Poradenstvi v jednotlivych
oblastech




Poradenstvi v obecném
fizeni




‘ Poradenstvi v obecném rizeni

zakladni cile

podnikatelska politika a strategie
restrukturalizace podniku

planovani, rozhodovani
strukturovani (organizacni struktura)
fizeni organizace

podnikova kultura

inovace

= generalisté




Symptomy

= upadajici vykonnost

= rostouci nespokojenost zaméstnancu
= Spatné vyhlidky odvetvi

Charakter problému
= mnohofunkcni
= interdisciplinarni




‘ Co za postupy vyuzit?

= /S (model podniku)

= Hodnotovy retezec (model Cinnosti v
podniku)

= BSC (pro implementaci strategie)
= SWOT analyza
= SLEPT, STEP analyza

= koncepce SLO




‘ Podnikova strategie

= reakce organizace na prilezitosti, vyzvy a hrozby okoli, ktera je
v souladu s jejimi schopnostmi a zdroji (provedeni strategicke
analyzy)

= racionalnost strategicke vize
= zjiStovani informaci o okoli a jejich analyza
= poslani-> cil -> strategie -> strategicke cile ->........
= Vvybér a formulace strategie (vyuziti modelu)
= Iimplementace a realizace strategie
o BSC
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Celkova prestavba podniku

= celkova restrukturalizace a reorganizace

= moznym resenim je i prodej Ci likvidace

= prioritu maji nouzova opatreni

= treba rozhodnuti vedoucich k okamzitym usporam

= inventarizace stavajicich zdroju a finan€nich a jinych
zavazku




‘ Organizacni struktura
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'Rozhodovaci systemy

potize s metodami a organizaci rozhodovani

ukol poradce:

roztrideni rozhodnuti do skupin podle jejich povahy, naléhavosti,
finanénich dusledku, stupné komplexnosti, atd.;

zpusobu, jakymi se typicka rozhodnuti pfijimaji

jednotlivych rozhodovacich roli, ktere hraji stabni specialiste a liniovi
manazefi;

roli kolektivnich organu pfi pfipravé a pfijimani rozhodnuti;

ucasti zastupcu zaméstnancu na rozhodovani;

rozhodovaci a poradni role jednotlivetl v neformalnich postavenich, ktera
jim propujcuji vliv;

odpovednosti za rozhodnuti, jejich implementaci a kontrolu implementace;
vyuziti rozhodovacich technik, modelt nebo formalizovanych postupu.




\ Podnikova kultura

Kdy se zamerovat na kulturu?

Kdyz je podnik v nesnazich.
Kdyz se podnik velmi rychle rozrostl.

Kdyz je naplanovana vyznamna technologicka a strukturalni
Zzmena.

Kdyz se zda, ze existuje konflikt mezi kulturou podniku a
hodnotami, které prevazuji v okoli — napr. jestlize verejnost stale
duraznéji vyzaduje, aby se podnik choval v rozporu se svou
Kulturou.

Kdyz jsou operace podniku internacionalizovany a problem tkvi
v tom, jak se pfizpusobit cizim kulturam.




'Soulad mezi kulturou a strategii

Tab. 1.1 Soulad mezi kulturou a strategii (podle Scholz, 1987, 5. 85)

organizaéni strategie

organizaéni kultura

smér?

slaba stiedni silna
naprosty soulad - naprosty soulad naprosty soulad
vagni (1) @ (3)
beze sméru beze sméru urdity smér
naprosty soulad * soulad? soulad?
stfedni (4) | (5) (6)
urgity smér smér? smer?
naprosty soulad Soulad? soulad???
silné (7) (8) 9)
smér smér??7




‘ Inovace

= bez ohledu na problem, jaky v podniku
existuje, zakaznik ocekava urcitou inovaci

= analyza inovacni schopnosti podniku
= provazanost s marketingem, vyrobou
= kreativital!!ll




