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Abstrakt

Tato diplomova prace pojednava o procesu zavedeni Competitive Intelligence do vybrané
zemé&délské spolecnosti za tcelem pomoci firmé vylepsit jeji postaveni na trhu a ziskat
konkuren¢ni vyhodu. Po zhodnoceni soucasného stavu firmy je definovan problém
k naslednému feSeni. Po teoretické ¢asti je navrhnut samotny proces CI do podniku véetné
fazi, kterymi musi firma pfi zavadéni projit. Posléze nasleduje pouziti vybranych metod
pro analyzu nejvyznamnéjsiho konkurenta. Na zavér je shrnut cely navrh feseni vcetné

pfinosi pro firmu a eventudlnich nedostatkd.
Abstract

This diploma thesis deals with the process of introducing Competitive Intelligence into
a selected agricultural company in order to help the company improve its market position
and gain a competitive advantage. After evaluating the current situation of the company,
there is a problem to be solved. After the theoretical part, the CI process is proposed to
the company, including the phases that the company has to go through during the
implementation. Then follows the use of selected methods for the analysis of the most
important competitor. In conclusion, the whole proposal of the solution is summarized,

including benefits for the company and possible shortcomings.
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UVvOD

Pojem konkurence je znam jiz nékolik staleti. S tim souvisi i vyvoj konkuren¢niho boje
V podnikatelském prostfedi. Zejména v poslednim desetileti se konkuren¢ni prostiedi pro
Ceské firmy z omezeného tuzemského trhu rozsifilo do globalniho métitka. Konkuren¢ni
boj existuje mezi firmami po celém svété a ve vétsSiné odvétvich. Podnikatelsky subjekt
by mél konkurenci neustéale sledovat, vyhodnocovat a mit o ni ptehled. To se déje na
zakladé informaci, které firma shromazd’uje a analyzuje. Aby byl podnik Gspé$ny, musi
mit oproti ostatnim konkurentim na trhu uréitou vyhodu. M¢l by si klast otazky jako
napt.: jak zkvalitnit své sluzby a zbozi, jak udrzet stavajici zdkazniky a zaujmout
zakazniky konkurence, jak rozvijet své podnikatelské aktivity a v neposledni fad¢, jak

navysit zisk firmy. To vSe s pfihlédnutim na aktuélni vyvoj trhu.

Pro tuzemské podniky se konkurence vyvijela ve vétsi mife az po roce 1989, kvuli
ukonceni centralné planované ekonomiky. Po paddu Zelezné opony a privatizaci se nas trh
oteviel subjektim ze zapadni Evropy i z ostatnich ¢asti svéta. Nadale vSak existovaly
regula¢ni mechanizmy trhu. Tato opatfeni ve vétsi mife skonéila vstupem CR do EU
vroce 2004. Diky liberalizaci obchodu bylo umoznéno ceskym firmdm exportovat
(pfistup na zahrani¢ni trhy), ale zarovenn byl umozZnén velky dovoz zboZi od
konkuren¢nich firem ze zahrani¢i. To pro tuzemské spolecnosti znamenalo vé&tsi
iniciativu napfi¢ vSemi oblastmi fizeni podniku. Av§ak mnoho podniki tento konkurencni

boj nezvladlo.

Podnikatelsky subjekt by mél sledovat jak vné&jsi, tak 1 vnitini faktory na néj pasobici.
Vyhodnocenim téchto faktorit podnik ziskavd nezbytné informace pro udrZeni své
konkurenceschopnosti. K tomu slouzi metoda konkuren¢niho zpravodajstvi, tedy

Competitive Intelligence.

Pro tuto diplomovou praci jsem si vybrala zemédélskou spole¢nost BCD s.r.0. Jedna se
o stfedni podnik se zamétenim na chov a Slechténi hospodaiskych zvitat. Tuto firmu jsem
si vybrala z divodu jejiho vyznamného postaveni na tuzemském trhu v oblasti zivo¢i§né
vyroby. Neni mi také Thostejna soucasna neutésena situace v tomto segmentu. Rada bych

touto praci dopomohla ke konkuren¢ni vyhodé této tuzemské firme hlavné pro jeji dalsi
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rozvoj, zvySovani trzniho podilu a proti zahrani¢ni konkurenci a dovozim zeméd¢lskych

komodit.

Aby firma byla i nadale Gispésna na trhu, vykazovala zisk, dostala svym zavazkim a dale
se rozvijela, musi mit neustale povédomi o své nejvétsi konkurenci. K tomu si firma mtize
dopomoci konkuren¢nim zpravodajstvim. Coz znamend konkurenci nejen sledovat,
ziskavat potfebné informace, ale také analyzovat, vyhodnocovat a pfijimat konkrétni
opatieni a ¢init zasadni strategickéd rozhodnuti. Firma BCD chce tuto problematiku fesit

zavedenim CI do svého strategického fizeni.
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CIiL PRACE

Cilem diplomové prace je vytvoreni navrhu na zavedeni efektivniho procesu
Competitive Intelligence do podniku. Zavedeni a nastaveni tohoto procesu do firmy je
slozita operace, ktera vyzaduje peclivou piipravu a organizaci. Po jeho zavedeni pomoci

vybranych metod CI uré¢im moznosti vyuziti CI pro odhad budoucich krokt konkurenta.

12



1 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

Firma BCD s.1.0. je stiedni podnik se zaméfenim na chov a slechténi plemennych zvifat,
vyrobu inseminacnich davek skotu a prasat a podpurnych sluzeb pro chovatele. Byla
zaloZena v roce 1992 a sidli v Jihomoravském kraji s mensimi pobockami po celé Ceské
republice. Jako jedina tuzemska firma v tomto oboru i exportuje. Statutarni organ této
spolecnosti je jednatel, ktery zastupuje spole¢nost samostatn¢. Jedinym akcionafem je

firma XYZ s.r.o. majici hlavni sidlo v Paze 2. Vyse zakladniho kapitalu ¢ini 200 000 K¢
(D).

Spole¢nost vznikla privatizaci Statniho plemenaiského podniku, odstépného zavodu
Brno, od kterého pievzala provadéni plemenaiské ¢innosti v chovu skotu a prasat. V roce
2006 firma investovala piiblizn¢ 100 mil. K¢ do vlastniho vyrobniho arealu, kde vyrabi
plemenna prasata s vybornym zdravotnim statusem, Coz firma povazuje za obrovskou
konkuren¢ni vyhodu. Dalsi investice probéhla v roce 2010 do odchovny plemennych
byki. Ve stejné dobé doslo k odchodu nékterych klicovych zaméstnancii z Gseku skotu.
Tito zaméstnanci posilili konkurenci, nebo si zalozili vlastni firmu, ale s omezenou

¢innosti, takze jejich konkurence nebyla tak velka (2).

V dalsich letech probéhly velké akvizice zpracovatelskych firem, které méli svoji vyrobni
¢innosti navazovat na vyrobu jiz existujicich vyrobnich stfedisek. Jednalo se o mlékarnu
a masnou vyrobu. BohuZzel po dvou letech ¢innosti se ob¢ firmy dostali do ztrat a musela
byt ukonéena ¢innost masné vyroby a omezena ¢innost mlékarny. V roce 2015 vstoupil
do firmy vyznamny investor, ktery odkoupil v§echny akcie. Podnik se pak v roce 2016
transformoval a zménil sviij nazev na BCD, s.r.o0. Avsak cely jeho majetek, véetné know-
how zistal zachovdn. RovnéZz doSlo k oddéleni zpracovatelskych podniki

a zustala pouze zeméd¢lska prvovyroba a plemenatska ¢innost (3).
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1.1 Podnikatelska ¢innost firmy

Podle obchodniho rejstiiku je piredmétem podnikani firmy zemédélska vyroba
a biologické sluzby pro chovatele hospodaiskych zvifat v rozsahu ,,Opravnéni®
udéleného Ministerstvem zemé&délstvi — CR ve smyslu zakona CRN ¢&. 240/1991 Sb.

o Slechténi a plemenitbé hospodarskych zvitat (4).

Dle klasifikace CZ-NACE se spolecnost ¢leni do nasledujicich sekci:
e Sekce A — Zeméd¢lstvi, lesnictvi, rybafstvi
014 Zivocisna vyroba - 01460 Chov prasat

016 Podpirné ¢innosti pro zeméd¢lstvi a poskliziiové ¢innosti — 01620 Podptrné

¢innosti pro zivocisnou vyrobu
e Sekce C — Zpracovatelsky prumysl
10 Vyroba potravinaiskych vyrobka — 109 Vyroba primyslovych krmiv
e Sekce G — Velkoobchod a maloobchod; opravy a udrzba motorovych vozidel

46 Velkoobchod, kromé& motorovych vozidel — 461 Zprostfedkovani

velkoobchodu a velkoobchod v zastoupeni
e Sekce M — Profesni, védecké a technické ¢innosti

74 Ostatni profesni, védecké a technické ¢innosti — 7490 Ostatni profesni, védeckeé

a technické Cinnosti j. n.
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1.1.1 Organiza¢ni struktura firmy

V soucasné dob¢ pracuje ve spolecnosti 85 zaméstnancii, vétSina v oblasti vyroby. Hlavni

rozhodovaci pravomoci ma feditel spolu s vedoucimi jednotlivych divizi (2).

Organizacni strukturu spolecnosti urcuje nasledujici schéma:

Inseminaéni stanice
Divize skotu Spermobanka
Obchod

Reditel
Inseminacni stanice
Rezervni lechtitelsky chov
Divize prasat

Nukleovy &lechtitelsky chov

Stredisko Slechténi

Utzitkovy chov

Obrazek €. 1: Organizacni struktura firmy BCD, s.r.o.
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: 2)
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Firemni procesy jsou zajistovany nasledovné (2):
Reditel

Je nadfizeny orgéan vsech firemnich utvart. Jeho hlavni ¢innost je reprezentace podniku,
jednani s fediteli odbérateli a obchodnich partneri, s ministerstvy a vyjednavani
obchodnich pfilezitosti v zahrani¢ni. Od vSech téchto subjektld vzdjemnou komunikaci
ziskava teditel dulezité informace, které jsou nezbytné pro dalsi rozvoj podniku. Tim, ze
jedna s hlavnimi predstaviteli (majiteli, fediteli, ministry) ma nejaktualné;jsi informace.
Dale ziskava informace od vedoucich jednotlivych divizi svého podniku na pravidelnych
poradach, které se konaji kazdy patek. Tam se zhodnoti uplynuly tyden a naplanuji se
kratkodobé i dlouhodobé cile. Mezi tyto dlouhodobé cile aktualné patii: zvyseni podilu
firmy na tuzemském trhu, rozsiteni svych aktivit v zahrani¢i, dlouhodoby rozvoj podniku
anavyseni vyrobnich kapacit. Nékdy porada trva pouze 15 minut, n€kdy naopak cely den.
Vse zalezi na mnozstvi a kvalité informaci, které je potieba dikladné analyzovat a predat
si je mezi sebou. Reditel posbirané informace z vnéj§iho prostiedi firmy roztfidi na
dalezité a méné dulezité dle svého uvazeni. Tyto dilezité poznatky déle predava
vedoucim divizim, od kterych zase naopak ziska provozni informace z podniku
a informace o trhu od obchodnich zastupcti. Na zaklad¢ téchto informaci feditel Cini
dilezité strategické kroky pro rozvoj spolecnosti S ohledem na konkuren¢ni prostiedi

a dlouhodobé cile, kterych chce dosdhnout.
Divize skotu

Divize skotu je organizacné méné néarocna, neprodukuje zvitata, ale pouze produkty
zivo€iSné vyroby (sperma bykl). Spole¢nost vykupuje mladé chovné byky od
zemédelskych podnikl a zajistuje jejich testovani (zjisténi vlastnosti jedince v polnich
podminkach na potomstvu). Hlavni vyrobni stfedisko je v Jihomoravském kraji, kde je
plemenna stanice pro 60 bykil a spermobanka, kde dochazi ke zpracovani inseminacnich
davek, jejich kryokonzervaci a k dlouhodobému skladovani. Z této spermobanky pak
jednotlivy pracovnici obchodu rozvadzi davky svym zakaznikim. DalSi Cinnosti je
provadéni doplitkovych sluzeb pro mlécny skot, zejména holStynské plemeno a pro
vétsinu plemen masného skotu. Tyto sluzby zahrnuji napf. inseminaci, zjiStovani

biezosti, pfenos embryi, import inseminacnich davek ze zahranici, Slechténi a dalsi
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plemenarské Cinnosti. Nedilnou soucasti sluzeb pro chovatele je i poradenstvi v oblasti

vyzivy, reprodukce a zdravi zvirat.

V cele divize skotu stoji vedouci, ktery ma na starosti zejména obchod. To znamena, ze
se setkdva se zastupci zdkazniki a obchodnich partnerti, dojednava spolupraci, uzavira
smlouvy, podili se na tvorbé cen a dojednava podminky kontraktl. Do jeho dalSich
kompetenci patii zejména: vedeni stfediska inseminacni stanice a spermobanky
a planovani jejich rozvoje. V nekterych ptipadech zastupuje také Cinnosti feditele.
Samotny prodej hlavniho produktu zajistuje dvanact obchodnich zéastupct, ktefi maji
rozd¢leny trh na segmenty podle kraji. Tito pracovnici se kazdy den setkdvaji s n€kolika
soucasnymi i potencionalnimi zakazniky nebo i s pracovniky konkuren¢nich spole¢nosti.
Diky tomu maji pomérné dobry ptehled o trhu a jednotlivych subjekti na ném ptisobicich.
Tyto ziskané informace ptedavaji pribézné vedoucimu divize skotu (v pripadé velké
dialezitosti) nebo na pravidelnych poraddch vSech obchodnich zastupcti véetné jiz
zminéného vedouciho divize. Frekvence téchto porad je pfiblizné kazdého ctvrt roku
a tcastni se jich i provozni vedouci ostatnich stredisek. Ti pfedavaji aktualni informace

a zmeény o produktech, jez jsou pfedmétem obchodu.
Divize prasat

Tato divize se zabyva chovem prasat, vyrobou jate¢nych, plemennych prasat
a inseminacnich davek. Produkty firma nabizi zpracovatelim jateCnych prasat
a chovatelim. Vyroba probiha v n€kolika aredlech firmy. Hlavni vyroba je soustfedéna
taktéz Vv Jihomoravském kraji, mensi ¢ast v Olomouckém kraji a na Vysocing.
Dohromady se jedna o téméf 1 000 prasnic a 12 000 prasat. Charakter vyroby je odlisny
od divize skotu, protoze plemennd zvifata si spolecnost vychovava sama. Za hlavni
sttedisko je povazovan nukleovy Slechtitelsky chov, kde je vyrabéna hlavni ¢ast chovnych
zvitat. Tato zvifata jsou dale prodavana v tuzemsku i v zahrani¢i. Nabidku dopliuji
prasni¢ky z rezervniho S$lechtitelského chovu. Pro zajisténi kvality zvifat, pro jejich
distribuci a udani na trhu se podili stfedisko Slechténi. Nejlepsi chovni kanci jsou ustajeni
na inseminacni stanici kancti. Zde se vyrabi insemina¢ni davky a jsou 3 x tydné rozvazeny
zakaznikim po celé Ceské republice. Nedilnou soudasti je uzitkovy chov, kde jsou

produkovana jate¢na prasata a tim se uzavira tzv. ,Slechtitelskd pyramida“.
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Vzhledem Kk tomu, ze je divize prasat zaméfena na vyrobu, vétSi ¢ast personalu je
zaméstnana ve vyrobnich procesech. Vedouci divize se muze spolehnout pouze na tii
obchodni zastupce, ktefi jsou navic jesté Castecné Casové vazani na jednom z vysSe
uvedenych vyrobnich stfedisek. Tito obchodni zastupci maji rozdéleny tuzemsky trh
stavajicich zakazniki a také oblasti moznych novych pfilezitosti. Jejich obchodni aktivita
vSak tvofi pouze 30 % pracovniho Casu. Proto je hlavni tiha prodeje zbozi a sbéru
informaci na vedoucim divize. Ten samoziejmé neni schopen pokryt cely trh. Takze
pokud ziska udaje o konkurenci je to spiSe nahoda. A proto nemiizou byt tyto informace
povazovany za dostate¢né kvalitni, véasné a je velmi obtizné je vyuzit pro budouci
planovani a rozvoj V této oblasti podniku. Z tohoto divodu byvaji porady vedoucich
pracovnikil divize prasat nepravidelné, vétSinou jednou za mésic a tykaji se zejména

provoznich véci a planovani vyroby na jednotlivych strediscich.
Administrativa

Nedilnou soucasti chodu firmy je 1 oddéleni administrativy, kde pracuje 6 zaméstnanci.
Na sbéru informaci z vnéj$iho prostfedi se nepodileji. Maji vSak informace o vnitini
situaci podniku, které hlavni ucetni pfedavd vrcholovému managementu a tim toto

oddéleni také ptispiva v rozhodovacich procesech.

