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1 Uvod

,Metodika pofizeni a analyzy primarnich dat — aktualizovand verze” je hlavnim metodickym
vystupem faze 2 — typ A. Je doplnéna dil¢i metodikou specifického prizkumu sbéru a analyzy dat o
lidskych zdrojich v inovacnich subjektech — typ B, ktera predstavuje samostatny dokument.

Metodika a analyza, prestoZe v samostatnych dokumentech, jsou navzajem provazany, dopliuji se
a v jednotlivych kapitolach na sebe odkazuji. Pfes svoji provdazanost mohou byt oba dokumenty
uzivdny samostatné, ale analyzy predstavuji zdroven prilohu k metodice, protoze ilustruji na
praktickych ptikladech pouziti dat, jednotlivé analytické kroky, vysvétluji analyticka zjisténi a ukazuiji,
jak z jednotlivych analyz vyvozovat dil¢i a souhrnné zaveéry.

Pfedlozend metodika byla ovérena ve fazi 2 sbéru a analyzy primarnich dat ve dvou kolech v obdobi
od prosince 2014 do zafi 2015. U¢elem ovéieni v prizkumech typu A bylo ziskat dalsi informace o
jednotlivych tématech (napf. strategie, VaV kapacity, lidské zdroje, atd.), kterd byla predmétem jiz
faze 1 sbéru a analyzy primarnich dat a na vétSim vzorku doplnit a zpfesnit pfedchazejici metodické
postupy a analyticka zjisténi a zavéry. Zkoumana byla jak jednotlivd témata (vidy jen do urcité
hloubky dané rozsahem rozhovoru), tak vzajemné souvislosti mezi tématy. Tento pfistup umoznil
zkoumat vzajemné vztahy mezi dil¢imi charakteristikami inovaci a inovacniho procesu (véetné VaV) a
jejich dlsledky pro vykonnost firem. Pro tvlrce verejné intervence prinasi strategické informace pro
koncipovani inovacni politiky, nékdy také dil¢i naméty pro zacileni nastroju.

Metodika je zaloZena na vzorku 452 firem a 84 vyzkumnych pracovist, které byly navstiveny
v pribéhu obou fazi sbéru primarnich dat.

1.1 Uvodni metodické poznamky

Predkladana metodika (a na ni navazujici analyzy) spadaji do faze 2 projektu INKA 2014+, predstavuji
aktualizaci metodiky sbéru a analyzy primarnich dat po provedeni 2. kola.

Zaméreni sbéru primarnich dat — obsah podkladll pro vedeni rozhovorl — je popsano podrobnéji
v kapitole Koncepcni a teoretickd vychodiska, v pfilohdch jsou uvedeny Uplné podklady pro vedeni
rozhovor(, véetné poznamek a instrukci pro tazatele. Sbér primarnich dat byl zaméfen na dva typy
subjektl — na firmy a na vyzkumné tymy. Prlizkum ve firmach se zaméruje na inovujici a rostouci
firmy, tedy na takové, u kterych se predpokladd jak znalostni ndroc¢nost jejich aktivit, tak obchodni a
podnikatelskd perspektiva®. Jakkoliv to nelze zaruéit, vybér firem do 1. i do 2. kola préizkumd usiloval
o vytipovani firem, které lze povaZovat za vyznamné jak z hlediska inovac¢niho/vyzkumného, tak
z hlediska hospodarského, pficemz tyto dva pohledy se kombinovaly, v souboru jsou jak velké firmy,
tak firmy malé. V pfipadé vyzkumnych tymu byla snaha vytipovat takové, jejichz vyzkumné zaméreni
obsahuje také aktivity, smétujici k aplikacim, nebo takové, které maji zkuSenosti ze spoluprace
s aplikac¢ni sférou.

Pfredmétem aktualizace se staly kapitola 5. Pfiprava, organizace a fizeni sbéru primarnich dat a
kapitola 7. Zpracovani a analyza primarnich dat, které byly doplnény / upraveny na zakladé
zkuSenosti ze viech terénnich Setfeni. Pfepracovani metodiky se dotklo zejména:

e podkladl pro rozhovory s predstaviteli inovacnich subjekt(;

e upfesnéné metodiky sbéru a upresnéni metodického postupu vybéru subjektl a

! Podrobny popis kritérii vybéru subjektd pro prvni kolo sbéru primarnich dat je v metodice uveden dale.



e Kklasifikace subjektl a typologie subjektl a zpfesnéni nebo doplnéni kritérii, podle nichzZ jsou
subjekty zafazovany do urcitych tfid ¢i typu
Doplnéni a zpresnéni metodiky se projevilo nejvice v podkapitole 5.2 Vybér subjektl pro primarni
sbér dat a v pfidani nové ¢asti 5.3 Doporuceni k sestaveni vybérového vzorku analyzovanych firem.

V kapitole 7 byla upfesnéna typologie (kap. 7.2.4. Hlavni typologie firem) o podrobnéjsi klasifikaci /
rozbor typl zavislych firem.

Sbér primarnich dat v pfipadé firemnich subjektd byl v obou fazich Setfeni zaméren na nékolik
tematickych okruhd, které jsou dédle déleny do sekci a jednotlivych otazek s pfislusnymi klasifikacemi
odpovédi. PrestoZe ucelem sbéru primarnich dat je mapovani inovacniho potencidlu, zaméruji se
prazkumy na zjistovani informaci o inovacich i dalSich sférach cinnosti firmy, které sinovacemi
souviseji. Hlavnimi tématy zjistovani byly informace o:

e inovacich a vyzkumu ve firmdach a spolupraci s vyzkumnymi organizacemi,
e strategii, podnikatelskych ambicich a rlistovém potencialu firem,
e trzich, zdkaznicich a postaveni firem v produkénich a hodnotovych fetézcich.

Informace o lidskych zdrojich byly zjistovany jen ve velmi malém rozsahu, protoze soubéiné se
sbérem primarnich dat typu A (vSeobecné informace o inovacni kapacité NIS) v 1. kole Faze 2
probihal specificky sbér informaci typu B zaméreny na lidské zdroje jako faktor inovaéni kapacity
firem i vyzkumnych organizaci.

Sbér primarnich dat na vyzkumnych pracovistich byl zaméfen na jejich aktivity vedouci k aplikaci
vyzkumnych poznatkl a vysledk(, ve druhém kole s vétsim dlirazem a specifictéjsim zamérenim na
komercializaci vysledkd. Prizkum pokryval nasledujici témata:

e charakter, zaméreni a zmény orientace vyzkumu a vyzkumného tymu
e strategii, cile, motivace a ambice vyzkumnych tym( a vyzkumnych organizaci

e pristup k aplikacim, ke zplsobu jejich dalSiho vyuziti a k motivacim a cilim se aplika¢nim
vyuzitim zabyvat, a to v€etné dosazenych dosavadnich vysledk

e pfristup ke spolupraci s aplikaéni sférou a na zkuSenosti z této spoluprace a na jeji vysledky,
véetné Siteji chapané komercializace a spoluprace na spolecnych projektech podporovanych
z verejnych zdroju
o dil¢i otazky lidskych zdroji v souvislosti se shora uvedenymi klicovymi tématy.
Metodika pofizeni primarnich dat a jejich analyz navazuje a doplfiuje metodiky
makroekonomickych a mikroekonomickych analyz, které jsou predmétem kroku 1B, resp. 1D
projektu Mapovani inovaéni kapacity CR — INKA 2014+. Pfedkladana metodika analyz primarnich dat
tematicky rozSifuje a dopliuje predchozi metodiky a analyzy, néktera jejich témata ddle rozviji,
néktera dopliuje jako zcela nova.



2 Struktura metodiky

Struktura metodiky zacina koncepénimi a teoretickymi vychodisky (kapitola 3), v nichZ se popisuje a
vysvétluje vyznam sbéru primarnich dat a jejich analyza jako nenahraditelné soucasti mapovani
inovacniho potencidlu a jako duleZity podklad pro navrh politik, jejichz smyslem je rozvijeni
narodniho inovacéniho systému.

V dalsi kapitole se popisuje priprava podkladovych materidl a uvadi se strucny popis technik pro
sbér primarnich dat. Jeho provadéni technikou fizenych rozhovor( je naro¢né na tazatele samotné i
na organizacni zajisténi, ale pfedstavuje jednu z nejucinnéjsich technik. Proto jsou v metodice dale
popisovany (i) priprava sbéru primarnich dat, (ii) organizace a fizeni sbéru primarnich dat s velkym
dlrazem na vybér subjektll inovacniho systému. Metodika uvadi zpUsob vybéru pro fazi 1 i pro fazi 2
se zavérecnym doporucenim, jak na zakladé zkuSenosti k vybéru pfistoupit.

StéZejni casti metodiky je metodika zpracovani a analyzy dat ziskanych terénnim Setfenim. Tato
metodika kombinuje kvantitativni analyzy a kvalitativni analyzy zaloZzené na klasifikacich a typologii
ziskanych informaci o subjektech inovacniho systému.

V priloze jsou uvedeny prepracované podkladové nastroje pro vedeni rozhovoru, ktery je hlavnim
nastrojem sbéru primarnich dat, a to i s podrobnym vysvétlenim jednotlivych témat a s uvedenim
klasifikaci, které se zaznamenavaji pfi a ndsledné po uskutecnéni rozhovoru.

K metodice a analyzam primdrnich dat nalezi také inovacni profily firem a vyzkumnych organizaci
ve formatu XML.



3 Koncepcni a teoreticka vychodiska metodiky porizeni a analyzy
primarnich dat

Zakladni motivaci vefejnych intervenci v oblasti konkurenceschopnosti a inovaci na narodni Urovni je
odstranéni bariér, koordinacnich a trznich selhani, které omezuji (dlouhodobou) schopnost
soukromého sektoru efektivné tvofit vyrobky, sluzby a feSeni a uvadét je uspésné do prodeje na
svétovych trzich. Rlstovd vykonnost ekonomiky danad Uspésnosti soukromého sektoru ovliviiuje
v dlouhodobém horizontu tvorbu bohatstvi a mnozstvi zdroju, které jsou k dispozici celé spole¢nosti.

K tomuto ukolu je zapotrebi dosahnout koordinace a chytré spoluprace mnoha verejnych resortl a
agend nebot trini selhani ovliviiujici fungovani soukromych firem existuji v mnoha riiznych oblastech
(trh prace, kapitalovy trh, trh s nemovitostmi, trh profesiondlnich sluzeb, znalostni trhy, apod.).

Proc¢ jsou pro hospodarskou vykonnost daleZité soukromé firmy? Firma je instituci, kterd sdruzuje
vlastniky s primarni motivaci “maximalizovat hodnotu”. Tento ,maximalizacni ucel vzniku a
existence firmy ji predurcuje ktrvalému hledani co nejefektivnéjSich cest, jak v dlouhodobém
horizontu s pokud moZzno minimalni spotfebou vstupl tvofit maximalné hodnotné (poptavané)
vystupy. Tento vztah mezi globalni poptavkou po vyrobcich, sluzbach a fesenich na strané jedné a
(inovacni) poptavkou po znalostech umoziujicich vznik konkurenéni vyhody a rist produktivity na
strané soukromych firem je zakladnim stavebnim prvkem riistového modelu, s nimZ pracujeme
v celé metodice a z néhoz vychazi i jeji cast zamérena na sbér a analyzu primarnich dat.

Pokud zde zminujeme ristovy model, nemame na mysli klasicky statisticky nebo ekonometricky
model, do kterého muZeme dosadit jednoznacné definované vstupy (napfiklad vySe podpory
podnikovych vydajl na VaV) a ,vypadnou ndm znéj“ néjaké jednoznacné definované vystupy
(napriklad rdst HPH ve znalostné naroc¢nych oddilech a skupindach NACE). Tento ,agrarni“ zplsob
uvaZovani (zorej, zasej, pohnoj a sklizej) je v politice podpory konkurenceschopnosti a hospodaiského
rastu inovacné zaloZenych ekonomik nastésti jiz prekonan (viz napf. Aghion nebo Hwang &
Horowitt).

Stdle castéji se setkdvame s komplexnéjsimi nastroji podpory tzv. inovacnich systéma, které funguji
na narodni (Lundwall), regionalni (Cooke) nebo sektorové uUrovni a tim, jak vytvareji prostfedi pro
vznik a rapidni rozvoj firem s globalni nabidkou jsou analogicky srovnavany spise s ekosystémy nebo
obecné biologickymi systémy. Hwang a Horowitt zavadéji pro progresivni inovacni prostfedi analogii
destného pralesa s rozmanitosti druhl organism(, které v ném rapidné vznikaji, buji, interaguiji,
kolabuji a zanikaji, ovSem s celkovym dopadem na maximalni mozny rist a zachovani celého pralesa
(inovacniho systému) a jeho vyvoj s jedinecnym charakterem (unikatni konkurencni vyhoda).

VySe popsany inovacni (eko)systém predstavuje tfeti stadium vyvoje ekonomik, v némzZ je pro
konkurenéni vyhodu firem dleZitd jejich schopnost inovovat, spolupracovat a vytvaret nové
technologie a feseni (v¢. netechnologickych), kterd vyjdou vstfic stavajici a také budouci globalni
poptdvce. V prvnim stadiu je prevazujicim zdrojem konkurencéni vyhody nizkd cena a dostupnost
zdrojl, ve druhém je konkurenceschopnost zaloZena na zvySovani efektivity uZiti téchto zdroju.

Ceska republika se nachazi na rozhrani mezi druhym a tietim stadiem a pro posun mezi inovaéné
zalozené ekonomiky je zapotrebi nové politiky podpory podnikani, védy a vyzkumu tvofit pro pfisti
generaci firem a vyzkumnych organizaci. Prosté opakovani drivéjsich pristupl a politik s pouhymi
,kosmetickymi“ Upravami nepovede k zasadnimu ,,upgradu” naseho inovacniho systému a subjekt(
v ném puUsobicich. Je tfeba si rovnéz uvédomit, Ze ackoli v ramci zemi stadia dvé patfi (nebo spise
patfila) Ceskd republika mezi premianty, tento prostor je velmi dynamicky s velkym mnoZstvim



novych hracl, ktefi agresivné usiluji o posun do ,,prvni ligy“. Nereagovat na tyto trendy moderni a
pro-aktivni inovacni politikou znamena rezignovat na rist a vystavit zemi riziku Upadku.

3.1 Proc potiebujeme primarni sbér dat a terénni prizkum

Fenomén nedeterministické povahy inovacnich systému tretiho stadia vyvoje ekonomik a rtiiznorody
charakter, Uroven a rozvojové potreby firem, které v nich existuji, vedou k potfebé promyslenych
diverzifikovanych politik, které jsou opakem pfristupu , one-size-fits-all“ (stejny metr pro vsechny) a
vyzaduji informace, které jdou svou komplexitou a hloubkou poznani nad ramec béiné byt
celoevropsky nebo dokonce globalné harmonizované statistiky.

Statistické informace a publikované studie a analyzy sbirané at uz pravidelné nebo jednorazové za
ucelem popisu obecnych charakteristik inovacniho prostfedi a agregované inovacni vykonnosti
subjektl, které je tvofi, tvlrcim politik béZné neposkytnou dostatecné hluboké a uZitecné
informace. Doporucujeme a ovéfili jsme, Ze je k tomuto tématu nutné pravidelné pofizovat jak tvrda,
tak predevsim mékka data a informace primarniho charakteru pfimo v subjektech (ve firmach a
vyzkumnych organizacich) a u osob, které je fidi a ovliviuji, tedy pfimo u vlastnik( nebo vrcholového
managementu. U¢elem primarniho prizkumu je Iépe poznat potfeby, problémy a charakter cilovych
skupin a jejich rliznych typU, na které jsou inovacni politiky zaméreny.

Primarni prlzkum ndm zpfistupni nejen objektivni Udaje, ale i subjektivni informace a udaje o
vnimani prostfedi pro inovace a podnikani lidmi, ktefi denné rozhoduji o investicich, vzniku, ¢i zaniku
pracovnich mist, zplsobu prace s talenty, pfesunu aktivit mezi Uzemimi, a obecné dlouhodobé
strategii a smérovani subjekt(, které tvofi narodni ekonomiku.

Teprve v kombinaci agregovanych sekunddrnich dat, primarnich tvrdych dat a objektivnich informaci
prezentovanych v souvislostech zde popsanych subjektivnich informaci, miZeme pfistoupit k tvorbé
inteligentné smérované a ucinné politiky podpory inovaci, ktera bude mit dopad na udrzitelnou
tvorbu bohatstvi.

.....

Setfeni ve firmach a vyzkumnych organizacich provadéné TACR (a jeho predstaviteli) ma jesté jednu
dllezitou dimenzi, kterd svym vyznamem presahne hodnotu jednotlivych zjisténych udaja, jakkoli
budou presnéjsi nebo pestiejsi nez Udaje ziskané sbérem sekunddrnich dat. Pro relativné novou
organizaci, kterd plsobi na rozhrani verejné sféry, vyzkumu a vyvoje a firem, tedy v oblasti ,,srdce”
inovacniho systému, je podstatné, jak je vnimana subjekty, které tento systém tvofi. Toto vnimani a
mira davéry, ktera existuje mezi jednotlivymi hraci, ma ptrimy vliv na kvalitu vztahd, ochotu
spolupracovat a spole¢né riskovat, rychlost spolec¢né reakce na vyzvy a pfileZitosti, apod. Intenzivni
prazkum s velkym mnozstvim kontakt(l a konverzaci tvafi v tvar predstavuje pfilezitost tvorby novych
vztah(, vazeb a kontaktd, pfileZitost rychlé reakce na podnéty nebo dotazy a agregované na tvorbu
nehmotného statku, ktery zjednodusené nazvéme ,vztahové bohatstvi“. Toto vztahové bohatstvi,
kultura, kvalita a intenzita vztah( a vazeb v relativné malém inovacnim systému predstavuje kriticky
vyznamny faktorem nasi mezinarodni konkurenceschopnosti.

3.2 Co se shérem primarnich dat a jejich analyzou snazime zjistit

V primarnim priizkumu firem a vyzkumnych organizaci, ktery doporuc¢ujeme TACR vzhledem k vyse
vysvétlenym dlvodlm provadét pravidelné, jde o to poznat, popsat a pochopit souvislosti fungovani
jednotlivych firem uvnitf inovaéniho systému Ceské republiky zejména s ohledem na jejich
konkurenceschopnost, rlistovou dynamiku a interakci s okolim. Firmy a vyzkumné organizace funguji
v hodnotovych fetézcich, které se rozpinaji napfi¢ globalnim hospodarskym prostfedim jako sité
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dynamickych vztah( a vazeb, ve kterych jednotlivi hraci usiluji o ,vlastnictvi“ nebo , dominanci” co
nejvétsiho dilu pfidané hodnoty, pokud mozno tak, aby je od nich ostatni hraci nemohli snadno
prevzit. Postaveni firmy v daném hodnotovém fetézci a mira udrZitelnosti tohoto postaveni je dana
kombinaci mnoha faktorl, pficemZ znalostni narocnost jejich aktivit je pouze jednim (jakkoli
dllezitym) z nich. K dalsim klicovym faktordm patti napfiklad schopnost tvofit dlouhodobé vztahy se
zakazniky, spolupracovat s partnery, rozvijet bazi talentd nebo produktivné prenaset znalosti mezi
obory. Uéelem primarniho prizkumu je poznat a popsat u jednotlivych hraca jejich soucasnou a
potencialni pozici vpro né relevantnich globalnich hodnotovych fetézcich, vcetné ostatnich
faktor(, které ovliviuji schopnost téchto firem tuto pozici posilovat (upgrade) a pFetvaret na

rostouci prispévek k tvorbé HDP.

Proto v této metodice doporucujeme prizkum tematicky odvijet od pozice dané firmy v hodnotovém
fetézci, poznani jeji sily vic¢i dodavatelllm a odbératelim, poznani jeji interakce s okolim, zejména
takové, kterda muze prispét krastu jeji konkurenceschopnosti (upgradu), dale pak od hlubsiho
poznani prace dané firmy stalenty a od poznani celkové strategie a posouzeni rlstové ambice
zkoumané firmy.

Vzhledem k zaméreni metodiky na mapovani inovacniho potencidlu predstavuje vyznamnou c¢ast
metodiky vyzkum inovacniho chovani firem, povaha a zaméreni inovaci a povaha, zaméreni a vyznam
vyzkumu a vyvoje pro ziskani a udrZzeni konkurenéni pozice firmy na trhu. Pro pozndni charakteru a
rdznorodosti znalostné zaloZenych firem je dulezitd kombinace informaci o strategii, ambicich,
trznim postaveni firmy sinformacemi o vyzkumu, vyvoji, inovacich a jejich roli pro
konkurenceschopnost.

V pripadé vyzkumnych organizaci se zaméfrujeme na jejich potencidl i skutecny prinos v aplikaéni
sféfe — a v kontextu predchozich odstavcd zejména pro soukromé firmy. Vyzkum a vyvoj sédm o sobé
nepfinadsi bohatstvi do ekonomiky, pro znalostné zalozené ¢asti ekonomik je vsak jednim z kli¢ovych
zdroju. Vyzkum a vyvoj také neprinasi bohatstvi pfimo a bezprostfedné, ale ¢asto s odstupem Ci
neprimo v kombinaci s dalSimi faktory. Proto se zamérujeme také na takové informace z vyzkumnych
organizaci, které bezprostfedné nesouvisi a aplikacemi a pfinosem vyzkumu a vyvoje pro soukromé
firmy.

Béhem terénniho prizkumu usilujeme o ziskani tfi typd primarnich informaci o zkoumanych firmach
a vyzkumnych organizacich:

e Objektivni data, kterd ndm umoini srovnani s daty sekunddarnimi, agregaci a objektivni
posouzeni pozice respondenta ve vzorku u zkoumané veliciny (napfiklad pocet zaméstnanct,
vyzkumnikd, vysokoskolakd, vykony apod. v zajmovych obdobich). Objektivni data mohou
poukdzat na moZné nepresnosti, i kdyz jisté neodhali jejich pfic¢iny a hloubku. K objektivnim
datim pocitdme jak Ciselné udaje, tak kvalitativni udaje (napf. vyrobky ¢i druhy vyrobkd,
predmét vyzkumu, jména ¢i druhy zakaznik( nebo pfijemct vysledkd vyzkumu, apod.)

e Subjektivni data, ktera jednak popisuji urcité chovani firem nebo vyzkumnych organizaci
samotnych a jejich vztahy s okolim, ale také informace, které nam umozni hodnotit ,,naladu”
a pfistupy manazer(l k podpore, spolupraci, inovacim a obecné k rlstovym ukollm (Jak
hodnotite sou¢asné ndstroje podpory? Jaké nastroje postradate?)

a v neposledni radé
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e Nazory expertd, ktefi provadéji Setfeni, posoudi objektivni data, subjektivni Gdaje a chovani
firmy nezavisle a zpfistupni toto hodnoceni dale analytikim nebo tvircim a realizatoriim
nastrojl verejnych politik podpory.

4 Zjistovani informaci o subjektech inovaéniho systému

4.1 Nastroj sbéru primarnich dat

Vyse uvedené tfi typy informaci o zkoumanych subjektech lze ziskat nékolika zpUsoby. Statistické
zjistovani organizované vefejnymi institucemi obvykle spoléhd na pisemnou (postovni) nebo
elektronickou formu sbéru dat, kterou nezavrhujeme a povaZujeme ji za vhodnou pro vyuZivané
ucely. Pro provedeni sbéru primarnich dat pro ucely posouzeni inovacniho potencidlu firem a tvorby

Vv

vzhledem k trvani a nakladim na expertni praci) sbéru dat — formu setkani a rozhovord expertl se
zodpovédnymi osobami navstévou v cilovych subjektech.

Davodl, proc zvolit tuto formu pred formami jinymi, je hned nékolik:

e Tazatelé védi a ovéri na misté, kdo data poskytl. Vyhneme se sbéru a posuzovani dotaznikd
vyplnénych administrativnimi pracovniky a pracovnicemi, ktefi v daném podniku vypliovani
dotaznikll nepfikladaji vahu, nemaji na jejich spravném vyplnéni zdjem a casto neznaji
souvislosti a k vyplnéni pfistupuji mechanicky.

e Tazatelé maji Sanci vysvétlit na misté otazky, které dotazovanému nejsou srozumitelné,
pfipadné je polozit jinak.

e Dotazovani maji mozZnost v realném Case na svém pracovisti nékteré Udaje ovéfit nebo pfimo
ziskat, nez je poskytnou, pfipadné ukazat nebo demonstrovat a podpofit nékteré své
odpovédi lépe, neZz pouhym popisem nebo vyétem do poli¢ka dotazniku.

e Dotazovani maji jiny pfistup k osobni navstéveé clovéka, ktery projevuje zajem o jejich podnik,
nez k poStou zaslanému formulafi, mezi tazatelem a dotazovanym se zrodi osobni vazba,
kterou lze vyuZit k doplnéni nékterych informaci ndsledné po skonceni dotazovani apod.

e Cvicenému oku tazatele neunikne rozpor mezi odpovédmi a realitou, kterou sdm vidi nebo
zazije v navstiveném podniku — pravdivost odpovédi je vy$si neZ v pisemné realizovaném
prazkumu.

e Béhem osobniho rozhovoru tazatel ziskd vétsi mnoZstvi pozornosti respondenta, coz funguje
obé&ma sméry — tazatel ziska nejlepsi informace, ale zaroven ma sanci komunikovat dulezita
sdéleni smérem k respondentovi a pfipravit jej na budouci komunikaci od tvlrcd inovacéni
politiky.

PfestozZe ani vedeni rozhovor(i zkusenym tazateli nemuZze zarucit ziskani objektivnich informaci, jedna
se o formu, kterd umoznuje nejhlubsi vhled a pochopeni situace zkoumaného subjektu, usnadriuje
nalezeni souvislosti mezi zkoumanymi tématy u daného subjektu a usnadnuje vysvétleni ziskanych
informaci v kontextu inovacniho systému dané zemé.
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4.2 Jak strukturovat rozhovor; podklad pro vedeni rozhovoru

Rozhovor nam umoznuje vést konverzaci, ktera je tradicnim komunikacnim nastrojem mezi lidmi (na
rozdil od dotazniku). Bylo by chybou prevést pfilezitost rozhovoru na verbalizovanou formu
vyplhovani dotazniku — pfi troSe nadsazky by takovou ulohu mohl sehrdt audiorobot, pred¢itajici a
zaznamenavajici odpovédi pres telefon. Doporucujeme vychdzet pfi pfipravé nastroje, ktery nam
umozni vést rozhovor, tak, abychom mohli projev respondenta analyzovat, kédovat a agregovat a
porovnavat s ostatnimi respondenty, z principll ,design thinking”.

Tyto principy zjednodusené hovoti o tom, Ze dfive nez se soustfedime na to, co chceme zjistit a
budeme k tomu formulovat otazky, se zamyslime nad cili a motivaci, které pro takovyto rozhovor
bude mit dotazovany.

e Jakou uzivatelskou zkusenost s Setfenim mazZeme dotazovanému nabidnout?

e Jaké informace nebo zpétnou vazbu, které budou pro dotazovaného predstavovat pridanou
hodnotu, miZeme nabidnout vyménou za ¢as a informace, které nam respondent poskytne?

e Jak by mél rozhovor probihat a v jaké atmosfére, aby jeho vysledek maximalné prispél k ciliim
Setfeni?
Na zakladé dosavadnich zkuSenosti zpracovatele z realizace nékolika tisict rozhovord v podnicich a

vyzkumnych organizacich v mnoha zemich véetné Ceské republiky doporucujeme, aby nastroj slouzici
jako podklad pro vedeni rozhovoru byl:

e Strukturovan do logickych vzajemné souvisejicich celk(, které dostatecné pokryvaji pfedmét
zajmu.

e Koncipovan jednoduse, nebot hloubku mu poskytnou rozhovory samotné, nikoli mnozstvi ¢i
komplexita otazek.

e Dokonale vysvétlen a osvojen vSemi tazateli tak, aby se pti jeho pouzivani chovali pokud
mozno stejné nebo velmi podobné.

Z hlediska dynamiky vedeni rozhovoru je tfeba respektovat, Ze citlivé informace, které nejsou verejné
znamé, napriklad rozvojové plany, je mozné snadnéji ziskat az po navazani vztahu a nastoleni divéry
mezi respondentem a tazatelem. K tomu vétSinou dochazi aZ po urcitém c¢ase vedeni rozhovoru, kdy
ma tazatel mozZnost prokazat porozumeéni, kvalifikaci a relevanci jednat s dotazovanym reditelem ¢i
jinym vyznamnym predstavitelem navstiveného podniku.

Pfestoze mlUzZeme mit tendenci zaradit kriticky dalezité otazky na zacatek rozhovoru, abychom zajistili
co nejlepsi pokryti zkoumanych témat, doporucujeme zacit naopak zvolna a méné podstatnymi
otazkami (jestli tak lze vibec néjaké otazky v rozhovoru oznadit), které dotazovaného prenesou
z kazdodenni operativy do atmosféry strategické debaty a vybidnou jej k tvaham, které jsou pro
existenci a budoucnost daného podniku nebo organizace podstatné, Casto vSak na uUvahy nebo
konverzaci o nich neni vhodna doba, atmosféra nebo prostor.

Potfebujeme zajistit, aby respondent bral rozhovor vdzné a pokud mozno si jej dobfe zapamatoval.
Tento prvek hraje dllezZitou roli, pokud budeme v budoucnu potiebovat aktivovat dotazovaného a
zapojit jej do tvorby, pilotniho ovérovani nebo realizace nastroji zamérenych na rozvoj inovacniho
systému a podporu inovacné zaméreného rlstu vedouciho k vyssi konkurenceschopnosti.

Rozsah zjistovaciho nastroje by mél odpovidat délce rozhovoru, tedy casu, ktery je dotazovany
ochoten vénovat tazateli. V anglosaském prosttredi byva prostor pro debaty tohoto typu omezen na
pfiblizné 30 minut, v ¢eském prostredi je trpélivost a ¢asova rezervace obvykle vyéerpana po cca 50
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minutach. Doporucujeme cilit vedeni rozhovoru na 45 minut a usilovat o nepfesahnuti tohoto
Casového Useku. NaSe zkusSenosti ukazuji, Ze za tak kratkou dobu nelze dlikladné probrat vice nez cca
6-7 témat.

Zakladni témata, na ktera se ve firmdch doporucujeme zaméfit, obsahuiji:
e  Pfibéh vzniku firmy;
e Produkty, sluzby, reseni, pfidana hodnota;
e Zakaznici, trhy, konkurence;
e TrZni pozice, konkurenéni vyhoda a strategie;
e Inovace, vyzkum a vyvoj a jejich role ve strategii firmy;
e Spoluprace v oblasti vyzkumu, vyvoje a budovani konkurenéni vyhody;
e Lidské zdroje, prace s talenty.

VysSe uvedend témata jsou vzajemné propojena. To umozini béhem jednoho bloku otazek zjistit
pomérné plasticky i informace z ostatnich blokd. Trini pozice, konkurenéni vyhoda firmy na trhu a
strategie firmy v upeviovani nebo posilovani této pozice (Ci ziskani pozice nové a osloveni novych
zédkaznikd) je tematicky shodna s informacemi o trhu, konkurenci a zakaznicich, jejich segmentaci,
preferencich a trendech, které na téchto trzich firma pozoruje nebo ocekava. To pfimo souvisi
s programy vyzkumu, vyvoje a inovaci, které firma realizuje nebo planuje tak, aby novou generaci
vyrobk( a reseni, které firma v ramci své strategie uvede na trh, nalezla vyssi Uroven pridané hodnoty
a s tim souvisejici vys$si postaveni v rdmci hodnotového fetézce a vyssi Uroven schopnosti globalné
konkurovat (a pfrispivat tak k hospodarskému rdstu). Pokud ktémto jevim dochazi kolektivnég,
hovofime o tzv. ekonomickém upgradu (Groviiovém posunu zdrojd konkurencni vyhody). Strategii a
Uspésnost firemni strategie samoziejmé ovliviiuje to, jakym zplsobem je schopna ziskavat a pracovat
s talenty, jakym zplsobem je schopna spolupracovat se svym blizkym i vzdalenym okolim a vyuZivat
této spoluprace ke zrychleni nebo zvyseni efektivity realizace své strategie. SoucCasna generace
vyrobkd, sluzeb a feseni, které firma nabizi souCasnym zakaznikim a které produkuje s vyuZitim
soucasnych technologickych postupll, ¢asto manifestuje historii firmy, jak vznikla, na které trhy
tradi¢né dodavala, jakymi zdroji disponovali jeji zakladatelé a jak se ji dafilo v minulosti. Pfistup
k vySe uvedenym tématlm je dan také firemni kulturou, ambicemi a hodnotami, které reprezentuje
management firmy.

Obraz kazdé firmy napfi¢ témito tématy bude jedinecny, dany jeji unikatni geografickou polohou,
sociokulturni a podnikatelskou historii, Grovni spoluprdce a externich vazeb v neposledni fadé lidmi,
ktefi tuto , lidskou instituci” (Ries, E. : Lean Startup) tvofi. PfileZitosti rlistu a upgradu existuji v kazdé
firmé a vyzkum a vyvoj je pouze jednou soucasti této ,,mozaiky“. Asistence firmé v jedné oblasti bez
znalosti rezerv a pfrilezitosti zlepSeni, které existuji v ostatnich oblastech, mlize vést k neoptimalnim
dopaddm verejnych investic. Roli kazdé podplirné instituce v inovacnim systému je nejen plsobit na
svém Useku specializace a odpovédnosti, ale zajistit koordinaci a spolupraci s ostatnimi asistenénimi
sluzbami tak, aby dopady na urovni firmy a kolektivné na drovni sektoru a celé ekonomiky byly
maximalni mozné.

Ve vyzkumnych organizacich se zaméfime na nasledujici témata:

e Zaméfeni a strategie rozvoje pracovisté — co a jak se na pracovisti zkouma, zmény v minulosti
a vyhledy;

e Pristup ke komercializaci vysledk( vyzkumu a kooperaci s aplikacni sférou — motivace, cile,
zkuSenosti, formy spoluprace a komercializace, ochrana dusevniho vlastnictvi;
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e Vysledky komercializace vysledkd vyzkumu — zplsoby, rozsah, bariéry, poptavka, pouZziti
vysledk;

e Spolupréce s podniky spolufinancovana z verejnych prostiedkl — partnerské projekty, vyhody
a nevyhody této formy spoluprace.

| vtomto pripadé jsou témata prizkumu vzajemné propojena a Uzce na sebe navazuji. Jsou zacilena
na zjisténi charakteru a forem a vysledkl spoluprace, pfinost spoluprace mezi vyzkumnou organizaci
a aplikaéni sférou (pfevazné podniky). Rozhovory a dotazovani nejsou zaméreny na zjistovani a
hodnoceni kvality vyzkumu, jeho prestize ¢i mezinarodni relevance. K tomu slouZi jiné prazkumy,
analyzy a studie a neni to predmétem projektu Mapovani inovacni kapacity 2014+.

