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Abstrakt

Globalni financni krize, ktera propukla v roce 2008, jasné ukazuje, Ze Zijeme ve vzdjemné provdazaném
podnikatelském svété. Uspéch strategii spolecnosti ¢asto velmi zavisi na strategiich konkurentii. Pro
predvidani jednani rivali, IT musi porozumét strategii jejich spolecnosti a jejich manazeri.
Schopnost uspokojit pozadavky CEO manazerit na IT a zvolit spravny pristup je nevyhnutelné. Jen
vyjimecné IT manazeri rozumi tomu, co je nejdilezitejsi pro CEO manazery. Tento clanek zduraznuje,
ze pro CEO manazery neni dilezZité to, jaky system budete pouzivat, ale jak IT pomiize spolecnosti
udrzet si stavajici zakazniky a ziskat nove.

Abstract

The global financial crisis that erupted in 2008 shows, with painful clarity, that we live in an
interdependent business world. The success of a company’s strategy often depends greatly on the
strategies of its competitors. To anticipate the moves of your rivals, IT must understand how their
strategists and decision makers think. The ability to fulfil CEO’s requirements to IT and to propose the
right approach is essential. Rare is that IT Managers truly understands what its CEOs and other their
decision makers care about most. This paper highlighting that for CEOs is not so important which IT
systems you will be using but how IT will help company to retain and to acquire new customers.
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1 Komunikace ptinost

Snahou velké casti IT komunity je pfinést koncovym uzivatelim nastroje, které zjednodusi nebo
zefektivni jejich praci. Pokud IT nezméni svoje mysleni, nebude schopno se od pouhé implementace
CI systémt nebo zptistupnéni informacnich zdroji posunout smeérem k SirSimu vnimani role IT, a tak
nesplni o¢ekavani top managementu a majiteld firem.

IT manazeti (CIO) a vrcholovi manazeti (CEO) se shoduji v tom, Ze IT je hlavni komponentou jejich
produktd a sluzeb. Vrcholovi manaZzefi si mysli méné nez samotni IT manazefi, ze IT jim efektivné
pomaha zvysovat konkuren¢ni vyhodu. Cile IT vidi ob& skupiny jinak. Podle vrcholovych manazerii
by melo byt hlavnim cilem IT ziskani novych zakaznikl pro spole¢nost nebo udrzeni téch stavajicich.
Oproti tomu IT manazefi fadi na prvni misto zvySeni produktivity koncovych uzivatelii a ziskani nebo
udrzeni zakaznikl je pro né az na osmém misté [1].

Michael E. Porter byl jednim z prvnich autor navrhu systematického procesu shromazd’ovani
informaci o konkurenci a jejich nasledné analyzy. Vyznacny je tim, Ze je aktivné orientovan. Porter se
na zadkladé svého modelu konkuren¢ni analyzy snazil ptedpovidat budouci strategické kroky
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konkurentt, ktefi reaguji na nasi vlastni strategii. Diky tomuto modelu ma firma ptilezitost, aby si
pripravila ofenzivni i defenzivni strategii. [2]

Zpravodajstvi tedy mimo jiné muze slouzit jako nastroj rozhodovani manazerd o strategii nebo
o dulezitych taktickych krocich. Bohuzel je faktem, ze velké mnozstvi firem nema vypracovanou
strategii. Je typické, Ze takova situace vede k tomu, ze spole¢nosti na zékladé rozhodnuti majiteli nebo
top manazerd pouze uskute¢iuji odsouhlasené kroky a pohybuji se pouze v prostoru, ktery jim byl
takto vyélenén. V dne$ni dobé¢, kdy cela ekonomika sméfuje k recesi, se zvySuje konkurence na trhu a
firmy zalinaji vice pfemyslet a zkoumat to, na jakém trhu se budou pohybovat, jaka bude jejich
strategie nebo jak bude vypadat cely jejich marketingovy mix v dob& neustalych zmén. UZ skoncila
zlatd doba, kdy se poptavka neustale zvySovala, zisk rostl a rozhodovalo se pouze o tom, jaky bude
mit firma podil na trhu. Nékteré firmy ukoncuji svoji ¢innost a radéji z trhu odchazeji. Jiné firmy se
naopak rychle snazi prostiednictvim spojeni a akvizice jinych spolecnosti posilit svoji pozici. Toto
vSechno je dano zvySovanim miry nejistoty na trhu, snahou pfezit a "vidét za horizont". Firmy
v naprosté vét§iné voli a budou preferovat strategii typu "¢erveny ocean" [3] a soupefi na stdvajicim
trhu se soucasnymi produkty. Malo z nich voli strategii modrého oceanu a snazi se vytvofit si vlastni
svrchovany trzni prostor. Bez ohledu na toto, manazeti si potiebuji ujasnit, jakého strategického cile
chtéji dosahnout a jakou cestu pfi tom zvoli. Je samoziejmé, ze variant mize byt vice v zavislosti na
atributech spole¢nosti, trznim prostiedi a konkurenci.

