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Poradenstvi v obecném rizeni

- Ceho se tyka:

- zakladni cile

- podnikatelska politika a strategie

- restrukturalizace podniku

- planovani, rozhodovani

- strukturovani (organizacni struktura)
- fizeni organizace

- podnikova kultura

- inovace

- Generalisté — co resSi?




Kdy volat poradce pro strategicky management nebo
obecné rizeni?

Symptomy

- upadajici vykonnost

- rostouci nespokojenost zaméstnancu
- Spatné vyhlidky odvetvi

Charakter problému
- mnohofunkcni

- Interdisciplinarni

- dlouhodobé




Co za postupy vyuzit?

- 7S (model podniku)

- Hodnotovy rfetézec (model Cinnosti v podniku)
- BSC (pro implementaci strategie)

- SWOT analyza

- SLEPT, STEP analyza

- kontingencni pristup

- Kongruencni model




”7 S“

- strategie

- struktura

- systemy

- styl rizeni

- sdilené hodnoty

- zamestnanci (staff)
- dovednosti (skills)




Podnikova strategie

analyzy)
- racionalnost strategicke vize
- zjiStovani informaci o okoli a jejich analyza
- poslani-> cil -> strategie -> strategicke cile ->
- vybér a formulace strategie (vyuziti modelu)
- Implementace a realizace strategie
- BSC

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




Kroky strategickeho rizeni

Poslani (proc tady jsme)

- Nasim poslanim je vyvijet, vyrabéet a prodavat nadCasoveé produkty s vyraznymi
inovacemi a vynikajici kvalitou.

- JIC: Pomahat inovativnim projektiim v rustu

- British Airways: Poskytnout klientiim co nejvétsi pohodli a pocit domova pfi
cestovani

Hodnoty (co uznavame)
- JIC: hledame zpusoby nikoliv divody, drzime slovo, jsme otevieni
- investiCni spoleCnost: neinvestujeme do zbrojnich spoleCnosti
Vize (kam chceme dojit)

- Uspésna, moderni a svétovou konkurenci respektovana firma s vyjimecnym
kolektivem,ktery je schopen vyvijet a vyrabet nadCcasove produkty s vyraznymi
inovacemi a vynikajici kvalitou pro narocné zakazniky, spolupracujici s nejlepsimi
partnery, kteri se aktivne podileji na vyvoji a realizaci techto produktu.

- Microsoft: Ovladat pocitac umi kazdy

- McDonald: Zakaznik dostane vSude na svéte stejné jidlo

- Jaké by mohlo byt poslani a vize ekonomicko-spravni fakulty?
- https://fph.vse.cz/o-fakulte/poslani-a-vize/
- http://www.econ.muni.cz/prezentace-fakulty

Cile (konkretizace vize, co chtéji majitelé)
- Rust trzniho podilu zajistit dosaZzenim pozice lidra pro jednotlivé specialni produkty
Strategie (jak dosahnout cilt)




STRATEGICKA VYHODA PRODUKTY
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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 financnich a jinych
zavazku




Organizacni struktura

Generalni feditelstvi
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Rozhodovaci systemy

- potize s metodami a organizaci rozhodovani

ukol poradce:

- roztfidéni rozhodnuti do skupin podle jejich povahy, naléhavosti, finanCnich
dusledku, stupné komplexnosti, atd.;

- zpusobu, jakymi se typicka rozhodnuti pfijimaji

- jednotlivych rozhodovacich roli, ktere hraji stabni specialiste a liniovi
manazeri;

- roli kolektivnich organu pfi pfipravé a prijimani rozhodnuti;

- UCasti zastupcu zaméstnancu na rozhodovani;

- rozhodovaci a poradni role jednotlivcu 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 problém 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
- kreativita!!l!




Fuze a akvizice

- Ohodnoceni kompatibilit
- Rozpory kultur
- Struktury ovladani

- Proces tvorby strategicke kooperace
- Vyber a ohodnoceni partnera — due dilligence

coope
cles plan ~implementatior

Alliance

 groups _
- Partner assessment

and selection

Alliance
negotiation :g management

[::} Assesment and
termination




Kulturni odlisnosti

Czech Republic

in comparison with the below

Czech Republic

in comparison with the below
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http://geert-hofstede.com/czech-republic.html

http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/organizacni-kultura-a-
narodni-kultura-7699.html




PORADENSTVI V OBLASTI

MARKETINGU




Poradenstvi pro rizeni marketingu a
odbytu

- 3 problémové oblasti
- marketingova strategie (koncepcni pojeti marketingu) —
tvorba, zmena, plan

- marketingove Cinnosti (funkcni pojeti marketingu— reklamni
kampan, vyvoj novych produktu, obalova technika, budovani
znacky....

- marketingovy pruzkum, generace ,leadu”
- Vyuzitelné metody: Analyza silnych a slabych
stranek, analyza prilezitosti a hrozeb, analyza

marketingoveho a komunika¢niho mixu, Porteruv
model péti konkurencnich sil




Marketingovy outsourcing
- Vyhody

- Uspora nakladd

- Nezavisly pohled na problematiku zvencCi

- Nové inspirace

- VySSi nasazeni tymu

- VySSi specializace

- Vlyssi efektivita

- ZruSit marketingova oddeleni?

- 84 % vSech marketingovych programu je neprofitujicich! (dle
Copernicus, 2005)

- Problem komodizace znacCky

- ??? Je duvodem tzv. intuitivni marketing ???

- ???Je duvodem nevhodna komunikace produktu zakaznikim???




Marketingova strategie

- Zhodnoceni vize a na zakladé toho stanovenych cilu
— musi byt orientace na zakaznika!

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

- klasifikace klientovy orientace k trhu:

- orientace na vyrobek
- orientace na vyrobu
- orientace na trh

- Marketingovy audit




Marketingovy audit

- = provereni vsech MKT cCinnosti, ktere podnik vyviji

- - nezavislé zkoumani s cilem urcit problémove oblasti a pfilezitosti
a

- doporucit opatreni ke zlepseni
- zkoumane oblasti:
- reklama a propagace, uc€ast na veletrzich, prizkum trhu,
- sledovani konkurence, ale take firemni kultura, image
- podniku, zpusob komunikace se zakazniky a s verejnosti,
- vztahy s okolim, systém komunikace s medii, apod.
- poradce/podnik sam/
+ SirSi zabér MKT znalosti, zkuSenosti a poznatku z jinych firem
plné pracovni nasazeni
objektivnéjsi pohled z venku

- penize




MKT ¢innosti | Provadi/ | Jak Jak Doporuceni | Fin. Priority/
neprovadi | ¢asto? | kvalithé moinosti | ¢as.mozZnosti




Vysledky marketingoveho auditu

- Jakeé pfilezitosti ma Vase firma diky
okolnimu prostredi, dokaze se vyvarovat
rizik a vyuzit pfilezitosti?

- Jak se vyvijel, jak se bude v kratkém i
delSim horizontu vyvijet trh, na kterém
podnikate? Co,udéla zména trhu s
pozici Vasi firmy? Jak se Ize
pfizpusobit?

- Kdo jsou Vasi zakaznici? Jaké maji
nakupni chovani, jak je lze ovlivnit
apod.? Jak vidi zakaznici firmu?

- Kdo jsou Vasi konkurenti? V ¢em jsou
lepsi, jaké strategie pouzivaji a jak
ucinné proti nim bojovat?

- Jak Ize efektivné spolupracovat s
dodavateli? Jak se branit dod. natlakim,
nebo pfipadné ztraté dulezitych
dodavatelt?

- Ma firma doopravdy jasné a
srozumitelne stanoveny cil pro
dlouhodoby horizont?