Poradenstvi pro rizeni
marketingu a odbytu




Poradenstvi pro fizeni marketingu a
odbytu

= 3 problémove oblasti
o marketingova strategie — tvorba, zmena, plan

o marketingové Cinnosti — reklamni kampan, vyvoj novych
produktu, obalova technika....

o marketingovy pruzkum

= Vyuzitelné metody: Analyza silnych a slabych
stranek, analyza prilezitosti a hrozeb, analyza
marketingového a komunikaéniho mixu, Porteruv
model peti konkurencnich sil




‘ Marketingova strategie

= strategicka rozhodnuti v marketingu maji dopad na
dalSi funkce jako vyroba, vyvoj novych vyrobku nebo
financni rizeni

= klasifikace klientovy orientace k trhu:
o orientace na vyrobek
o orientace na vyrobu
o orientace na trh




‘ Analyza marketingove strategie

= analyza vyrobniho sortimentu

= neexistuji mezery?

= nevyrabi se neco v prilis malé
kapacite?

= kvalita zbozi a spolehlivost doruceni

= tvorba ceny

= dojem firmy na verejnost

),




‘ Marketingove operace

= volba vhodnych komunikaénich nastroju
= lizeni prodeje

= reklama a podpora trhu

= distribucni cesty

= VyVvOoj novych vyrobku

= obalova technika




Trzni potencial (potencialni poptavka TP) je nejvyssi mozna
poptavka. Udava, kolik jednotek produktu muzeme na trhu
maximalne prodat

Objem trhu (trzni kapacita TK) udava realizované odbytovée
mnozstvi produktu vsech nabizejicich za ur€itou dobu na urcitém
trhu.

Odbytovy potencial (OP) udava maximalni mozny podil
jednoho nabizejiciho na trznim potencialu.
Objem odbytu (OO) predstavuje sumu uskute¢nénych obratu

nebo prodaného mnozstvi jednoho nabizejiciho za urcité obdobi
na urcitém trhu.

Trzni podil (PT) je procentni podil objemu odbytu jednoho
nabizejicino k objemu trhu.

PT = (OO/TK)*100

Stupen nasycenosti trhu je pomer mezi trzni kapacitou a
trznim potencialem za urcitou dobu (TP)

NT = (TK/TP)*100




‘ Vztahy mez1 veli¢inami

‘ TRH

Trzni potencial Objem trhu

l l

Podil na trhu

‘ Odbytovy potencial I—»l Objem odbytu I—




Trzni veliCiny ve vztahu trh-podnik

Trh Podnik Trh/podnik
Odbytovy
Mozny stav Trzni potencial potencial -
Realny stav Objem trhu Objem TrZzni podil
odbytu

Trzni potencial
>
Objem trhu

= nasyceny trh
>

nenasyceny
trh




Profit Impact of Market strategy (PIMS)

= identifikace strategickych promennych majici vliv na
zisk (napr. trzni podil, kvalita produktu, intenzita
investic, a kvalita sluzeb)
= Zjisteni:
ziskovost firmy (méreno ROI) vzrusta s relativnim podilem
na trhu (obecné lze fici, ze zvyseni podilu na trhu o 10%
odpovida prumérnému zvyseni ROl o0 5% pfed zdanénim)
= PIMS a kritiky: Existuji uspesné firmy i s malym
trznim podilem




Poradenstvi ve financ¢ni
oblasti




‘ Poradenstvi ve finan¢ni oblasti

= potreba na pocatku vzdelat klienta

= analyza ukazatelu — likvidita, zadluzenost,
ukazatele obratu, rentability




Likvidita

= Bézna likvidita = obézna aktiva / kratkodobé
zavazky 1,5-2,5

= Rychla likvidita = (obezna aktiva — zasoby) /
kratkodobé zavazky 1-1,5

= Hotovostni pomér (Cash likvidita)
= (penezni prostredky + ekvivalenty) /
okamzite splatné zavazky 0,5




Ukazatelé aktivity

= vychazi se z nich pri stanovovani kapitalove
potreby na obezny majetek napr.

