EXTRA>STRATEGIE

Jak kazdy den prosazovat

strategii firmy ..

| sebelepsi vize vyzaduje k dosazeni obchodniho uspéchu kvalitni pfipravu a plan

VICELETA USPESNOST FIRMY V DNESNIM KONKURENCNIM PROSTREDI VYZADUJE NEJEN KVALITNI POD-
NIKATELSKY ZAMER A PROPRACOVANOU CELOFIREMNI STRATEGII, ALE I SCHOPNOST TUTO STRATEGII
ZDARNE PROSAZOVAT DO FIREMNIHO PROSTREDI.

ze na zakladé informaci v his-

torickych datech podnikovych

informacnich systémii vycist, jak
bude spolecnost v nasledujicich letech
dale aspésna? Podle ¢eho maji rozho-
dovat vlastnici nebo manazeii, pokud
chtéji z podnikovych dat vycist co
nejvice a uspés$né pak predikovat svoji
budoucnost? K nalezeni odpovédi na
tyto otazky jsme oslovili obchodniho
feditele Jana Huska z Inekon Systems
divize spole¢nosti Inekon Group, ktera
nabizi koncept
Business Naviga-
tion a mezi jejiz
zakazniky patii
napiiklad Met-
rostav, LANEX,
Jitona, PNS ¢i
Ceska Zbrojovka
Uhersky Brod.

Je mozné z historickych dat vycist
budouci vyvoj firmy?

Historicka data bez vychozich hypotéz,
bez jednotného pristupu pri tvorbe
planu nemaji pro firmu témér zadny
vyznam. Hodnotu jim dodava teprve
informace o tom, co management
planoval délat, aby dosahl cilovych
hodnot, a jaka pak byla skute¢nost.
Tady se napliluje pravé ta zpétnova-
zebni smycka - poucent se, které ma
pro budouci rist podniku obrovsky
vyznam. Prifezova informace o od-
chylkach v plnéni planu z jednotlivych
utvarii v podniku ma nasledné pro
management i vlastniky pfimo navi-
gacni charakter.

S jakymi pristupy jste se béhem vasi pra-
xe setkal p¥i rozhodovdni managementu
nad podnikovymi daty?
Vypozoroval jsem nékolik zakladnich
pristupt.
m Prehledy vysledki za minulé obdobi
nejsou porovnany s planem.Tyto vystu-
py vétsinou poskytuji zakladni infor-
macni systémy (ERP). Dany pristup voli
vét§inou firmy, které nemaji kontrolora
a vysledky hospodareni pfipravuji pra-
covnici uctaren.
m Firmy planuji vyhradné na drovni
podnikovych bilanci, zabyvaji se vzta-
hem mezi naklady a vynosy ¢i aktivy
a pasivy. Navigace managementu podle
odchylek kon¢i u tcetnich polozek.
B Rizeni na zdkladé prognéz vyché-
zejicich z ro¢nich pland pres véechny
hlavni podnikové oblasti - tento po-
stup odrazi jak kontinuitu, tak jednot-
ny nahled vedeni firmy na nejblizsi
obdobi.

Asi nejusmévnéjsim pristupem
k podnikovému fizeni, se kterym jsem
se v praxi setkal, byl argument maji-
tele a soucasné feditele relativné velké
firmy. Tvrdil, Ze rozhoduje podle toho,
co je dany den ddlezité a kolik penéz
ma ten den na bankovnim tctu. Tento
pripad mi evokuje vtip z nemocni¢niho
prostredi: ,Jaky je rozdil mezi internis-
tou, chirurgem a patologem? Internista
o pacientovi téméf nic nevi, ale diky
dostatku ¢asu miize 1é¢it skoro vSechno.
Chirurg vi o ném trochu vice, ale mize
ovlivnit mnohem méné. Patolog uz vi
o pacientovi vSechno, ale k Zivotu ho
zpatky neprobere.*

Podle mé je to krasna analogie
k pristupu k podnikovému fizeni. S ¢im
vétsim predstihem se management snazi
mit o podniku informace, kam sméru-
je, tim vice miize smérovani podniku
ovlivnit. Jakmile se za¢ne rozhodovat
az na zakladé dat skutecnosti, nerkuli
minulosti, nemusi vcas zaregistrovat
existen¢ni ohrozeni firmy.

Lze vypozorovat néjaky trend v rozdil-
nych pristupech k podnikovému fizeni
u nasich nejblizsich sousedii?

Rizeni Gspésnych podniki zépadni Ev-
ropy je i diky struktufe vlastniki a vy-
znamu burzy orientovano na dlouhodo-
bé cile, zalozené na zvySovani hodnoty
podniku. Tyto cile vSak nejsou fixni, ale
jsou — vzhledem ke zna¢né dynamice
trhu - postaveny na porovnavani s nej-
uspésnéjsimi podniky v daném oboru.
Rozhodovani managementu o novych
projektech je spojovano s otazkou,

zda a jak konkrétni projekt prispéje

ke zvy$eni hodnoty firmy. To se pak
prenasi i do motivace pracovnich tymu.
Obchodni zastupci napriklad nejsou
hodnoceni podle dosahovani pre-

dem stanovenych pevnych cili, nybrz
v poméru svého obchodniho tspéchu
k ostatnim obchodnim zastupciim.