- Jaka je synergie ukolu?

a firma marketingovou strateqii?
!Yle tato strategle vﬁodng J

- Jak firma zis a)va informace a jak
S nimi zachazl*:

- Vifir oprav resne jaka je
tabilf U rh
SSBIE R, T

Jak vypadajl sortimentni rady?
Jsakue rrna rf1l|rma Z kazq(k y? Igdo
S pUsoDi $”|5o fiimaneKiere
za azn CI |m muze firma
azn| ZIS avat?

Je cena pr dukt av

sanpverﬁg a gmpF c&lze

OUZJt aby firma b v(?
tavka po. produ tech se diky
e nes izila?

ace erou firmma v
? |zu e, ucinna a
efe t|vn|

Ize o ustit a r)yr[r)w Sersgﬁgeacte

z fir adoo ravdy ziskavat
neeosnb pro,rjedncglZS
use tg ace? Je soucasny

stav dostacujici?.

- zpét




Analyza marketingove strategie

- analyza vyrobniho sortimentu

- neexistuji mezery?

- nevyrabi se neco v prilis male
kapacite”?

- kvalita zbozi a spolehlivost doruceni

- tvorba ceny

- dojem firmy na verejnost

®




Marketingové operace

- volba vhodnych komunikacnich nastroju
- fizeni prodeje

- reklama a podpora trhu

- distribucni cesty

- VyVOj novych vyrobku

- obalova technika




Marketingovy pruzkum

- Rostouci specializace

pull strateqii

- CENOVeé porovnavace

- on-line komunikace

- vykonnostni marketing

- Uplatnéni firemnich vyrobku na trhu a vyhled
- Nejedna se o poradenstvi pro rfizeni marketingu
- Vlytvareni seznamu ,leadu — pfechod od push strategie k




- 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 odbytové
mnozstvi produktu vSech nabizejicich za urcitou 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 = (O0O/TK)*100

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

NT = (TK/TP)*100




Vztahy mezi veliCinami

‘ TRH

Trzni potencial Objem trhu

‘ Odbytovy potencial |—>| Objem odbytu I—

Podil na trhu




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




- Poget obyvatel v CR: cca 10 miliont

- Primérna spotreba piva: cca 160 litrt/rok
- 1 pivo = 0,5 | piva = cca 25,- KC

- 'V r. 2009 prodano: 1.500 milionu | piva

- Prazdroj v r. 2009 prodal: 750 milionu | (v
soucasnosti 10 mil. Hektolitrd v roce 2015, 2/3 v
CR

- 2?7
celkovy trzni potencial na rok v ks a KC
celkovou trzni kapacitu v ks a KC

nasycenost trhu
trzni podil Prazdroje

Beer consumption (1)

150 -

125 -1459
100 - 1249
75-99.9
50 - 74.9
-49.9

. Mo data




Internetovy marketing

Marketingové komunikace na internetu

-

::-rTHna_s mlnél‘e I

p—————————
YWolng dosiupné
nastrofe

Instant

I

. messaging (IM) |

Viasini webove Clanky do online Wﬁdan)r
stranky "‘ { i ] emalhng
e L_N
Clzl webové || . -mail | Soweze
stranky Oborove servery |
- & G — %
Zpravodaisks | Newsle Adver
Tiskowd pravodajske ewsletle gaming
Y. [ | portsly a vorialy | 4 l
o —"
i 7 )
Pripadpué studie, || Weblogy Viralni marketi Kupony, slevy,
e-booky (wlastni & cizi) 1“ “[ ng vzorky, dema
D — - '".[ =y i i
Podcasiy, Edilanrs IRSS zdroj, agregatory. | ! Word of emall | Vamastni
videi S TR T pragraimy
 Wordofin |
—I_J_zﬁaﬁ@ e T
aasld 0000 | Whiahaa | Viyhledavade
madla ma| atm‘é} i FGTN_WB_D e aRae
|' —ae e o
h ,
,-—\l Messaging
Online events l__ \-[ ]

Search marketing

— — — — — — — — — —"

o — —

MNastroje internetoveho
marketingu

| A STEVNOS T

Platba za urnisténi

| Zapisy v katalozich, pfednostni vyipisy |

‘—I ) ]
1‘_—'_)'

Feklama va

| bannery, interstitialy,
| vider rek rrla H.clSens&

. _Adsense bbText |

Zde jo mozng
ngﬁ viows &
reffama

F—

! Copywriting

@ Michal Krutig, 2007
www . krutis.com

KOMVERZE

————— %

Reference

Microsity
N i

Aktuality

e

('—‘\
Funkece doporutit
ZNAMEmL,

WEvatali tiofery
e chsah




Naklady na marketingove poradenstvi

- faktory urcujici vysi ceny:.
- pro jaké trhy; pro kolik vyrobku/sluzeb; pouze
- poradenstvi/i zpracovani, atd.

- Zzpusoby stanoveni honorare poradce:

- Casovy (obtizny odhad potrebne doby, zavislost na
serioznosti poradce)

- stanoveny celkovou cenou (riziko - prace zadarmo)

- zavisly na vysledcich (kontrola dosazenych vysledku, rozpor
mezi hodnot. kritérii a zajmy klienta, vnejsi vlivy)

- pausalni
- strategie nizke, vysoke a konkurenceschopnée ceny
- cca 20-100 tis.KC/M




Zdroje infomaci

- Odborné Casopisy:
- [1 Marketing a média
- [ Strategie
- [1 Marketing a komunikace
- [] Internet:
- [ www.mam.cz
- [J www.istrategie.cz
- [ www.marketingovenoviny.cz
- [ Profesni asociace:
- [J AKA: www.aka.cz
- [ ACRA: www.acra-mk.cz
- [ APRA: www.apra.cz
- [1 KOPR: www.komorapr.cz
- [] CMS: www.cms-cma.cz




Profit Impact of Market Strategy

- Externi IS na podporu managementu pfi strategickém rozhodovani

- ldentifikace strategickych promeénnych majicich vliv na zisk (napf. trzni
podil, kvalita produktu, intenzita investic, a kvalita sluzeb, stupen
vertikalni integrace, apod.)

- Data od vice nez 3 tis. SBU z vice nez 200 podniku; kazdy
charakterizovan vice nez 500 proménnymi (financni oblast,
charakteristiky odvetvi, obsluhovany trh, produkCni charakteristiky,
konkurencéni, pozice, profil spotrebitele, charakteristiky produktu)

- Zapojeny: Unilever, Nestlé, Ford, BMW, Motorola, Coca-Cola, HP atp.
- PIMS hleda odpovedi na tyto otazky:

- Jaka je typicka mira ziskovosti pro urCity typ firmy?

- Jaké budou provozni vysledky pfi souCasné strategii firmy?

- Jake strategie by mohly pomahat ke zlepSeni budoucich provoznich
vysledku?




Aplikace PIMS

- Stimuluje vedeni k premysleni o tom, jaké jsou
duvody odchylky od pozadovanych vysledku.

- Poskytuje prehled toho, jaky strategicky krok
podniknout ke zlepseni ROI.

- Pomaha stanovit, jaka mira zisku je normalni pro
podnik s urCitymi charakteristikami, technoloqii,
strukturou nakladu apod.

- Pomaha odhadnout, jak se bude kratkodobée nebo
dlouhodobé menit rentabilita a cash-flow, je-li dana
urcita budouci strategie.

