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Disruptivni inovace hledame

na spatnych mistech

Mnoho firem se ve svych inovacich
zaméfuje na velké inovace, protoze
maji zato, Ze ty promeéni cely jejich
obor. Jiné se soustfedi na to, aby
ke stavajicim produktim pfidavaly
stale vice novych funkei a pred-
stihly tak svou konkurenci. MyIné
se totiz domnivaji, Ze si tak ziskaji
na trhu dominantni pozici. Ani
jedno z toho ale nefunguije.

Také si myslite, ze inovace v podnikéni obvyk-
le znamend pfichod néjaké nové technologie?
Ne vzdycky. Podle Claytona Christensena,
ktery termin disruptivni inovace zavedl, je
takovych technickych novinek, které cely svij
obor pfevrati na hlavu, pomérné malo. Podle
jeho zjisténi tim, co obory podnikani méni,

je obchodni model, ktery tyto technologie
umoznuji. Christensen tuto teorii prelomo-
vych inovaci pojmenoval ,hypotéza techno-
logického bahna®, ¢im7 vyjadril myslenku, ze
nékteré firmy ¢i celé obory selhavaji proto,

ze zapadly do baZiny a nedokazou drzet krok
s tempem pokroku.

Firmy ¢asto inovuji rychleji, nez jejich zdkaz-
nici potebuji. Jejich produkty jsou proto sta-
le nabitéjsi funkcemi a Casto proto takeé stéle
draz3i. Nakonec jsou tyto produkty nezfidka
tak sloZité, Ze je uZivatelé stejné naplno nevy-
uzivaji, a pIné funkei, které nikdo nepotiebuje
a ani nechce. Pfesto v této snaze ale mnohé
firmy dél pokracuji, protoze tradicné tato
cesta vedla k Gspéchu a protoze doufaji, ze

ProtoZe sofistikované produkty jsou pro
levnéjsi cast trhu pfili§ slozité nebo drahé,
z{stdva v ni vjraznd poptavka po jiném
fedeni. A proto také k pfevratnym zménam
dochazi prave zde.
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Na trh vstupuji malé a pruzné spolecnosti

s levnéjSimi a méné komplikovanymi produk-
ty navrZzenymi pro ty firmy, které na horni
konec trhu nedosahnou. Tyto spolecnosti

se zaméFuji na UZeji specifikovanou ¢ast trhu.
Na prvni pohled se jejich produkty nemusi je-
vit jako velmi atraktivni, zejména ve srovnani
s témi tradicnimi.

Tyto malé a pruzné spolecnosti prezivaji
na svych nizkych marzich, ale pfitom neusté-
le pridavaji nové funkce a rozsifuji sviij zabér
na trhu. Kdyz si aktudlni velci hraci v§imnou,
Ze se v jejich oboru néco zacalo dit, byvd uz
obvykle pozdé.

Co tedy firmy mohou udélat, aby tlaku
téchto dravych inovétort odolaly?

Prvni krok:

Sledujte, co se déje

Dévejte pozor na to, co se na okrajich vaseho
trhu déje. Je moZné, Ze jste ve svém oboru na
vrcholu, ale i zdkaznici, ktefi jsou prili§ mali
na to, aby si mohli dovolit vas produkt, mo-
hou mit stejné potfeby, jako vasi klienti. Jak
tito zdkaznici fesi své potfeby? Je velice dobre
mozné, Ze prostiednictvim vasich budoucich
konkurentd.

Druhy krok:

Uvédomte si, Ze odvést
sluSnou praci nékdy stadi
Znejte své zakazniky. Jak se méni jejich obor?
Je nové funkce nabizena konkurenci nécim,
co zakaznici opravdu potfebuji, nebo nééim,
co vas konkurent doufd, ze potiebuji?

Kdyz pridavéte funkce ke svému produktu,
nesnazte se spolknout slona. Zaroven ale
nesmite usnout na vaviinech. Pokud jednicka
na trhu na sviij produkt pripevnila zvonecek
a prepasala ho masli, nikdo nefika, ze to
musite délat taky. Pokud vas produkt pIni
potfeby vasich cilovych zakaznikd, tak to
miZze bohaté stacit. Nesroubujte svou cenu za
hranici toho, co trh unese, pfidavanim pfilis
mnoha funkel. Staci tak akorat.

Treti krok:

Pamatujte si, Ze pocit
sebeuspokojeni je vas nepritel
Pokud si chcete udrzet podil na trhu,

neni nutné kopirovat vsechny funkce
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konkurenénich produktd. Je ale dilezité drzet
krok s ménicimi se potiebami zakazniki.
NezaméFujte se jenom na ty nejvetsi. Nej-
vetsi zdkaznici vas budou tlacit k pridavani
funkei, které vétsina ostatnich zakaznikd
nepotiebuje.

Také se nezaméfujte jenom na své zakaz-
niky. Mluvte s témi, ktefi si va3 produkt nevy-
brali. Pro¢ se radéji poohlédli po konkurenci?
Pak si promluvte se spolecnostmi z vasich ci-
lovych trhi, ktefi se o vas produkt nezajimaji.
Proc jim jejich stavajici feseni vyhovuje?

[ va3 obor bude obracen naruby. Pokud se to
nestane dnes, stane se to pristi tyden nebo
pristi rok. Nemélo by vas to prekvapit a méli
byste mit pfipravenou dlouhodobou strategii,
kterd vém umozni se na nové viné svézt a ne-
nechat se potopit. Svou strategii minimdalné
jednou ro¢né aktualizujte (v nékterych obo-
rech miZe byt vhodné to délat castéji), abyste
védéli, Ze jste na budoucnost maximalné
pfipraveni. Jedinou dnesni jistotou je zména
a té by mél odpovidat i podnikovy informacni
systém, ktery by mél byt adaptivni, aby nasta-
1¢ zmény dokazal podporovat a vyuzivat.
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