Pokud se shodneme na tom, Ze je dalezité piehodnotit strategii spole¢nosti, musime se podivat na to,
jakym zptUsobem dojde k jejimu piehodnoceni. Idealni stav by byl, pokud by top manazefi,
zodpovédni za strategii spole¢nosti, méli k dispozici zpravodajstvi, na zakladé kterého by bylo mozné
udélat moudré a znalostmi podloZené rozhodnuti. Realita je ponékud odlisna. Manazefi maji Casto
k dispozici pouze data, nékdy informace, ale ve vyjime¢nych pfipadech znalosti a moudrost z tohoto
plynouci. Nevidi tedy souvislosti mezi informacemi a daty, a konkurenéni zpravodajstvi vyuZzivaji pro
sva rozhodnuti pouze v omezené mire. Potieba je opacna, potiebuji dostavat v co nejkrat§im Case
odpovidajici formé podklady pro sva rozhodnuti. Bohuzel, jak potvrzuje nedavna studie Global
Intelligence Alliance, pouze 12,3% pracovnikll velkych firem zodpovédnych za CI vidi jako
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I pfesto, Ze vime, ze zavedenim konkuren¢niho zpravodajstvi a jeho nastroji dojde ke zkvalitnéni
rozhodovani o strategii spole¢nosti [5], top manazefi tyto nastroje nevyuzivaji v dostate¢né mire. I za
predpokladu, ze manazefi budou dostavat vystupy konkurenéniho zpravodajstvi ve vhodné podob¢ a
vCas, musime pocitat s tim, Ze jejich davéru si konkurenéni zpravodajstvi bude ziskavat jen postupné.
Navic, vzdy budou top manazeti volit strategii také s ohledem na vlastni zkuSenosti, osobni cile a
povahu.

Cesta k prosazeni konkurenéniho zpravodajstvi do denni praxe top manazerd zcela jisté vede pies
pfinosy, které je nutné jim "prodat". Jakakoliv investice do CI systémd, informacnich zdroju,
implementace procesti nebo vybudovani CI utvaru musi byt vice nez kdykoliv jindy zdivodnéna
snizenim nakladl spoleCnosti, pfinosem v podob¢ inovaci produkti a sluzeb nebo zvySenim
schopnosti spolecnosti piezit. Z pohledu dlouhodobé strategie a planovani je potieba je presveéddéit
o nutnosti predvidani budouciho vyvoje, pochopeni mysleni manaZerti a majitell konkurence, volby
optimalni strategie na zaklad¢ analyzy zachycenych signalti a analyze zdroju konkurence.

