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Uvod

Uvod

Planovani a naslednd kontrola patii mezi kli¢ové faktory uspéchu kazdé firmy. Bez pla-
novani je udrzeni se v dne$nim velice dynamickém obchodnim prostiedi velmi proble-
matické. Spravny vyvoj a vyhodnoceni kazdého aspektu obsazeného v procesu plano-
vani mize znamenat vysoky zisk, firemni stabilitu a v neposledni fadé dobfe fizeny,
vykonny a mimotradné tspésny podnik.

Bohuzel, oblast planovani a rozpoctovani se dostala v prvnich deseti letech po roce
1989 ponékud do pozadi a az v poslednich nékolika letech nastava doba, kdy se vracime

k planovani, rozpoctovani a nasledné kontrole dosahovanych vysledkt.

Kniha vas provede jednoduchou a jasnou formou, krok za krokem, celym procesem pla-
novani. Srozumitelné, bez ptili§ odbornych vyrazi a slozitych definici, pomiize porozu-
mét standardnim konceptlim a termintim.

Ukaze, jak jednodusSe vytvofit jednotlivé rozpocty, jako jsou rozpocty prodejni a ob-
chodni, administrativni, personalni apod. Poradi, jak ptedvidat vynosy, odhadovat
naklady, stanovovat odchylky, abyste v¢as mohli usmérnit vyvoj, ktery se zrovna neu-
bira smérem, jenz byste si pfedstavovali.

v

Pomtize vam spravné analyzovat vnéjsi i vnitfni vlivy okoli, nasmérovat veskeré akti-
vity ke splnéni cilti, organizovat a administrativné zvladnout cely planovaci proces, coz
muze mnohdy znamenat zasadni rozdil mezi firemnim tspéchem a netspéchem.

Pokud potiebujete zakladni, jednoduchy, jasny a srozumitelny navod jak pfipravit plan
a rozpocet bez rozsahlych odbornych ekonomickych vykladii, potom se tato publikace
stane vasim pomocnikem.

autorka
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Uvod do procesu planovani

A. Uvod do procesu planovani

I. Zakladni pojmy

Jelikoz je tato publikace urcena pfevazné majiteldm mensich a stfednich firem, mana-
gerim, odbornikiim a profesionalim ve svém oboru, ktef'i nemaji ekonomické vzdélani
ale ve své praci potiebuji sestavovat plany, rozpoctovat, hodnotit a srovnavat ekono-
mické vysledky, bylo snahou autorky ptetransformovat odbornou teorii do jednodussich
a pro praxi srozumitelnych pojmi a vysvétleni. Aby vSak ¢tenafr nebyl ochuzen o né-
které definice a alespon ¢ast odborné teorie, jsou texty vzdy uvadény ve dvou formach:

TOdbornéjéi teorie a definice.
PBéZné rady a typy jednoduse pouzitelné témér pro kazdé malé i stfedni podnikani.

Na Sedém podkladu pak lze najit jednoduché ptipadové studie (ptiklady) a konkrétni
propocty.

Pokud ctete tyto stranky, pravdépodobné pattite do nekteré z nasledujicich skupin:

Bud’ jste dostali za tikol stanovit plan a hlavné rozpocet pro své oddéleni a nevite z kte-
rého konce zacit nebo jste majiteli mensi ¢i stfedni firmy a dostali jste se do stadia podni-
kani, kdy citite, ze byste méli ,,Iépe a cilengji“ ¥idit budouci vyvoj a smér vaseho podni-
kani a nebo patftite k takzvanym ,,sbératelim* odbornych publikaci a brozurek od 49 K¢
do 199 K¢, ktefi véfi, ze samotnym nakupem a vlastnictvim této literatury udélali piece
jen néco pro svij business, protoze ,,maji kam sdhnout™ az si nebudou védét rady.

1. Planovani a kontrola

TProces planovani je mozno definovat riiznymi zpasoby, ale obsah je vZdy stejny:

vvvvvv

mentu.

Rozpocet nam poskytuje jakysi kontrolni mechanizmus, pomoci néjz se mizeme
ujistit, Ze je dosahovano planovanych skute¢nosti v povolenych odchylkach a v pii-
padé odchyleni se nad povoleny rdmec nam davd moznost reakce.

