniciovat spusténi druhého stupné CI a tim zajistit rychlou reakci podniku
V pfipad€, Ze je nutno rychle reagovat. Systém vCasného varovani miizeme rozdélit mezi

nasledujici ctyifazovy koncept (Bartes, 2022, s. 134):

1. ,,Navrh mozZnych cest budouciho vyvoje.

2. Stanoveni signalu, které je nutno u kazdé mozné varianty budoucnosti sledovat.

3. Zajisténi pracovnikii, Kteri budou tyto signdly sledovat v ramci své kazdodenni
prace.

4. Zajisteni rychlé reakce podniku v pripade, zZe se néktera z variant budoucnosti zacne

napliovat. “ (Bartes, 2022 s. 134).

3.3.2. Druhy stupeii ¢innosti CI

Druhy stupen ¢innosti CI se zaméfuje na feSeni ndrocnych a sloZitych problémt, které
nebylo mozné vyftesit v ramci ptfedchoziho stupné. Je to pravé tento druhy stupen, kde se
provadi zpravodajska analyza informace jejimz vystupem je né¢jaké nové poznani (intelligence).
Na rozdil od prvniho stupné, ktery funguje automaticky a nepfetrzité, tak druhy stupeit musi
byt iniciovan néjakou udalosti. Mezi zakladni udéalosti miizeme zatadit nasledujici skutecnosti

(Bartes, 2022, s. 135):

o | Vysledek preanalyzy informace, provadené v ramci prvniho stupné cinnosti CI.
o [dentifikace vyznamného signalu systémem véasného varovani.

o [Identifikace milniku neocekdavané hypotézy.

e Zachyceni dosud neznamého signalu.

e Rozhodnutim vrcholového managmentu firmy. ©“ (Bartes, 2022, s. 135)



3.4.Zpravodajsky cyklus v Competitive Intelligence
V predchozi kapitole byly popsdny zdkladni Ccinnosti, které probihaji v ramci
Competitive Intelligence. V praxi se tyto ¢innosti realizuji v podobé zpravodajského cyklu. Pro
definovani zpravodajského cyklu vyuzijeme definici, kterou vyuzivda Americkd ustfedni
zpravodajska sluzba CIA: ,, zpravodajsky cyklu je proces ziskavani informace s jejim ndslednym
vyhodnocenim, analyzou a predanim k vyuziti v rozhodovaci cinnosti* (Bartes, 2022, s. 123-

124).

Zpravodajsky cyklus se sklada z raznych fazi, které u jednotlivych podnikli vypadaji
razné. Je to z dlivodu toho, ze v praxi mé kazdy podnik trochu jiné pozadavky a prosttedky pro
¢innost CI, takze se ve vysledku faze zpravodajského cyklu musi pfizpisobit dané firmé a jejim
potfebam. Obecné si v§ak mizeme nadefinovat n€kolik zékladnich modeld zpravodajského

cyklu (Bartes, 2022, s. 140).

3.4.1. Ctyifazovy model zpravodajského cyklu

Tim Upln¢ nejzakladngjSich modelem je tzv. ¢tyifazovy model zpravodajského cyklu.
Tento model je jednoduchy, nicméné je vhodny pouze pro feSeni ne piili$ slozitych problémii.
Pii feseni slozitych a komplexnich problémi, se kterymi se v praxi budeme Casto setkavat, je
jeho omezeni velmi limitované. Zakladni ¢tyfi faze tohoto modelu jsou nasledujici (Bartes,

2022, s. 124):

1. fizeni

2. sbér

3. analyza

4. distribuce

3.4.2. Model zakladniho zpravodajského procesu CI

Velkou vyhodou tohoto model je to, Ze si miiZeme jednotlivé faze snadno upravit podle

naSich potteb. Tedy tyto fdze nebudou u kazdého jednoho subjektu vypadat stejné, ale 1 presto

je potieba popsat jednotlivé ¢innosti, které se vykonavaji v ramei tohoto modelu:
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3.4.2.1. Zadani ukolu
Tato tivodni ¢innost, jak jiz zazniva vV ndzvu, zacina ukolem, ktery byl nejcastéji zadan
z vrcholového vedeni podniku. AvSak muize nastat i situace, kdy ukol vznikl identifikaci
n¢jakého signalu béhem prvniho stupné cinnosti CI. Tedy ukol je bud identifikovan
monitorovaci ¢innosti specifického informac¢niho systému (Spefis), nebo systémem vcasné
vystrahy. V ptipadé, ze je definovan jednim z téchto zptisobt, je nutno o tom informovat vedeni

organizace (Bartes, 2022, s. 141).

3.4.2.2. Analyza a formulace problému
Ve vétsing pripadil byva zadany kol neuplny, ¢i v nékterych pripadech az zavadéjici.
Pravé kvili tomu je nutno pochopit podstatu zadané¢ho ukolu. V této fazi tedy podrobné
analyzujeme zadany problém. Je potieba brat v potaz casové hledisko, protoze miiZze nastat
situace, kdy n€kdo chce narusit dosazeni naSich cilti. Zaroven také musime rozhodnout jaky
vyznam ma pro nas tato hrozba/pftilezitost. RozliSujeme vyznam ekonomicky, persondlni a

¢asovy, a to ve smyslu, jak moc velky dopad ma na nasi firmu (Bartes, 2022, s. 141).

Dale také musi stanovit podminky, které musi byt vytvoreny u konkurené¢ni firmy, aby
byl problém uspésné vytesen. Spolecné s podminkami musime stanovit i symptomy, které bude
moci nase konkurence objevit, a to nejen v ptipadé, Ze se problém rozhodneme fesit, ale i kdyz
se budeme pouze na feSeni ptfipravovat. Kvili tomu je nutno znovu jednat se zadavatelem

problému a diky tomu zabezpecit a stanovit nasledujici body (Bartes, 2022, s. 141):

e je potieba, aby ob¢ strany zcela jednozna¢né pochopily problém
e dale je potieba upiesnit zadani tikolu ¢i problému

e Vv neposledni fadé musime stanovit obsah a podobu zavérecné zpravy

3.4.2.3. Plianovani postupu feSeni problému
Vedouci tymu CI ma v této fazi za ukol naplanovat postup feSeni problému. Béhem
planovéani se stanovuje, jaké budou potieba zdroje, prostiedky, personalni zabezpeceni a
terminy pro splnéni ukolu. Tento plan vytvaiime pro vSechny jednotlivé body, které jsou nutné
pro vyieSeni ukolu. Zaroven stanovujeme 1 ndkladové polozky pro tyto jednotlivé body (Bartes,

2012, s. 42).
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3.4.2.4. Vlastni sbér potiebnych udaja
V této fazi ziskdvame nejdiive sekundarni data nebo informace. Sekundarni informaci
¢i data miizeme chépat jakozto informaci, ktera jiz byla ziskana, a to zpravidla s jinym ucelem,
nez ktery je potieba pro vyieSeni naseho problému. V praxi se jedna o nejriznéjsi vlastni nebo
vetejné publikované zdroje. Takovym zdrojem miize byt naptiklad ucetni uzavérka. Na zaklade
takto ziskanych sekundarnich zdroji stanovime udaje, které je potieba ziskat primarnim sbérem
piimo Vv terénu. Primarni informace ¢i data jsou tedy potom ty informace, které ziskame piimo

pro nas konkrétni t&el (Bartes, 2022, s. 142).

3.4.2.5. Zpracovani ziskanych udaji
Ziskand primarni data a informace musime v ramci této faze roztfidit a proveéfit.

Informace mizeme roztidit podle rtiznych kritérii, ale mezi zakladni kritéria patii (Bartes,

2012, s. 42):

e Relevantnost — tedy jak moc se dana informace vztahuje k naSemu konkrétnimu
problému.

e Vyuzitelnost — zde rozhodujeme jakym zpisobem miizeme danou informaci
vyuzit. Jestli jde pouze o informaci, kterd ndm pomuze ovéftit pravdivost, ¢i ndm
pomlze vramci analytické prace. Miuzeme se setkat s vyznamnéjSimi
informacemi, které vyuZijeme pro strategické fizeni.

e Vyznamnost — jak moc je dana informace vyznamna pro nase feSeni problému.

Jak jiz bylo zminéno, tak v ramci této faze dochéazi k provéfeni informaci. Toto
provéieni provadime za ucelem ovéfeni pravdivosti ziskanych tdaji. V této fazi jsme také
schopni poprvé zaznamenat prvotni podezieni na dezinformaci ze strany konkurence (Bartes,

2012, s. 42).

3.4.2.6. Zpravodajska analyza informace

Béhem této faze dochazi k vytvoreni ptidané hodnoty, kterou pridavame, K jiz ziskané

vvvvv

Jo 24

¢innosti zpravodajského cyklu. Ptfidanou hodnotu vytvaii analytik Cl, a to za pomoci
sofistikovaného postupu, zkuSenosti a své vlastni intuice. Diky tomu je schopen vyhodnotit

vSechny souvislosti k zadanému problému (Bartes, 2012, s. 43).
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3.4.2.7. Vytvoreni zpravy podle poZadavku zadavatele
Zpravu vytvaiime podle pozadavk, které jsme si ujasnili se zadavatelem ukolu ve druhé
fazi. Je nutné, aby zprava byla napséna v takové form¢, aby byla jasna a srozumitelna pro

zadavatele. Kazda zprava by potom méla obsahovat nasledujici (Bartes, 2022, s. 143):

e zadani a cile ukolu ¢i problému

e anotaci zpravy

e vysledky zpravodajské analyzy (Zavéry)
e navrhy na opatieni

e postup feSeni podle metodiky CI

e piilohy

3.4.2.8. Distribuce zpravy pro stanovené uzivatele
Pokud zadavatel tikolu urcil dalsi osoby, které maji mit ptistup k zdvére¢né zprave, tak
je nutno v této fazi vSem urcenym osobam tuto zpravu dorucit. V ramci této faze se také kazda
0soba, které je zavérecna zprava dorucena, zapiSe na tajny seznam uzivateli tzv. rozdélovnik

(Bartes, 2012, s. 44).

3.4.2.9. Zpétna vazba
Zpétnd vazba je zavérecnd faze zpravodajského cyklu. V této fazi si zadavatel tkolu
precte zaveére€nou zpravu a bud’ vyzada doplnéni této zpravy, anebo zada pracovniklim Gtvaru

CI novy tkol a cyklus se opakuje (Bartes, 2012, s. 44).

3.4.3. Pétifazovy model zpravodajského procesu
Jednim z nej€astéjSich modelll je takzvany pétifazovy model, ktery je o néco vice
struény nez piedchozi model zakladniho zpravodajského procesu CI. Dale jsou ve zkratce

popsany jednotlivé faze tohoto pétifazového modelu (Bartes, 2012, s. 44).

3.4.3.1. Fize: Rizeni
Tato faze je podobné jak u pfedchoziho modelu zaméfena na porozumeéni a vyjasnéni
zadan¢ho ukolu. V ramci této faze také probihd komunikace se zadavatelem tikolu a dochazi

k podrobném specifikovani vSech nejasnosti (Bartes, 2012, s. 45)

3.4.3.2. Faze: Sbér udaji
Podobné jako u ptredchoziho modelu, tak v této fazi dochazi k piipraveé a zéarovein i
samotnému ziskani potfebnych dat a informaci potfebnych k vyfeSeni zadaného tikolu (Bartes,
2012, s. 45).
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3.4.3.3. Faze: Zpracovani udaji
V ramci této treti faze dochézi ke zpracovani, analyze a vyhodnoceni vSech nasbiranych

dat a informaci (Bartes, 2012, s. 45).

3.4.3.4. Faze: Zpravodajska analyza informace
Ctvrta faze, tedy faze zpravodajské analyzy informace, je i Vtomto modelu tim
¢innost zpracovani udajui od zpravodajské analyzy informace. Stejné€ jako v predchozim modelu
se béhem této faze vytvaii za pomoci sofistikovanych postupti, zkusSenosti a intuice pracovnika

CI pridané hodnota, diky které vznikne na konci zpravodajstvi (Bartes, 2012, s. 45).

3.4.3.5. Faze: Distribuce zpravodajstvi
V neposledni fad¢ je nutno vytvorit zavére¢nou zpravu, kterou poskytneme zadavateli
ukolu. Diky tomuto prostfedku je vrcholové vedeni firmy schopno piedpovidat budouci
chovani konkurence a tim padem i ziskat nad touto konkurenci konkuren¢ni vyhodu (Bartes,

2012, s. 45).
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3.5. Popis jednotlivych fazi zpravodajského cyklu v Competitive
Intelligence

V nasledujici kapitole detailnéji popiSu jednotlivé Cinnosti ve vsSech fazich praveé

naposled zminéného pétitizového modelu zpravodajského procesu.

3.5.1. Rizeni zpravodajského cyklu Competitive Intelligence
. Do prvni faze fizeni zpravodajského cyklu patii nésledujici ¢tyfi zékladni ¢innosti (Bartes,

2022, s. 159):

1. , Stanoveni pozadavki na potirebné znalosti, planovani a shromazdovani informaci,
dale vydavani riuznych pozadavkii a rozhodnuti a v neposledni rade i kontrolni cinnost
utvaru CI.

2. Zadani ukolu bud’ od vrcholového vedeni firmy, nebo identifikaci probléemu v ramci
prvniho stupné cinnosti CI.

3. Planovani a urceni toho jaké relevantni informace a poznatky jiz mame k dispozici a
ktera data bude potieba jeste ziskat. Tedy urceni tzv. informacni mezery.

4. Proveéreni verejné dostupnych otevienych zdroju a nasledné zvoleni adekvatnich metod
a postupii. Dadle se také planuji jednotlivé kroky potiebné pro reseni ukolu a prideluji

se zdroje a kapacity “ (Bartes, 2022, s. 159).

3.5.1.1. Stanoveni cili
Bé&hem této faze, taky samoziejmé probiha i stanoveni cilt. Tyto cile se voli na zakladé
konzultace s vrcholovym vedenim podniku. Cile stanovujeme na zakladn¢ tfech nasledujicich

variant (Bartes, 2012, s. 46):

1. Cilem je udrZeni si stavajiciho postaveni

Proto, aby si podnik, viz vrcholové vedeni podniku, mohlo vybrat tento cil, tak musi nejprve
znat své postaveni na trhu. Vedeni se musi pfi zkoumani svého postaveni zaméfit nejen na
postaveni na trhu, ale 1 kvalitu dodavatelsko-odbératelskych vztahli a spolehlivost vlastnich
pracovnikl. Je nutno brat v potaz i konkurencni prostfedni a jeho potencidlni zaméry
V pronikani do naSich vlastnich vztahli s dodavateli a odbérateli. AZ po zanalyzovéani vSech

téchto bodl se miize teprve vedeni firmy rozhodnout pro stanoveni cili (Bartes, 2012, s. 47).
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2. Cilem je nejen udrzeni stavajiciho postaveni, ale zarovern i pozitivni vyvoj expanze

Podobné jako u predchoziho cile, tak i zde musi vrcholové vedeni podniku znat a mit
zanalyzované vSechny ptfedchozi body. Nicmén¢ pro spravné zvoleni tohoto cile si musi vedeni
rozsifit svoji ¢innost na ziskani informaci jako je naptiklad jak velky zajem ma trh o produkty
konkurence a jak velky ma zajem o nase produkty. Dale také musi mit informace o slabych
mistech konkurence, a to nejen v oblasti vyroby, ale napiiklad i v ramci odbératelsko-
dodavatelskych vztahd. V neposledni fadé je potfeba doplnit znalost perspektivniho vyvoje
v dané problematice (Bartes, 2012, s. 48).

3. Pri stavajicim dominantnim postaveni a zijmu vytvorit si podminky pro

dlouhodobé ovlivnéni trhu ve sviij prospéch

V tomto ptipadé musi podnik vSechny pfedchozi znalosti jesté rozsifit o informace v ramci
globalnich strategii v dané oblasti se stany politickych uskupeni. Je nutno brat v potaz i cile a

smér k jakému se vlady a zdkonodarci uchyluji (Bartes, 2012, s. 49).

3.5.1.2. Piedvidani
Vrcholové vedeni firmy musi jeSté rozhodnout jaky piistup z hlediska piedvidani zvoli.
Predvidani je velmi dulezitou soucasti fizeni, a to specialné pro cinnost Competitive

Intelligence. Predvidani proto mizeme délit na Ctyfi zakladni pistupy (Bartes, 2012, s. 50):

1. Reaktivni pristup

Tento pfistup, jak jiZ jeho samotny nazev napovida neni o predvidani, nybrz o reagovani na
kroky konkurence. Tento zpusob ptedvidani neni vibec idedlni, jelikoZz pravé takto reaktivni
pfistup se stal upadkem pro mnoho spolec¢nosti. Na casové ose bychom tento pfistup pospali

nasledovné (Bartes, 2012, s. 51):

1. Signal

2. Udalost

3. Zaregistrovani
4. Akce
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2.

Pozdni pristup

Pozdni pfistup je typicky tim, ze podobné jako u reaktivniho pfistupu je nase odpoved

(akce) na néjaky signal ptili§ pomala a tim padem reagujeme, az po skon¢eni dané udalosti.

Signal jsme sice schopni zaregistrovat, nicmén¢ nase reakce piijde prili§ pozdé. Na Casové ose

1ze tento ptistup popsat nasledovné (Bartes, 2012, s. 51):

3.

1
2
3.
4

Signal
Zaregistrovani
Udalost

Akce

Vhodny pristup

Ptistup vhodné predpovédi se vyznacuje tim, Ze je nase firma schopna jednat jesté predtim,

nez jsme stihli zaregistrovat signal. V praxi je vSak problematické reagovat diive, nez n¢jaky

signal zachytime a ve vétSiné piipadd se spiSe jedna o Stastné rozhodnuti, kdy se snazime

reagovat na signdl, ktery jsme nezachytili, ale ktery konkurence provede. Na casové ose

bychom vhodny pfistup popsali ndsledovné (Bartes, 2012, s. 52):

4.