1.1.2 Porteriv model péti konkurencnich sil

Tento model péti konkurencnich sil spociva v analyze sily konkurence (jak stavajici, tak
1 nové), vyjedndvaci sile odbératelli, dodavatelli a substitucnich produktl, které

spole¢nost ovliviiuji (5).
Stavajici konkurence

Po vstupu Ceské republiky do Evropské unie vétina konkurenénich &eskych firem nebyla
schopna konkurovat zahrani¢nim subjektim, proto se profilovali jako jejich
zprostifedkovatelé pro Cesky trh. Zahranicnim firmam se proto podafilo ovladnout
ptiblizne 70 % ceského trhu. Kvalita jejich vyrobkt je rliznoroda. VSechny firmy se musi
fidit nejenom Ceskymi zakony, ale také smérnicemi a nafizenimi Evropské unie. Nejvetsi
problémy firmé zptlisobuji dotacni platby, které poktivuji trh a nejsou ve vSech zemich

Evropské unie stejné. Dovozy vepiového do Ceské republiky jsou subvencovany staty,
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kde zahrani¢ni firmy sidli a tim maji tito konkurenti velkou vyhodu. Naopak pro hovézi
maso plati, 7e konkurence ze zahrani¢i neni tak velka a da se fict, ze Ceské republika je
vyrobé sobésta¢na. Za nejvétsiho ¢eského konkurenta spoleénost BCD povazuje firmu
K1, a.s. Tento podnik nabizi jak sviij plemenny material, tak i material ze zahrani¢i. Jeho
hlavni prednosti je Siroky sortiment, se kterym oslovuje mnohem vétsi mnozstvi
zakaznik. Na druhou stranu neni schopen dodat velké kolekce zdravich zvitat pfi
obsazovani tzv. ,,repopulovanych farem*. Jsou to vyskladnéné staje, ve kterych probéhla
rekonstrukce technologii. Aby se budovy zbavili stdjovych nemoci, byly pal roku
prazdné, probéhla zde dikladna ocista a desinfekce, a poté byly naskladnény zvitaty

s ur¢itym zdravotnim statusem (prosté nakaz) (2).
Nova konkurence

V tomto oboru je vstup nové konkurence na trh velmi slozity a nepravdépodobny,
vzhledem k nizké ziskovosti v tomto odvétvi vyroby. SpiSe hrozi investice zahrani¢niho
kapitalu do stavajici, méné¢ vyznamné tuzemské zemédélské firmy. Ta by se pak stala
novym konkurentem. Dalsi komplikaci pro ptipadné vstupy novych firem do odvétvi jsou
zékony a nafizeni Ceské republiky a Evropské unie. Jedna se napiiklad o diraz na
ekologii a welfare (pohodu) zvitat. To plati zejména u nové ziizovanych chovt. Tato
opatieni podrazuji vyrobu a snizuji konkurenceschopnost. Dodrzovani zakonii a norem
provadi Statni veterinarni sprava, Inspekce Zivotniho prostfedi a dal$i instituce, které

velmi Casto kontroluji vyrobu a za sebemensi pochybeni udéluji nemalé pokuty.
Vyjednavaci sila odbératelit

Bohuzel dlouholeta ztratovost tohoto odvétvi vedla k velkému ubytku sttedné velkych
odbérateld. Trh proto tvoii malé soukromé podniky nebo velké firmy. Ty ustaly
dlouhodoby tlak a n¢kolik let dotovaly ztratovou vyrobu, zejména z rostlinné produkce.
Duivody udrzeni chovu prasat a skotu byly zejména socialni (zaméstnanost), udrzeni
vyrobnich kapacit pro budouci obdobi, nebo potfeba produktl zivocisné vyroby pro dalsi
produkci. Nicméné tato situace se projevila ve velké neochoté investic a zna¢nému
oslabeni trhu. Drobni odbératelé s malym podilem na trhu jsou velmi konzervativni
vzhledem ke zméné¢ dodavatele. Pokud jim vyrobek (plemenna zvitata) ve svém podniku

funguje, jedinym motivem pro zménu dodavatele je cena. Naopak firmy s vétsim podilem
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na trhu vyzaduji vyrobky, jejichz kvalita se neustale zvySuje. Cena nehraje tak vyraznou

roli a dalezité jsou i doplikové sluzby a dalsi sortiment.
Vyjednavaci sila dodavateli

Vyjednavaci sila dodavatelti, hlavné vyrobctu krmnych smési, hraje v chovu prasat
sttedn€ vyznamnou roli. Naklady na krmeni zvifat tvoii vice nez 70 % celkovych naklada
na vyrobu. Zména dodavatele je sice velmi jednoduchd, probiha pomérné Casto, ale vliv
na celkovou ekonomiku vyroby je pomérné méné vyznamny. Rozhodujici je totiz cena
komodit, ze kterych se krmné smési vyrabé&ji, a za jakou cenu dodavatelé komoditu
nakoupi. Bohuzel tyto ceny se tvoii na zahrani¢nich trzich a jsou vice méné na stejné
urovni. Ostatni dodavatelé vyrobniho materidlu maji jen nepatrny vliv. Pti krmeni skotu
hraji nejvétsi roly tzv. ,,stdjova krmiva®, kterd si chovatelé vyrabéji sami. Vyjednéavaci

sila dodavatelli ma zde jen nepatrnou roli.
Substitu¢ni produkty

Hovézi maso je povazovano za kvalitni surovinu, jehoz substituce je obtizna. V chovu
plemennych prasat je hrozba substituce v Ceské republice velice nizka, celosvétové se
vSak regionalné lisi. Potraviny jsou strategickd surovina a zejména zZivociSné bilkoviny
jsou dulezitou soucasti lidského stravovani. Hrozba substituce je mozna ndhradou za jiné
zivoc¢isné 1 rostlinné bilkoviny. Ukazuje to soucasny trend Zivotniho stylu, kdy se méni
stravovaci navyky obyvatel. Veptové je stale povaZovano za nejvice tu€né maso.
Vyznamny vliv miiZou mit i dal§i pozadavky zédkazniki. Jedna se naptiklad o ekologické,

nabozenské, nebo eticke aspekty.

1.1.3 Metoda SWOT

Tato analyza se zaméfuje na nalezeni silnych (Strengths) a slabych (Weaknesses) stranek
firmy, dale na pfileZitosti (Opportunities) a hrozby (Threats). Pro prvni 2 analyzy budu
vychézet z vnitiniho prostfedi spolecnosti a pro piileZitosti a hrozby z vnéjsiho prostiedi.
Zamérem této metody je vylouceni hrozeb a slabych stranek. Naopak pro prilezitosti

a silné stranky najit maximalni vyuziti (6).
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Silné stranky

e vyhledavani velikych zakazek a vyznamnych zdkaznikl (hlavné v zahranici),

management chapajici diillezitost investic a inovaci,

kvalitni vyrobky a sluzby,

tradice a konkurenceschopnost,
e vyuziti potencialu trhu.
Prilezitosti
e investice do navySovani vyroby v zemich vychodni Evropy,
e dotace na inovace,
¢ nedostatek velkého mnozstvi kvalitnich plemennych zvifat na trhu,
e opomijeny trh soukromého zemédélstvi.
Slabé stranky
e propagace,
e motivace stavajicich zamé&stnancu.
Hrozby
¢ nedostupnost kvalifikované pracovni sily,
e nedostatek financi v zeméedé€lském sektoru,
e nestabilita trhu (Rusko, Cina),
e tlak na snizovani cen ze zahranici,

e Africky mor prasat.
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1.1.4 SWOT strategie

Z vyse uréenych dilcich casti metody SWOT vytvoiim jednotlivé strategie za ucelem
eliminace hrozeb a slabych stranek (mini) a naopak maximalni vyuziti pro piilezitosti

a silné stranky (maxi) (7).
SO Maxi — Maxi silné a prilezitosti

Analyzovana spolecnost je na Ceském trhu jiz nékolik desitek let. Za tuto dobu si
vybudovala silné jméno a postaveni na trhu. Jeji vyrobky a sluzby jsou kvalitni a je také
schopna dodat jako jedna z mala velké kolekce zvitat. Dale firma disponuje inovativnim
managementem, ktery jiz v minulosti investoval do provozu a novych technologii. Timto
krokem spolecnost zvysila svoji konkurenceschopnost. V soucasné dobé jsou vypsany
dotace na inovace v zemédélstvi. Firma by méla tuto ptilezitost vhodné vyuzit ke svému
dalSimu rozvoji. Déale se spolecnost mize uchazet o velké zakazky v zahrani¢i napf.
z vychodni Evropy, kde tamni vlady investuji do zvySovéani sobéstacnosti. VéEtSina
konkurentli posuzované spole¢nosti se zameétfuje na velké zakazky. Soukromé
zemédélstvi je opomijené, proto by se firma méla zaméfit na tyto drobné podnikatele

a vyuZzit propagacni letdky na vystavach a inzerce ve vhodnych periodikach.
ST Maxi — Mini — silné stranky a hrozby

Pro nedostatek financi v ¢eském zemédélském sektoru by méla firma orientovat svoji
pusobnost na zahrani¢ni trh. Rozsitenim svého pisobeni podnik snizi tlak na snizovani
cen ze zahrani¢i. Pfi dobyvani novych trhit miiZe firma vyuZit pojmy jako tradice, kvalita,
inovace, které ji charakterizuji. Tyto pojmy vytvofili a vytvati zaméstnanci. Proto by se

tento podnik mél zaméfit na vyhledavani nebo kvalifikaci novych pracovnich sil.
WO Mini — Maxi — slabé stranky a prilezitosti

I ptes nedostatek velkych kolekci plemennych zvifat na trhu, které vSak firma nabizi, neni
tento potencial vyuzivan na plno. Chybi ji totiz kvalitni propagace. Naopak je zde
i moznost vyuzit dotace na inovace vyroby a modernizaci. Uleh¢i se tim prace stavajicim
zam¢stnanciim a tato uspora ¢asu se mize vyuzit na odbornéjsi praci. To je dalsi posun
pro stavajici zaméstnance, avSak neméla by to byt jedind motivace. Protoze podpora

a motivace stavajicich zaméstnancii je na horsi Grovni.
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WT Mini — Mini — slabé stranky a hrozby

Firma by méla zlepsSit motivaci stavajicich zaméstnancli, nebot’ odchazeji do jinych
sektort. To proto, Ze dostupnost kvalifikované pracovni sily je velmi mala. To souvisi
s nedostatkem financi v zemédélském sektoru. O to vice se musi zaméfit na soucasny
pracovni kadr. Firma by méla zavést krizovy manual, protoze nestabilita nékterych trha
a tlak na snizovani cen ze zahranicCi cely sektor velmi ohrozuji. S tim souvisi 1 zlepSeni
propagace a povédomi o spolecnosti. Za velkou hrozbu se v souc¢asné dobé povazuje
i Africky mor prasat, ktery decimuje chovy v Ciné. V Evropské unii se vyskytuje
Vv Polsku, Mad’arsku a v Belgii. V piipad¢ zavleCeni nakazy ve velkém méfitku na nase
uzemi, hrozi celoplo$nd likvidace chovii. Nehled¢ na prakticky nemozny export prasat
mimo hranice Ceské republiky, coz by znamenalo pro analyzovanou firmu zikaz vyvozu

plemennych zvitat, ktery tvofi nejvétsi podil zisku.

1.1.5 Shrnuti souéasného stavu firmy

Z vyse uvedenych informaci, které jsem ziskala od vrcholového managementu firmy
BCD je zfejmé, Ze se jedna o perspektivni spolecnosti se stabilnim postavenim na
tuzemském trhu. V soucasné dobé probiha pronikani na zahrani¢ni trhy, zejména do
vychodni Evropy. Vrcholny piedstavitel firmy (feditel) ma dostatek kvalitnich informaci,
dilezitych pro strategické fizeni firmy, zejména z vnéjsiho prostiedi. Jsou to informace
napiiklad z ministerstev, kde sleduje pfipadné zmény v legislativé, coZ miiZe znamenat
velkou konkuren¢ni vyhodu. Dal$im zdrojem informaci jsou vedouci predstavitelé
obchodnich partnert, ktefi maji ¢astokrat nejnovéjsi informace z trhu. Jsou to aktuality
Z ptipravovane legislativy, trendy ve vyvoji cen zemédélskych komodit, nejnové€jsi ceny
vyrobki u konkurence, persondlni zmény v ostatnich firmach. Co se vnitinich
informacnich toku tyce, je spokojen s oblasti divizi skotu. Dostava vcasné, kvalitni
a pravdivé informace. S t€émito daty dokéaze pracovat a predavat je ve firemni hierarchii
dale. Naopak velké rezervy vidi v oblasti divizi prasat, kde je nedostatek samostatnych
obchodnich zéstupct tzv. ,lidi v terénu®. Tuto funkci vykonévaji 3 zaméstnanci, kde
jejich obchodni Cinnost tvoii pouze 1/3 pracovniho Casu. Proto je tato oblast Cinnosti
firmy z vétsi ¢asti na vedoucim divize. Ten samoziejmé nemuze zajistit obsazeni celé
oblasti, véetné sbéru informaci o trhu, o konkurenci atd. Proto se k nému i K fediteli

dostavaji mén¢ kvalitni informace a v priméru o hodn¢ pozd¢ji, nez napt. z divize chovu
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skotu. Dalsim informa¢nim zdrojem je prezentace konkurencnich firem na ridznych
veletrzich a vystavach napt. Mezindrodni vystava hospodarskych zvifat a Tech Agro

Vv Brn¢. Tam ve vétSin¢€ piipadi firmy predstavuji své novinky.

Z podrobné analyzy dle Portera vyplyva n¢kolik skutecnosti. Tuzemsky trh ovladli ze 70
% konkurenti ze zahrani¢i, domaci firma ma Sanci uspét vétSinou jen pii repopulacich,
jinak je trh pomérné konzervativni. Vstup novych konkurenti na trh je slozity
a nepravdépodobny. Vyjednavaci sila dodavateli se projevuje zejména v ndkladech na
krmeni zvifat. Tyto ceny jsou z véts§i Casti tvofeny na zahrani¢nich trzich, takze jejich
ovlivnéni je minimalni. Ur€itou hrozbou miiZou byt substitu¢ni produkty ve forme jinych
stravovacich navykil koncovych zdkaznikl. Tato substituce je vSak dlouhodoby proces,

ptipadné ohrozeni hrozi v fadu az n€kolika desetileti.

Metoda SWOT a jeji strategie urcily, Ze analyzovana firma BCD vynika vV moZnosti
realizace velkych zahrani¢nich zakézek a v inovativnim managementu. Zakéazky zejména
na vychodnich trzich (Madarsko, Ukrajina, Pobaltské staty, Bélorusko) jsou velice
perspektivni. Tamni staty, na rozdil od Ceské republiky, investuji velké prostiedky do
navyseni sobéstacnosti v zdsobovani obyvatel masem domaci vyroby. A protoze je firma
schopna u svych produktl garantovat vynikajici zdravotni status, jsou jeji vyrobky
Vv zahrani¢i zadané. Management si zarovein uvédomuje dilezitost inovaci, jako dalsi
konkurenéni vyhody. Proto se neboji i v ekonomicky horsich letech investovat do novych

technologii.

Naopak spole¢nost ma nedostatky v propagaci, kde chybi specializovany pracovnik
a jeho funkci supluji vedouci jednotlivych divizi a feditel. V personalni oblasti, vlivem
snizeni nezaméstnanosti a nartistu mezd spolecnost trpi nedostatkem personalu. To klade
mnohem vétsi pozadavky na stavajici zaméstnance, které vsak firma nedokaze dostatecné
ohodnotit a hrozi dal$i odchody. Tim se samoziejmeé snizuje 1 kvalita nabizenych sluzeb,

zejména doprovodnych ¢innosti.
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1.2 Zaméry firmy pro budouci obdobi

K tomu, aby se firma udrzela na trhu, musi vyuzit vSech svych moznosti. Zakladni
strategie je v dirazu na kvalitu zbozi a nabizenych sluzeb, a to v takové mife, Ze je firma
schopna obstat v konfrontaci se zahrani¢nimi dlouholetymi znackami napi.: PIC,
DanBred aj. Dilezita je také dobra komunikace se zakaznikem a maximalni vykryti jeho
potieb, k cemuz podnik vyuziva svych kvalifikovanych zaméstnanct. Zejména se jedna
o poradenstvi ve vSech aspektech chovu zvifat napt.: vyziva, reprodukce, technologicka
pomoc atd. V soucasné dob& probiha instalace krmnych automati pro testovani
plemennych zvifat. Je to pomérné nakladna investice, kterd vSak bude mit velky vliv na

zvySeni ndskoku pfed domaci konkurenci a vyrovna se zahrani¢nim firmam.

Dalsi ze strategii firmy v horizontu 2 — 3 let jsou investice do inovaci a modernizace
jednotlivych provozi. Je rozpracovano n€kolik projekti na modernizaci technologického
vybaveni jednotlivych vyrobnich stfedisek. SniZi se tim néklady na provoz, zlepsi se
pracovni podminky zaméstnanci a také pohoda (walfare) zvirat. Spolecnost pocita
s vyraznou energetickou Usporou a vyssi efektivnosti chovu, kde bude dosahovano
mnohem lepsich vysledki (reprodukce, ptirtstky). Zaroven dojde ke snizeni infekéniho
tlaku klasickych stdjovych nemoci, coZ pfinese dalsi posun v naroéném konkurencnim
prostiedi. Déle v tomto obdobi je naplanovana realizace nékolika velkych zahrani¢nich
zakazek. Tim by se méla zvysit vyroba, dojde k jesté vétsi stabilizaci firmy na trhu

a navyseni obratu o cca 20 % (2).

v v 4

1.3 Stanoveni problémi Kk FeSeni ve vztahu k CI

Vztah spolec¢nosti ke konkurenci a jeji povédomi o ni je patrny z vySe uvedenych analyz.
Sbér informaci o konkurenci probihd zejména ,,v terénu* u jednotlivych zakaznik,
s jejichz nabidkami se setkdvaji pracovnici obchodu a distribuce. Dalsi data ziskava
feditel a vedouci jednotlivych divizi pfimo od vedoucich pracovnikii obchodnich
partnerti. Diky témto pfimym a aktualnim informacim, maze spole¢nost pruzné¢ reagovat
na vyvoj trhu a aktualni chovani konkurence. VSechna tato data se soustfedi u feditele
a vedoucich divizi, ktefi podle toho upravuji aktualni nabidky, ceny a planuji vhodné
strategie. Je to vSak pfili§ mnoho informaci, které zahlcuji vedouci pracovniky vcetné

feditele. Rezervy jsou 1 kviili nedostatecné personalni obsazenosti u divize prasat.
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Z vyse uvedenych nedostatkd navrhuji meziclanek ve formé zavedeni procesu CI, ktery
bude vSechna ziskand data o konkurenci shromazd’ovat, analyzovat, zkvalitiovat
podklady a poskytovat vrcholovému managementu pouze udaje nezbytné pro strategické
rozhodovani a dlouhodobé planovani. Hlavnim nastrojem procesu bude vyuziti
vybranych metod Competitive Intelligence, které poskytnou podniku jednoznacnou
konkuren¢ni vyhodu. Zejména se budu zabyvat analyzou nejvyznamnéjsiho konkurenta
K1 z diivodu nejpodstatnéjsiho vlivu na firemni rozvoj. Zavedenim procesu CI docilim
rozsiteni povédomi o vSech konkurentech, protoze z divodu pracovniho vytiZzeni

zaméstnancll a managementu je bran zietel pouze na nejvétsi vlivy a hrozby.
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2 TEORETICKE VYCHODISKA K RESENI PROBLEMU

V této kapitole se zaméfim na teoretickd vychodiska k feSeni problému ve vztahu
k pojmu Competitive Intelligence. Vzniku tohoto oznaceni nejprve predchazely dulezité

historické skutecnosti.

2.1 Pohled do historie Competitive Inteligence

Konkurenc¢ni vztahy se objevily soubézné se vznikem obchodu, ale o oboru Competitive
Intelligence se hovoti az od 80. let 20. stoleti. V této dobé¢ se projevil nedostatek informaci
V konkuren¢nim vztahu USA a Japonska. Po druhé svétové vélce byl americky trh
prakticky bez vné&jsi konkurence a nevénoval patfiénou pozornost vyvoji na jinych
svétovych trzich. Toto zjisténi vedlo ke vzniku oboru Competitive Intelligence a jeho

zavedeni do praxe v nadnarodnich spole¢nosti (8).

