2. Planovani a strategické fizeni organizace

predchazi vykonu ostatnich funkci — organizovani, personalistika, vedeni a motivace lidi, kontrola
= vymezeni cili (Ceho chceme dosdhnout? — expanze podniku na slovensky a polsky trh)
a stanoveni postup jejich dosaZeni (Jak daného dosahneme? — uvolnéni 30 mil. K¢ pro zajisténi
technické vybavenosti novych pobocek a kvalifikované pracovniky) = vysledkem je plan

Poslani a vize organizace

poslani = proc organizace existuje, vize = jak by organizace méla vypadat, aby poslani naplnila
specifikuje, o co bude organizace z dlouhodobého hlediska usilovat = dlouhodobé cile a hlavni
strategie vedouci k jejich dosazZeni

urcuje sméry dlouhodobého rozvoje a specifika, kterymi se bude lisit od obdobnych organizaci
Poslani potravindrské spolecnosti Podravka — Lagris, a. s. —, 1. nabizet Sirokou paletu kvalitnich
vyrobkl za priznivé ceny a byt nasim zdkaznikim spolehlivym partnerem pri vareni. 2. doddvat
vice neZ jen pouhé produkty, ale spise pokrmy, které bude radost pfipravovat i konzumovat.
3. nabizet stdle nové a nové vyrobky, které budou vychdzet z prdni a potieb nasich zdkazniki”,

Strategické situacni analyzy
SWOT analyza

= komplexni hodnoceni silnych stranek (S) — kvalitni vybaveni, zkuseni pracovnici, dostatek
klientd, dostatek financnich prostredkd, vybornd povést, slabych stranek (W) — zastaralé vybaveni,
slaby management, neodpovidajici vyzkum, pfilezitosti (O) — nové trhy, posilujici ekonomika,
ustup konkurentd, nové technologie, a hrozeb (T) — novd konkurence, nedostatek zdroji, ménici se
potreby klientt, novd omezeni, organizace = identifikace mista, kde je mozné se uplatnit a vyuzit
Uspésna strategie = maximalizace pfednosti a prFileZitosti a minimalizace nedostatki a hrozeb
mozné strategie:

ofenzivni = SO — vyuzit silné stranky na ziskani vyhody — vyrazné novy vyrobek, modernizace
vyroby, moznost dosahovat vyssich cen nebo naopak podstatné sniZeni cen, rozvinuty marketing
defenzivni = WO — prekonat slabiny vyuZitim ptileZitosti — dilci zmény vyrobniho programu nebo
vyrobku, niZsi spotifeba surovin, sniZovdni ndkladu a cen, specializace na urcité trhy (segmenty)
mirné ofenzivni = ST — vyuZit silné stranky na obranu proti hrozbam — opatrnost, udrZovdni pozice,
ziskat ¢as po dobu konsolidace podniku, snizeni cen hromadnou vyrobou (oZiveni poptdvky)
zUstatkova (Ustupova) = WT — minimalizovat néaklady a Celit hrozbam — ustup z trhu, casté fuze se
silnéjsim podnikem, nékdy azZ likvidace

STEP analyza

v ev s

zkouma faktory vnéjsiho prostredi, plisobici mimo organizaci a ovliviujici jeji ¢innost malo
kontrolovatelnym zplsobem = faktory:

S = socidlni (spolecenské) — demografie, distribuce prijmt, mobilita obyvatelstva, droveri vzdéldani,
Zivotni styl, pristupy k prdci a volnému casu

T = technologické — nové objevy, vyndlezy a patenty, viddni vydaje na védu a vyzkum, mira
zastardvani vyrobnich prostredki

E = ekonomické — vyvoj domdciho hrubého produktu, Zivotni cyklus podniku, nabidka penéz —
urokovd mira, inflace, nezaméstnanost, ndklady na energie

P = politické — stabilita vldady, regulace zahrani¢niho obchodu, dariovd politika, monopolni
legislativa, ochrana Zivotniho prostredi

Které z vnéjsich faktor( maji vliv na podnik? Jaké jsou mozné ucinky téchto faktort? Které z nich
jsou blizké budoucnosti nejdlleZitéjsi?