2 Pochopeni manazeri vasi spolecnosti

Pochopeni mysleni manazert je kli¢em k uspéchu. Délaji ¢asto rozhodnuti na zakladé svych pociti a
zkusenosti. Jsou pfesvédceni, Ze neni nic v jejich oboru, o ¢em nevédi a na rozdil od vas maji vSechny
potiebné informace. Jestli toto byla pravda v dob¢, kdy ekonomika rostla, nyni to je zcela jisté jinak.
Konkurence méni svoji strategii, snazi se pfizptsobit se soucasné situaci a déld mnozstvi diive
necekanych krokd. Jeji snaha piezit nebo naopak pfilezitost zvitézit zvySuje miru nejistoty. Nutnosti je
mit spravné a uplné informace v co nejkrat§im Case. Zavislost na chovani konkurence se zvysuje.
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Uspéch Boeingu s jejich novym letadlem 787 Dreamliner zavisi na tom, jak se bude dafit Airbusu a
jejich letadlim A380 a A350. Coca Cola bude Gspésna podle toho, jak se bude prodavat konkurenéni
Pepsi. Uspéch ERP systémil firmy Microsoft zavisi na konkurentech Oracle a SAP.

Tato strategicka zavislost znamena, ze schopnost zachytavat signaly o aktivitich konkurence je
zésadni. Signaly v podob¢é dat a informaci v rizné podobé je potiebné v prvé fadé pfijimat. Jiz
typy informaci. Podle odborné vefejnosti jsou nejhodnotnéjsim zdrojem obchodnici, zakaznici a
databaze. VétSinu informaci, které potiebujete ke spravnému rozhodnuti, mate jiz dnes dostupnych.

Vv

4

a jaka je ziskovost jejich akci, ktera ¢asto rozhoduje o ptichodu nebo odchodu akcionati. Prikladem
muze byt spoleCnost AAA Auto, které akcie v dob€ psani tohoto ¢lanku (28.3.2009) prudce rostou a
zvyS$uji tak vyrazné€ moznosti této spole¢nosti na uspéch v dalsich mésicich.

Ackoliv je konkurenéni zpravodajstvi o procesu, ktery je jeho patefi, neni cilem této prace prezentovat
jiz mnohokrat publikovany a diskutovany zpravodajsky cyklus [6] nebo nékterou z jeho modifikaci
[7]. Vétsi pozornost bych zamétil na oblast, ktera je mozna uskalim pro mnoho IT manazerd, kteti
zadaji o investici do CI systému. CI systém, jako nastroj, je zcela jisté nezbytny. V piipadé, kdy
redukujeme IT budget a nemizeme si dovolit potizeni sofistikovaného feseni zaplatit, je mozna dobré
hledat nahradni feseni, které by bylo mozné alespon na zacatku pouzit. Dilezité je brat v iivahu také
faktor ¢asu. Nasazeni komplexniho CI systému je obvykle zalezitost n€kolika mésicl, které dnes
nemame. Vytvoreni vlastni CI databaze mulze byt dobrym zacatkem, na ktery je mozné navazat
implementaci komplexniho feseni. Pokud firmy dokazi ve své spole¢nosti vy¢lenit pracovniky, ktefi se
budou problematice konkuren¢niho zpravodajstvi vénovat, tak maji to hlavni. I ty nejlepsi data a
informace, které vam proces sbéru dat zajisti a CI systém zpracuje, nebude mozné efektivné vyuzit
v piipad¢, ze nejsou lidé na jejich analyzu a povyseni na znalosti.

3 Analyza konkurence

Jednou z nejpfinosnéjsich analyz pro vas mize byt analyza zdroji konkurence, kterd vam pomuze
pochopit, jak moc nebo malo se podoba vase spole¢nost konkurenci a mtze byt klicem k uméni
predpovidat jeji budouci strategii. MySlenkou je, ze by méli chranit, ovliviiovat, rozsifovat, staveét,
nebo ziskavat prostfedky a schopnosti, které jsou cenné, vzacné a nenapodobitelné a které mohou byt
uspéSn¢ vyuzivany. Zdroje lze rozdelit do tfi kategorii: hmotny majetek (napiiklad fyzikalni,
technologické, finan¢ni a lidské zdroje), dlouhodoby nehmotny majetek (znacky, dobrou povést a
znalosti) a aktudlni trzni pozice (pfistup k zékaznikim, uspory z rozsahu a zkuSenosti). Pii pouziti
analyzy zdroji zjistime, Zze vUc¢i vaSim konkurentim jste symetrickym nebo asymetrickym
konkurentem. Kdyz se vam vas konkurent podob4, je pravdépodobné, ze bude mit podobnou strategii
— tomuto fikdme symetricka konkurence. Naopak, pokud spole¢nosti maji riizny majetek, zdroje,
schopnosti a postaveni na trhu, tak budou pravdépodobné reagovat na stejné trzni prilezitosti a hrozby
odlisnym zptisobem - toto nazyvame asymetrickou konkurenci.

