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Abstract: The paper deals with the issue of innovation and a company’s performance in a
business environment. The importance of an innovation process is point out in prelude of this
contribution. Innovation is one of the most important elements concerning higher
performance in company efficiency. This methodical definition takes a look at the main
benefits of innovation on efficiency and hence on the efficiency and performance on the
company as a whole. In this paper the results of the original research are discussed. For this
analysis a questionnaire survey was used. Various factors of innovation performance
development are being carried out with the help of secondary and finally also primary
research in Czech manufacturing companies, as well as, a reflection of a company's
competitiveness and innovative activities from the manager's point of view. My conclusion is
that there are various factors influencing innovation performance of the company. Every
company has a certain innovation potential, which should be explored, supported and
utilized. All high-performance companies are, and must be, interested in systematic and
continuous development of the innovation potential, based on identified factors, since it isthe
only way how they can remain high-performance organizations.
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1. Uvad

Na inovace se obecné¢ neustdle klade vetSi a vetSi diraz, nebot’ jsou hlavnim prvkem
zvySovani efektivity podniku a jeho rozvoje. Tento ndzor ve svych publikacich zastdva cela
fada vyznamnych zahrani¢nich i domécich autort, jako napi. [DAVILLA, EPSTEIN,
SHELTON 2006], [HAMEL, GREEN 2007], [SKARZYNSKI, GIBSON 2008], [TIDD,
BESSANT, PAVITT 2007], [KISLINGEROVA 2008], [KOSTURIAK, CHAL" 2008],
[PITRA, 2006]. Tato problematika je aktualni nejen z divodu globani konkurenceschopnosti
naSich podnika, ale predevdim zdiavodu udrzeni s trzniho podilu a preckani soucasné
ekonomické krize. Dobre tizené a Uspédné uvedené inovace na trh piedstavuji pro podniky
néstroj, kterym mohou ziskavat konkurenéni vyhody umoznujici podniku prosperovat i v
podminkach soucasné recese. Inovovat je moderni trend, ale je nezbytné inovovat srozvahou a
cilené. Predpokladem pro takovou ¢innost je, aby podnik dokézal identifikovat faktory, které
vymezuji jeho inovatni schopnost a potencid a dokézal je f&dné vyuZit a podporovat.

Sohledem na vyznam tfeSené problematiky v obdobi soucasné ekonomické krize bylo
pristoupeno k provedeni dotaznikového Setfeni a fizenych rozhovorai s experty na
problematiku inovaci a predevSim s pracovniky vySSiho managementu, jednateli nebo majiteli
vyrobnich podnika s cilem poznat a popsat situaci firem a identifikovat faktory vyznamné pro
rozvoj inovacni vykonnosti.

347



2. Formulace problematiky

Inovacni aktivity jsou velmi nakladné a po delSi dobu v&Zi podstatnou c¢ast vyuZzitelnych
zdroja podniku. VynalozZené Gsili a prostiredky se musi vrétit, méli mit podnik Sanci na preziti
v silném konkurenénim prostiedi. Bohuzel, smutnou skutecnosti je fakt, Ze priblizné 1/3
inovaci bud’ neni ukonc¢ena vstupem nového produktu na trh, nebo se novy produkt nesetka
s Uspéchem a podniku se nepodati prodat kritické mnozstvi. Vétding firem se podari dosdhnout
pouze dil¢iho Uspéchu, a to i sproblémy. Vzhledem k tomu, Ze tak velké mnoZstvi inovaci
kon¢i nedspéchem, musi byt rozpoznany faktory, které maji na inovacni vykonnost podniku
podstatny vliv. Na zékladé poznani takovychto faktora by meély byt vytvoreny metody K jejich
pozitivnimu ovliviiovani s cilem prispét k pokud mozno bezproblémové realizaci inovacnich
aktivit podniku. Proto se v ¢lanku zabyvam predevSim identifikaci a zkoumanim vlivu
jednotlivych faktora vyplyvajicich jednak ztrzniho prostiedi, ae také z manaZerskych
kompetenci a vnitiniho prostiedi podniku.

Studiem sekundarnich dat je analyzovan soucasny stav ieSené problematiky, kde jsou
popsany aktudlni ndzory naSich i zahrani¢nich odborniki v oblasti inovaci a rozvoje podniku. A
nésledn¢ prostiednictvim primarniho vyzkumu v podnicich jsou zkoumany faktory rozvoje
inovacni vykonnosti.