Za prvni profesni organizaci zabyvajici se konkuren¢nim zpravodajstvim se povazuje
spolecnost Society of Competitive Intelligence Professional (ozna¢ovana pod zkratkou
SCIP), ktera vznikla v roce 1986 let ve Washingtonu, DC. Toto globalni neziskové
spolecenstvi sdruzuje vice nez 3 000 vyznamnych obchodnich experti z fad vlady,
prumyslu 1 akademické ptidy. Jejich vysledna spoluprace napomaha strategii, kterd vede
ke konkurenéni vyhodé€. Hlavnim poslanim je posilit Uspéch ¢lenli prostrednictvim
vedeni, vzdélani a advokacie. Také se zde vytvaii sit’ odbornikl, ktefi pochazi ze
ziskovych i neziskovych organizaci majici zazemi v oblasti ekonomiky, marketingu,
strategie prizkumu trhu, védy a techniky. SCIP poskytuje moznosti pro vzdélavani
a vytvareni siti pro profesionalni pracovniky, ktefi se angazuji v rychle se rozvijejici
oblasti CI jako je napf.: shromazd'ovani a analyza informaci o zdmérech obchodnich
konkurentti. Dale se tato organizace slozena z jednotlivych zpravodajskych odbornikt
zaméfuje na mezinarodni konference, online Skoleni a vzdélavaci seminafe pro
spolecnosti. Poskytuje také znalosti ve formé publikaci, které pomahaji ke
konkurenénimu uspéchu pii zachovani nejvyssich etickych standard. CSIP mé dnes

¢leny po celém svéte, do Evropy prostoupila v roce 1990 (9).
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Také v Ceské republice mé zastoupeni ve formé SCIP CZECH. Vznik tohoto spolku je
datovan k roku 2005. Cilem sdruzeni je vytvareni pracovnich postupl a sluzeb pro
vyuzivani informaci k vytvareni a ochran¢ konkuren¢nich vyhod firem. Dale pomaha ke
koordinaci ziskavani, sdileni a vyuzivani informaci pro podporu exportu napfi¢

institucemi vefejné spravy, vyzkumnymi pracovisti i firmami (10).

2.2 Definice Competitive Intelligence

Pojem Competitive Intelligence (ve zkratce Cl) je v literatufe uvadén riznymi zpusoby,
a to zdivodu nejednotnosti uzivani cCeského ptekladu tedy ,,Konkurenc¢niho
zpravodajstvi“. Tato Ceska interpretace mize byt chapana jako primyslova Spionaz
Vv podnikatelskd praxi, nebot’” vychdzi z ¢innosti zpravodajskych sluzeb. Avsak to je
Vv nesouladu chépani samotném oboru CI. Proto se doporucuje pouzivat ptivodni anglické

oznaceni (11).
Samotnou definici Competitive Intelligence lze vyfadtit nasledovné (12, s.157):

o Definice dle Strategic and Competitive Intelligent Professional (SCIP,2010) ,,CI
je systematicky a eticky program na ziskavani, analyzovani a nakladani
s externimi informacemi, ktery miize mit efekt na firemni plany, rozhodovani, ¢i

operace. “

e Definice dle Amerického centra pro kvalitu a produktivitu: ,,CI je systematicky
proces ziskavani a analyzovani verejné dostupnych informaci o konkurentech
k zjisteni firemniho uceni, zlepSeni, odliSeni a konkurencniho zaméreni na

podniky, trhy a zakazniky."

o Definice dle Gilada: ,, Cl je sbér a analyza informaci od lidskych a psanych zdroji,
které se tykaji trendii na trhu a v odveétvi, které umoznuji pokrocilou identifikaci

rizik a prilezitosti v konkurencnim prostiedi.

Competitive Intelligence v soucasné dobé je charakterizovan dle (SCIP,2010):
., Systematicky, legalni a eticky proces sbirani, zjistovani, sledovani, analyza a
organizovani informaci o konkurencnich firmach, ekonomickém prostredi a viasti firme,

které jsou ndsledné analyzovany tak, aby pomohly odhalit slabé a silné stranky
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konkurence, rozpoznat jeji strategické zameéry a provést spravné strategické rozhodnuti,

které pomiize zvyhodnit firmu oproti ostatnim konkurentiim *“ (11, s. 18).

K dal$im vyznamnym autoram, ktefi vymezili definici CI, se fadi Prescot nebo také

Sharp.
Z vyse uvedenych definic Ize konstatovat, ze CI (12):
e je cticka a zakonna ¢innost (oproti pramyslové $pionaze),
e je samostatny informacni systém,
e je zaméfen na vnéjs$i prostredi, ve kterém organizace pusobi,

e je =zalozen na procesu fizeni, analyzy, sbéru, rozdélovani informaci

a znalosti, které podporuji rozhodovani na taktické a strategické trovni.

e zabyva se ziskdvanim udajt, dat a informaci o konkurenci, které nejsou v trznim

prostiedi bézné identifikovatelné,

e dale mé mit vysokou schopnost intuice, inspirace a uroven znalosti pracovnikd.

2.3 Vyznam, funkce a cil Competitive Intelligence

Competitive Intelligence je uUCinnym nastrojem managementu firmy umoznujici
poskytnout informace ve spravny ¢as pro uspéch v konkurencnim boji. Tyto ziskané
informace slouzi ke strategickému rozhodovani s cilem pfedehnat konkurenci a zabranit
nechténému piekvapeni ve formé hrozeb a rizikovosti rozhodnuti. Dale také informace
muze manazery upozoriovat na prilezitosti, predvidat zmény na trhu, zvySovat trzby

a zisky (8).

Pro dilezit¢ manazerské rozhodovani musi informace nést zakladni znaky kvality,
kterymi jsou relevantnost (vyznamnost ¢i dilezitost), pravdivost (shoda se skutecnosti),
v€asnost, uplnost, aktudlnost (naplnéni ptedpovédi) a srozumitelnost. Na zakladé
takovéto informace, tedy pfidané hodnoty ve formé& zpravodajstvi, podnik miiZe
dosahovat konkurenceschopnosti. To znamend schopnost podniku dosahovat svych
strategickych cili v naroéném konkurenénim prostiedi v dlouhodobém ¢asovém

horizontu (11).
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Avsak podnik si musi davat pozor, protoze ne kazda informace je pouzitelna napt. ziskana

informace muze byt zastarald, nepravdiva je povazovana za pravdivou, dale se mize

vytvofit zamérné chybna informace tzv. ,,desinformace®, ktera ma za kol jediné, a to

zmast konkurenci. Proto je nutné, aby spolecnost k takovym to informacim pfistupovala

vzdy velice zodpovédné (13).

Diky CI mohou byt spole¢nosti flexibilnéjsi a maximalné uspokojit potieby zdkazniki

v

otazky Co? Jak? Pro¢? (14).

Prvni otazka Co? definuje, co umoznuje firmam ptedvidat kroky konkurence
v nesnadném trznim prostfedi. Zamétuje se na nové i potencialni konkurenty,
poméha vyhleddvat nové obchody a moznosti implementace nejnovéjSich
manazerskych nastroji. Spole¢nosti se prostiednictvim Competitive Intelligene
uci, jak hodnotit vlastni firmu s nadhledem a také, jak se poucit z vlastnich omyli,
neuspécht a selhani druhych. V neposledni fadé Cl informuje firmy o politickych

a legislativnich zménach.

Ve druhé otazce Jak? se CI snazi nalézt co nejvétsi mnozstvi informaci
pomahajici odpovédét na otazky z rozdilnych uhli pohledu na konkurenci napft.
jaké konkurenéni spole¢nosti se nachazeji na trhu nebo jaky je jejich ekonomicky
stav. CI se snazi prozkoumat konkurenci také z pohledu jeji produkce. Zkouma,
jaké vyrobky nebo sluzby poskytuje, jakym zptisobem je propaguje, jakou
pouziva marketingovou strategii. Déle u konkurence zjiStuje jeji angazovanost

V oblasti vyzkumu a vyvoje ve formeé patentd, licenci a ochrannych vzort.

Posledni treti otazka Pro¢? vymezuje divod pouziti CI. Pro lepsi prosperitu
firmy je nezbytné zvolit spravnou konkurenc¢ni strategii, proto je CI maximalné

dilezité.
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2.4 Druhy Cometitive Intelligence

Cl se déli do tiech kategorii a to na (15):

CI ofenzivni — hlavnim cilem je ziskat zpravodajstvi o budoucich hrozbach
i prilezitostech plynoucich z podnikového okoli tedy odhalit budouci kroky

konkurenta.

CI defenzivni — chrani z4jmy podniku pfed Gtokem konkurencnich firem nebo

pted primyslovou Spiondzi.

Cl vlivové — dulezit¢ je aktivné ovlivnit zaméry, opatieni konkuren¢nich

spolecnosti.

2.5 Zakladni pojmy v oblasti Competitive Inteligence

Competitive Intelligence pracuje s pojmy, které se musi od sebe rozliSovat. Jejich definice

je nezbytna pro feSeni ukolt CI. Mezi zakladni pojmy lze zafadit: symptomy, data,

informace, funkce, diikkazy, argumenty, hypotézy a zpravodajstvi (11).

Symptomy — tento vyraz se pouziva k identifikaci problému, tedy signélu, ze
n¢jaky jev existuje. To déale vede k potrebé ziskani dalSich dat a informaci
potiebné pro ziskani v€asného varovani o budoucim vyvoji procest, které nebyly
v€as odhaleny. To by pro spole¢nost znamenalo nemalé problémy. Symptomy

maji nasledujici poZadavky ve formé relevantnosti, stalosti a jednoznac¢nosti.

Data — charakterizuji se jako ¢iselné udaje ve formé uréitych kritérii, ukazateld,
parametr nebo také charakteristik. Tento vycet souvisi s Uplatnénim pro rizné
ucely a metody. Nékteré data nepifindsi zadné podrobnosti napt. spotieba oceli

v

celosvetove vzrostla o 5 %, a naopak nékteré data jsou obsahové jasnéjsi, jsou

wevr

Informace — za tento pojem se povazuje sdéleni, zprava ¢i objasnéni problému.
Informace vede ke zvySeni naSich védomosti, které se vztahuji k feSitelnému

problému. Management firmy rozhoduje o tom, jaké informace jsou stézejni. Dale
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je potieba je upfesnit, doplnit nutnymi daty, a tak vytvortit diikkazy o nésledujicich

zamérech konkurence napft. konkurence pfipravuje novy vyrobek na nas trh.

Funkce — daji se urcit jako specifické informace o vztazich mezi individualnimi
analyzovanymi objekty. Musi Se mit na paméti, ze se nejedna o matematické
funkce, nybrz se jedna o pfeménu procest vstupnich veli¢in na veli¢iny vystupni.

Také tyto funkce umoznuji realizaci hodnoceni riznych variant feSeni problému.

Diikazy — za diikaz se poklada nezpochybnitelné zdtivodnéni pravdivosti, které
bud’ potvrzuje nebo vyvraci zkoumanou skute¢nost. Neékdy se stava, ze dukazy
potvrzujici pravdivost zkoumané hypotézy plati i pro jinou hypotézu. Tim padem
ztraci svoji diagnostickou funkci a z dikazu se stadva pouhy argument. Proto jsou

nejcennéjsi dikazy ty, které maji schopnost vyvratit zkoumanou hypotézu.

Argumenty — definuji soubor divodl, dokazovani nebo odivodnéni néjakého
jevu, nazoru ¢i problému. Patfi sem 1 statistické udaje, které zvySuji
pravdépodobnost cilového tvrzeni. Argumenty ve zpravodajstvi nemaji
jednoduchou definici. Mohou to byt ovéfené symptomy, které se proméni na
informace, data, funkce firmy, produkty nebo jejich vzajemné kombinace. Cim
jsou posuzované problémy ndrocngjsi, tim je 1 obtiznéj$i stanovit soubor
argumentd. Naro¢nost se projevuje Vv jejich vyhledavani, stanoveni, volbé a také

V jejich zplsobii hodnoceni.

Hypotézy — miZou byt vysvétlovany jako predpoklady, domnénky ¢i navrzené
teorie. Nez se dojde k samotné hypotéze, nejprve se vénuje sbéru dat, informaci,
symptomu a funkci. Pak se tvoii hypotézy vedouci aZ k formulovéani zpravodajské
zpravy. Jde o velmi slozitou praci, kde se hledd smér vlastniho feSeni. Nalezené
feSeni v8ak nemusi byt jednoznacné ¢i ekonomicky optimalni. Mé¢lo by byt dle
pozadavkii managementu na zpravodajskou analyzu a také podrobné
rozpracovano na vybrané hypotézy. Pfi vyhodnocovani hypotéz ve vztahu
k budoucim krokiim konkurence je nasim cilem vyvraceni tzv. ,nerealnych
hypotéz®, nikoliv potvrzeni a vybér hypotézy s nejvétsi pravdépodobnosti jeji

realizace.
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e Zpravodajstvi — znamena zhodnoceni informace, tedy to, ze kazdé informaci se
doplni tzv. ,,pfidana hodnota“. S jeji pomoci miize spole¢nost ziskat konkurenéni

vyhodu oproti konkurenénim subjektim.

2.6 Etika a Competitive Intelligence

Etické chovani ve firméch je velmi dulezité. To plati i pro uplatiovani Competitive
Intelligence. Ziskavani informaci a jejich vyuzivani by mélo byt v souladu se zdkonem
a profesni etikou. Ti, ktefi pracuji s citlivymi informacemi, by se m¢li vyvarovat
veskerého nelegalniho a neetického chovani. Nékdy je vSak tézké rozpoznat, co stale
etické je a co jiz neni. Tim, Ze podnikatelskou oblast Ize charakterizovat neustalim bojem
o uspéch a zlepSenim pozici na trhu, je pouziti etiky v konkurenénim prostiedi velice

podstatné (16).
Za nelegalni jednani se povazuje napt. (17):
e Kkorupce a snaha uplacet,
e pouziti telefonnich odposlechti ¢i nataceni rozhovort,
e infiltrace externiho pracovnika do firmy nebo pfetahnuti pracovnika ven z firmy,
e kradez dat a pocitaCové utoky,
e kradeZz dokumentu,
e nuceni nékoho k prozrazeni informace,
e organizovany zlo€in aj.

2.6.1 Projevy neetického chovani

Tim, Ze se nejvice pracuje s informacemi a s jejich prameny, mize dochazet k neetickému
chovéani. To se projevuje hlavné v metodach a postupech ziskavani informaci, a v jejich
prezentaci. Za problematické se povazuje napi.: neetické metody ziskavani a sbéru
informaci, zamérné utajeni identity nebo také cilené utajeni a pievraceni zaméru.
Ziskavani informaci je typické pro charakter dne$ni doby pii rozvoji techniky,

komunikac¢nich a informac¢nich technologii. Vyskytuje se fada piilezitosti a moZznosti, jak
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pachat nelegalni a neetické postupy majici nékoho o informace okrast nebo druhému
pomoci k tomu, co mu nepatii. Nelegalni informace ¢i zpravy se daji ziskat napt.:
Z testovych materialt, z po€itacovych zdrojovych kédu nebo ¢ipovych karet, z vyrobnich

planu, dokumentaci apod (8).

Dalsi poruseni etickych pravidel mize nastat pfi analyze informaci. Je to vlastné proces,
pii kterém pracovnik CI vytvaii na zakladé ziskanych informaci, svych osobnich
zkuSenosti a znalosti cilené zavéry. Ty jsou podkladem pro strategické a taktické
rozhodovéani spolecnosti, které spousti zmény v podniku pro budouci ptinos. Mize se také
stat, ze tyto reportované informace jsou zkreslené, a to z divodu odmitnuti zavéru
managementem firmy. Proto je etickym zdvazkem pracovnika CI poskytnout vedeni

spolecnosti takovy obraz, ktery je objektivni.

2.6.2 Eticky kodex

Competitive Intelligence je v podnikatelské praxi spojovan s primyslovou $pionazi.
I kdyZ tomu tak neni. CI by se v zadném piipad¢€ nemélo zapojovat do nelegalni ¢innosti.
VétSina pottebnych udajli je moZné najit ve vetejné pristupnych dokumentech napiiklad
ve vyro¢nich zpravach spole¢nosti. Proto je dobré mit na paméti, Ze co je legalni, nemusi
byt pokazdé etické. Z tohoto diivodil vznikl tzv. ,.eticky kodex*. Tyto pravidla pouzivaji
mezinarodni organizace profesiondlnich pracovniki SCIP a konzulta¢ni firma Fuld

& Company (11).

Mezi zékladni pravidla etického chovani dle Fuld & Company se fadi nasledujici

ptikazani pro konkuren¢ni zpravodajstvi (18).
e dodrZovani pravnich smérnic, norem, metod a plant spolecnosti,

e plnéni povinnosti a soucasn€¢ udrzovani na maximalni Urovni stupenl

profesionality,
e zachovani divérnosti informaci a nerozsSifovani desinformaci,
e nevymeénovani si s konkurenci informace o cendch,

e nenahravani tajn€ hovorii a nepouZzivani odposlouchéavacich zatizeni,
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e nevyzrazeni obchodniho tajemstvi nebo informaci vedouci ke ztraté zaméstnani

nebo dobré povésti,

e adale k nedavani uplatkti a mluveni pravdy pii zastupovani.

2.7 Organizacni formy Competitive Intelligence

Pro Competitive Intelligence je dilezité zabezpeCovat podklady pro strategicka
rozhodovani managementu firmy. Pro naroc¢nost této ¢innosti a riznym moznostem
jednotlivych firem se vyskytuji rizné zpasoby, jak tento kol zabezpecit u konkrétni

spole¢nosti (15).

2.7.1 Externi firma

U malych spolecnosti se Casto pouziva externi specializovand firma na ziskavéani
informaci o konkurenci. Za timto rozhodnutim stoji vlastni neznalost ptislusnych postupti
a metod. Dalsim divodem muze byt pravidelny a systematicky prizkum konkurence,
ktery je vysoce finan¢n¢ naro¢ny. Pouziti vnéjsi spole¢nosti ma své pro i proti. Vyhody
jsou v podobé neexistence tzv. ,,podnikové slepoty*, z které se objevuje piecenovani trzni
pozice konkrétni firmy. Specializovana firma ma také vysoké zkuSenosti v oblasti
ziskavani informaci o konkurenci a disponuje zna¢nou urovni znalosti ur¢itych metod pro
vyzkum konkurenti. Rovnéz mezi klady se fadi nizs§i naklady, kdy se externi firma najima
pouze pro jednordazovou zakazku. Vzhledem k tomu, Ze odbornici vnéjsi spolecnosti
nemaji dostatecnou provazanost informaci o konkurentech s interni situaci dané firmy,

mize Se tento fakt povazovat za nevyhodu (15).

2.7.2 Firemni utvar

Pro feSeni problému spojenych s CI se spole¢nost mize rozhodnout pro vybudovani
vlastniho firemniho utvaru. I zde se najdou vyhody v podobé lepsi znalosti trhu, trznich
subjektli, a ochrany informaci o konkuren¢nim prostfedi. Naopak vysoké ndklady
potiebné k ziskavani informaci o konkurenci mizou znamenat piekézku pro volbu tohoto
vlastniho utvaru CI. Dale jsou kladeny velké pozadavky na odbornost a etiku pracovniki
Cl. V neposledni tadé¢ si firma musi davat pozor na mozna nebezpeci ¢i rizika a také

precenovani trzni pozice vlastni spolecnosti (11).
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K nejrozsitenéj$im formam organizaci ziskavajici informace o konkurenci patii (19):

e Vyzkum Kkonkurence — jedna se o vytvofeni specializovaného utvaru
Vv organizacni struktuie dané spolecnosti, kde se aktivné sbiraji a soustfed’u;ji
potfebné informace o konkurenci na jednom misté. Nasledné se z nich pfipravuji
podklady pro rozhodovani TOP managementu spolecnosti. Velké a nadnarodni
podniky by si méli davat pozor na kvalitni pfeddvani informaci v rdmci

jednotlivych odbornych ttvart, které tyto informace o konkurenci potiebuji.

e Zrcadlova organizace — pro tuto formu je specifické, ze pro kazdy odborny ttvar
Vv podniku je ur¢en jeden specialista, ktery sbira informace o konkurenci. Jelikoz
se jednd o odbornika v oboru, je zaru¢eno vysoké vyuziti ziskanych informaci

o konkurenci v kazdém odborném ttvaru.

e Stinova organizace — tfetim typem ziskavani informaci o konkurenci je stinova
organizace pouzitelnd pouze v ptipadé malého poctu silnych konkurentd. Jeji
vyhodou je, Ze pracovnik dané firmy mé na starost jednoho konkrétniho
konkurenta. Jeho prace spociva v systematickém sledovani a shromazd’ovani

veskerych dostupnych informaci daného konkurenta.