BSC (Balanced Scrorecard) analyza

= systém Fizeni a méreni vykonnosti organizace = prevadi strategii do jasnych cilt
implementace strategie = fetézec pficin a nasledkl prochazejicich ¢tyfmi oblastmi:
financni — jaké vysledky uspokoji akcionare? (cile: ziskovost, zvyseni ceny akcii, ndvratnost
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investovaného kapitdlu, tvorba cash flow, ndrtst trZzeb)
zakaznickd — jaké potreby zdkaznik(i se musi uspokojovat, aby byly dosazeny financni cile?
(ukazatele: spokojenost a loajalita zakaznikd, ziskavani novych zakaznikd, podil na cilovych trzich)
interni procesy — vjakych procesech musi spolecnost vynikat, aby uspokojila zakazniky
a akcionare (ukazatele: zvyseni produktivity, obrdtka zdsob, doba vyvoje produktu, doba od
objedndni k doddni, kapacita IT, administrativni ndklady na celkové trzby)
uceni se (rozvoj a inovace) — jak se musi naucit inovovat, aby spole¢nost dosahla svych cild =
pfedmétem je schopnost inovovat, zlepSovat existujici procesy, uvddét na trh produkty s vyssi
uzZitnou hodnotou (ukazatele: ndklady na vyzkum a vyvoj, investice do rozvoje trhi, pracovnikd,
spokojenost pracovniku, pocet patenti)

e hleda rovnovahu mezi ukazateli popisujicimi pFi€iny (co se déla) a nasledky (ke kterym vedou)

Porteriv model 5 konkurencnich sil

e = nastroj zkoumdni konkurencniho prostiedi = strategickd pozice firmy, pUsobici v urcitém
odvétvi, je ur€ovana péti zakladnimi Ciniteli:
vyjednavaci silou zakaznikQ (odbératelll) — Jak silnd je pozice odbératelil? Mohou spolupracovat
a objedndvat vétsi objemy?
vyjednavaci silou dodavatell — Jak silnd je pozice dodavatelii? Jednd se o monopolni dodavatele,
je jich mdlo nebo naopak hodné?
hrozbou vstupu novych konkurenti — Jak snadné nebo obtizné je pro nového konkurenta vstoupit
na trh? Jaké existuji bariéry vstupu?
hrozbou substitutti — Jak snadno mohou byt nase produkty a sluzby nahrazeny jinymi?
rivalitou firem pusobicich na daném trhu — Je mezi stdvajicimi konkurenty silny konkurenéni boj?
Je na trhu jeden dominantni konkurent?

o vysledkem spole¢ného plisobeni téchto sil je ziskovy nebo ztratovy potencial odvétvi

BCG matice

e = metoda pro analyzu portfolia organizace — zjiSténi, kterd podnikatelska aktivita organizace ma
vétsi potencidl a kterd naopak spotiebovava zdroje

o ukazuje spojitost mezi trznim podilem (velky nebo maly) a tempem rustu (nizké nebo vysoké) =
Hvézdy — vysoké tempo rlstu a vysoky podil na trhu — takové produkty pritahuji konkurenci, je
treba je ochrariovat
Penéini kravy — nizké tempo ristu a vysoky podil na trhu — obvykle vyznamny financni zdroj
Otazniky — maly podil na rychle rostoucim trhu — vhodné investovat do jejich rozvoje pro ziskdani
vétsiho podilu na trhu
Psi — maly podil na pomalu rostoucim trhu — obvykle nebyvd vyhodné tyto produkty udrzovat

Konkurenceschopnost

e = zpUsobilost organizace produkovat zbozZi (vyrobky, sluzby), které obstoji na mezinarodnich
trzich a zaroven zvétsuje realné pfijmy obcant = zaklad dlouhodobé prosperity

e prospéch z konkurence = podpora technického pokroku, podnéty kvyssi vykonnosti a kvalité,
pestrejsi nabidka, respekt k zakaznikovi, ucelnéjsi vyuZiti zdroji, pfimérené ceny

o zadkladem je vyuZit co nejlépe potencial (souhrn moznosti, schopnosti) organizace: technicky —
uroveni vyrobkil a vyrobniho zafizeni, inovace, vyrobni — vybavenost podniku, obnova majetku
zvlastnich financnich zdroji, obchodni — dosahované trzby a vysledky zahrani¢niho obchodu,
financni — platebni schopnost — plynuly kolobéh financi a pracovni — vyuZiti kvalifikace pracovniku