- Mozno pouzit i kK benchmarkingu




Profit Impact of Market strategy (PIMS)

- hlavni faktory ovlivhujici ziskovost:
- investicni intenzita
- produktivita
- trzni pozice
- rust trhu
- kvalita vyrobku a sluzeb
- inovace a diferenciace
- vertikalni integrace
- rast nakladu
- strategicky zamer




Profit Impact of Market strategy (PIMS)

- Zjisteni:

- ziskovost firmy (méfeno ROI) vzrusta s relativnim podilem na
trhu (obecné lze fici, ze zvyseni podilu na trhu o0 10%
odpovida prumérnému zvySeni ROl o0 5% pfed zdanénim)

- vyhody vetsiho trzniho podilu: pfi nakupu zbozi, prodaného
mnozstvi, pfistup k novym produktum, rozsah reklamy, mozZnost
budovat obchodni centra

- PIMS a kritiky: Existuji usp&sné firmy i s malym trznim podilem,
databaze stoji na zastaralych udajich, zaméreni na tradi¢ni pramysl a
velké podniky, nebyly zahrnuty disfunkéni SBU, teoretické kritiky:
,correlation is not causation”

- vice informaci na: www.pimsonline.com




Nabidka PA a RA

poradenstvi pro managery nebo pracovniky
obchodu formou konzultaci

poradenstvi a pomoc pfi stanoveni obchodni a
marketingové strategie

poradenstvi a pomoc pfi stanoveni distribu¢ni
politiky

analyza metod a pfistupt konkurence k trhu
analyza trhu v zadané oblasti

kompletni prizkum trhu dle zadani

analyza vlastnich obchodnich aktivit

poradenstvi v oblasti prace s obchodnimi partnery
audit reklamnich a marketingovych nakladu
marketingové a reklamni poradenstvi

poradenstvi v oblasti prodeje na internetu
poradenstvi v oblasti veletrh( a vystav
outsourcing Cinnosti marketingoveho oddéleni dle
pozadavku

zajisténi navrhd, pfip. dodavek reklamnich
predmétl

Kreativni strategie
Vymysleni vtipnych a chytlavych ideji reklamnich
kampani (idea maker), od skicy po hotovy vizual,
reklamni textarstvi, DTP prace

Medialni strategie

Monitoring konkuren&nich vydajul, strategické
naplanovani medialniho mixu, nakup prostoru a ¢asu v
médiich, medialni Skoleni ¢lent marketingového tymu
zakaznika

Produkéni sluzby

Velkoplo$ny plotterovy tisk, malonakladovy digitalni
tisk, ofsetovy a rotacni tisk, celopolepy aut,
directmailing, orientaéni systémy, reklamni 3D
predméty, svételna a 3D reklama

Public relations

PR (tiskové konference, specialni akce pro média,
tiskové zpravy, prohlaseni, press kity,rozhovory, PR
¢lanky), seminare, konference zrealizujeme od namétu
a kreativniho navrhu pres kompletni organizaci a
produkci az po medializaci a vyhodnoceni akce,
publicity, monitoring, event marketing

Digital
Internetové stranky, SEM, SEO optimalizace, flashové
prezentace, animace, znélky a efekty,multimedialni

efekty, radiové spoty, virtualni foto prezentace,
interaktivni video prezentace




Pojmy - oblast marketingove poradenstvi

- Account manager - DTP — desktop publishing
- Copywriter - Body(copy)
- Banner - Eventy
- Brief - Layout
- Corporate Identity - Nadlinkové komunikace
- Cilova skupina (ATL)
- Citylight (CLV) - Podlinkové komunikace
- Claim (BTL)
. Corporate Design - PR (PL.Jb|IC relations)
- Sampling

- Customer relationship
management (CRM)

- Design manual




Spoluprace s poradcem (RA)

- doporucovany minimalni (pravni) ramec spoluprace (obecné platny, nejen
marketing)
- smlouva o miCenlivosti
- objednavka
- terminova struktura zakazky
- SOD
- dodaci list/pfedavaci protokol, atd.
- vyzadani referenci
- nejCastéjsi problemy:
- nepochopeni se navzajem
- nedodrzeni smluvnich podminek
- neosobni jednani
- §patna organizace uvnitf agentury
- nedostate¢né kompetence na strané klienta

- muzeme jim pfedchazet pomoci:

kompletnich podkladu, prubéznymi korekturami,...

- zapisu z jednani, komunikace prostrednictvim jednoho accounta, kvalitniho smluvniho
ujednani, dobfe zpracovanym briefem, pfesnou specifikaci pozadavkul, véasnym dodanim




Co ma obsahovat dobry ,brif*

. Projekt a jeho rizeni

. Kde jsme ted?

. Kam se chceme dostat?

. Co pro to delame, abychom se tam dostali?
. Ke komu se obracime?

. Podle Ceho pozname, jak jsme uspeli?

. Praktické informace
- Rozpocet
- Casovy plan
- Ost. omezeni

- 8. Schvalovani

~NOoO OTh WN -




PORADENSTVI V OBLAST]
RiZENI LIDSKYCH ZDROJU

L)




Personalni poradenstvi

- Poslani personalniho poradenstvi —
prispivat k optimalizaci vsech stranek

personalniho frizeni v podniku
- Zakladni metoda — personalni audit




Podminky uspesneho personalniho
poradenstvi
- pripravit presné zadani ukolu!!!!

- Tymovy pristup

- Fyzicky kontakt s prostredim

- Dukladna analyza podminek problému
- Navrh (syntéza) podrobena oponenture
- neuspechanost




Formy personalniho poradenstvi

» interni poradenstvi - zamerene na permanentni
spolupraci podnikoveho pravnika, sociologa, socialniho
pracovnika, psychologa a odbornika pro andragogiku
(vzdélavani dospelych), atd. s vedoucimi pracovniky (v
okruhu své pusobnosti)

» externi poradenstvi - zamerené na jednorazove ukoly
zadavané smluvne vybrané poradenskeé firme.

- Personalni agentura
- Poradenska spoleCnost




Vyhody spoluprace

EXTERNIi PORADENSKOU FIRMOU

» externi poradci pomahaji s implementaci zavéru auditu,
» prinesou kapacitu, kterou podnik nedisponuje,

» dodaji know-how, prinaseji nove metody a techniky
prace,

» maji moznost srovnani s feSenimi jinych podniku,
» maji nové pohledy na feSeni problému,
» maji vetsi presvedcovaci moc nez interni zamestnanci.

INTERNIMI UTVARY
» duvérna znalost socialniho klimatu podniku,

[ A

otazkach.




VYUZIVANI EXTERNIHO PORADENSTVI:

- ziskavani, vyber a rozmist'ovani vhodnych
uchazec€u na vybrané pozice v podniku,

- komplexni reseni problematiky lidskych
zdroju,

- zpracovani profesiogramu na jednotlivé
pozice (pracovni mista),

- tvorba modelu optimalniho poctu
pracovniku.




VYUZIVANI INTERNIHO PORADENSTVI:

- prubézna vychova, vzdélavani, vycvik a
planovani profesniho i osobniho rozvoje,

- individualni poradenstvi k nejvhodnéjsimu
zameéreni pracovni orientace zaméstnancu a
rekvalifikace,

- zprostredkovani zpetné vazby:
- informovani o efektech rozhodnuti vedeni podniku,
- informovani o vefejném minéni pracovniku firmy.