3. ReZeni problému

Primarni vyzZkum

Za ucdlem zjideni skutetného stavu ieSené problematiky inovacni vykonnosti naSich
podniki bylo provedeno dotaznikové Setteni u vyrobnich, prevézné strojirenskych, podniki
v Jihomoravském kraji.

Primarni vyzkum v podnicich je rozélenén na dvé etapy. Prvni etapa, tj. provadeni
dotaznikového vyzkumu poskytla prevézné Udaje o soucasném stavu dané problematiky
v podnikové praxi. Pro ziskéni téchto Udaji bylo pouZito dotaznikové Setieni. Dulezitym
faktorem pti tvorbé dotazniku byla jeho jednoduchost a relativni stru¢nost, ovliviujici ochotu
respondenta k jeho vyplnéni. V této etapé bylo snahou odlovit co mozna negjvétsi pocet
podnikt Jhomoravského kraje. Vyplnéné dotazniky zasilali respondenti prostiednictvim e-
mailu. Typy otézek byly nésledujici:

svolitelnymi odpovéd’'mi a moznosti vybéru pouze jeding,
svolitelnymi odpovéd’mi a moznosti vybéru nékolika odpovedi ngjednou,
nékteré otazky mely moznost volného doplnéni variant odpovedi.

Ve druhé fazi, na z&kladé zpracovani a analyzy Udajt ziskanych z dotaznikového Setieni, byl
proveden individudni vyzkum ve vybranych podnicich (u kterych byl predpokladan vySSi
inovacni potencidl) formou osobnich rozhovori svedenim podnika scilem dokresleni
konkrétnich Udaji a nasedné potom diskuze nad ziskanymi a provéreni moznosti jejich
implementace a realizace v praxi.

Dotaznikové Setreni
Vlastni dotaznikove Setieni bylo provedeno nékolika zpasoby:

Elektronickym dotaznikem zasilanym prostiednictvim e-maili — tato forma
dotazovani je velice vyhodna z hlediska vlastniho vypliovani dotazniku, tak

348



piedevSim pii jeho vyhodnocovani. Drobnou nevyhodou je absence osobniho
kontaktu dotazovaného s tazatelem a tedy moznost poskytnuti dopliikovych Gdaju ¢i
vysvétleni otazky v pripadé nepochopeni. Tento nedostatek byl odstranén nasledné
telefonickym nebo e-mailovym kontaktem.

Osobnim kontaktem — tento zpusob dotazovani umoZiuje dotazovanému plné
pochopeni zkoumané problematiky a také piipousti diskusi na dané téma, ve které
jsou ¢asto mimodék ziskany dalSi cenné poznatky o zkoumané problematice.
Nevyhodou tohoto zptasobu je velka ¢asova ndro¢nost dotazovani.

V ramci dotaznikového Setieni bylo rozedano 250 dotaznikt. Pro vybér podnika do
vyzkumu byla pouZita databéze kontaktt Technologicky profil CR' obsahujici vice neZ 2 000
¢eskych firem puasobicich v inovacnim podnikani. Toto bylo zarukou toho, Ze se do Setieni
zapojily spolecnosti, které se inovacemi aktivné zabyvaji a maji k danému tématu co fici.
Celkem bylo ziskdno zpét 53 spréavné vyplnénych dotaznikt, coZ predstavuje 21,2%
navratnost. Uvedenou navratnost dotazniki lze povaZzovat za velmi dobrou, nebot' u
dotaznikovych Setieni se béZzné predpoklada navratnost do 10%. | pies to je nutné urdit piiciny
toho, Ze vice jak 71% spole¢nosti na dotaznik nereagovalo. Témi mohou byt Spatné zkuSenosti
s podobnymi dotazniky nebo nechut’ zapojit se z divodu zavaleni podobnymi dotazniky a také
¢asova zaneprézdnénost manaZeri. Detailni statistiku dotaznikového Setieni zachycuje Obr.
12.