Strategie spolec¢nosti Microsoft a Sony, které se snazi ovladnout pfisti generace systémil v oblasti
hernich konzoli, jsou do znacné miry predvidatelné - zalozené na hmotném a nehmotném majetku
kazdé spolecnosti a aktualni pozici na trhu. PfestoZe hlavni podnikatelska oblast obou konkurentd
bude ovlivnéna hernimi konzolami rozdiln€, obé strany v nich vidi potencialni digitalni centra zabavy
nahrazujici nékteré ze soucasnych domacich jednotcéelovych zafizeni, jako jsou DVD piehravace,
televizni set-top boxy, osobni pocitate, MP3 piehravace a podobné. Pro Sony, ktera ma vyborné
postaveni v segmentu spotiebni elektroniky a audio-video obsahu, je dilezité z PlayStation udélat
centrum domaci zabavy, ktery jako jediny ohrozi jeji podil na trhu spotfebni elektroniky. Po
nedavném vitézstvi Sony Blu-ray nad standardem HD-DVD spolecnosti Toshiba, ted” Sony cekaji
obrovské budouci vynosy z licen¢nich poplatkid. PlayStation, ktery piehrava pouze Blu-ray disky, je
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obsahu. Microsoft ma omezené portfolio hardware a obsahu (hudba a video), ale dominuje na trhu
software osobnich pocitaci. Dominance Xboxt jako center domaci zabavy mu pomize ochranit a
roz§itit jeho softwarovy business. Pro Microsoft je zasadni, aby digitalni centrum zabavy pouzivalo
software spole¢nosti Microsoft. Pokud by se dostal produkt iHome spole¢nosti Apple do obyvacich
pokoji domacnosti, softwarovy business Microsoftu by mohl byt negativné ovlivnén. Sony a
Microsoft prezentuji sviij produkt symetricky, ale maji rozdilné motivy v boji o trh hernich konzoli.
Podle souc¢asné trzni pozice (stavajici podnikatelské aktivity a Gspory z rozsahu), hmotného majetku
(patenty, hotovost) a nehmotnych aktiv (znalosti, znacky) obou spole¢nosti 1ze o¢ekavat, ze si budou
velmi agresivné konkurovat. U Microsoftu a Sony nam pohled na strategie z pohledu zdroji pomaha
pochopit, ze tento boj je asi o0 mnohem vice, nez jenom o dominantni postaveni v odvétvi videoher, a
uréit ty agresivni strategie obou, které pravdépodobné budou vyuzivat. Nintendo, v kontrastu
k Microsoftu a Sony, je z velké Casti spoleCnost Cisté zaméfend na videohry a je asymetrickym
konkurentem. Pohled na strategii z pohledu zdroji vysvétluje pro¢ se nejnovéjsi konzole Nintendo Wii
zaméfuje primarné na hrace her a neni koncipovana jako domaci centrum zabavy. Na Wii je
nejinovativnéjsi ¢asti nové ovladani, které je pro svoji jednoduchost velmi lakavé pro hrace her. Wii
ma pouze malo nakladnych funkci spojenych s centrem domaci zabavy oproti konkurenénim
konzolam a proto ma nizsi zavadéci maloobchodni cenu.

Presnym, systematickym a faktickym zplsobem vytvofena analyza zdroji konkurentl vam muze
pomoci urcit, jakou strategii zfejmé budou zvazovat. Pokud ale chcete, abyste ziskali lepsi predstavu,
pro kterou z téchto moznosti se vasi konkurenti nejpravdépodobnéji rozhodnou, tak se budete muset
dostat za hranici obecné analyzy jejich zplsobu komunikace, chovani, majetku a schopnosti a
premyslet o osobnim vnimani a podnét téch, kteti rozhoduji [9].