Personalni audit

- provéreni personalnich cinnosti a metod a z toho
vyplyvajici navrh na upravu ¢i zménu
- testovani,
- hodnoceni,
- poradenstvi

Personalni [N
. Analyza
audit soucasneho

stavu

4. Navrh opatreni
na zlepseni




Personalni audit/vyzkum

Obsahem je zjiStovani nazord a postoju pracovniku

- Celkova kontrola personalnich €innosti v oblastech:
Dodrzovani zakonU a nafizeni v pracovné pravni oblasti
Uginnosti v podniku zpracovanych metodickych postupt (vyhledavani, pfijimani, hodnoceni, planovani
kariéry)
Uginnosti systému hodnoceni pracovnich vykont a mzdového systému
Dopadu vSech personalnich aktivit do védomi pracovniku, zjistovani mékkych dat

- nezavislé a objektivni hodnoceni pers. ¢innosti a procesu firmy,

- zjisténi intelektualniho kapitalu firmy i jednotlivych ZCu,

- zjisténi vytizenosti jednotlivych pozic, tymu i jednotlivcd,

- identifikace potfeb osobniho a profesniho rozvoje ZCu, zjisténi vzdélavacich potieb ZCu,
- vliv personalniho fizeni na produktivitu prace a kvalitu pracovniho zivota zaméstnancu,

- zvySeni spokojenosti zaméstnancu

- vySe nakladu, spojenych se zaméstnanci,

- vliv spokojenosti zaméstnancu a jejich identifikace s podnikem na vykonnost podniku.




Nastroje personalniho auditu

- analyza dokumentu (vnitropodnikovych i

externich), )

rozhovory,

- dotaznikové prizkumy, M

- popr. personalni experimenty.




Zjlstovanl mekkych dat

» “pracovni spokojenost pracovnikl organizace,

» oCekavani pracovniku ve vztahu k praci a k jejimu obsahu,
nebo k podniku jako celku,

» preference stylu fizeni pracovniky podniku,
» socialni klima podniku a socialni klima na pracovistich,

» postoje pracovniku k ruznym strankam zivota a fungovani
podniku,

» nazory a minéni pracovniku ve vztahu k cilum a jinym
skuteCnostem, vyznamnym z hlediska prosperity podniku,

» hodnotové orientace a preference pracovniku,

» vyznamné rysy podnikové kultury a jeji pusobeni na vysledky
hospodarské cinnosti,

» mira ucinnosti v podniku uplatiovanych podnétu k praci, resp.
stimulacnich systému (motivacnich programu) apod.




RERSONALNI EXPERIMENT

porovnani chovani pracovniku skupiny, v niz 'ﬁ? hL
bylo provedeno dukladné proskoleni o ucincich ‘
fyzikalnich parametru pracovniho prostredi a
moznosti jejich zlepSovani (experimentalni
skupina) s jednanim pracovniku ostatnich
skupin, kde toto skoleni neprobehlo

NAROKY NA PERSONALNiI EXPERIMENTOVANI:
dukladné promysleni a pfiprava,

nesmi dochazet k porusovani etickych principu (nelze napf.
experimentalne zkouset v jedné skupiné naprosto jiny system
odmeénovani za stejnou praci),

dukladna kontrola podminek, aby se odliSilo, zda jednani pracovniku
tzv. srovnavaci skupiny nebylo zavedenim experlmentalnl skupiny
prece jen ovlivhéno




Proc je dulezity audit pravé v personalni
oblasti’?
- vySe nakladu, spojenych se zaméstnanci,

- vliv personalniho fizeni na produktivitu prace
a kvalitu pracovniho zivota zaméstnancu,

- vliv spokojenosti zaméstnancu a jejich
identifikace s podnikem na vykonnost
podniku.







UDAJE Z VYZKUMU TRHU PRACOVNICH
SIL:

» 0 planovaném poctu pracovnich mist v podniku a jeho vyvoji,

» o kvalifikaéni struktufe pracovniku podniku a tendencich jejiho vyvoje,

» 0 narocich na dalSi vzdélavani a rekvalifikaci pracovnikd,

» 0 vékové strukture pracovniku podniku a jejim vyvaoiji,

» 0 soucasnosti a vyvojovych tendencich v oblasti zdravotniho stavu a
nemocnosti pracovnikd,

» o stavu a tendencich fluktuace pracovnikd,
o situaci na regionalnim (lokalnim) trhu pracovnich sil,

» 0 zivotnich a pracovnich oCekavanich obyvatel regionu nebo Sirsich
geografickych utvard,

» 0 vyvoji finan€nich pfijmu (mzdové urovné) v relevantnim okoli
podniku,

» udaje o mimopodnikové mobilite pracovnich sil apod.

v




- PrekroCeni 10% pracovniho fondu

- prace ve vice nez 5 procesech

- posunuté tézisté prace

KliCGova zjisténi:

- organizacni struktura obsahuje pozice, které jsou znacné pretizeny, i pozice, u nichz dochazi
ke kumulaci procesu

- prumerny vék zaméstnancu v provozu prekrocCil 50 let, sménny provoz je neefektivni, existuje
velké mnozstvi interni dokumentace a dochazi k jejim ¢astym zménam apod.

Doporuceni:

- kratkodoba v oblastech: optimalizace kapacity kritickych pracovnich pozic; zefektivnéni
smeénného provozu; snizeni administrativy

- stfednédoba v oblastech: implementace
navrzeného procesniho modelu a Pocet pracovnich mist v kategoriich na usek
org. struktury; vytvofeni a vyuzivani &
katalogu pracovnich funkci; vytvoreni
personalniho marketingu; zména systému
motivace a odmeénovani; sjednoceni
softwarové aplikace a informacnich syst.

12
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Oblasti poradenstvi v personalni oblasti

» vyhledavani, vybér a adaptace pracovniku,
- napf. Hoganovy testy, AC, ...

motivace a stimulace pracovniho vykonu,
vytvareni systému odménovani pracovniku,
Vzdélavani a rozvoj zaméstnancu

Fizeni personalniho a socialniho rozvoje a kariérového
postupu

) teambuﬂdlng (diagnostika, sestaveni, supervize tym.prace),
- Belbinuv test, .

» Efektivni vedeni porad

- facilitace
» uvolnovani pracovniku (outplacement)...
» pravni a psychologickeé poradenstvi,
» zmeny stylu a prlstupu k vedeni lidi,
>

vV VvV VvV Vv

- 4 typy vadcovskych styld, .
(koucing),




Vyhledavani a vybéer zamestnancu

- Probéh nabor uvnitf podniku? ANO —

- Personalni agentura vs. Executive search spoleCnost
- Assessment Centre

- Headhunting — executive search (primeé vyhledavani)




Headhunting

vV VvV VvV Vv

1. Vybér organizaci (lovist)

2. Sestaveni ,short listu”

3. Komunikace s lidmi ze ,short listu®
4. Doporuceni jednoho kandidata nebo uzke skupiny

bussiness development, rekrutace a research

Odménovani Casto po Castech (napf. po sestaveni shortlistu
Jakeé jsou vyhody a nevyhody?

Eticka zasada - headhunter nesmi lovit kandidaty

v organizacich, kam pracovniky dodava

Nejvetsi agentury ve sveéete - Korn/Ferry International, Egon
Zehnder International, Spencer Stuart, Russel Reynolds a
Heidrick Struggles

Agentury v CR dle poc¢tu umisténych rpacovnikut (2007) -
Klienbaum und Partner GmbH (85), Teamconsult (81)
(Sele)ncer Stuart (76), Anderson Willinger (75), Billanc Partners
.




Vzdélavani
- PlosSné vzdélavani vs. Zacilené

- Vychodiskem by melo byt roCni hodnoceni zaméstnance

- poptavka po treninku mekkych dovednosti, zejména je
akcentovan leadership a koucCovani

- usili o zhodnoceni pfinosUt vzdélavani k podnikatelskym
uspéchum, pripadné neuspéchum.




Zména HR procesu

- systém odménovani, proces propousténi zaméstnancu
nebo transformace celeho HR oddéleni

- Analyza benchmarking design
implementace (interim management). .

= Strateghe mend
* Clle | Bomaisy

e Fig b
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Outsourcing

firem

- ponejvice na urovni mzdové a personalni agendy malych

-V CR velmi pomaly nastup gzaéétek 21 stol.) — neochota
propoustet, nepropojenost RLZ se strategii podniku

ml’

Manpower’




Outsourcing mezd

» Nadnarodni spoleénost s dcefinou firmou v CR.