» Planovani by mélo identifikovat, co se stane v budoucnu, nastanou-li urcité skutec-
nosti, abychom byli schopni ¢elit moznym piekvapenim a zméndm podminek.
* Planovani mizeme povazovat za projektovani budoucich disledkii soucasnych roz-
hodnuti.
(Zdroj: Controlling 04/2005)
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POJMOVE VYJADREN{
Planovani (Planning) — Plan (Plan)

Planovani = Obecny proces formulovani vécnych cest a cilii k jejich dosahovani.

Plan=Vystup procesu planovani. Obvykle psany dokument, ktery vyjadfuje, co je
potieba udélat, aby bylo dosazeno stanovenych cilii. Obvykle obsahuje jednotlivé nutné
kroky a jejich ¢asové rozlozeni.

Rozpoctovani (Budgeting) — Rozpocet (Budget)
Rozpoctovani = Proces formulovani hodnotové vyjadienych cilt.

Rozpocet = vystup procesu rozpoctovani, ktery zahrnuje hodnotové (v penézich) vyja-
dfené prostiedky nutné/potiebné k dosazeni planovanych cili.

Vétsina si obvykle pod pojmem planovani v prvni fadé predstavi asi ptimo rozpo-
Cet, a to hlavn¢ jednotlivé naklady, tedy zjednodusSene:

Kolik penéz budeme pottebovat, abychom mohli zaplatit vS§echny naklady firmy ¢i oddé-
leni (tj. napt. mzdy, spotfebni material, sluzby) a nezustali nikomu nic dluzni.

Tato pfedstava je samoziejmé¢ v poradku, nicméné rozpocet jako takovy je az v druhé
¢asti celého procesu planovani a dalo by se fici, Ze je téméf jeho zavérem.

Pokud si opravdu chcete jen ujasnit jak a co ,,POCITAT*, potom otoéte listy rovnou na
kapitolu D. této publikace a netrapte se tim, Ze to neni uplné v potadku a Ze to asi nedé-
late aZ zas tak spravné a miZe se vam stat, Ze se sice dopocitate, ale v podstaté nebudete
mit zcela jasno co s ,,vypoctem®. Pokud chcete proniknout o néco vice do technik a na-
stroju planovani bez jakékoli teorie, podivejte se na kapitolu B.

Pokud vsak pattite ke druhé skupiné, ktera prece jen obé&tuje o néco vice ze svého Casu,
tak si jisté uvédomujete, Ze rozpocet neboli budget je diilezitou a nepostradatelnou sou-
¢asti manazerského tizeni a jako kazdé takové rozhodnuti zasluhuje urcitou analyzu
a ¢asovou rozvahu a tak podobné.

Rozpocet slouzi jako podklad celému kontrolnimu mechanizmu firmy ke sledovani eko-
nomického vyvoje firmy pozadovanym smérem a ke kontrole, Ze je a bude dosahovano
stanovenych cilt.

... a prave slovo ,,cilii* bude hrat duleZitou ulohu v celé nasledujici kapitole.

Abychom byli schopni dobfe cokoli naplanovat, a to nejen v podnikani, ale i v bézném
Zivoté, je tzv. ,,stanoveni cili“ nebo jednoho cile velmi dilezité.

Musime jasné védet, kam chceme své usili sméfovat a ¢eho bychom chtéli dosahnout
a nejlépe jeste za jakou dobu, jestli za mésic, ¢tvrtleti, rok nebo v del§im ¢asovém hori-
zontu.

Casovy horizont je velmi dileZity, a to jak v zaatku podnikani, tak i v priabéhu a pro
kazdy novy projekt.

10



Uvod do procesu planovani

Priklad:

Otvirame novou restauraci. Nejsme schopni nebo neumime odhadnout ¢i spocitat
navratnost nasi investice, ale nechtéli bychom se zadluzit a dostat se do problému
natolik, aby to ohrozilo nasi financni existenci. Mame pocatecni kapital na investici
do zafizeni 1 mil. K¢ Dale mame dalSich 250 tis. K¢ na pocate¢ni naklady. Jsme
opatrni a nechceme se zadluzit. Stanovime si ¢asovy limit 1 rok. Pokud si restaurace
nebude schopna vydé€lat na provoz a zacit splacet investici, zavieme.