2.8 Zpravodajsky cyklus Competitive Intelligence

K tomu, aby firma byla Gspésnd, do velké miry pomahd zpravodajsky cyklus. Tento
nepfietrzité¢ probihajici proces shromazd’'uje a analyzuje informace o konkurentech. Pro
management podniku je hlavni dostat ve spravnou chvili informace o schopnostech, sile
a umyslech konkurence, které musi byt schopen podnik ovlivnit. V priabéhu
zpravodajského cyklu je velmi diilezitd zpétna vazba a také faktor Casu. Naptiklad firme
muze ublizit podani spravné informace pozd¢ nebo naopak podani nespravné informace

véas (20).
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2.8.1 Cinnosti zakladniho zpravodajského cyklu Competitive Intelligence

Zpravodajsky cyklus je rozdélen do deviti ¢innosti, jejichz obsahem je nésledujici (15):

e 1. Zadani — jednd se o Uivodni ¢innost, ktera zacina tkolem od managementu
firmy. Miize se také stat, ze problém je identifikovan monitorovaci ¢innosti
systému Spefis (tedy specifickym informacnim systémem) nebo také systémem
vCasné vystrahy podniku. V tomto ptipadé¢ by meél byt o této skutecnosti

neprodlen¢ informovan kompetentni vedouci organizace.

e 2. Analyza a formulace problému — po zadani se musi tikol detailn¢ analyzovat.
Analyza se sklada ze struktury, funkce, vazby, vlastnosti. Dale je dtlezité i casové
hledisko vzniku a vyvoje, a také se musi brat zietel na dopady v ekonomické
a persondlni oblasti. Mlze se totiz objevit naruSitel, ktery by mohl ztizit

dosahovani vyty€enych cila firmy.

e 3. Planovani postupu feSeni — tuto ¢innost ma na starost vedouci tymu CI, ktery
musi naplanovat postup feSeni problému. To zahrnuje také ptidéleni potfebnych
zdroji, prostfedkli, personalniho obsazeni 1 ur¢eni nakladovych polozek
konkrétnich tikonii. Dale se nesmi zapomenout na vymezeni termint, do kdy maji

byt jednotlivé body feSeni problémi splnény.

e 4. Vlastni sbér potiebnych udaji — co se tyce sbéru pottebnych udaji, nejdiive
se ziskavaji sekundarni informace. Po vyhodnoceni téchto dat je stanovena
mnoZina udaji, kterou lze ziskat primarnim sbérem v terénu. Primarni informace

se povazuji za nejpotiebng&;jsi.

e 5. Zpracovani ziskanych udaji — do této paté Cinnosti se fadi strukturovani,
vyhodnoceni pravdivosti, uplnosti, vyuzitelnosti atd. Ziskané informace
Z primarniho sbéru se nejdiive roztiidi napft.: podle ptislusnosti, vyuzitelnosti
a vyznamnosti. Také se zde provetuje pravdivost ziskanych udaji. Muze totiz
dojit k objeveni prvni klamavé akce na konkurenta. To znamena, Ze konkurent se

pokousi pouzit dezinformace.
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6. Zpravodajska analyza informace — jednd se o rozhodujici a nejdilezitéjsi
¢innost z celého zpravodajského cyklu CI. Vznika zde totiz ptidana hodnota, ktera
méni béznou informaci o daném problému ve zpravodajstvi. To se d€je na zaklad¢

velmi sofistikovaného postupu, zkuSenosti i intuice analytika.

7. Vytvoreni zpravy dle poZadavkii zadavatele — zprava by méla po obsahové
i formalni strance odpovidat predstavam zadavatele problému a meéla by
obsahovat nasledujici: zaddni a cile ukolu, anotaci, zavéry tedy vysledky

zpravodajské analyzy, ndvrhy na opatteni, postup feSeni i pfilohy.

8. Distribuce zpravy pro stanovené uZivatele — samotnd distribuce zévérecné
zpravy se provadi vramci ochrany obchodniho tajemstvi spolecnosti. To
predstavuje pro kazdy vytisk ocislovani a oznaceni ptisluSnym stupném utajeni.
Zadavatel tkolu muze zvolit dal§i uzivatele, kterym bude také tato zprava

poskytnuta.

9. Zpétna vazba — posledni ¢innost pfedstavuje zpétnd vazba, kterou se uzavird
zakladni zpravodajsky cyklus CI. To znamend, Ze zadavatel tkolu si zavére¢nou
zpravu prostuduje. Po precteni této zpravy si miize vyzadat dopliujici informace

nebo Utvaru CI zada novy ukol.

2.8.2 Pétifazovy model zpravodajského cyklu

Vyse uvedené Cinnosti zdkladniho zpravodajského cyklu CI se zatadi do pétifazového

modelu, ktery obsahuje nasledujici faze (11):

1. Rizeni zpravodajského cyklu — zahrnuje &innosti 1. zadani, 2. analyzu

a formulace problému a také 9. zpétnou vazbu.

2. Sbér udaji — zahrnuje ¢innosti 3. planovani postup feSeni a 4. vlastni sbér

potiebnych tdajt.
3. Zpracovani a skladovani informaci — sklada se z ¢innosti 5. zpracovani udaju.

4. Zpravodajska analyza informace — obsahuje ¢innost 6. zpravodajskou

analyzu informace
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e 5. Distribuce zpravodajstvi — kone¢na faze zahrnuje ¢innosti 7. vytvoreni zpravy

dle pozadavku zadavatele a 8. distribuce zpravy pro stanovené uzivatele.
1. Rizeni zpravodajského cyklu Competitive Intelligence

Prvni faze slouzi k vyjasnéni zadané¢ho tkolu vydanym vedenim firmy ¢i vlastnim
utvarem CI. Aby byl tento ukol Uspésné vyfeSen, musi dojit k vytvoreni vhodnych
podminek (11). Firma si stanovi, ¢im se bude zabyvat a pro¢ se se tim bude zabyvat, a co
se ziskanymi informacemi udéla (21). Do této faze lze zaradit Cinnosti jako napf.:
stanoveni pozadavkll na nezbytné znalosti, planovani Gsili pro sbér informaci, vydani
pozadavkl a také postupna kontrola ¢innosti Gitvar CI. Podnik by si m¢l také ur¢it, ktera
data z minulosti jsou dostupna s ohledem na jejich kvalitu, a ktera data bude zapotiebi
ziskat pro splnéni zadani. Firma by také méla zkontrolovat dostupnost otevienych zdroji.
K poslednim aktivitdim patii zvoleni pfisluSnych metod a postupii, napldnovani
individualnich kroka a ptidéleni vhodnych kapacit (11). Z vySe uvedenych ¢innosti
vyplyva, Ze do prvni faze fizeni spadd planovani akci, uréeni zpisobi, postupi a smérd,
jak informace ziskat. Dilezité je také urcit osobu zodpovédnou za procesy CI, ktera by

meéla byt souc¢asti managementu spolecnosti (21).
2. Sbér udaju

Pii sbéru dat a udaji dojde ksamotnému shromazd’ovani informaci sméfujicich
k zodpovézeni konkrétnich otazek ¢i zadaného ukolu. Sbér informaci se déli do dvou
fazi. Nejdtive se informace ziskaji a shromazdi z druhotnych zdroja prostiednictvim ICT,
a nasledné potom z primarnich. Do té€chto prvotnich zdrojii se fadi interni osoby firmy
(zamé&stnance) i externi osoby (jednotlivei z vnéjsku firmy) (8). Nékteré informace
0 konkurenci jsou snadno piistupné. Déje se tak na zaklad¢ zvetejnéni, které plyne firmeé
ze zékona nebo z dobrovolného rozhodnuti firmy. Tady si podnik urci, které informace
uvolni. To se déje s cilem vylepSeni si svého postaveni na trhu nebo cileného informovani
o svych zamérech. K vyvolani klamného dojmu o budoucich krocich firmy mtze dobie
poslouzit desinformace. MiiZe se také stat, Ze informace z podniku unikne nedopatifenim
nebo nahodou. Jedna se tak o nechtény tnik informaci a miize vést k odvedeni pozornosti

od skute¢nych ¢ind nebo budoucich zaméri firmy v konkurenénim prosttedim (11).
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Dal$im druhem informace, se kterym se setkdvaji odbornici CI, je fama. Jde vlastné
o nepravdivy pfibeh, ktery je ptfeddvany ustné. Ma za cil zaujmout ty osoby, ktefi s ni
piijdou do styku, uveéti ji a samy ji predavaji dal. Jde vlastné o specificky problém lidské
divéry atcastni se ji predevsim masmédia. Pracovnici CI musi klast velky diiraz na famu,
pokud se jedna o informaci tykajici se konkurenta, oboru ¢i trhu. U fAmy neni kladen
daraz na pravdivost, nybrz na to, kdy a v jakém rozsahu se potvrdi. Nejcastejsi ptipady

famy miZzeme nalézt u firem zabyvajicich se vyzkumem a vyvojem (11).
3. Zpracovani a skladovani informaci

Nepostradatelnym prvkem této tieti faze zpravodajského cyklu je tfidéni, porovnavani
1 ovéfovani spolehlivosti ziskanych informaci. Jde skutecné o prvni krok sméiujici
K jejich analyze (8). Dochazi zde k prvotnimu zpracovani (analyze) nasbiranych
informaci ze vSech dostupnych zdroji. Hodnoti se napf.: vyznamnost, Uplnost,
pravdivost, pouzitelnost informaci. Po prvotnim roztfidéni jsou oddéleny tidaje a data,
které jsou povazovany za Spatna z hlediska zastaralosti, nepravdivosti ¢i chybovosti
informace vytvofené zamérné. K takovymto informacim musi vrcholové vedeni podniku
pfistupovat velmi opatrné, nebot’ by mohla byt pouZita jako podklad pro strategické
rozhodovani. Proto se musi vynalozit veskera snaha pti vylouceni nebo potvrzeni Spatné
informace. Dale je také podstatné provétit spolehlivost zdroje, dilezitost a pravdivost
informace. Po samotném zpracovani dojde k ulozeni téchto dat a udaji. To se dé&je na
zaklad¢ informacniho systému CI. K vytvofené databazi udajii se dale pfida Casova
platnost informace. To miize pomoci k urceni lepsi vyuzitelnosti ziskané informace pro

splnéni cilt firmy (15).

4. Zpravodajska analyza informace

vvvvvv

zpracovani dojde k pfemén¢ ziskanych informaci na znalosti (8). Vznika zde pfidana
hodnota ménici pouhou informaci ve zpravodajstvi, pomoci které Ize ziskat konkurenéni
vyhodu pro nés podnik. Aby byla analyza spravna, je diilezité porozumét shroméazdénym
informacim. To se déje na zakladé¢ dvou pfistupt, kterymi jsou tzv. , dekompozice
a externalizace”. Pro prvni pfistup je charakteristicky rozklad celého systému na
jednotlivé subsystémy tak, az je cely systém rozloZen na jednotlivé prvky tohoto systému.

V praxi se nejcastéji pouzivaji piehledy, tabulky, diagramy nebo matice. Pro externalizaci
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je typické vyneseni vlastnich myslenek analytika na externi nosi¢, napt. bézny papir ¢i

magnetofonovy pasek (11).
5. Distribuce zpravodajstvi

V posledni zavérecné fazi cyklu je komplexni analyza prevedena do syntézy ve formée
spravng interpretovanych vystupti, které jsou dulezité pii rozhodovani pro management.
(8). Ktomu, aby byla distribuce zpravodajstvi efektivni, musi provedena analyza
reagovat na potieby TOP managementu. Déale musi byt provedena ve spravnou chvili a
mit vysokou uroveini divéry, nebot’ reprezentace vysledkl analyzy ve formé zpravodajstvi

poslouzi managementu firmy pro dal$i rozhodovani na strategické urovni (22).

Je dillezité upozornit na skutecnost, Ze pii stylizaci zavérecné prace, tedy pii popisu nebo
zhodnoceni urcitych konkurentovych aktivit, je podstatné dodrzet opatieni ¢i zasady.
Avsak v podnikatelské praxi se vyskytuji ptipady, kdy se do zavérecnych zprav pridavaji
urcitd slavka. Tato pfidavnd jména se snazi lépe vystihnout nebo také zvelicit
konkurentovu c¢innost. To vSak mulze vést az k soudni zalob& autora takovéto
zpravodajské analyzy, nebot’ dochazi k poskozeni dobrého jména konkurencni firmy.
Proto je velmi dulezité uvadét vzdy fakta. Zavére¢na zprava mize mit podobu jedné nebo
dvou vét. AvSak muiize byt také napsana v rozsahu tficeti az sto stran. V zadném ptipadé

by neméla byt kvalita nahrazovana kvantitou (15).

2.8.3 Systém vcéasného varovani

Na zékladé vySe jmenovanych péti fazi cyklu se dale definuje systém v€asného varovani,

ktery je zalozen na spravném fungovani téchto procesu (20):
e Pfifazeni hrozby — jedna se o udalost, ke které je pfifazena konkrétni hrozba.

e Ovéfeni naléhavosti hrozby — zde se ovéfuje odhad hrozby a miize dojit ke zméné

stupné naléhavosti.

e Rozeslani upozornéni na zéklad¢ definovanych pravidel — pfi zméné stupné
naléhavosti konkrétni hrozby dojde v systému k automatickému posouzeni. To
urcuji, zda bude zajisténo rozeslani informace pomoci e-mailu kompetentnim

osobam pii zméné stupné naléhavosti hrozby ze stupné jedna na stupen dva.
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2.9 Vybrané metody Competitive Intelligence a jejich metodicky
pristup

Jelikoz CI 1ze povazovat za systémovou aplikacni disciplinu, mtizou se pouzit rozdilné

metody pro feSeni rtznych uloh. Jde tedy v podstaté o metodicky komplex, kde se za

analyza je zakladnim piedpokladem pro uspéSnou firemni strategii (15).
Mezi metodické prvky CI se fadi nésledujici:

e pracovni plan a tymovou préci,

e funk¢ni, ndkladovou a parametrickou analyzu,

e vice kriterialni hodnoceni,

e technicky tvofivého feSeni problému,

e metody analytickych rozbort,

e atvorba komplexniho feSeni.

V podnikové praxi vySe uvedené metodické prvky jsou napliovany souborem vhodnych
metod. Nyni se uvedou nékteré z metod a pfistupt, které jsou vyuzivany k analytické

¢innosti.

2.9.1 MySlenkova mapa

Pti feSeni né&jakého problému tato metoda pomdahd zaznamenat napady. Pouziva se
predevsim ve formée brainstormingu, kde se tyto myslenky zaznamenavaji do tabulek. Pti
vytvareni mySlenkové mapy se zapisuji napady na list papiru ve form¢ odrazek nebo tzv.
,,bublin“. Tyto ¢innosti tvoii prvni fazi a nasleduje druha faze, ktera je Casové odde€lena.
Zde dochézi k vlastnimu kritickému hodnoceni jednotlivych napadt. Vytazuji se ty, které
jsou nerealné, a naopak se ponechdvaji redlné a nadéjné napady. To znamend, ze pii
zpracovani mysSlenkové mapy dochézi k analyze vazeb mezi jednotlivymi néapady
1 navrhy na jejich dal$i moznd teSeni. Mize se zde také urcit i Casova posloupnost ¢i
seskupovani. Obecné plati, Ze myslenkova mapa je pisemny zapis k ujasnéni si mySlenek

¢1 napadu feSené¢ho problému. Jde o graficky zaznam pro vytvoifeni struktury naseho
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problému, vazeb mezi jednotlivymi prvky i asem potfebnym pro feSeni problému. U této

metody se daji také pouzit nékteré softwarové nastroje jako je Free Mind (15).

2.9.2 Analyza moZného vyvoje odvétvi

Pti vstupu firmy na trh, je dilezita konkurenc¢ni strategie. Pfi Spatn€ zvolena strategii,
muze dojit az kK zaniku spole¢nosti. Proto firma musi neustale sledovat vyvoj odvétvi
a brat zfetel na ménici se situaci. Podstatou této metody je studium faktori i hybnych sil,
které piisobi v odvétvi a jde zejména o: dlouhodobé zmény ristu (trendy, demografie);
zmény Vv uspokojovani zékaznikl; snizovani nejistoty na trhu; inovace produktu,

vyrobniho postupu i marketingu; zména vladni politiky a jiné (15).

Musi se brat v avahu vSechny zdroje nejistoty pro vybrani nejvhodnéjsi konkurenéni
strategii. Nejistota se miize objevit vné i uvniti daného odvétvi. Nemél by se nas vybér
zakladat na podmince ,,cateris paribus“, ponévadz vyvoj odvétvi bude vzdy jiny a nebude
pokracovat za stejnych podminek. Proto je doporuceno vytvofit si tzv. ,,odvétvové
scénare® (15). Jde vlastné o urcity interni pohled na budouci stav struktury odvétvi. Tyto
scénafe jsou postaveny na identifikaci ptijatelnych predpokladti o dilezitych nejistotach
ovlivityjici strukturu odvétvi. Nejistoty se vyskytuji v podobé nezavislych i zavislych.
Pro nezavislou nejistotu je typické, Ze nezavisi na jinych slozkach struktury (napft.:
chovani konkurentt ¢i cena ropy) a je vhodna pro vypracovani scénaiti. Naopak zavisla
nejistota je ur€ovana nezavislou nejistotou. Z toho vyplyva, Ze analyza moZzného vyvoje

odvétvi je velmi naro¢na ¢innost a podnik by ji nemél v zadném piipade podceniovat (23).

2.9.3 Analyza mozného vyvoje trhu

S predeslou analyzou také uzce souvisi analyza mozného vyvoje trhu, na ktery firma
vstupuje. V soucasnosti muze podnik pisobit na tuzemském i mezinarodnim trhu. Je tieba
brat v uvahu vyhody i nevyhody vyplyvajici z toho podnikani. Vyhody mtizou byt ve
formé¢ sniZovani celnich bariér, globalizace vyroby, podpora exportu a importu. Naopak
nevyhoda se mtize projevovat ve form¢ vladnich natizeni pro omezeni objemu obchodu,

dovoznich kvot i piirazek (15).

Pro realizaci analyzy trhu je nutné piesné definovat, co firma pod timto pojmem za svij

trh povazuje. Na trh mzou mit vliv nové a konkurenéni firmy, dodavatelé, mozné
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substituce a zdkaznici ve formé odbératelti. Prvni tfi vlivy by mély byt sledovany

systémem Spefis a kategorie zakaznikd marketingem ve formé prizkumu trhu (15).