» Vychozi situace
- PoCet zaméstnancu: 550

» Nejvetsi problémy s procesem zpracovani mezd:
- vySSi fluktuace mzdového oddéleni
- omezena zastupitelnost
- VySSi chybovost lidského faktoru

- ze strany materske firmy: narocné technickeé pozadavky na
reporty, importy dat a pristupy do systemu — nakladnée pro
relativné malé mnozstvi zpracovavanych mezd

- VySSi naklady, nizka produktivita




‘!LSICHI na!‘a!y na ernl Zpracovani mez!

- 1. Hlavni mzdova ucetni (55 000 KE) + odvody 34% 73 700 KC
- 2. Mzdova ucetni (27 000 KE) + odvody 34% 36 180 K¢&

- 3. Personalni a mzdovy pracovnik (30 000 K¢&) + odvody 34% 40 200 K&
- 4, Personalni asistentka (25 000 K¢) + odvody 34% 33 500 K¢
- 5. Sluzebni auto hlavni mzdové ucéetni vcetné sluzeb 15 000 K¢C

Naklady na kancelarska mista a ostatni naklady spojené s pracovnim mistem, napfr.
- Skoleni na legislativu
- telefony
- stravenky
penzijni pfipojisténi
- kancelarské potreby
- vydaje na reprezentaci
- placena dovolena 5 tydnu + statni svatky atd.

v v s

neni realné dosazitelna), tj. 10%:
- 1. Hlavni mzdova ucetni 7 370 KC
2.  Mzdova ucetni 3618 KC
- 3. Personalni a mzdovy pracovnik 4 020 K¢&
4. Personalni asistentka 3 350 KC




Rizika interniho zpracovani mezd nelze kryt profesni pojistkou, hranici pro odpovédnost
zaméstnance je 4,5nasobek hrubé mzdy. Z tohoto duvodu je tvofena rezerva 3%
celkovych mzdovych nakladi mzdového oddéleni ve vysi 3 300 K¢.

- Rezerva 3 300 KC

- Naklady na IT (SW, HW, upgrady, IT sprava) 7 500 K¢

- Celkové mésicni naklady na zpracovani mezd 227 738 KC
- Naklady na jednu zpracovanou mzdu 414 KC

» Ocekavany cilovy stav, navrzené reseni

» Spolecnost se v roce 2007 rozhodla své uvedené problémy fesit outsourcingem
mezd. Materska spoleCnost pozadala o pomoc pfi vybéru outsourcingového partnera
jejich celosvétoveho poskytovatele auditorskych a konzultacnich sluzeb, spoleCnost z
tzv. ,velké Ctyrky“. Ve vybérovém fizeni zvitézila nabidka firmy E-Consulting Czech
s.r.o.




1. Zakladni cena zpracovani mzdy jednoho zameéstnance (150 KE) 82 500 K¢

2 .Ostatni souvisejici sluzby (vstupy/vystupy, potvrzeni), cena stanovena dle skute€ného mnozstvi:
200 K¢/ks, kvalifikovany odhad do 10% zakladni ceny

8 250 K&
3. Ostatni sluzby v hodinové sazbé (kontroly statnich instituci, reporting, analyzy) v rozsahu pfriblizné 4
hodiny mési¢né za sazbu 850 Ké&/hod. 3 400 K¢
4.Zpracovani roCnich vyuctovani dani (200 KE/ks) pfepocteno na 1 mésic 9 166 KC
» Cena outsourcingu celkem 103 316 KC
» Naklady outsourcingu na jednu zpracovanou mzdu 188 K¢&

» Personalni naklady, které zlstavaji na strané zakaznika i po zavedeni outsourcingu (viz
kapitola Vychozi situace)

» Personalni a mzdovy pracovnik 40 200 K¢
» Personalni asistentka 33 500 K¢

» Naklady na kancelarska mista a ostatni naklady spojena s pracovnim mistem

» Personalni a mzdovy pracovnik 4 020 K&

» Personalni istentka 3 350 K¢

» Celkové naklady na strané zakaznika 81 070 K¢
» Celkové naklady na zpracovani mezd mésicné 184 386 KC
» Celkové naklady na jednu zpracovanou mzdu 335 K¢

» Dosazena uspora mésicné 43 352 KC
» Dosazena uspora rocne 19% 520 224 K¢

» ‘!a!‘a!y po zave!enl oulsourcmgu mez! - !a‘!u‘ovano pro pocel zameslnancu: !!I




Outplacement

» Vliv na verejné poveédomi, posiluje motivaci ostatnich
zameéstnancu

» Proaktivni pristup zamestnavatele k propousteni

» Outplacement programy mohou resit napr - jak si
pripravit Zivotopis, koho a jak kontaktovat kvuli novému
mistu, jaky typ prace by mohl dotyCného zajimat apod.,
zvladnout psychicke trauma, nacvik sebeprezentace a
prijimaciho pohovoru

» V CR pozadu

» Ve VB outplacement nachazi uplatneni predevsim ve
vyrobnich odvetvich




>

Pripadovka

V roce 2009 se britsky katastr nemovitosti v ramci transformacniho procesu
rozhodl snizit pocet zaméstnancl o 1 800 pracovniku (z puvodnich 6 300), aby
zvySil svou efektivitu a dosahl adekvatnich uspor. Toto propousténi se mélo
dotknout vsech 19 pobocek po celé Britanii. Vedeni katastru se rozhodlo tento
zamer podporit outplacement programem, na kterém spolupracovalo s
poradenskou firmou. KliCovymi prvky programu bylo:

Dukladna pfiprava outplacement programu s managementem (ujasnéni cill
programu z pohledu spoleCnosti a také z pohledu individualnich potreb
zameéstnance).

» Zapojeni manazeru do programu - trénink "Jak fidit zménu".

Flexibilni podpora kazdého propousténého zaméstnance - podle potreb volba mezi
individualni konzultaci a tematickym workshopem (seminaf nebo online webinar).

Zfizeni centra pro hledani nové prace - podle moznosti bud’ primo kancelar nebo
telefonni konzultace.

Duraz na kvalitu, flexibilitu a citlivy pfistup ke kazdému propousténému
zameéstnanci.

Katastr nemovitosti se nasledné umistil na pfednim misté v prestizni soutézi Civil
Service Award, kategorie Podpora zameéstnancu v procesu zmény




HR marketing

- mlada disciplina.

- aplikace marketingovych principu v personalistice, a to od
okamziku naboru zaméstnancu az po jejich propousténi.

- systematicke budovani dobreho jména spoleCnosti a
znacky zamestnavatele na trhu




Best Employers CR

studie Best Employers Ceska
republika 2012
- Porada Aon Hewitt|(Ceska
pobocka)

- Pusobeni 2 roky ng trhu s vice
jak 50 zaméstnanc

- vysoka mira motivovanosti
(stay, say, strive) ¢
spokojenosti se zameéstnanim
ve své spolecCnosti

p=o4

AON Hewitt

Visledky studie Best Employers Ceskd Republika 2012

Spoleénost Obor éinnosti
1. | JT International spol. s r.o. Tabdkowy pramysl
2. |Etneteraas. IT a Software/Telekomunikace
3. |MICROSOFT s.ro. IT a Software/Telekomunikace
4. |MEROCR, as. Preprava a skladovani ropy
5. CISC0O 5SYSTEMS (Czech Republic) s.r.o. IT a Software/Telekomunikace
6. |RedHat Czechs.ro. IT a Software/Telekomunikace
7. | SolarWinds Czech s.ro. IT a Software/Telekomunikace
) 8 |Coty Ceska republika 5.r.0. D+nmninza distribuce dekorativni kasmetiky a
vuni
9 |3M ['Ieskn, spol. s ro. Diverzifikovane technologie a produkty
10. | Hilti CR spol. s ro. Produkty pro stavebni promysi
11. | DEICHMAMMN-0BUY s.1.0. Prodej obuvi a doplfikowjch produlkdti
12 | GMC Software Technology s.r.o. IT a Software/Telekomunikace
13 | SAP ['IF{,spnI. S r.o. IT a Software/Telekomunikace
14. | GRUNDFOS s.ro. Prodej éerpadel

ttps://ceplb03.hewitt.com/bestemployers/europe/czechrepublic/cze
ch/pages/results2012.htm