Casovy harmonogram by mohl byt nasledujici:

Zahajeni provozu

prijmy
(v Ke&)

Trzby Trzby
+ 50 tis./més. + 120 tis./més.
4 7 12
Nakup zafizeni u u u
=1 mil Casova osa
Najem Najem ;;T’lama Néjem (mésice)
— 20 tis./més. — 20 tis./més. IS. - -
— 20 tis./més. — 1 mil.

= g Personal Personal
_'% > — 50 tis./més. — 50 tis./més.

Obrazek A-01 Casovy harmonogram otevieni restaurace

Na ¢asové ose vidime postup, jak probihal vyvoj nakladi a vyvoj trzeb (v K¢). Prvni
3 mésice jsme platili nagjem 20 tis. K¢ mesi¢né a nakoupili zatizeni za 1 mil. Trzby
jsme neméli zadné. Dal$i mésice jsme restauraci otevieli, zaméstnali personal a inves-
tovali 25 tis. do reklamy. Trzby byly 50 tis. K¢ mési¢né a naklady na personal také
50 tis. K¢ mési¢né (mésic 4 az 6). Od sedmého mésice jsme méli stale naklady na per-
sonal 50 tis. K& mésicné, najem 20 tis. KE mesicné a trzby nam vzrostly z 50 tis. K¢ na
120 tis. K¢ mésicné (mésic 7 az 12).

Za 12 mésict vidime, Ze trzby prevysili ndklady a tudiz generujeme zisk, ktery nam
zacina splacet pocatecni investici.

Problematikou navratnosti investic se budeme zabyvat podrobnéji v dalsich kapitolach.
Dle ¢asové osy a vysledkd je ziejmé, Ze se ndm po roce podarilo dosahnout nami stano-
veného cile, zacit splacet investici a tudiz budeme ve svém usili pokrac¢ovat. Jednoduchy
vypocet miizeme znazornit tabulkou na nasledujici strané.

Pokud by se tak nestalo, nesplnili bychom nas ¢asové omezeny cil a stali bychom pted
zasadnim rozhodnutim, a to zda pokracovat do dalsiho ,,bodu* Casové osy za urcitych
predem stanovenych podminek nebo skutecné skondit.

Na tomto ptikladu je také zfetelna nutnost stanoveni cild, analyza PRO a PROTI a di-
lezitost kontroly vysledkd. VSem zmifiovanym tématiim se budeme jesté¢ podrobnéji
vénovat v dalSich kapitolach.

1
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Tabulka a-01

Po 3 mésicich 1. az 6. mésic 1. az 12. mésic
Naklady (v KE&) |najem 60 000 120 000 (6x20) [240 000 (12x20)
personal 0 150 000 (3x50) (450 000
((3x50)+(6x50))
reklama 0 25000 25000
Trzby (v K&) 0 150 000 (3x50) | 720 000
((3x50)+(6x120))
Rozdil (v K¢&) —60 000 —145 000 +5 000

2. Podstata planovani

Jako kazda ¢innost, a to nejen ekonomicka, i planovani je zavislé na dobré a disledné
primarni analyze.

Planovani, jako mnoho dalSich ekonomickych Cinnosti, prochazi nekolika stadii

vyvoje, kdy kazdé stadium je specifické a hraje v celém procesu nezanedbatelnou
roli. Odborna literatura neuvadi a ani neni pfesné stanoveno, kolik fazi by mél proces
planovani obsahovat a vSe je zavislé na mnoha faktorech, jako je kuptikladu velikost
podniku ¢i odvétvi (témto faktortiim se budeme jesté dale vénovat v nasledujicich kapito-
lach). Pro nazornost a lepsi pochopeni problematiky se budeme vénovat ¢tyfem zaklad-
nim fazim procesu planovani (obrazek A-02):

N ‘é;\\\ O:%
.*’;\ & s, 0
%\m S T )
L
S -
N S Stanoveni
bQJ‘ 8{- .
& 9 cila

Planovani
a

S
kontrola A‘Q‘Z}
(VA :’\\:
%, &
. fp@ L 5
B o 3
%%, % Monitorovani S
”). @ s o o)) §
f% ® pland 8 B
< a rozpodtu S

