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Cile a meéritka BSC

N\ r

<+ Cile a méritka BSC — zbavit se strnulého modelu
finan¢niho ucetnictvi a pritom zachovat tradi¢ni financni méfitka

Tato méfitka vypovidaji o minulych financnich transakcich. V
prumyslové éfe nebyly investice do dlouhodobych schopnosti a
CRM kritickymi faktory uspéchu

Co je kritické ? Aby investice do zakaznikt, dodavatelq,
zamestnancu, procesu a technologii a inovaci piinesly

HODNOTU
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Cile BSC

Cile BSC vychazeji ze 4 perspektiv
< Finan¢ni

< Zakaznické

< Internich procesu

< Uceni a rustu

O co jde ? M¢éftitka hybnych sil budouci vykonnosti
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Cile BSC-financ¢ni

< Financni (vnéjSi méritko)
< Abychom me¢li financni uspéch, jak bychom méli
vystupovat pred akcionari ?
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Cile BSC-zakaznickeé

< Zakaznické (vn€jSi metitko)
< Abychom naplnili nasi vizi, jak bychom m¢li
vystupovat pred zakazniky ?
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Cile BSC-interni podnikove procesy

< Interni podnikové procesy (vnitini métitko)

<+ Abychom uspokojily zakazniky a akcionare, v jakych
procesech musime byt nejlepsi ?
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Cile BSC — perspektiva uceni se a riistu

< Uceni a rust (vnitini méritko)
< Abychom naplnili nasi vizi, jak si udrzime schopnost
menit se a zlepSovat ?
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Ramec pro prevedeni strategie do operanich ukonu

Cile, meftitka zaméry, iniciativy.
Jak vystupovat pied akcionafi?

Cile, meftitka zaméry, iniciativy. .
Jak vystupovat pred zdkazniky Finance

B

. Cile, méfitka zamery, iniciati
Vize v v

a
strategie

8

Zakaznici Cile, mé&fitka zaméry, iniciativy

Procesy

Uceni-rust- schopnost se lepsit
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BSC-takticky systém meéritek

<+ BSC se pouziva k realizaci kritickych
manazerskych procest
< vyjJasneni a predvedeni vize a strategie do cilu
< komunikace a propojeni strategickych planu
< planovani strategickych iniciativ
< zdokonaleni zp€tn€ vazby a procesu uceni se

<+ Kdyz to nemuzete mérit, pak to nemuzete ridit !!!
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Financni perspektiva : cyklus cash-to-cash

Pocet dni ve skladu Splatnost pohledavek

Splatnost zavazki Cyklus cash-to-cash |
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Cash-to-Cash 1

Pracovni kapital (pohledavky, zasoby a zavazky), jsou dileZitou soucasti
kapitalového majetku . jednim z méfitek efektivnosti fizeni kapitalu je cyklus
Cash-to-Cash (hodnota prodaného zboZzi v zasobach a doby splatnosti pohledavek
minus doba splatnosti zavazku.

Kapital je vazan v zasobach od okamziku nakupu do okamziku prodeje. Délka
splatnosti pohledavek méti dobu potfebnou k preméné plateb dodavatelim za
vstupy do okamziku plateb od zakaznikl. Cash-to-Cash predstavuje dobu
potfebnou k pfeméné plateb dodavatelim na platby od zakazniki.

Kdyz podnik rychle inkasuje a s dodavateli ma vyhodné terminy, je schopen
kapital v kazdém cyklu ziskavat a ne spotiebovavat.

Cil : zkracovat co nejvice Cash- to-Cash
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Cash-to-Cash I1

Nakup surovin
nebo zbozi od
dodavatelu

Pocet dnii na skladé - pohledavek

Cyklus Cash-to-Cash

Splatnost
zavazku

Platba
dodavateli
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Zakaznicka perspektiva |

< Definice zdkaznickych a trznich segmentu
< Priklady : zdkaznické segmenty na pumpach

VVVVVV

benzin, kreditni karty, obCerstveni, napoje, hodn¢ km
rocn¢)

VVVVV

znacce, nelepsi benzin a plati hotove
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Zakaznicka perspektiva 11

< Definice zdkaznickych a trznich segmentu

% Generace F3: 27 %- (Fuel, Food and Fast) pod 25
let a rychle

< Pecivalové : 21 % - Zeny v domacnosti, je jim jedno kde a
CO

2 Setiilkové : 20 % - Zadna loajalita, priskrceny rozpodet
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Z:akaznicka perspektiva 111

+ podil na trhu

< udrzovani zakazniku

< ziskavani novych zdkaznikt
% spokojenost zakazniku

< ziskovost zakaznikt

< vlastnosti vyrobku a sluzby

< 1mage a povest
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Hodnotova vyhoda zakaznika

Hodnotova meéritka

z nakupu

Strategicka meéritka

Primérnd cena | | Ziskova ptirazka| | Mira reklamaci
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Hodnotova vyhoda zakaznika

Podil na trhu

= mm

Cas »  Kvalita » Cena
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Hodnotovy retézec internich podnikovych procesu

< 1novacni proces
< provozni proces

< poprodejni servis
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Obecny model hodnotoveho retézce

- ——
Urceni Vytvoreni nabidky

trhu vyrobku/sluzeb

‘ , POPRODEJNI SERVIS -
Poskytnuti servisu
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M¢éieni doby zvratu (Business Evaluation Time)

< http://www.cedcc.psu.edu/ee4971/altera mega/sld011.htm

I Naklady Prodeje
BET

Zisk
Doba uvedeni na trh T2M L Investice

Prﬁzkull/ Bod zvratu po uvedeni
- > . /

p >
/ Vyvoj /

Vyroba-prode;j ¢as
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Perspektiva uceni a rustu

<+ Klicové méritka
< spokojenost zameéstnancu
< udrzeni zaméstnancu

< produktivita zaméestnancu
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Propojeni kritérii (vztahy pricin a dusledku)
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Stanoveni cile a cesty k jeho dosazeni

Pomaha dodavatel s formulaci cile? ANO .. ,,pomaha“
Balanced Scorecards: systematicky reté€z na sebe navazujicich
ukazatelu
a cilu v perspektivach:
Finan¢ni
Zéakaznické

Internich procesu
Inovaci a rustu

Jednostrankova

strategie (JSS)
shoda procest
a cilu
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Tabulka jako podklad pro konstrukci gratu
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Vysledny graf po aplikaci JSS

Spokojeny investor = Finanéni ohodnoceni
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< ______— HNavratnost investice — zamestnancu
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L zisk ————— Hodnota znacky

Lepsi platici zakaznici __—+ Udriovani stavaj cmh rakazniki
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