V pfiloze této metodiky najdete tfi podklady pro vedeni rozhovort. Jeden je zaméfen na firmy a
dva na vyzkumné organizace. Jednotlivé otazky, které jdou do hloubky vysSe popsanych témat,
indikuji, jaké informace a v jaké podobé doporucujeme u zkoumanych subjektl v ramci primarniho
prazkumu sbirat. Navrh téchto verzi podkladl pro vedeni rozhovor(, které byly ovéreny v terénu, je
integralni soucasti této metodiky. V tomto textu vysvétlujeme proc¢ a za jakym ucelem tyto informace
sbirdme a jakym zpUsobem je k jejich sbéru nejvhodnéjsi pristupovat.

5 Priprava, organizace a rizeni sbéru primarnich dat — terénnich
Setreni

Zatimco tvorba podklad( pro vedeni interview je Ukolem koncepénim, pfi kterém jde o konverzi

souvislosti cild vefejné inovacni politiky pres vybér respondentl a cile Setfeni aZz po identifikaci

konkrétnich témat a formulaci otdzek pro rozhovory, fizeni a organizace rozhovorl je Ukolem
manazerskym. Pro Uspésné splnéni tohoto Ukolu je zapotiebi mit k dispozici nejméné:

e Seznam (databaze) respondentl s pokud moino detailnimi kontaktnimi a dalSimi
sekundarnimi udaji.

e Skupinu tazatel(, idedIné zkusenych a proskolenych ve vedeni tohoto typu rozhovoru.

e Analyticky tym, zkuSeny natolik, Ze bude schopen pracovat se ziskanymi daty.

e Ridici tym, zodpovédny za monitoring, metodické vedeni, kontrolu kvality.

e Informacni systém pro podporu aktivit primarniho sbéru dat a fizeni projektu.

e Financni, Casové a organizacni zdroje pro podporu vyse uvedeného.

5.1 Vybér subjektli pro primarni sbér dat ve fazi 1

Vybér subjektl pro primarni sbér dat ve fazi 1 byl zaméren na identifikaci takovych subjektd, které
pravdépodobné predstavuji Spicku inovacniho systému. Pravdépodobné proto, Ze bez navstévy
daného subjektu pouze zdat ziskavanych ze sekundarnich zdrojd nelze spolehlivé uréit jeho
charakter. Spicka inovaéniho systému znamend, Ze v piipadé firem se vybiraji takové, které jsou
aktivni ve vyzkumu a vyvoji, VaV pro né pravdépodobné predstavuje vyznamny faktor konkurence a
jejich podnikani je znalostné intenzivni. Dalsi podminkou bylo, aby se jednalo o firmy Uspésné a tedy
rostouci. Postup a charakteristiky, podle nichz jsme ve fazi 1 postupovali, jsou uvedeny dale.
V ptipadé vyzkumnych organizaci znamend Spicka inova¢niho systému — s ohledem na cile mapovani
inovacniho potencidlu — takové subjekty, u nichZ lze predpokladat silné aplikacni zaméreni a
spolupraci s praxi, at uz s praxi firemni, nebo s organizacemi, které nejsou podnikatelské, ale vyuzivaji
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vysledk(l vyzkumu a vyvoje k inovacim napf. ve vefejném sektoru nebo ve zdravotnictvi. Postup a
charakteristiky, podle nichz byly vybirany vyzkumné organizace, jsou uvedeny dale.

Vybér firem pro primarni sbér dat ve fazi 1

Metodika vybéru firem pro primarni sbér dat vychazi z nasledujici Gvahy. V CR je registrovano cca 400
tisic podnikatelskych subjektd. Dle $etfeni CSU, které se snaii pokryt sektor VaV vycerpavajicim
zplisobem, je v CR necelych dva a piil tisice podnikatelskych subjekt( realizujicich VaV. Z divéjsich
rozhovor( provadénych v téchto firmach a na zakladé popisu metodiky zarazovani firem do Setreni
CSU vime, Ze pouze €ast znich realizuje VaV pravideln&. Firmy realizujici VaV pravidelné jsou
vhodnéjsimi respondenty z pohledu ucelu projektu INKA nez firmy realizujici VaV nepravidelné di
pfimo nahodile. Kritériem pravidelnosti byla zvolena vyse vlastnich vydaji na VaV, byt Ize tento
ukazatel ziskat verejné pouze za mensi procento firem realizujicich VaV.

Dlvody pro tento postup jsou nasledujici:

e Podrobna znalost firemni sféry v CR. Zastupci ¢len(i konsorcia od roku 2007 dohromady
navstivili pres tisic firem, u nichz byly zaznamenany rdzné velké interni kapacity VaV. Tato
znalost je velmi cennd, nebot fada firem s vyznamnymi VaV kapacitami nevyuZiva dotace
na VaV. Spoléhani se pouze na IS VaVal by vedlo k vyznamnému omezeni vzorku.

e IS VaVal umoznuje identifikovat firmy, jejichZz VaV byl podporen z verejnych zdrojl. Soudasné
Ize ziskat informace o vysi financovani véetné neuznatelnych nakladd. Takto byl soubor
doplnén o firmy podporené z program( TIP, ALFA, Centra kompetence a Potencial a z FP6 a
FP7.

e V neposledni fadé byla zdrojem interni databaze ¢len(i konsorcia.

Takto vznikl vychozi seznam, ktery byl vytvoren v kroku 1C. Tento zdanlivé problematicky metodicky
postup je zalozen na tom, Ze podnikovy systém realizujici VaV je silné hierarchicky usporadan
z hlediska rozsahu internich VaV kapacit jednotlivych subjektd. Mira koncentrace podnikovych VaV
kapacit je dokumentovana vramci analyz provedenych vkroku 1D. Zakladnim prvkem finalni
metodiky je proto pravidelnda realizace rozhovorua s prednimi firmami podle internich VaV kapacit.
Pokud se napt. 50 % kapacit koncentruje do 10 ¢i 20 firem a findlni metodika (pro opakovana
hloubkova setfeni) predpoklada cca 200 rozhovord, je cilem ovérovani:

e vybrat konkrétni firmy pro opakované rozhovory a

e definovat metodu vybéru té ¢asti vzorku, ktera bude rotaéni.

Cilem faze 1 bylo navstivit firmy, o nichZ zpracovatel mél informace, Ze patfi ke Spicce podnikové
hierarchie dle internich VaV kapacit. Soucasné vsak bylo cilem zahrnout dostatecny pocet zastupct
firem niZe v této hierarchii a firem niZe uvedenych parametr(i, aby bylo mozné provést ovéreni
zamyslenych metod analyzy a nastroje pro sbér vstupnich dat.

Zvyse popsaného Sirokého souboru firem byla vybrana skupina subjektl pro prvni kolo sbéru
primarnich dat. Subjekty byly vybrany podle kritérii, ktera jsou uvedena dale:

e Firmy s (predpokladanymi nebo ovérenymi) vyznamnéjsimi vydaji na VaV.

Do souboru byly zatazeny firmy, u nichZ bylo ovéfeno, Ze jejich vydaje na VaV Cini nebo Cinily
v dobé predchoziho rozhovoru 10 mil. K¢ rocné. Zdroje ovéreni byly nasleduijici: (i) informace ve
vyroéni zpravé C¢i priloze acetni zavérky, (i) znalost ¢lend konsorcia ziskanda v prlibéhu
predchozich terénnich Setfeni.
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e Firmy o velikosti 250 a vice zaméstnancu, tedy velké firmy dle statistické definice. Do souboru
byly vybrany vsechny velké firmy, u nichZz se podarilo v dobé tvorby souboru ¢i dfive ovéfit
vysi vydajll na VaV. Pfednost byla davana firmam, u nichZ podil VaV na vykonech firmy cinil
vice nez 1 %.

e MSP s podilem VaV na vykonech vice nez 5 %.

e Dynamicky rostouci firmy o velikosti 30-249 zaméstnancUl. Za dynamicky rostouci firmu byly
povazovany firmy s ristem vykon( 20% a vétsim.

Téchto firem bylo v souboru omezené mnoiZstvi a v dalsi fazi projektu byly ddle zpfesfovany

zplsoby jejich identifikace.

e Soucasné bylo zohlednéno, aby v souboru bylo dostate¢né zastoupeni firem z odvétvi:
strojirenstvi, elektrotechnika, IT a elektronika, dopravni prostfedky, energetika, chemicky
pramysl, léciva a medicinské technologie, sluzby — které vychazi z makroanalyz jako hlavni
hnaci odvétvi ekonomiky CR.

e Firmy z tradi¢nich odvétvi (medium-low-tech a low-tech): potraviny a ndpoje, textil a odévy,
drevo a nadbytek, stavebnictvi a stavebni materidly, sluzby, zemédélstvi.

e Nebyla stanovena pfesnd procentudlni kritéria pro jednotlivé obory, nebot rozhodnuti o
tomto prvku findlni metodiky bude teprve provedeno na zdkladé celkového zhodnoceni
vysledkll. PredbéZzné se pro vyslednou metodiku navrhuje, aby hlavni hnaci odvétvi
predstavovala 70 % vzorku, pomér firem z jednotlivych odvétvi se predpoklada rovnomérny a
aby tradi¢ni odvétvi predstavovala 30 % vzorku srovnomérnym zastoupenim tradi¢nich
odvétvi.

Pro prizkum se vybira vice subjektd, nezZ je cilovy pocet fizenych rozhovord, protoze v daném case se
nepodari uskutecnit rozhovor se viemi vybranymi subjekty. Nejistota, se kterymi subjekty se podari
uskutednit fizeny rozhovor, zpUsobuje, Ze skuteény pomér subjektl podle rGznych charakteristik
v kone¢ném prizkumu je zndm aZ po jeho dokonceni. Proto ma zastoupeni firem z rdznych odvétvi
nutné vzdy jen orientacni charakter, jelikoZz skutecné zastoupeni poctu firem v prizkumu lze za
prfimérenych naklad( a ¢asu ovlivnit jen do urcité miry.

Pouziti vySe popsanych kritérii pro vybér vzorku pro dalsi prlizkumy nebo v jiné dobé mlze byt bud’
prilis restriktivni (a vést k pfilis malému vzorku), nebo mlze dat pocet firem vétsi, nez je zamysleny
rozsah prlzkumu.

V ptipadé, Ze je vybér pfilis restriktivni — neumozni vybrat dostate¢né mnozstvi firem s poZzadovanymi
charakteristikami — pouZziji se mékdi kritéria, a to tak, aby ve vzorku zUstaly jak velké firmy (ale
s mensimi vydaji na VaV), tak malé a stredni firmy, u nichzZ se jednak snizi prah podilu vydaji na VaV
na vykonech (napf. na 3%, nebo na 1%), jednak se snizi pozadavek dynamiky rlstu.

V ptipadé, Ze pocet firem pfesahuje pozadovanou velikost vzorku, postupuje se nasledovné:

e V pfipadé velkych firem se dava prednost firmam s vétsimi vydaji na VaV (absolutné, tj. ve
finanénim vyjadreni, ne jako podil na vykonech) a firmam vétsim podle poctu zaméstnanc(.

e Vpfipadé malych a stfednich firem (30-249) se dava prednost firmam, které davaji vice
prostiedk(l na VaV a firmam, jejichZ rlstovd dynamika je vétsi, pfipadné kombinaci obou
kritérii.

e Vobou pripadech se také vybiraji firmy, které:
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e predstavuji znamé svétové znacky, a to i pokud nespliuji kritérium vyse vydajd na VaV,
protoze zejména v pfipadé PZI mohou byt vydaje na VaV ovlivnény uUcetné a skutecné
vykondvané VaV aktivity mohou byt ovlivnény strukturou spolecnosti;

e podle informaci z dfivéjSich prizkum( nebo zverejnych zdroji (internet, zpravodajstvi,
tisténa media) jsou ¢i maji ambice byt lidry trhu nebo technologickymi lidry nebo maji silné
ambice expandovat na globalnich trzich.

Popsany postup souvisi s hierarchickou povahou souboru firem. Cilem vybéru je vybrat (a poznat
chovani) nejvyznamnéjsich firem, které representuji vyznamnou cast celkovych vydajl, které vydava
na VaV soukromd sféra. Nejvyznamnéjsi firmy podle velikost je tfeba doplnit mensimi firmami
vyznamnymi podle dalSich hledisek, protoZze mensi firmy se mohou chovat jinak a mohou se mezi
nimi nachazet budouci firmy velké (nebo vyznamné z hlediska vykond, obratu, ne nutné podle poctu
zaméstnancQ).

Vybér vyzkumnych organizaci pro primarni shér dat ve fazi 1

Vybér vyzkumnych organizaci pro mapovani inovacniho potencidlu vychazi z predpokladu, Ze pro
inovace a inovacni systém jsou dileZité subjekty, jejichZz vysledky jsou prenaseny do praxe a které
jsou v této sfére (prenosu vysledkd do praxe) aktivni, nebot pfenos znalosti do praxe (jakymkoliv
zplUsobem) je vyznamnym zdrojem inovaci. Vybér vyzkumnych organizaci pro sbér primarnich dat se
v prvni fazi soustredil na kritéria, podle nichz Ize predpokladat, Zze dana organizace je ve spolupraci
s aplikacni sférou aktivni a mda o ni skutecny zajem. Podobné jako v pfipadé firem ani v pfipadé
vyzkumnych organizaci nelze mit dopredu jistotu Uplné spolehlivosti vybéru, protoZe skutecny
charakter daného subjektu z pohledu obecnéji stanovenych kritérii a cilG sbéru primarnich dat Ize
zjistit azZ pri strukturovaném rozhovoru. Cilem vybéru subjektl pro mapovani inova¢niho potencidlu
pomoci terénniho prlzkumu proto nebylo identifikovat vyzkumné organizace, které jsou
nejkvalitnéjsi nebo maji nejlepsi védecké vysledky. Méreni kvality védeckych vysledkd je navic
obtizné a nespadd do sféry mapovani inovacniho potencialu.

Do prizkumu s cilem sbirat primarni data o vyzkumnych organizacich a jejich aktivitach pro ucely
mapovani inovacniho potencialu byly zahrnuty nésledujici druhy vyzkumnych organizaci:

e Centra excelence a regiondlni vyzkumna centra vznikld v poslednich letech, ktera byla
podpofena z programu OP VaVpl. V tomto pfipadé byla vybrana centra, kterd méla byt k datu
prazkumu dokoncena. Ze 48 VaVpl center bylo do prlzkumu vybrano 41 VaVpl center. Dilci
dlvody pro zvoleni VaVpl center jakoZto respondentl prlizkumu byly nasledujici:

e VaVpl centra jsou situovdna v krajich CR mimo Prahu.

e Jejich cilem (deklarovanym) je spoluprdce s praxi a vSechna centra maji jako podminku
pfiznani dotace zavazek spoluprace s praxi.

e Do VaVpl center se také soustiedily ¢i se utvofily a stale utvareji silné vyzkumné tymy.
e Projekty VaVpl center prosly kvalitni mezinarodni oponenturou.

Ze shora uvedenych dlvod( predstavuji VaVpl centra nejlepsi volbu cilové skupiny vyzkumnych
organizaci mimo Prahu, na které by mél byt priizkum zaméren.

e Centra kompetence, podpofenad z vefejnych zdroju, a to takova, jejichz tymy jsou lokalizovany
v Praze. Toto kritérium bylo zvoleno proto, Ze v Praze nejsou lokalizovdna VaVpl centra, ale
pUsobi zde silné aplikacné zamérené vyzkumné tymy a je tedy nezbytné nalézt jiné kritérium
pro zarazeni prazskych vyzkumnych tym. JelikoZz spoluprace s aplikacni sférou je nutnou
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podminkou center kompetence, a to jesté silnéjsi nez v pfipadé VaVpl center, predstavuje
zarazeni prazskych center kompetence ¢i prazskych tyma center kompetence nejvhodnéjsi
zpUsob zacileni prizkumu na Gzemi Prahy. Do prizkumu bylo ve fazi 1 vybrano 13 center
kompetence.

e Ad hoc byly doplnény tfi vyzkumné tymy nebo organizace z Prahy: Cesky institut informatiky,
robotiky a kybernetiky (CIIRK), Vyzkumny zku$ebni a letecky Ustav a.s. (VZLU a.s.) a SVUM,
a.s. Dlvodem jejich zarazeni byla skute¢nost, Ze prokazatelné spolupracuji s aplika¢ni sférou
a maji vyznamné vysledky (napf. spoluprdce a armadou USA) nebo byly tyto organizace
identifikovany firmami jako vyznamné.

Ve shora uvedenych pripadech se jednd o vyzkumné subjekty, v nichz se sdruzuji kvalitni a silné
vyzkumné tymy, ¢asto s mezindrodnim renomé. V pfipadé vyzkumnych subjektl je nutno se zaméfit
na identifikaci a popis vyzkumnych tymd, nikoliv celych instituci. Nositeli spoluprace a tvlrci
vyzkumnych vysledk(l pro specifickou oblast jsou pravé vyzkumné tymy. Vnitini kvalita a riznorodost
vyzkumnych organizaci jako celku jsou nékdy (zejména v ptfipadé universitnich fakult nebo Ustavi
Akademie véd) natolik veliké, Ze sbér primarnich dat je na této Urovni v mnoha pfipadech méné
vhodny. Presto byly do prizkumu zatazeny také otazky smérujici na podminky spoluprace s aplikacni
sférou na urovni celé vyzkumné organizace ¢i jejich soucasti, nejen na Urovni vyzkumného tymu.

Pocet subjektt, které maji byt do prizkumu zafazeny.

Pokud se maiji rozhovory realizovat v uréitém poctu subjektll a aby bylo moiné oslovovat dalsi
subjekty v ptipadé, kdy osloveny predstavitel rozhovor odmitne (napf. proto, Ze se nepodafi sjednat
termin nebo nemd o rozhovor zijem, atd.), je tfeba do vysledného seznamu, z néhoZ se budou
vybirat subjekty pro osloveni, zaradit pfiblizné dvojndsobek subjektl, nei je cilovy pocet
rozhovorl/navstév, které maji byt vykonany. Divodem je skutecnost, Ze se nikdy nemuizZe podafit
v Casovém terminu, ktery je pro prizkum stanoven, sjednat rozhovor s predstavitelem kazdého
z vybranych subjekt.

5.2 Vybér subjektli pro primarni sbér dat ve fazi 2

Obecnéjsi principy vybéru inovacnich subjektl jsou popsany v predchozi kapitole uvadéjici postup ve
fazi 1. Vybér inovacnich subjektl pro ovéreni metodiky ve fazi 2 jsme provedli v souladu s vyse
popsanym postupem, ktery jsme dale specifikovali. Do vzorku subjektd byly vybirany takové subjekty,
které pravdépodobné predstavuji Spicku inovacniho systému — v pfipadé firem jsme se snazili
identifikovat nejvyznamnéjsi inovacni firmy, v pfipadé vyzkumnych organizaci takové, které
predstavuji potencial vyuziti vysledk( vyzkumu v aplikacni sfére.

Z hlediska modelu asymetrického rozloZeni (rozloZeni cetnosti subjektl ve vzorku podle urcitého
velikostniho znaku) popisovaného ve stru¢né metodice faze 1 se jedna o zacileni na horni segmenty
tohoto rozloZeni, ve vzorku vsak byly zastoupeny firmy ze vSech tfi v metodice ilustrativné
naznacenych segmentd, abychom postihli ptipadnou kvalitativni rdznorodost pristupu k inovacim
v jednotlivych segmentech. Pro vybér firem jsme uvaZovali jako hledisko asymetrického rozloZeni
zaméstnanost, kterd predstavuje stabilni a obecné prijaté hledisko s vérohodnéjsimi daty. Ve vzorku
firem, které byly osloveny, bylo zastoupeno nejméné 30 % firem, které maji nejméné 250
zaméstnanc( a soucasné maji (pravdépodobné) vydaje na VaV (nejvyssi segment dle asymetrického
rozloZeni Cetnosti), nejméné 20 % firem, které maji pocet zaméstnancli v rozmezi 30-249 a soucasné
maji vydaje na VaV (druhy segment dle asymetrického rozloZeni) a ve vzorku byly v mnozstvi
nejméné 10 % zastoupeny i firmy ze tfetiho segmentu, které jsou mensi nez 30 zaméstnanc(.
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Vybér firem pro primarni sbér dat ve fazi 2.

Vychodiskem pro vybér firem byl seznam firem zpracovany v kroku 1C a poté postupné dale
dopliiovany zplsobem, ktery je v metodice faze 1 popsan. Cilem bylo ziskani vzorku cca 400-450
firem, které mohou byt osloveny ve 2. fazi. Dle metodiky musi byt vzorek pro osloveni pfiblizné 2x
vétsi neZ zamysleny pocet ziskanych inovacnich profil(.

Do vzorku pro 1. kolo faze 2 projektu byly vybrany firmy nasledujicim zplsobem:

e Do vybéru byly zafazeny firmy z faze 1, které jiz byly osloveny, avSak nebyly navstiveny, a
které vyslovné Ucast v prizkumu neodmitly. Tyto firmy olekavaji kontakt a je tfeba je oslovit
znovu. Néktefi predstavitelé firem vyjadfili ochotu se zGdéastnit prizkumu v podzimnim i
zimnim terminu.

e Ze seznamu firem byly vybrany firmy, které maji vice nez 250 zaméstnancl a soucasné maji
(pravdépodobné) vydaje na VaV vétsi nez 5 mil. korun. Téchto firem je ve vzorku vice nez
120. Do seznamu mohou byt zafazeny i firmy, u nichZ povaha cinnosti (napf. vyvoj software,
vyvoj technologie jako soucast zakazky, apod.) ukazuje, Ze jejich vydaje na VaV jsou vyssi, neZ
oficialné vykazované udaje.

e Ze seznamu firem byly vybrany firmy, které maji 30-249 zaméstnancl a soucasné jejich
vydaje na VaV predstavuji 3 % vykonUl a vice. Kritérium bylo parametricky snizeno z5 % na
3 %, protoZe pouiiti 5% hranice by bylo pfiliS omezujici. Téchto firem je ve vzorku vice nez
120.

e Ze seznamu byly dale vybrany firmy, které maji méné nez 30 zaméstnancl, maiji
pravdépodobné vydaje na VaV a vykazuji rist v obdobi 2006-2012. Kritérium rlstu bylo
zvoleno jako index rlstu 2012/2006 presahujici hodnotu 2, tedy alespon zdvojnasobeni
vykonU v uvedenych letech. V metodice navriené kritérium 20% zvySeni vykon( mezi roky
2006-2012 by bylo nevhodné, soubor by byl pfilis rozsahly.

e Kritérium dynamického rlstu firem, které je rovnéz v metodice uvadéno jako mozné, pro
vybér firem pro sbér dat ve fazi 2 nebylo pouzito, nebot by bylo pfilis omezuijici.

Z takto ziskaného souboru firem byly vybrany takové firmy, které spadaji do obor(, uvedenych
v metodice faze 1, tedy: strojirenstvi, elektrotechnika, IT a elektronika, dopravni prostredky,
energetika, chemicky primysl, kovodélny pramysl, léciva, medicinské technologie, potraviny a
napoje, textil a odévy, dfevo a nabytek, stavebnictvi a stavebni materidly a zemédélstvi. Vybér firem
dle pfislusnosti k odvétvi byl veden predevsim dle NACE, ale bylo pfihlizeno i ke skutec¢né vykonavané
¢innosti firmy, nebot historické zatazeni do oddilu NACE nemusi representovat stavajici hlavni
¢innost firmy.

Vybér vyzkumnych tymu a vyzkumnych organizaci pro shér primarnich dat ve fazi 2.

Ugelem sbé&ru primarnich dat zaméfeného na vyzkumné tymy a organizace (déle spole¢né jen VO)
bylo ziskat data o takovych VO, a to zejména o vyzkumnych tymech, které vyznamnéji spolupracuji
s aplikaéni sférou. Vybér vzorku VO pro fazi 2 usiloval o ziskani vzorku cca 60-80 tymU/organizaci,
které mohou byt osloveny. Dle metodiky musi byt vzorek pro osloveni pfiblizné 2x vétsi nez
zamysleny pocet ziskanych inovacnich profilG.

Vybér vyzkumnych subjektd byl proveden nasledujicim zplsobem:
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e Do vybéru byly zarazeny VO z faze 1, které jiz byly osloveny, avSak nebyly navstiveny, a které
vyslovné ucast v prlzkumu neodmitly. Jejich predstavitelé ocekavaji kontakt a je tfeba je
oslovit znovu.

e Dalsi VO byly vybirany podle vyzkumnik(, ktefi jsou zapojeni do vyzkumnych center
podporenych z prvni a druhé prioritni osy OP VaVpl. Vedle téchto vyzkumnych center byli
vybirdni také vyzkumnici zapojeni do konsorcidlnich projektdl v programu Centra
kompetence, pFipadné i do projekt(i spoluprace podpofenych TACR.

e Vybér se zaméfil na vedouci vyzkumnych tymd, ktefi jsou v roli tzv. ,principal investigators”,
tj. predevsim seniorni vyzkumnici, ktefi jsou vad¢imi experty, maji mezinarodni ohlas a maji
vlastni vyzkumnou skupinu. Vedle toho jsme se snazili vybrat i omezeny pocet mladych
vyzkumnikd, ktefi maji potencial dostat se na uroven ,principal investigators”. Kritériem pro
vybér ,principal investigators” podle ohlasu vysledkd vyzkumu byla publika¢ni vykonnost. Pro
uzsi vybér vyzkumnikd pak bylo zvoleno kritérium H-indexu > 5. Hranice H-indexu 5 odpovida
pradmérné hodnoté H-indexu ve vytvofeném souboru vyzkumnikd. Z tohoto vybéru byli pak
vylouceni vyzkumnici, s nimiz byl rozhovor proveden v ramci 1. kola.

e ProtoZe ohlas vysledkd vyzkumu, resp. akademickad excelence neni sama o sobé dobrym
zpUsobem posouzeni relevance vysledk( pro aplikacni sféru, bylo predeslé kritérium
kombinovano s poZadavkem spoluprace vyzkumnik(l s aplikacni sférou. Relevance pro
aplikacni sféru, resp. spoluprace s aplikacni sférou byla posuzovana dle kritéria existence
spole¢nych projektl vyzkumnika sfirmami dle informaci zIS VVI. Preferovana byla
spoluprace s vétsimi firmami, u nichZ se predpokladaji vétsi vydaje na VaV.

Sbér primarnich dat za VO byl zaméren prednostné na vyzkumné tymy, nikoliv na vyzkumné
organizace jako takové, protoze velké vyzkumné organizace maji Casto vice rGznorodych tymU jak
z hlediska mezinarodniho ohlasu, tak z hlediska spoluprace s aplikacni sférou. Sbér primarnich dat
mUze byt provadén u vice tymu jedné vyzkumné organizace a za tuto vyzkumnou organizaci vznikne
vice inovacnich profild.

5.2.1 Vybér subjektli pro sbér primarnich dat ve druhém kole faze 2

Prvni dvé ovérovaci kola sbéru a analyzy primarnich dat vedla k vytvoreni prokazatelné vhodné
metodiky pro kvalitativni analyzu inovacéni kapacity v té ¢asti ekonomiky, ktera je odpovédna za
rozhodujici objem exportu a podnikovych vydajli na VaV. V diskusich zpracovatele se zadavatelem
a nékterymi centralnimi organy decizni sféry byla nasledné akcentovana potfeba vétsiho zahrnuti
dalsich segment( ekonomiky, které nejsou hlavnimi zdroji exportu ¢i podnikovych VaV aktivit
a soucasné v nich inovacni procesy mohou probihat v podstatné odliSnych podminkach.

Ovéreni metodiky ve 2. kole faze 2 se proto zaméfilo predevsim na firmy mimo Sirsi inovacni Spicku,
v jejichz inovacnim procesu nemaji vlastni VaV aktivity vyznamnou roli, popf. nejsou vibec
zastoupeny. V souladu s dosud navrzenou metodikou a s obecnymi poznatky (napf. z literatury)
vychazel vybér firem z predpokladu, Ze inovacni proces ve firmach mimo Sirsi inovacni Spicku je
zacilen zejména na netechnické inovace, zatimco technické inovace maji podobu hlavné nakupu
(absorpce) cizi technologie. Hlavnim divodem pro uvedené doplnéni metodiky je ovéreni
relevantnich mozZnosti méfeni a hodnoceni vztahl mezi tvlrci a uZivateli vySSich tadua
technologickych inovaci. Lepsi pochopeni dynamiky téchto vztahl je dalezZité s ohledem na mnoho
podob inovaci.
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Sbér primarnich dat v ramci 2. ovérovaciho kola faze 2 byl zaméren na prizkum inovaéniho procesu
firmy z pohledu vztahu mezi technickymi a netechnickymi inovacemi, které nejsou zaloZeny na
vyzkumu a vyvoji. V souladu s dosavadni metodikou je inovacni proces pojiman jako integrdlni proces
Uzce svazany s celkovou podnikovou strategii - tzn. véetné souvislosti s pozici firmy na trhu, cili
majiteldl a dalSimi tématy (soucasna situace firmy, produkty, zakaznici a konkurence, klicovi
dodavatelé, strategie a konkurencni vyhoda). Dle potifeby provadénych analyz jsou sledovany i dalsi
pripadné souvislosti takto pojatého inovacniho procesu.

Pro vybér subjektl NIS pro ovérovaci vzorek 2. kola Faze 2 byla aplikovana déle uvadéna kritéria
vybéru subjektl.

Velké? firmy s men$imi® & bez deklarovanych vydaji na VaV, v libovolném oboru, s diirazem na
exportni firmy.
Ve vybéru jsou pouze firmy s obratem vyssim nez 1 mld. K¢, po¢tem minimalné 50 zaméstnanci a
splnujici zaroven tato kritéria:
Pro primyslové obory:
e Firmy udavaji jako hlavni NACE své Cinnosti NACE 05-44 a skutecné také v téchto oborech
vykondvaji svou prevazujici ¢innost.
e Nebyly navstiveny v 1. kole faze 1 nebo faze 2 terénniho Setfeni INKA.
Dale byla poutzita tato kritéria:
e Firmy nejsou pobockami stejného koncernu, jehoz zastupci jiz byli dotazovani v predchozich
kolech terénniho Setfeni INKA (vyjimku tvori firmy, které jsou sice soucasti stejného

koncernu, ale kazdd pobocka m& oborové jiné zaméreni a plsobi autonomné — napfr.
Continental Automotive a Continental Barum)

e K firmdm byla z G¢etnich zavérek dohleddna exportni vykonnost. Byly vybrany pouze firmy, u
nichZ export tvofil vice nez 70% podil na vykonech v roce 2013.

e RUst vykon( u firem mezi roky 2011 a 2013 musi byt minimdiné 10 %.
Pro obory sluzeb:
e Ze seznamu byly vyfazeny firmy s prevazujicim NACE 77 a vySe (administrativa a verejné

sluzby), NACE 68 (Cinnosti v oblasti nemovitosti) a NACE 55-56 (Ubytovani, stravovani a
pohostinstvi).

Dale byly ru¢né vylouceny firmy, které podle skutec¢né cinnosti podnikaji jako:
e Maloobchodni/velkoobchodni fetézce (typu Makro, Kaufland, Ahold),

e Sluzby na monopolnich/oligopolnich trzich (vyroba/rozvod elekttiny, plynu, tepla, vodarny,
méstské dopravni podniky)

e Firmy, které ve skutecnosti podnikaji v priimyslovych oborech — tyto byly zarazeny mezi
pramyslové firmy, pokud splriovaly kritéria

e Firmy v oborech, kde nema smysl sledovat inovace (autobazary, leasingové spolecnosti,
Rizeni letového provozu apod.)

? Za velké firmy se pro Ucely vybéru v daném kole prizkumi povaZzovaly firmy s obratem nad 1 mld. K¢; hledisko
zaméstnanosti bylo méné duleZité a pro Ucely vybéru se za velkou povaZovala firma s vice nez 50 zaméstnanci
* Mengimi vydaji my$leny mengi vydaje na VaV ne? v pfedchozich kolech, tj. do 5 mil. K&
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Dynamicky rostouci stiedni’ firmy s mensimi® & bez deklarovanych vydaji na VaV, v libovolném
oboru, s dlirazem na exportni orientaci firem.

Ve vybéru jsou pouze firmy sobratem mezi 100 mil. K¢ a 1 mld. K¢ poctem minimalné 50

zaméstnancl a splnujici zaroven tato kritéria:

Rast vykon( v letech 2011-2013 ¢inil nejméné 40 %

Jedna se o domdci firmy, tj. o firmy soukromé s ceskym vlastnikem, protoZe pobocky
zahranicnich firem mohou rust z jiného didvodu neZ podnikatelského Uspéchu

Firmy byly zaloZeny pred rokem 2010, protoZe tyto firmy lze zpravidla povaZovat za zralé,
nikoliv za startup firmy.

Vykony na zaméstnance prekracovaly 1 mil. K¢.
U takto ziskaného souboru bylo dle firemnich webovych stranek ovéfeno NACE (nebot
CsU i MagnusWeb je nékdy uvadéji $patné) a byly vylouceny nasledujici firmy:

Hnané sluzby zamérené na lokalni trh (stravovani, ubytovani....)

Cisté obchodni spoleénosti

Sluzby, na nichZz nema smysl zkoumat inovace (hazard, herny apod.)

Firma na monopolnich/oligopolnich trzich (méstské firmy, vyrobce vody, apod.)

Firmy bez ohledu na velikost (Casto startup nebo post-start up firmy) v novych oborech — high-tech
emerging industries (napf. 3D tisk, drony, regenerativni medicina, cloud computing, smart food

apod.).

Proces vybéru firem v oborech high-tech emerging industries nelze formalizovat a podfidit
kritériim, nebot Zadny jednotlivy seznam ¢i databaze pfrislusnost k high-tech emerging
industries neuvadi. Firmy byly ziskany tak, Ze samy deklaruji pfislusSnost k novym oborim a
v CR vyrabéji. Zdrojem dat byly dale napt. Utad pro civilni letectvi a jeho povoleni k provozu
bezpilotnich letadel.

Firmy ve vybranych oblastech ,knowledge intensive services“ — specializované inzenyrské,
poradenské apod.

Proces vybéru firem v ,knowledge intensive services” lze formalizovat jen ¢astecné pro
velkou heterogenitu odvétvi ,knowledge intensive services”, jez neni zohlednéna v klasifikaci
NACE. Konecny vybér je tedy nutno provést expertnim zplsobem.