Obrazek A-02 Jednotlivé faze planovaciho cyklu

Abychom dobie pochopili jednotlivé faze, je tieba odpovédét si postupné na zasadni
otazky a na zéklad¢ odpovédi postupné vytvaret plan samotny. Jak jiz bylo feceno, pri-
marni ptipravna faze je analyza a pak jen postupujeme ve sméru hodinovych rucic¢ek od
0 a prochazime potadim jednotlivych fazi nasledovné:

12



Uvod do procesu planovani

(0.) Sbér informaci a podkladi a provedeni analyzy jednotlivych ovliviujicich faktort:

1. Stanoveni cilii a navrh feSeni
Otazka: Ceho bychom cht&li dosdhnout?

2. Tvorba plani
Otazka: Jak nejlépe a nejefektivnéji dosdhnout cile?

3. Monitorovani plana a rozpoctu
Otazka: Jak si vedeme? Jak na tom skutecn¢ jsme?

4. Vysledek
Otazka: Kde, proc a s jakym vysledkem jsme skon¢ili?

Zavér

V praxi se samoziejme jednotlivé faze prolinaji. Je vSak dilezité uvédomovat si je a vzdy
provadét jesté zpétnou kontrolu, nez prejdeme definitivné do dalsi faze. Zmensime tak
dopad ptipadnych chybnych rozhodnuti.

3. Cyklus podnikového planovani

Uzavieny cyklus podnikového planovani je stejny jak pro velkou nadnarodni kor-

poraci, tak i pro malou soukromou firmu. Samoziejme, Ze rozsah jednotlivych fazi
muze byt a obvykle i je modifikovan v zavislosti na velikosti a potfebach kazdého jed-
noho podniku.

Co je podstatné si uvédomit, je jeho UZAVRENOST!

Pokud bychom vynechali nékterou fazi a nepracovali se zpétnou vazbou, cozZ v naSem
ptipadé znamena kontrolu a stanovovani odchylek, pferusili bychom kontinuitu procesu

vvvvvv

schopnost.

Cely prubéh cyklu podnikového planovani je znazornén na obrazku A-03.

Zavér

Opét je dulezité si uvédomit, jak jsme se jiz zmitiovali, Ze faze kontroly je uplatiiovana
po kazdém jednotlivém kroku tak, aby se co nejvice pfedchazelo a zamezilo piipadnym
ztratdm, a to nejen financnim, ale i Casovym, které by mohly vzniknout diky chybné
zvolenym postuptim.

3.1. Tym pro tvorbu plani

Jelikoz tGspéch celého procesu planovani zavisi velkou mérou na primarnich informa-
cich, jejich kvalité¢ a adekvatnosti, je velice dalezité vénovat pozornost tomu, kdo se
bude pldnovaciho cyklu Gcastnit. Samoziejmé ze pocet clenli planovaciho tymu je opét
odvisly od velikosti a struktury dané firmy. Pokud se bude jednat o malou soukromou
firmu, ktera ma obvykle jednostupiiové vedeni a sluzby ekonomické si najima externé,
bude se jednat o ,,jednoosobovy* tym tvofeny zpravidla majitelem a managerem firmy
v jedné osobg.

13
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Tym pro tvorbu plant
/controller
1l
Stanoveni
cilli
1 1

Stanoveni
strategického planu

, 4

Stanoveni
taktického planu

1 1l
Ridici organ
(Feditel/pfedstavenstvo)

Kontrola
Kontrola

Obrazek A-03 Urovné uzavieného cyklu firemniho pldnovdni

Pokud se vSak zaméfime na planovaci cyklus probihajici ve vétSim podniku, jehoz
organizacni struktura je vicevrstva a podnik obsahuje také nékolik samostatnych oddé-
leni, mél by byt v tymu zastoupen mimo controllera ¢i ekonoma (u nas obvykle v jedné
osob¢) vyssi a stfedni management, napf. zastupci jednotlivych oddéleni jako nakup,
prodej, vyroba, logistika, marketing a v neposledni fad¢ ucetni odd€leni.

Jednotlivi ¢lenové tymu pak budou mit riizné funkce. Vyssi a stfedni management se
bude podilet na tvorbé firemni strategie, cild, tkold a taktice pro jejich dosazeni.