1
2
3.
4

Signal
Akce
Zaregistrovani

Udalost

Proaktivni pristup

Posledni a zaroven nejidealné;si pfistup je tzv. proaktivni pfistup. V ramci tohoto pfistupu

ma nase firma dobie zpracovan systém vcasné vystrahy a je tedy schopna okamzité reagovat na

novy zjistény signal. Na ¢asové ose by tento ptistup vypadal ndsledovné (Bartes, 2012, s. 52):

1
2
3.
4

Signal
Zaregistrovani
Akce

Udalost

17



3.5.2. Sbér Dat

Druhy bod pétifazového modelu, je zaméfen na ziskavani potfebnych udaji, dat a
informaci. Ur¢ité mnozstvi informaci mizeme dohledat pfimo od nasi konkurence. Jde o
informace, které firma sama zveftejnila, a to bud’ umysln¢ anebo neumysin€. V zakladu tyto

informace miizeme rozd¢lit do tfech kategorii (Bartes, 2012, s. 69):

1. Informace, které jsou firmy ze ziakona povinné zveiejiiovat — typicky
naptiklad ucetni uzavérka.

2. Informace, které byly zverejnény dobrovolné vedenim firmy — V této
kategorii se nachézi informace, které firma selektivné zvetejnila pro vetejnost —
typicky vyro¢ni zprava

3. Informace, které nechténé unikly z firemniho prostiedi — tyto informace se

do vetejného prostoru dostali bud’ nedopatienim, nebo chybou.

I pies to, Ze z takovychto informaci se toho da vy¢ist hodné, tak pro ucely CI jsou tyto
informace naprosto nedostacujici a firma se musi zaméfit na vytvareni novych informaci.
K tomu, abychom mohli informaci vytvofit musime znat jaky typ zdrojii mizeme pro sbér dat
vyuzit. V nasledujicich Sesti bodech jsou popsany zakladni informac¢ni zdroj (Bartes, 2012, s.
69):

3.5.2.1. Zpravodajska mapa
Zpravodajskd mapa je urcity seznam informacnich zdroja, ktery se nachédzi na urcitém
uzemi dané zemé, ¢i regionu. Ke zpravodajské mapé se vazi dva zakony. Zakon Gtlumového
efektu hovoti o tom, Ze informace je nejdostupnéjsi u svého zdroje a je nasledné tlumena ve
veétsi vzdalenosti od tohoto zdroje (Bartes, 2012, s. 70). V praxi to znamend, Ze pokud chceme
ziskéavat znalosti o nékterém konkurentovi, tak musime informace ziskdvat co nejbliz zdroji,

tedy ptimo v okoli ptisobeni konkurenta.

Druhym zakonem je zakon zpravodajské antény. Ten hovoii o tom, Ze kazdd zemé, ¢i
piipadné region, méa svou vlastni urCitou soustavu zpravodajsky antén, které ptsobi jako
informacni magnety. Tyto antény jsou pak tim nejlepSim zdrojem pro zachyceni a absorbovani
informaci v dané zemi (Bartes, 2012, s. 70). Pro zjednoduSeni miZzeme pouzit nésledujici
ptiklad. Pokud bude pracovnik CI potifebovat zjistit informace napiiklad o ruské pobocce
naSeho konkurenta, tak musi definovat jaké informacni zdroje se v dané zemi aktudlné

pouzivaji. V tomto piipadé by mohl zvolit naptiklad socialni sit’ VK (VKontakt¢).
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3.5.2.2. Zakladni rozdéleni zdroji dat a informaci
Informace mizeme rozlisit taky podle toho jakym zptisobem byly ziskany. RozliSujeme tii

zakladni typy (Bartes, 2012, s. 71):

1. Bila zéna / Eticky pfistup — zde hovotime o informacich, které byly ziskany
Z publikovaného zdroje

2. Seda zéna / Neeticky ptistup — zde hovotime o informacich, které byly ziskany
Z nepublikovanych zdroju

3. Cerna zéna / Nezakonny piistup — zde hovoiime o informacich, které byly

ziskany z utajovanych zdroji

Problematika etiky bude popsana v zavéru teoretické CcCasti, nicméné je potieba
pripoemnout, ze obor CI vzdy ke své Cinnosti vyhradné vyuziva pouze legalni tedy oteviené
zdroje. Je dilezité, aby se pracovnici pii sbéru informaci striktné fidili etickym kodexem.
Snadno uchopitelny je eticky kodex CI podle SCIP, ktery bych doporucil pracovnikim CI.

V ptipadé, kdyz si nebudou jisti, zda je dana informace neetickd, nebo dokonce nezdkonna.

Obor Competitive Intelligence vyuziva ke své Cinnosti vyhradné pouze legalni takzvané
oteviené zdroje (vetejné¢ dostupné). Tyto oteviené zdroje nasledné d€lime na zdroje interni
(vnitini) a zdroje externi (vngj$i). Kazda ¢ast se jesté¢ nasledné deli na zdroje primarni a

sekundarni (Bartes, 2012, s. 71):

e Interni (vnitini) zdroje
o Primarni — vlastni zaméstnanci
o Sekundarni — firemni databaze a dokumenty
e Externi (vnéjsi) zdroje
o Primarni — zdkaznici, dodavatelé, konkurenti, experti

o Sekundarni — databaze, média, internet, knihovny

3.5.2.3. Faze sbéru dat
Faze samotného sbéru nam pomuize rozhodnout, jak moc ¢asu a usili musime vynaloZit pro
kazdy typ zdroje informaci. VyuZivame takzvanou dvoufiazovou metodu, kdy v prvni fazi
provadime takzvany sekundarni vyzkum. Béhem néj sbirame data ze sekundarni faze (jak
externi, tak interni). Tato Cast je objemem nejvétsi a ve findle by mél byt objem téchto
sekundarnich informaci kolem 80 %. Nicméné pravé k dvoufizovému modelu se véaze i
pravidlo 80-20, které nam tika, ze na 80 % celkového objemu téchto sekundarnich dat, ma nas

pracovnik vynaloZit pouze 20 % celkového Casu. (Bartes, 2012, s. 73)
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V druhé fazi pak vyuzivame znovu pravidlo 80-20, nicméné ted’ v opacném poiadi. Tedy
pracovnik bude sbirat informace z primarnich zdroji (jak internich, tak externich) a na konci
bude jejich objem pfiblizné 20 %. Tyto informace jsou velmi hodnotné a je potfeba, aby na né

nas pracovnik vynalozil 80 % celkového Casu. (Bartes, 2012 s. 73)

Pro ptiklad si miizeme vytvorit situaci se kterou se mize pracovnik CI setkat. Od vedeni
ma za ukol ziskat informace o firemni kultufe na specifické pobocce konkurenta. Na fazi sbéru
si vyhradil 10 hodin a ve findle chce mit k dispozici 100 rtiznych informaci. V prvni fazi tedy
provede sekundarni vyzkum, kdy béhem 2 hodin najde 80 riiznych informaci o kultuie na dané
pobocce. Muze se naptiklad pokus podivat, jestli nebyla pobocka zminéna v néjakém clanku,
nebo na néjakych socialnich siti. Pokud se bude jednat o pobocku, tak mize informace ziskat
Z riznych stranek, kde lidé hodnoti kvalitu sluZzeb na dané pobocce. Samoziejmé by také mél

prozkoumat i firemni dokumenty, zda nema podnik uz néjaké informace k dispozici.

V nésledujici druhé fazi provede primarni vyzkum, kde béhem 8 hodin se pokusi ziskat 20
novych informaci. Zde se zaméfi nejen na zkusenosti zaméstnanci své firmy, ale také muze
téma zkonzultovat s nékterym z oborovych experti, ¢i zakazniki, ktefi na pobocku konkurenta

chodi.

3.5.2.4. Klasické zdroje dat
Klasické zdroje dat, byly definovany a publikovany v ¢lanku doktora Wortha Wadeho
Vv roce 1966. Jde o seznam 20 moznych zdroji pro ziskavani informaci. V tomto sezname
muizeme kromé klasicky zdroji, jako je naptiklad finan¢ni zprava, najit zdroje které jsou nejen
neetické, ale i nelegalni. Piiklad nelegalniho zdroje z Wadeho seznamu je naptiklad, kradez
plani a dokumentd, vydirani, ilegalni odposlech, vpaSovani agentl mezi zaméstnance

konkuren¢ni firmy apod. (Bartes, 2012, s. 73).

3.5.25. Fama

vvvvvv

formou ustniho sdé€leni. V dnesni dobé vSak roli Sifeni fam pfevzala masova média, a to
pfevazné bulvar. Tento zdroj informace mizeme charakterizovat jako informaci se schopnosti
zaujmout ty osoby, které s ni pfijdou do styku a pokud ji i nasledné uvéfi, tak ji 1 dal 8iii. Je

nutno si vymezit tfi zakladni cile, pro¢ byla fama vytvofena (Bartes, 2012, s. 75):

1. Zaujmout a pobavit
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2. Zaujmout a nasledné vyprovokovat posluchace k urcité Cinnosti
3. Zaujmout a nasledn€ ovlivnit posluchace k osvojeni ur¢itého nazoru na né&jaky

subjekt nebo ¢innost

V dnesni dob¢ se nejcastéji setkavame prave s famy, které maji treti bod jako svij cil.
Tedy zaujmout posluchace a vyvolat v ném pocit na né&jaky subjekt ¢i ¢innost. Tyto famy
mohou §ifit jak negativni informace o n¢jakém subjektu, tak i ty pozitivni za ic¢elem vyvolat u

posluchact kladny pocit k ur¢itému subjektu ¢i ¢innosti.

3.5.2.6. Elektronické zdroje dat
Drtiva vétSina vSech informaci je uloZena v elektronické podobé€. Pro Cinnost CI je
dilezité tyto zdroje rozdé€lit do néasledujicich ¢tyt kategorii, a to podle jejich tcelu (Bartes, 2012,
S. 76):

e  Webov¢ stranky podniki, firem, instituci a zdjmovych skupin
e Webov¢ stranky riiznych encyklopedii.

e Socialni sité

e Elektronické zdroje slouzici k zdbavé a odreagovani.

V praxi nasledné vyuzivame pievazné prvni 2 kategorie, nicméné i posledni dva body
nesmime podcenit, jelikoz i zde se mlzou nachazet dilezité informace. Mezi zékladni
elektronické zdroje dat pak mizeme povazovat zékladni registry, napiiklad registr obyvatel,

registr FO a PO, registr nemovitosti apod. (Bartes, 2012, s. 77).

3.5.3. Zpracovani udaju

Ve tieti fazi zpravodajského cyklu vytvatime tzv. zpravodajskou informaci, kterou
vyuzijeme nasledné¢ b&hem zpravodajské analyzy. Zpracovani takovéto informace probiha
formou tfidéni, zhodnoceni analyzy, integrace a néasledné interpretace shromazdénych dat a

informaci (Bartes, 2012, s. 85).
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Ziskana data a informace béhem analyzy hodnotime podle tiech zékladnich hledisek.
Hodnotime, zda jsou data ziskdna ze spolehlivého zdroje. Nasledn¢ hodnotime, jaky ma
informace vyznam pro nasi firmu a neposledni fad¢ zhodnotime pravdivost informace. Je nutné
byt u hodnoceni maximalné opatrny, jelikoz pokud by doslo k vylou¢eni informace, tak muaze
firmé¢ uniknout néjaky velmi dilezity symptom. Jesté horsi ptipad by byl vSak kdyby doslo ke
kladnému vyhodnoceni chybné nebo dokonce zamérné zavadéjici informace, tedy
dezinformaci. Nasledky takto Spatného vyhodnoceni by mohli byt pro firmu fatalni (Bartes,
2012, s. 86).

3.5.4. Zpravodajska analyza

V této fazi zpravodajského cyklu vznika piidana hodnota informace, a to tim zptisobem,
7ze danou informaci systematicky zkoumame za ucele zjiSténi vyznamnych skutecnost.
Vysledek je vytvoreni v praxi pouZitelného zavéru. Vystupy zpravodajské analyzy muizeme

rozdélit podle jejich étyt zékladnich agels (Bartes, 2012, 5.101):

1. Ptedvidani budouciho vyvoje a objasnéni diisledkil rozhodnuti

2. Uvazovani o ukolech a zpusobech, jak jich dosdhnout

3. Vytvareni varovani k eliminaci piekvapeni ze strany konkurenta
4

Poskytovani informaci, které ovlivituji rozhodovani

3.5.5. Distribuce zpravodajstvi

Finalnim bodem pétifazového modelu zpravodajského cyklu je distribuce zavérecné
zpravy. Soucasti zavérecné zpravy musi byt odpoveéd’ na vSechny otdzky, které byly polozeny
od vrcholového vedeni podniku v uvodu zpravodajské cyklu. Zavére¢na zprava musi byt
stylizovana takovym zplisobem, aby ji dokazali jednoduse pochopit a ptecist zadavatelé ukolu.
Pozor si vSak musi autofi zpravodajské zpravy davat na to, aby se v praci neobjevovali
zavadéjici slova a terminy. Pokud by se zavérecna zprava dostala do rukou konkurence, tak je
potieba, aby obsahovala pouze fakt, jelikoz konkurence mize soudné zpravu napadnout za

poskozeni dobrého jména firmy (Bartes, 2012, s. 108).

22



3.6.Analytické nastroje pouzivané v Competitive Intelligence
Competitive Intelligence se vymezuje jako systémové aplikacni disciplina. To znamena,
ze jde o metodologii, ktera je slozena z riznych metod — metodicky komplex. Metody, nebo
rovnou celé soubory metod, vyuzivame napti¢ vsemi fazemi CI. Téchto metod je nespocet,
avSak vSechny se vazi k zékladnim metodickym prvkim CI. Mezi tyto zakladni metodické

prvky patii (Bartes, 2022, s. 270):

e pracovni plan Cl

e tymova prace

e funk¢ni, nakladova a parametricka analyza
e vicekriteridlni hodnoceni

e techniky tvofivého feSeni problému

e metody analytickych rozborti

e tvorba komplexniho feSeni

Pro ptiklad nize popiSi jeden ze zdkladnich analytickych nastroji, které podniky

vyuzivaji k naplnéni vySe zminénych metodickych prvki:

3.6.1. MySlenkova mapa

Tato metoda slouZi jako nastroj, ktery ndm pomdha s vizualizaci myslenek, napada a
konceptl, které¢ ndm mohou pomoct pii feSeni urcitého problému. Myslenkova mapa je vlastné
diagram, kde ve stfedu (centru) mame hlavni mySlenku, ze které se nasledné vétvi dalsi
mySlenky do rliznych podoblasti. Ve vysledku pak vidime vztahy a struktury jednotlivych
myslenek k hlavni myslence (CEMI MBA Studies s.r.o., 2021).
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Myslenkova mapa je spojena s metodou Brainstormingu. Tuto metodu mtZzeme rozdélit
do dvou ¢asti (Bartes, 2021, s. 273):

e V prvni ¢asti sbirame co nejvetsi mnozstvi myslenek a napadu, které se tykaji
tématu. Je potieba, aby se zadné myslenky nezavrhovaly, jelikoz pravé diky
velké kvantité, jsme schopni graficky znazornit vztahy, které by nas jinak vibec
nenapadly.

e V druhé fazi se nasledn¢ tyto myslenky kriticky vyhodnoti. Dilezité je, aby mezi
prvni a druhou fazi byla dostatecnd ¢asova prodleva. Diky tomu jsme potom
schopni 1épe odlisit nerealné napady a zaméfit se na podrobnéjsi hodnoceni

téchto realnych napadu.

Pro tvorbu myslenkovych map mizeme vyuzit hned nékolik nastroji. Mezi klasické
nastroje patii nejcastéji papir a tuzka, ¢i tabule. V praxi se vSak ¢im dal Castéji setkavame
s online aplikacemi, které maji vyhodu toho, Ze dokazi zpracovat Casto i komplexni mapy, a
navic se snadno sdili s ostatnimi kolegy. Pfikladem téchto online nastrojii jsou aplikace

MindMup nebo MindMeister (CEMI MBA Studies s.r.0., 2021).
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3.7.0rganizacni formy Competitive Intelligence
Jak muze byt patrné z ptedchozich kapitol, tak spravné fungovani ttvaru CI je narocny
proces. Zejména Cinnosti, které se automaticky provadi v rdmci prvniho stupné ¢innosti CI jsou
jak Gasov¢, tak i zdrojové velmi naro¢né. Poroto si musime piedstavit a lehce popsat vyhody a

nevyhody dvou zakladnich zpisobut, jak podniky zabezpec¢uji chod CI ve své podnikové praxi:

(Bartes, 2012, s. 161):

3.7.1. Externi firma

Prvni zptsob, ktery mohou podniky vyuzit pro ziskavani informaci o konkurenci, je
vyuziti externi firmy. Tento zpUsob je nejcastéji volen mensimi podniky, a to z divodu toho,
ze pravidelna ¢innost prvniho stupné CI je velmi finanén€ naro¢na. Malé podniky také Casto
nedisponuji dostateCnymi znalostmi metod a postupd, které je potieba pro vykondvani této

¢innosti mit. Déle si popiSeme zdkladni vyhody, a hlavné nevyhody vyuzivani externich firem

(Bartes, 2012, s. 161):

¢ Vyhody:

Jednou z hlavnich vyhod jsou jiz zminéné nizsi naklady. Tyto naklady musime porovnavat
s naklady, které by ndm vznikly oproti vytvoteni vlastniho firemniho Gtvaru. V podnikové praxi
se nejcasteji vyuziva ¢innosti externich sluzeb jednorazové (na feseni jednoho tikolu) a zde jsou

niz$i naklady zna¢né patrné (Bartes 2012, s. 161).

Dalsi velmi dilezitou vyhodou je neexistence tzv. podnikové slepoty. Podnikova slepota je
situace, kdy firma neni schopna racionalné vyhodnotit své postaveni. Externi firma je v tomto
bod¢ nezaujata a dokaZze mnohem efektivnéji zhodnotit naptiklad postaveni dané firmy na trhu

a rizika, ktera mohou firm¢ hrozit (Bartes 2012, s. 161).