Byly vybrany firmy v oborech specializované inZenyrské, poradenské apod. firmy spadajici
do NACE 701, 702, 701, 712, 721, 731, 732, 741, 749.

Vzorek byl pro rozsahlé NACE zuzen podle kritéria poctu zaméstnanci: pro NACE 711, 741,
749 byly vybrany firmy svice nez 5 zaméstnanci, pro NACE 702, 731 firmy s vice nez 10
zameéstnanci.

* Za stfedni firmu mohou byt pro ucely vybéru pro prizkum povaZzovany firmy s obratem do 1 mid. CZK,
prestoZe maji vice nez 250 zaméstnancl.
> Men&imi vydaji my$leny mengi vydaje na VaV ne? v pfedchozich kolech, tj. do 5 mil. K&
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e Ztakto vybranych firem bylo v kazdém trojmistném NACE vybrano 10 nejvétsich firem podle
vykond, pokud v tomto vybéru byly firmy s vykony mensimi nez 10 mil. K¢, byl vybér omezen
na firmy s vykony nad 10 mil. K¢.

e Tyto firmy poté prosly expertnim posouzenim, které zohledriovalo vyzkumné a vyvojové
zaméreni firmy, exportni orientaci nebo znalostni ndro¢nost napf. sofistikované zaméreni
v reklamé.

Prizkum byl dale zaméren a zahrnul i firmy, které jiz byly ve vzorku zastoupeny, ale jejichZ navstéva
se dosud nerealizovala, bud z toho dlivodu, Ze vedeni firmy nemélo v dané dobé c¢as, nebo nebylo
dosud kontaktovano. Jedna se o firmy, které pravdépodobné spiSe spadaji do SirSi inovacni Spicky.
Prizkum v téchto firmach mél dllezity metodicky cil, jimZ bylo doplnit tematické zaméreni prizkumda
na zakladé typologie, které je zdsadnim vysledkem 1. kola faze 2. Z vécného i metodického hlediska je
dllezitym cilem, podobné jako u velkych firem (vykony nad 1 mld. K¢), ziskat informace o faktorech
zmény zaméreni na jiné trhy s vyuZitim znalosti a dovednosti ve stavajicim druhu podnikani, na coz se
prazkumy doposud zamérovaly jen v omezené mire.

Firmy prafezové pokryly vsechny hlavni skupiny NACE. Pfedevsim (ale ne vyhradné) firmy z obor(
strojirenstvi, elektrotechniky a elektroniky, dopravnich prostfedkd, energetiky, chemického
pramyslu, l1é¢iv a medicinskych technologii, ICT sluzeb a firmy z odvétvi low-tech a medium-low-tech:
potraviny a napoje, textil a odévy, dfevo a nabytek, stavebnictvi a stavebni materidly, sluzby,
zemédelstvi.

5.3 Doporuceni k sestaveni vybérového vzorku analyzovanych firem

Navriena celkovd metodika hodnoceni inovaéni kapacity CR predpoklddd opakovani sbéru a analyzy
primarnich dat. Jelikoz dynamika ekonomického vyvoje se neustdle zrychluje a jednotlivé firmy
i inovacni systém jako celek Celi neustadle novym vyzvam a rizikim, je nevyhnutelné, aby zplsob
vybéru firem pro analyzu primarnich dat odpovidal aktudlnim budoucim potifebam kvalitativnich
tematickych analyz.

Konkrétni pocet a kritéria vybranych subjektd tak budou podléhat budoucim potfebam. Kvalitativni
tematické analyzy lze pouzit mj. i pro evaluace dopadl programi podpory VaV. Svédomim
uvedeného doporucujeme, aby min. jednou za 4 roky bylo provedeno rozsahlejsi Setfeni podminek
pro inovace s cilem ziskani informaci o inovacnich procesech firem v kontextu podnikovych strategii a
postaveni firem na globalnich trzich tak, jak bylo provedeno v ramci ovérovacich analyz.

Na zadkladé provedenych ovérovacich kol a vySe uvedenych argument(i u kazdého ovérovaciho kola
doporucéujeme nasledujici:

e Zaméfit se predeviim na firmy, které rozhodujicim zplsobem pfrispivaji k exportu
a podnikovym vydajlim na VaV v ekonomice. To znamena, Ze alespon 70 % firem by mélo byt
vybrano na zakladé kritérii pouzitych v prvni fazi projektu INKA. 30 % firem by mélo byt
vybrano dle dalsich kritérii z dalSich ovérovacich kol s niZz§imi naroky na znalostni intenzitu,
ale stéle s dlirazem na exportni vykonnost ¢i dynamiku ristu.

e 300 firem jako minimalni pocet firem ve vybérovém vzorku. Smyslem kvalitativnich analyz je
ziskani relevantnich kontextualnich informaci a prikladd dokumentujicich mikroekonomickou
realitu ,schovanou” za agregovanymi sekundarnimi daty. Pocet firem bude zaviset na
rozsahu a povaze budoucich analytickych otazek. Uvedeny minimalni pocet firem se vztahuje
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k potfebé ziskat relevantni dopovédi na analytické otazky poloZené v ramci ovérovacich
analyz. Pfedpokladame vsak, Ze obsah analytickych otazek se bude v ¢ase vyvijet.

Odvétvovou strukturu vzorku prizplisobit vyvojovym trendim struktury exportu CR.
Struktura exportu kazdé ekonomiky se v ¢ase proménuje. Na tyto zmény musi reagovat také
odvétvova struktura vybérového vzorku firem. To vSak neznamena mechanické zkopirovani
odvétvové struktury exportu do struktury vybérového vzorku firem. DllezZité je zejména
podrobné pokryti nosnych exportnich odvétvi. Prvnich 5 exportnich odvétvi by mélo tvofrit
60+ % vybérového vzorku firem.

V nosnych exportnich odvétvich zajistit zastoupeni klicovych firem zrdznych urovni
hodnotového retézce. Pro inovacni kapacitu ekonomiky v globalizované svétové ekonomice
budou stale vice duleZité vertikalni vztahy uvnitf hodnotovych fetézci. V klicovych exportnich
doménach je proto nezbytné podrobné prozkoumat prostiedi pro inovace v riznych drovnich
hodnotovych fetézcu, které jsou rozhodujici pro export zemé.

Aktivné vyuZivat nadrodni databazi inovacnich firem. Jednim z vystupl projektu INKA je
vytvoreni narodni databdaze inovacnich firem (XML profily). Pro inovacni kapacitu zemé je
dllezité, jak se v céase méni klicové prvky inovacnich procest firem, které jsou hlavnimi
tahouny inovaci v dané ekonomice. Doporucujeme, aby minimdlné 50 % (lépe 60 %) firem ve
vybérovém vzorku byly firmy z pfedchoziho Setfeni primarnich dat. V této casti vybérového
vzorku by se mélo jednat v maximalni mife o firmy, které jsou (i) technologickymi lidry i (ii)
v pfedchozim Setfeni mély prokazatelnou aspiraci k viidcovstvi zmén na globalnim trhu.

10 % vybérového vzorku zamérit na mladé firmy (do 10 let existence) v nové se vynorujicich,
tzv. emerging” high-tech oborech, které potencidlné pfrinaseji inovace generického
charakteru. Cesko neni zemi, kde se rodi nové generické technologie. V soucasnosti se
v tomto ohledu objevuji spiSe solitérni firmy, které jsou schopny v urcitych oblastech drzet
krok s firmami, které tyto nové generické technologie globalné posouvaji. Na druhou stranu,
bude-li se inovacni profil zemé dale pfibliZovat nejrozvinutéjsSim zemim, bude téchto firem
pfibyvat.

Minimdlné 10 % vybérového vzorku zaméfit na velké exportujici firmy z low-tech obor( a
v ramci rozhovor(l se specidlné zamérit na inovacni aspirace a realné probihajici absorpci
novych generickych technologii proménujicich podnikatelské modely, vyrobni a dalsi procesy
v téchto tradi¢nich oborech.

Aplikovat princip ,gazela ma prednost”. Pokud se tvlrci vybérového vzorku dostanou
v jakékoliv kategorii firem do situace, v niZz vybiraji zfirem se stejnymi parametry, pak
doporucujeme vzdy uptfednostnit firmy, které velmi rychle zvySuji obrat. Tzv. gazeli firma je
firma, jejiz obrat za posledni 4 roky rostl o 20+ % rocné. Tyto firmy by do vzorku mély byt
vybrany prioritné, pokud splfiuji nadfazena kritéria.

Postupné zpfisfovat vybérova kritéria firem stim, jak v ekonomice poroste pocet firem
s vysokou rilstovou dynamikou, znalostni intenzitou a exportni vykonnosti. Pfesny postup
zptisnovani vybérovych kritérii nelze dopredu stanovit. Musi odrazet realny vyvoj ekonomiky.
Ovéfrit u vech firem, zda oficidlné uvedeny NACE kdd odpovidd realnému zaméreni firmy.
Firmy maji obvykle registrovano vice NACE kod( a kéd uvadény jako hlavni v radé pfripadu
neodpovida skutecnému hlavnimu zaméreni firem.
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5.4 Aktivity primdarniho sbéru dat

Primarni sbér dat je rozsahly a organizacni naro¢ny ukol, ktery v sobé zahrnuje velké mnozstvi aktivit,
aby byl sbér dat realizovan Uc¢inné. Mezi aktivity, bez kterych nelze prizkum vterénu a sbér dat
ucinné realizovat, patfi:

Identifikace cild primarniho sbéru dat, navrh metodiky realizace prizkumu, projednani a
schvaleni instituci zodpovédnou za zajisténi prizkumu a pridéleni zdroji potrebnych pro
realizaci.

Navrh vybéru subjektl podle urcitych kritérii, reSerSe zdroju, tvorba seznamu subjektd, které
budou osloveny v priizkumu a predbézna analyza subjekt( prazkumu.®

Tvorba projektového planu a harmonogramu s kontrolnimi daty a ptridéleni zodpovédnosti za
fidici aktivity v rdmci fidiciho tymu.
Tvorba podkladovych dokumentl — nastroj Setfeni — podklad pro rozhovory, navrh obsahu

zvaciho dopisu a plan osloveni subjektl priizkumu.

Koordinace s predstaviteli instituce, kterad pfevezme zastitu za realizaci rozhovor( (podepise a
expeduje pozvanky k prizkumu).

Priprava technického a programového vybaveni pro ukladani, spravu a Upravu udaju, které:
poskytnou respondenti v rdmci terénniho Setteni (primarni data)
budou slouzit k fizeni a koordinaci terénniho Setreni

Provedeni pilotnich prizkumd, predbéznda analyza a Uprava podkladového nastroje Setreni,
pripadné uprav metod a informacniho systému.

Nabor a kvalifikace tazatell, véetné pridéleni k jednotlivym subjektdim prizkumu, koordinace
tazatel( v prabéhu rozhovora.

Vytvoreni projektového tymu a sub-tymQ - Fidici, analyticky tym, sub-tym tazatel(, pridéleni
roli a zodpovédnosti za aktivity projektového planu v rdémci tymu.

Korespondence s respondenty — zvani k Ucasti, upfesnéni informaci, podékovani za ucast,
pozvanka na prezentaci vysledk(, zaslani vefejné Casti vysledné zpravy, reakce na konkrétni
podnéty vzniklé v pribéhu rozhovoru.

Realizace rozhovor( samotnych — pofizeni zdznami (poznamky, zvukovy nebo obrazovy nebo
videozaznam, kde je to vhodné nebo nutné).

Prevedeni potizenych zaznamu do elektronické podoby a Uprava udaj o rozhovoru, subjektu
a respondentovi v informacnim systému.

Pribézna kontrola plnéni harmonogramu a kontrola kvality pofizenych dat.

Pribézné koordinacni schlizky projektového tymu a reakce na vzniklé problémy (nizka
uspésnost kontaktu, nizkd mira odpovédi na nékteré typy otazek, navrhy na vyrazeni subjekt(
z prizkumu z ddvodu nalezené nizké relevance nebo nizké miry shody se vstupnimi kritérii)
nebo pfileZitosti (ndvrhy na nové subjekty k zafazeni do prazkumu).

® Seznam firemnich subjektll, long-list, byl vytvofen v kroku 1C. Z tohoto long-listu po jeho doplnéni o dalsi
udaje a dalsi firmy (o ty jen v malé mife) se pak vybiraji subjekty, které jsou oslovovany v konkrétnim kole
prazkumu.
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e Prbéiné schizky nebo zavérecny seminar (nebo oboji) analytického tymu s tazateli — focus
groups k jednotlivym skupindm respondentd (dle fazi / kol) nebo tématim = tvorba hypotéz
analytickych zjisténi a navrh metod jak tyto hypotézy v dalSich fazich prlzkumu ovéfit,
zptesnit nebo naopak vyvratit.

e Zavérecnd kontrola konsistence databaze a zavérecnd selekce dat, kterd budou zarazena do
analyzy.
e Provedeni analyzy dat a formulace zjisténi, zavérd a doporuceni.

e Prezentace a projednani vysledk( s dot¢enymi institucemi, dohoda o opatrenich reagujicich
na zjisténi a monitoring realizace téchto opatreni.

e Prlbéiny relevantni kontakt a komunikace s (pfidanou hodnotou pro) respondenty mezi
jednotlivymi opakovanymi koly prizkumu.
e Priprava navrh(l novych udajii a zmén metod pro nové zjistovani.
Shora popsané aktivity jsou navrieny tak, aby umozniovaly opakovani prizkumu vidy po nékolika
letech a soucasné usnadfiovaly vytvafeni a udriovani vztahu mezi TACR a subjekty inovaéniho

systému v dobé mezi jednotlivymi prizkumy. Vytvoreni a udrZovani takovych vztahl navrhujeme
v koncepénim Uvodu této ¢asti metodiky.

5.5 Role clenti tymu, ktery pfipravuje, organizuje a provadi rozhovory

V projektovém tymu, ktery je povéren organizaci, fizenim a provadénim rozhovor( za ucelem sbéru
primarnich dat o subjektech inovacniho systému, existuje fada niZe popsanych roli, které mohou byt
sdileny podle potfeby a miry zatiZzeni mezi jednotlivymi ¢leny tymu. Pri prldzkumu mensiho rozsahu a
jednoduchého zaméreni mlze teoreticky vSechny role plnit jediny pracovnik. Pfi komplexnim
prizkumu 100 a vice subjektl s SirSim zamérenim a geografickym pokryti bude zapotiebi nejméné
péti ¢lenl tymu, ktefi si mezi sebou rozdéli nize uvedené role.

Pocet ¢lend tymu, ktery realizuje prlzkumy, také zavisi na Case, ktery je pro realizaci prizkumu a
zpracovani analytickych zprdv k dispozici. Pro shora uvedeny pfiklad 100 subjektd se obvykle
predpoklada, ze samotny prlzkum pfi zapojeni péticlenného tymu bude trvat i s pfipravnou fazi cca
3-4 mésice, a dalsi cca 2 mésice bude trvat vyhodnoceni vysledkd, zpracovani dat a vytvoreni
analytickych zprav. Nasazenim viceclenného tymu Ize obdobi realizace prlzkumu zkratit, predevsim
v Casti vlastniho sbéru primarnich dat — tedy v ¢asti provadéni prizkuma. Zpracovani dat a vytvoreni
analytickych zprav vsak v zasadé nelze pfilis zkratit, protoZze je v kazdém pripadé musi provadét
nevelky tym zpracovatell a analytikd, a to kvli zajisténi konzistence vyslednych zprav.

Role, které musi byt v tymu zajistény:

e ManaZer projektu. Komplexni zodpovédnost za provedeni prizkumu. Rizeni viech aktivit,
budovani tymu, zajiSténi zdroji a podpory pro ostatni ¢leny tymu, koordinace vztah(
s ,vlastniky“ projektu (v tomto piipadé vedeni TACR).

e Hlavni metodik. Komplexni zodpovédnost za metodiku a jeji dodrZovani a Upravy v prabéhu
projektu. Mlze se prekryvat a sdilet s Manazerem projektu nebo s Hlavnim analytikem, ale
jedna se o samostatnou roli. Mlze rovnéz plnit roli kontroly kvality pofizenych zaznam.

e Hlavni analytik. Komplexni zodpovédnost za provedeni analyz, za aplikaci analytickych metod,
za odborné vedeni analytického tymu, za organizaci analyticky zamérenych focus groups
v pribéhu projektu, za formulaci predbéinych hypotéz a konecnych zjisténi, zavér( a
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doporuceni, za tvorbu analytickych zprdv a prezentaci a projednavani vysledkd. MlzZe plnit
roli kontroly kvality pofizenych zaznam.

Analytik, ¢len analytického tymu. Dil¢i zodpovédnosti za analyzy jednotlivych témat v ramci
prazkumu, zpracovani podkladd, grafu, tabulek, ovérovani a komparaci primarnich dat s daty
sekundarnimi, navrh predbéznych zjisténi, podpora ukoll Hlavniho analytika.

Koordinator a skolitel tazatell. Nabor, kvalifikace, skoleni tazatelll, podpora tazatelll
v pribéhu projektu, pfifazeni respondentll a tazatelli, kontrola a podpora organizace
schlizek, maze plnit roli kontroly kvality potfizenych zaznama.

Tazatel. Zodpovida za kontakt a organizaci schizek s pridélenymi subjekty a osobami,
provedeni predbéZného prizkumu o pridélenych organizacich, realizaci rozhovor(, pofizeni
zdznamU a zpracovani Udaji do databdaze, ucast na focus groups s analytickym tymem a
podporu tymu pfi zpracovani, komunikaci s Koordinatorem a skolitelem tazatell, véasné
reportovani problém( a udalosti, které mohou mit vliv na kvalitu a v€asnost provedeni
prizkumu dle navriené metodiky. Tazatel je ¢lenem tymu, ktery prichazi do bezprostfedniho
kontaktu se ,,zdkazniky” (poskytovateli informaci) organizatort prazkumu. VyZaduje se u néj
detailni porozuméni cilim prizkumu, komplexni znalosti podnikatelského a inovacniho
prostiedi CR, schopnost a citlivost pro jednani s ¢asové zaneprazdnénymi lidmi na drovni
vrcholného managementu firem a vyzkumnych organizaci, schopnost zvladat zatézové
situace, apod. Kvalita tazatel(l pfimo ovliviiuje kvalitu sebranych informaci a potencial
vytvorit nebo zvysit pro zadavatele prizkumu potfebné vztahové bohatstvi. Nevhodné
vybrany tym tazateld muze zpUsobit ,vice Skody neZ uzitku“ a znehodnotit schopnost
zadavatele prizkumu opétovné se obratit na respondenty, ktefi budou mit Spatnou
zkuSenost s tazateli!

Informatik. Zodpovédnost za technické a programové vybaveni potfebné pro podporu
projektového tymu, zodpovédnost za databazi, jeji dostupnost, konsistenci a zalohovani,
testovani, provadéni exportl, technickou podporu a skoleni uzivatelll, spravu jejich
pristupovych prav a uZivatelskych profilQ, poskytovani informaci fidicimu tymu.

Pracovnik projektové podpory. Podpora vyse uvedenych ¢lenli tymu, tvorba a Uprava
dokumentd, zjistovani, vkladani, dprava a sprava udaju.

Jednotlivé sub-tymy (Fidici, analyticky a sub-tym tazatel(l) se mohou prekryvat, tj. je mozné a vhodné,
aby néktefi ¢lenové projektového tymu fungovali v ramci projektu ve vice rolich. Jejich zkusenost
v rliznych rolich usnadni a zefektivni pribéh realizace projektu primarniho prizkumu.

Pro realizaci prizkumu je zapotrebi vytvofit ¢lenim tymu dostatecny casovy prostor a , ochranu”
pred jinymi nesouvisejicimi zodpovédnostmi a ukoly, jinak hrozi prodlouZeni realizace prlizkumu,
snizeni kvalit zjisténych informaci a sniZeni relevance vyslednych analyz. Realizace prlzkumu je
predevsim intenzivni komunikacni aktivitou se souvisejici administrativou, pretizeni ¢lenli tymu jinou
administrativni nebo komunikacné intenzivni ¢innosti znemoZiuje dosazeni cilt prizkumu.
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6 Organizace, priprava a vedeni rozhovoru

6.1 Role tazatelq, jejich aktivity

Klicovou roli pfi primarnim sbéru dat maji tazatelé, ktefi oslovuji subjekty inovacniho systému, vedou
rozhovory s vedoucimi predstaviteli firem a vedoucimi vyzkumnych tymuU, zaznamenavaji zjiSténé
informace a poskytuji zpétnou vazbu. Jejich ¢innost se déli do nékolika fazi:

Faze pred zahajenim prizkumu - Skoleni tazatelt

| vpripadé, kdy tazatelé jsou zkuSeni a absolvovali vétsi mnoZstvi rozhovor(, je jejich Skoleni
dlleZitou soucasti pripravné faze, protoZe se vjeho prlbéhu musi sezndmit a pochopit cile
prizkumu, jeho zaméreni a smysl. | Skoleni a zkuseni tazatelé se musi navzajem sjednotit v tom, na co
pfi rozhovoru klast daraz, jak chapat jednotlivé casti podkladovych materidll, seznamit se
s organizaci prlzkumu apod.

Pfed zahdjenim rozhovorl se tedy zpravidla realizuje skoleni, jehoZz Gcel a obsah pro tazatele je
nasledujici:
e Dokonalé pochopeni smyslu, cili a vyznamu realizace celého prlizkumu a ovérenda schopnost
toto presvédcivé a uplné vysvétlit v organizaci respondenta.

e Dokonalé pochopeni a osvojeni Podkladového ndstroje pro vedeni rozhovoru, tazatel musi
byt schopen vést prakticky cely rozhovor (bez ,¢teni z not”).

e Vedeni rozhovoru nanedisto — s jinym ¢lenem projektového tymu nebo s pilotni (spratelenou
organizaci).

e Dokonalé pochopeni informacniho systému a databdze pro vedeni udaja zjisténych
v rozhovorech, schopnost spravné vyplnit Udaje o realizovanych rozhovorech.

e Fakultativné absolvovani praktického skoleni v telefonickém domlouvani schizek
a v psychologii vedeni otevieného rozhovoru.

Faze pred zahajenim rozhovoru - pfiprava a planovani schlizek

NeZ zaCnou tazatelé realizovat rozhovory, musi je naplanovat a pfipravit sebe i respondenty na
vlastni rozhovor. V této fazi se realizuji nasledujici aktivity:

e Prvotni kontakt s organizaci respondenta.

e Pfedstavenitazatele a divodu kontaktu.

e Identifikace vhodné osoby respondenta v dané organizaci.

¢ Dohoda o terminu rozhovoru v terminu pro realizaci prizkumu.
e Zaslani potvrzeni o schlizce a informaci pfed rozhovorem.

e Dohodnuti nahradniho terminu v pfipadé zruseni schlzky.

e Pfiprava informaci na schlzku (prostudovani informaci na webové strance firmy, procteni
vyrocnich zprav, prostudovani informaci v OR nebo informaci vedenych o firmé tretimi
stranami, prostudovani informaci o vyznamnych odbératelich, dodavatelich, konkurentech a
kooperujicich organizacich, pokud jsou takové informace k dispozici).

e Nalezeni a upfesnéni mista konani schiizky, planovani cesty a dostaveni se na schlizku
s dostatecnym predstihem, ptipadné fadna omluva pfi neschopnosti se dostavit.
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Pripravna faze je velmi dullezita jednak proto, Ze pfedstavuje prvni kontakt tazatele a respondenta,
pfi némz se utvari prvni dojmy, které jsou dulezité pro vlastni prabéh rozhovoru, jednak proto, Ze
tazatel se musi dopredu dozvédét co nejvice informaci o organizaci respondenta, aby mohl rozhovor
spravneé vést.

Faze vedeni rozhovoru — komunikace s respondentem, ziskani informaci

Pribéh rozhovoru je klicovy pro relevanci zjistovanych informaci i pro jejich Uplnost. V prabéhu
rozhovoru tazatel musi €init nasledujici:

o

e Predstaveni Gcelu a cild schlzky, vysvétleni postupu.
e Navozeni vstficné atmosféry dlvéry mezi tazatelem a respondentem.

e Prizplsobeni pribéhu, tempa ale i struktury rozhovoru dynamicky potfebam a preferencim
respondenta.

e UdrZeni rovnovahy mezi ,ziskem” Gdaji a budovani ,vztahové hodnoty” s respondentem pro
realizaci pozdéjsich cil(i (napriklad ziskani dalSich nebo aktualnéjsich informaci).
e Vhodna reakce na vzniklé situace a problémy béhem rozhovoru.

e Sumarizace nékterych odpovédi slovy tazatele a ovéreni spravného pochopeni informaci
poskytnutych respondentem.

e Podékovani za ¢as, informace a ochotu pomoci a vytvoreni moznosti se na respondenta, jeho
organizaci nebo jiné ¢leny tymu jeho organizace obratit i v budoucnu.

Vysledkem spravné vedeného rozhovoru je nejen zjisténi informaci o subjektu inovacniho systému,
ale také vytvoreni vztahu davéry, na ktery bude mozno navazat v budoucnosti.

Faze po rozhovoru — zaznamendni zjisténych informaci

Vysledek prace tazatele se projevi po realizaci prlzkumu — pFeneseni zjisténych informaci, ¢asto
obtizné kodifikovatelnych a majicich individudlni povahu je stejné dllezité pro relevanci a kvalitu
sbéru primarnich dat jako samotné vedeni rozhovoru. Tazatelé jsou v této fazi zodpovédni za
nasledujici aktivity:
e Dékovny email nebo jiny kontakt.
e Zpracovani zaznamu o rozhovoru v dostatecné kratkém case po jeho uskutecnéni (idealné
stejny den, nejpozdéji do 48 hodin).
e Nasledny kontakt nebo zprostfedkovani informace nebo kontaktu s jinou osobou schopnou
poskytnout asistenci (pokud to bylo respondentovi pfislibeno).
e Poskytnuti doplfiujicich nebo zpfesnéni informaci analytickému tymu na vyzadani a Ucast na
focus group.
Dékovny e-mail nebo jind forma podékovani za Gcéast v prizkumu muzZe byt pfenesena na zastitujici
organizaci. Je to zpravidla vhodnéjsi i proto, Ze se tak posiluje vztah s organizaci, ktera prizkum

zastituje a je odbératelem jeho vysledkd.

Tazatel musi byt pfi vSech shora popsanych aktivitdch v jednotlivych fazich dasledny, postupovat
systematicky s celym seznamem svérenych organizaci a respondentll, nenechdvat organizaci schlizek
na posledni chvili, v€as zaznamenat problémy a komunikovat s ostatnimi ¢leny tymu pfi hledani
feseni.
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6.2 Zaznamenani vysledkt rozhovoru v pribéhu a po rozhovoru

V pribéhu rozhovoru je dilezité mit o¢ni kontakt s respondentem a vést rozhovor jako pfirozenou
intelektudlné zajimavou konverzaci. Tazatel shrbeny nad obrazovkou pocitade a recitujici doslova
dotazy z elektronické verze dotazniku bude jen téZko schopen navodit atmosféru divéry a sdileni
strategickych informaci a negativné ovlivni dosaZeni cile ziskdni podstatnych informaci a vybudovani
trvalejsiho vztahu s respondentem.

Zaznam rozhovoru na diktafon nebo jiné zaznamové zafizeni ma své vyhody i nevyhody. Z etickych
dlvod( je zapotrebi uvédomit respondenta o nahravani, coz mize vést k odpovédim, které nejsou
Uplné oteviené, a samo védomi o nahravani rozhovoru m{ize mit vliv na jeho obsah i atmosféru pfi
konverzaci. Na druhou stranu audiozaznam’ umoZfiuje tazateli zaznamendvat jiné informace a
poznamky neZz odpovédi samotné — napfiklad ndméty na dopliujici otazky nebo poznamky, co je
tfeba ovéfit a prostudovat po rozhovoru. Schopnost poslechnout si vypovédi respondenta nékolikrat
za sebou vede k ziskani lepsSich udaji a tim k lepsi analyze. V ¢eském prostiedi neni pofizovani
audiozaznami u podobnych schiizek obvyklé, a proto doporucujeme pouzit kombinaci tradic¢nich
zaznamovych nastroji — tuzka a blok, nebo jesté lépe vytistény dokument podklady pro rozhovor
pro vlastni potiebu tazatele. Pouzivani zaznamovych zafizeni vyslovné nedoporucujeme.

Rozhovor je nejproduktivnéjsi, pokud je veden v tichém prostfedi, kde je dostate¢né soukromi,
klidnym pfirozenym hlasem a pokud neni prerusovan telefonaty, emaily a jinymi pozornost
snizujicimi vlivy. Tazatel v druhé ¢asti rozhovoru ukaze respondentovi list s numerickymi udaji, které
je treba kvantifikovat pomérné presné (nedoporucujeme ukazat tento list hned na zac¢atku, ani Uplné
na konci, protoZe vdruhé poloviné rozhovoru je vyssi Sance na ziskani informaci ze strany
respondenta diky nastolené dlivéfe a Uplné na konci rozhovoru nemusi byt dostatek casu, aby
respondent Udaje ziskal napfiklad pres svého asistenta nebo asistentku).

Pfi vyplnovani elektronické verze podkladu pro rozhovor do zdznamového néstroje Tazatel zapojuje
pamét, své poznamky, informace ze svého prlzkumu a data poskytnutd respondentem. Pokusi se
vyplnit Udaje co nejkompletnéji. Pfi mezerach v udajich zvazi moZnost obratit se na respondenta
s dopliujicimi otazkami. Jedna se o pfilezitost, kterou si tazatel v zavéru rozhovoru s respondentem
otevrel. Po ziskani doplnujicich informaci tazatel aktualizuje zaznam a preda jej dalSim ¢lenim tymu
ke kontrole a k analyze.

6.3 Kontrola priibéhu prizkumu a kvality realizovanych rozhovorti

Urceni ¢lenové projektového tymu, jichz musi byt maly pocet kvali udrZeni konzistence, provadéji
kontrolu pravidelné a prdbéziné, kontroluji integritu, komplexnost a kompletnost udajl
v zaznamovém prostiedi, pokladaji dotazy tazateli a vybizeji jej doplnéni chybéjicich udajl. Po
dosazeni pozadované kvality kontrolor oznaci zdznam za zkontrolovany, coZz umozni analytikim zacit
s nim pracovat pfi tvorbé hypotéz a pfi analyze. Pokud se nepodafi zdznam Uspésné doplnit do
pozadované kvality v uréeném case, kontrolor projednd s analytickym tymem dalsi osud zaznamu.
Ten muZe byt vyfazen z analyzy nebo mizZe byt poufZit jen pro analyzu vybranych témat nebo otazek.
V pripadé, kdy se jej podafi doplnit v delSim casovém horizontu — napf. kvlli nedostupnosti
respondenta — mlzZe byt tento zdznam po doplnéni pouZzit pro dalsi kola prizkum.

Je vhodné, aby ve zvacim dopise byl urc¢en kontakt, kam se respondenti mohou obratit, pokud nejsou
spokojeni s pribéhem rozhovoru, chovanim nebo kvalifikaci tazatele. Na tyto situace je treba

7 Stejnou sluzbu oviem spini druhy , pomocny* tazatel, ktery bude ,jenom* zapisovat odpovédi.
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reagovat rychle a profesionalné. Ideadlnim reSenim je, pokud ManazZer projektu nebo jiny zkuseny ¢len
tymu prevezme zodpovédnost za ,stézujiciho” respondenta a uspokojivé konflikt vyresi. Je mozné
stéZovatele navstivit, vyslechnout, poskytnout doplfujici vysvétleni pripadného nedorozumeéni,
ujisténi, Ze jeho nazor bude respektovan, ptipadné nabidnuti néjaké kompenzace nebo symbolického
pozitivniho gesta, které tymu muzZe zlepsit u daného respondenta renomé, a to i v pripadé, Ze
respondent objektivné nebo subjektivné ,nemd pravdu”. Krespondentim je tfeba pristupovat
podobné jako k zakazniklim prémiové (vysoce ocenéné) znalostni sluzby.

7 Zpracovani a analyza primarnich dat

Tato kapitola obsahuje dvé ¢dsti. Prvni popisuje postup zpracovani informaci ziskanych tazateli pfimo
od respondentl. Tazatelé ziskané informace zaznamenali do pfedem pfipraveného zaznamového
prostiedi vytvoreného v aplikaci LimeSurvey. Zde byly tyto informace kontrolovdny av pfipadé
potfeby revidovany ¢i doplnény zjinych dostupnych zdroji. Druhd ¢ast obsahuje popis analyz a
vyhodnoceni primdrnich dat, v€etné vysvétleni pouzitych kategorizaci firem. Kombinaci vybranych
kategorizaci byla vytvofena hlavni typologie firem pro Gcely analyzy inovaéni kapacity ekonomiky CR.

7.1 Zpracovani primarnich dat
Zpracovani primarnich dat ziskanych tazateli od respondenta probiha ve tfech krocich:
Krok 1 — Kontrola primarnich dat

Tento krok ma zasadni vyznam pro analyzu primdrnich dat. Pokud je tfeba ve velmi kratkém case
provést rozhovory ve vétsim poctu firem, je nutné pouZit vétsi pocet tazateld. S rdstem poctu
tazatell roste riziko vlivu lidského faktoru ve smyslu odlisSného zaznamu a interpretace odpovédi
respondentl. Napf. zdznam odpovédi na oteviené otazky tykajici se vize, strategie ¢i zdrojl
konkurenéni vyhody vyzaduji fundovany Usudek tazatele. V pripadé odpovédi na oteviené otdzky
musi tazatel firmu zaradit do nékteré z predem definovanych kategorii. K tomu nasledné pfipojuje
komentar zddvodniujici provedené zarazeni. Riziko vlivu lidského faktoru je vedle kontroly koherence
zaznamU minimalizovano (i) intenzivnim Skolenim tazatell a (ii) jejich vybérem. Naroky na komplexitu
tématu a tim sloZitd podminénost odpovédi respondentd vyzaduji, aby byl sbér primarnich dat
proveden zkuSenymi tazateli s dobrou znalosti problematiky strategického fizeni, podnikové
ekonomiky a managementu inovaci. Nezbytnosti je také urcitd orientace v oboru podnikani
dotazovanych firem. Timto je zajiSténa reprezentativnost ziskanych primarnich dat.