Controller ¢i osoba v podobné pozici by méla piedstavovat v tymu koordinatora veskeré
¢innosti. Smyslem a vystupem procesu planovani by meél byt srozumitelny a racionalni
podklad slouzici dale pro tvorbu rozpoctu, tj. transformaci pland do finan¢ni podoby.

PPro nazornost si mizeme uvést ptiklad z b&zného Zivota:

Méstsky rozpocet

Méesto disponuje k prerozdéleni urcitou sumou finan¢nich prostredkii. Obvykle je
skute¢nost takova, Ze suma je vzdy mensi nez realna potieba.

Jeji rozdéleni se tedy z velké ¢asti odviji od pozadavku jednotlivych méstskych zastu-
piteld, pro nas ,,¢lent planovaciho tymu®. Aby bylo dosazeno pokud mozno co nej-
spravnéjsiho prerozdéleni prostfedkt, je potieba, aby v tymu byly zastoupeny jed-
notlivé zajmové skupiny. Pokud tomu tak neni a néktera chybi, miize se stat, Ze bude
opomenuta. Pokud vSak jsou v tymu zastoupeni naopak vSichni, je nezbytné, aby byly
hned v tvodu stanoveny ,,vahy* jednotlivych hlast a pfesny postup jak a kdo bude
mit v zavéru pravomoc (ale pozdéji i zodpovédnost) rozhodnout.

Stejné je tomu i u tvorby firemnich pland.
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Uvod do procesu planovani

Zavér

Pro firemni i veskeré dalsi typy plant, pro jejich spravnost a kvalitu je velmi dulezité,
aby byly vysledkem tymové prace vSech zainteresovanych a zodpoveédnost nesoucich
osob.

Nyni se dostavdme v cyklu planovani k samotné hierarchii jednotlivych plant.
Jednotlivé plany maji nasledujici posloupnost:

3.2. Cile firmy
Stanoveni cilti v procesu planovani ma samoziejmeé tizkou spojitost se stanovenim vize,
mise a cili firmy v manazerském fizeni.

Je dulezité, aby plan a z n&j vychazejici rozpocet na budouci obdobi byly v souladu se
stanovenymi cily a misi firmy a aby kroky a postupy z n¢j vyplyvajici slouzily k napl-
néni mise a dosazeni cild.
Stanoveni globalnich (dlouhodobych) cilit podniku

— Jedna se o dlouhodobé (maximalni) cile, kterych chce podnik dosdhnout.

— Meély by mit formu pisemného dokumentu vydaného vedenim firmy.

— Meély by byt dosazitelné a srozumitelné pro vSechny ztc¢astnéné.

— Jsou podkladem pro formulovani strategickych planti (napt. ZISK, KVALITA
atd.).

Globalni (dlouhodobé) cile podniku by mély odrdzet a napliiovat samotnou misi
firmy a identifikovat smér, kterym se firma chce ubirat a ¢eho chce dosahnout.

S hierarchii stanoveni cili firmy se mnozi jiz setkali a matné si mozna vzpomenou na
pyramidu, kterou znazortiuje obrazek A-04.

MISE

CILE

STRATEGIE

TAKTIKA

Obrazek A-04 Hierarchie stanoveni cilii firmy
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Planovani a kontrola — kli¢ k uspéchu

Posloupnost by méla byt nasledujici:

Mise firmy

Kazda firma mé s velkou pravdépodobnosti urcitou ,,pfedstavu® o svém podnikani.
I kdyz predstava nema, obzvlasté u mensich firem, pisemnou podobu a mnohdy je jen
,»v podvédomi* a neni ani vyznamné komunikovana ven.

Vétsi a velké firmy, hlavné pak se zahrani¢ni majetkovou ucasti, maji vypracovany

dokumenty, ve kterych jsou mise i cile firmy jasné feceny a strategie firmy by pak méla

mit jasny smer.

Jak by méla mise firmy obsahové vypadat?

Je nanejvys dulezité, aby byla definovana jasnég, srozumitelné, jednoduse a kratce.

Jinak fec¢eno, efektivni definice mise firmy je ta, ktera je schopna za max. 30 s a ne vice

nez ve tiech ¢i Ctyfech vétach tici vSe o vasi firmée a jejim poslani.