V neposledni fad¢ je zna¢nou vyhodou mnozZstvi znalosti a zkuSenosti, které pracovnici
externich firem maji. Tyto externi firmy se v tomto oboru pohybuji desitky let a dokazi velmi

efektivné vybrat ty nejlepsi metody vyzkumu pro daného konkurenta (Bartes 2012, s. 161).

e Nevyhody:

Tou hlavni a nejvétsi nevyhodou vyuzivani externich firem je fakt toho, ze externi firma
nikdy nebude mit pfistup k internim informacim. Nékteré informace mohou externi firmé
uniknout, a to jen pouze z toho divodu, Ze si pracovnici nebudou védomi toho, ze by dana
informace mohla byt uzite¢na. Tento rozpol vznika kviili tomu, Ze externi firma nezna vSechny
vztahy, které ma naSe firma s konkurenci. Pravé znalost vSech internich vztahl a situaci je

jednim z hlavnich argumenti pro vytvoreni vlastniho firemniho ttvaru CI (Bartes 2012, s. 162).
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Druhou nevyhodou je potom fakt toho, ze i piesto, Ze se externi firmy pohybuji v oblasti
ziskavani informaci spousty let, tak jejich pracovnici nejsou vzdy seznameni se vSemi specifiky
daného trhu. Existuji trhy, které jsou samy o sob¢ dost specifické a je to praveé nase firma, které
se na tomto trhu pohybuje déle a zna jakym zplisobem se trh a trzni subjekty chovaji (Bartes
2012, s. 162).

3.7.2. Firemni utvar

Vytvoteni vlastniho firemniho utvaru pro ziskdvani informaci o konkurentech je druhy
zpusob, jak tuto problematiku vytesit. Tento zpiisob je obecné doporu¢ovan vSem firmam,
jelikoz z dlouhodobého hlediska jsou vyhody firemniho utvaru mnohem vyznamnéjs$i nez
nevyhody externich firem. To vSak neznamend, Ze by externi firmy nemély na trhu své misto.
Existuji jednorazové situace, kde praveé vyuziti téchto firem je tou nejlepsi volbou. Nicméné
z dlouhodobého hlediska jsou vyhody firemniho utvaru vyznamnéj$i a nize si je kratce

popiSeme (Bartes, 2012, s. 162):

¢ Vyhody:

Hlavni vyhodou firemniho utvaru je pfistup ke vSem internim informacim, a tedy i lepsi
provéazanost informaci o konkurentech s vnitini situaci vlastni firmy. Dalsi vyhodou je lepsi
znalost specifik trhu a trznich subjektt oproti externi firmé, ktera nemusi mit o trhu zadné
zkuSenosti. V neposledni fadé€ se jako jedna z vyhod uvadi i mensi riziko uniku informaci o
konkurenci. I pfesto, Ze se externi firmy pohybuji v tomto oboru dlouho a miZzeme od nich
ocekavat znacnou profesionalitu, tak potad plati, Ze nejmensi riziko tniku informaci bude ve

chvili, kdy si firma zajisti vedeni informacich o konkurenci interné (Bartes, 2012, s. 162).

e Nevyhody:

Podobné jak tomu bylo u vyhod externich firem, tak ty se nam ted’ promitnou do nevyhod
firemniho utvaru. Zna¢nou nevyhodou jsou naklady, které musi firma vynalozit na systematické
sbirani informaci. Na tyto naklady mizeme pohlizet z riznych hledisek. Jednim z nich jsou
vysoké pozadavky na odbornost pracovniki, ktefi budou vykonavat ¢innosti CI. Zde je nutné
zminit, Ze tyto pozadavky jsou kladeny i na moralni hledisko, jelikoz se pracovnici Casto
dostanou do kontaktu s dvérnymi informacemi. Kromé toho je i velkou nevyhodou jiz zminéna
a vysvétlena podnikova slepota. Ta mize hrat vyznamnou roli pii feSeni specifickych ukold
(Bartes, 2012, s. 162).
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Formy firemniho utvaru:
V ramci firemniho utvaru se mizeme setkat s riznymi formami. V praxi se vSak

nejéastéji vyuzivaji téi zakladni formy, které si ted’ nasledné popiSeme (Bartes, 2012, s. 162):

3.7.2.1. Vyzkum konkurence
V této formé firemniho Utvaru vrcholové vedeni firmy vytvoii specializovany utvar,
ktery se bude zamétovat na soustavny sbér informaci o jednotlivych konkurentech. Na zakladé
takto ziskanych informaci nasledné ptipravi podklady, které pomohou vrcholovému vedeni ve
strategickém rozhodovani. Jednou z nejvétsSich vyhod tohoto utvaru je to, ze se vSechny
informaci shromazd’uji v ramci jednoho utvaru, tedy nedochazi k rozprostfeni ziskanych
informaci mezi vice Utvard. Diky tomu jsou pracovnici schopni Iépe sledovat rizné vazby, které

mezi sebou informace mohou mit (Bartes, 2022 s. 347).

Nejcastéjsi nevyhodou se uvadi to, Ze se v podnikové praxi u velky firem cCasto
vyskytuje situace, kdy tento Gtvar vyzkumu konkurence neptedava efektivné potebnd zjisténi
jednotlivym odbornym utvarim, kterych by se to mohlo tykat. Zde je nutno mit spravné

zpracovany proces distribuce (Bartes, 2022, s. 347).

3.7.2.2. Zrcadlova organizace
Na rozdil od predchozi formy, kde je vytvofen jeden utvar, tak v rdmci zrcadlové
organizace je urc¢eno nékolik specialistll, a to z kazdého odborného Gtvaru podniku jeden. Takto
zvoleny pracovnik je odbornikem ve svém utvaru a dokaze efektivné vyuzit vSech znalosti,
které ziska béhem zpravodajské ¢innosti. Velmi zna¢nou nevyhodou oproti ptfedchozi formé je
fakt toho, Ze dany pracovnik ma ¢asto pouze malé znalosti 0 spravném zplisobu sbéru informaci.

Proto miize dojit k situace, Ze se n¢které informace vibec neziskaji (Bartes, 2022, s. 347).

3.7.2.3. Stinova organizace
Posledni bézn¢ pouzivanou formou je takzvana stinova organizace. V tomto piipade
vrcholovy management podniku pfifadi ke kazdému specialistovi pouze jednoho jediného
konkurenta, o kterém pracovnik ziskava pravideln¢ informace. Jak miize byt z podstaty stinové
organizace jasné, tak tento zplsob ztraci efektivitu v ptipadé, kdy se na trhu vyskytuje velké

mnozstvi konkurence (Bartes, 2022, s. 347).
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3.8.Etika v Competitive Intelligence

Otazka etiky byva Casto spojovana s ¢innostmi CI, a proto bych ji rdd vénoval jesté
posledni podkapitolu. Competitive Intelligence se dle své definice velmi striktné¢ vymezuje
proti vyuzivani jakychkoliv nelegalnich praktik pro potfeby své ¢innosti. Jak bude dale zminéno
Vv podkapitole 3.9.3, tak nejenze se nesmi v rdmci CI praktikovat nelegélni Cinnost, ale i veskera
neetickd ¢innost je nepiipustnd. Ne vSe, co je legalni je etické, a proto je nutné, aby etiku
respektovali jak vSichni pracovnici CI, tak i jejich nadfizeni, tedy zadavatelé ukoli a vrcholovy
management. Ten by po pracovnicich CI nikdy nem¢l chtit nic nelegélniho a neetického. Etiku
fesi v ramci CI velké mnozstvi autorii. Pro ukdzku nize uvadim dva etické kodexy, které je

nutno respektovat v oboru CI (Bartes, 2022, s. 400).

3.8.1. Eticky Kodex CI podle Fulda
Fuld & Company je piedni konzulta¢ni firma v oboru Cl, pro kterou Fuld sepsal eticky kodex

ve formé desatera ,,piikazani (Bartes, 2022, s. 401):

,, PFi zastupovani nelZete.
. Dodrzujte pravni smérnice své firmy.
. Pokud je to protipravni, nenahravejte tajné Zadné rozhovory.

. Nedavejte uplatky.

1
2
3
4
5. Nepouzivejte odposlouchdvaci zarizeni.
6. Neuvadeéjte pri rozhovoru nikoho v omyl.

7. Nevyménujte si s konkurenty vzajemné informace o cendach nebo kapacite.

8. Nerozsirujte ani nevymeénujte dezinformace.

9. Nekradte obchodni tajemstvi

10. Nevyzvidejte vedome od nikoho informace, které by pro dotazovaného vedly ke ztrate

zameéstnani nebo reputace. ** (Bartes, 2022, s. 401)

3.8.2. Eticky kodex CI podle SCIP
Jelikoz jsem jiz n€kolikrat b€hem této prace citoval SCIP (The Strategic of Competitive
Intelligence Professionals), tak i v ramci etiky je vhodné citovat jejich eticky kodex (Bartes,
2022, s. 401):

o, Soustavné usilovat o zvySovani ucty a prestize profesionadlii na mistni, statni, narodni
a mezindrodni urovni.
e Plnit povinnosti se zanicenim a pili a soucasné udrZovat maximdlni stupen

profesionality a vystrihat se vSech neetickych praktik.
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e Presné se drzet obvyklych metod, planii a smernic své spolecnosti.

e I'yhoveét vSem platnym pravnim normam.

e Pred vedenim rozhovoru si dikladné zajistit vSechny relevantni informace vcetné
totoznosti profesiondla, se kterym je veden rozhovor a jeho spolecnosti.

e Zcela respektovat vsechny pozadavky na zachovani ditvérnosti informaci.

e Plné dodrzovat a podporovat etické normy své spolecnosti pri jednani s treti stranou a

behem své profese. “ (Bartes, 2022, s. 401)

3.8.3. Pravidlo ajmy

Jak jsem jiz zminil na zacétku této kapitoly, tak ne vSechna ¢innost, ktera je legélni je
zaroven 1 eticka. Pro CI je dulezité, aby se pravé fesila i otazka etiky a aby tim padem ¢innost
ClI nijak nevyuzivala neetického a nemoralniho jednani. Z toho divodu Fuld popsal kromé
etického kodexu i pravidlo Gjmy, které je praveé kodexu nadfazeno, a kterym by se mély vSechny
osoby spojené s oborem CI fidit: "Neudeéldam nic, co by mohlo nyni ¢i v budoucnosti zpisobit

ujmu nebo nesndze korporaci“ (Bartes, 2022, s. 402).
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3.9.Shrnuti teoretickych poznatku

Prvni ¢éast prace byla zaméfena na predstaveni oboru Competitive Intelligence a jeho
riznych casti na jejichz zdklad¢ budu pozdéji vytvaret vlastni navrh feSeni. Béhem prvnich
dvou kapitol jsem vymezil pojem CI a popsal jeho zakladni rozdéleni. Dale jsem se zaméfil na
vysvétleni pojmu, které jsou pro tento obor klicové. V nasledujicich kapitolach jsem popsal, co
to znamena zpravodajsky proces a jakym zplisobem funguje zpravodajsky cyklu. V literature
muzeme nalézt riizné druhy zpravodajskych cykll, nicméné tim nejbéznéjSim je pétifazovy
model. Z toho divodu jsem se praveé rozhodl vénovat jednu celou kapitolu popisu jednotlivych

fazi tohoto zpravodajského cyklu.

Dalsi kapitolou je popis nastroju, které se pouzivaji v jednotlivych fazich Competitive
Intelligence. Téchto nastroji mizeme v literatufe najit obrovské mnozstvi a kazdy z téchto
nastrojit ma své misto pro rizné podniky. Nicméné kvili limitovanému rozsahu prace jsem se
rozhodnul tuto kapitolu zna¢né zkratit. Tento fakt by nemél mit zasadni dopad na tvorbu
vlastniho feseni, jelikoz ten se bude pfevazné zaméiovat na organizacni strukturu, kterou by

mél podnik zvolit.

Posledni ¢ast, pii tvorbé teoretického podkladu, jsem se rozhodl vénovat popisu riznych
druhti organizaénich forem CI a otdzce etiky. Dodrzovani etickych kodext pracovniky CI, je
naprosto zéasadni, jelikoZ bez nich mohou podniky rychle ,sklouznout* do provadéni

nelegalnich a neetickych ¢innosti, které jim mohou zna¢né ublizit.
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4. Analyza soucasného stavu

4.1.Z4akladni informace o firmé
Jak jiz bylo zminéno, firma ABC s.r.o. uvadi jako predmét jejiho podnikani vyrobu, obchod
a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3 Zivnostenského zdkoniku. Nicméné pro tcely této prace

je nutné si predmét podnikani rozvést. Mezi zékladni sluzby, které firma nabizi patfi:

e prekladatelské sluzby
e tlumoceni

e ostatni jazykové sluzby
Firma ABC s.r.0. se tedy pievazné zabyva piekladatelskou a tltumoénickou ¢innosti.

Dle definice podle Doporuceni 2003/361/ES je firma ABC s.r.o. fazena do sekce drobné

(mikro) podniky. Nize je uvedena tabulka s kritérii pro zafazeni podnikt do téchto kategorii:

Tabulka 1: Definice malého, stiedniho a velkého podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ptilohy Patefniho manualu OPPI 05 01 M Definice MSP, platné od 2014)

Pocet Ro¢ni obrat Bilan¢ni suma

zaméstnanci ro¢ni rozvahy

Drobny (mikro) podnik >10 >2 miliony EUR >2 miliony EUR
Maly podnik >50 >10 miliéont EUR | >10 miliontit EUR
Stiredni podnik >250 >50 miliond EUR | >43 miliont EUR
Velky podnik <250 <50 milionti EUR | <43 miliont EUR

Diky své velikosti se na procesu strategického rozhodovéani podili pouze spolumajitelé

podniku.
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4.2.Analyza SLEPT

Tato analyza patii mezi jednu ze zakladnich marketingovych analyz. Zkouma zejména
budouci vyvoj vnéjsiho (makroekonomického) prostiedni firmy a pomaha vrcholovému
managementu se strategickym fizenim. Nazev nese podle prvnich pismen péti faktort, na které
se zamétfuje. Jedna se o socidlni (demograficky), legislativni, ekonomicky, politicky a
technologicky faktor. V praxi se mizeme setkat s nékolika velmi podobnymi variantami této
analyzy. Tyto varianty se 1i§i pouze v mnozstvi faktorti, které v sobé zahrnuji. Zakladnim
stavebnim kamenem je varianta PEST (bez legislativniho faktoru) nicmén¢ pro riizné potieby
firem dale vznikaly rozsifené varianty, jako naptiklad analyza SLEPTE (zde je ptidan faktor
enviromentalni), nebo tteba analyza STEEPLED (zde jsou zahrnuty kormé faktorti ze SLEPTE
i faktory etické a demografické) (PESTLE analyza, 2015).

Makroekonomické prostredi

Technolog-
icky faktor

Socialni
faktor

Legislativni
faktor

Socialni
faktor

Ekonomicky
faktor

Obrazek 1: SLEPT analyza

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle MBA Skool Team, 2018)
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Hlavnim cilem této analyzy je popsat vn¢jsi makroekonomické hrozby, se kterymi se
mize firma setkat v budoucnu. Ve vétSin€ piipad firmy nemaji zplisob, jakym by mohly
ovlivnit tyto externi faktory, a proto je nutné s nimi pocitat a byt na jejich ptipadny budouci
vliv piipraven. Bézné¢ se SLEPT analyza pouziva soucasné se SWOT analyzou pfi zakladani
firmy ¢i expanzi jiz existujici firmy na novy trh. Pro ucely této prace ndm bude stacit varianta
SLEPT se zaméfenim na popsani makroekonomickych hrozeb pro trh s prekladatelskou
¢innosti. Nicméné musime mit stile na paméti na$ hlavni tkol, kterym je zavedeni procesu CI
do organizace, takze dulezité pro nas budou ty faktory, které by mohly bezprosttedné ohrozit

chod firmy (Business To You, 2018).

4.2.1. Socialni faktor

Diky své povaze je piekladatelsky primysl velmi globélni a setkdva se s nejriznéj$im
mnozstvim socialnich skupin a kultur. Pravé nejriznéj$i zmény ve spolecnosti Sebou nesou
nutnost upravit piekladatelskou ¢innost pro dany trh (spole¢nost) individualné. Kazdy stat ma
své vlastni tradice, kulturu a mysleni, a proto je nutné sledovat zmény v dané spolecnosti.
Pieklad, ktery byl vyhotoven do uréitého jazyka, muze byt v dané spole¢nosti diky kulturnim

trendim nevhodny a urazlivy.

V Evrop€ doslo béhem poslednich n€kolika let k znaénym kulturnim a socidlnim
zménam. Tyto zmény Casto vznikaji v disledku velké udalosti, naptiklad kdyz svét zaséhlo
onemocnéni SARS-CoV-2, nebo kdyz Rusko podniklo invazi na Ukrajinu. Tyto udalosti
zménily nalady a mySleni ve spole¢nosti a je nutno na tyto zmény myslet. Proto tyto udalosti

s sebou nesou hrozbu, diky které je nutno sledovat socialni faktor vnéjsiho okoli.

Socidlni, pfipadné kulturni faktor, rozhodné ovliviiuje firmu ABC na denni bazi.
Kulturni rozdily u riznych stati jenom v Evropé jsou faktor, se kterym je potfeba pocitat.
Napftiklad pokud by novy klient shanél piekladatelsky servis ve francouzsting, tak musi naSe
firma pocitat stim, Ze francouzsti piekladatelé ve vétSiné piipadi nechtéji pracovat o
vikendech. Podobné¢ kulturni a sociélni rozdily mizeme nalézt v kazdém staté. Jsou staty, a tedy
1 nabizené jazykové kombinace, kde dodavatelé jen velmi obtizné¢ dodrzuji terminy dodani.
Proto je dulezité, aby naSe firma se socialnim faktor pocitala a byla dobfe obeznamena
S riznymi socidlnimi rozdily. Tyto rozdily totiz mohou zkomplikovat chod firmy nejen na denni

bazi (Haroon, 2016).
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4.2.2. Legislativni faktor

Pro spravny pohyb na globalnim trhu je vzdy nutno hlidat legislativy v jednotlivych
statech. Prekladatelsky priimysl spolupracuje jak se zahraniénimi dodavateli, tak i se
zahrani¢nimi klienty. Legislativni zmény v téchto zahrani¢nich stitech mohou pfinést

komplikace jakou je napiiklad obtiznéjsi ucetnictvi, které s sebou nese vyssi naklady.