Podklad pro rozhovory byl pfipraven s védomim tohoto metodického problému a zahrnuje systém
otazek slouZicich pfi kontrole zaznamu rozhovoru k provéreni vnitfni koherence. Napf. neni mozné,
aby zdznam soucasné obsahoval zarazeni firmy do kategorie ,inovacni lidr” a soucasné firma jako své
hlavni konkurenty uvedla lokalni firmy a méla ambici prodavat své produkty pouze v CR. Jinym
pfikladem muazZe byt proklamace globdlni aspirace v technickych inovacich kombinované
s minimalnimi ¢i Zddnymi kapacitami VaV.

Ucelem kontroly zadznamu primarnich dat je tedy provéfeni celkové koherence zaznamenanych
informaci. Kontroly provadi maly pocet senior expertd, ktefi jsou soucasné garanty celkové metodiky
a zpracovateli analyz. Pfi nalezeni nesrovnalosti kontrolofi kontaktuji tazatele a spolecné upravuji
zaznam rozhovoru. Je-li to nutné, tazatel kontaktuje respondenta pro upfesnéni potfebné informace.
V pripadé potfeby mohou byt nékteré oborové specifické informace konzultovany se zkusenymi
experty v oboru.
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Vystupem kroku 1 je databdze primarnich dat a informaci o navstivenych subjektech inovaéniho
systému. Tato databaze je pro pracovni Gcely (snadnost vypoctd, sdileni, déleni a opétovné sluovani
dil¢ich casti databdze apod.) vytvorena ve formatu MS Excel. Tento format umozniuje nejsnadné;jsi
moznosti tfidéni a dilcich analyz pouzivanych pro zpracovani v daném case.

Konecna databdaze, nazvana inovacni profily firem, je vytvorena a preddna ve formdatu XML. Tato
konecna databaze je doplnénd o jiz zpracovand data (napf. pomérové ukazatele znalostni intenzity Ci
exportni vykonnosti apod.) a ex-post doplnéné kategorie firem vytvorené vramci provedenych
analyz. Databaze inovacni profily firem obsahuje t¥i typy zaznamu:

e Kvantitativni data. Napf. vykony, pocet zaméstnancl ¢i podil exportu na vykonech firmy
apod.
o Ciselné ¢&ijinak vymezené kategorie. Napf. typ vlastnictvi firmy.
e Textové informace. Napf. ndzev partnera spolupracujiciho na VaV firmy ¢i popis firemni vize.
Tato databdze je vstupem pro krok 2.

Krok 2 - Klasifikace firem dle primarnich dat a vytvoreni diléich typologii

Na zakladé informaci ze zkontrolované databaze tym hlavnich analytik( (stejni lidé jako kontrolofi
v kroku 1) vypracovava specifické klasifikace firem dle predem vybranych témat potrebnych pro
zamyslené analyzy. Na jejich zakladé se vytvari nasledujici typologie:

Komplexni typologie firem pro hodnoceni jejich inovaéniho potencialu

Slouzi k rozliseni hlavnich typl firem v NIS. UmoZnuje provadét korektni srovnavaci analyzy
seskupenim firem dle vybranych charakteristik. Jednotlivé typy firem jsou definovany na zakladé
kombinace kategorii téchto dvou dil¢ich typologii:

e Aspirace k vidcovstvi zmén na svétovém trhu (produktovy trh plsobeni dané firmy)
e Postaveni na trhu

Dilci typologie pro kvalitativni tematické analyzy

e Aspirace k rGstu velikosti firmy

e Technologicka pozice firmy

e Typy zdroji konkurencni vyhody

Uvedené typologie jsou vstupem pro tematické analyzy zamérené na hodnoceni vybranych aspektd
inovacniho procesu ve firmach a jeho vztahu k vysledkiim firem na trzich. Popis a vysvétleni zplsobu
zarazeni firem do jednotlivych kategorii vytvofenych typologii obsahuje druha ¢ast této kapitoly.

Krok 3 — Ovéreni hypotéz a relevance ziskané informace

Po vytvoreni dil¢ich typologii dle sledovanych aspekt( inovacniho procesu firem se provadéji analyzy,
které ovéruji a dale rozvadéji (nebo reformuluji) hypotézy zaloZené na vychozich typologiich.
V analyzach se zaroven kombinuji dil¢i typologie nebo se jednotlivé typy provazuji s dalSimi
informacemi — napf. kvantitativnimi daty. Analyticky postup je veden potfebou strategickych
informaci pro koncipovani nastroju inovacni politiky. UZivatelé vysledkli analyz proto musi vést
diskusi se zpracovateli analyz. V kazdém nasledujicim opakovani sbéru a analyzy primarnich dat tak
konkrétni sbirana data mohou byt modifikovana dle aktudlnich potieb (viz ramecek s pfikladem
aktualizace sbiranych primarnich dat).
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Priklad: Aktualizace obsahu shiranych primarnich dat

Celkova metodika hodnoceni inovacniho potencialu ekonomiky predpoklada sbér a vyhodnoceni
primarnich dat nejméné jednou za 4 - 5 let. Z pohledu zaméreni nastroji inovacni politiky je
dilezité mit informace o aktualnich hlavnich trendech, které formuji strategické rozhodovani firem
a promitaji se do jejich aktivit (napf. zaméreni VaV v jednotlivych podnicich). Napftiklad pfi
koncipovani programu podpory dlouhodobé (strategické) vyzkumné spoluprace podnikd
a verejnych VO je dobré mit informace o tom, které konkrétni technologické, trzni a jiné trendy
formuji dlouhodobé zaméreni / priority vyzkumu a vyvoje klicovych firem investujicich do VaV.
(zde je vhodné pripomenout, Ze 10 nejvétsich podnikovych investorlli do VaV reprezentovalo
v poslednim desetileti vice nez tretinu celkovych podnikovych vydajli na VaV v celé ekonomice).

V ramci pilotniho ovéreni navrzené metodiky INKA je zafazena mj. otazka na hlavni technologické
trendy formujici strategické chovani zkoumanych firem. V navazujicim sbéru a hodnoceni
primarnich dat (za 4 — 5 let) Ize napfiklad rovnou zaradit otdzku na pfilezitosti, rizika a potfebné
kroky tykajici se konkrétnich technologickych trend( povazovanych za nejdulezitéjsi pro
ekonomiku CR a tim ziskat cenné strategické informace pro zacileni nové pfFipravovanych
programU. V soucasnosti by se zfejmé jednalo o trendy aditivni vyroby a primyslové automatizace
a robotizace.

Vzhledem ke komplexnosti a dynamice globalniho prostfedi pro inovace je diskuse mezi uzivateli
analyz (tvarci hospodarské politiky a jednotlivych nastrojl) a jejich zpracovateli jednim z kritickych
predpokladi spravného zacileni analyzy inovaéni kapacity ekonomiky. Jeji zacileni a tomu
odpovidajici navriené kombinace dilcich metod budou pfi jejim opakovaném pouiiti zasadnim
faktorem postupného rastu kompetence ve verejné spravé. Bude-li tento proces uUéinny, lze
ocekavat zvyseni vnimané kvality sluzeb a programi TACR (popt. dalsich zapojenych subjektd) ze
strany uZivatelQ.

7.2 Typologie firem a indikatory pouzivané pri analyze primarnich dat

Hlavnim cilem analyzy primarnich dat je vyhodnoceni inovaéni kapacity vybrané skupiny firem. Vybér
a metodika hodnoceni jejich inovacni kapacity jsou navrzeny tak, aby bylo mozné v pravidelném
intervalu hodnotit stav a zmény podminek pro inovace v riznych typech firem tvorficich ekonomiku
€R. Struktura vybérového vzorku je cilena na maximalni® zastoupeni firem, které jsou trinimi a / nebo
technologickymi lidry na trzich své pUsobnosti ¢i maji aspiraci se do této pozice dostat. Pro ziskani
adekvatni informace o inovacni kapacité ekonomiky je nezbytné také poznani podminek pro inovace
v rliznych typech firem z hlediska jejich aspirace a pozice na trzich. Proto je ve vzorku zastoupeno
také oborové strukturované mnozstvi firem, které nejsou inovacnimi lidry a ani se nesnazi jimi stat Ci
s lidry svych trh@ pfimo soutézit’.

Podrobnost a tim také metodika hodnoceni inovacni kapacity firem odpovida potrebé ziskani
informaci o nékolika stovkach firem v daném c¢ase. Sbér a hodnoceni informaci proto jde na uUroven
podrobnosti potfebnou pro tvlrce inovacni politiky. Nejednd se o Uroven podrobnosti, na niz

® Firem, které jsou inovacnimi lidry na svétovém (Ci alespon evropském) trhu, je v kazdé ekonomice velmi
omezené mnoZstvi. Maximalizaci se rozumi vSechny takové ve vybérovém vzorku mit (nikoliv mit ve vzorku
pouze inovacni lidry).

° Podrobné vysvétleni strukturace vybé&rového vzorku firem je obsazeno v kapitole 5.1 a 5.2.
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specializované poradenské firmy poskytuji sluzby inovacniho auditu ¢i manaZerské poradenstvi
jednotlivym firmam.
Typologie a jeji dalsi uziti v analyzach.

Primarni data o firmach slouzi jako vstupni zdroj kvalitativnich tematickych analyz (napf. analyza
znalostni intenzity firem ¢i analyza spoluprace firem v oblasti VaV). Tematické analyzy jsou pak
zédkladnim zdrojem informaci pro rozvedeni a interpretaci vystupl analyz agregatnich dat.

Kvalitativni tematické analyzy jsou zaloZzeny na dvou krocich:

e Tvorba relevantnich kategorii firem pro hodnoceni daného tématu
e Srovnani firem dle zvolenych charakteristik.

Srovnani firem je poté realizovdno na dvou uUrovnich:

e Srovnani mezi kategoriemi

e Komparativni analyza mezi kategoriemi je zaloZena na srovnani skupinovych charakteristik
(napf. median, pramér, vybrané percentily apod.). Predmétem srovnani jsou
kvantifikovatelné charakteristiky firem jako napf. zvySeni vykonl, exportu ¢i poctu
zaméstnancu ¢i vydajli na VaV.

2) Srovnani uvnitf kategorii

e Komparativni analyza je provedena srovnanim jednotlivych firem uvnitf definovanych
kategorii. Jsou-li vymezeny relevantni typy firem, pak pravé toto srovnani umozniuje hodnotit
jednotlivé charakteristiky firem a vztahy mezi dvéma vybranymi charakteristikami relativné
izolované od vlivu ostatnich podminujicich faktor(. Pfedmétem srovnani jsou jak
kvantitativni, tak Cisté kvalitativni charakteristiky.

7.2.1 Mnoho podob inovaci: zakladni rozliSovaci charakteristiky

Navrzeny pfistup k hodnoceni inova¢niho potencidlu firem maximalné zohledriuje rliznorodost
(mnoho podob) inovaci. Pro srozumitelnost dalSich kapitol jsou v této podkapitole popsany a
vysvétleny zakladni rozliSovaci charakteristiky inovaci:

Obrazek 1: 12 dimenzi inovaci — ,,inovacni radar”

OFFERINGS
(WHAT)
Brand Platform
Networking Solutions
PRESENCE CUSTOMERS
(WHERE) (WHO)
Supply Customer
Chain Experience
Organization Value
PROCESSES ~ CaPture
(How)
“ - ar?
Innovation Radar

Zdroj: Sawhney, Wolcott, Arroniz (2004): The 12 Different Ways for Companies to Innovate (in MIT Sloan Management
Review 2011: Top 10 Lessons on the New Business of Innovation)
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e Pfedmét inovace - Predmétem inovace muze byt produkt, vyrobni proces, ale také napfiklad
vnimani znacky zdkazniky ¢i konfigurace dodavatelského retézce nebo zapojeni vybranych
dodavateld do vlastniho inovaéniho ¢i jiného procesu. Obrazek 12 dimenzi inovaci ukazuje
hlavni dimenze pfedmétu inovace. Ve vSech téchto oblastech mohou mit inovace podstatny
vliv na vykonnost firmy. Nékteré inovace maji podobu vzdjemné provazanych zmén
v nékolika ¢i dokonce vétsiné uvedenych dimenzi. Zjednodusené plati, Ze ¢im komplexné;jsi
inovaci firma hodla zavést, tim vice dimenzi predmétu inovace bude vyZadovat urcité zmény
proti dosavadni firemni praxi.

e Rad inovace — Na obecné urovni Ize z hlediska fadu rozliSovat inkrementalni a radikalni
inovace™. V jazyce podnikové praxe lze inkrementélni inovace ztotoZnit se ,zlep$ovaky®“.
Z hlediska predmétu inovace se ¢asto jedna o zménu v jedné izolované dimenzi inovaci.
Inkrementdlni inovace realizuji prakticky vSechny firmy. Postupna kumulace téchto drobnych
inovaci vede v del$im obdobi k enormnim rozdildm v produktivité i dalSich aspektech
jakékoliv ekonomické ¢innosti. Naproti tomu radikalni ¢i pfimo prilomové inovace pfinaseji
vyznamné komplexni zmény. Obvykle zahrnuji velké vzajemné propojené zmény v nékolika
dimenzich inova¢niho radaru soucasné.

e Prikladem muzZe byt 3D tiskarna. U firem, které na trh uvedly jako prvni rlizné verze 3D
tiskaren, probihal paralelné vyvoj zakladni podoby produktu, dil¢ich funkci, vyrobni
technologie, modelovani distribu¢nich kanall a mnoho dalSich zmén v rliznych dimenzich
inova¢niho radaru. Jinym pfikladem radikadlni inovace muze byt vyvoj a zavedeni
elektromobilu.

e Zpohledu praxe ve firmach radikdlni a inkrementalni inovace nepredstavuji dvé odliSné
kategorie inovaci. Jedna se o krajni kategorie. V praxi je vétSina inovaci inkrementdlnich.
Ostatni se vyznacuji riznou miry radikality (miry zmény). S radikalitou inovaci klesa pocet
inovaci a také pocet firem, které jsou schopné daného fadu inovace dosahnout. Soucasné
s fadem inovace obvykle roste zavaznost jejich ekonomickych dlsledkd, a to na Urovni jak
ekonomiky, oboru, tak jednotlivych firem.

Radem inovace se oznaluje také rozlieni inovaci ve smyslu miry komplexity produktu:
komponenta — modul — systém (napf. plastovy kryt svétlometu — svétlomet s nékolika
funk¢né propojenymi svétly — automobil). Inovace komplexnich systému obvykle zahrnuji a
stimuluji mnoho dalSich inovaci na Urovni podsystém(, modulll a jednotlivych komponent.
Z tohoto dlivody je pro inovacni potencial ekonomiky dllezitd pritomnost firem, které jsou
integratory komplexnich hodnotovych retézcl. Jejich inovacni procesy vyZzaduji rozsahlou
expertizu napfi¢ mnoha obory a technologiemi a jejich strategické rozhodovani stimuluje
mnoho subjektl na nizsich Urovnich retézce.

e Uroven novosti — Z hlediska lokalizace vyznamu inovaci je ddleité rozliovéni Urovni novosti
dané inovace. V této metodice se rozliSuji tfi Urovné:

e Nové pro firmu — inovace je novinkou pouze pro firmu, ktera ji realizuje. Firma reaguje na
(dohani) kroky konkurence. Zde je z pohledu inovacniho potencialu firmy dulezité, jestli je

19 viz napf. Christensen, C. (1997): The Innovator’s Dilemma. Harvard Business School Press, Boston, 286 str.,
Tidd, J., Bessant, J., Pavitt, K. (2005): Rizeni inovaci: zavadéni technologickych, trinich a organiza¢nich zmén.
Computer Press, Brno, 549 str. ad.
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mezi prvnimi nasledovniky ¢i sjakou casovou (a tim potencidlné ekonomickou) ztratou
inovaci zavadi.

e Nové pro trh plsobnosti firmy — inovace je novinkou na trhu, kde firma pUsobi. Bud jde o
geografické omezeni (napf. prvni v Evropé, zatimco v USA jiZ existuje) nebo omezeni na urcity

evvys

e Nové pro svét — zde je velky rozdil vtom, o co se jednd z hlediska poctu uzZivateld dané
inovace. Napfiklad unikatni senzor pro méreni vlastnosti ocelové litiny bude mit odlisny trzni
potencial (podet uzivatelll a tim potencidlni vliv na rlst a ziskovost firmy) nez novy tablet
s podstatné vysSim vykonem a zcela novymi funkcemi oproti pfedchozi generaci.

Analyzy agregdtnich dat pfindSeji pouze znacné omezeny obrdzek skuteénosti. Naznacenou
rdznorodost inovaci nelze hodnotit bez primarnich dat a aktudlnich informaci pfimo z firem.
Z pohledu inovacni politiky je vyznamna otazka, jaké jsou a jak se lisi hospodarské dasledky rliznych
kategorii inovaci. Odpovéd na tuto otazku vsak velmi komplikuje kontextualni podminénost
ekonomického pfinosu rdznych inovaci. Dusledkem uvedené kontextudlni podminénosti je
neexistence jednoznacné zavislosti mezi riznymi podobami inovaci a jejich hospodarskym prinosem
— viz ramecek.

Kontextudlni podminénost hospodaiského prinosu inovaci

V analyzovaném vzorku 452 firem je fada mimoradné rychle rostoucich spole¢nosti (50+ % vykon(
za rok v nékolika letech po sobé). Pfi blizsim pohledu na pfic¢iny této mimoradné dynamiky bylo
zjisténo, Ze:

e VSechny firmy jsou vysoce inovativni.

e Povaha inovaci vedoucich k velkému rlstu obratu firem se velmi lisi dle predmétu, fadu
i VaV narocnosti.

e Netechnické inovace jsou v mnoha pfipadech pfinejmensim stejné dileZité jako inovace
technické.

e Inovace nékterych mimoradné rychle rostoucich firem nejsou zaloZzené na VaV. Nékteré
z téchto firem nemaji Zadné VaV kapacity, maji ale velmi zkuSené lidi schopné rychle
a originalné navrhovat reSeni technickych ¢i vyrobnich pottreb svych odbératel(.

Nejvétsiho rastu obratu dosahuji firmy silné zavislé na jednom C¢i nékolika malo velkych
odbératelich (napF. specializovani dodavatelé Skody Auto). Uvedeny priklad ukazuje, 7e neexistuje
jednoducha souvislost mezi intenzitou vydajl na VaV a schopnosti firem rlst. K méreni souvislosti
mezi intenzitou VaV vydaji firem a jejich schopnosti rlst je proto zapotifebi specidlnich
vicenasobnych statistickych metod uréenych pro kvantifikaci samostatného vlivu vybrané
proménné (intenzita VaV vydaji firmy) v podminkdch multikriteridlni podminénosti zavislé
proménné (rGst obratu). Vytvoreni takového modelu v praxi komplikuje to, Ze fada z proménnych,
které by bylo tfeba do modelu zahrnout, nelze kvantifikovat.

7.2.2 Pristup k hodnoceni inovacniho potencialu firem

Schopnost firmy Uspésné inovovat zavisi na mnoha vzdjemné se ovliviiujicich faktorech. Na zakladé
reSerSe literatury na manaZerské fizeni a inovace a osobnich zkuSenosti ze stovek hloubkovych
rozhovora s majiteli a fediteli firem jsme vyznamné faktory inovacniho Uspéchu firem usporadali do
Ctyr tematickych oblasti (viz Obrazek 2: Zdroje inovaéniho potencidlu firmy):
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METODIKA PORIZEN{ A ANALYZY PRIMARNICH DAT — KONSOLIDOVANA VERZE

Obrazek 2: Zdroje inovacniho potencialu firmy

Aspirace / cile vlastnik Trzni pozice a kompetence

Inovacni
potencial firmy

Technicka a vyrobni

kompetence

Zdroj: Vlastni koncept autort na zakladé kombinace Porter (1990), Prahalad (1994), Teece (2012)
1. Aspirace a cile vlastnik

Aspiraci se rozumi konkrétni predstava o tom, ¢eho ma firma v dlouhodobém horizontu dosahnout.
Rast je v tomto kontextu vniman pouze jako cesta k néjaké konkrétni predstavé o poslani a postaveni
firmy na trhu vaéi zdkaznikGm, konkurenci i vlastnim zaméstnancim. Podnikatelské aspirace
jednotlivych firem se velmi lisi. Pro ilustraci Ize uvést dvé citace ,,...chci vybudovat ¢esky Siemens...”
Vs. ,,...chceme nadale pGsobit pouze v Cesku, moznd jednou zaloZime slovenskou pobocku, ale nikdy
nebudeme vice nez lokalni rodinnou firmou...“. Sou¢asné dochazi u nékterych firem v reakci na vyvoj
podnikani také kvelkym zméndm zakladni podnikatelské aspirace. Cili se rozumi planované
stfednédobé kroky, jimiz podnikatelé naplniuji dlouhodobou podnikatelskou aspiraci (napf. zajistit
nastupnictvi). Aspirace a cile vlastnik( se promitaji pfimo do firemni strategie.

Z pohledu hodnoceni inovacniho potencidlu firmy aspirace a cile majiteld definuji mantinely a
zaméreni inovacniho Usili firmy. V ekonomice pocetné nejcastéjsim prikladem jsou firmy, kdy majitel
je soucasné vykonnym reditelem. To je pfipad vétSiny malych a stfednich firem. Hlavnimi subjekty
NIS jsou vsak velké firmy. Ty maji obvykle vice (nékdy mnoho malych) vlastnik( a fidi je najati
manazefi. U firem s vice vlastniky a fizenych najatymi manaZery c¢asto dochazi ke stfetu odliSnych
aspiraci a cilt vlastnik(l, pficemz velkou roli hraji samotné aspirace a cile fidicich manazer(. Obecné
se ma za to, Ze cilem firem je maximalizace zisku z vloZzeného kapitalu. Ve skutecnosti je kazda firma
unikatni konstelaci vztahG mezi vlastniky a vykonnymi manazery. Casto piitom aktéfi téchto vztahd
maiji odlisné aspirace a cile k jejich dosaZzeni. Nastaveni téchto vztah(, véetné sladéni protichddnych
cilll zasadnim zpUsobem podporuje ¢i naopak limituje rozvoj firmy. Vysledkem je napf. mira ochoty
poustét se do dlouhodobych technicky naroénych inovacnich projektl s vysokym rizikem ztraty
vloZené investice. Dilci typologie firem dle podnikatelské aspirace je rozvedena nize.

2. Trini pozice a kompetence

Inovacni proces firmy zacind a konéi na trhu u zakaznikl. Inovacni usili firmy je silné ovlivnéno (i)
strukturou trhu (ve smyslu mnoizstvi a sily konkurentl, mezi néz se tadi i producenti alternativnich
produktl — napt. vyrobci Cepic pro vyrobce klobouk() a soucasné (ii) pozici firmy na daném trhu, a to
jak vGci konkurentdm, tak zakaznikam.
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Prikladem vlivu trZni pozice na inovacni proces firmy muze byt situace, kdy firma specializujici se na
zakazkové obrdbéni je zavisla na tfech hlavnich odbératelich, pro které dodava série produktd dle
detailni technické specifikace odbératele. Prostor pro inovace je vtomto pfipadé zdsadné zuzen
(napf. procesni inovace zamérena na zménu usporadani vyrobnich krokl ¢i zavedeni stroje s nizsi
energetickou spotfebou). Limitace prostoru pro inovace je zfejma ze srovnani s firmou, ktera se také
specializuje na zakazkové obrabéni, ale na naro¢nou kusovou vyrobu unikatnich dilQ, jejichz technicka
specifikace je predmétem spolupriace s odbératelem. Tato spoluprace probihda formou prace
vyvojového tymu sloZeného z expertl firmy i odbératele. Rozdil mezi uvedenymi firmami je nejen
v trovni technickych kompetenci, ale také v pfistupu ke strategickym informacim o trhu. Cim
intenzivnéjsi a narocnéjsi spoluprace s firmami vyse v hodnotovém retézci je, tim vice strategickych
trznich informaci se dostava také k jejich strategickym dodavatelim. To jim pak pomaha ziskavat
dalsi zakazniky.

Z pohledu hodnoceni inovacniho potencialu firmy je dlleZitd vazba mezi podnikatelskou aspiraci na
jedné strané a trini pozici na strané druhé. Vlastnik ¢ najaty manaZer rozhoduje' o tom, zda se
soustfedit na optimalizaci vyroby v rdmci technické specifikace dané zdkazniky ci investovat zdroje do
zmény pozice na trhu. Takové rozhodnuti je mj. zavislé na souboru disponibilnich kompetenci.
V tomto ohledu metodika pracuje s konceptem trzni kompetence. Jedna se o soubor firemnich
procest, které firmé prinasi strategické informace o trzich, trendech a zdkaznicich. Na jejich zakladé
mohou firmy v zavislosti na vlastnickém zadani véas anticipovat rizika a nové pfilezitosti a zareagovat
na né rychleji nez konkurence ¢i predejit tomu, aby se dostaly do nevyhodné pozice na trhu.

Podrobnd analyza trznich kompetenci firmy neni v ramci zvolené metodiky mozna. Pro ucely, k nimz
tato metodika slouZi, vSak postacuje pouze zdkladni rozliSovani firem dle Urovné dosaZenych trznich
kompetenci a autonomie v jejich budovani a vyuziti. Dil¢i typologie firem vtomto tématu je
rozvedena nize.

3. Technické a vyrobni kompetence

Technicky ndvrh, vyroba a dodani vyrobk( ¢i sluzeb v odpovidajici kvalité vyZzaduje pestrou skalu
technickych znalosti a kompetenci. Zkoumani inovacniho potencidlu ekonomiky je nevyhnutelné
spojeno s firmami, které jsou v popredi technickych i netechnickych inovaci ve svych oborech. U
téchto firem jsou technické a vyrobni kompetence Casto dileZitéjSim prvkem firemniho inovacéniho
procesu nez u firem, které jsou zaméreny na optimalizaci zavedenych produktd a sluzeb.

Technické kompetence jsou ve firmé akumulovany skrze proces uéeni. To ma mnoho podob. Vedle
vzdéldvani zaméstnancl a neustdlé interakce se zdkazniky i konkurenty je u inovativnich firem
vyznamnym zdrojem akumulace know-how vlastni VaV. Pro kvantitativni vyjadifeni urovné technické
kompetence se v této metodice pracuje s konceptem znalostni intenzity. Ta je na Grovni firem™
mérena dvéma zpUsoby:

e Podil vydaji na vyzkum a vyvoj k vykonim. Rozlisuji se pfitom, zdali jde o vlastni vydaje Ci
vydaje cizi (specialné dotace z verejnych zdroju).
e Podil zaméstnancl ve VaV na celkovém poctu zaméstnancu.

Znalostni intenzita firem vsak ukazuje pouze na rozsah inovaénich vstupl v podobé
znalosti/informaci, k jejichz zajisténi je zapotfebi vyzkum a / nebo vyvoj. Znalostni intenzitu nelze

11 v ov. . v s, . v oqs . s vr e
Samostatné Ci kolektivné v zavislosti na usporadani vlastnictvi a fizeni firmy.
12 vy , ,. . , . . s v v ;. P .
Pro mérteni znalostni intenzity na Urovni makroekonomické ¢i odvétvové viz vystupy projektu INKA — kroku B.
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zaménovat s inovativnosti firem, byt inovativni firmy obvykle ve svém oboru patfi mezi ty
znalostné intenzivni.

Naroky na rozsah a zejména charakter technickych kompetenci firem se znacné lisi mezi obory.
Napfriklad velmi konzervativné se chovajici firma z oblasti chemického ¢i farmaceutického primyslu
mUiZe mit podstatné vyssi hodnoty vyse uvedenych ukazatelll znalostni intenzity nez velmi inovativni
firma z oboru vyroby potravin ¢i nabytku. Oborové rozdily ve znalostni intenzité jsou odrazem
odlisnosti v mixu znalosti potfebnych pro inovacni proces ve firmdch. Napf. vyvoj nové metody
elektronové mikroskopie a jeji aplikace v samotnych mikroskopech je nesrovnatelné narocnéjsi
rozsah a charakter vyzkumu a vyvoje nez vyvoj nového nealkoholického napoje ¢i navrh nové sedaci
soupravy. Naopak z pohledu rozsahu znalosti o chovani zakaznik( bude situace opaéna. Srovnavani
firem ¢i jejich skupin z hlediska znalostni intenzity by tedy mélo zohlednit rozdily mezi obory
v obvyklém mixu znalosti potfebnych pro Uspésné inovace. Vice k tématu rliznych forem uceni se viz
Jensen 2007 ¢i Tidd 2003.

4. Ridici a provozni kompetence

Posledni skupinu faktor( ovliviiujicich inovace reprezentuji interni procesy operativniho fizeni.
Radime sem i takové zasadni faktory inovaci jako je firemni kultura.

NavrZzena metodika je zaméfena na sbér a vyhodnoceni informaci o prvnich tfech skupinach faktord
tvoficich inovacéni prostfedi ve firmach. Pro adekvatni posouzeni faktorll spadajicich do této
tematické skupiny by bylo zapotrebi s kazdou firmou stravit mnohem vice ¢asu nez je pfi potfebném
mnozstvi hodnocenych firem v daném ¢ase mozné. Navic se tato tematicka oblast tyka ryze internich
informaci firem, které nejsou pro koncipovani program( podpory vyzkumu a vyvoje relevantni.
Identifikovat Spatné tizené (Ci nefizené) firmy lze i na zdkladé informaci z vySe uvedenych tfi
tematickych oblasti. UrcCité omezené a dil¢i informace, stdle vSak nepfimé povahy, lze ziskat
z prizkumu, zaméreného na lidské zdroje a jejich rozvoj z pohledu inovacnich potteb firem.

Soulad rGznych kompetenci jako podminka tspéchu pfi inovacich:

Inovacni potencidl a uspéch firmy neni zdvisly na excelenci Ci vynikajici pozici v jednom ¢i druhém
kvadrantu ze schématu na obrazku ¢. 1 vySe. Klicovy je soulad vsech ctyr kvadranti a vyladéni
procesti ve firmé tak, aby na sebe vsechny ctyfi uvedené oblasti navazovaly a byly ve vzajemné
shodé ve sméru naplfiovani stanovené firemni vize. Pfi srovnavani jednotlivych firem ¢i jejich dil¢ich
skupin je nezbytné brat v ivahu rfadu faktoru tvoficich celkovy kontext fungovani firmy (napft. velikost
a charakter produktovych trh(, faze Zzivotniho cyklu firmy apod.). Srovnani kvantitativnich
charakteristik firem dle dil¢ich témat tvoficich jednotlivé kvadranty na obrazku 1 pfindsi cenné
informace. Bez zohlednéni kvalitativnich informaci a posouzeni celého kontextu jednotlivych firem
vsak nelze rozdily v kvantifikovatelnych charakteristikdch smysluplné interpretovat.

7.2.3 Podnikatelské aspirace a cile firem

Podnikatelské aspirace definuji dlouhodoby zamér vedeni firmy ohledné jejiho postaveni na trhu.
Nékteré firmy aspirace jiz naplnily. Cile pak zaméfuji na zachovani své pozice, ¢asto také na rozvoj
jiné oblasti podnikani. Vétsina firem se nachazi na cesté k dosazeni cilové aspirace. Jejich cile potom
ukazuji, jakymi cestami se firmy snaZzi aspirace naplnit. Podnikatelské aspirace a cile tedy pfedstavuji
rdmcové vymezeni inovacniho usili firmy (viz kapitola 7.2.2 bod 1).
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Pro hodnoceni inovacniho potencialu firem jsou rozliSovany:

e Aspirace k vidcovstvi zmén na svétovém trhu

e Jednd se o predstavu vedeni firmy o jejim postaveni vic¢i firmam, které posunuji
technologickou hranici daného oboru.

e Aspirace k ristu velikosti firmy
e Jedna se o predstavu vedeni firmy o rychlosti rlstu a také jeji konecné velikosti.

Do urcité miry se oba uvedené aspekty podnikatelské aspirace prolinaji. Nicméné analyza skutecné
situace ve firmach ukdzala potfebu jejich rozliseni. Z metodického hlediska je tfeba upozornit na
rozdil mezi prfanim a skutecnou aspiraci. Aspiraci se rozumi konkrétni pfedstava o budoucim stavu
firmy (pozice na trhu, velikost atd.), k jejimuz dosaZeni firma realizuje konkrétni kroky. Dulezita pro
realny vyvoj firem je vedle samotné aspirace také vile k jejimu naplnéni. Ta se v radé pripadd ve
svétle vysledk( ¢izmén vlastnictvi ¢i fidicich struktur v case méni. DUlleZité je tedy posuzovat
podnikatelské aspirace v kontextu faze vyvoje firmy.

Aspirace k viidcovstvi zmén na svétovém trhu

Na zakladé odpovédi respondentli na otdzky zamérené na vizi a strategii firmy a zdroje konkurenéni
vyhody jsou rozliSovany nasledujici kategorie firem dle povahy aspirace k vddcovstvi zmén
na svétovém trhu. Zménami se rozumi strategické inovace produktd, vyrobnich technologii, business
modelu, zpUsobu prodeje apod.

1. Lidr

Firma, u které je identifikovana zfetelna aspirace k prikopnictvi a / nebo vidcovstvi zmén na
svétovém trhu v oblasti svého podnikani. Pro zatazeni firmy do této kategorie nestaci pouze
proklamovand aspirace. Firma musi realizovat konkrétni kroky k naplnéni proklamované
aspirace. U nékterych firem je toto ovéreni jednoduché. Odpovédi na otazky tykajici se cild
expanze, inovaci, VaV aktivit a zdroji konkurenc¢ni vyhody v kombinaci se zdroji vénovanymi
na rozvoj technické kompetence firmy jasné potvrzuji uvedenou aspiraci. Jsou vsak firmy,
které tuto aspiraci proklamuji, ale soucasné nékteré cile i aktivity dokladaji, Ze firma tuto
aspiraci nemuze naplnit. Prikladem mohou byt firmy, které usiluji o dosaZzeni svétové Urovné
technické kompetence, ale soucasné chtéji zlstat z hlediska plsobnosti lokalni firmou.

K zarazeni firmy do této kategorie musi byt spInéna nasledujici kritéria:

e Respondent zfetelné deklaruje aspiraci firmy byt inovaénim lidrem na Urovni globalniho trhu.

e Respondent definuje konkrétni produktovou oblast (trh) ¢i segment(y), v nichz usiluje o vadci
postaveni. VUdci postaveni nemusi byt spojeno s nejvétsim podilem na trhu. Rozhodujici je
postaveni z hlediska iniciace strategickych inovaci, které ovliviiuji trh/obor.

e Firma musi prodavat globalné ¢i mit aspiraci globalniho prodeje. V nové se rodicich oborech,
kde i globalni trh teprve vznikd, musi mit vyznamny podil v alesponi jednom globalnim
makroregionu. Pokud se jedna o produkt/obor, kde se globalni trh omezuje pouze na &ast
svéta (napf. technologie pfenosu ledniho hokeje), kritéria pro posouzeni globalni plsobnosti
firmy jsou tomu pfizplsobena. Za globalni pfitomnost je povaZovan stav, kdy firma prodava
na alespon tfech rliznych kontinentech do alesporn 50 rliznych zemi.

e Firma ve své strategii pracuje s globalnimi trendy, které spoluvytvari budouci podobu jejich
trhi a pracuje na novych produktech ¢i vyrobnich technologiich pro tyto budouci trhy.
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Firma pracuje na konkrétnich inovacich, technologiich ¢i modelech podnikani, kterymi

Ve

zamysli zplsobit zménu na cilovych trzich, kterou se odlisi ¢i prekona stavajici hlavni

konkurenty.