Jak si stoji v Ceské republice tuzemské
firmy ve srovndni s dcerami nadndrod-
nich koncernii v pristupech v podniko-
vém fizeni?

V roce 2003 provedla spole¢nost Point
Consulting studii, do niz se zapojilo
vice nez 150 firem aktivné ptisobicich
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v Ceské a Slovenské republice. P¥inos
ro¢niho planovani pro manazery firem
2 95% prevysuje naklady do néj vlozené.
Cilem vice nez 70 % manazert je mo-
tivace k vytvareni ambicidznich plant,
jejich testovani a hodnocent rizik. Ve
vyuzivani finan¢nich ukazatelt a apli-
kaci nastrojt pro top-down fizeni dcery
zahrani¢nich koncernt stale prekonavaji
Ceské firmy.

Kde se manazer miiZe blize sezndmit

s koncepci manazerskych informacnich
systémii?

Vétsina dodavateld, ktefi poskytuji
systémy na podporu manazerského
rozhodovani, organizuje prezentace
systému pro podnikatelskou vefejnost
zdarma. Snad dilezitéjsim mistem pro
ziskani prehledu o vyuzitelnosti téchto
nastrojli jsou seminare o tématech
vztahujici se k podnikovému Fizeni. Na
prikladech svych firem feditelé komen-
tuji problémy, které ve své praxi uspésné
vytedili, a to Casto i aplikaci vhodnych
softwarovych nastroji. Tyto seminare
byvaji vSak casové narocné a jejich cena
se pohybuje okolo patnacti tisic korun.
Posledni dobou se stavaji jak z casové-
ho, tak i odborného hlediska mistem
setkavani obchodnich, ekonomickych
feditelt a vedoucich controllingu dis-
kusni odpoledne.

Co mohou pfi zavadéni systému obé
strany udélat, aby se vyhnuly co nejsirsi
paleté rizik?

Vyznamnym problémem pri implemen-
taci systému na podporu manazerského
rozhodovani je spolecné nepochopenti
zadani. Dodavatel jesté nezna potreby
firmy a jeji procesy a zakaznik, pres-
toze ma pred sebou jiz akceptovanou
studii feSent, nevi, co miize od systému
ocekavat.

Jako nejefektivnéjsi se proto v po-
sledni dobé osvédcuje ,,prototypovy
postup®, kdy je vybrana urcita tema-
ticka podnikova oblast, se zakazniky
je proskolena metodika planovacich
a analytickych procest a dana aplikace
je prevedena do prototypu. Teprve po
odsouhlaseni prototypu je nasledné
studie feSeni schvalena. Ma to dvoji

efekt — zakaznik se plné seznami s me-
todickou a systémovou vybavenosti
dodavatele a dodavatel si mtize byt jist,
ze zakaznik mad jasno ve svych oceka-
vanich.

Jak by mél zdkaznik se systémem ddle
pracovat, aby mu prindsel hodnotu? Jak
hodnotit ndvratnost vloZené investice?
Jde to viibec?

Nejlépe a nejsnadnéji vypocitatelné
pfinosy jsou ve vytizenosti manazer-
skych kapacit pfi tvorbé ro¢niho planu
a jeho pravidelnych prognéz. V jednom
z projektii, kde byla tato ucast mérena,
poziela prace na tvorbé ro¢niho a ctvrt-
letnich plant celkem Sest set clovéko-
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dnt klicovych manazert. Vét§inu casu
tito lidé travili spiSe sbiranim podkladt
nez jejich hodnocenim.

Po nasazeni systému pro multidi-
menzionalni planovani se zkratil pocet
clovékodni na méné nez dvé sté. Systém
navic umoznil planovat ve vice varian-
tach s podporou klouzavého planovani,
coz bylo by za predchoziho personal-
niho stavu nemozné a vyzadovalo by
to odhadem dvojnasobek pracovnich
kapacit. Efektivnéjsi navigace podle
odchylek umoznila formulovat novou
koncepci reportingu, a tak usporou ¢asu
vSech manazert snizila pracnost pri-
stupu k informacim o Ctyficet procent
a prinesla pritom vyssi kvalitu. %

Software

NOVE GENERACE

Vase naroky na informacni systémy rostou spolu s Vami. Naskok proti

konkurenci Vam poskytnou systémy umoZiiujici Gpravy a zdokonaleni.

Takovy je software vyvijeny spole¢nosti Unicorn. Je to...

... software, ktery roste s Vami.

wWww.unicorn.cz

UNICORN
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