Pro nasi firmu legislativni faktor pfedstavuje velké riziko. Zmény v predpisech a
zékonech predstavuji nezanedbatelnou hrozbu, kterou je potieba sledovat. Zmény v legislativeé
muzou mit dopad nejen na nabizeny servis (soudni pieklady, patentové preklady, tltumoceni),
ale také na zptsob a chod celé firmy (smlouvy s dodavateli, GDPR apod.). Navic je dulezité

sledovat legislativni zmény ve vSech statech, ve kterych nase sluzby nabizime.

4.2.3. Ekonomicky faktor

Ekonomicky rist vyvola u mnoho firem touhu po expanzi do jinych zemi, tedy i potiebu
po jazykovych sluzbach. Obecné se také da fict, ze s ekonomickou prosperitou (riistem) se
zveda z4jem o sluzby a luxusni produkty. Nicméné v minulosti se ukdzalo, Ze n¢které udalosti,
které vyvolavaji ekonomickou depresi, mohou pravé prekladatelskému primyslu pomoci.
Napriklad ekonomicky pokles, ktery probéhl v dobé, kdy byl svét zasazen onemocnénim
SARS-CoV-2, nijak vyrazné€ nasi firmu neovlivnil. Velké mnozstvi lidi zacalo mit zajem o
medicinské pieklady a firma ABC se postupné pieorientovaly na pieklady s lékatrskou
tématikou. DalSim prikladem muze byt i jiz zminéna invaze Ruska na Ukrajinu, kdy se zvedla
potieba po soudnich a vojenskych piekladech. Proto muzeme fici, ze sledovani ekonomické
stability trhu je dulezité, ale ne vSechny udalosti se piekladatelského trhu dotykaji stejné jako
trhl jinych.

Ekonomické zmény mohou vyvolat rizné trendy, které mohou byt jak ptilezitosti, tak 1
hrozbou pro nasi firmu. Né&které zmény maji dlouhodoby charakter, jako naptiklad zvétSujici
se vliv ¢inskych prekladatelskych firem na globalnim trhu. S takovouto zménu je dobré pocitat
doptedu, abychom byli pfipraveni, nicméné se nejedna o riziko, které by pftili§ ohrozilo bézny
chod firmy. Firma ABC se zamétuje na sttedoevropskeé jazyky, takze i s ristem vlivu asijského
trhu nedojde k pfimému ohrozeni firmy. Avsak zmény, které maji rychly nastup mohou byt

rizikové. Napftiklad rychly nartst inflace zplisobil, Ze se firma musela tak fikajic ,,uskromnit®.
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4.2.4. Politicky faktor

Tento faktor kombinuje legislativni a socio-kulturni faktor dohromady. Trendy ve
spole¢nosti ¢asto vedou k samotnym zméndm v politickém déni statu. Do tohoto faktoru spada
nejen danova politika jednotlivych stati, ale tfeba 1 postoj statu k ochrané Zivotniho prostiedi

apod. Pro piekladatelsky priimysl je velmi diilezité mit stabilni politiku.

Podobn¢ jako legislativni faktor, tak i politicky faktor piinasi nezanedbatelné riziko pro
nasi firmu. Politické trendy mohou ovlivnit naptiklad danovy systém daného statu. Tyto zmény
by predstavovaly dodate¢né ucetni naklady, protoze firma by musela vynalozit zdroje
k prizptsobeni pravé témto politickym trendiim. Nemusi se v§ak jednat pouze o nové zmény.
Ptikladem miize byt napiiklad némecky danovy systém, ktery je pomérn€ komplexni a slozity

a komplikuje firmé fungovani na ptislusném trhu.

4.2.5. Technologicky faktor
Pravé neustalé zdokonalovani technologii posouva rychlost a také i piesnost s jakou jsou
schopny piekladatelské firmy dodéavat své sluzby. Jednou z nejvétsich technologickych hrozeb
je vyvoj takzvaného ,,machine translation” neboli v ¢estiné znamého jako strojovy pieklad.
Jedna se o pieklad, ktery byl vytvotfen strojove (za pomoci softwaru), tedy bez lidského zdsahu.
Bézné se s touto technologii potkdme v ramci free online piekladaci, kterymi jsou napiiklad

Google Translate, ¢i DeepL Translate (Wikipedia contributors, 2023).

V prekladatelském primyslu se vede jiz desitky let dlouha debata, zda mlzZe strojovy
pieklad dosdhnout stejné kvality jako lidsky pteklad. Strojovy pieklad s sebou nese tfadu
problémd, které komplikuji jeho bézné vyuzivani. Napiiklad problém vznika ve chvili, kdy
software Spatn¢ vyhodnoti kontext, ¢i vyraz miize mit v riznych jazycich vice vyznami a

vysledny pieklad je bud’ zna¢né kostrbaty, nebo v tom hor§im ptipadé rovnou chybny.
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Vyvoj technologii se pravé tyto problémy snazi fesit pomoci riznych metod. V posledni
dobé se stava popularni metoda NMT (neural machine translation) v ¢estiné jako neuronovy
strojovy pieklad. Tato metoda vyuzivd umélou neuronovou sit, ktera se snazi predvidat
pravdépodobnost posloupnosti nésledujicich slov. NMT vV poslednich letech nahrazuje
piedchozi velmi popularni metodu SMT (statistic machine translation) a to za pomoci

strojového uceni (Wikipedia contributors, 2022), nicméné i poiad jsou zde velké problémy a

preklad nedosahuje kvalit lidského piekladu. Mj osobni pohled na toto téma je takovy, ze je
spiSe otazkou kdy, nez jestli bude n¢kdy strojovy pieklad dosahovat kvality toho lidského.

V soucasnosti je vSak tato doba jesté v nedohlednu a lidsky zasah bude jesté dlouho nutny.

Zdokonalovani nejriiznéjSich ptekladatelskych nastroji, a pravé jiz zminéné
zdokonalovani strojového piekladu umoziuje znacné urychlit celkovy piekladatelsky proces, a
to i na ukor piesnosti vysledného produktu. Diky tomu firmy, které aktivné investuji do
vyuzivani nejnov¢jSich technologii, ziskévaji konkuren¢ni vyhodu. Technologicky faktor je
proto vyznamnou vnéjsi hrozbou, ktera mize nasi firmu ovlivnit. Je proto dulezité, aby firma
tyto trendy sledovala a snazila se tim padem snizit urovei této hrozby. Navic jak jiz bylo vyse
zméno, urychlovani ptekladatelského procesu s sebou piinasi 1 rizné ptilezitosti, které se daji

vyuzit k vybudovani konkurenéni vyhody oproti ostatnim firmam.

4.3.Porterova metoda péti sil
Porterova analyza péti sil je také jednou ze zdkladnich marketingovych analyz, ktera ma
za cil pomoci firmé se strategickym rozhodovanim. Tuto analyzu predstavil Michael Eugene
Porter, ktery se snazi vysvétlit jakym zptisobem sily konkurence v daném sektoru ovlivni
ziskovost firmy. Na modelu 5F predstavil pét sil (faktorti), kde kazda z nich ma schopnost

ovlivnit ziskovost v obou smérech (kladné nebo zaporn¢) (Business To You, 2019). V ramci

této analyzy se zamétime na popsani téchto péti sil pro piekladatelsky pramysl.
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Obrazek 2: Porterova analyza S sil
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Jurevicius, 2021)

4.3.1. Riziko novych vstupi na trh

Pokud chceme, aby byla Porterova analyza péti sil co nejptresnéjsi, tak si musime fict,
na jaké trzni urovni se naSe firma nachézi. Prekladatelsky trh si miizeme do jisté miry piedstavit
jako fetéz. Na jedné strané¢ mame subjekt, ktery poptava piekladatelské sluzby = klient. Ten
tyto sluzby nejcastéji poptava po spolecnostech (agenturach), které se zaméiuji na
zprostiedkovani piekladatelskych sluzeb. Tato agentura néasledné poptava jednotlivé pieklady
bud’ po dalSich menSich, lokdlnich agenturach, nebo po samotnych piekladatelich* (v
prekladatelské terminologii se Casto pouZziva pojem ,,freelancer* — osoba pracuji na volné noze).

Takovyto freelancer je pak tim poslednim ¢lankem tohoto fetézu.
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V praxi je bézné, ze takovyto fetéz ma na konci pomérné velké mnozstvi clanka. Je to
z toho diivodu, ze kazdy clanek, kazda agentura ptidava k ptekladu urcitou hodnotu. Preklad,
ktery doda freelancer nema stejnou hodnotu jako pieklad, ktery ve findle dostane klient. Tato
hodnota miize nabyvat riznych podob, a je to pravé pifidand hodnota, kterd odliSuje
piekladatelské agentury a vytvaii konkuren¢ni vyhody. Pro piedstavu tato piidanad hodnota
mize nabyvat riznych podob, jako je napiiklad: pfijemna komunikace, dodrzovani terminQ
dodani, zabezpeceni kvality ptekladu (quality assurance), vyuzivani toho nejefektivnéjsiho
CAT nastroje (Computer-assisted translation tool), pomoc s naslednou lokalizaci, kompatibilita
se softwarem Kklienta apod. Musime si ale uvédomit, ze kazda agentura potfebuje mit vlastni

profit, takze se kromé& hodnoty piekladu zveda i cena, kterou finalni klient musi zaplatit.

Cim bliz ke klientovi (nejvyssi Elanky pomysIného fetézu) se firma nachazi, tim je mensi
riziko, ze by ji nahradila jind nové vznikld firma. Klienti preferuji stabilni a spolehlivé
dodavatele, a ¢asto jsou ochotni za tyto hodnoty nabidnout i vétsi marzi. Pravé napiiklad drzeni
urcitého patentu na software, ktery je kompatibilni se softwarem klienta, vytvari velmi silné
postaveni, a jen tézko by se nové firm¢ podafilo takto ustalenou firmu nahradit. Naopak vSak
¢im nize jdeme, tim vice se stava prostiedi siln¢ konkuren¢ni. Velmi bézné se stava, Ze samotni
freelancefi (dodavatelé prekladid) byvaji Casto nahrazovani novymi, 1épe konkurujicimi

dodavateli (MultiLingual, 2022)

Firma ABC se nachazi na naSem pomyslném Zebifi¢ku nizko. NejcastéjSimi globalnimi
klienty jsou zahrani¢ni agentury poskytujici prekladatelské sluzby. Na tuzemském trhu vSak
muzeme najit hned nékolik stabilnich klientd, se kterymi si udrzuje dlouholetou spolupraci.
Obecné miizeme FiCi, Ze bariéry vstupu nové firmy na trh jsou nizké. V Ceské republice neni
priliS obtizné si vytvofit prekladatelskou agenturu a nejvétsi piekazkou potom byva nalezeni a
vytvofeni vztahu s klienty a dodavateli. Béznou praxi byva, ze kdyz se n&jaka piekladatelska
agentura rozpadne, tak jeji zaméstnanci vétSinou piechdzi i s témito kontakty do jinych
prekladatelskych agentur (bud’ stavajicich nebo nové vybudovanych), takze v praxi ani tento
bod neni tak obtizny na vyfeSeni. Takto nizké bariéry vstupu vytvaii velky konkurencni natlak

a firmy musi bojovat o udrZeni se na trhu.
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Jen pro ptiklad, kdyz si pokusime vyhledat pojem ,,pfekladatelské sluzby* pies katalog
firem firmy.cz (Prekladatelské sluzby, 2023), tak nalezneme 1667 vysledkii. Tedy pies 1600
moznych konkurenti jen v ramci tuzemského trhu. Proto firma ABC musi mit nepaméti, ze je
zde vzdy riziko vstupu néjaké nové firmy na trh a je nutné, aby se sluzby, které firma nabizi,
daly spolehlivé odlisit od ostatnich sluzeb a tim padem byly lakavéjsi pro stavajici a potencialni

klienty.

4.3.2. Riziko substitu¢nich produkti

Pro zacatek bych velmi rad predstavil citat, ktery je dle mého nézoru velmi vystizny:
,preklad je typicky hodné podobny toaletnimu papiru — nikdo o néem moc nepremysli, dokud
zjisti, ze tam neni* (Beninatto, 2010). A ano, v bézné praxi se vétsinou o pieklad nezajimame,
dokud nedostaneme do rukou manudl, ktery je napsany v jazyce, kterému nerozumime. Jazyk
jako takovy se prakticky nedd nijak nahradit. Samoziejmé existuji néjaké dal$i zplsoby
komunikace, jako naptiklad dorozumivani se za pomoci gest, nebo riznych zvukd, ale jazyk je

ten dominantni komunikacéni prostfedek, ktery se nejbéznéji vyuziva.

I pfesto, ze pro pieklad jako takovy neexistuje piimad nahrada, tak existuji urcité
procesy/produkty, které dokéazi do urCité miry ptreklad substituovat. Pro nas ptipad je také
dilezité pfemyslet nad substitu¢nimi procesy, které by dokazaly nahradit servis, ktery nase

body:

1. IKEAsation

IKEAsation je termin, ktery popsal Renato Beninatto ve své knize The General Theory
of the Translation Company. Jedna se o nahrazeni urcité ¢asti textu, ktery by bylo nutné ptelozit
za obrazek, ktery je dobfe zndmy a pro bézného ¢lovek snadno pochopitelny. Praveé diky tomu
jsou globalni firmy schopné uSetfit velké mnoZstvi penéz, které by padly za lokalizaci do
jednotlivych statii kam dodévaji své produkty. Spole¢nost IKEA, kterou urcité vSichni dobfte
zname, nema ve svych manualech zadny text. Nybrz navod na sestaveni obsahuje srozumitelné
obrazky, diky kterym je spotiebitel schopen si nové zakoupeny nabytek slozit. Timto zpiisobem
je IKEA schopna usettit obrovské mnozstvi financi, které byly vynalozeny na pieklad manualt

do rtuznych jazykt (MultiLingual, 2022)
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Obrazek 3: Ikea ANEBODA manual

(Zdroj: Inter IKEA Systems B.V., 2005)

Obrazek 4: Ikea ANEBODA manual

(Zdroj: Inter IKEA Systems B.V., 2005)
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Nicméné 1 kdyZ je termin spojen se spolecnosti IKEA, tak to neznamena, ze je to jedina
firma, ktera vyuziva obrazky misto textu. Casto se s obrazky miizeme setkat tieba na vefejnych
toaletach, kde je misto textu: pani — damy, nakreslen symbol muze a Zeny. Pravé diky témto
symbolim jsme schopni se rychle zorientovat 1 v cizim prostfedi. Se symboly, které timto
zpusobem nahrazuji text se bézné€ muzeme setkat i v uzivatelském rozhrani nejriiznéjSich

aplikaci. Naptiklad Apple vyuzivd symboly misto textu u svych mobilnich telefoni.

all02CZ %

.). ((T))

3

|

Soustie-
déni

Obrazek 5: Apple — iPhone symboly

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Muze se zdat, ze symboly a obrazky dokazi nahradit pouze zanedbatelnou ¢ést textu, ale
opak je pravdou. Pro vétSinu manuald a ptirucek je sice pofad nutné mit veelku velké mnozstvi
textu, ale ty firmy, které jsou schopné efektivné vyuzivat obrazky jako substitut k textu, jsou
nasledn¢ odménovany nizkymi naklady pii lokalizaci. Pofad si vsak musime uvédomit, Ze tento
substitut nelze aplikovat pro vSechny produkty, a proto mizeme fict, ze IKEAsation pfili$
neohrozuje chod firmy ABC. Nicméné je ale stale dilezité si udrzovat pichled o nejriznéjSich
novych substitutech a trendech v ptekladatelském prosttedi. Pokud by se zvysilo mnozstvi
firem, které timto zptisobem optimalizuji své texty, tak by bylo nutné se vice strategicky zaméfit

na firmy, které této optimalizace nejsou schopny.
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2. Machine translation (strojovy preklad)

Strojovy pieklad nenahrazuje pieklad jako takovy, nybrz se jedna o substitut k procesu,
ktery se bézné vyuziva v prekladatelském prostiedi. Jak jiz bylo popsano v kapitole 4.3.5, tak
strojovy preklad soucasn€ nedosahuje takové urovné, pii jaké by byl schopen plné nahradit
lidsky preklad. Softwary na strojovy pteklad se daji vyuzit pouze specifickych typt piekladu,
kde ve findlnim vysledku tolik nezalezi na kvalité. Strojové uceni je typicky vyuzivano
napfiklad v automobilovém primyslu, nebo pro rizné manudly ke strojim, které se casto
nepouzivaji. Nicméné i v té€chto ptipadech je nutné, aby zde byla osoba, ktera provede revizi
po strojovém uceni a zajisti, Ze jsou véty srozumitelné a nenachdzi se zde faktické chyby. Tento
zpuisob revize je mnohem rychlejsi nez preklad, nicméné pro samotné prekladatele je tento

vewr

softwary a kvalita strojovych prekladl se mize velmi lisit preklad od piekladu.

Pro firmu ABC se jedna o stfedni riziko, které je dilezité brat v potaz. Nezanedbatelna
cast trhu zacala strojové pieklady vyuzivat na denni bazi a klienti Casto praveé shéani
piekladatele, ktefi jsou ochotni pracovat na revizich strojového ptekladu. Firma by tedy méla
vzdélavat své piekladatele a zvySovat své kapacity v tomto odvétvi, aby v budoucnu nepftisla o

potencialni pracovni prilezitosti a tim padem se stala méné konkurenceschopna.