Rizeni zmény

e = proces rozvijeni pfistupu ke zméné (zména pracovnich postupt, zména organizacni struktury,
sniZovani poctu pracovniku, zavddéné nového informacniho systému) v organizaci — cilem je
usnadnit a urychlit uskutecnéni zmény v daném prostredi

e minimalizace odporu proti zavadéni zmény a aktivni vytvareni podpory projektu zmény mezi
zaméstnanci — vliv historie firmy, stylu rizeni, firemni kultury, osobnosti vedoucich pracovnik
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Krizovy management

e = procesy spojené se zvladanim krizi (mimofadnda situace, ktera muiZe vyznamné ohrozit
existenci organizace) rtizného charakteru: pfirodniho — povoden, zdplava, lavina, zemétresent,
lidského — leteckd havdrie, vrazda (kauza heparin), spoleCenského — nepokoje, stdvky, rasové
konflikty, ekonomického — pdd trhd, rist inflace, zména ménovych kurzi, podnikatelského —
chyby ve vyrobé, spatné vztahy s dodavateli, poZdr, vybuch, unik chemickych ldtek

e znaky krizovych situaci — obtizné predvidatelné, probihaji rychle, jsou neopakovatelné, negativni
dasledky i pro zaméstnance, mohou byt zneuZity ze strany partner( a konkurence

e = soubor pfistupl, nazord, zkuSenosti, doporuceni, metod a opatfeni, které manazefi uZivaji
ke zvladnuti specifickych Cinnosti — uplatriuje se ve dvou rovinach:
1. béiny stav — soucast managementu podniku, projevujici se zejména v oblasti prevence
a korekce krizovych situaci (zajisténi odpovidajicich materidlt, osob, ldtek v chemicce)
2. krizové situace a stavy — specificky postup, opatieni pro odvraceni krize, redukce dlsledkd
negativniho plsobeni krize — manaZerlm ma poskytnout nové kompetence, nové zdroje
a prostfedky ke zvladnuti krize (Unik chemikdlii — okamZzitd zavdzka, rozptyleni, zamezeni dalsim
unikiim — dostatek podpirnych materidlovych, financnich, lidskych zdroji pro okamZité akce)

e krize podniku = naruseni rovnovahy = mozné ohroZeni dosahovani cild ¢i dalsi existence podniku
zjednodusené: prijmy klesaji, naklady rostou = marketingovy pldn nefunguje = produkty vypadadvaji
z trhu = banky prestdvaji poskytovat uvéry = riist platebni neschopnosti = omezovani nakupl +
minimdlni prostredky na uhrazeni fixnich ndaklad( = spory uvniti podniku = nastupuje krize
pri€iny: vnitfni (chyby pracovnik(, nedostatecné zabezpeceni, unava materidlu) a vnéjsi (chyby
u dodavatelt, nova legislativa, prirodni vlivy, sabotdzZe)

Komplexni pojeti marketingové strategie

e klicovd marketingova rozhodnuti jsou uskutecfiovana na Urovni top managementu v ramci
procesu strategického planovani (definice poslani a formulace cil(i organizace)

Definovani cill

e cile = Zadouci stavy, kterych se organizace snaZzi dosdhnout = musi byt jasné specifikovany,
méfitelné a verifikovatelné, pfizplsobitelné v ¢ase novym podminkdm — dominuji cile jako rust
zisku, rist firmy a zvyseni podilu na trhu, zdsadni inovace (vyrobkové, technologické)

e ve tfech krocich: 1. formulace obecnych cilli — zlepsit ndvratnost investic, zvysit produktivitu,
zlepsit vztahy mezi vedenim a zaméstnanci
2. formulace specifickych cili (pro jednotlivé oblasti Cinnosti nebo Urovné fizeni) — zvysit
ndvratnost investic z12 % na 19 % béhem 3 let, ndkup nového zafizeni za 3 mil. K¢ pristi rok,
zaloZit utvar persondlnich vtahd, sniZit fluktuaci pracovniki o 3 % béhem 3 let
3. stanoveni priorit vyznamnosti cilii — vylouéeni jejich konfliktu — krdtkodoby zisk x dlouhodoby
rust, ziskovost x rust konkurencni pozice, okamZité zvyseni prodeji x vyvoj novych vyrobkui