PORADENSTVI VE FINANCNI

OBLASTI




Poradenstvi vs. zprostredkovani

- FinanCni poradenstvi vs. Financni zprostredkovani

- Zavisla distribuce financCnich produktu vs. Nezavislé
poradenstvi

- Poradenska a konzultacni cinnost, zpracovani
odbornych studii a posudku (narizeni viady €.
278/2008 Sb €.60)x zprostredkovani obchodu a
sluzeb narizeni viady €. 278/2008 Sb ¢.47)

- Registr investi€énich zprostredkovatell
- Registr pojiSt'ovacich zprostredkovatelu




Unie spolecnosti financnibo zprostiedkovani .. | + |
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UNIE SPOLECNOSTI FINANCNIHO ZPROSTREDKOVANI A PORADENSTVI

USF "

Unie spalecnasti finanéniho ¥STUP PRO CLENY
zprostfedkovani a poradenstyi -
ISF wznikla v éervnu roku 20086,
Jsme neziskové profesni sdrueni
pravoickfoh a fyzickych osab |
podnikajicich na dzemi Ceské heslo:
republiky v oblasti finanéniho | |
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Poradenstvi ve financni oblasti

- Nejznameéjsi znackou na trhu ,financniho poradenstvi® je
podle pruzkumu ceska spolecnost Broker Consulting
(37%). Za ni nasleduji spolecnosti OVB Allfinanz (31%) a
Fincentrum (28%) (PPM Factum Research fijen 2012)

- potreba na pocatku vzdelat klienta

- analyza ukazatelu — likvidita, zadluZzenost, ukazatele
obratu, rentability




Pruzkum financniho poradenstvi (banky a
poradenske organizace, 2008)

Kvalita a vhodnost nabidnutého Fedeni
poradenské spolecnosti
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Zaklady financniho poradenstvi

Poradce by se mél na poCatku zakazky presvedcit zda klient ma
zakladni predstavu o:

- Vedeni ucetnich knih — s ddrazem na vyuziti informaci financniho razu
v manazerskych rozhodnutich.

- Zasadach ucetnictvi — zejména o rozdilu mezi ziskem a cash-flow, firmou
(jako pravnickou osobou) a vlastnikem (jako osobou fyzickou) apod.

- FinanCnich vykazech - dulezité je pochopeni rozvahy a vysledovky,
pricemz klient musi byt dobfe obeznamen se zakladnimi komponenty
financniho vykazu.

- PenéZnich tocich — s ddrazem na to, ze provozni kapital (jako rozdil
obéznych aktiv a kratkodobych zavazku) neni vSe a je tudiz nutné
planovat a myslet v ramci penéznich toku

- Finan¢nich ukazatelich — s durazem na ukazatele pomérové




Financni ukazatele

- Ukazatelu existuje cela rada a leze je ruznym zpusobem délit

pomérem jednotlivych udaju (absolutnich ukazatelu) financnich
vykazu (tzn. rozvahy, vykazu zisku a ztrat, event. vykazu cash-
flow)

- K analyze podniku Ize vyuzit i jinych udaju (napf. z kapitalového
trhu) a |ze sestavovat také rtizné systémy (predevsim
pomérovych) ukazatelu (napfr. pyramidové rozklady ukazatelu,
bonitni a bankrotni modely apod.)




Financni ukazatele

pokryji vSechny dulezité finan¢ni oblasti podniku, a ty se naucit
ovladat

Mezi vybranymi ukazateli by se meli objevit ukazatele
z techto financnich oblasti podniku:

- Likvidita = schopnosti podniku platit své zavazky v souladu s jejich
splatnosti

- Zadluzenost = pomer vilastniho a ciziho kapitalu, kterym je kryt
majetek podniku

- Aktivita = efektivnost, rychlost s jakou podnik obraci svuj majetek

- Rentabilita = ziskovost jednotlivych majetkovych a kapitalovych
slozek podniku




Likvidita

- Bézna likvidita = obeéezna aktiva / kratkodobeé zavazky
1,5-2,5
- Rychla likvidita = (obezna aktiva — zasoby) / kratkodobé
zavazky 1-1,5
Hotovostni pomeér (Cash likvidita) = (penézni

prostredky + ekvivalenty) / okamzite splatné zavazky
0,5




Ukazatele aktivity

- vychazi se z nich pfi stanovovani kapitalove potreby na
obézny majetek napfr.

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

- prumérna doba inkasa

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

- obrat celkovych aktiv = trzby/celkova aktiva




Zadluzenost

- zadluzenost = celkové dluhy/celkova aktiva
- prekapitalizovani podniku x podkapitalizovani podniku
- urokove kryti = EBIT/placené uroky

VK / Dlouhodoba aktiva

*VK+Dlouhodoby cizi
kapital/Dlouhodoba

aktiva




Rentabilita

- Rentabilita uhrnnych vliozenych prostredku (efekt na jednotku
majetku)
- ROA (Cisty zisk ?77?/ aktiva)
- Rentabilita vlastniho jméni (zisk na 1 K€ vlastniho jméni)
- ROE (Cisty zisk / vlastni kapital)
- Rentabilita dlouhodobych zdroju (vynosnost dlouhodobého
investovanéhokapitalu)
- ROCE ((Cisty zisk + uroky) / (dlouhodobé zavazky + vlastni
kapital))
- Rentabilita trzeb
- ROS (Cisty zisk / trzby)




Dulezita pravidla

- kratkodoby kapital je levnéjsi nez dlouhodoby

cizi kapital je vetsinou levnéjsi nez kapital vliastni

cizi kapital snizuje danove zatizeni (danovy efekt)

optimalni kapitalova struktura B S
ko(WACC) = ki*(1—1)* = + ke * =

dluh je Ggelné zvysit, kdyz vyssi zadluzenost zvysuje majetek

vlastniku kapitalu

- Zlaté bilan¢ni pravidlo financovani

- Je nezbytné sladovat Casovy horizont trvani majetkovych Castis
casovym horizontem zdroju. Stala aktiva financujeme z dlouhodobych
vlastnich a cizich zdroju.

- Zlaté pravidlo vyrovnani rizika
- Vlastni zdroje by mély prevysovat 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 pripade se mohou rovnat.
- Zlaté pomerove pravidlo

- tempo rustu investic by v zajmu udrzeni dlouhodobé financni rovnovahy
nemelo predstihovat tempo rustu trzeb




Oblasti financniho poradenstvi

- zkracovani obratoveho cyklu penéz — operacni cyklus
- fizeni hotovosti

- stanoveni efektivni kapitalove struktury (dluhoveé
financovani nebo VK?)