Sprdavné by mise firmy méla mit vidy podobu psaného dokumentu!

Jelikoz spravna definice mise firmy ma nasledné pfimy vliv na spravné stanoveni cilt

firmy a jejich dalsi propracovani az na financni rozpocet, je dilezité si ramcové osvezit,

co by zhruba m¢l dokument obsahovat:

— dokument by m¢l fici kym firma je, ¢im se zabyva, o co se snazi a pro¢ se o to
snazi;

— efektivni mise je nejlépe vytvorena, podili-li se na jeji tvorbé ur€itym zptisobem
vSichni ¢lenové organizace;

— dobfe zformulovana mise firmy by neméla byt delsi nez max. 4 véty;

— je potfeba se vyvarovat tvrzeni jak je firma vybornd, jaké ma kvalitni vyrobky a jak
kvalitni servis poskytuje;

— Je dobré seznamit se s misemi jinych firem- pro srovnani, ne v§ak dokumenty kopi-
rovat, jelikoz Vase firma je JEDINECNA;

— PRESVECIT SE, ZE VE VAMI VYTVORENOU MISI FIRMY SKUTECNE
VERITE!

Jestlize ne, je cely dokument nepravdivy a vasi zakaznici na to brzy ptijdou!

Co délat, jestlize vase organizace nema zadny pisemny dokument deklarujici misi

firmy a dlouhodobé cile? Nezoufejte, nic neni ztraceno! Kazda firma ma svou vizi
a své cile, 1 kdyz to neni v pisemné podobé. Kazdy podnikatel, at’ uz drobny zivnostnik
nebo majitel akciové spolecnosti, ma svou ,,pfedstavu® o tom, ¢eho by chtél dosdhnout.
Otazky zni: Kdo jsme a kam jdeme? Co je naSim poslanim?

Pokud tedy nemate jasné definované poslani firmy, jsou dve odli$né pozice a dva nahledy
zucastnénych:
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Uvod do procesu planovani

a) Jste majitelem firmy ¢i patiite do vrcholového managementu firmy:
Udélejte si Cas a zamyslete se nad vaSimi plany do budoucna.

* Jak byste chtéli, aby vas (vasi firmu) vidéli zakaznici?
— seridzni a spolehlivy partner;
— kuvalitni servis / liknavost a zajem pouze prodat;
— kvalitni vyrobky / nizké kvalita, ale vyhodna cena;

— zaruka dodavek 1 v budoucnu / nikdo nevi co bude zitra.

e Jak byste chtéli vypadat v oCich zaméstnancu?
— zaruka stabilniho zaméstnani / nevi co bude zitra;
— dobré platové podminky / ,,hodné prace za malo muziky*;
— socialni smysleni / ,,¢loveék nebo stroj*;
— perspektiva vzdélavani a rozvoje do budoucnosti / velka fluktuace zamést-
nanct.
e Jak vas ma vidét konkurence?
— vazi si vas jako konkurenta / neberou vas viibec v uvahu;

— kvalitou jste lepsi nebo min. na urovni konkurence / nejste pro né¢ konkurent.
e Staci vam podil na trhu nebo chcete vétsi?

Takovych a podobnych otdzek byste si méli polozit tolik, kolik bude tfeba k ujasnént,
co je pro vas zasadni a to se pak pokusit zformulovat tak, aby vasi podfizeni a viibec
vsichni zaméstnanci védéli, pro¢ vlastné firma existuje a ¢eho by se mélo v budoucnu
dosahnout. Samoziejmée kromé toho, aby vydélavala penize a pfinasela zisky majiteliim.
I toto vSak mtlize byt a vétSinou i je jednim z cilli firmy, nicméné jako misi firmy bych
podobnou formulaci moc nedoporucovala.

b) Nejste majitel ani nepatiite do vrcholového managementu, ale jste napr. vedouci
oddéleni a je po vas poZadovan plin a rozpocet na nasledujici obdobi:

I kdyZ nejste osoba, kterd by méla tvofit vizi firmy a rozhodovat o strategickych pla-
nech, prece jen jste osoba, ktera se pravdépodobné urcitym zptisobem podili na jejich
realizaci a 1 kdyz vedeni firmy nedeklaruje zadny pisemny dokument, mé¢lo by byt vasi
snahou vytvofit plan a rozpocet v souladu s ,, myslenim firmy*.