2. Dva typy nasledovnictvi

V obecné roviné jsou ostatni firmy, u kterych nebyla identifikovana aspirace k viidcovstvi
zmén na svétovém trhu, ndsledovatelé. Takovych firem je naprosta vétSina. Jejich aspirace
jsou velmi rliznorodé. Pro Ucéely hodnoceni inovacniho potencidlu je Ucelné rozliSovat dvé
Urovneé aspirace k ndsledovnictvi:

Nasledovatel

Do kategorie nasledovatel jsou zarazeny vsechny firmy, které usiluji o to byt lidrim co mozna
nejvice na dohled a umét co nejrychleji reagovat na jejich kroky. To v praxi znamen3, Ze firma
usiluje o co nejlepsi uroven vlastnich kompetenci, peclivé zkouma kroky lidri a hleda vlastni
zpUsoby reakce na né. Firmy v této kategorii tedy pfimo konkuruji lidrim. Sousttfedi se
na schopnost rychlé reakce na kroky lidrl. Jejich strategii je diferenciace a hledani trinich
segmentl Ci nik, na nichz by vadi lidrim trhu ziskaly dominantni postaveni. Jejich cile je
mozné zobecnit jako vytvoreni silné pozice ve vybranych segmentech trhu, na nichz jsou
schopni plnohodnotné soutézit s lidry zmén a porazet je. Nedilnou soucasti nasledovnictvi je
dlraz na optimalizaci. Pfes tento dliraz se v3ak jedna o firmy, pro které optimalizace neni
hlavnim smérem inovacéniho usili (viz kategorie optimalizator).

Podnikatelské aspirace se mnohdy méni v ¢ase. Provedené analyzy ukazuji, ze nékteré firmy
vnimaji pozici lidra jako nedosaZitelnou (zavisi na struktufe trhu). Pro jiné je aspirace
k nasledovnictvi do urcité miry vyrazem konzervativniho (opatrného) pristupu k vyvoji firmy.
Pro hodnoceni inovaéniho potencidlu firem je proto vhodné v ramci kategorie ndsledovatel
zavést podkategorii ndsledovatel s prvky viidcovstvi. Jedna se o rlstové silné ambicidzni
firmy, které si jsou védomy dosazené Urovné svych kompetenci a tim inovacnich pfilezitosti
ve srovnani s lidry trhu. Zaroven pokracuji v jejich rozvoji s vizi posunu aspirace k vlidcovstvi
zmén.

3. Optimalizator

Firma, u které hlavni inovacni aspirace sméfuje k optimalizaci na trhu jiz déle zavedenych
produktl, zplsobl vyroby, distribuce atd. Na aspiraci byt v popfedi zmén na svétovém trhu
programové rezignuje. Zmeény prebird, silné se orientuje na provozni dokonalost. Inovace nad
ramec dil¢ich postupnych zmén a nakup a interni adaptaci moderni (ale cizi) technologie jsou
od predchozich dvou skupin pomérné vzacné. Je tireba zd(liraznit, Ze z hlediska vysledkd firmy
na trhu je zde celd fada mimoradné uspésnych firem. Na rozdil od predchozich dvou skupin je
inovacni Usili zaméfeno mnohem méné na inovace vyssich fadd. Soucasné je mensi pozornost
vénovana inovacnim a VaV projektim, které nemaji viceméné bezprostiedni komercéni
vyuziti.

4. Firma s nejasnou vizi

Vyhodnoceni odpovédi respondentl ukazalo, Ze v nékterych firmach chybi vize ohledné toho,
¢eho konkrétné ma firma v dlouhodobém horizontu dosahnout. Lze zaznamenat pfipady, kdy
firma soucasné chce byt technologickym lidrem, ale plsobit pouze na trhu v CR apod. Na
zakladé zkusenosti z predchozich prlizkum( ve firmach upozoriujeme, Ze v celé ekonomice je
tato kategorie podstatné silnéji zastoupena. ZpUsob vybéru firem pro hodnoceni inovacniho
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potencidlu ekonomiky vSak vede k tomu, Ze téchto firem je ve zkoumaném vzorku minimum.
Z metodického hlediska se ukazuje, Ze existence internich VaV kapacit je sama o sobé urcitou
indikaci charakteru podnikatelskych aspiraci. Neplati to vSak bezvyhradné. V nékterych
oborech i lokdlni firmy s neujasnénou vizi mivaji nemalé interni VaV aktivity.

5. Podfizena firma

Do této kategorie jsou fazeny vsechny firmy, které nerozhoduji zcela samostatné o tom, co,
komu a za kolik budou prodavat. Jednd se tedy o firmy, které jsou soucasti nadnarodnich
spolec¢nosti (NNS), v nichZz podnikatelskou vizi a ¢asto i mnohem vice urcuje nadfizena cast
koncernu. Nékteré z téchto spolecnosti jsou globdlnimi technologickymi i trZnimi lidry.
Nicméné pro ucely hodnoceni inovaéni kapacity CR je klicovd otdzka, jak k této pozici
globdlnich spolecnosti pfispiva mistni firma. V tomto ohledu se firmy této kategorie silné
lisi. Stejné tak se lisi z hlediska autonomie v oblasti strategického rozhodovdni o zaméreni
a zplsobu vykonii své éinnosti.

Uvedené kategorie aspirace k vidcovstvi zmén jsou stylizované. Nékteré firmy se pohybuji
na rozmezi kategorii. U firem podnikajicim na rlznych produktovych trzich se c¢asto silné
lisi aspirace tykajici se jednotlivych produkti/produktovych skupin jejich podnikani.
V téchto pfipadech jsou firmy zafazeny do kategorii dle oblasti/i podnikani, ktera/é tvofi
alespon nadpolovic¢ni podil realizovanych vykon(.

Pro doloZeni vyznamu podnikatelskych aspiraci jako podstatného odlisujiciho prvku inovaéniho
procesu firem byly navrzeny a pouzity nasledujici indikatory:

7.24

index vykonl(
index poctu zaméstnanc(

Index vykon( i pocCtu zaméstnancu je sledovdn pro dva odlisné casové horizonty. Index
2013/2006 je pouZit pro hodnoceni dlouhodobého vyvoje velikosti firmy a byl zvolen tak, aby
umoznil porovnat soucasnou situaci firem se situaci pred problémy svétové ekonomiky, které
se plné projevily od roku 2008. Index 2013/2011 je naopak zaméren na vyvoj firem
v krdtkodobéjsi perspektivé. Cenné informace poskytuje i samotné srovndni dlouhodobé
a krdtkodobé vyvojové perspektivy (napr. velmi odliSnou reakci firem na svétovou
hospoddrskou krizi).

celkové vydaje na VaV firmy na jednoho zaméstnance

podil vydajd na VaV na vykonech

Tyto dva indikdtory slouZi k méreni znalostni intenzity na urovni firem. Jejich kombinaci Ize
Cdastecné zohlednit efekt nékterych faktort (napr. velikost firmy) ovliviiujicich znalostni
intenzitu jednotlivych firem.

Postaveni firmy na trhu a uroven trznich kompetenci

Hodnotit trini pozici jednotlivych firem a udroven dosazenych trinich kompetenci lze pouze
v kontextu fazi Zivotniho cyklu, v nichz se firmy nachazeji. Je zfejmé, Ze trini pozice a tim prostredi
pro inovace ve firmé s pétiletou historii existence jsou velmi odlisné od firmy plsobici na trhu 50 let.
Nejde pouze o velikost a rozsah produktového portfolia, ale zejména o vybudovanou firemni
infrastrukturu a to jak fyzickou (napf. prodejni a servisni centra na zahranicnich trzich), tak procesni
(napt. zplsob rozhodovani o vybéru inovacnich projektd k financovani).
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PFi podrobném zkoumani pravidelnosti ve vyvoji jednotlivych firem Ize identifikovat fadu specifickych
vyvojovych fazi (viz napt. Tsekouras, Meier, 2014). Pro Ucely této metodiky jsou rozliSeny dvé
kategorie firem:

(Post)startup firmy

Jedna se o firmy, které jsou v jedné z nasledujicich Zivotnich fazi. Prvni fazi je samotny vznik
firmy. Pro ucely projektu INKA je tato faze definovdna jako veskeré aktivity firmy
predchazejici ziskani prvnich platicich zdkaznik({. Druhou fazi je prvotni expanze firmy, ktera
se vyznacuje soubéhem hledani (i) novych zékaznikd, (ii) vhodného podnikatelského modelu,
(iii) vyvoje lepsich verzi plvodniho produktu a (iv) hledani financnich zdrojii mimo vlastni
pfijmy. Typickym pozndvacim znakem druhé faze je stav, kdy nejsou jasné oddélené role
jednotlivych zakladateld a zaméstnanci (,,...vSichni délame vSechno a co je zrovna
potfeba...“). Mnoho firem se namisto prodeje vlastniho produktu zaméri na zakdzkova reseni.
Nékteré docasné, jiné v této fazi zlstavaji natrvalo ¢i po mnoho let. Tyto rozdily ukazuji, Ze
pro vymezeni této faze neni vhodné pouzit dobu existence firmy od zalozeni.

Tato kategorie firem je dileZitd ze dvou divodi. Jednak umozZiiuje srovnavat velmi mladé
firmy a analyzovat proces vzniku novych firem jako takovy. Jednak takto lze specificky
hodnotit problematiku komercializace vysledk(l vyzkumu prostfednictvim zakladani novych
firem. Jednd se o problematiku, kterd se t&3i v posledni dekddé v CR nebyvalému zijmu.
Soucasné se jedna o téma vyvoldvajici mnoho kontroverzi v ramci odborné diskuse o
komerénim vyuziti vysledkd vyzkumu verejnych VO.

Zralé firmy

Do této kategorie spadaji vSechny ostatni firmy. Firmy, které maji zavedeny podnikatelsky
model i produkty. Pro hlubsi analyzu je uzitecné dale rozliSovat, zdali se jedna o firmy ve fazi
expanze ¢i konsolidace. Zvlast dilezité je toto zohlednit pfi srovnavani firem. Je treba
rozliSovat mezi:

e Velikostnimi charakteristikami — srovnani firem dle téchto charakteristik bez zohlednéni fazi
expanze vs. konsolidace mUzZe vést k neadekvatnim zavérdm. Pokud napf. srovnavame firmy
dle toho, o kolik zvysily export ¢i pocet zaméstnancl v poslednich 3 letech je nezbytné
zohlednit kontext vyvojovych fazi firmy pro intepretaci toho, co rozdilné hodnoty skute¢né
zZnamenaji.

e Strukturdlni charakteristiky — jednda se pomérové ukazatele, které se sice mohou
v jednotlivych vyvojovych fazich lisit, ale vzdsadé lze zralé firmy dle téchto ukazatell
srovndavat mnohem snadnéji napti¢ rdznymi fdzemi jejich vyvoje. Pfikladem muze byt
znalostni intenzita ¢i vzdélanostni struktura zaméstnanci apod.
U vétsSiny zralych firem se faze expanze a konsolidace sttidaji. Pficemz nékteré firmy po dosaZeni
urcité velikosti a geografické puUsobnosti jiz nehodlaji dale expandovat — viz role podnikatelskych
aspiraci. Pro usnadnéni srovnani analyzovanych firem dle rliznych charakteristik jsou zralé firmy
rozliSovany dle geografické Urovné prodeje svych produkti:

Lokalni firmy

Do této kategorie spadaji dvé skupiny firem. Prvni skupinu tvofi firmy, jejichZ produkty jsou
prodavany pouze na domdacim trhu. Druhou skupinu firmy, jejichZ produkty se prodavaji
vedle domaciho trhu na nékolika malo dalSich trzich v zahranici. Obvykle se jednd o sousedni
zemé. Typicky Slovensko i Polsko.
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Pro precizni rozliseni byla zvolena nasledujici kritéria:

Pocet zemi, do nichZ firma exportuje je mensi nez 10
Podil domaciho trhu na vykonech je alespor 50 %

Vedle téchto zdakladnich kritérii bylo prihlédnuto k tomu, o jaké trhy se jedna a jaka je
vyvojova faze firmy. Pokud napf. mezi 10 cilovymi trhy jsou USA, Japonsko a Némecko
soucasné a jedna se trh specidlnich pfistroja, ktery je z hlediska zakaznikl koncentrovan ve
vysoce rozvinutych primyslovych zemich (kterych je celkem 19), pak byla firma zarazena
mezi globalni firmy. Razeni firem do jednotlivych kategorif je tedy provadéno ve dvou krocich.
Prvnim krokem je aplikace uvedenych kvantitativnich kritérii, druhym krokem je expertni
posouzeni kontextu kazdé jednotlivé firmy a pripadné zarazeni do jiné vice odpovidajici
kategorie, pokud vyhradni vyuziti kvantitativnich kritérii neni adekvatni.

Regionalni firmy

Tato kategorie tvofi pfechod mezi kategoriemi lokalni a globalni plsobnosti. Patfi sem firmy,
které prodavaji vfadé zemi, ale nespliiuji nékteré z kritérii globalni plsobnosti. Je tfeba
zdUraznit, Ze prodej firmy je hodnocen dle vlastniho prodeje ¢i aktivniho fizeni vztahu
s distributory. Pokud firma vsSe ¢i vétSinu produkce proda jiné firmé, ktera se nasledné sama
stard o prodej do zahranici, pak je zarazena do kategorie lokalni firmy.

Poctem zemi, do nichz firma prodava své produkty, i jejich geografickou lokalizaci se zastupci
této kategorie znaéné lisi. Analyza ukazala nékteré specifické typy firem z hlediska pristupu
k zahrani¢ni expanzi. Pomérné cetné jsou pripady, kdy firma cilené rezignuje na expanzi na
trhy vysoce rozvinutych prlimyslovych zemi (tzv. high-income countries dle metodiky Svétové
banky) a soustfedi se na expanzi ,na vychod” jak v ramci Evropy, tak Asie. Nékteré z téchto
firem exportuji také do nékterych zemi v severni Africe. Diky jejich rezignaci na nejvyspélejsi
trhy nebyly zafazeny do kategorie globalni firmy, byt splnily kvantitativni kritéria.

Globalni firmy
V této kategorii jsou zafazeny firmy, které splfiuji nasledujici kritéria:

Firma exportuje své produkty na zahranicni trhy napftic alespon tfemi kontinenty (Evropa,
Asie, Severni Amerika, Latinska Amerika, Afrika, Australie a Ocednie)

Podil exportu na vykonech je alespori 50 %. Prvni kritérium mohou splnit i lokdlni firmy,
kterym se podati prodat své produkty skrze distributory v rliznych zemich svéta, pficemz je za
globdlné plsobici nelze povaZovat. Vétsina globalné plsobicich firem pfitom dosahuje vice
nez 80% podilu exportu na vykonech.

Vramci druhého expertniho kroku jsou FeSeny specifické pripady, kdy globdlni trh je
z hlediska geografického rozsahu omezen ¢i koncentrovan pouze do urcitych svétadild ¢i typl
zemi. Specifickou situaci tohoto typu je to, kdyz firma podnika na trhu, ktery je celosvétové
novy. K tomu dochazi zvlasté u nékterych high-tech obord.

Za globalni firmy lze povaZovat fadu pobocek NNS plisobicich v CR. Z pohledu hodnoceni trzni pozice
firmy a Urovné dosaZenych trinich kompetenci je zdsadni rozdil mezi samostatnou firmou, kterd
prodava po celém svété a firmou, ktera je soucasti globalné plsobiciho koncernu, ale je ji svéren
napr. pouze mistni trh ¢i jeji funkci je pouze zajisténi vyvoje a vyroby a o marketing a prodej se stara
jind ¢ast firmy. Z téchto didvodu jsou rozliseny:
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Nezavislé firmy

Firmy, které jsou zcela samostatné v oblasti strategického rozhodovani. Na tuto skupinu
firem je aplikovdno ¢lenéni na (post)startupy a zralé firmy a ndsledné u zralych firem
provedeno zarazeni dle geografické plsobnosti. Pouze u nezavislych firem ma smysl skrze
rozhovory s predstaviteli mistnich firem hodnotit droven trznich kompetenci. U fady pobocek
NNS toto téma vibec nedavd smysl, nebot v Fadé pripadd nejsou mistni firmy za rozvoj
téchto podnikovych kompetenci odpovédni. Nékteré se jimi dokonce ani nezabyvaji.

Zavislé firmy
Do této kategorie spadaji vSechny firmy, jejichz strategické rozhodovdni neni zcela
autonomni. Jsou to tedy firmy, o jejichzZ trzni pozici (spolu)rozhoduje nékdo jiny. Vétsinou se

jedna o firmy, které jsou soucdsti NNS. Jsou zde vsak i firmy, které plni specifické funkce
firemnich uskupeni sidlicich v CR.

Firma je do této kategorie zarazena, pokud splfuje alespon jedno z nasledujicich kritérii:

Mise a vize podnikani dané firmy je stanovovdana mimo samotnou firmu.

Firma je trzné a technologicky zavisla na jednom ¢i nékolika malo odbératelich a vedeni firmy
nehodld tuto situaci zménit. Zavislost na odbératelich ma rlzné formy a miru. Do této
kategorie jsou zafazeny pouze firmy, u nichZ 70 a vice % odbytu tvofi jeden zdkaznik, ktery
soucasné podrobné definuje, jak a z ¢eho ma byt produkt firmy vyroben.

Inovacéni kapacita firem v této kategorii zavisi na charakteru vztahu mezi fidicim Ustfedim
a mistnim managementem. V tomto vztahu jsou pro inovacni kapacitu firmy dalezZité mj. dva
aspekty: (i) mira autonomie v rozhodovani o zplsobu dosaZeni shora stanovenych cild ci
ukolll a (ii) charakter zadani z hlediska rozsahu podnikovych funkci (vyroba, prodej,
marketing, vyvoj ad.).

Obrazek 3: Zakladni typy zavislych firem

Neautonomni

Autonomni

Neautonomni firmy diléich p. funkci

Napf. vyrobni zavod zahraniéni firmy,
jehoz mistni vedeni ,pouze” fidi operace,
u nichZ zpUsob provedeni je definovan
nadfizenou €asti skupiny

Neautonomni komplexni firmy

Napf. pobocka zahranicni firmy obsluhujici
shora svéfeny trh, realizuje operace dle
stanoveného postupu od technického
Vyvoje, pfes vyrobu az po prodej a servis

Autonomni firmy dil€ich p. funkci

Napf. vyrobni zavod zahraniéni firmy,
jehoZ mistni vedeni samostatné rozhoduje
o technologii vyroby, vEetné vybéru
dodavatel

Autonomni komplexni firmy

Napf. firma, ktera globalné fidi
samostatnou znacku a svou strategii sama
usmérfiuje dle celkové koncernové
strategie

Firmy diléich podnikovych funkci

Komplexni firmy

Na zakladé kombinace téchto dvou aspektl jsou rozliSovany 4 zékladni typy zavislych firem,
které nazorné ilustruje schéma vyse. Firmami dil¢ich podnikovych funkci jsou typicky podniky
realizujici outsourcované podnikové funkce. Téchto funkci maZe byt i vice (napf. prodej
a poprodejni servis ve shora svéfeném teritoriu). Rozhodovaci autonomii je tfeba vnimat jako
kontinuum, nikoliv jako dvé zasadné odlisné kategorie. Nicméné je zfejmé, Ze ¢im vice ma
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firma rozhodovaci autonomie, tim vétsi ma potencidlni inovacni kapacitu, nebot muze
rozhodovat o strategickych zménach ve vice oblastech svych aktivit.

Komplexni firmy predstavuji ucelené podniky s aktivitami, které pokryvaji mnoho
podnikovych funkci. U téchto firem lze také rozliSovat rlizné stupné autonomie v oblasti
strategického rozhodovani. Autonomni jsou ty firmy, které tvofi vlastni celkovou strategii
omezenou pouze ramcoveé ze strany nejvyssiho vedeni skupiny. Tyto firmy mohou do znacné
miry samostatné rozhodovat o obsahu a strukture svého produktového portfolia. Pokud jsou
autonomni pouze ve zplsobu naplnéni strategie stanovené shora, tak je povaZujeme za
neautonomni komplexni firmy.

Postaveni firem na trhu, geograficka plisobnost firem a hodnoceni jejich vykonnosti.

Postaveni firem na trhu a jejich geograficka plsobnost jsou vychodiskem pro dalsi analyzu vykonnosti
firem z hlediska vySe popsanych kategorii (a dalSich kategorii, pro které je klasifikace firem popsana
jinde v této metodice). K analyze slouZi data o exportu, o vykonech, poc¢tu zaméstnancll a vydajich na
VaV. Na zdkladé dat o exportu se smérovani se mimo jiné dle tfi zakladni typologii identifikuji trhy, na
kterych firmy realizuji svou produkci, a zjistuje se dynamika vyvoje exportu. Pracuje se s daty v letech
2006, 2011 a 2013. Zména 2006 — 2013 hodnoti dlouhodobéjsi vyvoj firem a umoziiuje mj. posoudit
efekt globdlni recese na firmy. Zména 2011 — 2013 se vztahuje k vyvoji v poslednich letech. Vybér
pouzitych let by mél byt proveden senior analytikem, ktery je stanovi tak, aby byl zohlednén
makroekonomicky vyvoj v poslednim desetileti.

Béhem rozhovoru se pro uréeni postaveni firmy na trhu zjistuje mira samostatnosti rozhodovani dané
firmy, geograficky rozsah jejich trhi a v urcité mirfe také faze Zivotniho cyklu, v kterém se firma
nachdzi, déle teritoridlni struktura prodeje podle oblasti (CR, SRN a Rakousko, zapadni (= vyspéld)
Evropa, stfedni a vychodni (= postsocialisticka v€etné Ruska) Evropa, Evropskd unie a zbytek svéta).
Pro firmy, jejichZz exportni trhy jsou v disledku malého objemu produkce vysoce proménlivé, byla
vytvorena kategorie ,nelze urcit“. Pro ucely podrobnéjSiho zkoumdni, napf. mira koncentrace
exportu do jedné konkrétni zemé™ apod., jsou zjistovany t¥i nejdileZitéjsi cilové staty a jejich podil na
prodeji.

Pro hodnoceni exportniho zaméreni jednotlivych typl firem je jako méfitko pouzit median podilu
exportu na vykonech v pfislusném roce. Dlivodem je snaha o odstranéni deformujiciho vlivu
nejvétsSich firem. Medidanova hodnota se vyuziva také pro popis a zhodnoceni vykonl, poctu
zaméstnancl a vydaju na VaV firem dle jejich postaveni na trhu. Dale je podrobné analyzovano
zastoupeni firem dle kategorii postaveni na trhu a vnitini typologické odliSnosti.

7.2.5 Jak firmy pracuji s budoucnosti svych trhi

Jasnd vize podporena propracovanou strategii charakterizuje Uspésné firmy, které dobyvaji svétové
trhy ve vSech odvétvich. Dllezitost ,vidét do budoucnosti“ je zvlasté pro firmy pUsobici
v dynamickych odvétvich nenahraditelnd. Schopnost pracovat s aktudlnimi globdlnimi trendy nebo
dokonce urcéovat jejich budouci smér, posouvat hranice poznani ve svém oboru a predpokladat
budouci potreby zakaznik(i tvofi kliCovou soucdst konkurencni vyhody vsech inovacnich lidrt
v globdlnim pohledu.

13 o vey s ’ L Y s s v , . T v e cavar
Dulezité pro odhaleni firem, které vie nebo rozhodujici ¢ast své produkce dodavaji jiné firmé, ktera zajistuje
odbyt a ¢asto drzi klicovou trzni znalost.
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Prace firem se vzdalenéjsi budoucnosti je komplexné podminény jev, ktery ma mnoho podob, a proto
nelze na zadkladé jediného kritéria urcit, zdali firma aktivné s budoucimi trendy na trzich pracuje.
Z tohoto divodu samotny vybér firem, které pracuji se vzdalenéjsi budoucnosti, probiha pFi
zohlednovani nékolika spolu souvisejicich charakteristik:

e Mezi zakladni patfi odpovéd na otazku: ,Jak firma pracuje se vzdalené;jsi budoucnosti svych
trh?“ a souvisejici komentar. Lze sice predpokladat, ze v kategoriich odpovédi i) Udavame
zmény/trendy, které vytvari budoucnost nasich trhll a ii) Aktivné se pripravuje na budouci
podobu/zmény svych trhd nalezneme vétsinu firem, které se budoucnosti svych trhu
v dlouhodobéjsim horizontu skutecné zabyvaji, avSak nelze automaticky vyloucit ostatni
kategorie, nebot i v nich je mozné nalézt firmy pracujici s budoucnosti.

e Vtomto kontextu pfistupujeme i k odpovédi na otazku ,Jaké je zaméreni / pfedmét VaVv
aktivit ve firmé?“, pricemz kombinujeme zjisténi o VaV aktivitach firmy stim, zda slouzi
k ziskani naskoku pred konkurenci a s mirou novosti strategickych zmén/inovaci, na kterych
firmy pracuiji.

Kombinace odpovédi na vySe uvedené otazky naznacuje, jak intenzivné firmy s budoucnosti pracuji,
avsak pro definitivni rozhodnuti o zarazeni firmy je nutné zohlednit i dalSi kritéria. Mezi ty se radi
podnikatelské ambice firem, postaveni na trhu a jejich technologickda pozice. V ramci
podnikatelskych ambici firem Ize u firem, které se chtéji stat lidry (nebo jimi jiZ jsou) predpokladat
vysSi miru prace se vzdalenéjsi budoucnosti, nebot se jedna o subjekty, které by z podstaty své
konkurenéni vyhody s budoucnosti pracovat mély'. Na druhé strané v pfipadé optimalizator( a
firem, kde ambice do znacné miry ovliviiuje matefrska spolecnost, je nutné projit zaznamy podrobng,
protoZe i mezi témito firmami lze identifikovat adepty na zafazeni mezi vybrané firmy. Optimalizatofi
totiz mohou mimo svou hlavni ekonomickou ¢innost pracovat na rozvoji budoucich aktivit i v jinych,
pro né novych oborech®™ a svou budoucnost spojovat pravé s témito novymi trhy. Naproti tomu firmy
zavislé na rozhodovani materskych spole¢nosti mohou pracovat na technologiich nebo dokonce
produktech pro budouci podobu trhi a byt dilezitym nebo dokonce kliCovym pracovistém
v hierarchii koncernu.

V souboru firem pracujicich s budoucnosti rozliSujeme zavislé a autonomni firmy. Sleduje se
zavislost nejen formalni/vlastnickou, ale také trini, nebot ta silné ovlivriuje aspirace firmy, zpisob
prace s budoucnosti a odrazi charakter konkurencni vyhody. Pti rozliSovani autonomnich a zavislych
firem se vyuzivd odpovéd na otazku vdzanou na miru nezavislosti firmy ve strategickém rozhodovani:
Definuje si vedeni firmy vlastni strategii nebo napliuje strategii cizi?; a kategorie odpovédi vazané
k postaveni ve firemni strukture a v pripadé firem, které nejsou vlastnicky soucasti vétsich celkl pak
s Vasimi produkty déje neZ se dostanou na koncovy trh”, z nichZ je mozné pomérné presné odhalit
mird a povahu trini zavislosti jinak vlastnicky nezavislych firem. Mira autonomie firmy zavisi na vice
aspektech, a proto pfi zarazovani subjektl mezi zavislé ¢i autonomni firmy vyuzivdme kombinace
vySe uvedenych kritérii. Nutné je vsak pfi rozliSovani zohlednit povahu vztahu materské a dcefiné
firmy, nebot i formalné zavisla firma mize mit ve skute¢nosti vyssi miru autonomie nez firma, kterd
je trzné zcela zavisla na jednom nebo nékolika malo odbératelich, ktefi vytvari Uzce vymezené zadani
pro jeji produkty a prostor pro inovace takovych firem je velmi maly. Pro rozfazeni firem mezi zavislé
a autonomni je zasadni skutec¢na a nikoliv formalni povaha vztahu firem na trhu.

14 v , vl v % p . o . ° , % , . v
Ovsem neplati to zcela pausalné — u nékterych firem jsou aspirace k vidcovstvi zmén vysoké, ale zaroven
vlastnici/manazefi firmy uvadi, ze

15 yvs o v. , v . v
¢asto s vyssi prfidanou hodnotou a vice znalostné naroc¢nych
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Zpusob prace s budoucnosti zavislych firem UGzce souvisi s mirou autonomie. Zakladnimi kritérii pro
rozfazeni zavislych firem do jednotlivych podtypl jsou inovacni aspirace, vize firmy za 10 let a
predmét/povaha VaV aktivit. Z tohoto dlivodi se rozlisuji dva podtypy zavislych firem, a to:

i) Podfizené firmy s omezenou mirou autonomie

Podfizené firmy s omezenou mirou autonomie se vyznacuji predevsim znacnou podfizenosti v oblasti
tvorby strategie, pfistupu na trh, stanovovani cili firmy z hlediska ristu i budouciho rozvoje
produktového portfolia a obvykle i VaV aktivitami nizSiho Fadu'®.

i) Firmy s vySsi mirou autonomie ve strategickych oblastech.

Naproti tomu firmy s vys$$i mirou autonomie ve strategickych oblastech maji vysoké aspirace
k vidcovstvi zmén v oblastech vymezenych vedoucimi firmami a v pfipadé VaV aktivit se bud
pohybuji blizko hranice sou¢asného pozndni, nebo resi komplexni VaV projekty a v pripadé pobocek
NNS se soucasné znacneé podili na své strategii a smérovani firmy v rdmci koncernu.

V pfipadé autonomnich firem se zplsob prace s budoucnosti odviji zejména od jejich trznich
kompetenci. Rozfazeni firem do dilcich podtypl se provadi podle zdroji konkurencni vyhody, typu
vztahu se zdkazniky, zralosti pfipravovaného produktu pro nové trhy"” a prostfednictvim odpovédi na
otazky:

e Kde firma realizuje prodej a komunikaci se zakazniky v zahranici vedouci k zajisténi vyse
uvedenych produktd?

e Prodava firma globalné? Planuje firma v budoucnosti prodavat globalné?

Podle vyse uvedenych kritérii je |ze rozdélit do dvou skupin:
i) firmy s vysokymi aspiracemi a trznimi kompetencemi

Autonomni firmy svysokymi aspiracemi a trinimi kompetencemi si vytvafi pro rozvoj vztahl se
zakazniky zahrani¢ni pobocky/zastoupeni, prostfednictvim kterych zajistuji prodej a komunikaci na
klicovych globalnich trzich®® a maji jasnou predstavu o trinim potencidlu a uplatnitelnosti
ptipravovanych produktd.

i) firmy s rozvinutymi technickymi a omezenymi trznimi kompetencemi.

Na druhé strané firmy s rozvinutymi technickymi a omezenymi trZinimi kompetencemi nemaji ¢asto
aspirace prodavat své produkty globalné a chybi jim firmou (nikoliv distributory) ziskané informace o
trendech na trzich a potrebdach zakaznikd. Firmy pracuji na pokrocilych/novych fesenich, ale mnohdy
zatim nemaji jasnou predstavu, jak se tyto uplatni na trhu a jaka je presna cilova skupina. Patii sem i
firmy, kde kli¢ovy zdroj konkurencni vyhody je mimo firmu.

Zvlastni kategorii firem pak tvofi firmy zajistujici pfevdiné VaV funkci. Tyto subjekty jsou
charakteristické poskytovanim vyzkumnych a vyvojovych sluzeb ostatnim subjektdm (bud na trhu
nebo vramci skupiny) a rfadi se mezi né jednak autonomni firmy, které velmi cCasto vznikly
nastupnictvim, odstépenim ¢i na zakladé aktivit vyzkumnik( byvalych nebo existujicich statnich

'® To neznamend, ze nemohou byt vysoce technologicky naroéné nebo sméfovat na feseni otazek ve vzdalen&;i
budoucnosti. Casto se viak jednd o diléi VaV vstupy do vyvojového/inovaéniho procesu firmy, ktery je
integrovan/fizen z jiné ¢asti koncernu.

7 Jednd se o kombinaci odpovédi na otdzky V jaké z uvedenych ctyf oblasti (zejména produkty) planujete
v nasledujicich 3 letech strategické zmény pro zajisténi konkurencni vyhody firmy a pro¢ (motivace k témto
zménam)? a Jaké je zaméreni/pfedmét VaV aktivit?

'8 Témito trhy se mysli tzv. globalni tridda, tj. Severni Amerika, (Zapadni) Evropa a Jihovychodni/Vychodni Asie
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vyzkumnych organizaci, tak také zavislé firmy, které funguji jako vyzkumnd nebo vyvojova
oddéleni/kancelafe nadnarodni korporaci. Jedna se tedy o relativné heterogenni skupinu firem,
jejichz spoleénym jmenovatelem jsou vyzkumné a vyvojové aktivity jako predmét ekonomické
¢innosti. Nutnou podminkou vsak zlstava, aby tyto firmy pracovaly s budoucnosti svych trhi tak, jak
je to uvedeno vyse pfi vybéru subjektl dle prace s budoucnosti.

Dopliikové zdroje informaci

V urcitych pripadech pfi rozfazovani firem neni zarazeni firmy do té ¢i oné kategorie jednoznacné.
V téchto pripadech je velmi dlileZité pozorné prochazet jak dil¢i komentare k jednotlivym otazkam,
tak i zavérecny komentar na konci kazdého zdaznamu. Ty mohou obsahovat velmi cenné a pro
pfitazeni do typologie uzitecné informace, které nejsou jinde uvedené a pomahaji dotvaret celkovy
obraz firmy. Za timto ucelem je vhodné sledovat i vyznamné milniky ve vyvoji firmy a dalsi zjisténé
charakteristiky z terénniho Setreni.