3. Crowdsourced translation

Podobné jak strojovy pieklad, tak ani crowdsourcing neni substitut pro pieklad. Jedna
se o substitut k procesu, jakym se bézné pieklady zpracovavaji. Jak nam miize nazev napovedét,
tak crowdsourcing si bere za kol vzit proces piekladu a outsourcovat ho ur¢itému davu. Tento
dav se vétSinou sklada zamatérskych piekladatelti, ktefi vétSinou tuto Cinnost provadéji
zadarmo. Ve zkratce jde o zplsob, kde nechame urcitou komunitu pielozit naptiklad naSe
webové stranky. Jde o proces, ktery je velmi rychly a levny (existuji crowdsourcing softwary,
kde pracuji i profesionalni piekladatelé za mzdu — Casto vSak nizsi nez pti bézném piekladu),
nicméné jak si mizeme domyslet, tak timto zpisobem nejvice trpi kvalita. Pro urcité, velmi
specifické situace, se jedna o vyborny prostiedek, ktery ndm dokéaze ziskat velmi rychle a
pomérné levné pieklad, av§ak nesmime klast piilis velky diraz na kvalitu textu (MultiLingual,
2022). Jedno z odvétvi, kde crowdsourcing funguje vyborng, je videoherni odvétvi. Spole¢nost
Steam, kterd se zabyva digitalni distribuci videoher vyuZiva crowdsourcing pro své hry, kde
dovoluje nadSenym komunitam ptelozit hru do svého jazyka. Diky tomu se mizeme setkat

s velkym mnozstvi lokalizovanych titulti do nejriznéjsSich jazyki.

42



Pro nasi firmu je riziko tohoto substitutu velmi nizké. V ramci urcitych specifickych
projektt by bylo mozné vyuzit crowdsourcing jako nastroj, nicméné tyto projekty byvaji velmi
naro¢né na fizeni a Casto se naklady spojené s fizenim takového projektu skoro rovnaji

nakladtim standardniho piekladu.

4. Automatizace procest

Dalsim a zaroven poslednim substitutem, ktery piedstavuje urcité riziko pro nasi firmu,
je nejriznéjsi automatizace procest. V soucasné dobé¢ existuje velké mnozstvi softwarti, které
se snazi ulehcit a v n€kterych piipadech i nahradit praci projektovych manazert. Tyto softwary
automatizuji procesy, pomoci kterych se fidi projekty. Snizovanim nakladd, které musi firma
vynalozit pro fizeni projektu se otevird prostor pro zvyseni hodnoty finélniho projektu a tim
padem zvétSeni konkurenceschopnosti firmy. Tyto softwary vSak podobné jako strojovy
pieklad nemohou Vv soucasnosti fungovat samostatné. Je zde poiad nutny lidsky zasah a

automatizaci nelze uplatnit pro vSechny druhy projektd (MultiLingual 2022).

Firma ABC by se méla snazit co nejvice zautomatizovat své procesy, aby byla co nejvice
konkurenceschopna. I kdyz samotné softwary predstavuji pomérné nizké riziko jako substitut,
tak 1 presto je dileZzité, aby se firma na toto riziko pfipravila a aktivné se snaZzila zautomatizovat

co nejveétsi mnozstvi svych fidich procesi.

4.3.3. Vliv odbératelu

Na piekladatelském trhu se nachazi velké mnoZstvi odbératelli. At se uz jedna o
jednotlivce, kteti shani preklady smluv, nebo o velké firmy, které chtéji prelozit tisice stran
textu. Navic koncovi klienti (odbératelé) dost asto nejsou pln€¢ informovani o postupech a
cenach za které se pieklady bézné nakupuji a prodavaji. VEtsi firmy pak maji problém se
zménou dodavateli, protoze tyto firmy maji ¢asto komplexni postupy a systémy, podle kterych

se musi dodavatelé fidit (MultiLingual, 2022).

Pro firmu ABC je vsak vliv odbératelti velmi dilezity. Jelikoz na globalnim métitku
firma spolupracuje skoro vyhradné s jinymi piekladatelskymi agenturami, tak je zde kladen
velky tlak na diferenciaci sluzeb od konkurence. Tyto agentury jsou casto totiz dobie
informované a nemaji ptili§ komplikované postupy, které by branily v piechodu ke konkurenci.
Je proto dillezité, aby se firma ABC na tento bod zaméfila a aktivné se snazila zvysit hodnotu

findlniho produktu.
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4.3.4. Vliv dodavatelu

Podobné jako u ptredchoziho bodu, tak i dodavatel se na ptekladatelském trhu nachézi
velké mnozstvi. AvSak musime si uvédomit, Ze existuje mnoho jazykovych kombinacich, a ne
pro vSechny tyto kombinaci je dostate¢né mnozstvi dodavatelii. Navic prekladatelské agentury
Zasto nabizi kromé prekladt i dal$i sluzby, jako napiiklad tlumoceni. V Ceské republice bude
napiiklad pouze omezené mnozstvi dodavatelt, ktefi by byli ochotni tlumocit v Praze o vikendu
V jazykové kombinaci litevStina — CeStina. Navic pokud by zde byl vice nez jeden takovy
dodavatel, tak by se tato skupina lidi urcité znala a byla schopna velmi silné ovlivnit cenu svych

sluzeb.

Obecné vsak muzeme fici, Ze dodavatelé nemaji pfili§ velkou silu pro pohyb s cenou.

Ve vétsing pripadu prekladatelské agentury a dodavatelé jsou informovani a znaji ceny za které

se pieklad v soucasné dobé prodava (MultiLingual, 2022). Pro firmu ABC je riziko vlivu
dodavatelti nizké. Pokud se nejedna o velmi specifické sluzby spojené s velmi omezenym

mnozstvim dodavateld, tak je firma schopna ménit dodavatele bez vynalozeni vétSich nakladu.

4.3.5. Stavajici konkurence

Jak mtze byt patrné z analyzy ptredchozich Ctyf sil, tak prekladatelsky trh je vysoce
konkuren¢ni. Tento fakt je zpisoben ne€kolika faktory, ale jednim z téch nejvyznamnéjsich je
koncentrace agentur, které nabizeji prekladatelské sluzby. Muzeme si to ovéfit za pomoci
Herfinahl-Hirschmanova indexu, ktery se pouziva k méfeni koncentrace na daném trhu. Pocita
se jako soucet druhych mocnin trznich podila (v %) kazdé firmy v odvétvi. V nasem piipadé
vyuZzijeme soucet top dvaceti nejvétsich piekladatelskych firem. Hodnota indexu byla v roce
2019 ptiblizné 67, coz je na skale od 1 do 10 000 velmi nizka hodnota (LSP Concetration rate,

2019). Cim vyssi hodnoty indexu trh dosahuje, tim vice se jedna o trh monopolni.
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Pickladatelsky trh je obecné hodné zaméfen na vztahy mezi lidmi. Jednou z velmi
dulezitych ¢innosti je komunikace s lidmi, ktefi se pohybuji v oboru. Bézné se potada mnoho
prekladatelskych konferenci, kam jednatelé firem jezdi reprezentovat svou agenturu. Na téchto
konferencich se Casto nachazi i velké mnozstvi freelancerti. Tyto konference jsou idealni
prostor na navazovani novych vztahi a ziskavani novych kontakti. Beninatto pfirovnava
prekladatelsky trh k maloméstu. VéEtSina lidi v oboru se spolu navzajem znd, nebo znaji né¢jakou
jinou osobu, ktera s nimi v minulosti jiz pracovala. Takto propojeny trh vSak s sebou nese i
nutnost udrzovat si dobré jméno spolecnosti. Mlize se stat, ze pokud by se n¢kdo zachoval
nepoctivé k nékterému z dodavatell, tak ten by nasledné¢ mohl tuto zkuSenost komunikovat
s jinymi piekladateli, a tedy zna¢né ztizit proces zmény dodavatele. Na stran¢ odbératelt je tato
situace velmi podobna, kde by firma mohla komunikovat se nékterym ze svych znamych, a tedy

odtiznout onu ptekladatelskou agenturu od novych zakazek (MultiLingual, 2022)

Pro firmu ABC je riziko soucasné konkurence tim nejrizikovéj$im faktorem, na ktery je
potieba se zamétit. Dle pfedchozich informaci jasné vyplyva, ze je prekladatelsky trh velmi
konkuren¢ni a je nutné bojovat o své misto. Takto vysoce konkuren¢ni prostiedi sebou piinasi
velky tlak na cenu, a tedy 1 na vyslednou marzi. Je proto velmi dilezité, aby si firma dlouhodobég
budovala dobré jméno a vztahy nejen s dodavateli, ale také s odbérateli. Dale by bylo potteba,
aby se firma ucastnila co nejvétsiho mnozstvi konferenci, kde bude mit piilezitost pravé tyto

vztahy navazat a Sanci reprezentovat dobré jméno firmy.

4.4.Porteriv model ¢tyr rohi
Tento model byl navrhnut Michaelem Porterem a firmy ho pouzivaji jako strategicky
nastroj diky kterému jsou schopné zjistit jaké jsou cile a zaméry jejich konkurence. Model se
také zamétuje na schopnosti, které tyto firmy realn€ maji k dosaZenti jejich cilt. Diky tomu jsou
potom firmy schopné ptedpovidat budouci kroky a strategii konkurence. Tento néstroj muize
byt v praxi velmi komplexni a obtizny na zpracovani, protoze na rozdil od jinych analyz (typu
SWOT apod.) dava velky diiraz na to, abychom pochopili, jakou motivaci méa na$ konkurent

(What is Four Corners Analysis, 2022). V ramci tohoto nastroje se snazime pochopit, jakym

zpusobem nas konkurent pfemysli, jaké hodnoty uznava nebo tieba jaké je pracovni kultura

Vv jeho firmé.

45



V ramci této bakalarské prace vyuziji tuto metodu a popisi étyfi rohy (oblasti) pro dva
z nejveétsich konkurenti firmy ABC Dale je budu v praci nazyvat jako konkurent K1 a
konkurent K2. Zdroje informaci, které vyuziji pro tuto metodu jsou voln¢ dostupné zdroje na
internetu (stranky konkurenta, vyro¢ni zprava, rozvaha, vykaz zisku a ztrat apod.). Pro svoji
naro¢nost, ¢asové omezeni a limitovany pfistupu ke kvalitnim zdrojam informaci, mize byt
tato analyza nepiesna. Proto se zamétim pouze na obecny a strucny popis motivace a schopnosti

konkurenta, ktery vSak bude pro ucely této prace dostacujici.

Co pohdani Co konkurent
konkurenta déls a mide udélat
subouc! ciLe SOUCASNA STRATEGIE

Na viech Grovnich fizeni a Jak si podnik vede

v mnohondsobnych v soutasné konkurenci

rozmérech
PROFIL KONKURENTOVY REAKCE
Je konkurent spokojen se svym soudasnym
postavenim?

laké pravdépodobné zmény & strategické
posuny konkurent udéia?

Kde je konkurent zranitelny?

Co by vyprovokovalo nejsiinéjii a
nejefektivnéjii odvetu ze strany konkurenta?

S aose

PREW SCHOPNOSTI
Chovanéosobéao Jak silné, tak
odvétvi slabé stranky

Obrazek 6: Porterova metoda 4 rohu

(Zdroj: Bartes, 2012, s. 152)

4.4.1. Budouci cile (Drivers)
Znalost budoucich cilt konkurenéni firmy je velmi dileZité, protoZe v trznim prostiedi
probihaji zmény a se znalosti budoucich cilti konkurenéni firmy jsme schopni pomérné piesné

predvidat jeho moznou reakci (Bartes, 2022, s. 291).
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Konkurent K1:

Tento konkurent ma dlouhodobé velmi silné postaveni na trhu. V rdmci poslednich
deseti let se mu velmi efektivné podafilo prorazit na rizné globalni trhy a vytvofit si velmi silné
postaveni 1 na svétovém zebticku. Diky tomu ma firma tendenci se zamé&fit na dlouhodobou
udrzitelnost rostouciho zisku, a tedy i prodeje. Posledni roky pomérné siln¢ ovlivnily
prekladatelsky trh a v obecném méfitku mizeme fici, Ze klesla poptavka po piekladatelskych
sluzbach. Tento fakt se samoziejmée tyka i naseho konkurenta K1, nicméné pfi provedeni
jednoduché finan¢ni analyzy jsme schopni rozpoznat, Zze i1 pfes patrnou zménu v trzbach se
firma dokdzala s timto obdobim UspéSné vypotadat a udrzet se ve ,,zdravych hodnotach* pro

toto odvétvi.

Dle zjisténych informaci je patrné, Ze se konkurent K1 v budoucich 3-5 letech zaméfi
na udrzeni svého silného postaveni na tuzemském a svétovém trhu. Tento fakt se snazi zajistit
investicemi do novych technologii, zavadéni novych trendii, vzdélavani zaméstnanci a

V neposledni fadé zameéteni se na zefektivnéni komunikace se zakazniky a dodavateli.

Konkurent K2:

Tento konkurent ma také vybudované silné postaveni, nicméné oproti konkurentovi K1
se jedna spise o silné postaveni na tuzemském trhu. Konkurent K2 byl také zasazen snizenim
poptavek po piekladech v ramci poslednich 2 let. Nicméné podobné jako konkurent K1, tak i
konkurent K2 zvladnul toto obdobi bez vétSich obtizi. Dle financni analyzy si mizeme
v§imnout, Ze v ramci poslednich péti let doslo k poklesu v trzbach a firma se na par let dostala
dokonce i do minusovych ¢isel. Nicméné€ se ji podafilo toto obdobi pifekonat za pomoci snizeni
osobnich nékladii a mirnému zvyseni cizich zdroji. S pfihlédnutim na fakt, Ze v posledni dobé
existuje u konkurenta K2 trend sniZzovani celkového ¢istého obratu, a tedy i trzeb, mizeme
predpokladat, Ze budoucim cilem bude zabezpecit zisk ve firmé a vytvofit udrZitelné prostredi
pro rist zisku. Neocekavame tedy v ramci n€kolika pfistich let zdsadni rozriistani na tuzemském

a ani globalnim trhu.

4.4.2. Soucasna strategie (Current Strategy)

V tomto bod¢ musime identifikovat souCasné vyuzivané konkurentovy strategie. Je
dualezité zhodnotit nejen na jaké Grovni realizace jsou tyto strategie konkurentem uzivany, ale
jaké ptredpoklady jiz ma konkurent vytvofené pro jejich GspéSnou realizaci. Dulezité je tyto

strategie popsat v zavislosti na tom, jak jsou nebezpecné pro nasi firmu. (Bartes. 2022, s. 292).
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V ramci této prace vyuziji Porteriv koncept generické strategie pro fizeni spolecnosti a
ziskani konkuren¢ni vyhody. Tyto strategie se odviji od cilli a moznosti, které¢ dand firma ma.
Tyto strategie rozdélujeme do Ctyt odvétvi (tzv. rohil) a to podle toho, na jakou cast trhu se
firma zamétuje a jestli voli taktiku nizké ceny, nebo taktiku diferenciace, viz obrazek nize

(Bruin, 2021):

COMPETITIVE ADVANTAGE

LOW COST DIFFERENTIATION

COST
LEADERSHIP

DIFFERENTIATION

STUCK IN THE MIDDLE

SCOPE

DIFFERENTIATION
FOCUS

NICHE MARKET | TOTAL MARKET

Obrazek 7: Porterovy generické strategie

(Zdroj: Bruin, 2021)

Konkurent K1:

Pokud se podivame na Porteriv koncept generickych strategii a se znalostmi, které jsem
ziskaly v ptfedchozi bodu (Budouci cile firmy) mlizeme urcit, Ze soucasna strategie konkurenta
K1 je diferenciace pro celkovy trh. Konkurent K1 disponuje velmi silnym zdzemim a
moZznostmi nabizet velmi Siroké portfolio sluzeb. Tato strategie bude urcité platit pro tuzemsky
a diky postaveni konkurenta K1 1 pro trh vychodni Evropy. Nicméné obecné pro piekladatelsky

vvvvvv

cast trhu (sluzby).
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Co vsak tato strategie znamena pro nasi firmu? Vime tedy, ze se konkurent K1 zamétuje
ma 1 schopnosti. Nicméné taky vime, ze prekladatelsky trh je velmi roztfistény a velké firmy
neovladaji ani zdaleka tak velké procento trhu jako je tomu u jinych trhii (viz predchozi kapitola
4.4.5). Proto muzeme fici, ze by se firma ABC méla zaméfit na urCitou ¢ast trhu, tedy na sviij

Niche (MultiLingual, 2022) a diky tomu mohla konkurovat firmé K1 v ur¢ité specifické sluzb¢.

Konkurent K2:

Podobn¢ jako konkurent K1, tak i konkurent K2 disponuje pomérné silnym postavenim
na tuzemském trhu. Dale mizeme fici, ze portfolio sluzeb, které firma nabizi, je také pomérné
Siroké. Avsak diky znalostem z budoucich cild firmu mizeme urcit, Ze soucasna strategie firmy

bude zaméiena na diferenciaci své sluzby pro urcitou ¢ast trhu (Niche).

Pro firmu ABC by tato strategie neméla pfinést n¢jaké ptimé riziko, jelikoz konkurent
K2 ma pomé&rné stabiln€ vybudovanou silu ve sluzb¢, kterou firma ABC nenabizi. Tato strategie
by nas mohla ohrozit v ptipad¢, Ze by si firma ABC chtéla rozsitit své portfolio sluzeb a vydat

se do konkuren¢niho boje v tomto odvétvi.

4.4.3. Predpoklady (Management Assumptions)

Predpoklady konkurenta jsou dle Portera rozdéleny do dvou kategorii. Konkurentovy
predpoklady o sob¢é samém a konkurentovy ptedpoklady o odvétvi a dalSich spole¢nostech
v ném. Jedna se o nejkontroverznéjsi oblast v analyze konkurenta, protoZe se snazime popsat
soubor néazort, ktery mé konkurent o své firmé a o svém postaveni v odvétvi. Proto musime
pfedpokladat, ze do znacné miry budou naSe znalosti o konkurentovych ptredpokladech

zkreslené (Bartes. 2022, s. 292).