2.9.4 Analyza konkurenta

vvvvvv

mikrookoli a umoznuje vrcholovému vedeni firmy identifikovat mozné i1 realné

konkurenty. Tedy jaké konkurencni stiety a jejich hrozby pro podnik mohou nastat

v odvétvi, ve kterém putisobi (24).

Za vysledek této analyzy lze povazovat odpovédi na nasledujici otazky (15):

Proti komu se mtize v odvétvi zacit boj a jaké ma byt potadi akci?
Co znaci urcité konkurentovo strategické jednani a je dtlezité ho brat vazné?

Kterym oblastem je tfeba se vyhnout z divodu konkurentova emotivniho ¢i

zoufalého jednani?

Poté, co se zodpovi tyto otazky, se stanovy realny konkurent a jeho oblast zajmu na

globalnim trhu. Pro zji$téni jeho sméru vyvoje poslouzi nasledujici metody ve formé

analyz:

Typ konkurenta — zde se rozlisuje nékolik typt konkurentd dle jejich reakce na
zmény trhu. Prvni typ konkurence se oznacuje za laxni. To znamend, Ze ma
pomalé reakce na ¢innosti konkurence a je nutné znat divody tohoto nezajmu.
Jako dalsi se jevi konkurent vybiravy, ktery odpovidd pouze na nékteré Utoky.
Jinych Gtoki si nev§ima, a proto je dillezité znat jeho kli€. Jinou strategii zaujima
konkurent oznacovany jako tygr. Ten reaguje velice tvrdé a rychle na kazdou
¢innost. Zaroven bojuje vZzdy az do samotného konce. Poslednim ¢tvrtym typem
je konkurent scholasticky. Ten se vyznacuje tim, Ze na utok reaguje nahodile
a tim padem se nemuze ptredvidat jeho jedndni. VSechny vySe uvedené typy
konkurenta je zapotiebi vnimat oddé€lené a v piipad¢ stiedu volit jinou strategii
(15).
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e Analyza konkurenta podle Portera — pro tuto analyzu jsou typické ¢tyii oblasti,
ze kterych se musi ziskat informace. Jedna se o budouci cile konkurenta, jeho
soucasné strategie, predpoklady a schopnosti. V podstat¢ jde o metodu ¢tyf rohd,
ktera slouzi jako ndastroj pro predvidani (15). Je dulezité se rozhodnout, ktery
Z konkurentli bude nasim pfedmétem zkoumani. Muze to byt stavajici 1 budouci

konkurent, ktery teprve vstupuje na trh (25).

Co zkoumaji jednotlivé oblasti zndzornuje nasledujici schéma.

Co pohani Co konkurent
konkurenta déla a mize udélat
BUDOUCI CIiLE SOUCASNA STRATEGIE
Na vSsech urovnich rizeni Jak si podnik vede
a v mnohonasobnych v soucasné konkurenci

rozmerech
PROFIL KONKURENTOVY REAKCE

Je konkurent spokojen
se svym soucasnym postavenim?

Jaké pravdépodobné zmeény ¢i strategicke
posuny konkurent udéla?

Kde je konkurent zranitelny?

Co by vyprovokovalo nejsilnéjsi
a nejefektivnéjsi odvetu ze strany

konkurenta?
PREDPOKLADY SCHOPNOSTI
Chovaneé o sobeé Jak silné, tak
a 0 odvétvi slabé stranky

Obrizek €. 2: Schéma analyza 4 rohu dle Portera
(Zdroj: 25)
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Analyza konkurenta dle Sun Tzu — podstata této analyzy spociva ve filozofii
vojevidce Sun Tzu. Ten dokézal porazet protivniky ve vélce v éfe nazyvané jako
obdobi Valéicich statt v Cing. Psal se rok 400 pi.n.l. Jelikoz cht&l Mistr Sun své
zkuSenosti predat dal, sepsal mistrovské dilo ,,Uméni valky“. To je zaloZeno na
strategii, jak dojit k rozhodujici porazce nepfitele (26). Mistr Sun Tzu vyuzival
zakladni faktory pro uspésné vedeni boje a ty rozdélil do osmi skupin, které jsou
dulezité pro strategické planovani ve valce. Témito hlavnimi vojenskymi faktory
jsou: moralni vliv (politické vedeni), vojenské vedeni (vedeni spole¢nosti), klima
(ekonomické a obchodni klima), terén (infrastruktura), doktrina nebo zakon
(struktura a organizace podniku), sila (konkuren¢ni schopnost), vycvik (fizeni
lidskych zdroji), disciplina (motivacni faktor). Faktory uvedené v zavorce se daji
aplikovat na management firmy pro strategické mysleni a planovani ve svéte

obchodu, kde se da setkat s konkuren¢nimi situacemi v podnikani (17).

Analyza zranitelnosti — nasledujici metoda zjistuje mozné ohrozeni podniku
V trznim prosttedi v urcitém obdobi. Tato analyza poskytuje podniku informace
o rizicich a hrozbach v jeho okoli a poskytuje navod, jak celit t€mto slabym
strankam (27). Dulezity je zde predpoklad existence zasadnich, klicovych faktort.
Ty miiZzou zpusobit vaZznou krizi spolecnosti nebo jeji zanik pii ndhlém ci
dlouhodobém ptisobeni. Mezi tyto dominantni faktory se zejména tadi: lidské
zdroje, kapital, know-how, technologie, specidlni zkuSenosti, systémy a procesy,
strukturu a vySe néakladl, kupni silu zakaznikd, demografické rozlozeni a jiné.
V praxi se tato analyza provadi v péti krocich. Nejprve se identifikuji dominantni
faktory zranitelnosti firmy, poté dochazi k identifikaci moznych vlivli
individudlnich zasadnich faktori do potenciondlnich rizik podniku. Tteti krok
spociva ve zpracovani katastrofického scénéaie jako disledku ptisobeni klicovych
faktorii. Pfedposlednim bodem je stanoveni pravdépodobnosti mozného naplnéni
katastrofického scénafe pro konkrétni podnik. V poslednim patém kroku se
zpracovava reakce na jednotlivé scénaie budouciho ohrozeni podniku. Pomoci

tzv. ,,diagramu zranitelnosti* se urci zranitelnost dané firmy (11).
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Signaly zranitelnosti — také nasledujici analyzu je mozno vyuzit k identifikaci
slabych mist konkurence. Signaly zranitelnosti se d¢li do dvou skupin, a to na
odvétvové a firemni signdly. Do prvni kategorie se fadi zmény u kupujicich,
v nakladech, v distribu¢nich centrech a také v technologiich. U firemnich signala
jsou zranitelnosti v podobé uvaznuti v nesnazich, nespokojenosti kupujicich nebo

v minulych problémi se zakony (15).

2.9.5 Analyza udalosti

Typické pro tuto metodu je, ze Se na ¢asovou osu chronologicky vynasi jednotlivé

udalosti tykajici se ¢innosti konkurenéniho podniku. To umoznuje odhalit jeho chovani

a predvidat novy smér konkurence. Samotna analyza se skladd ztéchto cinnosti:

vypracovani seznamu udalosti relevantnich ke zkoumané konkuren¢ni firmy, doplnéni

kazdé udalosti o ¢as véetné jejiho kratkého popisu, provedeni chronologického setazeni

udalosti na ¢asové ose a na zaveér provedeni analyzy udalosti a uréeni moznych trendt ¢i

odchylek (11).

V podnikové praxi se lIze setkat s riznymi druhy analyzy udalosti napf.:

Analyza toku udalosti — ma formu tabulky s udalostmi v Case, které obsahuji

chronologicky setazené relevantni udalosti zjiSténé u pozorovaného objektu.

Matice udalosti — rozsifuje predchozi metodu a to tak, Ze je rozSifena na celé
odvétvi tedy na nase konkurenty. Hlavnim cilem matice udalosti je zjistit vazby

mezi jednotlivymi konkurencnimi firmami a relevantnimi udélostmi.

wrwe

Analyza udalosti a pri¢in — jak uz samotny nazev napovida, tato metoda se
specializuje na analyzu udalosti nejen z ¢asového hlediska ale i z hlediska

pfislusné podminky a pficiny vedouci ke vzniku téchto konkrétnich udalosti.

Historicko-graficka analyza — zaméfuje se predev§im na dulezita strategicka
rozhodnuti analyzovaného objektu v minulosti. Zékladnim cilem je ziskéani
piehledu o vyvoji jednotlivych strategii a trovné strategického mysleni top

managementu analyzované firmy.
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2.9.6 Patentova analyza

Zakladnim principem této analyzy je, Ze v oblasti rozvoje védy a techniky Ize sestavit
predpoveéd vyvoje v daném odvétvi na zaklad¢ analyzy vynalezu a patentd. Tato metoda
se vyuziva zejména k progndze vyvoje v daném odvétvi, ke stanoveni vyzkumné-
vyvojového potencialu ptislusné konkurenéni firmy ¢i ke stanoveni stavu ochrany prav

v konkrétni oblasti techniky (11).

2.9.7 Textova analyza

Jedna se o nejcastéji vyuzivanou analyzu v Competitive Intelligence, kdy se analyzuje
dle urcitych kritérii obsah daného dokumentu. Klade se zde diraz na zakladni otazky,
kterymi jsou: kdo, co, kdy, kde, jak, ¢im, a proc¢. Tyto primarni otazky jsou doplnény tzv.
“Ciceronovskou otazkou: qui bono®, kdy se ur¢i cil zkoumané zpravy, jeji Gcel, co ma

ovlivnit a k ¢emu se ma dojit (11).

2.9.8 Obsahova analyza

Podobné jako textova analyza tak i tato metoda pracuje na bazi ziskani novych informaci
ze zkoumaného dokumentu. Porovnava se zde n€kolik textovych dokumentti, naptiklad
se zkouma autorstvi daného dokumentu (11). Je povazovana za jednoduchou, adaptibilni

a systematickou metodu. V podstaté ji Ize uplatnit na jakykoli textovy soubor (28).

2.9.9 Metoda analyzy konkurencnich hypotéz

Jedna se o metodu pomérné Casto vyuzivanou ve zpravodajské analyze. Jeji oznaceni
ACH se odviji od anglického nazvu Analysis of Competing Hypotheses. Tato metoda je
slozena zosmi krocich, které jsou zaloZzeny na zakladech kognitivni psychologie
a technikach uzivanych ve védecké analyze. S jeji pomoci se mtizou vyftesit sporné otazky

a také pomaha vyfadit nebo minimalizovat kognitivni zkresleni (11).
Piehled jednotlivych kroku je nasledujici (29):
e urceni moznych hypotéz pro posouzeni napt. formou brainstormingu,

e sestaveni soupisu dileZitych diikazli a argumentl pro a proti kazdé hypotéze,
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e nachystani matice s hypotézami (uvedenymi nahoie) a dikazy (uvedenymi po
levé strané¢ smérem dolli), analyzovani tzv. ,,diagnosticity* téchto argumentt

a diikazi (urceni nejuzitnéjsi polozky pfi posuzovani vérohodnosti hypotéz),

e vycCiSténi matrice a znovu posouzeni hypotéz, vymazani argumentti a dikazl

nemajici diagnostickou hodnotu,

e sestaveni pfedbéznych zavéri tykajicich se pravdépodobnosti kazdé hypotézy

(tyto hypotézy vyvracet, nez je prokazovat),

e analyza zavéru pro kritick¢é dikazy, posouzeni dopadu analyzy pro chybné

a zavadéjici dukazy,
e podani zpravy o zavérech a projedndni relativni pravdépodobnosti vSech hypotéz,

e ana zaver stanoveni milnikl pro dalsi sledovéani odhalujici udalosti, které mazou

nabrat jiny smér nez ocekavany.

2.10 Competitive Intelligence a proces jeho zavadéni

Aby byl proces CI spravné do firmy zaveden, je tfeba ho zajistit po strance organizacni,
persondlni 1 vécné. AvSak miZou zde nastat jisté problémy, naptiklad ve formé¢ urceni
ekonomické sily podniku (11). Na CI muzou jednotlivé organizace vénovat rizné
mnozstvi prostiedkt dle své velikosti nebo také podle konkurence na trhu. Velkeé a stfedni
podniky vétSinou ztizuji cela oddé€leni, které se vénuji konkurenénimu zpravodajstvi. Tito
pracovnici zaroven vykonavaji i svoji kazdodenni praci, a tak ¢innosti provadéjici v ramci
CI jsou pro né pouze podruzenou ¢innosti. Naopak pro mensi podniky se CI tyka v rdmci
specifického ukolu, kde konkuren¢ni zpravodajstvi mize vykonavat obchodnik,
zpravidla jednotlivec (30). Proto muze existovat vice moznosti zavadéni CI do firmy.
Jedna se tedy o slozitou ¢innost, kdy je zapotiebi provést sbér dat a informaci, nasledné
provést analyzu a zformovat novou strategii (11). Pfi analyze se doda informaci pfidana
hodnota a zodpovi se otazky plynouci ze zadaného tkolu. K samotné provedeni analyzy

se muzou pouzit rizné metody jako napt.: SWOT analyza nebo metoda scénait (30).
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2.10.1 Metody provadéni Competitive Intelligence

CI provadi vrcholové vedeni firmy jako tym s moznosti spoluprace
s profesiondlem s externi organizaci. Tato metoda se dobfe uplatiiuje u mensich

firem (11).

CI realizuje odborny utvar v podniku, ktery je speciadln¢ vybudovan pro tuto
¢innost. Je zde také moznost vyuziti spoluprdce S vlastnimi pracovniky

spolecnosti ¢i s Vnéj$imi firmami.

U tietiho zptsobu se pro provadéni CI angazuje externi organizace na zakladé

objednavky podniku.

Posledni metodou, kterou se CI zavadi do firmy, je stanoveni tymu pracovnikl
podniku. Tento tym je fizeny specializovanym pracovnikem CI z vnéjsi
spolecnosti ¢i vySkolenym zaméstnancem CI podniku nebo pracovnikem

odborného utvaru CI (11).

Obecné za CI profesionédla se povazuje takovy pracovnik, jehoz hlavni néplni prace

Vv podniku jsou ¢innosti konkurenéniho zpravodajstvi. Jeho nazev pracovni pozice mize

byt rtizny napi.: analytik, specialista ¢i manazer CI. V podniku se vyskytuje mezi

jednotlivymi oddéleni, kterymi jsou marketing a prodej, vyzkum nebo také nezavislé

odd¢leni CI (31).

2.10.2 Formy zavadéni Competitive Intelligence

Dle vyse uvedenych metod provadéni CI je potieba také zvolit zpisob zavadéni CI do

firmy. Tento proces je ¢lenén do tii fazi a to nasledovné (11):

ManaZerska priprava pro zavadéni CI — ta zahrnuje sezndmeni vrcholového
vedeni s CI, rozhodnuti o zavedeni do firmy, stanoveni formy a odpovédného

pracovnika pro zavadéni a provadéni CI.

Personilni a odborna priprava pro uplatiiovani CI — tady se klade dliraz na
analyzu kvalifikac¢nich ptedpokladii pro tymovou praci CI, dale se vyberou vhodni
kandidati pro tuto pracovni c¢innost vcetné jejich zaSkoleni v pracovnich

postupech.

50



e Organizacni priprava zavedeni a provadéni CI — tato faze se sklada ze zptisobu
ukladani tkolt, ur¢eni vedouciho tymu CI, zplisobu ukonceni tkolu, systému
zatazeni pracovniku a v poslednim kroku jde o systém odméinovani za vysledky

¢innosti CL

Pti tomto procesu zavadéni CI do firmy se musi klast diiraz na to, ze Gspésny informacni
systém je postaven na lidech. To znamend, ze vSechny firmy maji u svych pracovnik
uloZeny znalosti a informace o svych konkurentech. Proto je diilezité vytvofit Sirokou
podnikovou informacni sit’ pro zajisténi potiebnych udajt, dat i informaci. Pro zavedeni
systému CI do podniku se nejprve provede zpravodajsky audit. Ten zahrnuje rozdéleni
pracovnikl podle jejich odbornosti, vytvoieni schématu znalosti za kazdou konkrétni
odbornost, stanoveni zptisobu ukladani informaci a znalosti, a také stanoveni rozdilné¢ho
ptistupu k uloZenym dajim individudlnim uzivatelim. Po provedeni auditu se stanovi
formy systému CI u firmy napf.: vlastni utvar, zrcadlova ¢i stinova forma. Na zavér se
zabezpeci systém konkuren¢niho zpravodajstvi po strance pravni, technické, organizaéni

1 personalni.

2.10.3 Nejbéznéjsi chyby pii zavadéni Competitive Intelligence do firmy

V praxi pti zavadéni CI do podniku se musi davat pozor na chyby ¢i omyly, kterych se

dopousti jak management firmy, tak 1 zaméstnanci.
K tém nejcastejSim patii (15):
e nedlvéra vedeni firmy k vystupiim CI,

e fiktivni pfedstava vrcholového vedeni firmy, ze CI vyfesi vSechny problémy

podniku,
e nedostatecnd snaha pracovnikl utvaru CI pracovat s prvotnimi zdroji dat,
e neschopnost maximalné vyuzit vSech moznosti, které CI dava,
e nedostatecny obsah zavérecné zpravy ve formé budoucich kroka konkurenta,

e nevhodny nakup ptedrazeného zpravodajského softwaru,
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e nevytvareni vhodnych podminek vrcholovym vedenim podniku pro uspésnou

¢innost utvaru CI ve form¢ vzdélani ¢i vycviku.

2.11 Shrnuti teorie K FeSenému problému

Obor Competitive Intelligence se objevil v USA v 80. letech 20. stoleti. V literatufe rizni
autofi uvadéji rizné definice, vSak jednoticim prvkem téchto definic je konkuren¢ni
zpravodajstvi. Hlavni organizaci zabyvajici se CI je SCIP, kterd vznikla v roce 1986 ve
Washingtonu. V Ceské republice se zagalo hovofit 0 Cl po ukonéeni centralné planované
ekonomiky a vstupu Ceské republiky do Evropské unie. Hlavnim vyznamem pro pouZiti
Cl v podnikové praxi je jeho vyuziti managementem v konkurenénim boji. Firma se snazi
pfedvidat kroky konkurence za pomoci co nejvétStho mnozstvi informaci a tomu
piizptsobit konkurenéni strategii pro dosazeni svych dlouhodobych cild. Vse by mélo

probihat v souladu se zakonem a profesni etikou.

Podnik si mize vybrat z nékolika organizac¢nich forem, jak CI do své organizace zavést.
Naptiklad prostfednictvim externi firmy (Casto se pouziva u malych firem) nebo pomoci
vlastniho firemniho ttvaru, a to formou vyzkumem konkurence, zrcadlové organizace ¢i
stinové organizace. Zde si firma musi spravné zvolit zpiisob provedeni. Jednd se
o manazerskou, persondlni a organizacni ptipravu. Samoziejmosti je prevence chybnych
krokli pfi zavadéni CI do firmy. Nedilnou soucésti CI je zpravodajsky cyklus. Tento
nepfetrzit¢ probihajici proces se skldda z péti fazi a to fizeni, sbéru, zpracovani
a skladovani informaci, zpravodajské analyzy informace a distribuce zpravodajstvi.
Hlavnim vystupem tohoto procesu je v€asna informace o aktualitich a planovanych
krocich konkurence. Na cely zpravodajsky cyklus navazuje systém vcasn¢ho varovani,

ktery je zaloZen na spravném fungovani vySe zminénych procesu.