= obrat zasob = trzby/prumérna zasoba nebo
prumeérna zasoba/trzby/360 (doba obratu
zasob ve dn

= prumeérna doba inkasa

= obrat stalych aktiv = trzby/stala aktiva v
zustatkovych cenach

= obrat celkovych aktiv = trzby/celkova aktiva




‘ Z.adluzenost

= zadluzenost = celkoveé dluhy/celkova aktiva

= prekapitalizovani podniku x podkapitalizovani
podniku *VK / Dlouhodoba aktiva

’ s ’ p ‘YK+Dlouhodoby cizi
= urokove kryti = EBIT/placene Ei’r falDlouhodob

aktiva




‘ Rentabilita

= Rentabilita uhrnnych viozenych prostredku (efekt na jednotku
majetku)
o ROA (Cisty zisk 7?7/ aktiva)

= Rentabilita vlastniho jméni (zisk na 1 K€ vlastniho jméni)
o ROE (Cisty zisk / vlastni kapital)

= Rentabilita dlouhodobych zdroju (vynosnost dlouhodobého
investovanéhokapitalu)
o ROCE ((Cisty zisk + uroky) / (dlouhodobé zavazky + vlastni

kapital))

= Rentabilita trzeb

o ROS (Cisty zisk / trzby)




Diilezits pravidla

kratkodoby kapital je levnéjsi nez dlouhodoby

cizi kapital je vetsinou levnejsi nez kapital viastni

cizi kapital snizuje danove zatizeni (danovy efekt)
optimalni kapitalova struktura B \)

ko(WACC) = ki* (1 =1)* — + ke * =
o )=hF(=0*7 ”

dluh je ucCelné zvysit, kdyz vyssi zadluzenost zvySuje majetek
vlastnikd kapitalu
Zlaté bilancni pravidlo financovani

je nezbytne sladovat Casovy horizont trvani majetkovych cCasti s
¢asovym horizontem zdroju. Stala aktiva financujeme z dlouhodobych
vlastnich a cizich zdroju.

Zlaté pravidlo vyrovnani rizika
Vlastni zdroje by mély prfevySovat cizi zdroje, nebo se mohou rovnat

Zlaté pari pravidlo

Vztah stalych aktiv a vlastnich zdroju. Podnik ve svém financovani
vyuziva i cizi zdroje, v krajnim pripadé se mohou rovnat.

Zlaté pomérove pravidlo

tempo rustu investic by v zajmu udrzeni dlouhodobé finanéni
rovnovahy nemélo predstihovat tempo rustu trzeb




' Oblasti finanéniho poradenstvi

= zkracovani obratového cyklu penéez
= lizeni hotovosti

= stanoveni efektivni kapitalove struktury (dluhove
financovani nebo VK?)

= oblast fuzi a akvizic

= zjisteni hodnoty podniku

= analyza kapitalovych investic

= analyza ¢€i navrh rozpoctovych a ucetnich systému




‘ Komparace s ostatnimi zemémi

MEA market to GDP
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Republic

- Source: PwC estimates, EIU estimates




Poradenstvi v oblasti
personalniho fizeni




POSLANI PER§ONALNiHO
PORADENSTVI (PP):

— prispivat k optimalizaci vsech stranek
personalniho rizeni v podniku

PERSONALNI AUDIT:

— proveéreni personalnich cinnosti a
metod a z toho vyplyvajici navrh na
upravu €i zmeénu




SPECIFICKE OBLASTI
PORADENSTVI V PERS. RIZENI:

= vyhledavani, vybér a adaptace pracovniku,

= Fizeni personalniho a socialniho rozvoje a
kariérového postupu,

= motivace a stimulace pracovniho vykonu,

= vytvareni systému odménovani pracovniku,
= organizacni rozvoj,

= zménach stylu a pristupu k vedeni lidi,

= teambuilding - sestaveni kompletniho tymu,
diagnostika tymu

= uvolnovani pracovniku...