Uspé&snost dotaznikového Setfeni

1,6% m Pocet nedorucenych

adres
h,3% 5,2% /T:_]Iﬂ{s;;

Mavracené dplné
dotazniky - osabné

Obr. 12: Celkova dtatistika dotaznikového Seti'eni (viastni vypracovani)

Diskuze vydedksi primarniho vyzZkumu
Konkrétni praktické zavéry primérniho vyzkumu Ize shrnout do téchto skupin:

L www.techprofil.cz
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Inovace vétSinou nejsou klicovym procesem v podniku a jsou spise zaloZzeny na
transferu technologii neZ na vlastnim vyzkumu a vyvoji.

Projevuje se nezgem a neochota vlastniki a vrcholovych manazerti podstoupit
riziko byt i nadéjnych inovaci a prevlada zameéieni na jistotu.

V podnicich previada nedostatecnd inovacni kultura, coZz se ov3em odviji uz od
nezégmu vrcholového vedeni.

Vyuziva se nevhodny model fizeni inovacniho procesu. Chybi jasné definované
zadani problému, fizeni inovacniho projektu, koordinace ¢innosti, komunikace a
spolupréace.

Chybi marketingovy informacni systém pro modelovani budoucich trhi a analyzu
z&kazniku, jgjich chovani a nevysovenych potieb.

Problémem je omezené dostupnost kvalifikované a technicky vzdélané pracovni sily.
Spolecnosti jsou otevieny externi spolupraci.

Vysedky dotaznikového Setfeni a nasedné rozhovory smanazery vysSiho vedeni nebo
jednateli  spolecnosti umoznily identifikovat vyznamné faktory, které ovliviyji inovacni
vykonnost naSich vyrobnich podnikd. Tyto faktory budou predstaveny v nasledujici kapitole
tohoto ¢lanku.

Faktory ovliviiujici inova¢ni vykonnost

Dle vydedka sekundérniho a primérniho vyzkumu [11] se hlavni doZky podpory inovacnich
aktivit vyrobnich podniki v Jhomoravském kraji zakladaji na rozvoji inovacéniho potencidlu
podniku, zptisobu fizeni podniku ainova¢niho procesu. Mezi nejvyznamnéjsi patii:

zpusob fizeni podniku ainovaci,
obchodni a marketingové aktivity,
lidské zdroje (tj. zaméstnanci sinovacnim potencidlem),
vytvoreni inovacni podnikové kultury,
zapojeni do synergického podnikani,
spolupréace se zakazniky,
ekonomicka sila a finanéni zdroje,
technicko-technologické Urovei podniku véetné vyzkumu a vyvoje.
Rizeni podniku a inovaci
Jako prvni krok tizeni inovacniho procesu je potieba zavest procesni organizacni strukturu.
Procesni fizeni spojené sinformacnimi technologiemi umozni podnikim daleko 1épe vyuzit
my3Slenkovy a znalostni potencid svych pracovniki, ktery by pri funkénim tizeni zastal skryty.
Kazdy podnik, ktery se pro tento zavazny krok rozhodne, by s m¢l zvolit zpasob, ktery je
pro jeho konkrétni podminky nejvyhodnéjsi. Pokud podnik prechézi na procesni fizeni, musi

zmapovat podnikové procesy, které se pak dée v nékolika arovnich rozpadaji na podprocesy a
kon¢i u detailnich ¢innosti.

Inovace se v praxi realizuji jako inovacni projekty. Nabizi se tedy moznost, vyuZit pro jejich
fizeni postupy a zasady projektového managementu. Rizenim inovaci se viak musime zabyvat
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v &rSim pohledu tak, aby pti tom bylo mozné vyuZit inovacniho potencidlu podniku. Na
z&kladé zkuSenosti podnika s fizenim inovatnich projektt zjisténych primarnim vyzkumem a
také podle nové prirucky o tizeni inovaci od prestizniho vydavatelstvi Harvardovy univerzity
[2] je moZné postupovat pii Fizeni inovaci v nésedujicich krocich:

Formulujte silnou vizi — jednoduSe, srozumitelné sodivodnénim nezbytnosti a
piinosi.

Urcete stakeholdery — zékazniky, interni a externi drZitelé potiebnych zdroju.
Sezerite pro projekt podporu — vybudujte neformalni podpirnou sit’ lidi.

Pripravte obchodni pripad — definujte cile projektu, prinosy pro zakazniky a
spolecnost, casovy harmonogram, prekdzky, naklady a daSi zdroje spojené
srealizaci.

Mluvte se stakeholdery — u stakeholdert vytvoite povédomi o inovaci, vzbudte
zgem atouhu predvedenim jgjich vyhod a pozéadejte Ucastniky o pomoc narealizaci.