Obrazek 4: Logicka strukturace firem pracujicich aktivné s budoucnosti svych trhii v dlouhodobéjsim
horizontu

Firmy pracujici s
budoucnosti

Firmy zajistujici

Z4vislé firmy prevaziné VaV
funkci

Firmy s vy$si mirou Firmy s vysokymi Firmy s rozvinutymi
autonomie ve aspiracemi a technickymi a
strategickych trznimi omezenymi trznimi

oblastech kompetencemi kompetencemi

Podfizené firmy s
omezenou mirou
autonomie

Vybérova kritéria firem pracujici s budoucnosti svych trht - piehled

Zakladni
otazky Vybérova kritéria a postup prace

typologie

1. Jak firma pracuje se vzdalenéjsi budoucnosti svych trhi?

a.  Nutné projit vSechny kategorie odpovédi

b. Konfrontovat odpovédi s nasledujicimi/dalSimi kritérii
2. Vyzkum a vyvoj

a. Provadivs. neprovadi
s budoucnosti b.  Mira novosti vyvijeného produktu — rad inovaci
? c. Vzdalenost od realizace/uplatnéni na trhu
3. Podnikatelské ambice, postaveni na trhu a technologické kompetence

a.  Ktémto typologiim pristupujeme synteticky a v souvislosti s pfedchozimi kritérii.

b.  Vsechny dil¢i kategorizace firem na zakladé uvedenych kritérii nesmi byt v rozporu (napf. lidr

nebude mit podfizené postaveni ve firemni hierarchii ani na trhu)

Pracuje firma
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Jaka je mira 4. Mira autonomie
autonomie V hierarchii koncernu
firmy? Na trhu
Jaké jsou 5. Produktové portfolio
produkty a. Vyrobky, sluzby
firmy? b.  Vyzkum a vyvoj
6. Vize firmy za 10 let 7. Vyzkum a vyvoj 8. Trini kompetence
a. Aspirace k rlstu velikosti firmy — Provadi vs. a. Typvztahuse
omezena vs. neomezena neprovadi zakazniky,
b. Aspirace k viidcovstvi zmén Mira novosti b. Zralost
i. Lidr vyvijeného pripravovaného
Jaka jsou ii. Prakopnik produktu — produktu pro nové
vhitkni iii. Nasledovatel rad inovaci trhy
specifika iv. Optimalizator — nutné zohlednit Vzdalenost c. Kde firma realizuje
, aspiraci k praci s budoucnosti a jeji od realizace prodej a komunikaci
autonomnich . " 3 i
L, proveditelnost (Podnika se zdkazniky v
a- zavislych v soucasné dobé firma kroky zahranici vedouci k
firem? k zaji$téni své budoucnosti napr. zajisténi vyse
v jinych odvétvich?) uvedenych produktd?
d. Prodava firma
globalné? Planuje
firma v budoucnosti
proddvat globalné?

Rozsah VaV kapacit u firem pracujicich s budoucnosti

V této Casti je sledovan rozsah VaV aktivit u firem pracujicich s budoucnosti svych trhi podle
kategorii vymezenych pro tuto skupinu firem (viz text vyse). VaV kapacity podnikll se méfi jako
celkové vydaje firmy na VaV ve finanénim vyjadreni vztazené relativné vici poctu zaméstnanci jako
ukazatel znalostni intenzity (v tis. K¢ na 1 zaméstnance). K vypoctu jsou pouzita data za zaméstnanost
k 31. 12. 2014 a vydaje na VaV za rok 2014 uvedena respondenty pfi dotazovani. V pripadé, ze za
danou firmu nebyla dostupnd data o poctu zaméstnanct k 31. 12. 2014, byly pouZity uddaje

.....

PFi popisu rozsahu VaV kapacit a souvisejicich charakteristik jednotlivych skupin firem pracujicich
s budoucnosti svych trha (viz kategorie zakladni typologie popsané vyse) jsou kromé indikatoru
znalostni intenzity pouzité i dalsi dil¢i informace, které spole¢né ovliviiuji znalostni intenzitu firem a
jejich zplsob prace s budoucnosti. Jsou to zejména oborova pfrislusnost (viz rdmecek nize), postaveni
firmy na trhu, rozsah produktovych trhi, aspirace k vldcovstvi zmén na trzich a charakter
konkurenéni vyhody. DuleZity je také pomér rozsahu VaV aktivit v{ici rozsahu vyrobnich aktivit firmy,
ktery souvisi s trZznim postavenim firmy a jeji strategii (pfipadné svérenymi funkcemi u zavislych
firem) — tyto faktory ovliviiuji vyslednou znalostni intenzitu a také samotny charakter prace
s budoucnosti svych trh.

Rozdily mezi obory ve znalostni intenzité

Mezi jednotlivymi ekonomickymi obory jsou vyznamné rozdily v rozsahu VaV aktivit potrebnych
k naplnéni cild firemnich strategii. Napriklad potfeba VaV aktivit se podstatné lisi u firmy
v potravinarském primyslu (byt méze mit vysoké inovacni i rlistové aspirace) a firmy podnikajici
v oboru zdravotnickych pristroji nebo farmacie. Oborova prislusnost tedy vyznamné ovliviiuje spolu
s dalsimi faktory znalostni intenzitu firem, coz je nutné zohlednit i pfi analyze firem pracujicich
s budoucnosti svych trha.
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Externi spoluprace ve VaV u firem spolupracujicich s budoucnosti

Typologie externi spoluprace ve VaV u firem pracujici s budoucnosti svych trhi pracuje se stejnymi
kategoriemi jako u oborovych analyz (vymezeni a rozdéleni firem do jednotlivych kategorii je
podrobné popsano v metodice kapitoly 7.2.9 - Dil¢i analyzy ve vybranych priimyslovych odvétvich).

Rozsah externi spoluprace ve VaV u rtiznych kategorii firem pracujicich s budoucnosti

Klasifikace vychazi z prevazujiciho typu spoluprdce — nékteré firmy (napf. pracujici na vyssich radech
inovaci pro budouci podobu svych trhl nebo s rozsahlymi produktovymi portfolii) vSak maji casto
velmi Sirokou sit externi spoluprace ve VaV. Spoluprace se tyka jak rutinnich spolupraci jednorazové
povahy, tak i dlouhodobéjsich spole¢nych projektl s cilem ziskat know-how partnera a posilit vlastni
technické kompetence pro napliovani strategickych cild. V takovém pripadé je firma zarazena do
kvalitativné vyssi kategorie dlouhodobych spolecnych projektl, pokud rutinni spoluprace vyznamné
neprevazuje. V pripadé klasifikace typu partnera je pfti SirSi spoluprdci s vice subjekty oznacen ten
prevazujici, pfipadné nejvyznamnéjsi (z pohledu finan¢niho objemu nebo dulezitosti pro inovacéni
aktivity firmy).

7.2.6 Hlavni typologie firem

Pro ucely kvalitativnich tematickych analyz bylo vytvoreno nékolik dilich typologii, které jsou
popsany v jednotlivych ¢astech této kapitoly. Na zdkladé provedenych analyz se pro vytvoreni hlavni
typologie firem pro tematické analyzy jevi kombinace dvou dilc¢ich typologii uvedenych ve schématu
na obrazku 2.

Obrazek 5: Schéma hlavni typologie firem pro hodnoceni inovacniho potencialu ekonomiky

Lidr

Nasledovatel

Optimalizator

Bez vize

(post)startup lokalni regionalni globalni zavislé

Aspirace k viidcovstvi zmén

Postaveni firmy na trhu

Osa X predstavuje zakladni typy firem z hlediska jejich postaveni na trhu. Vymezené kategorie jsou
komplexni povahy a integruji v sobé zakladni kategorie firem dle jejich vyvojové faze a soucasné
nezavislosti v oblasti strategického rozhodovani (viz kapitola 7.2.3 vyse). Takto vymezené kategorie
do znac¢né miry odpovidaji také pozorovanych rozdillim mezi firmami z hlediska Urovné dosazenych
trznich kompetenci. Obecné totiZ plati, Ze se zralosti firmy a kulturni pestrosti trh(i, na nichz firma
pusobi, roste Uroven strategickych znalosti o tom, co formuje vyvojové trendy na trhu a stejné tak
budouci potfeby a prani zakaznik(. Kategorie zavislé firmy pak dopliuje spektrum pozorovanych
firemnich prostredi o specificky, ale pro ¢eskou ekonomiku zasadni, typ postaveni firmy na trhu.

Osa Y predstavuje kategorie podnikatelské aspirace k viidcovstvi zmén. Ta ma zasadni vyznam pro
hodnoceni inovacniho potencidlu firem a tim ekonomiky, nebot predstavuje zakladni vymezeni
(zadani) pro inovaéni usili firmy. Sou¢asné umozfiuje do hodnoceni zahrnout dynamicky pohled™ na

19 Dynamickym pohledem na firmu se zde rozumi dlraz na zohlednéni vyvojovych fazi Zivotniho cyklu firem a také
proménlivosti aspiraci a cild podnikateld a vykonnych reditell firem v Case.
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inovacni potencial firmy. Napfiklad hodnocenim toho, do jaké miry se inovacné ambiciéznim firmam,
které intenzivné vyuZivaji verejné zdroje na VaV, dafi posunovat smérem ke globalné pusobicim
firmam a tim zvySovat komeréni dopad svych technickych inovaci.

7.2.7 Zdroje konkurenéni vyhody

Jednou z dil¢ich typologii firem je jejich hodnoceni dle zdroji konkurenéni vyhody. Cilem je popsat
vzorek zkoumanych firem podle faktord, které davaji firmam vyhodu na trhu oproti konkurenci. Na
zdroje konkurenéni vyhody cili jedna ¢ast rozhovoru (,,V ¢em spocivd konkurenéni vyhoda vasi firmy®),
kterd umozriuje jak kvantifikaci odpovédi®, tak komentovat jednotlivé odpovédi otevienym textovym
polem.

Dalsim dilezitym zdrojem informaci pro popis zdroji konkurenéni vyhody je sekce otazek na VaV,
konkrétné ,Jaky vyznam pro komercéni uspéch inovaci maji ndsledujici typy novych znalosti“ a ,Kterd
z oblasti ve sféfe inovaci a VaV je rozhodujici pro zajisténi konkurencni vyhody firmy?“

Na zakladé odpovédi respondentl se rozlisuji nasledujici kategorie zdrojti konkurencni vyhody:

e Triniznalost

Firmy s vlastni, nikoli zprostfedkovanou (napf. skrze jiné firmy ve skupiné) znalosti trhi
a zakaznikl. Jedna se tedy o firmy, jejichZ vyhoda prameni zejm. ze zplsobu organizace a
vykonu ¢innosti zajistujicich obchod, prodej a marketing. Typickym znakem je to, Ze firma
aktivné pracuje s budoucnosti, pfedvida vyvoj trha a jeji znalost zdkaznikl je analyticka,
nikoli synteticka (pfevazné pasivné odvozena od vlastni zkuSenosti z realizace zakazek). M3
dobfe zmapovany alternativni budouci scénafe vyvoje trhu. V kombinaci s analytickou
znalosti zakaznikd to vede ke kompetenci k nachazeni podnikatelskych prileZitosti dfive nez
konkurence. Tento typ firem ¢asto aktivné formuje poptavku zédkaznikd, coz umoznuje pravé
vysoce rozvinuta trzni znalost.

e PruZnost v reakci na poptavku

Do této kategorie patfi firmy, jejichz zdrojem vyhody je silnd zdkaznickd orientace. Od
kategorie "trzni znalost" ji odliSuje to, Ze firma na poptdvku zakaznik( vice reaguje, nez ze by
ji sama aktivné vytvarela. DokdZe velmi rychle reagovat a vyuZit pfileZitosti v pripadé
konkrétnich zakazek. Nabizi vysokou miru customizace produktu. Patfi sem rovnéz situace,
kdy firma diky kombinaci rdznych podminek nasla trzni niku, ve které je silnéjsi nez
konkurence a své zdkazniky v tomto segmentu mda zmapovany nejlépe. Takové niky jsou
obvykle relativné malé poctem zakaznik(. Prvenstvi u zakaznik( je tak Gzce spojeno pravé
s mirou ochoty k customizaci a poskytovani predprodejnich a poprodejnich sluzeb, které
existujici ¢i potencidlni konkurence nechce poskytovat.

e Technické know-how

Zakladem je kvalitni a kapacitné silny interni VaV, ddvajici firmé technicky naskok pred
konkurenci. Stim souvisi ¢asto schopnost ndvrhu a vyvoje a organizace unikatnich ci
nakladové mimoradné efektivnich vyrobnich technologii. Firma ma obvykle vlastni produkt,
jeji vyhodou je dlouhodoba akumulace znalosti, ¢asto je tvircem unikatnich rfeseni. Vyvoj je

20 Vybér variant: ,Cena produktu - dand nizkymi naklady vstup( (prace, suroviny, sluzby, dodavky...) - dand vysokou

produktivitou (organizace vyroby, moderni technologie...) - dana vlastni originalni vyrobni technologii; ,Technicka
unikatnost produktu - dana svétové jedinecnym know-how - dana vybérem triniho segmentu”; ,Flexibilita (udélame pro
zakaznika vice neZz konkurence)”; ,Znalost trhu a zakaznikl (umozZiiuje vidét potfeby zakaznik( dfive, neZ je vidi

konkurence)”; ,Jiné (napf. rychlost reakce na pfileZitost, znacka...)”
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kontinualni, produktové a vyrobné technologické inovace velmi ¢asté. Vliv vlastniho VaV na
svou konkurenceschopnost popisuje firma jako "zasadni".

e Provozni dokonalost

Zakladnim zdrojem konkurencni vyhody je zplisob fizeni a organizace vnitrofiremnich
procest. Firmy se vyrazné lisi vtom, jak peclivé a detailné jsou realizovany jednotlivé
¢innosti. ZpUsob fizeni, organizace a realizace jednotlivych firemnich procest se promita jak
do jejich nakladovosti, tak do celkové hodnoty pro zakazniky. Zvlasté na silné konkurencnich
trzich v segmentech zralych standardizovanych produkttd je provozni dokonalost ¢asto hlavni
zbrani Uspésnych firem. V urcité mire je tato oblast zdroji konkurencni vyhody pfitomna
u vSech Uspésnych firem. Nicméné pfi hodnoceni zdroji konkurenéni vyhody jsou rozliSovany
vahy jednotlivych oblasti zdroju vyhody.

e Nakladova vyhoda

Jedna se o relativni nakladovou vyhodu. Tzn. cenu vstupl srovnavanou s konkurenty, nikoliv
v absolutnim vyjadreni. Napfiklad konkurencni vyhodou tady technologickych firem, které
jsou soucasti zahranicnich firemnich uskupeni, je relativni cena mistnich inZenyra. Pokud tato
firma soutéZi o rdzné typy koncernovych funkci (napf. predprodejni a poprodejni sluzby
zdkazniklim), pak pravé tyto relativni ceny maji silnou vahu v rozhodovani o tom, odkud dané
funkce budou zajistény. Je Casto tézké tyto pripady odliSit od predchozi kategorie (kombinace
cena-kvalita), umisténi firmy do této kategorie je vysledkem hodnoceni vice odpovédi a jsou
zde zafazeny firmy, které na nakladovost svych aktivit kladou vétsi dliraz.

Naprosta vétsina firem stavi svlij Uspéch na kombinaci vice faktord. Pfi samotném dotazovani ve
firmé tak bylo nutné se cilené soustredit na vztah mezi jednotlivymi zdroji vyhody a respondenta
Casto doplnujicimi dotazy navést k prioritizaci zdroji vyhody ¢i vysvétleni logiky vazby mezi
jednotlivymi zdroji vyhody. Takovéto doplnéni bylo pfedmétem druhého kola dotazovani, v jehoz
ramci byly ovéreny Upravy znéni otazek a také tazatelé byli cilené proskoleni, jak se chovat v situaci,
kdy respondent poskytuje vyhybavou odpovéd.

Obvykle musi byt v urcité urovni kvality pfitomny vSechny uvedené zdroje vyhody. Proto jsou pfi
zpracovani klasifikace firem zvoleny na zakladé analyzy odpovédi dva prevazujici zdroje konkurenéni
vyhody. Zafazeni firmy do urcité kategorie tedy neznamena, Ze by neuvedené zdroje vyhody byly
nevyznamné. Jsou zasadni, ale nikoliv firmu odliSujici od konkurence. Tento princip je nosnym
kritériem pfi zafazovani firem. Celkové soucty odpovédi (bez ohledu na moznou kombinaci variant)
pak davaji pomérné jasny obraz toho, v ¢em spocivaji silné stranky dotazovaného vzorku firem ve
srovnani s konkurenci.

7.2.8 Technologicka pozice, VaV kapacity a spoluprace firem

Technologickd pozice firmy je dil¢i typologii firem, jejiz kategorie vyjadfuji pozici firmy
vUci technologické hranici vdaném oboru. Technologicka hranice oboru je urcena existujicimi
parametry a vlastnostmi produktl a vyrobnich technologii dosaZitelnymi na zakladé aktualni Urovné
poznani. Soucasné je rozliSovano mezi technologickou proveditelnosti a komeréni uplatnitelnosti. To
znamena, Ze pozice na technologické hranici oboru (viz kategorie technologicky lidr) je posuzovana
podle lidrd trhu a jejich technologii, nikoliv podle prikopnikd experimentujicich s novymi vynalezy,
které zatim nebyly dostatecné podrobeny zdkaznickym testem trha.

Nékteré firmy, zejména ty svldcovskymi aspiracemi, pfichazi sinovacemi, které pfrispivaji
k posunovani této technologické hranice. Jiné maji kapacitu na to, aby na tyto zmény rychle
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reagovaly. VétsSina firem v kazidé ekonomice je vice ¢i méné pasivnhim prijemcem (adaptérem)
technologickych zmén. V tomto ohledu je nezbytné rozliSovat mezi obory, v nichZ se intenzivné
vyuziva vysledkd vyzkumu (napf. lékarské prostfedky jako zafizeni pro magnetickou rezonanci Ci
vyroba novych materiald a technologii pro tenké povlakovaci vrstvy) a obory, v nichZ technologické
inovace maji povahu adopce a adaptace technologii z jinych obor( (napf. vyroba vina ¢i navrhovani a
vyroba nabytku). V tomto ohledu je pozice technologického vidcovstvi ve slévarenstvi nesrovnatelna
s totoZznou pozici voblasti pfistrojové techniky. Pfitom odliSnosti neprameni pouze z odlisné
komplexnosti produktl uvedenych obor(. Hodnoceni technologické pozice tak musi zohledriovat
zasadni odliSnosti mezi jednotlivymi obory.

Pfimo souvisejicim tématem je vztah mezi technologickou a trzni pozici firmy. Zvlasté v pfipadé
pozice lidr(l. Je zfejmé, Ze v oborech, které intenzivné vyuZivaji nové poznatky vyzkumu a v zdsadé
vytvareji nové technologie, jde trini a technologickd pozice nevyhnutné ruku v ruce. Naproti tomu
jsou také obory, kde technologické vidcovstvi neni kritické pro dosazeni vidci trzni pozice.

Na zékladé odpovédi respondentll jsou rozliSovany nasledujici kategorie technologické pozice firmy
na trhu:

Technologicky lidr

Firma, u které je identifikovdno, Ze udava Ci spoluvytvari technologické trendy na svétovém
trhu v oboru své plsobnosti. Tim pfispiva k posunu oborové technologické hranice. Ostatni
hrac¢i trhu reaguji na jeji kroky (nebo je jen nasleduji), at uZ zpozice spolutvlrcid
technologické hranice oboru, chytrych nasledovatel( (cilené adaptujicich zmény pro
konkrétni, obvykle uzsi trhy ¢i specifické niky) ¢i prostych pfijemcl zmén.

Jednotlivé trhy se lisi z hlediska struktury a postaveni konkurent(. V tomto ohledu jsou v této
kategorii zastoupeny dva typy firem: (i) firmy dominujici danému trhu, (ii) firmy v uzsi svétové
Spicce, které prokazatelné pfisly s technickymi inovacemi novymi pro svét, na dalSich pracuji,
ale nejsou povazovany za dominantniho lidra.

Firmy byly do této kategorie zafazeny pfi spInéni nasledujicich kritérii:

e Firma ma celosvétovou ¢i alespon regiondlni plsobnost (viz pfislusné kategorie pozice na
trhu). U pobocek zahrani¢nich firem bylo posuzovano, jakou roli maji mistni VaV aktivity
vramci celého koncernu. Firmy, jez maji hlavni koncernové VaV centrum pro svéfenou
oblast, byly zafazeny do této kategorie. Samoziejmé pouze v pfipadé, Ze materskd firma
sama predstavuje technologického lidra. U firem s regionalni plsobnosti musi byt trh
pUsobnosti firem trhem, ktery urcuje technologické trendy na ostatnich trzich ve svété.

e Firma je schopna uvést prokazatelnou technickou inovaci, ktera byla/je novou pro svétovy trh
a jiz byla pfijata zakazniky (je soucasti prodavanych produktl ¢i sluzeb). Splnéni tohoto
kritéria neplati pro pfipady, kdy touto inovaci je zakdzkové reSeni uréené pouze pro jednoho
klienta. Musi se jednat o inovaci hnanou technologii, nikoliv specifickou potfebou jediného
zakaznika.

Prukopnik
Do této kategorie jsou zafazeny firmy splfiujici nasledujici kritéria:
e Firma s ambici naplnit kritéria technologického lidra.

e Firma pracuje na konkrétni technologii/inovaci a je schopna v rdmci nutnosti uchovani know-
how vysvétlit, v ¢em spociva svétové novatorstvi jejiho inovacniho Usili.
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e Firma investuje vyznamné cCastky do VaV a ma externi sit spoluprace odpovidajici
proklamované technologické aspiraci. Diky vlivu oborovych specifik a velikosti firmy nelze
stanovit presna kvantitativni kritéria pro zatazeni firmy do této kategorie. Nicméné voditkem
je srovnani s firmami v rdmci oboru, které danou technologickou aspiraci nemaji.

e Proklamovand technologicka aspirace je oprfena o prokazatelnou znalost trhu, ktera je
predpokladem pro pfijeti inovace trhem. Nejedna se pouze o technickou invenci bez cileného
komercniho vyuZiti.

Chytry nasledovatel

Firma je v pfimé konkurenci s technologickymi lidry. Technické kompetence jsou zamérené
na dosazeni Urovné lidr( s cilem zajisténi schopnosti rychlé reakce na jejich kroky. Nékteré
firmy ztéto kategorie pracuji na tom, aby se postupné dostaly na pozici lidra (prvky
prikopnictvi). Casto se soustfedi na zvyseni vykonnostnich, jakostnich a jinych parametrd
technologickych zmén, s nimiz pfisli tvlrci zmén. Jiné se soustfedi na zvladnuti novych
inovaci a jejich vyuZiti v rdmci diferenciace produkti a sluzeb pro rlizné skupiny zakaznikU.

Specializovany adaptér

Tato kategorie je spiSe specifickym typem predchozi kategorie. Vzhledem k jeji etnosti
zjiSténé v rdmci ovérovani metodiky vsak byla vymezena jako samostatna kategorie. Firma, je
tedy také nasledovatelem technologickych zmén. Na zdkladé specifické trzni znalosti
upravuje ¢i kombinuje (adaptuje) prejimané technologie pro specifické trini niky nebo
jednoucelové aplikace. Specializovany adaptér se typicky mnohem vice soustredi na specidlni
zakazkova reseni. Ta mnohdy vyzZzaduji zna¢né ndroky na technicky vyvoj. Ten obvykle probiha
na zakladé ¢i s vyuzitim cizich technologii (¢i platforem). Firma se typicky soustfedi na mensi
¢i pfimo malé trhy, které nejsou v centru pozornosti lidrd a jejich pfimych nasledovateld.

Vzhledem ke specifikiim jednotlivych oborll je nemozZné stanovit rigordzni kritéria, co je jesté
trzni nika ¢i specificky segment trhu. Proto je u nékterych firem problém ne zcela jasné
hranice mezi technologickym lidrem ¢i prikopnikem na strané jedné a specializovanym
adaptérem na strané druhé. Lze napt. vidéi pozici v technologii vyroby hokejovych pukd jiz
povaZovat za technologické vidcovstvi? Nebo se jednd o trzni niku trhu technologii pro
zpracovani polymernich material(i? Tento pfiklad nazorné ukazuje metodicky problém, ktery
s hodnoceni technologické pozice nastava.

Nicméné rozliSovani specializovanych adaptér(i od technologickych lidrd je zasadni. Analyza
totiz ukazala, Ze rada firem je celosvétové na svétové Urovni a (spolu)vytvari technologické
trendy. Soucasné se az na vyjimky jedna o trhy, které jsou velmi specifické a pomérné malé
z hlediska poctu potencidlnich zakaznikd (popt. uzivateld ¢i celkového obratu trhu ve
financnim vyjadreni — viz napf. trh hokejovych puka).

Adoptér

Inovace firmy jsou zaméreny zejména na procesni optimalizaci s vyuZitim moderni vyrobni
technologie vedouci ke sniZzovani jednotkovych nakladi pfi daném standardu kvality v danych
trznich segmentech. Vyrobni technologie nakupuje, byt v nékterych ptipadech se aktivné
podili na jejich vyvoji ¢i pfizplsobeni vlastnimu vyrobnimu procesu. Tento typ firem soutézi
pfevainé procesni a fidici dokonalosti vedouci kvysoké jakosti anizké cené pfi
standardizované kvalité. Na Usili byt v poptredi zmén, at uz na hlavnich trzich ¢i specifickych
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nikach, tyto firmy bud cilené rezignuji, popt. je takova snaha mimo podnikatelské aspirace
jejich vedeni.

Spoluprace ve VaV

Téma externi spoluprace ve VaV bylo analyzovano nejen specificky pro jednotlivé obory, ale také pro
cely soubor firem. V tomto ptipadé byla rozliSena spoluprace ve VaV v ramci zakdzky (se zakaznikem
nebo odbératelem) a spolupraci za jinym ucelem. Analyza zkoumala pouze spolupraci mimo zakazky.
Zameérovala se na zachyceni hlavni nebo prevazujici motivace ke spoluprdci, kterou respondent uvedl.
K tomu byly vyuZity informace z odpovédi v sekci otazky: Pokud firma spolupracuje v oblasti VaV a
inovaci formou spolecnych projekti, kdo je pro ni nejprinosnéjsi partner a pro¢ (posledni 3 roky)?
Tazatelem ziskané informace byly poté kategorizovany podle nasledujicich motivaci ke spolupraci,
pficemz bylo moiné u kaidé firmy zvolit vice moZnych motivaci. Divodem je Casto velmi sloZité
rozliSeni prevaZzujici motivace i pro samotného respondenta a jeji proménlivost v case a podle
rGznych typU spolupraci. NiZze jsou uvedené kategorie pro motivace ke spolupraci:

e Know-how
U&elem spoluprace je pFistup firmy k unikatnimu a jedineénému know-how partnera, které
obohati vlastni technické kompetence firmy.

e Technické zafizeni

Ucelem spoluprace je predeviim vyuZiti pfistrojového nebo laboratorniho zafizeni, které
firma nema k dispozici, protozZe jsou pfilis nakladné a/nebo neni potfeba je ¢asto vyuZivat, a
proto neni efektivni je mit pfimo ve firmé.

e Lidské zdroje, absolventi
Motivaci spoluprace je prfedevsim pfistup ke kvalitnim absolventdim/lidskym zdrojim, které
firma potfebuje pro své podnikani. Tato kategorie byva casto zvolena i v pfipadé, Ze hlavni
deklarovany ucel je jiny, ale slouzi pouze jako zaminka. Nejcastéjsi je tato motivace pfi
spolupréci firem s VS, ale objevuje se i v jinych pfipadech.

e Spolecny vyvoj
Spoluprace probihd na spole¢ném vyvojovém projektu, ktery vede k pfinosim pro cile

v oblasti VaV u obou partnerd.

e Dotace
Spoluprace je motivovdna primdrné mozZnosti zisku finanéni dotace na VaV, kterd je
podminéna vzdjemnou spolupraci partner( z podnikatelské a vyzkumné sféry.

o Jiné
Ostatni pfipady, kdy motivaci nelze zaradit do Zadné z vySe uvedenych kategorii a to i

z dlvodu nedostatecné podrobného zaznamu odpovédi respondenta.

Tyto kategorie slouZi k vyhodnoceni ptevaZujicich motivaci pro externi spolupraci firem na VaV. P¥i
nasledné interpretaci je dlleZité sledovat i doplnujici informace a komentare v dané sekci odpovédi
inovacniho profilu firmy. Je vhodné jako dopliujici informaci uvést i bariéry na strané poptavky a
nabidky po spolupraci ve VaV.
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7.2.9 Dil¢i analyzy ve vybranych prumyslovych odvétvich

Cilem oborovych analyz jako soucasti zpracovani a analyz primarnich dat je rozvést a pokusit se
zptesnit nékterd rdmcova zjisténi z analyz sekundarnich dat, ktera se vazi na charakteristiky a znaky
jednotlivych oboru klicovych pro ceskou ekonomiku a inovacni systém a rozdily mezi nimi. Zaroven
slouZi jako nastroj jak sledovat nékterd analytickd témata, kterd neni vhodné kvali specifickym
podminkdm a charakteristikdm analyzovat a srovnavat napfi¢ rlznymi ekonomickymi obory. Témi
jsou napfriklad prevladajici pozice firem v hodnotovych retézcich a z toho vyplyvajici implikace pro
inovacni proces firem, externi spoluprace firem na VaV aktivitach a tematické zaméreni VaV aktivit u
firem na technologické Spi¢ce v daném oboru a firem, které do VaV investuji nejvétsi objem
prostiedk( v CR. Oborové analyzy také umoZfuji identifikovat zastoupeni firem a jejich komparaci
v jednotlivych odvétvich podle hlavni komplexni typologie, kterd vymezuje zakladni typy firem
odlisujici se dle dvou zasadnich charakteristik definujicich ramec jejich inovacniho Usili — (i) postaveni
firmy na trhu a (ii) podnikatelské aspirace k vlidcovstvi zmén na svych trzich (vice o metodice
komplexni typologie firem v kapitole 7.2.5).

Metodicka vychodiska s omezeni

Oborové analyzy metodicky vychdzi ze srovnani firem ve vybranych oborech NACE identifikovanych
jako klicové na zakladé analyz sekundarnich dat. Témi jsou:

e NACE 26 Vyroba pocitacd, elektronickych a optickych pristroji a zafizeni (elektronicky
pramysl)

e NACE 27 Vyroba elektrickych zafizeni (elektrotechnicky primysl)
e NACE 28 Vyroba strojli a zafizeni (strojirenstvi)

e NACE 29 Vyroba motorovych vozidel (kromé motocykld), privésd a navésl (automobilovy
pramysl)

e NACE 30 Vyroba ostatnich dopravnich prostredk( a zafizeni

Firmy byly pfitazeny k pfislusnym oborlim na zakladé zjisténi z terénniho Setfeni. Pfi zafazovani byly
brany v potaz zejména jejich produktova portfolia, u firem na nizsich pozicich i prevladajici oborova
pfislusnost jejich hlavnich odbératell. Pfifazeni tedy neprobihalo na zakladé formalniho zarazeni
firem dle jejich oboru podnikani uvedeného v Rejstiiku ekonomickych subjektl nebo podle vymezeni
jejich 1€ — tyto Udaje totiz ¢asto z rliznych divodd neodpovidaji redlnému oboru, v kterém firma
podnika®'.

VySe vymezené obory byly pro potieby analyzy seskupeny do dilcich skupin. Spole¢né tak do analyz
vstupovaly firmy v NACE 26 a 27 a také NACE 29 a 30, samostatné pak byly analyzovany firmy v NACE
28. Dlvodem byl predevsim nizky pocet subjektl v oddélenych oborech, coz snizovalo vypovidaci
schopnost nékterych analyz. Zejména téch, v nichZz byly firmy rozdéleny podle kombinace vice
kritérii/typologii, takze v dil¢ich skupinach/kategoriich byl velmi maly pocet firem. Dalsim divodem
byl také castecny prekryv obor(, kdy nékteré firmy bylo mozné na zakladé jejich podnikani zaradit do
dvou obor’ NACE. To byl zejména pripad NACE 26 a 27, kde existuji firmy, jejichz zaméreni podnikani
je Sirsi a Ize ho dle jednotlivych produktovych skupin zafadit do obou oborl (takovych firem bylo
v obou kolech prizkum identifikovano celkem 5).

! Ze zafazeni firem do oddil(i/skupin NACE pouze dle jejich administrativniho pFifazeni vychézi vekerd
sekundarni data pouZivana v krocich 1B a 1D projektu INKA.
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Zasadnim metodickym omezenim oborovych analyz (a nejen jich) je velmi omezena moZnost
pouziti jednoduchych dvourozmérnych srovnani zaloZzenych pouze na vykonnostnich ukazatelich
(vykony, export) nebo ukazatelich znalostni intenzity (podil vydaji na VaV na vykonech nebo
zaméstnancich). Divodem je, Ze vykonnostni charakteristiky i znalostni intenzita firem jsou ve
vysoce komplexnim prostredi inovacniho systému podminény mnoha dalsimi faktory (napf. Zivotni
fazi, ve které se firma nachazi, jeji trzni pozici, orientaci jejich aktivit a dalSimi).

Prikladem muZe byt na makrourovni ¢asto pouZivané srovnani znalostni intenzity a rlistu obor(. Pi
provedeni takového porovnani na udrovni jednotlivych firem na zakladé dat ziskanych terénnim
Setfenim se dostavame do situace, kdy srovnavame casto nesrovnatelné pfipady. Z metodického
pohledu nedava smysl srovnavat tyto charakteristiky naptiklad u velké zralé firmy s globalni
plGsobnosti a malé firmy slokdIni plsobnosti, kterd se zaméfuje na zakazkovy vyvoj urcitych
komponent pro své odbératele. Prvni z nich bude mit nizkou znalostni intenzitu z divodd vysokého
poctu zaméstnancl a vysokych vykon(, ackoliv mize mit rozsahly VaV zaméreny na strategické
technické inovace vyssich radd, navic jeji vykony pravdépodobné porostou pomalejsim tempem kvl
tomu, Ze je ve fazi zralosti (pokud napt. nebude pomoci akvizic rozsifovat své portfolio podnikani, kdy
naopak muizZe dojit ke skokovému rlstu vykon(). Naopak mala firma bude mit vysokou znalostni
intenzitu, protoZe vyvojové aktivity jsou soucasti zakazek (i kdyz se jedna predevsim o inkrementalni
inovace nizSich radud navic zavislé na zadani odbératele) a vzhledem k tomu, Ze je v rané fazi rozvoje,
budou ji mnohem rychleji rdst i vykony. Proto ani podobna srovnani neni moiné provadét pro
vymezené dil¢i obory. Jednim z moZnych feseni je srovnavani rlstovych charakteristik a znalostni
intenzity pouze pro specificky vymezené skupiny firem s vice spole¢nymi charakteristikami, které
budou zahrnovat predevsim Zivotni fazi firmy, jeji trzni postaveni a technologickou pozici. Tyto
komplexni kritéria vSak neni mozné aplikovat u firem rozdélenych podle oborové pfislusnosti, nebot
vysledné skupiny firem by byly pfili§ malé, je mozné je s omezenim provadét pouze pro urcité skupiny
firem v celém souboru.

