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Klasický strategický plán sú 4 hlavné body:

· poslanie podniku
· strategické ciele podniku
· stratégie podniku
· portfólio podniku
Metodika strategického plánovania:

1. Argentiho systém korporatívneho strategického plánovania
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2. Strandin metóda – dynamická intervzťahová stratégia (Thietard, A. 1987)


Pracujú 4 skupiny:

· A skupina – konceptori so S centra podniku – návrhy a tie dá ďalším skupinám (predstavitelia top M podniku; vytvárajú koncepty strat. plánu)

· B skupina – funkční vedúci podniku (výroba, marketing... ďalšie) stanovujú interné prostredie podniku – podnikové obmedzenia / limity k návrhom A skupiny

· C skupina – pracovníci, ktorí poznajú vzťah podniku k okoliu (zásobovači podniku, predajcovia, distribučné kanály, manažéri, ktorí komunikujú medzi podniku a vonkajším prostredím) – marketing, právo, zásobovanie, výskum a vývoj., predaj, plánovanie a ďalší – ovládajú príležitosti a hrozby (ku konceptom zaujímajú stanovisko z hľadiska hrozieb; určujú určité medze, hranice)

· D skupina - hodnotitelia – poprední manažéri podniku (rôzne stupne riadenia; nemali by tam byť z C a B skupiny) – hodnotia koncepty a rozhodujú o prijatí stratégie alebo vrátení A skupine

3. Kvantitatívne metódy:

Vzorec stratégie podniku (Gälweiker, A.) môžeme predpovedať rast výkonov podniku


Rvp = Zvt * Zpt
Rvp – rast výkonov podniku

Zvt – zmena veľkosti trhu

Zpt – zmena podielu na trhu

Pr. 

Rast trhu 10%

Podiel podniku na trhu podľa stratégie z 5% na 6% - o 20%


Rvp = 1,10 * 1,20 = 1,32


Rvp = 32 %

Podľa skúsenostnej krivky stanovíme vývoj nákladov a cien


Jn = J1 * n-b
kde:

Jn – jednotný náklad n-tého výrobku

J1 – Jn prvého výrobku

b – koeficient degresie

4. Metóda tvorby hodnoty – Porterov hodnotový reťazec – pozostáva zo základných (ktoré sa priamo podieľajú na výrobe výrobku; logistika, výroba, marketing) a podporných aktivít (podnikovú infraštruktúru; vytvárajú podmienky pre základné aktivity; účtovníctvo, financie, motivácia,...). Máme vždy možnosť voľby, problém je to, aby tie základné aktivity boli uskutočňované tak, aby boli náklady čím nižšie. Aby základné aktivity viedli k tomu, aby výrobok bol atraktívny pre podnik
5. PIMS program (profit impact of market strategies)


500 podnikov s 3000 SBU (strategické jednotky), 350 ukazovatele ročne sa sledujú (odvetvie, produkt, odberatelia, financie, trh, konkurencia, premenné – závislosť, príčina, následok). Čo ovplyvňuje a akou mierou podnik. Sú veľmi efektívne ukazovatele.
6. Portfóliové analýzy – metódy BCG...metódy, pomocou ktorých sa hodnotí portfólio podniku, čo robí s podnikaniami ktoré sú atraktívne a ktoré nie sú atraktívne

Príklady strategického plánu podniku podľa Hussey, D. E. (Oxford 1991)
1. Primárny cieľ:

·  zisk na 5 rokov osobitne za každý rok

2. Druhotné ciele:
· preniknúť do nového podnikania

· pokračovať v perspektívnych podnikaniach

· udržať dobré vzťahy so zamestnancami

3. Produkt:

· tržby (podľa produktov a rokov)

· organizačné zmeny (nové pracoviská)

· výnosnosť kapitálu (ROI)
· Predpoklady:

· očakávaný vývoj makro prostredia a odvetvového prostredia. Sily a slabosti podniku
4. Ziskový gap (odchýlka medzi plánovaným ziskom a jeho prognózou). Gap je každý rok väčší!!!

5. Plánované zlepšenia (opatrenia na rast produktivity a zisku):

· reorganizácia predaja

· vývoz na nové trhy – trhová expanzia

· uzatvorenie stratových prevádzok

· personálne opatrenia

· prínos uvedených opatrení!!!

6. Program diverzifikácie:

· ktoré nové výrobky a podnikania

· ktoré výrobky a podnikania utlmovať

7. Manažment:

· ziskové strediská

· právomoc a zodpovednosť ziskových stredísk

· výber a príprava manažérov a robotníkov

· systém odmeňovania

8. Koncentrácia na špeciálnu činnosť
Strategické plánovanie v JPN
· krajina, ktorá má najrozvinutejší systém SP; prevzala skúsenosti z USA a ďalej ich spracovala
· zhruba 90% úspešných firiem uplatňuje systém SP
· v Japonsku je to bežne na 15 rokov

· má výhradne praktický charakter
· jeho hlavným problémom je ako rozdeliť vzácne zdroje podnik tak, aby prinášali max efekt

· druhou črtou z JPN SP je, že nevyhráva ten kto iba rýchlo reaguje, ale ten kto rýchlo a správne predvída (plánuje)
Základom je rozhodovacia analýza, ktorá pozostáva zo 4 strategií:

1. výrobkovo-trhová stratégia (product market strategy) – aké výrobky na aké trhy

2. sociálna stratégia – zaoberá sa starostlivosťou o zamestnancov; totalitárna starostlivosť o zam. nielen aktívnych ale aj dôchodcov, tzv. celoživotný nájom pracovnej sily
3. finančná stratégia – obsahuje všetky otázky, ktoré sa vzťahujú na tvorbu a rozdeľovanie zdrojov; investície do ľudí, rozvoja, dividendy
4. organizačná stratégia (administratívna organizačná stratégia) – musí byť vhodná organizačná štruktúra
Postup tvorby product market strategy

Predbežné strategické ciele (Kogon) sú nasledovné:

· rast tržieb

· návratnosť investícií

· miera inovácií (na 2. mieste vo svete JPN, 1. SUI)

· efektívnosť

· výrobkové portfólio

· miera dlhov – hodnota firmy
· verejný imidž

· pracovné podmienky

· zisk akcionárov

Formulácia počiatočných cieľov

((
Hodnotenie firmy

((
Sebaoceňovanie (silné a slabé stránky, konkurencia)

((
Vnútorné oceňovanie – vnútorné príležitosti

((
Vonkajšie oceňovanie – náklady, výnosy, konkurencia, synergia (v čom firma dosahuje synergické efekty), diverzifikácia (vo vzťahu k vonkajšiemu prostrediu) – hodnotenie vstupov, výstupov, pozície voči konkurentom

((
Ostatné faktory pri voľbe stratégie – kritická masa výrobkov (bod zvratu), prednosti pre konkurenciou (čo viac poskytuje zákazníkom), technologické zmeny (sústavná inovácia), riziká, make ir buy (dilema výroby alebo kúpy)

((
Stratégia a konečné ciele (buď sa potvrdia – verifikácia; alebo ich korigujeme)[image: image1.png]