Pocitejte sodporem — ne vSichni prijmou novy napad s nadSenim. Mohou padat
argumenty o technické neproveditelnosti, piilisné nékladnosti, velkém riziku apod.

Zachovejte s nadSeni pro vec — zachovejte s optimismus a viru v Uspéch inovace.
Nedlibujte nesplnitelné, dodrZujte terminy, vSechny strany dostatecné informujte a
udrZujte motivaci svou i ostatnich tim, Ze se zaméiite na krétkodobé cile.

Marketing a marketingovy informacni systém

Hlavni funkci marketingu v inovacnim procesu je prazkum trhu (hledani potieb, préni, tuzeb
a ocekavani zaékazniki) a nalezeni zptasob uplatnéni inovovaného vyrobku nebo duzby, to
znamena presvédcit zakaznika o vyhodéch daného produktu. Aby se tohoto cile podatilo
dosahnout, je potieba podle [8] vytvorit podnikovy marketingovy tym z odbornika, kteri jsou
ve své discipling skutecnymi profesiondly, disponujicimi znalostmi a ktefi jsou ochotni a
schopni dobrovolng spolupracovat se ¢leny tymu a vzdjemné se podporovat.

Ke splnéni zminéného cile pomahaji i marketingové informacni systémy (MI1S). V menSich
spolecnostech takovyto systém miiZe byt i naprosto neformalni proces, kdy se sgjdou vSchni
zainteresovani a problém prodiskutuji. Je zigimé, Ze od urcité velikosti firmy je takovyto
,Systém” zcela nevyhovujici a marketingovy informaéni systém musi byt formalizovan a
systematicky budovan podle nédsledujiciho schématul.
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Obr. 13: Schéma marketingového informacniho systému (upraveno dle [6])

Ve schématu zobrazeném na predchozim obréazku jsou uvedeny zdroje informaci potiebnych
pro efektivni fungovani marketingového informacniho systému, ktery je nezbytny pro ziskévani
inovacnich podnéta ztrhu a ftizeni celého inovacniho procesu scilem zvySovani
konkurenceschopnosti podniku jako celku. Za velmi dilezité se povazuji informace ziskané z
kontaktt zaméstnancii podniku se zékazniky, konkurenci a dodavateli v ramci obchodnich
jednani, vystav a veletrhii, odbornych seminéi, provadéni servisu a oprav, atd.

Dulezité je, aby firmy dudedné monitorovali vechny kontakty svych zaméstnanci a
informace, které o nich podali. Tyto informace jsou velmi duleZité a v podstaté jsou majetkem
firmy, protoZe pracovnici vedou v3echna jednéani na jegji naklady. Je problémem pisobeni
podnikové kultury a dusledné kontroly, hodnoceni a systému odmeénovani, aby pracovnici
organizacni pravidla prijali ainformace do MIS pomoci standardnich formulara predavali.

Ziskavani kreativnich zaméstnancii jejich motivace a rozvoj

Zamgstnanci jsou pro kazdy podnik klicovou doZkou, jegich znalosti a schopnosti
determinuiji Uspéch ¢i nelispéch. Klicoveé je, aby se v podniku nadla osoba nebo skupina osob,
ktera je ochotné se danému névrhu vénovat a prosazovat ho. Kazdy podnik zaméiujici se na
inovace musi klést diraz na vyhledavani takovychto inteligentnich a kreativnich mladych lidi.
Pokud se podafi potencid téchto jedinci spojit a nasmérovat na inovace vramci celé
spolecnosti, miZze byt vydedny inovacni potencid ohromny. Spojovani miaZe probihat napt.
formou prace v projektovych tymech, multifunkénich a meziorganiza¢nich skupinach pro feseni
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specifickych probléma. Ty by mely byt dozZeny z lidi ve vyrobe, v oddéleni vyzkumu a vyvoje,
marketingu, financi a pi ¢innostech, které firma nemé nebo nechce, pomohou externisté.