4 Pochopeni mySleni konkurence

Kompletni obraz nebudete mit, pokud se zaméfite na konkurenéni spolecnost, jenom jako na instituci.
O budouci strategii ve spolecnostech vaSich konkurentl rozhoduji jejich manaZzefi, majitelé firem,
stakeholdefi a zaméstnanci.

U manazert je potiebné zkoumat jejich vliv na rozhodovani, cile, osobni odmény a povahu. Osobni
cile manazerti se mohou lisit od cile firmy, pro kterou pracuji. Toto se stdva pomémé casto. Odmény
manazery motivuji k dosahovani firemnich cil. Realitou je, Ze obvykle se u top manazeri jedna o cile
finan¢ni. V minulosti ekonomika dobte fungovala a plnéni cili bylo jednodusi, nicméné urcita paralela
s dnesni dobou tam je. Dnes je plnéni finan¢nich cilti velmi slozité a i kdyZ je mozné je n€kdy preplnit,
tak se Casto hledaji zplsoby, jak piili§ tyto cile nepiekrocit. Neni pro né casto vyhodné, aby se
v§echno ovoce hned posbiralo. Toto je faktor, ktery je mozné vyuzit ve sviij prospéch.

Majitelé firem si najimaji top management pro realizaci svych strategickych cilii. U rodinnych firem
nebo i statnich a soukromych podnikti mohou rodinné hodnoty, historie a vztahy fidit strategii.
U konkurenta se soukromym nebo investicnim kapitdlem bude pravdépodobné zaméfeni na
kratkodobé zvySeni financni vykonnosti a zvySeni atraktivity pro investory. I kdyz je kazda firma
ovladand soukromym nebo investicnim kapitadlem jina, Casto muzete pfedvidat taktiku kterékoliv
z nich na zéaklad¢ jeji historie, protoze velka cast téchto firem Casto kopiruje pfedchozi spésné
strategie. Napfiklad, kdyz James McNerney pfisel v roce 2001 do spolecnosti 3M, piivedl s sebou viru
v operacni systém GE, centralizovanou metodiku fizeni zmén, kterd inspirovala Gspésny piistup GE
k Six Sigma. Pokud byste byli konkurent 3M, McNerneyho historie vam naznaci, Ze se pokusi
pfeménit 3M, ktera tradicné upfednostiiovala pomémeé volny styl prace, na provozné zodpoveédnéjsi
firmu. Jeho nastup signalizoval tmysl majiteld 3M se zaméfit agresivnéji nez diive na nédklady a
kvalitu. Jisté nebylo zadnym piekvapenim, kdyz jeden z McNerneyho prvnich strategickych tahti bylo
uvedeni firemniho Six Sigma programu.
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Vzdy je potfebné analyzovat také zajmové skupiny, které nevlastni vaseho konkurenta, ale ovliviiuji
ho vyznamnym zplsobem. Pokud je vasim konkurentem cinska spolecnost, pravdépodobné Cinské
statni organy budou silné€ ovliviiovat tuto spole¢nost. [9]

5 Piedvidani

Kdyz dokazete zachytit signaly, analyzovat konkurenta a pochopit ho, jste pfipraveni se pustit do
predvidani jeho dal$ich kroki. V soucasné dobe¢ je typické, ze firmy maji pouze reaktivni nebo pozdni
piistup kfeSeni strategickych otazek. Jednim z hlavnich poslani konkuren¢niho zpravodajstvi je
informace zachytit, analyzovat a umoznit pfijmout opatfeni diive, nez kroky konkurence ovlivni vasi
spolecnost. Dulezitost nacasovani udalosti, zachyceni signalu a pfijeti protiopatfeni popisuje Global
Intelligence Alliance [10], z jejiz mySlenky ¢lenéni na ¢tyii mozné piistupy je dale ¢erpano.