Konkurent K1:

Diky svému silnému globalnimu postaveni miiZzeme predpokladat, ze konkurent K2 ma
moznost ziskat nejruznéjsi informace tykajici se piekladatelského odvétvi. Diky tomu by tedy
mél mit pfistup K ziskani riznych informaci o vzniku a rdstu popularity trendt, ¢i novych
technologii. Nicmén¢ velké mnozstvi informaci o novych trendech a technologiich se da
V dnes$ni dobé ziskat z volné dostupnych zdrojl. Pro nasi firmu tedy vznika riziko toho, Ze se
konkurent K1 dozvi o nové technologii dfive nez my, avSak pokud bude mit firma ABC

efektivné zavedené procesy pro sledovani novych trendd, tak je schopna tento trend sama

podchytit, a dokonce 1 vyuZit.
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Konkurent K2:

U konkurenta K2 mizeme o¢ekavat, ze podobné jako konkurent K1 ma schopnost ziskat
informace o trhu, tak pravé firma K2 ma schopnost podchytit nové trendy v oblasti uzké casti
trhu — sluzbé na kterou se specifikuje. Nicmén¢ tyto trendy je konkurent K2 schopen podchytit
pfevazné na tuzemské trhu, jelikoz jeho postaveni neni tak dominantni na trhu svétovém.
Nicméné velmi podobné jako v ptedchozim piipade, pokud by firma ABC méla zijem o
konkurovani firmé K2 v této oblasti, tak trendy mtize do jisté miry ziskat z voln¢ dostupnych
zdrojii. Tuzemsky trh je vSak mensSi a v této oblasti existuje riziko, ze ma firma moznost
ziskavat zasadni informace, které by firmé¢ ABC mohly chybét pii snaze zvétsit své portfolio

V téchto sluzbach.

4.4.4. Schopnosti (Capabilities)

Podle Portera bude uroven konkurentovych cill, ptedpokladii a pouzivanych
souCasnych strategii determinovat jeho schopnost iniciovat strategické zmény, ¢i na né
reagovat. Porozuméni témto c¢tyfem komponentim umozni kvalifikovanou piedpoveéd

konkurentovy reakce (Bartes. 2022, s. 292).

Jak bylo popsano na zacatku této kapitoly 4.5, tak cilem této podkapitoly je vytvofit si
hruby obrys téchto 4 bodi. Schopnosti konkurenta mizeme velmi podrobné rozepsat naptiklad
za pomoci zodpovézeni 23 otazek, které doporucuje prof. Jirasek (Bartes 2012, s. 156-157).
Nicméné pro naSe ucely ndm postaci informace ziskané ze zpracovani jednoduché financni
analyzy, informaci ziskanych na strankach konkurenta (informaci, které ndm sam konkurent
prezentuje) a né&jaky kratky souhrn informaci, které mé nase firma ABC o konkurenc¢nich
firméach K1 a K2. Tyto informace mohou byt zkreslené a obecné, a proto by bylo zapotiebi tyto
jednotlivé ¢asti podrobnéji zanalyzovat. Pro nas tcel vSak staci hruby obrys profili téchto

konkurentu.
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Konkurent K1:

Jak jiz bylo zminéno v ptedchozich bodech, tak konkurent K1 ma vytvotrené velmi silné
postaveni na tuzemské a globalnim trhu. Navic dle nasi jednoduché financ¢ni analyzy jsme
zjistili, ze neptiznivé podminky poslednich let mély pouze maly dopad na celkovy chod firmy.
Dale jsme zjistili, Ze konkurent K1 investuje do novych technologii a snazi se co nejvice
implementovat strojovy pieklad do svého chodu firmy. Diky tomu je schopen ziskat
konkurenc¢ni vyhodu oproti tuzemskym firmam. Jelikoz dodavatelé na prekladatelském trhu
maji vétSinou prehled o cendch, za které se pohybuji jejich sluzby, tak nebyl konkurent K1
schopen snizit cenu né&jakym vyraznym zptsobem. Cena tedy neni pfimy nastroj, za pomoci
kterého by firma hledala nové moznosti vzniku konkuren¢nich vyhod. Tato firma ma velmi
diverzifikované portfolio sluzeb, které nabizi a diky tomu si buduje velmi silnou pozici na
tuzemském trhu. Pokud se firma ABC rozhodne konkurovat firmé K1 je nutné, aby si vybrala
urcitou sluzbu, ve které ziska konkuren¢ni vyhodu a dokéze zdkazniklim nabidnout vyhodnéjsi

Sluzbu.

Konkurent K2:

Firma K2 je oproti konkurentovi K1 zamétena na urcitou sluzbu, ktera zabira ¢ast trhu.
Diky tomu je schopna efektivné vést konkurenéni souboje s ostatnimi firmami, které se snazi
zacilit na stejnou ¢ast trhu. Nicméné¢ diky jednoduché finanéni analyze jsme zjistili, Ze se za
poslednich n€kolik let firma dostala do nepfijemné situace. Fakt toho, Ze se firma dostala zpatky
do ,,zelenych* ¢isel, je zptisoben dlouhodobou snahou snizovat osobni naklady, a tedy i pocet
zaméstnancu a v kratké dobé vedla tato snaha i k vy$§imu zadluzeni. Dle tohoto zjisténi tedy
muizeme soudit, Ze se firma nebude pokouset v blizké dobé prorazit na novy trh a zamé&fi se na
zefektivnéni a zlepSeni dosavadnich nabizenych sluzeb. Pro firmu ABC tedy vznika nejvétsi
riziko v té dob¢, pokud se pokusi rozsitit své portfolio nabizenych sluzeb v oblasti ,,ovladané*

konkurentem K2.
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4.5.Soucasny zpusob sbéru a hodnoceni informaci

V soucasné dobé ve firmé ABC nedochazi k pribéznému, systematickému sbéru
informaci. V soucasné dobé neni urena osoba, ktera by byla odpoveédna za sbér, ¢i hodnoceni
informaci. Sbér informaci probiha tkolové dle potfeby. Pokud se vyskytne potieba ziskat
n¢jaké informace naptiklad o konkuren¢ni firme, zada se tento tkol nékterému ze zaméstnancti,
nebo, jsi ho vezme na starost néktery z vedoucich pracovniki. Vyhodou je, Ze pokud byl
v nékolika poslednich letech takovyto kol na sbér informaci proveden, mizeme si to dohledat.
Vsechny takto ziskané informace se ukladaji za pomoci vyuziti softwaru Microsoft Office Word

nebo Excel na firemni disk. Timto zptisobem vSak vznika hned nékolik rizik:

1. Riziko nedostate¢ného sbéru informaci:

Sbér informaci je provadén vice neZ jednou osobou a kazd4 z téchto osob vyuZziva rizné
informacni zdroje. Zde muze dochazet k nekonzistenci ve vybéru informaénich zdroji a tim
padem muze néjaka potencialni informace snadno uniknout. Navic kazda z osob ptikladam
riznym informacim jinou véhu, tedy nékdo mize podrobné popsat mnoho informaci, které by
ten druhy pieskocil. JelikoZ je tento sbér informaci nepravidelny a spontanni, miiZze dochazet
k tomu, Zze vybrana osoba neni dostatecné vzdélana v dané problematice, nebo nema na dany
tikol dostate¢ny prostor. Ukol by mél byt pfirazen vzdy té osobé, ktera ma nejvétsi zkusenosti
s danou problematikou, a tudiz ma nejvétsi Sanci, Zze dokaze najit tu informaci, ktera bude
dulezita.

2. Riziko spatného vyhodnoceni informaci:

Podobné jako u sbéru informaci, tak je zde riziko toho, zZe dojde k nespravnému
vyhodnoceni informace. Sbér totiz probiha na zaklad€ riznych informacnich zdroji, které
nejsou vzdy plné ovétené, a tedy nemusi byt prili§ kvalitni. Jednoduse tak mohou vznikat
situace, kdy zodpové&dna osoba Spatné vyhodnoti informaci, které bude ptikladat ptili§ velkou
pozornost. V tom lepSim piipad€ se mlzZe stat, Ze informace budou pouze nekvalitni. V tom
hrosi mize jit o dezinformaci ze strany konkurenéni firmy za ti¢elem ovlivnit nase rozhodovani.
Jelikoz kazda zodpovédna osoba informace vyhodnocuje dle svého vlastniho uvazeni, tak
nedochazi k n¢jakému sjednocenému systematickému vyhodnocovani nasbiranych informaci.
Pokud by konkuren¢ni firma vyuzila takovouto itocnou dezinformaci, tak pro firmu ABC

vznika pomérné velké riziko toho, ze by tato dezinformace nebyla viibec odhalena.
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3. Riziko zavadéjiciho vystupu:

Vystup probihd formou Word nebo Excel dokumentu, kam se zapisuji ziskané
informace. Nasledn¢ po vyhodnoceni se ty dilezité informace zvyrazni, naptiklad tu¢nym
pismem. Casto takto nedostateény vystup vede k tomu, Ze se cela ¢innost stava zbytecnou.
Zodpovédna osoba nevytvaii zddnou zpravu a ve vystupu se nezaméfuje na hledani feSeni, ¢i
prilezitosti. Vyhodou je to, ze je firma zvykla si takto ziskané informace ukladat, a tedy ma
moznost si zjistit, jaké informace byly naptiklad na jednotlivé konkurenty v minulosti ziskany.
Avsak velké riziko vystupu je forma, jakou jsou pak nasledné tyto informace komunikovany.
Je potieba, aby se zodpovédné osoby zaméfily na navrhovou cast vystupu a popsaly jakym

zpusobem by se daly riizné situace fesit.

4.5.1. Zabezpeceni informaci

Jak jiz bylo zminéno béhem analyzy trhu, tak je nutné mit na védomi, ze se jedna o trh,
ktery je velmi orientovan na lidi a jejich vztahy. Casto se stavé, Zze zamé&stnanci, ktefi opousti
agenturu, prechézi do agentury jiné a vzniké zde riziko toho, Ze by mohly byt n&jaké diveérné
informace vyneseny ven z podniku. Majitelé samoziejmé bézné nekomunikuji vSechny
informace se zaméstnanci, ale je potfeba mit na védomi, Ze zde takovéto riziko existuje. Proto
by bylo dobré napiiklad zpravodajské vystupy ukladat mimo sdileny firemni disk, kam mohou

mit pfistup 1 béZni zaméstnanci, bez ohledu na jejich firemni postaveni.

4.5.2. Sbér a hodnoceni oborovych informaci

Kromé¢ informaci o konkurenci se firma ABC snazi shromazd’ovat nejrtiznéjsi oborové
informace. Firma pribézn¢ zpracovava informace, které by mohla v budoucnu vyuzit,
naptiklad vytvarenim vlastnich navodt a know-how K riznym piekladatelskym softwariim.
Anebo se také snazi vytvaret jednodussi analyzy oborovych trendi. Informace se nejcastéji
ziskavaji z vlastnich zkuSenosti a pfipadnych poznatkli, které si firma pievezme z
prekladatelskych konferenci, kterych se obcas ucastni. Nicméné& podobné jako v predchozi
podkapitole, tak je sbér informaci zaddvan tikolove a spontanné. Nasledné vyhodnoceni probiha
stejné jako u jinych ukold, zodpovédnou osobu, kterd informace sbira a pak nasledné i
vyhodnocuje. Zde opét vznika riziko Spatného vyhodnoceni informace, a to zejména kvili
nedostate¢né odbornosti zodpovédné osoby v problematice Cl. Vysledné dokumenty nejsou
zpracovavany systematicky, a proto se mize vedeni firmy ABC dostat do situace, kdy vysledky

nebudou mozné pouzit v praxi.
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4.6.Cile firmy pro nasledujici obdobi, shrnuti a definice problému

Firma ABC se v sou¢asné dob¢ nachazi na vcelku stabilni pozici. Majitelé maji v planu
béhem nékolika nasledujicich let rozsitovat portfolio nabizenych sluzeb, a tedy tim padem i
expandovat na piibuzné trhy. Firma ma dale také v planu rozSitovat kontakty a vztahy, které
byla schopna vybudovat. Takové roz§ifovani a inovace jsou Casto naro¢né jak Casov¢, tak i
finan¢né. Je proto velmi dulezité, aby soucasné sluzby, které jsou nabizené fungovaly co nejvice
sobéstacné a co nejefektivnéji. Ze strategického hlediska je také nutné se ujistit, ze konkurence
neplanuje vytvaret néjaky natlak na nasi soucasnou pozici. S timto problémem by mélo pomoci
prave zpravodajstvi, které by vytvoftilo systém v¢asného varovani, a tedy zptsob, diky kterému
by firma mohla Iépe pifedvidat budouci kroky konkurence. Diky tomu by doslo

k celkovému zlepSeni strategického rozhodovani firmy.

4.6.1. Shrnuti souc¢asného stavu
Firma ABC je mald firma, ktera ma ale vcelku silné a stabilni postaveni na trhu. Dle
Porterovy analyzy jsme zjistili, ze ptekladatelsky trh je velmi konkuren¢ni, a prave i podnik,
ktery ma na prvni pohled stabilni postaveni, miize byt ohroZen jinou konkurencni firmou. Je
nutné, aby se firma zaméfila na zvySovani findlni hodnoty souc¢asnych poskytovanych sluzeb,
a tedy tim i1 zvySovani své konkurenceschopnosti. Takto velké mnozstvi konkurence vytvari
natlak, aby se firmy byly schopné odlisit od ostatnich firem. S tim souvisi i udrzovani a

navazovani novych vztaht v oboru.

Z hlediska CI si miizeme v§imnout, Ze by efektivné zavedené zpravodajstvi mohlo byt prave
tim bodem, ktery by pfineslo onu rozhodujici konkurenéni vyhodu. Jelikoz se jedna o trh, ktery
je zaloZen na vztazich, tak ma CI mozZnost Cerpat informace nejen z internetu, ale také ze
znalosti jednotlivcl, ktefi jsou na trhu takto velmi propojeni. Zpravodajstvi by pfineslo firmé
systém vc€asného varovani pfi zménach trendii na trhu a pfineslo by informace o budoucich
krocich nejrizikovéj$i konkurence. Navic s ur€enim odpovédné osoby by doSlo 1 k vytvofeni

systému, ktery by snizil riziko vystupu dilezitych internich informaci pry¢ z podniku.
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4.6.2. Definovani problému

Za pomoci predchozich analyz jsme dokazali zjistit, ze firma ma nckolik boda
(problémil), na které je potiena se dikladné zamétit. Jednim z hlavnich problémd je absence
zefektivnéni procesti v ramci sbéru a vyhodnoceni informaci. JelikoZ pro tento proces neni
urcena jedna (Ci vice) osob/a, kterd by méla na starost fizeni sbéru a hodnoceni informaci,
dochdzi ve firmé k neefektivnimu a obcas i zbytecnému sbéru informaci. Pokud by firma
zavedla proces CI do svého bézného chodu a dokazala spravné definovat tikoly, které by
méla na tento oddil, tak by CI bylo schopné za pomoci sbéru a vyhodnoceni informaci o
konkurentovi poskytnout firmé¢ ABC proces v€asného varovani. Piekladatelsky trh je velmi

roztiiStény a dilezité informace se dost casto nachazi voln¢ dostupné na internetu.

Druhy hlavni problém, kterému firma ABC ¢eli, je napojeny na ptedchozi bod. Jedna se
o problém tykajici se sledovani novych trendi v technologiich. Je velmi dilezité, aby firma
ABC tyto trendy sledovala, protoze dle provedené analyzy v kapitole 4.5 jsme zjistili, Ze
konkurent K1 ma schopnosti a prostfedky k implementaci novych trendt a technologiich,
které by mu mohly pfinést konkuren¢ni vyhodu nad nasi firmou. Z toho divodu je dileZzité
zavést oddéleni CI, které by se zaméfilo na soustavné sledovani konkurenta K1 a nasledné
I konkurenta K2 v pfipad¢ rozsifovani svych sluzeb. Diky tomu by firma byla schopna
podchytit tyto nejnovéjsi svétové a tuzemské trendy, nebo technologie, které mohou

ovlivnit prekladatelsky trh.
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5. Navrh vlastniho FeSeni

5.1.Vybér organizacni formy Competitive Intelligence

Ze zaCatku se musime rozhodnout, jaky typ organizacni formy Competitive Intelligence
bude pro nas ptipad ten nejlepsi. Vznikd ndm zde otazka, zda je pro spolec¢nost ABC lepsi

vyuzivat sluzby externich spole¢nosti pro CI, nebo vytvofit vlastni interni tvar.

Interni tvar

Jednim z hlavnich diivodd, pro¢ by si méla spolecnost ABC vytvofit vlastni interni odd€leni
pro CI je specifi¢nost trhu, tedy jazykovych sluzeb. Nabizeni téchto sluzeb je v praxi pomérné
komplexni, a pravé externi spole¢nosti nejspi§ nebudou mit dostateéné znalosti specifik trhu.
Jak jsme mohli zjistit v analytické ¢asti béhem SLEPT analyzy (kapitola 4.3), tak jazykové
sluzby jsou pomérné citlivé vici riznym jazykovym a kulturnim rozdilim. Interni oddéleni by

meélo byt schopné 1épe porozumét informacim, které jsou pro nasi spolecnost dilezité.

Interni Gtvar snizuje riziko uniku informaci, protoze vSechny citlivé udaje ztstavaji uvnitf
firmy. To zvySuje kontrolu nad divérnymi informacemi a pomaha zlepsit ochranu firemniho
know-how. Kromé toho umoziuje rychlejsi a efektivnéjsi komunikaci mezi jednotlivymi
oddélenimi a zaméstnanci. Vytvofeni takovéhoto interniho tymu CI by také mohlo piispét
k budovani lepsi firemni kultury a zvétSeni loajality zaméstnanct. Ti by byli vice zapojeni do

celkového déni a rozhodovani ve spole¢nosti.