Mimoréadny vyznam v souvidlosti sudrzeni kvalitnich kreativnich pracovniki ma efektivni
systém motivace a odmeén. Prace na inovacich je velmi naro¢na na ¢as, ziskavani dodatecnych
znalosti s ngjistym vysledkem. Cleny inovacnich tymia je nutné dostatecnd odmenit jednak
pomoci penéznich stimuli, ale nabidnout jim rovnéz i nehmotné odmeny. Dotazovani manazeti
a jednatelé podniki se shodli, Ze individudni pristup k odménovani je velmi vyznamny. Je to
ov3em choulostiva zalezitost, ktera miZe vyUstit ve spory uvnitt spolecnosti.

Charakteristické pro spolecnosti dosahujici dlouhodobé vybornych vydedki je vysoky
rozsah prostredki vénovanych na vyzkum a vyvoj, podporu inovatnich projektd, vzdélani a
persondni rozvoj zaméstnanci. Existuje piimad souvidost mezi investicemi tohoto typu a
inovatnimi schopnostmi spole¢nosti. Dtivodem je schopnost 1€pe vyuZivat nové technologie a
zatizeni a produkovat vyrobky nebo sluzby s novymi vlastnostmi.

Podnikova inovacni kultura

Uspedné inovaeni firmy se odliduji tim, Ze podporuji vnitingé motivované jedince, af’ uz
financné, spolecenskym uznanim nebo prosté zvédavosti. Tyto podniky se zabyvaji inovacemi
systematicky, zvladaji stim spojenou komplexnost, aktivné vyhledavaji zmeény, které chdpou
jako prilezitosti a peclivé vyhodnocuji potencidni navratnost. Ty nejuspedngjsi firmy sdili
mnoho spolecnych rysi, které miazeme shrnout pod pojem inovagni kultura. Na jgji vytvoreni
neexistuje zadny recept. Na z&kladé analyzy nejlepSich praktik se da fici, Ze jsou dalezité
nasledujici aspekty:

vadcovstvi,
multifunkeni tymy,
individualni odmeénovani zaméstnanc,
oteviena komunikace a spoluprace,
duvéra a autonomie,
tolerance k riziku a nelispéchu,
trpélivost a pohled do budoucnosti,
orientace na zékaznika,
ocenovani napada bez ohledu na to, odkud prichézeji.
Zapojeni do synergického podnikani
V dnedni dobk jiZ prakticky neexistuji podniky, které by mohly ve své podnikatelské ¢innosti
ignorovat potiebu partnerské spoluprace. Rozvoj inovacniho podnikani je v soucasnosti v
oborech s podnikatelskym technologickym reZzimem podporovan Gcelové vytvorenym
synergickym podnikanim vzajemné spolupracujicich subjekti v ur¢itém dodavatelském retézci.

Vyhody, které ssebou uzavieni strategického partnerstvi v oblasti inovaci prinasi, mohou byt
nésledujici:

Pridana hodnota vznikajici doplnénim znalosti ¢i technologickych moZnosti:
0 2zvy3eni objemi prodeje,
0 zgisteéni s pristupu k novym technologiim,

353



o sdilené uceni.
Nakladovai organizacni efektivita:
0 sniZzeni n&kladti na technologicky vyvoj nebo vstup natrh,
0 sniZeni rizikaVaV nebo vstupu natrh,
o dosazeni Uspor z rozsahu.
Harmonizace cilt, redukce duplicitnich ¢innosti, posileni viivu:
o VvySsiflexibilita natrZzni zmény a neocekavané potieby zékaznika,
0 lepsi reakce na konkuren¢ni nové produkty,
0 zaméfeni se na své z&kladni ¢innosti,
o VySSivyjednavaci sila pii nakupu a prodeji.
Technologicka partnerstvi:
o ddileni zdroju pri vyrobe (lidé, technologie, suroviny, rizika apod.),
0 spoluprace pii vyzkumu a vyvoji,
o technicky pokrok ainovaéni politika.
Marketingova partnerstvi:
o vyhledani novych trznich prilezitosti,
vstup na nové trhy,
vyuZivani spolecnych distribu¢nich cest,

budovani nérodni ¢i nadnarodni image,

o O O O

zviditelnéni podniku.
Potlaceni konkurence a posileni vlastni konkuren¢ni pozice.