Pozice v globalnich hodnotovych fetézcich

Koncept globalnich produkénich fetézch (GVC) téZz nékdy oznacCovany jako globalni produkéni sité
(GPN)?, ktery je ponékud &iri, umoziiuje lépe a efektivnéji studovat organizaci ekonomickych aktivit
ve stale vice globalizovaném svété, kdy produkce je stale vice fragmentovana do dil¢ich stupni a
roste vyznam a intenzita vztahd mezi jednotlivymi produkénimi stupni. Z pohledu inovacniho
potencidlu firem je jejich pozice v GPN dllezitym faktorem, ktery ovliviiuje prostor pro inovace
zejména vyssich rada.

Na zakladé odpovédi respondentli na otazky tykajici se produktového portfolia, hlavnich odbératel( a
pouziti produktd firmy tazatelé klasifikovali tyto informace a vyhodnotili sami prevladajici pozici firmy
v GPN. Vzhledem ktomu, Ze firma mlZe mit znac¢né Siroké portfolio produktl, kdy u kazdého je
pozice firmy v GPN odlisnd, bylo moZné ve 2. kole terénniho Setieni zvolit vice moznych odpovédi. Pri
zpracovani dat a informaci zrozhovorl je nutné rozhodnout na zdkladé vyznamu daného
produktového portfolia pro vykony firmy, jakd pozice firmy v GPN prevlada a tuto poté zvolit pro
vstup do analyzy. Obvykle vidy 1 z produktovych portfolii firmy prevazuje (tvofi vice nez 50 %
vykon(l), pokud ne a vyznam portfolii je vyrovnany, musi zpracovatel zvazit jejich vyznam a napt. i
budouci potencial a zvolit primérnou/prevladajici pozici firmy v GPN. Pfi klasifikaci se pouziva
nasledujicich kategorii:

?2 podrobné vysvétleni teoretickych koncept(i GVC a GPN a jejich vztah k inovaénimu potencialu firem Ize nalézt
v Uvodu Metodiky krokd 1B a 1D projektu INKA
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Integrator

Nékdy téZ oznacCovany jako vyrobce finadlnich produktl. Pro zafazeni firmy do této
kategorie musi byt firma na vrcholu hodnotového fetézce v ramci svého (prevazujiciho)
produktového trhu. Charakteristiky, které musi takova firma vykazovat a
tazatel/zpracovatel je musi brat v Gvahu, je zejména povaha produktd. Ty musi byt
findlnimi vyrobky, které jsou pfimo pouzivany bud koncovymi spotiebiteli (v pfipadé
trhu B2C — napf. automobily, letadla, nabytek, ale i sluzby — telekomunikace apod.) nebo
jsou zdkazniky firmy (B2B), které tyto produkty jiz dale nemodifikuji a ty ani nevstupuji
jako meziprodukty do dalsich vyrobnich aktivit (jednd se napf. o stroje/vyrobni linky,
investi¢ni celky, IT feSeni apod.). Spole¢nymi charakteristikami vSech firem na pozicich
integrator( je velmi dobra znalost koncovych trhii a schopnost aktivné pracovat s trendy
i zdkazniky a ovliviiovat je a také do urcité miry ovladat/fidit firmy niZze v hodnotovém
fetézci a urCovat jim podminky a prostor pro inovace.

Firma na pozici Tier 1

Firma, jejiz prevaina Cast produkce sméfuje jako subdodavky integratorovi/firmé ve
vedouci pozici v fetézci. Casteéné maji zodpovédnost za vyvoj/inovace jimi doddvanych
meziprodukt(, ale to je velmi odlisné dle obor( a charakteru konkrétniho hodnotového
fetézce a vztahu sintegratorem. Firmy v pozici Tier 1 dodavaji ucelené moduly /
slozitéjsi dily (napft. pfistrojova deska automobilu, ucelena ¢ast vyrobni linky Ci stroje).

Firma na pozici Tier 2+

Firma, kterou Ize charakterizovat jako Tier 2+ zaméruje své podnikani na produkty, které
jsou dil¢imi subdoddvkami firem v nizSich patrech hodnotového fetézce (nikoliv
integrator(l). S klesajici pozici v fetézci klesd obvykle i prostor pro inovace a roste
absence informaci o déni a trendech na koncovych trzich a u zdkaznik(. Zaroven se
zvysuje tlak na cenu doddvaného produktu a zdvislost na schopnostech a praci s trhy
firem ve vyssich pozicich, ktefi jsou odbérateli. Typickym produktem firmy v pozici Tier
2+ jsou dil¢i soucastky a dily (napf. plastové spojovaci prvky pro pristrojové desky
automobil(i, chemické suroviny, ozubena kola pro vyrobni linky apod.)

Kategorie firem a charakter hodnotovych fetézcl se lisi dle ekonomickych odvétvi i konkrétnich
pripadl. Nékteré firmy s SirSim produktovym portfoliem mohou byt na rlznych pozicich v fetézcich
dle konkrétniho produktu. Potom je nutné zvolit prevazujici ¢i primérnou pozici. | presto lze
spolehlivé rozlisit mezi integratorem a dodavatelem Tier 1. Dodavatele nize v fetézci je jiz slozitéjsi
zaradit na presné pozice, a proto je zvolena souhrnna kategorie Tier 2+.

Vzhledem k oborovym specifikm hodnotovych fetézcl byla tato kategorizace pouZita pravé
v oborovych analyzach. Velmi cenné vzhledem k odliSnému charakteru a vztahu/vzdalenosti firem ke
koncovym trhim je jiz samotna informace o zastoupeni firem v jednotlivych oborech dle pozice
v GPN, coz ma mnohé implikace. Jednou z nejvyznamnéjsich je rlzny prostor pro inovace a zejména
inovace vyssich fadd, které diky svému charakteru v nékterych oborech vyzaduji rozsahlejsi vlastni
VaV aktivity. Proto byly ve vybranych oborech provedeny analyzy, které odhalily velmi rozdilny
rozsah internich VaV kapacit praveé dle prevladajici pozice v hodnotovych fetézcich.

Nakup externich VaV sluzeb

V tizeném rozhovoru byly zjistovany externi vztahy v oblasti VaV ve dvou rovinach. Prvni z nich se
orientovala pouze na ndkup externich VaV sluZeb firmami za vlastni penize. Informace potfebné
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k provedeni kategorizace pochazi z odpovédi respondentl na otazku — Nakupujete sluZzby VaV (za
vlastni)? Dle informaci ziskanych vtéto sekci dotazniku byly informace o povaze externé
nakupovanych sluzeb VaV kategorizovany do nasledujicich skupin:

Povaha externich VaV sluzeb

e Rutinni sluzby

Mezi rutinni sluzby byly zarazeny pfipady, kdy firmy nakupovaly u externich partnerd
vyvojové nebo spiSe technické sluzby jako jsou méreni, testovani, vypocty. Pokud nebylo
mozné jednoduse rozhodnout o zafazeni do této kategorie, mohly jako voditko slouzit
informace o vysi vydajl na tyto sluzby, které byly v pfipadé rutinnich sluzeb v radu nékolika
desitek az maximdlné jednotek stovek tisic korun.

e Specializované sluzby

Do této kategorie byly zarazeny firmy, které nakupovaly pokrodilejsi sluzby spiSe vyvojové
nebo vyzkumné povahy. Lze sem zaradit i pripady zakdzkového vyzkumu, kdy firma zadava
externimu partnerovi konkrétni vyzkumny ukol, sama ho financuje a nese veskera rizika ale i
prava na vystupy takového projektu. Navodem pro zarazeni do této kategorie mize byt, Ze
v predmétu sluzby, nebo v dlivodech proc firma zajistuje toto externé, respondent uvedl, Ze
cilem firmy je pfistup k dileZité expertize nebo know-how, které firma nema a tato sluzba
vede k podstatnému posunu technickych kompetenci firmy nebo technické wvyspélosti
produktu. Soucasti takové spoluprdce mohou byt i sluzby rutinni povahy, ale pouze jako
doplnék ke specializovanym sluzbam.

Lokalizace externiho partnera

Nakup externich VaV sluzeb byl také kategorizovan podle toho, kde se nachazi dany partner. Pokud
nakupovala firma u vice partner(, pak byla vybrana kategorie podle prevazujiciho nebo
nejdalezitéjsiho z nich. Kategorie byly zvoleny nasleduijici:

e Partnerz CR
e Partner ze zahranici

Pro potfeby oborovych analyz nebylo u nakupu externich VaV sluZeb rozliSovano mezi typem
partnera, nebot prevaZovali partnefi z fad vyzkumnych organizaci (vefejné i soukromé VO, vysoké
Skoly, ustavy AV CR).

Nasledné byly vytvoreny kombinace téchto dvou kategorii (typ partnera a typ/povaha sluzby) a kazdé
firmy pfifazena jedna z nich.

V analyze byly tyto kategorie pouZity k porovnani zastoupeni jednotlivych typ( externi spoluprace ve
VaV napf¥i¢ vybranymi obory podnikani firem a také k porovndni odlisného charakteru nakupovanych
externich VaV sluzeb podle technologické pozice firem v jednotlivych oborech.

Spoluprace v oblasti VaVv

Druhou formou externich vazeb v oblasti VaV je vzdjemnd dlouhodobéjsi spoluprace formou
spoleénych projektl. Pro analyzu tohoto tématu byly pouZity zejména informace z odpovédi na
otazku: Pokud firma spolupracuje v oblasti VaV a inovaci formou spolecnych projekti, kdo je pro ni
nejprinosnéjsi partner a proc¢ (posledni 3 roky)? Predpokladem bylo, Ze respondenti budou uvadét
v této ¢asti dlouhodobéjsi projekty spise vyzkumné nebo vyvojové povahy. Rada z nich ale uvadéla i
spoluprace na spiSe jednodussich vyvojovych/technickych sluzbéch, které ale na rozdil od predchozi
kategorie (nakup externich sluzeb VaV) byly opakované, dlouhodobé a v nékterych pfipadech na né
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navazovala i hlubsi spoluprace na ukolech tykajicich se VaV. To ukazuje, Ze tyto jednodussi
vyvojové/technické sluzby spiSe rutinni povahy jsou pro nékteré firmy velmi dlleZitou soucasti
vyvoje/inovaci stavajicich nebo novych produktl. Proto byla zvolena dvoustupriova kategorizace.
Napred byl kategorizovan napli a tcel spoluprace ve VaV do nasledujicich dvou kategorii:

e Dlouhodobé spolecné VaV projekty

Cilem spoluprace firem spadajicich do této kategorie je spole¢na prace na dlouhodobych
vyzkumnych nebo vyvojovych projektech v ramci spole¢ného tématu a budovani know-how a
znalosti v dané tematické oblasti spolecné se svym partnerem. Spoluprice je motivovana
predevsim pristupem ke know-how a expertize partnera, které vyrazné pfispivaji pfimo
k inovacim produktl nebo sluzeb i jejich soucastem.

e Rutinni vyvojové/technické sluzby jednorazové povahy

Patfi sem narazova, ad-hoc, spoluprace pfi méreni/vypoctech a konzultace. V podstaté nejde
o dlouhodobé spolecné VaV projekty, ale o jednorazové vyuzit kapacit VO/firem pro reseni
aktualniho problému, ale na rozdil od externiho nakupu VaV sluzeb v pfedchozi typologii je
tato spoluprace opakovan3, ¢asto dlouhodobé zasmluvnéna. Lze do této kategorie zahrnout i
pfipady pokud je spoluprace motivovana primarné snahou ziskat absolventy a spoluprace je
jen zaminkou.

Podle lokalizace spolupracujiciho partnera nebo jeho prevazZujiciho typu v pfipadé, Zze partner( je
vice, je spoluprace firem rozfazena do nasledujicich kategorii:

e \Vlyzkumna organizace v CR (patfi sem veskeré soukromé i vefejné vyzkumné organizace,
vysoké gkoly, univerzity, Ustavy AV CR)

e Vyzkumna organizace v zahranici
e FirmyvCR

e Firmy v zahranici (sem patii i spoluprace pobocek NNS na VaV nebo technickych sluzbach
s ostatnimi ¢astmi koncernu)

Kombinace vySe uvedenych dvou typologii spoluprace na spolecnych projektech byla pouzita
v oborovych analyzach k uréeni charakteru spoluprdce napfti¢ jednotlivymi obory. Kategorie popisujici
napln/ucel spoluprace byly také pouzity v kombinaci s podnikatelskymi aspiracemi firem, jelikoz ty
urcuji jejich budouci ambice a maji tak pfimy vliv na rozsah a zaméreni VaV aktivit, coZ ovliviiuje i
intenzitu a povahu externi spoluprace. Pfi interpretaci jednotlivych skupin firem je potfeba vychazet i
z dalSich charakteristik a spole¢nych znakd firem jako je napf. u pobocek NNS postaveni jejich VaV
aktivit uvnitf koncernu nebo trzni postaveni firem.

Tematické zaméreni VaV aktivit u Spicky firem

Nejvétsi investofi do VaV jsou dlleZitou soucasti inovacniho systému, nebot ¢asto se jedna o firmy,
které (spolu)vytvafi technologické trendy v daném oboru, maji Sirokou sit externi spoluprace ve VaV
a predstavuji klicové podly investic do tvorby novych znalosti a technologii v podnikatelském sektoru.
Proto je dllezZité znat tematické zaméreni jejich VaV aktivit, na jaké oblasti/obory se orientuji
v klicovych skupinach NACE ceského hospodarstvi. Metodicky byla stanovena hranice pro blizsi
zkoumani firem s vyznamnymi vydaji na VaV na 30 mil. K¢ ro¢né. Aby nedoslo k opomenuti mensich
firem ve vzorku, které ale jsou technologickymi lidry v novych, rozvijejicich se oborech (nebo na tuto
pozici aspiruji), byly do srovnani zahrnuty také firmy v pozicich technologickych lidr( ¢i aspirujici na
pozici lidrd s vydaji pod touto hranici.
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Metodicky ramecek: Vyse udavanych vydaji na VaV versus skute¢nost

Vydaje na VaV jsou jednim z nejcastéji pouzivanych kvantitativnich ukazatell pro méreni intenzity
vstupl do inovaéniho procesu firem (také v projektu INKA). Jejich vyse milze byt zavadéjici
anemusi odpovidat realité, zejména pak mezi pobockami nadndrodnich spolecnosti (NNS).
Pomineme-li kvalitu a relevanci téchto Udajl zjistovanych béznymi statistickymi metodami (napf.
etfeni CSU) ani Udaje ziskané formou osobnich rozhovorl s manaZery/vlastniky firem nemusi
odpovidat skutecné vynaloZzenym prostfedkim na VaV a nemusi byt mezi rGznymi firmami
srovnatelné. Predstavitel jedné z pobocek nadnarodni spolecnosti béhem rozhovoru uvedl, Ze vyse
jejich vydajd na VaV (napt. i béZné udavaného do vykaz(i CSU) je zkreslena tim, 7e jsou do néj
zapocteny naklady na VaV doslé/prefakturované ze zahraniéi — jsou to tedy naklady, které nejsou
skute¢né vazany na aktivity poboc¢ky v CR. Diivodem je predeviim dariova optimalizace (konkrétné
vyuziti danovych odpoctl nakladd na VaV). Rozdily mohou byt velké a formalné vykazované vydaje
na VaV mohou prevysovat ty skutecné realizované i nékolikanasobné.

Vyse popsané rozdily mezi skutecnou a deklarovanou vysi vydajl na VaV byly pfimo rozhovorem
potvrzeny pouze v jedné firmé, ale je témér jisté, Zze takovych pripadl bude ve vzorku firem
i v Ceské ekonomice mnohem vice a tykaji se predevsim pobocek NNS. Tato situace ma vliv i na
kvalitu naslednych analyz, protoZe napf. poufZiti indikatort znalostni intenzity miZe poskytovat
zkresleny obraz o skutec¢né pozici firem vinova¢nim systému. Napfr. zahrani¢ni firma s vysokymi
vydaji na VaV pusobici v oblasti dodavek dil¢ich komponentl pro specifické priimyslové odvétvi a
realizujici v CR prakticky jen okrajové vyvojové aktivity jako souc¢ast vyrobniho procesu mize mit i
dvojndsobné vyssi znalostni intenzitu nez endogenni firma ve zralé fazi a v globdlnim trznim
postaveni na pozici technologického lidra se silnym vlastnim VaV. | to je dalSi metodicka prekazka
pouziti samotného indikatoru znalosti intenzity bez jeho dalSiho potfebného navazani na
kvalitativni charakteristiky a typologie firem.

Uvniti kazdého oboru byly vytvofeny skupiny firem, které se ve VaV primarné zabyvaji uréitym
tématem. Nékteré firmy majici SirSi tematicky zabér svych VaV aktivit mohou byt zafazeny do vice
skupin (patfi sem i velké firmy, které maji v CR naptiklad vice pobocek s riznymi zaméfenim VaV).
Informace potifebné pro toto rozfazeni jsou kvalitativni povahy a je potfeba je hledat v nékolika
raznych odpovédich respondent(, které je nutné kombinovat. Primarné lze vychazet z odpovédi na
otazku: Jaké je zaméreni / pfedmét VaV aktivit ve firmé? Je vsak potfeba je kombinovat i s dalSimi
odpovédmi, zejména z divodu pfFilisné obecnosti nékterych zaznamu respondentl/tazatel( v této
sekci. Dalsi vhodné informace lze nalézt v odpovédi na otazky: Jakd je role firmy v ramci
koncernového rozdéleni a hierarchie VaV aktivit a jak se tato role vyviji? Md firma vyzkumné a / nebo
vyvojové aktivity - rozhoduje sama o jejich zaméreni?. Zde jsou predevsim relevantni zjisténi tykajici
se VaV aktivit pobocek zahrani¢nich spole¢nosti. Pro vét$i ndzornost a predstavu tematického
zaméreni Ize kombinovat i s odpovédmi na otazky tykajici se typl produktd a jejich findlniho poufZiti.
U nékterych firem jsou potfebné dopliujici a vysvétlujici informace o zaméreni VaV aktivit uvedeny
v zavérecnych komentarich.

U vytvorfenych tematickych skupin je pfi interpretaci vhodné sledovat i dosaZzenou technologickou
uroven firem a jejich aspiraci, pripadné faktory konkurencni vyhody. To pomuzZe odhalit, zda dany
diléi obor/specializace ma v CR kritickou masu podnikového VaV na Grovni globalni $picky nebo
s aspiraci se ji vyrovnat nebo za Spickou oboru v globalnim pohledu zaostava.
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9 Prilohy

Priloha 1 — Podklad pro tazatele k vedeni rozhovoru ve firmach

I. Zakladni informace o interview

Nazev firmy:

1¢o:

Adresa (v CR):

Datum interview:

Tazatel:

Dotazovany (véetné tituld):

Pozice ve firmé:

Telefon / mobil:

Email:

WWWw:

Vykony 2006

Vykony 2011

Vykony 2013

Vykony 2014

(zjistit ve firmé — u nékterych jiz bude v OR)

Il. Geneze vzniku a soucasné situace firmy

U vétsiny firem jsou informace z této sekce popsdany na viastni webové strance. Tazatel je pred rozhovorem

nastuduje a pfi rozhovoru ovéri. Soustredi se na pozndni kli€ovych milniki ve vyvoji firmy, které maji dopad na
ieji souéasné zaméreni a aspirace v oblasti inovaci a riistu.

Tip pro tazatele: Zacit rozhovor informacemi zjisténymi domdci pFipravou. Ziskat tim divéru a zdjem

respondenta bavit se o firmé v potfebné podrobnosti.

1. Historie firmy a jeji vliv na sou¢asné smérovani firmy:

Rok zalozeni ptvodni firmy

Nazev plvodni firmy

Rok zaloZeni v soucasné podobé

zjistit dalezité milniky vyvoje, jako jsou:

e 7Zmeéna vlastnictvi

e Zména / rozsifeni zaméreni produktd

e Vstup na nové trhy

e Zahadjeni vyroby v zahranici

pokud doslo v poslednich 5-10 letech Ci aktudiné dochadzi k dileZitému milniku, tak je potreba

zjistit jeho dopad na dalsi sméfovdni firmy, zejm. strategii a inovace, napr.

Rok Co se stalo a jaky to ma vliv na soucasnost
2011 firmu pfevzal indicky vlastnik, ktery | a prfesunul VaV do Némecka

klade diraz na optimalizaci vyroby
2005 Zahdjen provoz VaV centra pro cely | v oblasti materidlu a technologie vyroby

koncern

Cipa je firma lidrem v koncernu
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2. Duvody pro vybér lokality (pouze u nadndrodnich spolecnosti):

Pro¢ koncern realizuje dané aktivity vCR a ne jinde (plnd odpovéd nésledovana klasifikaci
provedenou tazatelem)

Tazatel provede klasifikaci na zdkladé zjisténé informace. Oznaci nejvyznamnéjsi moznost. Vazby
na jiné moZnosti uvede v plné odpovédi.

e blizkost vyznamnych evropskych trhi

e provazanost / spoluprace s vyznamnym odbératelem

e naklady na pracovni silu

e jiné snizeni nakladd (v pIné odpovédi musi byt uvedeno, o co jde)

e specifické know-how (v pIné odpovédi musi byt uvedeno, o co jde)

e akvizice znacky (v pIné odpovédi uvést brand)

e pristup k surovindm

e jiné (v plné odpovédi musi byt uvedeno, o co jde)

3. Vlastnicka struktura
o Ceska
e SmiSena (podil zahranicnich vlastnik(i pod 50 %)

e Zahranicni (tzn. 50+ % vlastnictvi) s prevahou vyspélych ekonomik (zdpadni Evropa, USA, JAP,
Korea, Tchaj-wan)

e Zahraniéni (tzn. 50+ % vlastnictvi) s pfevahou rozvijejicich se ekonomik (Cina, Indie, Rusko, SV
Evropa, atd.)

4. Postaveni ve firemni struktuie
e Firma bez pobocek
e Soucast skupiny firem
e Matefska firma s pobo¢kami pouze v CR
e Materska firma s pobockami v zahranici
e Regionalni ustredi (ovladajici podfizené pobocky)

e Dcefina firma / filidlka

5. Zemé hlavniho ustiedi firemniho uskupeni

V pripadé soucdsti nadndrodnich spolecnosti: Jde o identifikaci vrcholového vlastnika, nikoliv
bezprostfedniho — fada nadndrodnich spole¢nosti investuje do CR napf. pfes spole¢nosti sidlici v
Nizozemsku, Lucembursku apod. Pozor, fada Ceskych firem je formdlné vlastnéna pres prdvni entitu
registrovanou na Kypru, v Nizozemsku ¢i jinych zemich.

l1l. Produkty

Smyslem je Zzjistit, co firmy proddvaji zdkaznikiim, k ¢emu jsou produkty zdkazniky vyuZivany a co
firmy délaji, aby se produkty dostaly k zakaznikim a koncovym uZivatelim.
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Co jsou produkty Vasi firmy? Nejvyznamnéjsi produkty (vyrobky a / nebo sluzby) z hlediska
obratu. U firem s Sirokym produktovym portfoliem uvedte max. 5 nejvyznamnéjsich produkti Ci
produktovych rad, pfipadné kategorie produktu.

Popis produktu - potieba dostatecné | Podil na vykonech v % - rddovy odhad
specifikovat; rozlisovat vyrobu / vystavbu a | respondenta, jaky byl podil jednotlivych
servisni sluzby produkti / skupin v poslednich 3 letech.

Kde Vase firma realizuje nasledujici aktivity vedouci k zajisténi uvedenych produktt?

Aktivity realizované ,,pod stfechou firmy v CR vs. v zahrani¢i. Pokud je aktivita realizovand v CR i
v zahranici, struéné popiste vztah mezi aktivitami v CR a v zahranici. Napf. "vyvoj produktd” CR:1 -
vyvoj zdkaznickych reseni na miru; zahranici: 1 - vyvoj produktové platformy a hlavnich
uZivatelskych moduld

V CR Zahraniéi

Vyroba

Prodej a komunikace se zadkazniky

Strategické fizeni

Vyvoj produktd

Kde a k éemu se Vase produkty pouzivaji? Pouze u B2B, zejména dodavateld tierl+

Chceme Zzjistit, co jsou koncové trhy, které ovlivriuji poptdvku po produkci zkoumané firmy?

Produkty firmy (shodné s tabulkou v ot.¢.1) Oblasti koncového uZiti, na které se firma

specializuje

Zdruvzdorné omitky a cihly Prumyslové pece pro vyrobu porceldnu a keramiky

Specidlni odlitky a vykovky z vybranych typ( | (i) vyrobci obrdbécich stroji; (ii) vyrobci Cisticek
oceli odpadnich vod, (iii) vyrobci potravindrské vyrobni

technologie

4. Typ vztahu se zakazniky — kdo odebira Vase produkty?

5.

e Konecny zakaznik (masovy trh — B2C)
e Konecny zakaznik (firmy — B2B)
e Distribu¢ni spole¢nost (prodej kone¢nému zakaznikovi zajistuje nékdo jiny)

e Materska firma (o prodej zdkazniklm se stard jina ¢ast skupiny firem, jiz jsme soucasti)
Jak moc je firma vzdalena od koncovych trhi? (pozice v GPN).
Tazatel klasifikuje na zakladé vlastniho vyhodnoceni zjisténych informaci. Pokud si je jist, nemusi

klast pfimou otazku respondentovi. Uvedte vSechny moznosti odpovidajici skutecnosti, pfipadné
vysvétlete, proc je vice neZ jedna.

e Integrator (hotovy produkt — vyrobce aut, dodavka tovarny na kli¢, vyrobni linka/stroj)
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Dodavatel Tier 1 (cely modul — svétlomet, ucelena soucast vyrobni linky — napf. jeji Fidici
jednotka, jednoucelovy robot, i kdyz je ,strojem”, chemicky vyrobek vstupujici pfimo do
vyroby konec¢ného produktu, apod.)

Tier 2+ (dil¢i soucastka - plastikovy dil ke svétlometu, ozubena kola pro vyrobni linku,
chemicka surovina)

IV. Strategie a konkurencni vyhoda:

V této sekci potfebujeme ziskat informace, které nadm pomohou poznat:

Kam firma sméruje? Jakou md vizi a konkrétni cile (strategie), jimiz chce vizi naplnit.

V ¢em je vyhoda zkoumané firmy pred konkurenci? Proc si zdkaznici kupuji jeji vyrobky misto
vyrobki konkurence?

1. Jaka je celkova vize stavu vasi firmy za 10 let?

Tazatel zaznamend plnou odpovéd. Ohlidd, aby respondent popsal / vysvétlil aspirace ohledné (i)
rastu velikosti firmy a soucasné ohledné (ii) aspirace k viidcovstvi zmén v kontextu svétového trhu.
Charakter a vztah téchto dvou aspiraci predstavuje zdkladni vychodisko k hodnoceni inovacniho
potencidlu firmy.

a) aspirace k rastu velikosti firmy

Rast zisku pti zachovani souasného podétu zaméstnancd, popf. jeho mirného ristu

Rast vykon( i poctu zaméstnancli, ale vize neprekroceni urcité velikosti dle poctu
zaméstnancl

ROstova vize bez omezeni (napf. ,vybudovat desky Siemens”..“vybudovat globalni
spolecnost”)

Jiné

Zde uvedte komentar k Vasi volbé:

Oznacte nejlépe odpovidajici variantu a okomentujte vizi z hlediska aspirace k ristu velikosti. Zahrnite
do komentare motivace a hlavni faktory, které motivace vedeni / majitele firmy formuji. RozliSujte
mezi rlistem ziskovosti, rdstem poctu zaméstnancl a obratu.

b) aspirace k vidcovstvi zmén

Lidr (firma udava trendy a zmény na svétovém trhu, které nasleduje konkurence)

Prikopnik (firma usiluje o zcela nova feseni potreb/problém zakaznik(; konkurence zadna ¢i
par subjektl)

Nasledovatel (snazi se rychle reagovat na kroky lidra, byt s nim v popfedi trendd a zmén na
trhu)

Optimalizator (inovacni Usili se zaméfuje na maximalni efektivitu, snizovani naklad(, casto
nakupem cizi technologie)

O tomto nerozhodujeme

Zde uvedte komentar k Vasi volbé:
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Oznacte nejlépe odpovidajici variantu a okomentujte vizi z hlediska aspirace k vldcovstvi zmén.
Zahrnte do komentare motivace a hlavni faktory, které motivace vedeni / majitele firmy formuiji. Tip:
u lidra se nevylucuje soucasny ddraz na optimalizaci, optimalizator vSak neusiluje o udavani trendd
svého trhu.

2. Jaké jsou cile soucasné strategie vasi firmy... jak chcete dojit k naplnéni uvedené vize?

V jaké vyvojové fazi se firma momentalné nachazi:
Expanze (rust firmy, podilu na trhu...)

Stabilizace po predchozim rlstu (Rostli jsme, ted potfebujeme stabilizaci, pfipadné
zintenzivnéni vnitfnich procesli nebo zménu fizeni; co znamena stabilizace, musi byt uvedeno
v popisu cild)

Obrana (udrZeni pozice proti konkurenci, zména portfolia produkce v reakci na pokles trhu
ad.)

Zde uvedte komentar k Vasi volbé:

Vyberte variantu nejlépe odpovidajici skutecnosti. V komentati doplite strucné vysvétleni.
Soustfedte se na pfic¢inné souvislosti a implikace soucasné situace pro inovacni usili firmy.

Co je pro firmu nyni priorita:

Rlst obratu (jakym zplsobem):

Vytvofit novymi vyrobky Uplné nové trhy

Maximalizovat trzni podil na trzich, kde jsme jiz pfitomni

Proniknout se stavajicimi produkty na trhy, na kterych dosud nejsme etablovani
Vstoupit na existujici trhy v jinych oborech, tzn. rist v jinych oborech

SniZzovani nakladl

Pokud snizovani naklad(, tak popis a vysvétleni

Zde uvedte komentar k Vasi volbé:

Oznacte, zdali soucasné strategické cile firmy miti vice na rlst obratu ¢i sniZzeni nakladd. V komentari
strategické cile uvedte a okomentujte jejich vzajemné souvislosti.

3. Definuje si vedeni firmy vlastni strategii nebo napliiuje strategii cizi?

Tazatel zaradi firmu dle ziskanych informaci. Pfimou otdzku polozi, pokud mu respondent na toto
spontdnné neodpovi pfi dotazu na vizi a aspirace.

Ano - sami definujeme strategii nasi firmy v rdmci sméfovani celého koncernu

Ano - podilime se na definovani strategie nasi firmy ve spoluprdci s nadfizenou casti
koncernu

Ne - naplriujeme strategii danou shora zplsobem danym shora

4. V c¢em spociva podstata konkurencni vyhody vasi firmy? Proc vasi zdkaznici preferuji vase
produkty pred konkurenci? (manaZerskou terminologii: co je unique value proposition firmy).
Tazatel ndsledné oznaci hlavni zdroj konkurencni vyhody (odpovéd typu , je to v kombinaci ceny a
pristupu k zdkaznikdm a schopnosti vyvinout véci rychle na miru” patfi do pIné odpoveédi....v této
situaci je nutné zjistit, co je v té kombinaci nosné)
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Cena produktu

dana nizkymi naklady vstupl (prace, suroviny, sluzby, dodavky...)

dana vysokou produktivitou (organizace vyroby, moderni technologie...)

dana vlastni origindlni vyrobni technologii

Technickd unikatnost produktu

dana svétové jedine¢nym know-how

dand vybérem trzniho segmentu

Flexibilita (udélame pro zakaznika vice nez konkurence)

Znalost trhu a zakaznikd (umozZnuje vidét potfeby zdkaznik( dfive, nez je vidi konkurence)

Jiné (napf. rychlost reakce na prileZitost, znacka...)

Zde uvedte komentar k Vasi volbé:

Oznacte variantu nejlépe odpovidajici skutecnosti a v komentdri uvedte odpovéd s ndsledujici
strukturou: (i) popis konkurenéni vyhody, (ii) zdroje vyhody (rozhodujici kompetence) s vysvétlenim
vazby mezi jednotlivymi zdroji

V. Zakaznici, trh a konkurence

1. Kdo jsou Vasi hlavni zakaznici?

Popis / charakteristika (napt. ,vyrobci malych zemédélskych stroja“; ,méstské firmy pecujici
o odpadové hospodarstvi“; ,distributofi zdravotnické techniky®)

Nazev 3 nejdulezitéjsich zakaznik( + jejich souhrnny podil na celkovych vykonech

2. Kde jsou vasi zakaznici?

podil exportu na vykonech (%)

prodavate globalné? (tzn. minimalné kombinaci zemi z Amerik, Evropy, Asie) A/N

Kdyz N, planujete v budoucnosti prodavat globalné? A/N

pocet zemi, do kterych jste jiz exportovali (pokud 10+, tak neni tfeba pfesnost na jednotky),

které 3 zemé jsou pro vas dlouhodobé nejdllezitéjsi (predpoklad, Ze uz tam jsou)

3. Jaka je pozice Vasi firmy na svétovém trhu?

Posuzuje se podle hlavniho produktu/hlavni produktové skupiny. Princip: chceme zjistit pozici na
svétovém trhu v tom, co firmé generuje nejvétsi podil trzeb. Souc¢asné chceme zjistit pozici v tom, co
firma umi/déla nejlépe. U firem, kde se nejednd o stejny produkt/produktovou oblast, je tfeba toto
rozliSit a okomentovat.