Dle teoretickych poznatki bude nejvhodnéjsi typ pro zavedeni CI do vybraného
zemé&délského podniku zrcadlova forma organizace. Ta nejlépe odpovidd pozadavkim
a moznostem analyzované firmy BCD. Samotné zavedeni procesu a jeho prakticka
realizace bude nastinéna v dalsi ¢asti prace. Zde bude brat zietel na personalni kapacitu,
jeji ekonomické moznosti a stavajici organiza¢ni strukturu. Jadrem Competitive
Intelligence je jeho zpravodajsky cyklus, kterym se budu podrobné zabyvat a rozebirat

jeho jednotlivé faze. Toto zejména ve vztahu s nastavenim ve stavajici firemni struktufe
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analyzované firmy s dirazem na vyuziti pfi strategickém rozhodovani pro dosazeni
dlouhodobych cild podniku. Dale vypracuji systém véasného varovani, ktery dohlizi na
spravné fungovani zpravodajského cyklu CI. Poslednim krokem budou vybrané metody
Cl, které spocivaji v analyze konkurenta dle Portera, SWOT analyze konkurenta a analyze
konkurenénich hypotéz. Pro tyto metody jsem se rozhodla z diivodi jejich zaméfeni na
jednoho konkurenta, ktery je analyzovanou firmou povazovan za nejvétsi hrozbu
z divodu jeho nejvyssiho podilu na tuzemském trhu. Pfi provedeni analyzy dle Portera
pomoci analyzy ¢tyf rohti, ziskdm informace o budoucich cilech konkurenta, jeho
soucasné strategii, piedpokladech a schopnostech. Nasledovat bude metoda SWOT pro
konkurenta a posledni metodou bude analyza konkurenénich hypotéz, kde budou uvedeny
rizné hypotézy moznych budoucich krok konkurence v prabéhu pul roku. Firma BCD
tim ziskd kompletni pfehled a dokaze piedvidat dalsi kroky svého nejvétsiho konkurenta

a tomu prizpusobit svoji strategii pro dosazeni svych dlouhodobych cilt.
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3 VLASTNI NAVRH RESENIi

Proces zavadéni CI a jeho aplikace do vybrané zemédélské spolecnosti rozeberu v prvni
casti této kapitoly. Vzhledem k podminkédm firmy BCD jsem usoudila, Ze nejvhodné&;jsi
bude zavedeni pétifazového modelu zpravodajského cyklu. Dikladné€ rozeberu jeho faze,
kterymi jsou fizeni, sbér udajli, zpracovani a skladovani informaci, zpravodajska analyza
informace a distribuce zpravodajstvi. Aby zavedeni zpravodajské cyklu spravné
fungovalo, doplnim jej o systém vcasného varovani. V zavérecné ¢asti této kapitoly se
bude vénovat vybranym metodam CI, a to se zamé&fenim na nejvétSiho konkurenta K1

pro spolec¢nost BCD.

3.1 Proces zavadéni CI do firmy BCD s.r.o.

Pro zavedeni CI do analyzované zeméde€lské spolecnosti po zvazeni vSech pozadavkl
a konzultaci s vrcholovym managementem bude vybrana zrcadlovd forma organizace
ziskavajici informace o konkurenci. Jedné se o vlastni firemni utvar, kde kazda divize
(skotu a prasat) bude mit svého specialistu. Vhodného kandidata na tuto pozici vybere
vedouci divize. Tento expert bude koordinovat sbér informaci o konkurenci od

spolupracovnik.

Pro divizi skotu bude vybran jeden vhodny obchodni zastupce, jehoz stavajici napli prace
Castecné prevezmou kolegové. Tim ziska vice prostoru pro praci v oblasti Cl. Pro divizi
prasat je vybér odbornika pro CI komplikovanéjsi, protoZe jsou zde pouze tfi zaméestnanci
(vedouci vyrobnich stiedisek), jejichZ ¢aste¢na pracovni napli je obchodni ¢innost. Proto
jsou maximalné¢ pracovné vytizeni. Vzhledem k dlouhodobému personalnimu
poddimenzovani vedoucich pracovnikl této divize bude nejvhodnégjsi pfijmout nového
pracovnika na pozici vedouciho jednoho z vyrobnich stfedisek. Stavajicimu vedoucimu
tohoto stiediska se naskytne prostor vénovat se naplno obchodni ¢innosti a praci pro
konkuren¢ni zpravodajstvi. Oba vybrani specialisté jsou dlouholeti loajalni zaméstnanci
s dokonalou znalosti vlastni firmy a trzniho prostfedi. Odbornd piiprava téchto
pracovnikl bude spocivat v nékolika Skolenich v pracovnich postupech CI, kde ziskaji

vhodné odborné znalosti potiebné pro kvalifikovanou praci v této oblasti.
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Firma mé sviij informacni systém (ISG), ktery nevyuziva naplno. Primarn¢ tento systém
slouzi pro ekonomické ucely. Mimo jiné slouzi i pro evidenci dochazky a planovani prace
obchodnich zéstupcti. V jeho databazi jsou vSechny firmy na trhu, které jsou nebo byly
obchodni partneti firmy BCD. Nedilnou soucasti tohoto systému je moznost vkladani
poznamek a komentafi, které se nasledné jednou tydné (v pond€li) exportuji predem
definovanym osobam ve formé e-mailové zpravy. Proto navrhuji do tohoto systému vlozit
1 jiné subjekty v podob¢ sledovanych konkurencnich firem. Veskeré udaje o ¢innostech
konkurence budou obchodni zastupci v terénu vkladat do tohoto informac¢niho systému.
Tim dojde k ptedani informaci o konkurenci pfimo pracovnikovi CI. A tak se naplno

vyuzije kapacita tohoto systému.

3.2 Nastaveni procesti z pohledu zpravodajského cyklu

Na zaklad¢ vySe definovanych pozadavkl na proces zavaddéni CI do analyzované firmy

definuji jednotlivé procesy pétifazového zpravodajského cyklu.

Pro prvni fazi fizeni je charakteristické stanoveni primarnich informaci podle dilezitosti.
Co je povazovano za prioritni informace urci teditel analyzované firmy po dohodé¢
s vedoucimi obou divizi. Tyto informace budou nésledné piedany pracovnikim CI
osobné na pravidelnych poradach probihajicich jednou tydné. Frekvence téchto porad po
zavedeni procesl se miize zménit v zavislosti potfebach praxe. Dale bude vrcholovym
managementem urceno, jaké formy sbéru dat se pouziji, jaké postupy a jednotlivé kroky
budou nejvhodnéjsi pro dosazeni cilti firmy. Dalsim krokem bude definice forem vystupu

zjiSténych informaci a vhodnost dat z minulosti, které bude moci firma vyuzit.

Samotny sbér dat bude zodpoveédnosti obou specialistii CI. Spoc¢iva ve vytvoteni databazi
ekonomickych subjektd, které maji vliv na firmu (odbératelé a dodavatelé) nebo se
pohybuji na stejném trhu. Vytvoreni této databaze s piesné definovanymi vztahy mezi
jednotlivymi subjekty poslouzi jako zéklad pro dalsi sbér dat pro potieby CI a pochopeni
fungovani trhu. Jako ptiklad uvadim firmu na vyrobu krmnych smési, od které firma BCD
odebird pravidelné krmné smési v hodnoté stovek tisic korun mési¢né. Tato firma ma
stejného majitele jako vyznamny chovatel, ktery vSak odebird plemenny material od
konkurence. Pochopenim téchto vlastnickych vztahi umozni firm¢ BCD vyuzit

odbératelsko-dodavatelskych vztahli v jedné firmé k navazani spoluprace ve firme jiné.
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Dalsi forma sbéru informaci bude spocivat v shromazd’ovani dat z vefejné ptistupnych

zdroju.

Zpravovani a skladovani informaci (tieti faze) probéhne pomoci vyse uvedeného
firemniho programu ISG, kam budou vkladat pfesn¢ definované informace, piesné
definovanou formou jednotlivy obchodni zastupci, vedouci divizi i feditel. Tady by si
méli specialisté CI dat pozor na pravdivost informaci, nebot se mulzou setkat
s desinformaci ¢i fAmou. Rozpoznani a selekce dat je dulezitd z hlediska komplexnich
informaci o trhu, protoze naptiklad fdma o Spatném zdravotnim stavu zvifat mize mit

vyznamny vliv na chovani firmy V trznim prostiedi.

Pti ¢tvrté a zaroven nejdilezitejsi fazi zpravodajského cyklu budou ziskané informace
zpracovany pomoci jednotlivych analyz. Tim dojde k pfeméné téchto informaci na
zpravodajstvi. Prioritou jak pfi sbéru dat, tak i pfi tvorbé analyz je zaméfeni se na
konkurenta K1, ktery vrcholovy management firmy BCD povaZzuje za nejsilngjsi ohrozeni
na tuzemském trhu. Z dostupnych analyz jsem pro firmu vybrala zejména analyzu
konkurenta dle Portera, SWOT analyzu konkurenta a analyzu konkuren¢nich hypotéz.
Vysledky téchto analyz pracovnici CI pfevedou do vystuptl, které budou ve srozumitelné
formé¢ v podobé reportli pravidelné predavany vrcholovému managementu. Budou to
vedouci obou divizi, ktefi po zhodnoceni téchto reportii predaji pisemnou nebo ustni
zaverecnou zpravu fediteli firmy, a to jednou tydné na jiz existujicich patecnich poradéach.

Toto je zaveérecna faze zpravodajského cyklu CI a nazyva se distribuce zpravodajstvi.

3.3 Systém véasného varovani

Aby vSechny vySe uvedené procesy spravné fungovaly, musi byt nastaven systém
v€asného varovani. Ten spociva v definici udalosti, které mohou znamenat pocatek

mozného ohrozeni. Témito udalostmi jsou:

e Zména cen komodit (obilovina, s6ja, vepfové maso) - naléhavost je u této udalosti
nizka, s velkou ¢asovou prodlevou. Hrozba pro sledovanou firmu mize byt
V podobé dopadu na zakazniky i podnik samotny. Dochazi ke sniZovani trzeb

a zvySovani nakladovych polozek.
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e Testace konkuren¢nich vyrobkii u stalych zakaznikl sledované firmy BCD -
naléhavost stiedni. MulZze znamenat piechod stavajicich odbérateli ke

konkurenci. Zalezi na vysledku testace konkuren¢nich vyrobki.

e Zména chovani obchodnich partneri a konkurentii — naléhavost vysoka.
Jakékoliv zména v chovani firem na trhu muaze pfedznamenat urcité¢ udalosti,

které mohou mit vyznamny vliv na firmu BCD.

e Piitomnost zastupcl zahrani¢nich firem — naléhavost vysoka. Kazdy zastupce
zahraniéni firmy p¥itomny na akcich v Ceské republice sleduje vlastni zajmy. Ty
muzou ohrozit nebo mit vliv na z4jmy spolec¢nosti BCD. Proto je dillezité této

skute¢nosti vénovat zvySenou pozornost.

U kazdé této udalosti je stupen naléhavosti rizny. Rovnéz zaleZi, na jakou ¢ast firmy ma
tato udalost vliv. Od toho se odviji informacni kanal pro rozesilani upozornéni, pro ktery

jsou definovana piesna pravidla pouziti (kdy, kde, komu, jak).

3.4 Analyza konkurenta K1 podle Portera (analyza ¢tyi rohi)

Za nejvyznamngjsiho konkurenta firma BCD povazuje firmu K1. Tato spolecnost
zaméstnava dvojnasobek zameéstnanci a mad mnohem vétsi sortiment zbozi a sluzeb.
Nabizi komplexni sluzby chovatelim hospodarskych zvitat. Jsou to napiiklad komplexni
sluzby pro chov skotu, produkce insemina¢nich davek kanct, kontrola uzitkovosti prasat
a jiné doplnkové sluzby. Déle je to jate¢ni ¢innost, vyroba masnych specialit a ¢innosti

S tim souvisejici.

¢ Budouci cile konkurence — je predpoklad, Ze hlavni budouci cil konkurence K1
je maximalné zvysit sviij podil na trhu, a to zejména v oblasti plemennych prasat
a inseminacnich davek kancii. Podstatnym diivodem je to, Ze v poslednich letech
ztratil nékolik vyznamnych zakazniki. Toho dosdhne vymezenim dil¢ich cild.
Jsou to: navySeni kapacity vyroby, zvySenim poctu kancli na inseminacnich
stanici, rozSifeni staji pro chov plemennych prasat. Dal§im cilem je navazani
spoluprace se zahrani¢ni plemenafskou firmou z divodu vylepSeni know-how

a rozsifeni nabidky materialu.
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Soucasna strategie konkurence — soucasna strategie konkuren¢ni firmy spociva
v nabidce komplexnich sluzeb chovatelim hospodaiskych zvifat. Jsou to
produkce inseminacnich dévek kancti, kontrola uzitkovosti prasat a jiné
dopliikové sluzby, u kterych spolecnost pouziva certifikaty a normy. To dokladaji
certifikaty ISO 9001, ISO 14001 a ISO 22000. Strategie této firmy je zalozena na
domécim sortimentu tradicniho zbozi, ktery ma vSak své hranice kam az se mize
rozvijet. Je to tzv. ,,vykonnostni potencial®“. Tento nedostatek konkurent K1
vynahrazuje Sirokou siti obchodnich zastupcii a argumentaci tradi¢nich hodnot
a postupti. Toho vyuziva zejména u starsi generace zastupcl zékaznickych firem.
Dale se konkurent prezentuje vysokou kvalitou nabizenych vyrobkd, avsak ne
vSechny zdravotni zkousky této firmy dopadli dobie. V nékterych chovech, kde
se produkuji plemenna zvitata, doslo k zachytu sledovanych onemocnéni prasat.
Tyto nemoci se daji udrzet vakcinaci v pfijatelnych mezich, ale zpisobuji
pomémé vysoké ekonomické ztraty. Tim doSlo k poskozeni povésti

u potencialnich novych zakaznikii. Stavajici zakaznici vSak zastavaji firm¢ vérni.

Predpoklady — konkurent K1 o sobé samém premysli jako o firmé s bohatou
tradici od roku 1990, Sirokym sortimentem vyrobki a bohatou siti obchodnich
zastupcti po celé Ceské republice. Mysli si, Ze jeho postaveni na tuzemském trhu
je velmi silné. V oblasti chovu skotu ma dobré jméno a ma pomérné silné
postaveni na trhu. Odvétvi chovu prasat po dlouholetém utlumu se zacalo
Vv lonském roce mirné ozivovat diky statni podpotfe. V tom videl konkurent svoji
ptilezitost. AvSak koncem roku 2018 doslo k prudkému propadu vykupnich cen
veprového na své historické minimum. Pokud tato krize bude trvat i nadale, mtize

dojit k masivnimu ubytku chovi prasat. V tom vidi konkurent svoje ohrozeni.

Schopnosti — jak uz bylo vySe zminéno, mezi ptednosti konkurenta patii Siroka
sit’ obchodnich zastupcti a distribu¢nich mist. Dalsi silnou strankou je dlouhodoba
tradice a cileni na starSi generaci zdkaznikli. Mezi nedostatky patfi omezena
kapacita, nepruzna nabidka a problematicky zdravotni stav nékterych nabizenych

produktt.
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e Profil konkurentovy reakce — odpovédi na zakladni strategické otazky:

1. Je konkurent spokojen se svym sou¢asnym postavenim na trhu?

Konkurent K1 se svym soucasnym postavenim na trhu v oblasti skotu spokojen je.
Naproti tomu na trhu v oblasti chovu prasat spokojen neni. BEhem poslednich péti let
ztratil n€kolik vyznamnych zdkaznikd na ukor firmy BCD. Proto planuje tyto pozice

ziskat zpét.

2. Jaké jsou pravdépodobné budouci kroky konkurenta?

Konkurent K1 bude muset piijit s né¢im inovativnim. Nejlepsi cesta, jak zaujmout, je
nabidka nové genetiky prasat. Toho chce dosdhnout oslovenim zahraniéni firmy
S vhodnym genetickym materidlem, nebo investovat do vlastniho rozvoje a tim rozsifit
svoji nabidku. Pravdépodobnéjsi je osloveni zahrani¢ni firmy a navazani s ni uzké
spoluprace. Tato varianta je mnohem vyhodnéjsi, protoze je financné dostupnéjsi.
Pocate¢ni investice jsou minimalni oproti investovani do vlastniho rozvoje. Navic
zahrani¢ni firma poskytne nejenom svij material ale i know-how spolu s obornymi
poradci. Oproti tomu varianta s investici do vlastniho rozvoje by znamenala vynalozit
nekolik desitek milioni korun (dle varianty), coz v souCasné dobé znamend
problematickou névratnost této investice kvili nejniz§im vykupnim cenam vepiového

masa za poslednich 25 let.

Dalsim budoucim krokem konkurence bude zvySeni svoji aktivity v marketingové

oblasti, zvyseni aktivity obchodnich zastupcii a reklamni kampané pro cilové zakazniky

r~r

na blizicim se veletrhu.

3. Jaké jsou cile konkurenta?

Utuzovani vztah se stalou klientelou a ziskdvani novych zédkaznikid. Sledovany
konkurent chce dale zvySovat kvalitu poskytovanych sluzeb a zvysit diverzitu nabizeného

zbozi. Tim by mél dosahnout vétsiho podilu na trhu a ziskovosti.

4. Co by vyprovokovalo konkurenta k nejtvrdsi odveté?

K nejtvrdsi odveté by konkurenta vyprovokovala ztrata klicovych zékazniki. Dalsi silnou

reakci by zpiisobila ndhld zména pozadavkl odbératelli (novy trend).
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3.5 Metoda SWOT pro konkurenta K1

Silné stranky
e dlouholeta tradice,
e vyhledavani velikych zakazek a vyznamnych zakaznikd,
e Siroka skala nabizenych vyrobku a sluzeb,
e rozvinuta sit obchodnich zastupcii a distribu¢nich mist,

e vysoka kvalita nabizenych sluzeb v podob¢ certifikath napt. ISO 9001, 14001,
220000,

e piehlednd webova prezentace.
PrilezZitosti
e dotace na inovace,
¢ nedostatek kvalitnich plemennych zvifat na trhu.
Slabé stranky
e problematicky zdravotni stav nékterych nabizenych produkti,
e nepruzna nabidka Vv pfipadé zmény trendu pozadavku zakaznik,
e motivace stavajicich zaméstnanci.
Hrozby
e nedostatek kvalifikované pracovni sily,
e nestabilita trhu (Rusko, Cina),
e tlak na snizovani cen ze zahranici,
e zmeéna legislativy, inflace,

e nizka platebni moralka od odbérateld.
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Na zéklad¢ analyzy konkurenta podle Portera a metody SWOT jsem dospéla k zavéru, ze
sledovany konkurent se pokusi béhem nasledujiciho ptl roku rozsifit svoji nabidku
v oblasti chovu prasat. Tomu nasvédcuji zejména informace ziskané od jeho zakaznikt
a pocinajici reklamni kampan, kterou firma BCD zaznamenala v odborném tisku. Dale
tomu nasveédcuje nespokojenost konkurenta K1 se svym souc¢asnym postavenim na trhu
Vv oblasti chovu prasat, kterym se netaji. Zejména ztrata klicovych zékazniki, kteti presli
k firmé BCD, je pro né¢ho citelnou ztratou. Na moznou spolupraci se zahrani¢ni firmou
ukazuji skutecnosti v podob¢ pfitomnosti pracovnikli zahrani¢ni firem na akcich
pofadanych konkurentem K1 a castéj$i zahrani¢ni cesty vyznamnych obchodnich
zastupcu. Jakou formou dojde k rozsifeni nabidky konkurenta mi pomulze analyza

konkurenénich hypotéz.