Reaktivni pfistup spociva v tom, zZe firmy nezachyti signaly, dojde k udalosti strategického vyznamu a
zmena strategie nastane az poté, kdy je zaregistrovana zmeéna strategie konkurence. Prikladem muze
byt automobilovy primysl v sedmdesatych letech minulého stoleni se svoji pozdni reakci na utok
Japoncu. Signalem bylo to, Ze demograficka kiivka ukazovala nartstajici pocet malych rodin.
Nasledné doslo ke zméné demografie a zacatku ropné krize. Japonci nasledné zacinaji vyrabét malé a
usporné vozy ve Spojenych statech. Americky automobilovy primysl nasledné v reakci na tento vyvoj
ustupuje od strategie velkych vozi a zacina vyrabét malé a isporné automobily.

|
Signal Udalost Zar egiS;fové ni Akce

Obrazek 1. GIA: reaktivni ptistup [10]

Piikladem pozdi reakce je chovani IBM v dobé mainframe pocitact. U mainframe pocitacli bylo
typicke, ze jejich velikost byla obrovska, jejich vyuziti bylo pro pouhé zpracovani dat a uzivatelem byl
programator s potfebnou mirou odbornosti. Po urcité dobé byla vyzadovana miniaturizace pocitaci,
management informaci a snizeni pozadavkid na uzivatele. Toto byl signal, ktery IBM zaregistrovala,
nicméné v ném nevidéla zménu paradigmatu. Bohuzel pro IBM, nastal odklon od mainframe ke klient-
server architektufe diky databazovym firmam. Trh mél moznost nakupovat mensi pocitace, které mohl
vyuzivat i prosSkoleny uzivatel. IBM zareagovala pozde se svou vyrobou mensich a uzivatelsky mén¢
naroc¢nych pocitact.

|
Signal Zaregis;rovani Udalost

Obrazek 2. GIA: pozdni pristup [10]

Z pohledu konkurenceschopnosti by méla vzdy pfijit nase akce diive, nez dojde k vyznamné udalosti.
Nastat miize také pripad Stastného rozhodnuti na zaklad¢é prijatych signali. Mala vyvojarska firma
muze dobfe vyhodnotit signaly, vyvinout novy produkt a uvést ho na trh. Tato akce mtize byt nahodna
z pohledu reakce na konkurenci, kterd miize posléze ohlasit dokonceni vyvoje nového produktu,
o jehoz vyvoji tato mald vyvojatskd firma viibec netusila. Nasledné uvedeni konkurenc¢niho produktu
na trh nema tak fatalni dasledky.
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Signal Akce Zaregistrovani Udalost

Obrazek 3. GIA: vhodna akce [10]

Tim, k ¢emu by kazda firma s vyuzivanim konkurenc¢niho zpravodajstvi méla smétovat, je proaktivni
pristup umoznujici eliminovat hrozbu konkurence. Konkurent spole¢nost Colgate vyslal do svéta
signal o tom, Ze bude vyrabét novy obal zubni pasty. Spole¢nosti Colgate toto oznameni zaregistrovala
a nasledné pripravila a spustila akci ,,tii produkty zdarma* zaloZzenou na jednom ze svych stavajicich
produktii. Timto Colgate dosdhl dvou véci. Zasadnim zpiisobem ovlivnil uvedeni konkuren¢niho
produktu na trh a ziskal ¢as na vyvoj vlastniho obalu, ktery posléze uvedl na trh.

L |
Signal Zaregi$%r0v3ni Akce Udalost

Obrazek 4. GIA: proaktivni pristup [10]

6 Volba vlastni konkurencni strategie

Pokud vite, jak se rozhoduji vasi manazefi, pokud mate pfipravenou analyzu konkurence a vite, jak
uvazuji, je mozné zvazovat rizné moznosti vasi konkurencni strategie.