Prosim zvolte pouze jednu z nasledujicich mozZnosti:

Jeden z lidra trhu (globalniho)
Silna spolec¢nost s mezindrodnim postavenim
Lokalni firma

Zde uvedte komentar k Vasi volbé:
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Zaradte spolecnost do kategorie nejlépe vystihujici skutecnost a okomentujte tuto volbu. Jako
soucast komentare uvedte, co je trhem firmy (z hlediska segmentl, geografického rozsahu,
konkurence a moznych substitutd). Dale tato fakta:

e Podil na trhu (svétovém) - %

Zde uvedte komentar k Vasi volbé:

e Velikost trhu: Pocet potencidlnich zakaznikl radové, tj. (i) méné nez 100, (ii) 100 — 1000, (iii)
jednotky az desitky tisic, (iv) vice nez 100 000 (masovy trh)

o  Existuji néjaké faktory, které zdsadné omezuji pocet vasich zakaznik(?
(tj. politika koncernu, monopolisticky zakaznik, nemozZnost prosadit se na zahranicnich trzich
z nejraznéjsich dtvodu)
4. Jaky vyvoj trhu ocekavate?
Otevrend odpovéd', o kolik” + klasifikace:
e nevi
e rlst trhu — o kolik % ro¢né (tento a dalsi rok)
e stagnace trhu
e propad trhu - o kolik % ro¢né (tento a dalsi rok)
e stabilizace trhu

5. Jaké aktualni zmény a/nebo dlouhodobé trendy na trhu predstavuji hlavni vyzvu vyzadujici
zasadni reakci Vasi firmy?

Pokud ano, zdznam plné odpovédi s dirazem na dusledky pro vlastni VaV a inovace. Ndsledné

tazatel zaradi zmény/trendy do ndsledujicich kategorii.

e Kroky konkurence

e Vyvoj/proména potieb zakaznikl

e Nové technologie

e Nova regulace (napt. regulace trhu z Urovné EU, jiné regulace)

e Zména velikosti trhu

e Zména cen / dostupnosti vstupl

e Jiné

Uvedte a struéné vysvétlete, jaké zmény / trendy dle respondenta nyni zasadné ovlivriuji firemni
strategii. Ziskané informace uvedte v pfislusSném tematickém okruhu (viz moznosti vyse)

e Jak pracujete se vzdalenéjsi budoucnosti vasich trhid? Vzdalenéjsi budoucnosti rozumime
situaci na trhu za 5+ let

Tazatel ndsledné zaradi firmu do ndsledujici klasifikace:

e Udavame zmény/trendy, které vytvafi budoucnost nasich trha
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e Aktivné se pfipravujeme na budouci podobu/zmény naSich trh( - pracujeme na vyvoji
produktll pro tyto budouci trhy ¢i vyrobnich technologii, které umozni vidéné prileZitosti
realizovat

e Snazime se vidét, kam kraci nas obor, ale produkty/technologie pro tyto ,nové“ trhy
nevyvijime

e Takto vzdalenému horizontu se (pfilis) nevénujeme

Zde uvedte komentar k Vasi volbé:

6. Co konkrétné délate v oblasti inovaci vztahu se zdkazniky?

7. Kdo jsou hlavni konkurenti?

Jmenujte 3 nejvyznamnéjsi konkurenty; odkud jsou a jaké je postaveni konkurenti na trhu?

Nazev konkurenta Umisténi — zemé Postaveni na trhu

Postaveni na trhu klasifikovat nasledovné
e Jeden z lidrl trhu (globalniho)

e Silna spole¢nost s mezinarodnim postavenim

e Lokalnifirma

VI. Dodavatelé

Smyslem je pochopit, kdo jsou klicovi dodavatelé, jak a procC je na nich firma zavisld. Co by se stalo,
kdyby mél dodavatel vypadek?

1. Jaky je podil vstupu dodavatell na celkové cené produktu?

2. Existuji dodavatelé, kteri jsou nenahraditelni
e Ano, ne, obtizné

e Pokud ano, ktefi a proc¢?

VII. Inovace, vyzkum a vyvoj:

Klicovad oblast, kterd nds zajima je inovacni proces firmy, a proto nezacinat otdzkami mificimi na
VaV.

Ted’ se budeme bavit o inovacich, jak je chdpete?: Sami musime objasnit definici inovaci, jak je
chdpeme my. Je nutné se s dotazovanym sladit na stejné viné.

V jaké z uvedenych ctyf oblasti planujete v nasledujicich 3 letech strategické zmény pro zajisténi
konkurencni vyhody firmy a pro¢ (motivace k témto zménam)?

Ke kazdé volbé komentar s popisem strategické zmény a motivace pro jeji uskutecnéni.
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Oblast Ano /Ne | Popis zmény Motivace

Produkty (jaké produkty a sluzby
firma poskytuje svym zakaznik(im)

Zakaznici (komu firma prodava své
produkty/sluzby)

Trhy (na jakych trzich je firma
pfitomna)

Do popisu uvést napt., zda geograficky
(vstup na trhy jinych zemi / odchod z trh()
nebo produktové (vstup na nové produktové
trhy / redukce produktovych linii)

Procesy (jakym zplsobem a jakymi
technologiemi firma realizuje své
aktivity)

Zarazeni dle 12 dimenzi inovacniho radaru bude na tazateli.

Které strategické zmény v poslednich 3 letech nejvice pFispély k ristu/udrzeni prodeji firmy?

Pole pro otevienou odpovéd. Na jejim zdkladé tazatel ndsledné klasifikuje.

Oblast Ano/Ne Popis zmény Dusledek zmény
Produkty (zména Uvést rovnéZz miru novosti:
produktd/nové nové pro svét
nové pro trh  puUsobnosti  firmy
produkty) (geograficky vazané, napt. prvni v Cesku)
nové pro firmu, nikoliv na trhu pdsobnosti
firmy (dohanéni konkurence)
Zakaznici
Trhy geograficky
produktové
Procesy Uvést zplsob:

Nakup cizi technologie
Vyvoj vlastni nové technologie
Zména organizace vyrobniho procesu

Jiné dulezité

Jaky podil trzeb firmy pripada na nové produkty zavedené do prodeje v poslednich 3 letech?

Pouze viastni produkty, které firma drive neproddvala.

Jaké problémy / bariéry omezuji inovaéni proces ve vasi firmé? Ke kazdé dilci otdzce textové pole na
vysvétleni/popis.

e Mate-li néjaké problémy Ci potreby z hlediska Fizeni inovaci, uvedte prosim, o co se jedna:
e Jak tyto potreby resite?
e Jak Vam s tim mlzZe pomoci verejny sektor (kdo, jak)?

Mate vyzkumné a / nebo vyvojové aktivity? Rozhodujete sami o jejich zaméfeni?

e Ano (Realizujeme vlastni VaV aktivity nad ramec reseni zakazek)
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10.

e Ano (Podilime se na VaV aktivitach koncernu) kdyz toto, prejdi na ¢. 6

e Ano, ale jednd se pouze o vyvoj, ktery je soucasti feseni zakdzek pro klienty

e Nemame vlastni VaV aktivity, ale planujeme jejich rozvoj

e Nemame vlastni VaV aktivity a ani je neplanujeme
(v pripadé pobocek zahranicnich firem vazba na predchozi) Jaka je role vasi firmy v ramci
koncernového rozdéleni a hierarchie VaV aktivit a jak se tato role vyviji?
Tazatel ndsledné zaradi firmu dle této klasifikace:

e Vedouci postaveni (v odpovédi uvést, viéem konkrétné ma vase firma
odpovédnost v celém koncernu)

vrcholnou

e Podrfizené postaveni svedoucim postavenim v dil¢i oblasti (konkrétni oblast vedouciho

postaveni uvést v odpovédi vyse)
e Podfizené postaveni

Zde uvedte komentar k Vasi volbé:

Oznacte variantu nejlépe odpovidajici skute¢nosti. V komentati provedenou volbu vysvétlete.

Kolik lidi pracuje na VaV aktivitach ve vasi firmé? |FTE vyjadreni

Odhadnéte prosim celkové vydaje Vasi firmy na Vav
e Mil. CZK / rok vlastni i cizi (i vefejné) dohromady
Jakou ¢ast z toho tvori (mil. Ké/rok):
e vlastni zdroje

e dotace (verejné zdroje)

O kolik jste zvysili vydaje na VaV v poslednich 3 letech?
Hruby odhad (tazatel provede zarazeni) + okno pro odpovéd na ,,pro¢ doslo ke zméné“
o Snizili!
e Nezvysili

e Ménénezl0%

e 10-24%
e 25-49%
e 50+%

Uvedte prosim zaméreni / predmét VaV aktivit ve vasi firmé

Otevrend odpovéd’

VIII. Spoluprace ve VVI a nakup souvisejicich sluzeb:

Nakupujete sluzby VaV (za vlastni)? Pokud ano, uvedte prosim (primér za posledni 3 roky):

Tabulka pro 2 nejvyznamnéjsi pripady:
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a. Objem nakupovanych externich VaV sluzeb (mil. CZK)
b. Zaco (pfedmét sluzby)
c. Proc toto nezajistujete interné?
d. U koho —kli¢ovy ¢lovék + instituce?
a. Objem nakupovanych externich VaV sluzeb (mil. CZK)
b. Za co (predmét sluzby)
C. Pro¢ toto nezajistujete interné?
d. U koho — klicovy ¢lovék + instituce?

2. Pokud spolupracujete v oblasti VaV a inovaci formou spolecnych projektt, kdo je pro vas
nejpfinosnéjsi partner a proc (posledni 3 roky)?

e Ndazev partnera

e Typ partnera

e Lokalizace

e Hlavni ucel spoluprace (co tim firma chce ziskat)

Predmét spoluprace

V podotdzce "hlavni ucel" rozliSujte zejména mezi (i) motivaci pristupu k absolventim
Ci odbornikim a (ii) unikdtnosti know-how spolupracujiciho partnera

Zde miZete pfidat komentdr k predchozim dvéma otdzkdm tykajici se spoluprdce:

Zaznamenejte zejména motivace spolupracujicich stran, jejich souvislosti, kdo

spoluprdci inicioval a jak partnefi nasli spolecny zdjem.

IX. Lidské zdroje

1. Kolik ma Vase firma zaméstnanci a jaky byl a jaky oc¢ekavate vyvoj?

Pocet zaméstnanch | Podil VS vzdélanych (%) | Priimérna més. mzda
2006 X X
2011 X X
2013 X X
31.12.2014
2015 (ocekavany vyvoj) X

2. Lidé predstavuji klicovy ,,zdroj” firmy. Mate v této oblasti néjaké problémy (nenaplnéné potieby),

které limituji provoz ¢i rozvoj firmy?

Ano (jdi na 3) / Ne (konec)

3. O jaké problémy se jedna a jak limituji vasi firmu?

Problém

Tyka se kli¢ovych lidi A/N

Dopad na firmu
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Priklady problém:
¢ Nedostatky v oblasti profesnich znalosti
e Nedostatky v oblasti obecnych znalosti a dovednosti
e Z3asadni obtiZe ziskat nové lidi
e Vékova struktura a problémy generaéni vymeény
e Motivace, pasivita, nizkd iniciativa a samostatnost
e Neschopnost udrzet klicové lidi
e Jiné

X. Zavérecny komentar

Zde muzZete uvést komentare, na které nebylo v pfislusnych otazkach misto. Pfipadné muzete
zpracovatelim podat své pfipominky k obsahu rozhovoru, organizace Setfeni apod.
Prosim napiste svou odpovéd zde:




Priloha 2 — Podklad pro tazatele k vedeni rozhovoru ve vyzkumnych tymech —
vedouci vyzkumného tymu/principal investigator

Sekce 1: Zaméfreni a strategie rozvoje pracovisté (Co a pro koho délate?)

1.

Jaké je zaméFeni vyzkumnych aktivit Vaseho pracovi$té®*? Na ¢em konkrétné pracujete?

Pole kvyplnéni vLimeSurvey: (i) Vyzkumné téma, (ii) Cil(e) vyzkumu vramci daného tématu, (iii)
Moznost komentare o tom, proc pravé tento cil(e) v ramci daného tématu.

Tazatel takto vyplni max. 3 vyzkumna témata (muizZe byt tabulka, kde kazdé téma ma vlastni Fadek,

Ptdme se na téma a konkrétni cile realizovanych vyzkumnych aktivit. Téma je Sifeji definovana oblast
vyzkumného zaméreni (napf. ,spoluprace firem a vyzkumnych organizaci v oblasti VVI“). Cile jsou konkrétni
a vztahuji se kvysledklm vyzkumu (napf. ,chceme zjistit, jakou roli maji zahrani¢ni firmy v iniciaci

spoluprace s mistnimi vyzkumnymi organizacemi”).

Tazatel zohledni rovnou také téma otazky ¢. 2 nize, kde se ptdme na zaméreni podle toho, kdo jsou
budouci ,uzivatelé”. Predpokladame vice linii zaméreni a musime zjistit, co je nosné a jaké jsou vazby
mezi témito liniemi.

Komu jsou prioritné urceny vysledky vaseho vyzkumu?

Pro kazdé vyzkumné téma z otazky ¢. 1 tazatel zjisti informaci a provede vybér relevance nize uvedenych
cilovych skupin — na skale 1-5 (1=nejrelevantnéjsi, 5=zcela nerelevantni, neuvazujeme jej).

U KAZDEHO vybraného uzivatele se v textovém poli za volnou uvede také vysvétleni/zdGvodnéni &iselné
volby:

a) Vyzkumnici (zejména) z akademického sektoru

b) Stéatni organizace/verejna sprava/regulaéni organy, apod.
c) Podniky v CR

d) Podniky v zahranici

e) Jiné (uvést a vysvétlit) u ,Jiné” vidy také textové pole pro pojmenovani a vysvétleni (napf.

nemocnice).

Po provedeni volby relevance volné pole pro doplnéni vysvétleni, pro koho a k éemu jsou vysledky
urceny.

3. Doslo v posledni dobé* ke zméné v zaméreni vasich vyzkumnych aktivit?

* Relevantni minulost miZe byt pro kazdou organizaci jina, ale v zasadé nejdeme déle neZ cca 5 let.

Vybér z nasledujicich voleb zaskrtdvaci policka.

* Definice pracovisté je zavisld od pozice respondenta a doporucujeme si tento bod vyjasnit v uvodu
rozhovoru. V pfipadé feditele Ustavu se jednd o cely Ustav, v ptipadé VaVpl center Ci jinych soucdsti vétsich
celkd, resp. VO (napt. centrum kompetence jako souéast VS, nebo v.v.i.) se jedna o jednotku, ktera je podFizend
respondentovi. Neni-li uvedeno jinak, dotazy sméfuji na analyzovanou jednotku, tj. napf. patenty, licence,
smluvni vyzkum, spin off firmy za VaVpl centrum v rémci dané fakulty dané VS, nikoliv za celou VS, celou

fakultu, nebo v.v.i.). V ptipadé, Ze toto neni mozné odlisit, uvedte informaci do komentéare (napf. u VaVpl

center, ktera zahrnuji vétsi ¢ast vyzkumného uUstavu), abychom v tom méli jasno.
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U KAZDE vybrané zmény se v textovém poli uvede také vysvétleni (i) motivaci/diivodi, pro¢ k nim doslo

(ii) a podstaty zmén v zaméreni vyzkumu.

a) Zadné vyznamné zmény nenastaly. Vyzkum pokracuje vzésadé na stejnych/podobnych

tématech a se stejnymi predpokladanymi uzivateli.
b) Zménili jsme zaméreni vyzkumu z XY na WZ (mize byt pro stejné vs. nové klienty).

C) Zménili/rozsitili jsme uZivatele, jimZ je nas vyzkum urcen, ,cilovou skupinu” (ale mize jit o

stejna témata a techniky).
Volné textové pole pro pripadny dopliujici komentar tazatele.
Jaka je vize a konkrétni strategické cile rozvoje Vaseho pracovisté?

Vize — volné textové pole Popis toho, v ¢em bude pracovisté lepsi / jiné za 10 let a jakd je motivace k témto
zméndm (hlavni oblasti zmén, které nas zajimaji: rast velikosti pracovisté, rlst kvality ve smyslu soutéze

s nejlepsimi na svété, rozvoj aktivit v oblasti spoluprace s podniky a komercializace vysledk)

Cile — oteviené textové pole Popis konkrétnich cill, jimiz dojde k naplnéni vize (max. 3 hlavni cile).

Sekce 2: Pristup ke kooperaci s aplikaéni sférou a komercializaci vysledkt vyzkumu

5.

Jaké jsou dlvody a konkrétni cile spoluprace vaseho pracovisté s aplikacni sférou?

Spolupraci nerozumime pouze praci na spolecnych projektech, ale napf. také vyuku, skoleni ... Zajima nas
predevsim spoluprice s podniky, ale i nemocnicemi a dalsimi druhy organizaci, které uzivaji vysledkd

vaseho vyzkumu.

Dlvody spoluprace: volné textové pole pro souhrnny popis motivaci / divodl ke spolupraci s aplikaéni
sférou. Tazatel rozlisi v zaznamu finan¢ni a nefinancni motivace.

Cile spoluprace: volné textové pole pro popis cili a pfipadny komentar k jejich vzajemné souvislosti Ci
vazbé na motivace.

Pokud se soustfedime pouze na komercni vyuziti vysledkd vyzkumu, ¢eho konkrétné chcete
v této oblasti dosahnout

Cile: volné textové pole pro popis CEHO konkrétné chtéji do 3 let dosahnout v oblasti komercializace.
Tazatel se snaZi ziskat informace o kvantifikaci cile/u

JAK: volné textové pole pro popis konkrétnich krokd, jimiz chtéji uvedeného cile dosahnout
Které formy komercializace vysledkd preferujete a PROC?

Vybér z nasledujicich voleb

U KAZDE vybrané zmény se v textovém poli za danou volbou uvede vysvétleni divodii preference.
a) prodej licenci (popft. IP) — proc?

b) zaloZeni firmy — proc?

c) sluzby smluvniho vyzkumu (vyvoje) — proc¢?

d) spolecné projekty (narodni ¢i mezinarodni) — proc¢?
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e) jiné? specifikace — pro¢? (napf. sponzorovany vyzkum, kdy firma svéfi VO penize a neceka zadny

konkrétni vystup, ale chce mit prednostni pristup k jeho vysledkim)

Sekce 3: Vysledky spoluprace a komercializace vysledkt vyzkumu

Smluvni vyzkum

8.

Spolupracuje Vase pracovisté s podniky formou smluvniho vyzkumu? A/ N
Volné textové pole pro pfipadny komentar
Pokud ANO, jdi na otazku ¢. 9; pokud NE, jdi na otazku ¢. 15

Jaky rocni pfijem Vase pracovisté generuje vasi vyzkumné organizaci prostfednictvim smluvniho

vyzkumu? (pramér za posledni 3 roky, staci odhad na miliony, stovky tisic v desetinném vyjadieni milionu)

Ciselné pole (mil. CZK)

Jakou ¢ast z téchto prostfedkl odvadite do centralniho rozpodétu VO a jakd vam zlstane pro vyuZiti

v rdmci pracovisté?

10.

11.

12.

13.

Ciselné pole %
Ciselné pole %

Oteviené pole Zde moZno okomentovat Ciselné Udaje (napf. ,cely pfijem jde do centrdlniho
rozpoctu, ale ziskany objem se promita do osobniho ohodnoceni a rozdélovani investic mezi
jednotliva pracovisté”)

MuzZete rozlisit, jakou €ast smluvniho vyzkumu cini rutinni aktivity (napf. a zejména méreni a
testovani) a aktivity, které jsou vyzkumné narocné a v jejichz disledku vytvarite nova reseni?

Volné textové pole pro vysvétleni. DlleZité je zjistit, zda se touto otazkou viibec pracovisté zabyv3, tj. zda
preferuje partnery, ktefi zaddvaji sofistikovanéjsi zadani, resp. zda si VO takové partnery ,vychovava“

seznameni, otestovani spoluprace).

Pomocnym voditkem muze byt dotaz, zda k vam klienti chodi hlavné diky vasemu pfistrojovému vybaveni,
nebo diky vasi expertize (nékdy ale muiZe byt téZko oddélitelné — pro obsluhu sloZitého pfristroje a
vyhodnoceni dat je tfeba hluboka expertiza).

Stalo se, Ze spoluprdce na rutinnich aktivitdch vedla k nalezeni tématu vyzkumné ndrocnéjsi
systematické spoluprace?

Volné textové pole pro vysvétleni (pokud ano, uvedte prosim nazev firmy a jak k tomu doslo)
Klicovi partnefi smluvniho vyzkumu?
(ndzvy 3 nejvyznamnéjsich dle pfijm0; velikost a lokalizaci si najdeme, nebudeme tim zdrZovat;

3 textova pole pro uvedeni nazvu firem pokud nebudou chtit uvést jména firem, tak chceme velikost a

domaci vs. zahranicni)
Vnimate néjaké konkrétni bariéry spoluprace formou smluvniho vyzkumu?
Volné textové pole pro popis a vysvétleni bariér.

Tazatel rozlisi bariéry:
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e vasSeho pracovisté? (motivaéni pravidla - déleni a toky pfijmQ, ddraz na interni procesy, absenci

projektového fizeni, zajmu, spory o pfijmy, priorita v porovnani s jinymi aktivitami pracovisté atd.)

e celé vyzkumné organizace? (ddraz na interni pravidla celé VO, absence / nekvalita sluzeb pro TT,

pravidla vefejné podpory / tvorba ceny téchto sluzeb ad.)
14. Jak hodnotite poptavku firem po této formé spoluprace?
Volné textové pole celkové zhodnoceni
Vybér z nasledujicich voleb (provede tazatel na zakladé ziskanych informaci)
a) dle poctu firem a ve vztahu ke kapacité vaseho pracovisté
e poptavka vysoka (nékdy i pfesahuje nasi kapacitu a my si vybirame)
e poptavka stfedni (odpovidd kapacité ¢i lehce pod, moc si nevybirame)

e poptavka slaba (milo firem, ne moc ¢asto se zajimd o mozZnost spolupracovat formou

smluvniho vyzkumu, musime se podbizet)
b) z hlediska atraktivity obsahu
e dostatek poptavky, jejiz obsah je pro nds odborné zajimavy Ci néjak pfinosny
nedostatek....bereme to kvli finanénim zdrojam
Prodej prav ke komercnimu vyuziti dusevniho vlastnictvi
15. Je vase pracovisté pivodcem IP, z jehoZ primyslového vyuZziti plynou Vasi VO pfijmy?
A/N

(prodej licenci, technologii, softwaru ¢i pfimo patentl nebo jinych forem IP, zafadme sem i pfipady, kdy je
toto na spadnuti = smlouva bude podepsana do cca. 3-6 mésicli, nebo kdy doslo k nekontrolovanému
uniku IP — viz nize)
Volné textové pole pro okomentovani
Pokud otdzka ¢. 15 ANO, jdi na otazku ¢. 16; pokud NE, jdi na otazku ¢. 20
16. Kolik Vase VO za IP vytvorené Vasim pracovistém rocné utrzi?
Ciselné pole (mil. CZK)
17. MUZete uvést 3 nejvyznamnéjsi pripady (firmy Ci jiné uZivatele)?
Tabulka nebo néjaka jina forma, do niz se vejdou max. 3 nejvyznamnéjsi pripady
a) ndazev uzivatele (platce poplatkd za prava k vyuziti IP)
b) zemé uzivatele
c) typ firmy (velka, stfedni, mala, startup)

18. Jak hodnotite poptavku firem po této formé spoluprace?

Volné textové pole pro vysvétleni (rozsah poptavky ve vztahu k jinym formam; trend poptavky;
jaké typy firem toto chtéji; proc to firmy nechtéji)

19. Vnimate néjaké bariéry této formy komercializace?
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Volné textové pole pro vysvétleni

Zakladani novych firem

20.

21.

22.

23.

24,

25.

Doslo na Vasem pracoviiti v poslednich deseti letech k zalozeni (spin-off*) firmy za uelem
vyuziti (¢asti) vytvoreného know-how?

A/N

Volné textové pole pro vysvétleni.

Chceme rozlisit, jestli jde i o majetkovou ucast VO (viz poznamka pod ¢arou €. 3)

Pokud ANO, jdi na otazku ¢. 21; pokud NE, jdi na otdzku ¢. 25

Nazev firmy?

Volné textové pole.

Rok zaloZeni?

Volné textové pole.

Pocet zaméstnancl firmy? Tazatel zjisti pfi zpracovani zaznamu, nebude se ptat vyzkumnika
Jaké vnimate bariéry této formy komercializace vysledkd?

Volné textové pole. Tazatel rozli$i bariéry na pracovisti vs. bariéry ve firmé po jejim zaloZeni
Jak vnimate roli podnikani akademik( a zakladani spin-off firem?

a) je prospésné / zadouci, kdyz akademiéti pracovnici (na ¢as) opusti vyzkum za Ucelem zaloZeni
firmy pro komeréni vyuZziti svych vysledk(? Resp. za jakych podminek to je prospésné?

A/N
Volné textové pole pro vysvétleni divodd a uvedeni podminek, za nichz je to prospésné.

e Jak hodnotite poptavku / zdjem akademickych pracovnikl o podnikani? Co rozvoj podnikani
akademik( v CR omezuje (nejen spin-off)?

Volné textové pole pro vysvétleni (napf. priichodnost kariér vyzkumnik — podnikatel a zpét)

Sekce 4: Spoluprace s podniky spolufinancovana z vefejnych prostiredka

26.

27.

Spolupracuje vase pracovisté s podniky formou vefejné dotovanych spoleénych projektd? A/ N
Pokud otdzka ¢. 27 ANO, jdi na otazku ¢. 28; pokud NE, konec.

Uvedte nazev 3 hlavnich partner( (dle frekvence spoluprace, pfipadné i objemu; zajimaji nas i podniky

v zahranici, napf. v projektech z rdmcového programu)
Tabulka pro uvedeni 3 hlavnich partnera.

Nazev firmy / zemé / velikost — a: mikrofirma (do 10 zam.); b: mala (do 49 zam.); c: stfedni (50 — 249
zam.); d: velka (250+ zam.)

* Pro ucely prizkumu definujeme jako firmu, ktera vyuziva IP vzniklé v dané VO, tj. Sifeji neZz pouze firmu
s majetkovym podilem VO.
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28. Pro spolupraci s kazdym partnerem je tfeba zjistit:

U KAZDE z nize uvedenych diléich otazek musi byt textové pole pro vysvétleni/odpovéd.

a)

b)

c)
d)

e)

f)

Predmét spoluprace? (co ma byt vysledek — ovéfit, byt je to v IS VVI — diraz na laicky pochopitelné

vysvétleni — v IS neni Casté)

Kdo inicioval spolupréaci? Pokud firma, jakad byla/je jeji motivace k vyuZiti vefejné podpory

spoluprace?
Programy dotujici spolupraci? (mélo by jit zjistit z IS VVI)
Finanéni velikost projektd, jimizZ je spoluprace realizovana? (mélo by jit zjistit z IS VVI)

Motivace na strané vyzkumného pracovisté (pro¢ do toho §li — penize, vykaznictvi vs. spolecny

zajem...)
Jaky byl (je) hlavni pfinos této spoluprace pro vase pracovisté?

Zde nas hlavné zajima, zdali a jakou maji vyzkumné organizace strategii pro zapojeni do projektd

spoluprace, jakym zplUsobem integruji svoje zapojeni do projektd spoluprace s ostatnim vyzkumem
v organizaci, jak vybiraji vhodna témata a partnery pro spolecné projekty (pokud néjak vybiraji)? Je pro
vas zapojeni do projektl spoluprdce pfinosem ve smyslu rozvoje vaseho vlastniho vyzkumu nebo

pouze pfinos finanéni?

Pokracuje / bude pokracovat tato spoluprace po skonceni projektu dotovaného verejnym sektorem?

Ano (i bez dotace)
Ne

Ano, pokud ziskdme dalsi dotovany projekt

29. Jaké vnimate vyhody této formy spoluprace s podniky oproti projektlim, které nejsou dotovany

z verejnych zdroja...?

Volné textové pole pro vysvétleni. Vnimané vyhody pro (i) VO vs. (ii) firmy

30. ...a naopak jaké nevyhody?

Volné textové pole pro vysvétleni.

Co by mél TACR zménit / zlepsit v nastaveni podminek konkrétniho programu podpory
spoluprace ve vyzkumu?

Tabulka:
Nazev programu

Popis zmény

Davod — v ¢em je problém soucasného nastaveni?
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Priloha 3 — Podklad pro tazatele k vedeni rozhovoru ve vyzkumnych tymech -
vedouci vyzkumné organizace

Sekce 1: Vize, strategie rozvoje vyzkumné organizace
1. Jaka bude Vase vyzkumnd organizace za 10 let? (vize a cile pro naplnéni vize)

Vize — volné textové pole Popis toho, v ¢em bude organizace lepsi / jind za 10 let a jakd je motivace

k témto zméndm.

Cile — oteviené textové pole Popis konkrétnich cild, jimiz dojde k naplnéni vize — cilového stavu (max. 3

hlavni cile).

2. Jakou roli v naplnéni vize a uvedenych cild maji spoluprace s aplikacni sférou a komercializace
vysledk(l vyzkumu Vasi organizace?

Komercializace vysledkd vyzkumu chapana jako samostatné téma, byt silné prolinajici stématem
spoluprace s aplikacni sférou. V zaznamu odpovédi niZze rozliSovat mezi spolupraci a komercializaci
vysledkd

e Jaky vyznam pro naplnéni vize ¢i nékterého z cili? Oteviené pole

e Hlavni motivace a divody k rozvoji spoluprace s aplikaéni sférou? Otevrené pole
e (Ocekavané vysledky do 5 let:

e financni— kvantifikovat (popis + Cisla)

e nefinancni — popis

Sekce 2: Strategie komercializace

3. Ma Vase vyzkumna organizace jasnou (konkrétni) strategii v oblasti spoluprdce s podniky a
komercializace vysledkl vyzkumu? Ochrana vysledk( a nakladani s nimi se povaZuje za soucast
této otazky.

A/N, kdyzZ A, jdi na otazku €. 4. KdyzZ N, jdi na otazku ¢. 6

4. Jaké jsou jeji cile a podle ¢eho posuzujete jejich napliovani?
Pole pro uvedeni cil( (véetné jejich kvantifikace, jsou-li organizaci kvantifikovany)
Pole pro uvedeni metrik ¢i jinych zpGsobu sledovani jejich naplnéni

5. Jaké jsou dosavadni hlavni vysledky Vasi strategie v oblasti komercializace vysledkl c¢i Siteji
nakladani s vysledky vyzkumu?

Pole pro popis vysledki a vysvétleni jejich vyznamu / pfinosu pro VO
6. Které formy komercializace vysledkd preferujete a PROC?
Vybér z nasledujicich voleb zaskrtavaci policka.
U KAZDE vybrané zmény se v textovém poli za danou volbou uvede vysvétleni diivodii preference.
f) prodej licenci (popf. IP) — proc¢?

g) zalozeni firmy — proc?
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h) sluzby smluvniho vyzkumu (vyvoje) — proc¢?
i) Spolecné projekty (narodni ¢i mezinarodni) — proc?

j) jiné? specifikace — proc? (napf. sponzorovany vyzkum, kdy firma svéfi VO penize a neceka Zadny

konkrétni vystup, ale chce mit prednostni pristup k jeho vysledkiim)

e Jaké jiné formy spoluprace (nad rdmec komercializace vysledkl vyzkumu) s aplikacni sférou
prioritné podporujete/rozvijite?

Sekce 3: Vysledky spoluprace a komercializace vysledkli vyzkumu

Smluvni vyzkum

7. Jaky je roéni pfijem Vasi organizace ze smluvniho vyzkumu? (Udaje za posledni 3 roky, staci na
miliony, stovky tisic v desetinném vyjadfeni milionu)
Ciselné pole pro roky 2010, 2011, 2012, 2013 (mil. CZK)

Oteviené pole Zde mozino okomentovat Ciselné udaje (napf. ,cely pfijem jde do centralniho
rozpoctu, ale ziskany objem se promitd do osobniho ohodnoceni a rozdélovani investic mezi
jednotliva pracovisté”)

e Jsou ve Vasi organizaci nastavena jasna a fungujici pravidla pro realizaci smluvniho vyzkumu a
nakladani s ptijmy z této Cinnosti?
e Ano jsou a plné funguji

e Jsou nastavena, funguiji, ale vyZaduji zmény — nové pole pro popis zmén

e Néjaka pravidla jsou, ale nefunguji (neplni uGcel, jsou obchazena atd.) — nové pole pro popis,
co a proc¢ nefunguje / chybi

e 74dnd pravidla nastavena nejsou

Pole pro komentar tazatele
8. Vnimdate néjaké konkrétni bariéry spoluprace formou smluvniho vyzkumu?
Volné textové pole pro vysvétleni.

Tazatel rozlisi bariéry na strané:

e VO? (diraz na interni pravidla celé VO, absence / nekvalita sluZeb pro TT, pravidla vefejné podpory /
tvorba ceny téchto sluzeb ad.)

e Firem
9. Jaké konkrétni kroky / zmény byly v poslednim roce zavedeny na odstranéni uvedenych bariér?

Pokud to pljde, tak by bylo hezké, kdyby se vidy po uvedeni bariéry otevrela otazka ¢. 11, aby
bylo vidét, ktery krok se vztahuje k jaké bariére

Prodej prav ke komerénimu vyuziti dusevniho vlastnictvi
10. Kolik Vase VO utrzila z licenénich poplatkd za priimyslové uZiti IP?
Ciselné pole pro roky 2010, 2011, 2012, 2013 (mil. CzK)

e O kolik planujete tyto ptijmy zvysit do roku 2020?
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11.

Nemame v tomto Zadny plan
100 a vice %

50-99 %

Zvyseni do 50 %

Nechceme zvySovat — pokud toto, tak pole na vysvétleni, pro¢ ne

Vnimate néjaké bariéry této formy komercializace? Pro kazdou bariéru opét konkrétni kroky (viz
otazky ¢. 10 + 11)

Volné textové pole pro vysvétleni bariér pti rozliSeni bariér na strané VO a na strané firem.

Zakladani novych firem

Podporuje / planuje podporovat VaSe organizace zakladani novych firem jako ucinného
zpUsobu komercializace vysledk(l vyzkumu?

Ano / Ne. KdyZ Ano, jsi na ¢. 16. KdyZ Ne, jdi na 18

12. Co konkrétné tato podpora zahrnuje / bude zahrnovat?

Tabulka o dvou sloupcich. Prvni sloupec nastroj/aktivita, druhy sloupec ddvod nastroje/aktivity (pro¢ praveé
toto)

13.

14.

Jaké firmy a jakym zpUsobem uz jste takto podpofili?

Nazev firmy
nastroj podpory
Rok zaloZeni firmy (zjisti tazatel)

pocet zaméstnancl firmy (zjisti tazatel)

Volné textové pole pro komentar

Jak vnimate roli podnikani akademik( a zakladani spin-off firem?

Je prospésné / zadouci, kdyz akademicti pracovnici (na ¢as) opusti vyzkum za Ucelem zaloZeni
firmy pro komeréni vyuziti svych vysledk(? Resp. za jakych podminek to je prospésné?

A/N
A: Volné textové pole pro vysvétleni diivodd a uvedeni podminek, za nichzZ je to prospésné.
B: Volné textové pole pro vysvétleni dliivodt, pro¢ vnimano jako problematické / nezadouci

Jak hodnotite poptavku / zajem akademickych pracovnik(i o podnikani?

Volné textové pole pro vysvétleni

Co rozvoj podnikani akademikt v CR omezuje (nejen spin-off)?

Volné textové pole pro vysvétleni

86



