MANAGEMENT



Plan

Zaméreni na ucel (cile, poslani) rizeného
procesu nebo organizacni jednotky

Stanoveni cesty, jak ho ve stanoveném case a
na pozadované urovni dosahnout

Podstatné vychodisko uspésné podnikatelskeé
cinnosti

Déleni podle ruznych hledisek, uzivaji se
soucasne
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Podle sire zaberu — komplexnosti

Poslani firmy — nejobecnéjsi

Plany zavodu, provozu, oddéleni, odbord...

Plan diléi ¢innosti — podoba konkrétnich ukolu



Podle funkcni oblasti

Oblast:

* Vyroby

e Zdrojoveho zajisténi
* Prodeje

* Financnich vysledku



Podle casového horizontu realizace

e Strategicke
* Taktickeé
e Operativni



Tvorba a realizace planu

Naslednost:
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predpokladu — vypracovani scénaru moznych
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anu — vybér scénare — doreseni navaznosti —
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néni a jeho prubézné hodnoceni — zmény
anu — vysledné hodnoceni



Cile zakladni(goal)

Jednoznacne formulovany
Stanoven zpulsob jejich dosazeni — méreni
Casovy horizont realizace

Vazby na navazné — podminuijici cile



Dilci etapy

A. Stanoveni poslani — mise firmy

B. Rozbor vychoziho stavu — silnych a slabych
stranek firmy

C. Rozbor zdroju a vytvoreni specifickych
podnikatelskych prednosti firmy

D. Stanoveni soustavy cilu



Dilci etapy

* E. Formulace scénaru a vybér vhodné
podnikatelské strategie

* F. Provéreni vhodnosti zvolené strategie

* G. Realizace strategie



Prilezitosti (O)
*Podminky trhu
*Chyby konkurence

*Politicka situace
*Dotacni tituly

Silné stranky (S)
*Zdroje

*Jedinec¢nost produktu
*Technicka uroven

Slabé stranky (W)
*Kvalita pracovniku
Spatna povést
*Kvalita produktu

Pristup SO

*Ofenzivni pristup z pozice
sily

*Vyuzit vSechny prilezitosti
silného postaveni

Pristup WO

*Opatrny pristup
*Posilovani pozice
*Sdilet prilezitost se
spolehlivym spojencem

Nebezpedi (T)

*Silna konkurence
*Diskriminacni opatreni
*Riziko nestability trhu

Pristup ST

*Vyuzit pozice sily

-K blokovani nebezpeci
-K zastrasSeni konkurence
*Rezervy vuci riziku

Pristup WT

*Ustoupit

*Kompromisy

*Spokojit se s malem
Likvidovat podnikatelsky
zameér




Varianty soustavy cilu

Charakter cilt
Poslani firmy

Strategickeé cile firmy

Cile jednotlivych funkcnich
oblasti — vyroby, prodeje....

Cile dil¢ich organizacnich
Utvaru — divize, zavody...
Cile dil¢ich organ. utvar( —
useky, odbory, provozy...

Cile jednotlivych pracovist

Uroveri vedoucich
pracovnikt

Spravni rada, majitel

Vrcholové vedeni

Vedouci pracovnici
strednich Urovni
Fizeni

Vedouci pracovnici



Priklady zajmu internich a externich
skupin

Zajmové skupiny Zajmy ovliviaujici cile
*zisk
*zhodnoceni kapitalu
*pravomoc, vliv, prestiz

vedouci fidici pracovnici ~finanéni ohodnoceni

vlastnici

*mzdy a platy

*socialni jistoty
*pracovni zarazeni, uplatnéni kvalifikace
ezarazeni v kolektivu, mezilidské vztahy

ostatni pracovnici

estabilni moznosti prodeje
dodavatelé vyhodné prodejni podminky
*platebni podminky
*prodej kvalitniho zbozi
zakaznici vyhodné ceny
*platebni nodminkv
*danovy prinos
*zajiSténi pracovnich pfrilezitosti
*socidlni jistoty a sluzby
*pfinos pro spolec¢nost

stat, spolecnost




Soustava navaznych planu

Propojeni vsech tri dimenzi cinnosti firmy:
* Vertikalni dimenze (propojeni v hierarchii)

* Horizontalni dimenze (specifikace dilcich planu na
rizné jednotky stejné urovne)

* Casova dimenze (specifikuje horizont provadéni a
kontroly dilCich planu

Vymezuje se tak planovaci prostor — planning place



Konkurence

* Je rozhoduijici ,pruzinou” podnikatelské
aktivity

* Je podstatnym zdrojem podnikatelského rizika

* Je treba mit o ni co nejvice informaci pro
strategické i taktické rozhodovani



Konkurence

Je ovlivhéna:

* Mirou rivality mezi konkurenty v ramci odvétvi
* Moznosti vstupu nového konkurenta

* Moznosti substituce dodavané produkce

e Pozicni silou a zpusobem jednani hlavnich

o

odbératelu

e Pozicni silou a zpusobem jednani hlavnich
dodavateld



Vliv konkurence na strategické
rozhodovani

* Pro strategické rozhodovani — informace o
rozvoji potencionalnich podnikatelskych
prilezitosti a snaze konkurencné vyznamnych
partnery participovat na nich

e Tyto informace budou vychodiskem pro
rozhodnuti, jak “zit s konkurenci” —ignorovat,
zapolit, vyhnout se, spojit se atd...



Vliv konkurence na takticke
rozhodovani

* Pro taktické rozhodovani - informace o
operativnich marketingovych prilezitostech a

hrozbach
* V podstate se tykaji 4P