- oblast fuzi a akvizic

- zjisteni hodnoty podniku

- analyza kapitalovych investic

- analyza Ci navrh rozpoctovych a ucetnich systému




Operacni cyklus

- Operacni cyklus Ize definovat jako nakup materialu, jeho
skladovani, premenu v nedokoncCené vyrobky, event. polotovary,
hotové vyrobky (sluzby) a prodej (at uz v hotovosti nebo na
fakturu)

- Tento cyklus je v kazdém podniku jedinecny

- Poradce pomaha klientovi pochopit operacni cyklus v jeho
vlastnim podniku a najit zpusoby, jak zvysit efektivhost provozni
cinnosti

- Praxe ukazala, Ze ve vétSiné podniku Ize zvysit vyuziti hotovych
penéz o 25 az 40 procent (Casto jen peclivou analyzou a pouzitim
zdravého rozumu)




Priklad

Denné vynalozeno........................ 50 000 K& na: material, mzdy zaméstnancu, sluzby

Doba: skladovani materialu ... e 8 dnu
VY Oy . e 1 den
skladovani hotovych vyrobku. ... 12 dnu
pozadavky zakaznikl na uvér (doba splatnosti faktur)........ 30 dnu

(@71 | 1= 1 o PSPPI 51 dnU

UrcCete, kdy muze podnik oCekavat zisk likvidnich prostfedkl. UrCete, jaka je potfeba kapitalu v obézném
majetku podniku. UrCete kde a jak by bylo mozno zkratit operacni cyklus a k jakym usporam by to az mohlo
veést.

Reseni
- Ziskani likvidnich prostfedku Ize oCekavat po 51 dnech.

Potfeba kapitalu v obéZném majetku = 50 000 K&* 51 dnu = 2 550 000 K&.

Délku operacniho cyklu by bylo mozné kratit zejmena pfi skladovani materialu pred vyrobou (vhodnejsim
vybérem dodavatelu, event. domluvou s dodavatelem), pfi skladovani hotovych vyrobku (lepsi koordinaci
vyroby a distribuce) a zkracenim pozadavkl zakaznikd na uvér

Pokud by se podafilo zkratit dobu skladovani materialu a hotovych vyrobkd na polovinu (ij. 4, resp. 6 dni), a
dobu splatnosti faktur by se podafilo zkratit o tyden (ij. 7 dni), vedlo by to k uspore:

Uspora = 2 550 000 — (50 000 * 34) = 2 550 000 — 1 700 000 = 850 000 K& (33%).




Rizeni hotovosti

- Rizeni hotovosti velmi Uzce souvisi s Fizenim, resp. zajistenim
provozniho kapitalu a likvidity podniku

- Provozni kapital je rozdil mezi obeéznymi aktivy a kratkodobymi
pasivy

- Likviditu Ize definovat jako schopnost plnit zavazky a platit ucty
(viz vySe)

- Likvidita na rozdil od provozniho kapitalu pracuje s hotovosti =
podnik muze mit znacny provozni kapital v u€etnim slova smyslu

(napr. diky vysokym zasobam), ale malou nebo zadnou hotovost,
diky ¢emuz se muze dostat do platebni neschopnosti

- Poradce by mel naucit klienta myslet a planovat v penéznich
tocich podniku a ne pouze v nakladech a vynosech




Priklad

Rozvaha
Aktiva Pasiva
Dlouhodoby majetek Viastni kapital
Pozemky 200 Zakladni kapital 1000
Stroje a zafizeni 1500 Zisk 200
Budovy 450
Obézny majetek Cizi kapital
Hotové vyrobky na sklad¢ 80 Rezervy 200
Pohledavky 350 Dodavatelé 300
Bézny ucet 120 Bankovni Gvér 1000
Aktiva celkem 2700 Pasiva celkem 2700

Na zakladé uvedené rozvahy zhodnotte likviditu podniku.
Jak se toto hodnoceni zmeéni pokud vite, ze bankovni uver je
kratkodoby a jeho splatnost konci v nasledujicich nékolik dnech?




Reseni

V pripadé, ze se jedna o dlouhodoby uver, je likvidita podniku

velmi dobra. Bézna i kratkodoba likvidita se nachazi v ramci
doporucenych hodnot, pouze dlouhodoba likvidita je 0 néco malo nizsi:
- Bézna likvidita = 120/ 300 = 0,4

- Kratkodoba likvidita = (120 + 350) / 300 = 1,57

- Dlouhodoba likvidita = (120 + 350 + 80) / 300 = 1,83

- Provozni kapital = 550 — 300 = 250

V pripadé, ze bankovni uvér bude kratkodoby se vsak situace
diametralné méni a likvidita je podprimérna:

- Bézna likvidita = 120 / 1300 = 0,09

- Kratkodoba likvidita = (120 + 350) / 1300 = 0,36

- Dlouhodoba likvidita = (120 + 350 + 80) / 1300 = 0,42

- Provozni kapital = 550 — 1300 = - 750




Financovani podniku

- Kazdy podnik potfebuje primérene mnozstvi a strukturu kapitalu pro zajisténi sve
(podnikatelské) €innosti, jinak mize snadno zbankrotovat

Rizeni kapitalové struktury podniku obvykle probiha ve dvou krocich:

- Prvnim krokem je analyza sou€asné kapitalové struktury v ramci strategie podniku (pomér
vlastniho a ciziho kapitalu, trzni podminky, oCekavani ohledné tvorby a vyuZziti hotovosti
v prubéhu nasledujicich let apod.)

- Druhym krokem je urCeni pfesného typu cennych papiru, které se maji vydat, vybér ruciteld,
stanoveni ceny a terminu emise, event urCeni presneho typu uveru, banky nebo dodavatele
se kterym se bude podnik jednat

- Podnik je zpravidla financovan vlastnimi i cizimi zdroji zaroven

- Cenou za pouzivani ciziho kapitalu je urok (event. dalSi vydaje), pfiCemz cizi kapital pusobi
jako paka (financni), kterou management podniku zveda vynosnost vlastniho kapitalu
(zvySuje v8ak soucasné i jeho riziko)

- FinanCni paka je zalozena na principu, Ze je cizi kapital je levnéjSi nez vlastni kapital
- Financni paka zvysuje miru vynosnosti vlastniho kapitalu (za predpokladu, ze mira

zhodnoceni vlozeného kapitalu podnikem je vySSi nez urokova mira z ciziho kapitalu, ktera je
zmirnéna usporou na dani




Financovani podniku

- Pro stanoveni optimalniho poméru vlastnich a cizich zdroju (kapitalové struktury) Ize vyuzit
pravidel financovani

Dulezité jsou zejména nasledujici pravidla:

- Kratkodoby kapital je levnéjsi nez dlouhodoby

- Cizi kapital je (vétSinou) levnéjsi nez kapital viastni

- Zlaté pomérové pravidlo, které fika, Ze tempo rustu investic by v zajmu udrzeni dlouhodobé
finan¢ni rovnovahy nemélo predstihovat tempo rastu trzeb

. Prvalvgc,:lth \4ertikélni kapitalové struktury, které fika, ze pomér vilastniho a ciziho kapitalu by
mél byt 1:

- Pravidlo horizontalni struktury (pasiva - aktiva) se tyka vztahu mezi kapitalem a

majetkem resp. mezi dobou vazanosti kapitalu v majetku a dobou, po niz je kapital
k dispozici. Toto pravidlo je tvofeno dvéma dilCimi pravidly:

- Zlaté pravidlo financovani, které fika, ze mezi dobou, po kterou je kapital vazan v majetku, a dobou,
po niz je tento kapital k dispozici, musi byt shoda.

- Zlaté bilan¢ni pravidlo, které fika, Ze dlouhodoby majetek ma byt financovan dlouhodobym (vlastnim
a dlouhodobym cizim) kapitalem.




Financovani podniku

- WACC lze konstruovat takto:

D

v

- Ke stanoveni optimalni kapitalové struktury lze vyuzit veliCinu
pramérnych vazenych nakladu kapitalu (WACC)

- WACC Ize definovat jako diskontovanou sazbu nebo Casovou
hodnotu penéz, pouzivanou k prepocCtu ocekavaneho budouciho
pfijmu na souCasnou hodnotu vSech investoru

E

WACC=14*(1-d)* — +r.* —

v




Priklad

- Podnik (spoleCnost s ruCenim omezenym) ma
bilancni sumu 1 mil. KC. Vlastnici pozadup uroceni
svych vkladu ve vySsi 10%. Sazba dané z pfijmu
pravnickych osob Cini 21%, sazba dané z prijmu
fyzickych osob 15%.