Co miiZete udélat:
» prectéte si vyroéni zpravu firmy;
» promluvte si s nadfizenym;

* co je deklarovano napf. na poradach — sniZzeni nakladu, rist trzeb, efektivita prace?
17



Planovani a kontrola — kli¢ k uspéchu

Jednoduse teceno je potieba, abyste se pokusili udélat uceleny obrazek o tom, jak by
firma chtéla byt vniména zvenku i zevnitf a co si firma ptedstavuje do budoucnosti.

Stejné tak jako cela firma by méla mit svou vizi, je dobré, aby i vas tym m¢él néjakou
a také aby mél cile, které hodla splnit.
Trosku téma zjednodusime a navrhneme tfeba jako ptiklad nasledujici vize/mise
pro:
+ Statni spravu

Nasi klienti neznamenaji nikdy preruSovani nasi prace. Jsou smyslem nasi prace
a my jsme zde, abychom jim pomohli snadno a rychle zvladnout nepiehlednou
administrativu.

e Autoservis

Zakaznici na nas nejsou zavisli. My jsme zavisli na nich. Neposkytujeme jen servis,
ale pocit klidu a bezpeci za volantem.

Libi se vam formulace misi nebo se vam zdaji byt nékteré véty absurdni?
Jaky pocit ve vas vyvolalo ¢teni téchto vét?

Pousmali jste se nebo vétite v jejich obsah?

+ Zamyslete se nad vasimi pocity.

* Vzpomerite si na rady v této kapitole.

* Zkuste zformulovat misi vasi firmy.

A nezapometite, Ze musite vérit v to, co deklarujete! Vy i vasi zakaznici!

Pro zjednoduseni pochopeni problematiky si uvedeme jesté ptiklady faktord majicich
vliv na stanoveni cili:

+ Historie firmy, jak dlouho jiz funguje

* Budouci orientace firmy/vyvoj

+ Externi zajmy, lobby

* Ekonomické hodnoty

*  Velikost firmy

* Vyvoj—diversifikace

* Riziko

* Strukturadlni zmény, zmény v managementu

* Vliv novych technologii
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Uvod do procesu planovani

« Uroveti trhu

» Konkurence

* Pfiméfené zdroje—financni, pracovni sily atd.
» Potencial zhodnocovat kapital

* Legislativa

* Schopnost firmy upravovat/meénit stanovené ukoly a cile

3.3. Strategie

Existuje mnoho definici a zptisobt, jak je mozno definovat pojem strategie. Zde jsou
vybrany pouze nékteré z nich, kdy strategie:

* je schéma postupu, jak za danych podminek dosahnout vytyéenych cili
* definuje dlouhodobou podnikatelskou orientaci firmy
* je soustava strategickych cilli, zakladni mise a hodnot firmy

* jedna se obecné o smér, kam se podnik chce ubirat a ¢eho chce dosahnout

3.4. Taktika
* urcuje, jakym zpiisobem dosahnout strategickych cild

» pred taktickym planem musi byt jasn¢ formulované strategické cile
Jedna z definic:

Taktiky definuji oblasti, v jejichz ramci maji byt rozhodnuti provadéna, aby byla jistota,
Ze budou z hlediska cilii konzistentni a ze budou pfispivat k jejich dosazeni.

Taktiky pomahaji rozhodnout sporné otazky dfive, nez se z nich stanou problémy, eli-
minuji nezbytnost analyzovat tutéz situaci, kdykoli se znovu vyskytne, a sjednocuji
ostatni plany.

(Zdroj: Management, H. Kootz, H. Weirich, Victoria publishing, a.s., Mcgraw-Hill, USA 1993)

Tak jako urcité mnoho z nas pouziva fadu taktik v bézném Zivoté€ a déla to jaksi podve-
domg, stejné je tieba zvolit taktiky a vybrat k uzivani ty ,,osvéd¢ené* i v podnikani.

Priklad:

Zijete s partnerem/partnerkou ve spolecné domacnosti a vas protéjsek tézce nese,
kdyz ma travit vecer sam doma. Jste pozvan za 14 dni na oslavu narozenin, ale bez
svého protéjsku.
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