Razné formy spoluprdce mezi podniky mohou v prostredi sintenzivni a obtizné
predvidatelnou konkurenci poskytovat konkurencni vyhody zaloZené na pruznosti a
schopnostech docasného vyuziti ekonomickych zdroju (napi. znalosti, technologii, kapitéu)
partnerti. Tim mohou rozSirovat schopnosti podnika vytvaret a vyhledavat nové podnikatelské
piileZitosti a zgjistit tak jejich trvale udrzitelny rozvoj. Spolupréce mezi podniky muze byt
zdrojem jedinecnych konkuren¢nich vyhod, protoZze miaze podnikiim zpristupnovat zdroje a
také muzZe roz&rovat zpusobilost podnika k vyuZiti zdroju vlastnich.

Spolupréce se zakazniky — vyuZti strategie otevi‘ené inovace

Nové piistupy znamych velkych podnika jako je napi. Procter& Gamble, BMW, Apple,
IBM ukazuji na prolamovéni hranic podniku ve prospéch oteviené spoluprace sexternimi
partnery tak, aby vyvojova cinnost prekrocila hranice firemnich laboratori, konstrukénich
kancelari a prototypovych dilen a orientovala se vice na okolni prostiedi, tedy na zékazniky,
jin& vyvojova pracovidté, vysoké Skoly a jine firmy, konkurencni nevyjimaje. Tim se vyrazné
meéni paradigma inovaci, kdy po veétSi ¢ést dvacdtého stoleti byl typicky uzavieny pristup,
zaloZeny na vyluéné kontrole v ramci firmy. Aby firma zvitézila nad konkurenci, musela
zaméstnat ty nejlepsi a nejchytigiSi lidi, kteri museli prichézet stémi nejlepSimi ndpady a doveést
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je natrh jako prvni. Tento model byl viak pirekonan diky rostouci mobilité vysoce vzdélanych,
ZkuZenych a dovednych lidi.

Oteviend inovace znamend, Ze se na inovaci vyrobku ¢i duzby aktivné podileji samotni
zé&kaznici a koncovi uzivatelé. Pravé oni sdilgji s podnikem své ndpady na inovaci produktu s
cilem vyteSeni jgjich probléma nebo préni.
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Obr. 14: Schéma uzavi‘ené (vVievo) a otevi‘ené (vpravo) inovace (Chesbrough, 2003)

Oproti

globanimu svétu neni oteviena inovace v Ceské republice prilis znamym pojmem. |

kdyZ primarnim vyzkumem bylo Zzji&éno, Ze podniky vyuZivaji uréitych prvka oteviené
inovace, je jgich vyskyt maly a firmy tak prichézeji o pozitivni efekty, které ssebou tato
strategie piinési:

Oteviena inovace povzbuzuje v z&kaznicich pocit zainteresovanosti v procesu
vyvoje novych produkti a v konecném disdedku tak existuje mnohem vétsi
pravdépodobnost, Ze jg prijmou, budou rozSiovat a st za inovaci uvedenou na
trh.

Inovace dosaZzené spolupraci se zékazniky vedou k novym vyrobkam, které funguji
tak, jak s zékaznici od prvopocétku pieji. Neni potieba Zadnych jegjich dodatecnych
Uprav.

Jedna se o0 vynikgici piiklad budovani znacky. Jestlize se do vyvoje nového
produktu zapoji koncovi zékaznici, tak se z nich poté mohou stét horlivi nadSenci
daného vyrobku, ¢imz Ize dosahnout velkého reklamniho Uspéchu.

Oteviené inovace s sebou prindSi mené préce pro vyzkumna a vyvojova oddéleni
podniki atedy i urcité Uspory.

Oteviend inovace je klicem k otevirani dlouhodobé, ziskové a prialomove inovace.

Ekonomicka sila a finanéni zdroje

Jak vyplynulo z dotaznikového Setieni, néklady spojené steSenim inovaci v podniku
piedstavuji jeden ze zakladnich limitujicich faktord. Podniky se snaZi nejvice vyuzivat vlastni
zdroje. Casto je ale zapotiebi edit nakup drahych technologii, na které tyto zdroje nestadi.
Podniky proto cilené¢ hledaji mozné partnery pro zgigténi financovani svych inovacnich
nékladt. Pak prichdzi ke dovu externi zdroje financovani. Firmy, které skute¢né chtéji
inovovat své vyrobky a suzby, maji jako hlavni omezujici faktory finanéni prostiedky a také
nedostatek kvalifikovanych pracovniki. Pritom jedno je Uzce spjato s druhym.
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Na zéklade vydedki primarniho vyzkumu, kdy vétSina spolecnosti zabyvajici se inovacemi
patii do kategorie stiednich (45%) a velkych (30%) podniki je mozné konstatovat, Ze
inovatnim aktivitam se vénuji prevazné stiedni a velké podniky, které k tomu maji dostatek
zdroju. Malé podniky prakticky neprovadeji zékladni vyzkum, u kterého jsou vétSinou nutné
velké investice, presahujici jejich moznosti, doba navratnosti investic velice dlouha a rizikovost
projektt je pro malé podniky prilis vysoka.