- Jakeé bude nejoptimalnejsi slozeni vlastnich a cizich
zdroju jestlize si muzete od banky vzit uvér ve vysi
800 tis. K¢ za 13%, 500 tis. KC za 12% nebo 200 tis.
KC za 11%"7




Reseni

- Nejprve je nutné spoditat pruimérné vazené naklady
jednotlivych variant a posléze vybrat tu, kde budou WACC

LI A" A 4

g |d Te D E V WACC
Uvér 800 tis. K& |13%(21% 10% 800 [200 |1000 |10,22%
Uvér 500 tis. K& [12%(21% [10% 500 [500 1000 9,74%
Uvér 200 tis. K& |11%(21% 10% 200 800 |1000 9,74%

Z vypocltu v tabulce plyne, Ze nejoptimalné&jsi variantou financovani
podniku bude bud Uvér ve vysi 200 tis. nebo 500 tis. K¢, pricemz
zbytek finan&nich zdroju seZzenou vlastnici podniku. PFfi vybéru
konkrétni varianty tak bude zalezet na pristupu vlastniku k riziku
(vy$si Uvér = vys8§i riziko), na schopnosti vlastnikd sehnat zbyly
vlastni kapital, event. na dalSich okolnostech.




Fuze a akvizice

- Poradce Ize vyuzit zpravidla pfed samotnou fUzi nebo akvizici pro stanoveni (spravedlivé) hodnoty
jednoho nebo obou pfislusnych podniku, pro doporuceni platebni metody, apod.

- Ke zjisténi hodnoty fungujiciho podniku existuji v zasadé Ctyfi pfistupy:

- Zjisténi souCasné trzni ceny akcii podniku (pokud jsou akcie kotovany na burze a pokud se
s nimi aktivné obchoduje),

- Zjisténi trzni hodnoty aktiv,
- Zjisténi budoucich kapitalovych pfijmu,
- Zjisténi reprodukéni hodnoty, jejiz soucasti je odhad nakladu na vybudovani stejného podniku na
zelené louce.
-V zahrani&i je hojn& pouzivany prvni pfistup, v CR je pouZiti této metody problematické (malo
aktivné obchodovanych podnikud). Zbyvaijici tfi pfistupy stanovuji hodnotu podniku na zakladé
objektivizovaného hodnoceni (odhadem)

- Vybér platebni metody ma zpravidla velky dopad na cash-flow podniku, zpUsoby plateb jsou rdzné
(zejména s ohledem na jejich rozlozZeni v Case):

- Prosta platba v hotovosti

- Vyména (napf. akcie za akcii)

- Vyuziti obligaci nebo penéznich poukazek,
- Vyuziti preferencnich akcii, apod.

- Transakce muze byt uskute¢néna za fixni (pfedem dohodnutou) cenu, nebo se platby mohou lisit
s ohledem na budouci chod podniku

- Platba muze byt provedena najednou, na splatky, uvazovat Ize o zaloze, apod.




Investicni rozhodovani

- Prvnim ukolem poradce je presvedcit klienta, ze jednoduche metody
hodnoceni investic, které neberou v potaz faktor Casu (napf. analyza
miry zisku, vypocet dobry navratnosti v letech apod.), vedou
k nepfesnym a zavadgéjicim vysledkum

- Druhym ukolem poradce je presvedcit klienta, aby vyuzil nekterou
z metod zalozenych na Casové hodnoté penez, i kdyz jejich pouziti
také neni samospasitelné nebo bez problému (viz napf. problém
stanoveni diskontni miry nebo penéznich toki smérem do vzdalené
budoucnosti).

- Mezi nejvice pouzivané metody hodnoceni investic slouzi vypocty
zalozené na diskontovanych penéznich tocich (tzv. DFC), které vedou
K vypoctu Cisté souCasne hodnoty investice:

- NPV =
E -4)

(
Z (1+i)




Priklad

- Podnik ma na vybeér ze dvou investiCnich variant (A a B), u nichz se predpoklada
stejny kapitalovy vydaj 1 000 tis. K¢, ale ruzné rozlozeni roCnich Cistych
penéznich toku (viz tabulka €. 3). WACC ¢&ini 10 %, doba zivotnosti je pro obé
varianty stejna (5 let). Porovnejte uvedené varlanty s vyuzitim metody Cisté
soucasné hodnoty.

Rok | PenéZni tok A | PenéZni tok B Odurocitel (10 %)
0 -1000 -1000 1,000
1 300 100 0,909
2 600 300 0,826
3 400 500 0,751
4 100 200 0,683
5 100 400 0,62

NPVa = - 1 000 000 + 300 000 * 0,909 + 600 000 * 0,826 + 400 000 * 0,751
+ 100 000 * 0,683 + 100 000 * 0,62 = 199 000

NPVb = - 1 000 000+ 100 000 * 0,909 + 300 000 * 0,826 + 500 000 * 0,751
+ 200 000 * 0,683 + 400 000 * 0,62 = 98 800

Obé varianty dosahuji kladné Cisté soucasné hodnoty, nicméné varianta A je o
100 200 K¢ vyhodnéjsi nez varianta B.




Udetni a rozpodtovy systém

- Klient potfebuje informace rychle, aby jimi podlozil své rozhodnuti, takze pfiblizna (ale
vCasna) informace ma pro né&j mnohem vétsi vyznam nez informace sice presna, ale
opozdéna

- Rozpoctovy a kontrolni systém se bud musi vypracovat pro konkrétni podnik zvlast
nebo se musi univerzalni systém implementovat

- Pres dil€i rozdilnosti systémud my mezi prvky nemély chybét moduly pro:

- plan zisku,

- rozpocet kapitalovych investic,

- rozpoCet mezd a platy,

- rozpocet nakupu a postupy Ffizeni stavu zasob (u vyrobnich a obchodnich podnik(),
- rozpocty pfimych vyrobnich nakladu (u vyrobnich podnika),

- v8eobecné rezijni rozpocty,

- rozpocty pro odbyt, marketing a propagaci,

- rozpocty na nabor pracovniku a pripravu (zejména u velkych a stfednich podniku),
- celkovy rozpocCet




Udetni a rozpodtovy systém

- Poradce musi sledovat vice cill, mezi néz patfi predevsim:
- sledovani kapitalovych vydaju a vazani zdroju tak, aby nedosahly uhrnu, ktery bude
predstavovat nepfiméreny tlak na financni strukturu a zdroje podniku,
- planovani a koordinovani vSech dichodovych a nakladovych polozek tak, aby byl
zajistén pozitivni cash-flow a garantovana likvidita podniku,
- sledovat skutecné duchodové, nakladové a vydajoveé polozky a porovnavat je
s polozkami rozpocCtu a v pfipadé potreby korigovat odchylky.
- Je nezbytné navrhnout postupy pro sbér a pfenos udaju k rozpracovani a kontrole
rozpoCtu a stanoveni napravné akce

- Je nutné vést konzultace ve vSech etapach zavadéni systému s nizSim event. stfrednim
managementem tak, aby dokoncCeny systém splnoval vSechny jeji pozadavky

- Je vhodné, aby se poradci aktivné ucastnili prapravy zaméstnancu pfi praci s novym
systémem a jeho jednotlivymi postupy, pficemz by méli podniku zUstat k dispozici tak
dlouho, dokud systém nebude uspésné a kompletné implementovan.




