Od uderné strategie k uspéSnému prodeji

Prvni letosni diskusni odpoledne, tentokrat s podtitulem BUSINESS NAVIGATION ve
spolecnostech obchodujicich ¢i vyrabéjicich rychloobratkoveé zbozi (FMCG), se odehralo 22.
unora v Parkhotelu Praha. Odbornici, predevsim z rad financnich reditelii, ekonomii a
controllerii spolecnosti, ale i zastupcu z akademicke sféry, si prisli vyménit nazory na tento
moderni fenomén v rizeni podniku.

Business Navigation je ucelenou koncepci managementu postavenou na provazanosti
taktického a strategického fizeni podniku. Diskuse nad timto konceptem probihaji vzdy
z vybraného thlu pohledu, at’ uz finan¢niho, controllingového nebo prodejniho.

Prazska seSlost byla prvni ze série Business Navigation roadshow v roce 2005, ktera
bude pokracovat v dalSich vyznamnych ¢eskych a slovenskych méstech, jmenujme tieba
Ceské Budgjovice, Olomouc, Bratislavu a Hradec Kralové. Nositelé této myslenky
spole¢nosti Inekon Systems, Point Consulting, a Sefima, se budou v pribéhu celého roku
setkavat s odborniky z praxe, které koncept podnikového tizeni BUSINESS NAVIGATION
jiz ve svych spole¢nostech aplikovali, uvazuji o jeho zavedeni nebo se prost¢ chtéji nechat
inspirovat v oblasti podnikového fizeni.

Prvni ¢ast odpoledne, zamétenou spise teoreticky, oteviel Ing. Ladislav Profota ze
spole¢nosti Point Consulting. Mimo jiné ukazal na piikladech firem rychloobratkového zboZi,
jak vytahnout pouze ty ukazatele, které si pozornost zaslouzi.

Problémy manaZzerského Fizeni a jejich rFeSeni

Navigaci od strategické mapy k taktickym prodejnim analyzam ptiblizili zicastnénym
Ing. Vaclav Houser, feditel Inekon Systems, a Ing. Jan HuSek, obchodni feditel Inekon
Systems. Na jeji cernéjsi stranku se ve své ¢asti soustiedil Houser. Rozebral deset
nejcastéjSich poruch manazerského fizeni, pticemz naptiklad zminuje “Tvorba planu je
tézkopadna, pracna a nakladna, planovani je prace, kterou nikdo nedéla s radosti.” Za feSeni
oznacil nutnost uplatnéni dynamického planovaciho konceptu, ktery by umoznil zkratit
planovaci obdobi a zrychlit tak vérohodnost pland. Dalsi z problémi vidi Houser v tom, Ze
vykazovani prodejnich vysledkli znamena zéplavu cCisel a reportil. “Vyzkumy ukazuji otfesné
pomery. Zjistilo se, ze 79 % Casu se manazefi vénuji hledani ¢isel.” Planovani a controlling se
podle Housera €asto neopiraji o pfiméfenou softwarovou podporu. “Drtivé vétSina firem
planuje v souborech rozsahlych excelovych tabulek. Ploché pohledy v tabulkach Excel
nevystihuji povahu problémt, administrace feseni je obtizna a neni pod kontrolou utvaru IT.
Spousta genialnich ndpadd pak firmu opousti spolu s odchodem jejich autora,” varuje. Reseni
vidi v nasazeni vykonného softwarového feseni spojujiciho vyhody multidimenziondlni
databéze a klientského prostiedi MS Excel. Zduraziuje také nutnost posileni ulohy informaci
zaméienych na budoucnost a ustoupit od “fizeni podle zpétného zrcatka”, které byva ve
firmach pomérné béznou praxi.

Houserovo pochmurné zamysleni stiida vystoupeni Jana Huska ladéné veseleji, nebot’
nabizi cestu jak tyto poruchy manazerského fizeni 1é€it. Pfedstavuje expandujici
potravinaiskou spole¢nost Mammut a jeji navigac¢ni schéma: “Na podnikové cile se mizeme
podivat v ramci strategickych map,” fika naptiklad. “Pfes pavouci diagramy se odborni
reditelé dostavaji ke svym ukazateliim, tedy k informacim, které potfebuji. Cile se na prvni
pohled zdaji obecné, kdyz se v§ak podivame, co je za nimi, najdeme konkrétni véci — nové
trzni segmenty lze konkretizovat napt. pomoci ukazateli vyvoj trzeb v restauracich nebo
poctem prodejnich mist na kilometr ¢tvere¢ni na Slovensku,” vysvétluje na datech firmy



Mammut. “Manazer pokud mé odpovédné naplanovano, je pomoci odchylek navigovan

k problému a mize se rovnou podivat, co odchylku zptlisobilo.” “Jakym zplisobem systém
problémy signalizuje?” zajima se publikum. Husek vysvétluje, Ze zdkladem je vytvofit plan a
disledné udrzovat podnikové progndzy, protoze jen tak mé nasledna odchylka plan /
skuteCnost ten spravny navigaéni charakter. V pribéhu svého ptispévku se pak dostava do
oblasti tvorby ro¢nich planti a vysvétluje, jak pfenést do nového navrhu planu zkusenosti

z minulych let, a ukazuje jak planovat za pouziti metody Beyond Budgeting.

Prodejni strategie a Cash Flow

Prednaska dalsiho ze zucastnénych Ing. AleSe Marsika, jednatele spole¢nosti Sefima,
pojednava o vlivu zmén prodejni strategie na budouci Cash Flow. Mezi jinym mluvil o
segmentaci prodejni vykonnosti a o tom, jak pracovat s dobou splatnosti pohledavek
v souvislosti s vyznamem jednotlivych zakaznikli pro spole¢nost. Pro co nejefektivnéjsi
planovani doporucil: “Volte rozumné segmenty, ptejte se tieba, jestli rist nebude na tkor
doby splatnosti.” Svoji pfednasku pak uzaviel slovy: “Optimalizace veSkerych postupii
vyrazn¢ snizuje nejen naklady na proces, ale predevsim dodate¢né naklady vyplyvajici
z krizovych situaci.”