Existuji vSak 1 urcité nevyhody, které jsou spojené s vytvorenim interniho utvaru. Jak bylo
zminéno ve druhé kapitole, tak jednim z hlavnich cilti této prace je najit co nejméné nakladny
zpusob pro zajisténi CI. Interni Gtvary jsou zndmé tim, ze v poc¢atku vyzaduji pomérné velké
pocatecni néklady na vybudovani tymu spolecné se zajisténim veskerého technologického
vybaveni. Néklady také vznikaji kvili nutnosti odborného Skoleni zaméstnancti a diky tomu
muZe vznikat tlak na persondl, coZ vede k nutnosti zaméstnat dalsi pracovniky. Déle také interni
utvar nese riziko firemni slepoty. Jde o riziko toho, ze se bude utvar pfili§ zamérovat na interni
perspektivu a tim padem muize piehlédnout néjakou zménu nebo vyvoj na trhu. To by mohlo

zkomplikovat rozpoznavani novych pfileZitosti a hrozeb.
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Externi utvar

Vyuziti sluzeb externich spolecnosti sebou nese své vyhody a nevyhody. Tyto spolec¢nosti
maji Sirokou Skalu znalosti a zkuSenosti se sbérem a analyzou informaci a tim padem tedy
nevznikaji dodatecné néklady na zaskolovani zameéstnanci. Jelikoz je firma ABC mala, tak
dalsi vyhodou je i to, Ze externi firma bude schopna rychleji a efektivnéji poskytnou informace
vrcholovému managementu firmu. Diky tomu by se strategické zmény mély projevit rychleji a
pomoci k udrZeni konkurenceschopnosti. Externi spole¢nosti také navic nemusi Celit riziku

podnikové slepoty a firmé poskytnou objektivni pohled na konkurenci a trh.

wev

povazovat nedostate¢né znalosti specifického trhu, riziko tniku citlivych informaci a absenci

kontroly nad procesem.

Shrnuti a odiivodnéni volby interniho utvaru

Na zékladé ptedchozich diivodi je vytvofeni interniho utvaru Competitive Intelligence
nejvhodnéjsi volbou pro spole¢nost ABC. Vyhody, které interni utvar piinasi jsou dlouhodobé
a prevazuji nad vys§imi naklady pfi zalozeni. VyuZiti sluzeb externich spole¢nosti miize mit
své misto, ale spi$ pfi feSeni jednotlivych komplexnéjSich problémi, kde by prave klicovou roli

hrala absence zkusenosti a expertizy v oboru CI.
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5.2.Vybér interniho titvaru — Stinova organizace
Pti vytvafeni interniho utvaru ndm vznikd nutnost si vybrat, ktery typ si zvolime. Jak jiz

bylo diive zminéno, tak existuji tfi zakladni druhy internich utvara:

e Vvyzkum konkurence
e 7zrcadlova konkurence

e stinova organizace

Stinova organizace se jevi jako idealni moznost, a to i pfes fakt toho, Ze je prekladatelsky
trh decentralizovany a je zde velké mnozstvi mensich konkuren¢nich firem. Cilem firmy ABC
je sledovat dva hlavni konkurenty, a proto je stinova organizace tou nejlepsi volbou. V této
organizaci je totiz piidélen ke kazdému z téchto konkurent jeden specialista. Ten ma moznost
se pln¢ zaméfit na jeho specifika a vytvoftit urcity individudlni piistup, ktery by nemusel byt

aplikovatelny na ostatni firmy na trhu.

V piipadé, ze dojde k n¢jaké zmén€ na trhu, nebo firma bude chtit pfesunout pozornost
k jinému konkurentovi, tak je moznost piesunout pozornost specialisty na tuto novou hrozbu.
Specialista bude navic mit zkuSenosti s celym procesem a na rozdil od zrcadlové organizace

bude schopen cely proces zajistit sam.

Tento zplsob je aplikovatelny kvilli tomu, Ze je podnik ABC mensi, a tedy zde neni riziko
toho, ze by dilezit¢ informace nebyly piedany vedeni. Navic je v naSem piipadé potieba
zaskolit pouze 1-2 zaméstnance, tedy pocatecni ndklady nebudou tak vysoké, jako u ostatnich

internich utvaru.
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5.3.Personalni zajiSténi

Volba spravnych zaméstnanct hraje klicovou roli pro spravny a efektivni chod utvaru CIL
Jelikoz jsme zvolili stinovou organizaci jakozto typ naSeho interniho tutvaru, tak vybér
m¢él specialista CI mit, je analytické mysleni. Je potfeba vyuzivat riizné zdroje informaci, které
je potieba nasledn¢ zpracovat do uzitenych vystupti. Kromé analytického mysleni je vSak
dulezité, aby zaméstnanec mél i dobré komunikacni schopnosti. Pravé tyto schopnosti umozni

efektivné sdilet nové poznatky a zjiSténi s ostatnimi oddélenimi a vedenim spolecnosti.

Pracovnik CI musi také rozumét internim informacim, a to primarn¢ jejich zdrojim. To
znamena, ze musi byt schopen ziskat diivéru ostatnich zaméstnanct a zaroven je schopen ziskat
od nich dllezité informace. Tuto schopnost miizeme obecné nazvat jako psychologii osobnosti
a schopnosti komunikovat v mezilidském vztahu. Je proto dulezité, aby mél potencidlni

zaméstnanec dobrou empatii a um¢l porozumét potiebam a z4jmam jinych lidi.

Dalsi vlastnost, kterou musi pracovnik CI zvladat, je schopnost pracovat pod talkem. Je
potfeba reagovat na zmény na trhu a v€as podavat potiebné informace vrcholovému vedeni

firmy. S touto dovednosti se vaze i ochota se neustale ucit a zdokonalovat své odborné znalosti.

Kromé osobnostnich vlastnosti je potieba, aby m¢l pracovnik CI také urcité odborné
schopnosti. Zejména se jedna o znalosti v oboru ekonomie a obchodniho prosttedi, marketingu,
matematiky, informac¢ni technologie a psychologie. Pracovnik by také zaroven mél mit hluboké
zkuSenosti s oborem, tedy v nasem piipad¢ s piekladatelskymi sluzbami. Tyto zkuSenosti se
nejlépe ziskavaji v praxi, takze je dulezité, abychom pracovnika hledali bud jiz mezi
soucasnymi zaméstnanci, nebo mizeme nového zaméstnance pfimo pro tuto pozici piijmout.
Takovéhoto zaméstnance je ale potieba peclivé provéfit a zjistit jaké odborné znalosti o trhu
ma. Ptipadné doSkolovani by totiz znamenalo pouze dal$i zbyte¢né prodlouzeni celého

zavadéciho procesu utvaru CI.
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5.4.Vypocet nakladi na personalni a technologické zajisténi
Jesté predtim, nez se pustime do rozpocitani vSech potfebnych nakladl, tak musime prvné

popsat jaké vliibec moznosti zabezpeceni interniho utvaru CI firma ABC ma.

Prvni moznosti, kterou v naSem ptipad¢ pojmenujeme jako moznost personalniho zajisténi
A, znamena, ze firma najme jednoho nového zaméstnance, ktery se zaméti vyhradné na oblast
konkuren¢niho zpravodajstvi. Tento pracovnik Cl by se zaméfil prvné na sledovéani jednoho
hlavniho konkurenta a po zavedeni by se mohl zam¢fit na sledovani i druhého, ptipadné dalSich
konkurenti. Nicméné jelikoz pracujeme se stinovou organizaci, tak je zde nejvyssi priorita

sledovat hlavniho konkurenta K1 a nasledné pak i konkurenta K2.

Druhou moznosti je naopak vyuziti jiz existujicich zaméstnanct, kteti by pracovali pouze
castecné jako specialisté na oblast konkuren¢niho zpravodajstvi. Kazdy z téchto pracovniki by
se mimo své soucasné pracovni pozice zaméfil na sledovani jednoho z konkurenti. Tento
zpusob zajisténi klade vyssi tlak na tyto specifické zaméstnance a mohl by ovlivnit kvalitu
vystupl. Navic je zde také riziko toho, Ze bude nutné zaméstnat nového zaméstnance na
CasteCny uvazek, ktery by dopomdhal s pracovni pozici, na které zaméstnanci soucasné
pracovali. Tato moznost vSak bude finan¢né levngjsi a firma bude mit moznost vyuzit jiz
existujici zdroje, a tedy i minimalizovat naklady na nadbor nového zaméstnance. O kolik je tato

metoda levnéjsi si ovéfime v nasledujici podkapitolach.

5.4.1. Rozpocitani nakladi moZnosti A

V této podkapitole se budeme zabyvat jaké naklady by mohly vzniknout pro moznost
A. Néklady si pro snazsi pochopeni rozdélime do dvou kategorii. Zaprvé mame naklady na
personalni zajisténi, kam patii kromé mzdy a rlznych piispévkd, také ndklady na zaskoleni.
Druhou kategorii jsou poté nasledné naklady technologické, kam patii kromé& pracovniho

pocitace a telefonu hlavné softwary, které jsou pro pracovnika CI klicové.

Tabulka 2: Rozpoé¢et nakladi pro moznost A

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nazev polozky Typ nakladu | Minimalni odhad v | Maximalni odhad v
K¢ K¢

Hrub4 mzda mésicni 40.000 60.000

Socialni pojisténi* mésicni 9.920 14.880

1 Pro vypocet vyuzivame sazbu pro rok 2023, tedy 24,8 % z vyméfovaciho zakladu.
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Zdravotni pojisténi mé&sicni 3.600 5.400
Prispévek na stravovani ro¢ni 16.000 24.000
Prispévek na  penzijni | mesicni 800 1.200
piipojisténi

Vzdélavaci kurz - Bl | jednorazovy 30.000 35.000
akademie

Mezisoucet mési¢nich personalnich 55.653 83.480
naklada

Pocitac jednorazovy 20.000 40.000
Software pro analyzu dat — | ro¢ni 1.900

Microsoft Office 365

Software pro sledovani | mési¢ni 17.100 64.109
konkurence — Brandwatch

Software pro sledovani | ro¢ni 6.500
konkurence — Kompyte

Software pro sledovani | mésicni 450 1.850
konkurence — OWLETTER

Software pro vizualizaci | mési¢ni 1.650

dat — Tableau

Antivirus — Avast Premium | ro¢ni 1.100

Security

NordVPN meésicni 300 370
Telefon jednorazovy 6.000 12.000
Internetové ptipojeni meésicni 300 500
Kancelarské potteby mésicni 100 1.000
Mezisoucet mési¢nich technologickych 20.700 69.800
naklada

Celkovy soucet mési¢nich nakladua 75.453 153.130
Celkovy soucet jednorazovych nakladi 56.000 87.000

2 Pro vypocet vyuzivame sazbu pro rok 2023, tedy 9 % z vyméfovaciho zakladu.
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Naklady na personalni zajisténi se hodné odviji od vzdélavacich kurzi, které se
rozhodneme poskytnout budoucimu pracovnikovi CI. Jakozto jednu z moznych variant
odbornych kurzi jsem zvolil agenturu dolphin consulting a. s., kterd nabizi moznost
vzdé¢lavacich kurzi v oblasti Business Inteligence. Na strankach si mizeme dohledat, Ze cena
za jeden den teoretickych seminaft zacina od 30.000 K¢, coz je pomérné vysoka Castka. Ceny
jsou pievzaty pitimo z oficialni stranky biakademie.cz (Ceny Skoleni, 2022). Samoziejmé
Vv praxi by bylo nasledné dtlezité vybrat, jaky konkrétni kurz je potfeba a n€které kurzy by bylo
zkontaktovat a doptat se na specifika kurzl. Pro nas ptipad vSak staci znat odhadovanou cenu

kurzu, ktery bude potencialné potieba v budoucnu opakovat.

U technologického hlediska se nidklady mohou liSit v cenach jednotlivych softwart,
které pracovnik CI bude vyuZivat pro svoji pracovni napli. Online nastroju a softwart, které se
daji vyuzit, je opravdu velké mnozstvi a pro presnéjsi vysledek by bylo potieba tyto softwary
porovnat s riznymi variantami. Pro nas piiklad vSak staci uréit nékolik zakladnich softward,

které jsou kratce popsany nize:

e Microsoft Office 365 — zakladni software, ktery je potieba pro jakoukoliv praci s daty.
Cena je brana z oficialnich stranek Microsoftu (Aplikace pro kazdodenni tikoly, 2023),
avsak je dilezité zminit, Ze se tento software da sehnat levnéji na strankach ttetich stran,
jako je napftiklad alza.cz.

e Brandwatch — jde o nastroj, ktery slouzi pro monitorovani socialnich médii a online
diskusi. Tento software poskytuje rozsahlé analyzy dat ziskanych ze zdrojl jako jsou
socialni sité, blogy, fora apod. Zjisténi ceny je komplikovangjsi v tom, Ze je potieba si
zaridit oficidlni setkani pies stranky brandwatch.com (Choose the solution that’s right
for you, 2023) a cena nam bude vypocitana, az podle nasich specifickych potieb.
Uvedena cena je tedy pouze hruby odhad.

e Kompyte — je dalsi néstroj, ktery ndm umoZiluje monitorovat a analyzovat ¢innosti
konkurence. Program by mél byt schopen sledovat a porovnavat klicové ukazatele
vykonnosti u urcitych konkurenti a na jejich zakladé bychom méli byt schopni
identifikovat trendy na trhu. Podobn¢ jako u Brandwatch softwaru, tak i zde je cena
pouze hruby odhad, jelikoz si musime sjednat schiizku pies oficidlni stranky

kompyte.com (Enable the converstaions that close, 2023).
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OWLETTER — tento software je uzitecny pro sbér dat, jelikoz je schopen sledovat riazné
novinky a zmény ve vefejnych databazich a registrech u konkurence. Cena je brana
z oficialnich stranek owletter.com (Get a 14-day free trial with all plans, 2023).
Tableau — kromé¢ softwarti, které pomahaji sbirat informace o konkurenci, je potieba mit
1 software, ktery pomahé vSechny data vizualizovat. Vyhodou tohoto programu je i
snadné sdileni, coz mlize byt uzite¢né béhem komunikace s ostatnimi oddélenimi firmy
ABC. Cenu muZeme nalézt na oficidlnich strankach tableau.com (Buy Tableau, 2021).
Avast — jedna se o jeden z nejznaméjsich antivirovych programu. Tento typ programu
je v dnesni dob¢ nutnosti, jelikoz bez nich vystavujeme firemni pocita¢ bezpe¢nostnimu
riziku. Cenu mtizeme nalézt na oficialnich strankach avast.com (Avast Store, 2023).
NordVPN — jedna se o software, ktery umoznuje dodatecné zabezpeceni internetového
tieti stranu zjistit nasi IP adresu. Tento software nds navic bude chranit od piipadnych
online hrozeb. Z hlediska bezpec¢nosti je tento typ softwaru také nutnosti. Cenu mizeme

nalézt na oficialnich strankach nordvpn.com (Get your online security package, 2023).

Tabulka 3: Souhrn celkovych nakladi mozZnosti A

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nazev polozky Minimalni odhad v K¢ | Maximalni odhad v K¢
Celkové naklady na persondlni 55.653 83.480
zajisténi — mésicni

Celkové naklady na persondlni 30.00 35.000
zajisténi — jednorazove

Celkové ndklady technologické — 75.453 153.130
meésicni

Celkové naklady technologické — 26.000 52.000
jednorazoveé
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V souhrnu si miizeme vSimnout, Ze nejveétsi ¢ast nakladl tvoii mési¢ni ndklady, a to
zejména technologické naklady. Mésic¢ni naklady na personalni zajisténi jsou v tomto piipadé
pouze 30 % celkovych nakladd. Pro porovnani s metodou B nas budou zajimat pievazné
minimélni odhadované néklady, nicméné 1 pfi srovnani maximalnich ndkladd, tak mési¢ni
naklady na persondlni zajisténi dosahuji pouze 26 %. Naklady na mésicni technologické
zajisténi se pak dokonce vySplhaji az na 46 %. Pro vizudlni ptredstavu ptikladam nize grafické

znazornéni minimalnich a maximalnich nakladu.

Grafické znazornéni minimalnich nakladd moznosti A

= Ndklady per. més. = Ndaklady per. jed. = Ndklady tech. més. Naklady tech. jed.

Graf 1: Grafické znazornéni minimalnich nakladi moZnosti A

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle tabulky ¢. 4)
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Grafické znazornéni miaximalnich nakladd moznosti A

= Naklady per. més. = Naklady per. jed. = Naklady tech. més. Naklady tech. jed.

Graf 2: Grafické zniazornéni minimalnich nakladi moZnosti A

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle tabulky ¢. 4)

5.4.2. Vyhody a nevyhody moZnosti A
Vyhody:

e Pracovnik CI se bude vénovat této ¢innosti na plny tvazek, takZe bude mit dostatek ¢asu
na dukladné sbirani a analyzovani informaci. Diky tomu by méla byt zajisténa dobra
kvalita vystupu a naborem nového zaméstnance mulzeme zajistit i jeho vysokou
odbornost.

e Zameéstnanec bude pouze jeden, takze bude mnohem snadnéj$i a efektivnéjsi
komunikace a bude zde pomérné nizké riziko Spatné interpretace cilii vedeni podniku.

e ZkuSenosti, které ziskd béhem studovani hlavniho konkurenta, bude moci flexibilné
vyuzit pro zkoumani konkurenta jiného. Tato vyhoda mtize byt uzitecna v pripad¢, kdy

je potieba rychle jednat.

Nevyhody:
e Hlavni nevyhodou jsou vyssi naklady, a to z divodi toho, ze potfebujeme najmout
nového odborného pracovnika na tuto pozici.
e Dalsi nevyhodou je fakt toho, ze je potieba ud€lat konkurz na nového zameéstnance.

Tento proces muze trvat dlouho a byt pro personalni oddéIni podniku naro¢ny.
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e Pomérn¢ velké riziko nam také vznika, pokud se tento zaméstnanec rozhodne podnik
opustit. Firma ABC by tak pfiSla o vSechny znalosti a zkuSenosti, které ziska béhem
budovani interniho utvaru.

e Jako posledni nevyhodu mizeme uvést podobné jako u ptedchoziho bodu, riziko pouze
jednoho zaméstnance. To znamenad, ze pokud zaméstnanec udéla chybu, tak bude velmi
obtizné, aby si ji nékdo vSimnul. Vznika zde absence zpétné kontroly, nicméné toto

riziko se da omezit podrobnéjsi kontrolou ze strany vrcholového managementu.