V minulosti bylo obecné trzni prostfedi stabilni a bylo mozné s velkou mirou jistoty pouzit teorie her.
Teorie her je disciplina aplikované matematiky, ktera analyzuje Siroké spektrum konfliktnich
rozhodovacich situaci, které mohou nastat kdekoliv, kde dochazi ke stietu zajmu. Herné-teoretické
modely se pak snazi tyto konfliktni situace nejen analyzovat, ale sestavenim matematického modelu
daného konfliktu a pomoci vypocti se snazi nalézt co nejlepsi strategie pro konkrétni tcastniky
takovych konfliktt [11]. Dfive bylo daleko jednodusi nez dnes urcit nejpravdépodobnéjsi strategie
konkurence, které pouZije k co nejvétSimu naplnéni svych cild stejné, jako jejich pohnutek, které maze
rozhodnuti o téchto strategiich ovlivnit. Ureni nejvyhodnéjsi konkurencni strategie vasi spole¢nosti
na zaklad¢ téchto znalosti pak bylo mozné a ¢asto tispésné.

Jak je to s pouzitim teorie her v dobé financni a ekonomicka krize? Dnes vas situace vice nez v dobé
stabilniho trzniho prostiedi nuti k tomu, ze se nebudete snazit odhadnout ptesné chovani konkurence,
ale spiSe vytvorite a otestujete scénaie strategickych moznosti vasi spole¢nosti. Hlavnim davodem je,
ze 1 pii nejlepsi snaze muze konkuren¢ni zpravodajstvi poskytovat neuplné, piili§ slozité nebo
nekonzistentni informace o strategiich konkurentii a tudiz nejsou pouzitelné pro teorii her. Spole¢nost
McKinsey zjistila, Ze jednim ze zplsobt, jak ziskat spravny uhel pohledu v takovych situacich, je
vedeni "valeCnych her" [9]. V téchto cviCenich, v nichz kazdy tym pfedstavuje konkrétniho
konkurenta, obdrzi balik faktickych informaci o této spolecnosti a o lidech, ktefi v ni rozhoduji. Tyto
tymy pak délaji klicové strategické rozhodnuti konkurenta, kterého zastupuji. V nékolika soutéznich
kolech mtze kazdy tym realizovat svou vlastni strategii a reagovat na jednani ostatnich tymu. Vale¢né
hry nuti hrace kombinovat netiplné, a mozna nekonzistentni, informace o konkurentech a vytvofit si
sviij uhel pohledu na to, co je pro n€ nejvice a nejméné smysluplné, a co jsou pro n€ nejvice a nejméné
pravdépodobné kroky, které udé€laji. Nezalezi na tom, jak diikladné a bystré vase analyzy mohou byt,
témer jisté se stanou dvé véci: vas konkurent ud€la nékolik vam nepravdépodobnych tahii a nékteré z
vaSich dat rychle zastaraji. Kdyz konkurent jednd neocekdvanymi zpiisoby, vaSe spolecCnost ma
jedinecnou prilezitost se ucit. Pro¢ jste se mylili? Zapomnéli jste, feknéme, na néjaky dualezity
problém, ktery podkopava plnéni strategie a u které jste mysleli, ze ji bude konkurent nasledovat?
Nastala zména trzniho prostfedi, vyvstavaji nové hrozby a prtilezitosti pro konkurenta? Znamenalo to
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zménu predsedy predstavenstva nebo CEO? Musite analyzovat vase chyby, poucit se

z nich, a zajistit, Ze budete pouzivat nejnovéjsi udaje k utvareni vaseho pohledu.

7 Piineste manazerum stabilitu a rust

Pokud vas top management ocekava, ze mu pfinesete nové zakazniky, konkuren¢ni zpravodajstvi je
jednim z moznych nastrojti. Pokud jste na pozici IT manazera, zfejmé se neocekava, ze ptjdete do ulic
a budete hledat zékazniky. Mylna je bohuzel také predstava IT manaZerl, Ze staCi zapracovat na
zvyseni produktivity koncovych uzivateld. Prosim, vyhnéte se tomu, Ze hlavnim tématem pro vas nyni
bude nasazeni CI systému. Za piedpokladu, Ze nové investice jsou omezeny nebo zastaveny, vas toto
mize rychle katapultovat mimo prostor, kde probihaji jednani top managementu. Mluvte s nimi
o strategii, zvySovani miry nejistoty v dobé krize a konkuren¢nim zpravodajstvi jako nastroji, ktery
jim umozni vidét za horizont a dosahnout cilt.
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