3.6 Analyza konkurencénich hypotéz

V této analyze budu posuzovat jednotlivé hypotézy, srovnavat je s dikazy a argumenty.
Kone¢nym vysledkem bude zavéreénd zprava slouzici jako stézejni podklad pro
vrcholovy management. Firma tak bude pfipravena na riizné scénate budouciho vyvoje

konkurenta na trhu.

3.6.1 Stanoveni moznych hypotéz

Jako prvni bod metody analyzy konkuren¢nich hypotéz stanovym vSechny mozné
hypotézy pro budouci kroky konkurenta K1 i ty nejméné pravdépodobné, které mohou
nastat v pribehu piistich Sesti mésicti. Hypotézy byly vybrany ve spolupraci s feditelem
firmy BCD, vedoucimi obou divizi a vybranymi pracovniky obchodu formou

brainstrormingu.
H1: Firma K1 ukon¢i svoji ¢innosti v chovu prasat.
H2: Firma K1 se uchyli k dodavkam zbozi horsi kvality.

H3: Firma K1oslovi zahraniéni firmu s vhodnou nabidkou genetického materialu a za¢ne

S ni spolupracovat.

H4: Firma K1 osloveni tuzemskou konkurenéni firmu K2 s vhodnou nabidkou

genetického materialu a zahaji s ni spolupraci.
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H5: Firma K1 koupi konkurenéni firmu K3.

H6: Firma K1 rozsifi nabidku plemenného materialu z vnitinich zdroju.

H7: Firma K1 bude expandovat do zahranici.

H8: Firma K1 rozsifi pocet svych zaméstnancu.

H9: Firma K1 zfidi nové marketingové oddéleni.

H10:

H11:

H12:

H13:

H14:

H15:

H16:

H17:

H18:

Firma K1 uzavie farmy s problematickym zdravotnim stavem zvirat.

Firma K1 odlozi rozhodnuti o rozsifeni své nabidky plemenného materialu.
Firma K1 pro navyseni zisku zvysi ceny svych produkta.

Firma K1 pro navyseni prodeje snizi ceny svych produktu.

Firma K1 bude §ifit 1zivé poskozujici informace o konkurenci.

Firma K1 zachové objem své vyroby.

Firmu K1 koupi n€ktera ze zahrani¢nich firem.

Firma K1 snizi svoji nabidku vyrobku a sluzeb.

Firma K1 ukon¢i svoje podnikani.

3.6.2 Vybér hypotéz

Nyni posoudim nepravdépodobné hypotézy a nasledné je vyradim.

Témito hypotézami jsou:

H1: Firma K1 ukonéi svoji ¢innosti v chovu prasat — i kdyz se tato hypotéza jevi jako

moznd vzhledem k soucasné krizi v odvétvi chovu prasat, vyradila jsem ji. Je to proto, Ze

konkurent K1 chce zvysit svtij podil na trhu, a to prave v oblasti chovu prasat.

H2: Firma K1 se uchyli k dodavkam zbozi horsi kvality — tady neexistuje divod, pro¢ by

firma méla doddvat zbozi horsi kvality. Podnik si zaklad4 na kvalité¢ svych produktl

a sluzeb, u kterych to dokladaji certifikaty kvality ISO normy.
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H5: Firma K1 koupi konkuren¢ni firmu K3 — firma je dlouhodobé ziskova, avSak ne
natolik, aby mohla koupit jiny konkuren¢ni podnik. Volné finan¢ni prostfedky spiSe

investuje do modernizaci svych provozi.

H7: Firma K1 bude expandovat do zahrani¢i — jak jsem jiz uvedla u H5, firma volné
finan¢ni prostfedky investuje do modernizace svych provozii, proto nema volné finan¢ni
prostiedky pro expanzi do zahrani¢ni. Jedina moznost je vyvoz kvalitnich plemennych
zvitat. Je to vSak komplikované, protoze v zapadnich zemich Evropské unie nemaji tzv.
»Zvitata z vychodu® Sanci na uspéch. Zvirata se daji vyvést do vychodni Evropy, kde vSak
trzby z prodeje z téchto zvitat jsou velmi nizké. Mnohem ziskovéjsi byl vyvoz velkych

kolekci zvitat, na to vSak konkurent K1 nema vyrobni kapacitu.

H10: Firma K1 uzavie farmy s problematickym zdravotnim stavem zvitat — tato hypotéza
je nepravdépodobna kvili uzavienym dlouhodobym kontraktiim. Tyto zdkazniky si firma
nemuze dovolit ztratit. Uvolnéné pozice by okamzité¢ obsadily jeho konkurenti. Navic
nektefi zdkaznici maji taktéz problematicky zdravotni stav zvifat a dodavka zdravych

zvitat do téchto nemocnych chovil by zptisobila velké ekonomické ztraty.

H11: Firma K1 odlozi rozhodnuti o rozSiteni své nabidky plemenné¢ho materidlu —
vzhledem K vlastni finanéni situaci si firma nemuize dovolit rozsiteni své nabidky ze
svych zdrojli, miiZe k tomu pouzit dota¢ni titul. Kvili jeho ukonceni na repopulace farem
v roce 2019 musi firma rozhodnuti ucinit do konce zafi tohoto roku. V pfistich letech jiz

vypsan nebude.

H12: Firma K1 pro navySeni zisku zvysi ceny svych produktii — pro dlouholeté a loajalni
zakazniky by zvySeni ceny produktii firmy K1 bylo nepfijatelné, a znamenalo by prechod

ke konkurenci. Proto se k tomuto kroku firma K1 neuchyli.

H13: Firma K1 pro navyseni prodeje snizi ceny svych produktti — sniZzeni ceny svych
produktii neznamend automaticky navyseni prodeje. Navic je uz v soucasné dob¢ prodejni
cena tésn¢ nad hranici ceny vyrobni. Dal$i sniZzeni ceny produkti by znamenalo

existencni ohrozeni firmy K1.

H14: Firma K1 bude §ifit 1zivé poskozujici informace o konkurenci — i kdyzZ je v tomto

oboru konkurence tvrda, panuji zde korektni vztahy. A je velkd pravdépodobnost, Ze toto
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informace se obrati proti Sifiteli. Podnik by tak ztratil svoji dobrou povést, na které si

velmi zaklada.

H16: Firmu K1 koupi n€ktera ze zahrani¢nich firem — majitel této firmy je velky patriot,
ktery by nedovolil prodej firmy zahrani¢nimu subjektu. Proto se jevi prodej zahrani¢nimu

majiteli jako neredlny.

H17: Firma K1 snizi svoji nabidku vyrobki a sluzeb — vzhledem k Siroké skale
nabizenych vyrobk a sluzeb si firma K1 nemtize dovolit omezit sviij sortiment. PfiSla by
tak o své vérné zakazniky, protoZze vétSina odebird vice vyrobkil a k tomu navazanych

sluzeb.

H18: Firma K1 ukon¢i svoje podnikani — pro svoji dlouholetou tradici, Sirokou sit’
dodavatelti a odbérateli, zaméefeni na kvalitu a silné postaveni na tuzemském trhu

(zejména v oblasti chovu skotu) ukonceni podnikani neptipada v uvahu.
Po eliminaci nepravdépodobnych hypotéz mi zistaly tyto varianty pro nasledné Setieni.

H3: Firma K1 oslovi zahrani¢ni firmu s vhodnou nabidkou genetického materialu a za¢ne

S ni spolupracovat.

H4: Firma K1 osloveni tuzemskou konkuren¢ni firmu K2 s vhodnou nabidkou

genetického materialu a zahaji s ni spolupraci.
H6: Firma K1 rozsifi nabidku plemenného materidlu z vnitinich zdroju.
H8: Firma K1 rozsifi poc€et svych zamé&stnanc.
H9: Firma K1 zfidi nové marketingové oddéleni.

H15: Firma K1 zachova objem své vyroby.
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3.6.3 Urceni diikkazii a argumenti

V dal$im kroku sestavim seznam nezpochybnitelnych ditkazli a vyznamnych argumentt

pro kazdou z vySe uvedenych hypotéz. Nejprve vsak uvedu obecny diikaz vztahujici se

pro vSechny vybrané platné hypotézy.

D1

D2:

D3:

D4:

D5:

Dé6:

D7:

Al:

A2:

A3:

A4:

Ab:

A6:

AT:

AS8:

: Firma K1 se té$i dobrému financnimu zdravi a vykazuje dlouhodobé zisk.
Pritomnost pracovnikii zahrani¢nich firem na akcich pofadanych konkurentem K1.
Castgjsi cesty vybranych obchodnich zastupct firmy K1 do zahraniéi.

Ucast vrcholového managementu firmy K1 na viech odbornych akcich a seminaiich

ostatnich tuzemskych firem.

Avizované rozsifeni vyroby v oblasti chovu prasat na internetovych strankach firmy.
Konkurent K1 spustil reklamni kampan v odborném tisku.

Zachyt nemoci zvitat na nékterych vyrobnich farmach konkurence K1.

Projevovani nespokojenosti firmy K1 se ztratou klicovych zakaznik.

Snaha dal§ich zahrani¢nich firem vstoupit na Cesky trh.

Hrozba Gtlumu ¢eského chovu prasat.

Nové dotacni tituly na oZiveni trhu.

Kapitalova narocnost rozsifeni vyroby z vnitinich zdroja.

Banky na tuzemském trhu nabizeji Sirokou S8kalu bankovnich produktid pro

podnikatele.
Znacné averze mezi tuzemskymi konkurenty.

Firma K1 je znama jako tradi¢ni producent kvalitniho plemenného materilu.
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3.6.4 Vytvoreni matice

Nasledné vytvoiim matici obsahujici jednotlivé hypotézy (uvedené nahote) a dikazy
s argumenty (uvedenymi vlevo smérem dolti). Tyto dikazy potvrzuji (+) nebo vyvraceji

(-) jednotlivé hypotézy.

Tabulka ¢. 1: Matice hypotéz

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hypotézy H3 H4 H6 H8 H9 H15

Diikazy
D1 + + + + + +
D2 + - + + - -
D3 + - + - - -
D4 - + + - - -
D5 + + + + + -
D6 + + + + + +
D7 - - - - - -
Al + + + + + +
A2 + - - - - -
A3 - - - - - -
A4 + + + + + -
A5 + + - - - +
A6 + + + - - -
AT + - + - - -
A8 - + + + - +
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3.6.5 Vycisténi matice

V dalsi fazi odstranim ty dikazy a argumenty, které potvrzuji nebo vyvraceji vSechny
uvedené hypotézy (nemaji diagnostickou hodnotu). Jsou to diikkazy D1, D6 a D7.

Z argumenttl jsem vyloucila A1, A3.

Tabulka ¢. 2: Upravené matice hypotéz

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hypotézy H3 H4 H6 H8 H9 H15

Diikazy
D2 + - + + - -
D3 + - + - - -
D4 - + + - - -
D5 + + + + + -
A2 + - - - - -
A4 + + + + + -
A5 + + - - - +
A6 + + + - - -
AT + - + - - -
A8 - + + + - +

3.6.6 Sestaveni piredbéZnych zavéri

Dale na zakladé upravené matice stanovim relativni pravdépodobnosti pro kazdou
hypotézu. Budu posuzovat hypotézu jako celek a hodnotit jeji nepravdépodobnost na
zaklad¢é Cetnosti vyvraceni. Hypotéza obsahujici nejvice vyvraceni (-) je nejméné

pravdépodobna, a to je také diivod pro jeji vytazeni.

H3: Firma K1 oslovi zahrani¢ni firmu s vhodnou nabidkou genetického materialu a zacne

s ni spolupracovat — nejvice pravdépodobna.

H4: Firma K1 osloveni tuzemskou konkuren¢ni firmu K2 s vhodnou nabidkou

genetického materialu a zahaji s ni spolupraci — pravdépodobna.
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H6: Firma K1 rozsifi nabidku plemenného materialu z vnitinich zdroji — nejvice

pravdépodobna.
HS: Firma K1 rozsifi pocet svych zaméstnancti — nepravdépodobna.
HO9: Firma K1 zfidi nové marketingové oddé€leni — nepravdépodobna.

H15: Firma K1 zachova objem své vyroby — nepravdépodobna.

3.6.7 Analyza citlivosti a kontrola kli¢ovych predpokladii

Tento bod spociva v analyze, jak citlivy je zavér pro nékteré kritické ditkkazy. Mlze se
stat, ze tyto diikkazy mohou byt chybné ¢i zavadéjici. Nyni se vratim zpét k dikaziim

Z upravené matice hypotéz a stanovym klicové dukazy.

Témito klicovymi diikazy jsou:

D2: Ptitomnost pracovnikll zahrani¢nich firem na akcich potddanych konkurentem K1.
D5: Avizované rozsifeni vyroby v oblasti chovu prasat na internetovych strankach firmy.

Dutkaz D2 povazuji za velmi divéryhodny. Zjistili ho ptimo pracovnici firmy BCD. Ti
byvaji rovnéZz piitomni na nékterych akcich, které porada konkurent K1. Jedna se
o zastupce nekolika firem z Némecka, Danska a Nizozemi. Pfitomnost téchto obchodnich
zastupcli je mnohem castéj$i, nez tomu byvalo diive. Zaméstnanci firmy BCD
vypozorovali, Ze 1 komunikace mezi zastupci konkurenta K1 a obchodnimi zastupci ze
zahraniéni zdjem miZe znacit zvySenou snahu proniknout na tuzemsky trh diky
subvencim okolnich statl pro chovatele, ktefi svoji vyrobu budou realizovat mimo svij
rezidentsky stat. Diivodem muze byt naptiklad ekologicka lobby. Je ovS§em otazkou, pro¢
se ve stejné mife neobjevuji 1 na akcich ostatnich firem. Pokud by se jednalo pouze
0 mapovani terénu a moznosti proniknuti na tuzemsky trhu, tak by tomu tak bylo. Dalsi
ditvod pro tento ditkaz mtze byt snaha firmy expandovat do zahranic¢i, coz jsem uvedla
V hypotéze H7. Tuto moZnost jsem posléze vyloucila z ditvodu sloZitého uplatnéni
ceskych plemenaiskych firem v zemich zdpadni Evropy. Pfitomni zahrani¢ni pracovnici
mohou byt rovnéz zdjemci o praci jako konzultanti a odbornici na jednotlivé obory

zivoc€isné vyroby. To by ukazovalo na zamér rozsitit pocet zaméstnanct. Otazkou ovsem
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je, jestli by tyto odborniky byla firma K1 schopna dlouhodobé zaplatit. Zahrani¢ni
konzultanty v§ak mize konkurent vyuzit po krats$i dobu jako pomoc pfi realizaci roz§iteni

nabidky plemenného materialu z vnitinich zdrojt.

Dukaz D5 byl zvetejnén na internetovych strankach firmy. Zvetejnéni samotnou firmou
K1 znaci jeho velkou divéryhodnost. Pokud by konkurent neplanoval tento krok udélat,
zvetejnéni takové informace by jej mohlo vyznamné poskodit. Zejména u dlouholetych
zakaznikd by musela firma vysvétlovat divody pro tento krok. Zvefejnéni desinformace
vSak muze v nékterych ptipadech pomoci vV konkurenénim boji. Pro¢ by vSak konkurent
chtél, aby veSla ve znamost tato nepravda? Jediny diivod by mohlo byt odvraceni
pozornosti od jinych kroku, které zatim nejsou znamé. Firma BCD zaznamenala
nespokojenost urcitych zakaznikti konkurenta K1 s tizkym sortimentem nékterého zbozi.
Zvetejnéni rozsifovani vyroby muze byt uréity argument pro tyto zakazniky, aby zatim
neménili dodavatele. Avizované rozsifeni vyroby mize vSak znamenat i roz§iteni sluzeb,
prodej vyrobkti od jinych firem, nebo i vétsi spoluprace s jinou firmou, kde konkurent
ptevezme veskeré know-how, vyrobky i sluzby naptiklad ve form¢ fransizy. Je to vSak
krok velmi sporny, protoze, jak uz by uvedeno vyse, majitel je velky patriot a nechce
dlouho budované dobré jméno firmy a piedchozi diraz na tradice jen tak poskodit izkou

spolupraci se zahrani¢ni firmou.

3.6.8 Zavérecna zprava

V predposlednim bod¢ poddm zpravu o zavérech, tedy zminim nejpravdépodobnéjsi

hypotézy a jejich piedpoklady pro realizaci.
Jak uz jsem uvedla vySe, t€émito hypotézami jsou:

H3: Firma K1 oslovi zahrani¢ni firmu s vhodnou nabidkou genetického materialu a zacne

S ni spolupracovat.

H4: Firma K1 osloveni tuzemskou konkuren¢ni firmu K2 s vhodnou nabidkou

genetického materidlu a zah4ji s ni spolupraci.

H6: Firma K1 rozsiti nabidku plemenného materialu z vnitinich zdroju.
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Provedend zpravodajskd analyza ukazuje, Ze jeden z nejpravdépodobnéjSich zptisobt
provedeni rozsifeni nabidky konkurenta K1 je oslovenim externi zahrani¢ni spole¢nosti
(H3). Tato hypotéza je nejméné finanéné i Casové naro¢na. Konkurent v oblasti chovu
skotu ma pomérné stabilni postaveni na trhu a se svoji pozici je spokojen. Proto by oslovil
pouze zahrani¢ni firmy zabyvajici se chovem plemennych prasat. Po tomto osloveni je
relativné kratka doba (v fadu nékolika tydni), kdy mizou tyto firmy navazat vzajemnou
spolupraci. Vzhledem Kk pfitomnosti obchodnich zastupct zahrani¢nich firem na akcich
konkurenta K1 je velmi pravdépodobné, Ze k osloveni n€kolika firem jiz doslo, ale zatim
jesté¢ nebyla domluvena spoluprace s jednim konkrétnim dodavatelem. Po uzavieni
spoluprace zahrani¢ni firma naveze plemenna zvifata na nékterou z farem konkurenta K1
atam dojde k jejich rozmnozovani za ucelem produkce (vyrob¢) zvifat uréenych k prodeji
zakaznikim. Protoze cely proces od navozu tzv. ,,rodiCovskych zvitat“ do vyroby jejich
potomki uréenych pro koncové zdkazniky trva nejméné deset mésicli, po tuto dobu
muzou byt findlni zvifata doddvana zakaznikiim ptimo ze zahrani¢i. To by odpovidalo
avizovanému rozsifeni vyroby prezentovaného na internetovych strankach spolecnosti

a reklamni kampani v odborném tisku.