Technicko-technologické Urovesi podniku véetné vyzkumu a vyvoje

Nekteré produkty jsou redlné pouze tehdy, kdyZ je dostupna nova technologie. Jiné mohou
byt vytvoreny pokrokem soucasnych technologii, zavedenim neobvyklych technologii,
skterymi se drive nepocitalo, které jsou vSak znamé v jinych pramysovych odvétvich, nebo
vyuZitim znamych technologii neobvyklym zptasobem. Vlastnim primérnim vyzkumem bylo
Zjisténo, Ze inovace se v naSich vyrobnich podnicich zakladaji pravé na tomto transferu
technologii. Jiz bylo zminéno, Zze malé a nékteré stredni podniky ¢asto nemaji dostatecné
kapacity a zdroje pro vlastni vyzkum a vyvoj. DuleZitou roli v tom pripadé ma pravé transfer
technologii a s nimi spojeného know-how, tj. vyuZiti poznatka vytvorenych jinou firmou nebo
také univerzitou.

P zkoumani vazeb mezi technologii a podnikovou strategii nesmime zapominat, Ze tyto
vazby funguji vobou smérech. Na jedné strané podnikova strategie definuje cile pro
technologie a na druhé strané technologie definuje prilezitosti a omezeni pro podnikovou
strategii. Zadna technologie, byt by byla sebetizasngj&, ani ICT, robotika nebo internet,
nemtiZe sama o sobgé vest k touZzenym vysedkam inovacnich aktivit. Je proto nezbytné, aby byl
Usek vyzkumu a vyvoje pIné integrovany scéinnostmi podniku a jeho strategickym
rozhodovénim. To je neefektivngjSi zpasob, jak hodnotit relevantnost technologie minulé,
soucasné a budouci vzhledem k postaveni podniku. Vyzkum a vyvoj je vyznamnym zdrojem
inovacnich podnika a zvl&&té v technologicky zaméienych firmach mé nezastupitelnou tlohu.

4. Zavér

Clének vychézi ze sou¢asného stavu a ze specifickych podminek, které piinési dnesni
podnikatelské prostiedi. NaSe vyrobni podniky se snazi vdemi moznymi prostiedky zvysit svoji
produktivitu, dosahnout pokud mozno operativni dokonalosti, ale zanedbavaji tak duleZitou
oblast svého podnikéni, jakou je vyzkum a vyvoj. Jgich konkurenti z vyspélych zemi této
oblasti vénuji podstatné vétsSi pozornost a finanéni prostiedky.

Provedeny vyzkum naznacuje, Ze souc¢asné konkurencni prostiedi takika predurcuje ¢eské
podniky k prevzeti doporuceni k neustdému rozvijeni svého inovatniho potencidlu v podobé
popsanych faktort. Lze se totiz obavat, Ze vrcholovy management ¢eskych vyrobci v obdobi
soucasné ekonomické krize vycerpa moznosti zvySovani nebo alespon udrZeni vykonnosti
svétenych firem a bude potrebovat Gcinny strategicky koncept, ktery mu v prostiedi tvrdé
konkurence umoZni dosahovat dlouhodob¢ poZadované miry zisku.

Vyzkum s Kkladl za cil poznat soucasny stav problematiky zvySovéani inovacni vykonnosti
podniku a odhalit faktory, které ji ovliviuji. Toho se podafilo dosdhnout. Byl také vytvoien
z&klad pro dal§i vyzkum inovagni vykonnosti v ¢eské podnikové praxi. Byly shromé&zdény a
popsany rozhoduijici faktory rozvoje inovatni vykonnosti a vse bylo srovnano steorii, jak ji
popisuje literatura. Dal§i vyzkum tedy muze pokratovat napr. v kategorizaci atributa téchto
faktori a pripravé modelu strategického rozvoje inovacniho potencidlu podniku scilem
zvy3ovani celkové vykonnosti.
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