5.4.3. Rozpocitani nakladi mozZnosti B

Hlavni rozdil moznosti B, oproti moznosti A je ten, Ze v tomto piipadé¢ nebudeme
zameéstnavat pouze jednoho nového zaméstnance, ale vyuzijeme jiz naSe existujici persondlni
kapacity. Tito zaméstnanci budou vykondvat svoji stdvajici pracovni pozici v omezeném
mnozstvi a ¢ast své pracovni doby budou vénovat pravé utvaru CIL. Pro nés piipad vyuzijeme
dva zaméstnance, kdy kazdy z nich bude mit na starost monitorovani vybraného konkurenta.
Podobné jako u prvni moznosti, tak i zde si podrobné rozepiSeme odhadované néklady, avsak
budeme pracovat pouze s minimalnimi naklady. To je z divodu, Ze pracujeme s presnéj$imi

informacemi a jsme schopni ptesnéji odhadnout personalni naklady.

Tabulka 4: Rozpo¢et nakladi pro moZnost B

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nazev polozky Typ nakladu Odhadované naklady v K¢
Navysend hrubd mzda mésicni 10.000
Socialni pojisténi mesicni 2480
Zdravotni pojiSténi meésicni 900
Dohoda o provedeni prace mésicni 20.000
Vzdélavaci kurz — Bl akademie jednorazovy 30.000
Mezisoucet mési¢nich personalnich nakladi 33.380
Pocitac jednorazovy X
Software pro analyzu dat — Microsoft roéni X
Office 365
Software pro sledovani konkurence — meésicni 17.100
Brandwatch
Software pro sledovani konkurence — ro¢ni 6.500
Kompyte
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Software pro sledovani konkurence — mésicni 450
OWLETTER

Software pro vizualizaci dat — Tableau mési¢ni 1.650
Antivirus — Avast Premium Security ro¢ni X
NordVPN mésicni 300
Telefon jednorazovy X
Internetové piipojeni mesicni 300
Kancelarské potteby mésicni 100
Mezisoucet mési¢nich technologickych nakladu 20.450
Celkovy soucet mési¢nich nakladu 53.830
Celkovy soucet jednorazovych nakladi 30.000

Néklady na persondlni zajisténi u moznosti B jsou komplikovanéjsi, a to z dtivodu toho,
ze zamestnance jiz platime za jejich stavajici pozici. Nicméné¢ pii takovéto zméné pracovnich
povinnosti musime porovnat soucasnou pozici s povinnostmi, které piinasi pracovani v utvaru
CI. Zaméstnanec je za soucasnou pozici jiz placen, ale musime si uvédomit, ze bude d¢lat
zhruba o polovinu méné prace nez doposud. Zaméstnanci v§ak mzdu nemtizeme snizit, naopak
je potieba jej namotivovat, a to nejlépe finan¢né€. V tomto piipadé jsem zvolil fixni castku 5.000
K¢ pro kazdého ze souCasnych zaméstnancli jako bonus k soucasné mzdé€. Je potieba si
uvédomit, Ze se tento bonus miZze ménit praveé podle srovnani mezi soucasnou pozici a pozici

pracovnika CI.

Nicméné si musime uvédomit, ze soucasni pracovnici budou vykonavat méné prace na
svych pozicich neZ doposud. Pro vyfeSeni tohoto problému navrhuji najmuti dvou novych
pracovniki na dohodu o provedeni prace. Timto zplisobem jsme schopni pokryt jak nizsi
kapacity na sou¢asné pozici, tak i a kladn€ namotivovat zaméstnance k pracovani v utvaru Cl.
Samoziejmé& néklady na persondlni zajiSténi se ndm timto zplisobem podstatné zvéEtsi a
teoreticky bychom nemuseli najmout tyto dva nové brigadniky. Pro tuto praci vSak budeme

pocitat s tim, Ze kapacity bude potieba doplnit, a tedy nové zaméstnance pfijmout.

Dalsi vyhodou, ktera se projevi tentokrat v ramci jednordzovych nakladi na personalni
zajisténi, je fixni cena vzdelavaciho kurzu. Kurz, ktery je popsdn u moznosti A, je pro vétsi
mnozstvi lidi, tim paddem neni potfeba tuto Castku ndsobit dvakrat. Zistava zde ale stejny

problém, a to ze bude v budoucnu nejspis nutné doplnit dalsi vzdélani novych pracovnika CI.
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Moznost B ma také nizsi naklady z technologické stranky. Kazdy z pracovniki jiz ma
k dispozici svij firemni pocita¢ a telefon spolecné s nékterymi zakladnimi softwary.

Jednorazové technologické naklady jsou proto u této moznosti nulové.

Tabulka 5: Souhrn celkovych nakladi mozZnosti B

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nazev polozky Minimalni odhad v K¢
Celkové naklady na personalni zajisténi — mésicni 33.380
Celkové naklady na personalni zajisténi — jednorazové 30.000
Celkové naklady technologické — mésicni 20.450
Celkové néklady technologické — jednorazové 0

Grafické znazornéni odhadovanych nakladd moznosti B

0%

= Ndklady per. més. = Naklady per. jed. = Ndklady tech. més. Naklady tech. jed.

Graf 3: Grafické znazornéni minimalnich nakladi moZnosti B
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle tabulky &. 6)
5.4.4. Vyhody a nevyhody moZnosti B
Vyhody:
e Hlavni a nejvétsi vyhodou této moznosti jsou nizsi finan¢ni néklady. Podnik také

nebude muset vydavat zdroje na nabor a zaskoleni nového zaméstnance.
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e Druhou podstatnou vyhodou je, ze stdvajici zaméstnanci jiz maji povédomi o firm¢ a
mohou kombinovat své soucasné znalosti a dovednosti a maji mnohem vétsi piehled o

podnikové kultufe a komunikaci v ni.

Nevyhody:

e Jelikoz vybrani zaméstnanci budou pracovat jak na své stavajici pozici, tak i jakozto
pracovnici CI, tak zde hrozi riziko nizsi kvality vystupu. Diivodem je omezeny cas a
prostiedky pro diikladné zkouméni konkurence.

e Dalsi nevyhodou je neodbornost v oboru CI. Podnik bude muset vynalozit dodate¢né
naklady, aby zaméstnance v tomto oboru dovzdélal.

e S vétsim mnozstvi pracovnikil CI vzniké tlak na komunikaci mezi zaméstnanci. Mize
potencidlné¢ dojit k problémiim se sdilenim informaci, ¢i zajisténim konzistentnich
vystupl.

e V neposledni fad¢ zde existuje riziko toho, Ze nové najmuti brigddnici nebudou schopni
dostatecné vypomahat pracovnikiim CI u jejich ptfedchozi pozice. Mohlo by dojit

k naruseni struktury, ktera by mohla vést k negativnim vysledkiim celého podniku.

5.4.5. Srovnani a vyhodnoceni obou moZnosti

Pti porovnavani téchto dvou moznosti je potteba brat v potaz nejen cil podniku, ale také
jeho zdroje, které miize vyuzit. Po vyhodnoceni nakladi nam jasn€ vyslo, Ze moznost B je
finan¢né€ levnégjsi a jsme ji schopni implementovat mnohem rychleji nez moznost A. Nicméné
varianta A se 1 pres své nevyhody stale jevi jako dlouhodobé& nejvyhodnéjsi feSeni pro podnik
ABC. Pfi najmuti nového pracovnika miizeme zajistit jeho odbornost a umoZnime mu plny

prostor na vénovani se problematiky CI.

Podnik ma moZnost ur¢itym zplisobem snizit ndklady u moznosti A, a to tim zpiisobem,
ze nebude investovat do vSech polozek. Jeden z velkych rozdili nalezneme u mésicnich
technologickych nakladii. Tato ¢ast ndkladi se da nahradit levnéj§imi variantami softwart, ¢i

celym vynechani nékterych softwart.

Jednim z dalSich bodl, na ktery se béhem porovnani mizeme zaméfit je rozdil u
personalnich naklad. MoZnost B méla mit vyrazné niZ§i mési€ni naklady nez mozZnost A.
Muzeme si vSak vSimnout, ze rozdil je pouze 40 % a to jen u mesi¢nich persondlnich nakladd.

Jednorazové persondlni naklady jsou stejné pro obé dvé metody.
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Tabulka 6: Srovnani uvedenych moZnosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nazev polozky MozZnost A Moznost B
Celkové jednorazové naklady (v K<) 56.000 30.000
Celkové mésicni naklady (v K<) 75.453 53.830
Celkové technologické néklady — 26.000 0
jednorazové (v K<)

Celkové technologické néklady — 75.453 20.450
mésicni (v K¢)

Celkové naklady na personalni zajisténi 30.00 30.000
—jednorazové (v K¢&)

Celkové naklady na personalni zajisténi 55.653 33.380
—meésicni (v K<)

Grafické srovnani moznosti A a moznosti B

Naklady jednorazové
Naklady mésicni
Naklady tech. Jed.
Naklady tech. més.

Naklady per. jed.

il

Naklady per. més.
0 10000 20000 30000 40000 50000 60000 70000 80000

B Moznost B B Moznost A

Graf 4: Grafické srovnani celkovych nakladd moZnosti A a moZnosti B

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle tabulky &. 7)




5.5.Zhodnoceni navrhu
Hlavnim cilem této zdvérecné tieti Casti je predstavit navrh, ktery bude firma ABC schopna
implementovat do své podnikové praxe. Na zacatku této kapitoly jsem predstavil mozné

zpusoby zabezpeceni chodu CI.

Prvni moznosti je vyuzivat sluzeb externi spolecnosti. Tato moznost s sebou nese urcité
nezpochybnitelné vyhody, nicméné po vyhodnoceni jsem dosSel k zadvéru, ze pro potieby
zkoumané firmy bude vyhodné&jsi vytvofit interni utvar. Tato varianta je sice v kratkodobém
horizontu nékladné;jsi, ale z dlouhodobého hlediska by se méla firmé vyplatit. Tento vybér byl
proveden, také na zaklad¢ jiz zpracované analyzy konkurenc¢niho a ekonomického prostiedi.
Predkladatelsky trh je velmi specificky a neznalost patfi¢nych specifik trhu by mohla zptisobit

v budoucnu urcité komplikace.

V dalsi ¢asti bylo nutno zvolit, kterou z organiza¢nich variant interniho Gtvaru pro firmu
ABC zvolime. Mym ndvrhem je vytvofit stinovou organizaci. Tato moznost se odliSuje od
ostatnich utvart tim, ze pro kazdého konkurenta je zvolen jeden pracovnik CI, ktery se stava
specialistou na dan¢ho konkurenta. Nevyhodou této moznosti je to, ze je piekladatelsky trh
silné decentralizovany a nachézi se zde velké mnozstvi mensich firem. Utvar CI, tedy nebude
schopen sledovat konkurenty jako celek a muze se stat, ze nam unikne né&jaky novy trend, ¢i
nova hrozba. Nicméné vybér stinové organizace miZzeme podlozit cilem podniku. Top
management ma zamér primarné sledovat pouze dva hlavni kli¢ové konkurenty. Pro tento cil

je prave stinova organizace tim idedlnim feSeni.

Pfi navrhovani samotné stinové organizace jsem vSak narazil na dal$i dv€ mozZnosti. Tyto
moznosti se od sebe odliSuji ve zplisobu, jakym miZe podnik zajistit personal pro dany Utvar.
MozZnost A ptedstavuje situaci, kdy firma najme nového zaméstnance na pozici pracovnika CI.
Tato moznost, jak nasledné ukazuje 1 ndkladové rozpocitani, je nakladné;$i nez moznosti druha.
Nicméné piinasi s sebou pomérné zasadni vyhody. Pracovnik CI bude plné¢ zaméfen na sbirani
a analyzovani informaci o konkurenci a tim padem zde bude mensi riziko chyb. Navic pfi
najimani tohoto nového zaméstnance, mize personalni oddéleni zajistit, aby budouci pracovnik
jiz mél potiebnou odbornost. Je potieba jesté dodat, ze proces nabirani nového zaméstnance je

¢asoveé naro¢ny a mize zpisobit vznik novych dodate¢nych nakladi pro personalni oddéleni.
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Druhou moznosti B je vyuzit jiz souasnych zaméstnancu, ktefi budou pracovniky CI pouze
omezené. Hlavni vyhodou je to, Ze je tato varianta pti zavadéci fazi levnéjsi nez varianta A. To
je diky tomu, ze by firma ABC nemusela najmout nového zaméstnance a mohla by vyuzit jiz
existujicich technologickych zdrojii. Vyhodou také je to, ze soucasni zaméstnanci jiz znaji
podnikovou kulturu a jsou obezndmeni s tim, jak firma funguje a jaké ma cile. Novému
zaméstnanci by rozhodné trvalo, nez by se s t€émito informacemi seznamil. Nicméné s touto
moznosti vznikaji i zdsadni nevyhody. Vrcholové vedeni firmy by muselo pfijit se zpisobem,
jak zabezpecit stavajici chod firmy. Sou€asni zaméstnanci budou totiz vykonavat mensi objem
prace. Jednim z nejlepSich zptlisobii, jak tuto nevyhodu vyfesit, je zefektivnit dosavadni
procesy. Nicméné tato varianta je zna¢né komplexni, a proto Se ni Vramci této prace
nezabyvam. Pro nase potfeby jsem zvolil moznost, Zze firma zaméstna dva nové brigadniky,
kteti budou nahrazovat chybé&jici objem prace. Varianta B vSak ve vSech ptipadech uréitym
zpusobem zasahuje do soucasné struktury podniky a pfi Spatném zavedeni mize dojit ke
zhorSeni vysledkt. Dalsi nevyhodou u moznosti B je to, Ze pracovnici CI budou mit pouze
omezeny prostor na tuto ¢innosti a diky tomu mohou vznikat chyby ve vysledcich. V neposledni
fadé zde jest¢ mame problém s rizikem nedostate¢né odbornosti sou¢asnych zaméstnancti. Ti
nejspis nemaji o ¢innostech CI, Zadné hlubsi znalosti. Pfi volbé€ této varianty by vznikla potieba

poskytnout t¢émto zaméstnanctim dodatecné zaskoleni.

Jelikoz vedeni podniku urcilo jako hlavni cil pfijit s efektivni moZnosti Sco mozna
pfedchozich moZnosti. Varianta A je nakladnégjsi, nicméné rozdil mezi témito dvéma varianty
neni tak velky. Naklady, které jsem pro potieby tohoto porovnani uréil, jde v praxi jesté snizit.
Néklady tedy mohou byt béhem praktického zavadéni jesteé nizsi. Rozdil naklada pro zavedeni
moznosti A, tedy v praxi nebude hrat pfiliS vyznamnou roli. Diky tomu jsme schopni
rozhodnou, aby podnik vyuzil b&hem zavadéni Utvaru CI moznost A. Jeji vyhody jsou
Z dlouhodobého hlediska vyrazné pozitivnéjsi. Vedeni firmy, tedy doporucuji zavést systém
Competitive Intelligence ve form¢ stinové organizace s najmutim nového zaméstnance na jeji

pozici.
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6. Zavér

Tématem této bakalarské prace je problematika zavadéni Cinnosti procesu Competitive
Intelligence do vybrané firmy. V dnesni dob¢é maji firmy piistup k obrovskému mnozstvi dat a
informaci, nicmén¢ vétSina podnikl tuto pfilezitost neumi vyuzit. Proto jsem se rozhodl, Ze
Vramci této prace predstavim vrcholovému vedeni firmy vyuziti Cinnosti Competitive
Intelligence. Diky nim bude vedeni schopno pfedvidat budouci kroky kli¢ovych konkurentt a
zajistit si tak konkurenéni vyhodu. Cinnosti CI je vSak potieba zajistovat pravidelné a
systematicky. K tomu slouzi specializovany utvar, uréity systém, jehoz moznymi zpusoby

zavedeni jsem se zabyval v pribéhu celé prace.

Na zacatku prace jsem zpracoval teoreticky podklad, ze kterého jsem nésledné cerpal béhem
analytické a praktické Casti. Tento teoreticky podklad byl vytvofen prevazné z literarni zdroja.
Zam¢ftil jsem se na vymezeni ¢innosti CI, jeji definici a popsani zakladnich pojmu. Nasledné
jsem vysvétlil, co je to zpravodajsky cyklus a detailné jsem popsal jeho jednotlivé faze. Poté
jsem vysvétlil, jakym zpisobem mize podnik organizacn€ zabezpecit utvar Competitive
Intelligence, coz bylo stavebnim kamenem pro mou praktickou ¢ast. V zavéru teoretické Casti

jsem popsal otazku etiky, kterd je s oborem CI ¢asto spojovana.

Ve druhé ¢asti jsem se zaméfil na vyhodnoceni soucasného stavu podniku. Rozhodl jsem
se vyuzit tfi zakladni nastroje, které se Casto vyuzivaji ke strategickému rozhodovani. Pomoci
téchto nastroji jsem zanalyzoval ekonomické a konkurenc¢ni prostfedi podniku. Dale jsem se
zaméfil, jakym zpisobem firma soucasné sbird a hodnoti informace. Na zdklad¢ téchto

informaci jsem byl nasledné schopen definovat problém.

V zévérecné Casti prace predstavuji navrh vlastniho mozného feSenti, a to jak na zaklad¢ jiz
zjiSténych teoretickych poznatkd, tak i vysledkl z analytické ¢asti. Navrh je zaméfen na to,
jakym organizanim zptsobem lze Gtvar Competitive Intelligence do podniku zavést. V navrhu
jsem predstavil dv€é hlavni moZnosti pro tvorbu interniho utvaru. Tyto dvé moZnosti jsem
nasledn¢ porovnal a zvazil jejich ndkladovou stranku, kterd byla uvedena jako jeden
z dulezitych faktor pfi zadani. Diky srovnani jsem byl schopen vybrat tu nejefektivnéjsi

metodu pro zavedeni systému Competitive Intelligence do podniku.

Spole¢nost ABC ma tedy moznost na zéklad¢ této prace zkvalitnit svilj proces ziskavani a
vyhodnocovani informaci o konkurenci. Na jeho zdkladé¢ by pak mélo byt vedeni podniku

schopno upravit svou strategii a vytvofit si tak konkuren¢ni vyhodu.
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