Prvky procesu strategického planovani, vlastni strategie

e = na sebe navazujici etapy Ci faze, zavislé na rGznych vnitinich i vnéjsich faktorech = vyusténim je
strategicky plan organizace

e 1. Poslani — odpovida na otdzku: Pro¢ dana organizace existuje? = jeji smysl

e 2. Analyza prostiedi a zdroju — analyza prostifedi (co délaji konkurenti, pfipravovand legislativa,
nabidka pracovnich sil v misté podnikdni), identifikace pftileZitosti (nové silnicni tahy, napojeni na
mezindrodni sité) a hrozeb (poZadavek na certifikaci jakosti doddvek), analyza zdroji a kapacit
(variabilni vyrobni linka, vlastni tym technologli a pracovnik( pro instalaci vyrobkd, dlouholeté
know-how a praxe) a identifikace silnych (vysokd kvalifikace pracovnikd, univerzdlni charakter
vyrobniho zafizeni — snadné rozsiteni sortimentu) a slabych (zastaralost strojového parku,
nedostatek strojnich délnickych pracovnik(i) stranek = SWOT analyza

e 3. Cile a strategie — prostfednictvim dil¢ich podpurnych kratkodobych a stfednédobych cild jsou
dosahovany cile hlavni — dlouhodobé
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Strategie — identifikace hlavnich pFistupl pro dosaZeni cilli — dva zpUlsoby: lepsi Fizeni stavajicich
aktivit nebo vyhledavani a realizovani aktivit novych
Strategie pronikani trhu = zdokonalovani pozice u stavajicich vyrobkl a stavajicich zakaznikd
(napt. presvédcovani zakaznikd ke koupi vétsiho mnoiZstvi produktl — cenové slevy, vyraznéjsi
propagace vyhod pro zakazniky, rlizné velikosti baleni, lepsi dostupnost) — banka se zaméri na
presvédcovdni svych klientd, aby vice vyuZivali jeji kreditni karty a internetové bankovnictvi
Strategie rozvoje trhu = vyhledavani novych zakaznik(i pro stavajici produkty (nutné vénovat
pozornost prodejnim technikam, baleni, propagaci) — vyrobce sportovnich odévi pro dospélé se
rozhodne, Ze zahdji vyrobu sportovniho obleceni pro déti
Strategie rozvoje produktu = vyhledavani novych podnikatelskych aktivit (organizace vyviji a
prezentuje zakazniklim své nové vyroby a sluzby) — vyrobce nealkoholickych ndpoji (Toma, Kofola)
se mizZe rozhodnout, Ze bude vyrdbét bezbarvou colu
Diversifikace = vyhledavani zcela nového produktu pro uspokojeni zakaznikQ — internetovy
obchodni dim poskytuje svym zdkaznikum uvéry, vyrobce cigaret zacne obchodovat s realitami
= volit strategii, kterd je konzistentni s poslanim, efektivné vyuzZije specifické schopnosti
organizace a umozni dosahnout konkurencni vyhody

e 4. Plan portfolia — zasadni otazky: Co podnikdme? Kdo je nas zakaznik? Jaky mame pro zdkaznika
vyznam? Co budeme podnikat? Co bychom méli podnikat? = management musi rozhodnout,
které aktivity rozvijet, udrzovat, kterych se zbavit, které nové zavést = nejzndmé;jsim pfistupem
pro hodnoceni portfolia patfi Matice BCG — organizace ma ¢tyfi moznosti:
budovat — cil: zvysit trzni podil dané aktivity a dosahnout zvétSeni kratkodobych vydélkt (vhodné
pro otazniky, aby se z nich staly hvézdy)
udrzovat — cil: udrzet trzni podil (silné penézni kravy — prindseji velkou penézni hotovost)
sklizet — cil: kratkodobé zvysit penézni tok hotovosti (slabé penézini krdvy, jejichz budoucnost je
nejasnd, Ize vyuZit i u otaznik( a psi)
zbavovat — cil: aktivitu prodat nebo zlikvidovat, uvolnéné penéini prostfedky mohou byt vyuZity
Iépe jinde (zejména pro psy a otazniky)

e 5. Implementace strategie — po schvdleni top managementem je komplexni strategicky plan
doplnén podrobnymi rozpocty a zpracovan do kratkodobych taktickych a operativnich plant
(marketingovy pldn, pldn investic, vyzkumu a vyvoje, zdsobovani, financni pldn)
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