Dalsi pravdépodobna hypotéza H4 mize znamenat osloveni tuzemské konkuren¢ni firmy
za ucelem navazani spoluprdce. Tomu mulZe napovidat i pfitomnost vrcholového
managementu na akcich ostatnich tuzemskych firem. Zjistila jsem, Ze v nékolika
konkuren¢nich firméch doslo ke zméné ve vedeni. Novy management téchto firem je vice
pfistupny k jedndni o spolupraci. Navic né&ktefi zakaznici preci jen preferuji domaci
producenty, ped zahrani¢nimi. Dalsi realiza¢ni kroky budou mit stejny prubéh, jako jiz

vyse popsany postup u spoluprace se zahrani¢ni firmou.

Pro hypotézu rozsifeni nabidky plemenného materialu z vnitinich zdroji (H6) hovofii
fakt, Ze je v soucasnosti Sirokd Skdla dotaci pro Zivoc¢iSnou vyrobu. Nicméné podil
vlastniho kapitalu pottebny pro rozsifeni nabidky je velky, navic je zde velkd €asova
naroc¢nost. Od zavedeni po samotnou realizaci nového vyrobku uplyne nejméné rok. Po
tuto dobu firma K1 nebude mit alternativu pro pokryti vétSich potieb svych odbératelil.
Po dokonceni se vSak miize i nadale prezentovat jako tradi¢ni ¢esky producent a veskeré

dalsi kroky a sméfovani slechténi zvifat bude mit ve vlastnich rukou.
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3.6.9 Stanoveni milniki pro nasledné sledovani

V poslednim kroku analyze konkurencnich hypotéz stanovim milniky dualezité pro
budouci pozorovani firmy K1. Mize zde dojit k odhaleni udalosti, které mohou nabrat

jiny smér, nez se ocekavalo.

Pro analyzovanou firmu BCD bude dulezité sledovat, jaké kroky konkurent K1 realizuje
Vv oblasti komunikace se zahrani¢nimi 1 tuzemskymi podniky. U zahrani¢nich spole¢nosti
muze pfitomnost, nebo naopak absence urcitych pracovnikii na akcich firmy K1
signalizovat potvrzeni spoluprace, jeji prohloubeni nebo naopak utlum. Rovnéz je
dulezité sledovat pohyb konkurentovych obchodnich zastupci. Zejména jejich zahranicni
cesty. Veskeré tyto informace 1ze spolehlivé zjistit u konkurentovych odbérateld, takze
obchodni zastupci firmy BCD by méli tyto zakazniky pravidelné navstévovat s nabidkou
svého zbozi a pii této prilezitosti zjiStovat informace. Stejn¢ jako vyuzit piilezitost pro
sledovani konkurence na vystavach a veletrzich. Zde se mtze také vysledovat spoluprace
s tuzemskou firmou. K této skute¢nosti rovnéZz pomuizou konkurentovi zakaznici, nebo
i dali informace z vefejnych zdroji. Castokrat se riizné indicie mizou objevit nejenom
na internetovych strankach konkurenta, ale i u jeho potencionalnich obchodnich partnerd.
V ptipadé¢ nahlé zmény chovani k ostatnim subjektim na trhu, popiipadé navazani
novych kontaktli, by mohlo znamenat zménu strategie konkurenta. Firma BCD by méla
stejné tak sledovat 1 zahrani¢ni firmy, které se pokouseji proniknout na cesky trh. Pokud
navdzou spolupraci sjinym obchodnikem, nebudou mit potfebu spolupracovat

s konkurentem K1, i1 kdyz ani tato varianta se nemiize vyloucit.

Dalsim milnikem je zvySeny pohyb stavebni techniky, nebo i dal$ich dopravnich
prostfedkil u konkurentovych vyrobnich arealti. To je signal pro firmu BCD, ze konkurent
zacal s rekonstrukci nebo s naskladilovanim zvifat. Pfi vyuziti dotaci pro repopulaci
chovu, bude tato skute¢nost uverejnéna na strankdch Ministerstva zeméd¢€lstvi. Zde musi
byt vefejné uvedeni zadatelé o dotace a stav jejich zadosti. Je proto nutné, aby pracovnici
firmy BCD tyto vefejné informacni zdroje pravidelné kontrolovali. Jedina varianta, proc¢
by podnik nemohl ziskat dotace na rozsiteni vyroby je administrativni chyba nebo jina
neocekavand udalost. Pokud by firma tyto dotace neziskala, v zddném piipad¢ by
nemohla rozsifit vyrobu z vlastnich zdroji. Firma BCD musi sledovat i pfipadné zmény

ve vedeni, potazmo zménu majitele sledované konkuren¢ni firmy. Novy lidé mtzou délat
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nova (neo¢ekavana) rozhodnuti. V neposledni fade se mize jevit milnikem i celkova
situace na trhu v chovu prasat. Mze dojit k neo¢ekavanym udalostem, které vyrazné
zvy$i nebo snizi dovoz veptového do Ceské republika napf.: uvolnéni sankei &i zrugeni
zakazu dovozu vepiového do Ruska nebo v soucasné dobé velmi aktualni Africky mor
prasat. Rozsifeni této nemoci v okolnich statech a tim i redukce populace prasat mize
zvysit zajem o Ceské veprové maso. To znamend vétsi poptavku po plemenném materidlu

a uvazované rozsifeni vyrobnich kapacit konkurenta K1 by se zna¢n¢ uspisilo.
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4 ZHODNOCENI NAVRHU

Predmétem mé diplomové prace je vytvoreni navrhu na zavedeni efektivniho procesu
Competitive Intelligence do vybrané spolecnosti BCD. Po zhodnoceni analyzy
soucasného stavu podniku jsem dospéla k zavéru, Ze podnik ma nedostatky predev§im
Vv samotném toku informaci o konkurenci. To spociva v nedostateCném zpraCcovani
a podrobnéjsi analyze ziskanych dat a udaji, které timto ztraci ¢ast ze své vypovidaci
hodnoty. Tyto informace zahlcuji vrcholovy management, ktery pak nedokaze efektivné
posoudit jejich vyznamnost, pravdivost, v€asnost a dale nedokaze takovéto mnozstvi
informaci nalezité zpracovat. Vysledky z tohoto sbéru informaci se pak dale nedokazou
efektivné vyuzit pro rozhodovaci procesy firmy. To mé vliv zejména pro strategické
rozhodovéni a planovani dlouhodobych cilti TOP managementu. Z toho mtzou plynout
chybnd rozhodnuti, kterd v kone¢ném diisledku mohou znamenat pro firmu nemaly

problém.

Z teoretickych aspektd jsem navrhla konkrétni variantu, jak Cl do podniku co
nejefektivnéji zavést. Zohlednila jsem veskeré vnéjsi 1 vnitini vlivy a moznosti, které
umozni toto zavedeni. Vzhledem k podminkam spolecnosti jsem zvolila variantu
vlastniho firemniho utvaru. MozZnost vyuzit externi firmy jsem vyloucila z divodi
finan¢ni narocnosti a jisté nediivéry managementu firmy k externim profesionaltiim CI.
S ohledem na specializaci a na ne pfili§ rozsifeny obor podnikani spole¢nosti, ma
management obavu o nedostateCné znalosti vztahii uvnitf podniku a provazanost

informaci s konkurenci.

Z firemniho utvaru jsem se ze tii variant pro zavedeni CI do podniku rozhodla pro
zrcadlovou organizaci. Ta je vhodna zejména pro firmy, kde je potieba pro kazdy odborny
utvar vyclenit jednoho odbornika CI. Tento specialista ma dokonalou znalost firmy
a trzniho prostiedi, ve kterém se pohybuje. Dal$i dvé nabizené varianty (vyzkum
konkurence a stinova organizace) se nehodi kvili svym specifikdm pouziti a pro
analyzovanou spole€nost jsou tim padem nevhodné. Vyzkum konkurence, znamena
vytvoteni specializované¢ho utvaru CI, ktery je vhodné&jsi pro velké firmy. Pro firmu BCD
by zfizeni tohoto Gtvaru znamenalo velkou finanéni z4téz z diivodu nedostatku lidskych
zdrojii. Firma by musela tyto odborniky najmout, zaskolit a finan¢né dobfe ohodnotit.

Naopak u stinové organizace se jednotlivy pracovnici CI vénuji jednomu konkrétnimu
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konkurentovi. To je vhodné zejména u malého poctu konkuren¢nich firem. Tady by se
firma BCD mohla zaméfit na nejvétsi konkurenty, avsak tém mensim by se nevénovala
dostate¢na pozornost a mohli by tak snaze zvysit sviij podil na trhu na tkor analyzované

firmy.

Pro vybranou firmu je nejvhodnéjsi typ zrcadlova organizace z divodu organizacni
struktury podniku. Spole¢nost se déli na dvé divize. Kazda z nich bude mit svého
specialistu CI, kterého vybere vedouci této divize z fad nejzkuSenéjSich zaméstnancti
S nejvetsi znalosti konkurenéniho prostfedi. Vyhoda tohoto feSeni spociva v tom, Ze
vybrany pracovnik pro CI je zaroven i1 jeden z obchodnich zastupcii pro konkrétni divizi.
Tim paddem ma piehled o trhu, konkurenénim prostiedi, vyvoji cen a tento piehled dokaze
vyuzit pro praci v oblasti konkuren¢niho zpravodajstvi. Jako nevyhodu mtze podnik
povazovat pracovni vytizenost téchto specialistli. Proto navrhuji pfijmout na divizi prasat
nového zaméstnance, ktery pfevezme vétSinu stdvajicich pracovnich povinnosti od
pracovnika, kterého firma muize pouzit jako specialistu pro CI. U divize skotu dosavadni
praci v podob¢ obchodni ¢innosti vybraného pracovnika CI pfevezmou jeho kolegové.
Timto nadvrhem se zaroven vyiesi i personalni poddimenzovani divize prasat. Soucasti
usporné varianty zavadéni CI bude 1 vyuZiti stavajiciho informacniho systému
spolecnosti. Zarovenn management podnikne dostate¢né kroky motivujici zaméstnance
k dislednému sbéru informaci a tim k bezproblémovému zavedeni CI do firemni

struktury.

Pro nastaveni procesii z pohledu zpravodajského cyklu jsem se rozhodla pro zavedeni
pétifazového modelu s ohledem na podminky firmy. Kazda faze obsahuje specifické
¢innosti, kterym podnik musi vénovat dostatecnou pozornost. Jednd se o fazi fizeni
zpravodajského cyklu, sbér udajii, zpracovani a skladovani informaci, zpravodajska
analyza informace a posledni faze distribuce zpravodajstvi. VSechny tyto faze musi byt
precizné nastaveny, aby byl systém CI co nejefektivnéjsi a firme ptinesl ocekavany

vysledek.

Myslim si, ze pro firmu to bude velky posun doptedu. Diivéjsi stav byl takovy, ze
dulezitost ziskanych informaci o konkurenci posuzovali jednotlivy pracovnici samostatné
a dale posilali informace, které povazovali za prioritni. I tak téchto informaci bylo velké

mnozstvi a management byl jimi zahlcen. Po zavedeni CI tak dojde k shromazd’ovani
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informaci o konkurenci u specializovaného pracovnika, ktery bude mit znalosti a néstroje
jak tyto tdaje a data filtrovat, zpracovat a jakou formou je exportovat. Neméné dilezity
je 1 nasledujici systém vcasného varovani upozoriiujici na mozna rizika a ohrozeni.
Napftiklad zména zdravotniho stavu zvifat na jedné z vyrobnich farem znamena velké
ohrozeni celé vyroby. Pokud systém vcasného varovani odhali tuto hrozbu, je nutné
zastavit pohyb zvifat, lidi a materialu mezi jednotlivymi vyrobnimi tseky. K tomu je
vypracovan piesny manual v systému v¢asného varovani, kde jsou ke kazdé udalosti

definovany hrozby a postup feseni.

V dalsi ¢asti diplomové prace jsem se vénovala zavedeni metod Competitive Intelligence.
Pro konkrétni metody jsem se rozhodla se zaméfenim na nejvyznamnéjSiho konkurenta
K1, ktery znamend nejvétsi ohrozeni analyzované firmy BCD a jejiho planovaného
posileni na trhu. Témito metodami jsou: analyza konkurenta podle Portera, SWOT pro
konkurenta a analyza konkuren¢nich hypotéz. Prvni dvé analyzy ukazaly, Ze konkurent
K1 ma pomérn¢ pevné postaveni na trhu, je silny ve vyhleddvani vétSich zakdzek
a vyznamnych zakaznikd, coz je také jeho dlouhodoby cil. Stejné jako zvySovat kvalitu
poskytovanych sluzeb a rozsifit nabidku svého zbozi. Z téchto zaveéri jsem vychazela pii
vypracovani analyzy konkurenc¢nich hypotéz. Zde jsem se zaméfila na avizované
roz$ifeni nabidky konkurenta, coZ pro firmu BCD muiZe znamenat ohrozeni v podobé
mozné ztraty vyznamnych zakaznikl a vétSiho podilu na trhu. Po stanoveni moznych
hypotéz a k nim pfifazenych diikazii a argumentli, kde jsem brala v potaz i ty nejméné
pravdépodobné varianty, jsem po dal$ich krocich dospéla k zavéru. V této zavéreéné
zprave jsem poukazala na to, ze konkurent K1 nejpravdépodobnéji rozsiii svoji nabidku
Z vnitinich zdroji nebo oslovi a bude spolupracovat s jinou tuzemskou ¢i zahranic¢ni

firmou. Na zavér jsem stanovila milniky, které¢ by méla firma BCD i nadale sledovat.

Cely navrh zavedeni procesii CI do podniku véetné provedenych metod byl jiz pfedlozen
vrcholovému managementu firmy BCD. Vysledky metod predevSim analyzy
konkuren¢nich hypotéz miizou pomoci managementu firmy ke strategickému rozhodnuti,
které napomuze minimalizovat vliv budoucich kroki konkurence na analyzovanou firmu.
Tato diplomova prace je zaroven piesvédcila, ze zavést proces CI do firmy muze byt
velkym piinosem a konkurenc¢ni vyhodou pied ostatnimi subjekty v konkurencnim

prostiedi. Vybrand varianta zavedeni CI je také nejméné financn€ narocny postup
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a nejvhodnéjsi pro podnik z hlediska jeho vnitinich a vnéjsich podminek. Jako jedinou
nevyhodu vidim v neochoté zaméstnancti ucit se novym vécem a angazovat se pfi novych
postupech, které¢ zavedeni CI s sebou pifinasi. Proto doporucuji managementu firmy
zavést odmeénovaci systém pii plnéni ukont spojenych s celym procesem Competitive

Intelligence.
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ZAVER

Tato diplomova prace pojednava o Competitive Intelligence a procesu jeho zavedeni do
sttedniho podniku pro ziskéni konkuren¢ni vyhody. CI je pomérné mlady obor, prvni
zminky o ném probéhly v 80. letech 20. stoleti v USA ve Washingtonu, DC, kde se
utvoftila prvni organizace zabyvajici se konkuren¢nim zpravodajstvim SCIP. Do Evropy
tento obor pronikl v roce 1990 a do ¢eskych zemi se dostal ve formé SCIP CZECH v roce
2005.

Cilem ma prace je vytvofeni ndvrhu na zavedeni efektivniho procesu CI do podniku. Pro
zavedeni tohoto procesu jsem si vybrala firmu z oblasti Zivodisné vyroby. V Ceské
republice ZivociSna vyroba, konkrétné chov skotu, prasat a sluzby s tim souvisejici, je
V soucasné sob€ slozity obor pro podnikani. Trh proSel n¢kolika krizemi a velkym
omezenim vyroby po celé Ceské republice. Déle je trh silng ohrozen konkurenci ze
zahrani¢i a je zna¢n¢ nestabilni. Vykupni ceny vepiového, hovéziho masa a mléka jsou

rovnéz zavislé na cenach v zahraniéi.

V uvodni ¢asti analyze souCasného stavu jsem uvedla zdkladni informace o spolecnosti,
jeji organizaéni strukturu, clenéni na divizi skotu a prasat a nasledné jsem
charakterizovala firemni procesy. Déle jsem analyzovala firmu dle Porterova modelu péti
konkurenénich sil a metody SWOT. Z obou téchto analyz vyplynul soucasny stav firmy

a jeji zaméry pro budouci obdobi.

Detailné¢ jsem se seznamila S problematikou Competitive Intelligence a vSe s tim
souvisejici. Teoreticky zaklad jsem uvedla v druhé Casti této prace, kde jsem rozebrala
pohled do historie, nasledné¢ jsem definovala samotnou charakteristiku pojmu CI,
objasnila jsem vyznam, funkce, cil a druhy CI. V dalsi ¢asti teoretického piehledu jsem
se vénovala organizaénim formam, zpravodajskému cyklu CI a vybranym metodam.
Zavér teorie je vénovan samotnému procesu zavedeni Competitive Intelligence do

podniku.

Vlastni ndvrh feSeni je soucasti tieti Casti této diplomové prace. Jako podklad pro
nastinéni k navrhu feseni pro zavedeni CI do podniku mi poslouzila analyza z prvni ¢asti.
Nejprve jsem navrhla po konzultaci s vrcholovym managementem manazerskou,

organizacni a persondlni pfipravu pro efektivni zavadéni CI. Déle jsem nastavila procesy
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zpravodajského cyklu dé€liciho se na faze fizeni, sbér dat a jejich zpracovani a skladovani,
zpravodajskou analyzu a distribuci zpravodajstvi. Ctvrté fazi zpravodajského cyklu jsem
vénovala nejvice prostoru. Dle vybranych metod jsem se zaméfila na nejvyznamnéjsiho
konkurenta K1. Zde jsem tohoto konkurenta podrobila analyze podle Portera a metody
SWOT. Tyto vystupy mi vytvofrily zaklad pro analyzu konkurenénich hypotéz. Zde jsem
stanovila hypotézy a k nim prifadila jednotlivé dikazy. Po dikladném rozboru jsem
vybrala nejpravdépodobnéjsi hypotézy a stanovila milniky. Ty by méla firma i nadale
sledovat a vyhodnocovat. Veskeré vyse uvedené kroky souvisejici s celym procesem Cl
musi firma provadét s ohledem na zakony a profesni etiku, nebot’ pravé toto etické

chovani je u CI povazovano na velmi dulezité.

Timto navrhem mizu firmé dopomoci ke kvalitnéjSimu procesu ziskavani
a vyhodnocovani informaci o konkurenci, které budou nezbytné pro budouci strategicka
rozhodnuti vrcholového managementu firmy. Zejména se jedna o budouci kroky
konkurence, které mohou mit vyznamny vliv tfeba i na samotnou existence firmy BCD.
Diky poznatkim z této diplomové prace mize vedeni spolecnosti ¢init kroky, které budou
znamenat pro firmu konkurencni vyhodu, zvySeni jejiho podilu na trhu a mozny dalsi
rozvoj firmy. Proces zavedeni CI neni jednoducha zaleZitost, ale v§e nasvédcuje tomu, ze
pokrokovy management analyzované firmy oceni jeho pfinos a tato diplomova prace

bude brana jako stéZejni podklad pro jeho efektivni zavedeni.
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