BUSINESS NAVIGATION v praxi

Ing. Jiii Stesl, obchodn&-marketingovy feditel spole¢nosti Drinks Union z Usti nad
Labem, ktera na fizeni pomoci Business Navigace jiz v minulosti ptesla, predstoupil pred
ucastniky diskusniho odpoledne s poslanim popsat konkrétni zkuSenosti s pouzitim
zminénych néstroji. V tivodu svého prispévku se vratil o pét let zpatky, aby pritomné
seznamil se situaci Drinks Union v roce 2000. V té dob¢ m¢la spolecnost portfolio vyrobkl
rozlozené do tii segmentl — pivo, lihoviny a nealko. “Uv&domili jsme si ale, Ze udrzet se na
tfech trzich neni mozné a zaméfili jsme se jen na pivo a na likéry,” seznamuje Stesl se
stanovenim strategie firmy a pokracuje: “Mé&li jsme moznost bud’ se stat malym lokalnim
podnikem nebo se pokusit o vstup do extraligy. Rozhodli jsme se pro druhou variantu a pustili
se na globalni trhy.”

V postupu smérem k tspéchu bylo jednim z piliit Drinks Union poznéni zakaznikii.
Zamgéfeni na lidi zdtraznil Stesl b&hem svého vystoupeni n&kolikrat. “Snazime se zbavit
diktatury organizacni struktury a vzdy upiednostnit procesy. Pro nase zaméstnance je prioritni
ne to, jak si stoji v hierarchii firmy, ale za jaky proces jsou zodpovédni,” zminil naptiklad.

I pfes to, Ze absolutni prioritu maji v Drinks Union lidé — spole¢nost ma dnes Sest set
zaméstnancil, - upozoriiuje Stesl, Ze v jednadvacatém stoleti lidé sami o sobé& nestadi.
“Klic¢ové jsou dnes informace,” fika a ptechazi k tomu, jak Drinks Union méfi a stanovuje
operativni a strategické cile. Zmiiuje se o metod¢ Balanced Scorecard a uvadi, ze jeho
spolecnost pii planovani strategickych cilt pracuje v prosttedi MIS Alea. “Zamétfim se ted’ na
oblast, kterd je moji doménou, a to na planovani prodeji. Findlni verzi planu jsme letos tvofili
celkem ¢&tyfi hodiny,” ohromuje Stesl pfitomné neuvéfitelng kratkou dobou tvorby planu,
jehoz sestavovani se obvykle vlece nékolikanasobné déle. V casti systému BN zvané Builder
piedvadi propojeni tabulek a grafii a ukazku doprovazi slovy: “Prodejni data rozdélime na
oblasti znacek, planu prodejii a jednotlivych prodejct. Za ¢ast planu je zodpovédny
marketing, za ¢ast prodej. Marketing planuje ze svého pohledu, zajiméa ho tfeba pouze znacka
a druh obalu, a zcela jinou dimenzi zvoli obchodnik — naptiklad plan prodeje v okrese
Karvina.” Pfi tomto zpiisobu prace planuje clovék na niz§im stupni v hierarchii spole¢nosti na
trovni okrskil, nemtiZe tak mit dojem, e mu bylo naplanovano shiry,” piiblizuje Stesl
vyhody tohoto pfistupu. “Alfou a omegou pro nas bylo najit zpiisob, jak strategickych cila



dosdhneme,” tika. Pfedvadi mapu Balanced Scorecard pro divizi Alko a vyjmenovava tfi
hlavni pfinosy metody: “Za prvé, umoziuje vysvétlit strategii tak, aby ji rozumél maximalni
pocet lidi, za druhé, na zaklad¢ definice strategickych cilii bylo mozné definovat strategické
ukazatele a za tieti, mapa Balanced Scorecard nejenze pomaha tidit strategie, ale je také
idealnim zptisobem pro jejich revizi.”

Stesl svym zanicenym vykladem vyvolal debatu o konkrétnich aspektech prace se
systémem BNS. “Jak dlouho se systémem pracujete a jak se s jeho pouzivanim vyrovnali
11dé?” znél jeden z dotazl. “Tti roky celkem. Nejhorsi byl prvni rok — prvni planovaci cyklus
jsme se hodné nadreli. Z jeho devatenacti obrazovek jich pouzivame asi sedm a letos jsme
byli poprvé s planovacim procesem opravdu spokojeni a plan jsme méli hotovy velmi brzy.”
Rik4 také, Ze systém v Drinks Union pouZivaji desitky lidi a planovani je rozdéleno na
centralni a decentralizované. “Obrovska vyhoda tohoto zpiisobu planovani spo¢iva v tom, Ze
muzeme vzdy porovnavat naklady a vynosy. Dokonce my obchodnici mame s ekonomy jen
drobné tfenice pravé proto, Ze systém BN je tak transparentni,” odkryva Stesl pozadi navigace
svoji spole¢nosti pomoci nového nastroje.

Svoje vystoupeni zakongil Stesl filozoficky: “Zakladem uspéchu je piipravenost na
budoucnost, kterou nedokazeme piedvidat. Vytvorme si systém v¢asného varovani a nau¢me
se na zmény rychle reagovat,” fekl a shrnul tak nutnost pohledu do budoucna, ktery je jednim
z hlavnich principt BUSINESS NAVIGATION.



