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Decentralizace

m Korporace v minulosti = pyramidicka hierarchie

m Korporace dnes = ,pavoudi sit” jednotlivych pomérné autonomnich
skupin pracovniku

m Vysoce zhodnocujici podnik neni tedy organizovan jako pyramida,
ale jako sit.

m /nformace musi plynout rychle a nezkreslené.

m Podnikova sit muze experimentovat, protoze v podnikoveé siti jsou
Siroce rozlozena rizika i vynosy.

m Podileni se na rizicich a vynosech je silnym tvurcim podnétem. Na
vnéjsich okrajich site jsou dodavatele standardnich vstupu (tovarny,

vybaveni, kancelare, ucetnictvi, ostraha budov atd), s nimiz jsou
uzavirany dohody.




Ustup od velkovyroby

Prechod od velkovyroby k vysokému zhodnoceni (Reich):

Presun od velkovyroby mnoha zcela identickych vyrobku ke
specializaci => snaha vyhovet konkretnimu zakaznikovi

Stary rozdil mezi ,zbozim* a ,,sluzbami” ztratil smysl, nebot zna¢na
¢ast hodnoty vytvarené uspésnym podnikem zahrnuje mnoho typu
sluzeb: specializovany vyzkum, vyrobni a konstrukcni sluzby
nezbytné k reseni problemu, specializované prodejni, marketingoveé
a konzultacni sluzby nezbytné k identifikaci problému a
spe%alizované Strategicke, finan¢ni a manazerske sluzby...."“(Reich,
Str.125

Poznamka: velkovyroba se presouva do rozvojovych zemich,
protoze tamejSi pracovni sila, ktera vykonava nekvalifikovanou
praci, je levngjsi (nez. Napfr. prace nekvalifikovaného AmeriCana)
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Tymova prace

m Duvodem uplatiovani je schopnost tymu plnit naro¢né
ukoly a rychla reakce na pozadavky okoli

m Vyhody - zkuSenosti a kvalifikace Clenu roste rychleji,
zvySuje se motivace, flexibilita

Prerod pracovni skupiny v tym:

m Tym by mél mit heterogenni strukturu a dobrého vudce,
ktery umi vést pracovni skupinu.

m Tymoveé praci se je treba naucit
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Outsourcing

m nahrazeni vlastni aktivity, vykonavané dosud v ramci podniku,
aktivitou ziskanou napriste vne podniku.

Mezi relevantni dliivody pro provadéni outsourcingu muzeme
zaradit:

zvysit zamereni na hlavni Cinnosti podniku

uvolnéni zdroju pro jiné ucely

zvyseni pruznosti

sdileni rizik

prisun penéz odprodejem aktiv

uvolnéni kapitalovych prostredku

snizeni celkovych nakladu...
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Virtualni organizace

m docCasne vytvorena sit teritorialne rozptylenych
firem, ktera je zalozena na intenzivnim
pouzivani modernich informacnich technologii
jejimz ucelem je efektivneé a rychle vyuzit
podnikatelské prilezitosti

m Klicove znaky jsou: flexibilita, pragmatismus,
kvalita na svétové urovni, informacni
technologie, partnerstvi, neomezene hranice,
duvéra, respekt vuci zakaznikum.
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Nachazeni novych smeéru

Experimentovani

Nachazeni novych vyrobnich postupu

Nova strategie nakupu a prodeje

Nova propagace

Hledani kliCek k obchazeni nejruznéjSich omezeni
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Kooperace s celym svetem

m Proplétani siti v ramci celého svétall!
m Narodni korporace prestavaji existovat, nejsou jiz totiz zavislé uz jen
na 1 state




Vysoce zhodnocujici

podnik

moderni zpusoby fizeni!!




Orientace na zakaznika

m podnik je fizen zakaznikem.

Prechod od klasickeho modelu liniové rizeného podniku k podniku
fizeného zakaznikem.

Nejvyznamnéjsi otazka: Vi vubec zakaznik, jak podnik spravné ridit
zejména z pohledu vhodného pro podnik??
Konflikt mezi preferencemi zakaznika a cily podniku:
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nakladu vSak neni a ani nemuze byt dlouhodobé cilem podniku.

Proto podnik rizeny zakaznikem = takovy podnik, ktery vychazi z
potfeb svych zakazniku a snazi se je maximalné uspokojovat.
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CRM ,Customer relationship managemet”

Charakteristika
m Novodobé systémove opatreni naplnujici zakaznicky imperativ
m  Souhrn aktivit jako permanentni, interakCni a cyklicky proces

Omyly
m DilCi pojeti CRM

Podstata uspéchu
m Soucast celopodnikové strategie — silna podnikova kultura
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CRM ,Customer relationship managemet

Hlavni komponenty
m Procesy — podpora tvorby vztahu se zakazniky
— | promitnuti a navaznost do celého podniku !
— zasadni je dialog mezi podnikem a zakaznikem

LDV 40}

— orientace ,zakaznik nas pan”

m Moderni technologie — nezbytnou soucasti CRM
— naklady vs. efektivita vs. ! integrace !
— soucinnost s ostatnimi komponenty, tj. ...

... dulezité neprecenovat vyznam kterékoliv z nich!
,»V jednoté je sila“
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CRM ,Customer relationship managemet”

Bezprostredni prinosy zavedeni CRM

Bezproblémovy prabéh obchodnich procesu

Vice individualnich kontaktu se zakazniky

Vice Casu na zakaznika

Konkurencni vyhoda

VylepsSena image

Pristup k informacim v realném Case

Spolehlivé a rychlé predpovédi

Komunikace mezi marketingem, odbytem a sluzbami
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Vysoka kvalita

m Nejen produktu

m Aleisluzeb, které s distribuci produktd souvisi. To déla produkt
jedineCnym a muze tak lépe plnit kritéria a pozadavky zakazniku.
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Sdileni vize podniku

m Zamestnanci se ztotoznuji s podnikovou vizi — vtazeni vSech
zameéstnancu do déje v organizaci.

m Neni potfeba upustit od liniové usporadaného managementu
m Podporit silnou podnikovou kulturou




Schopnosti uspesnych firem
m Schopnost rychle resit problémy

m  Schopnost dovést zakaznika k pochopeni jeho potreb a vylozit
mu, jak Ize individualné prizpusobenym vyrobkem potreby uspokojit.
Prode/ a marketing produkta na miru.

m Flexibilné reaguje na informace z trhu, potreby zakaznika.




Shrnuti zavérem

Zisky neplynou z velkovyroby, nybrz z prubézného objevovani
novych spojeni mezi ruznymi freSenimi a potfebami;

Nejen vyroba, ale i sluzbal

Uspokojuje jedinecné potieby zakazniku;

Barierou neni objem vyroby ani cena, ale schopnost najit spravny
vztah mezi konkrétnimi postupy a konkréetnimi potrebami;

Vyuzivani vnéjSich zdroju (outsourcing)

Podnik se tedy nesnazi ovlivhovat poptavku nabidkou, ale prave
naopak: svou nabidku pfizpusobuje specifické poptavce.

Podnik nema tendenci svou produkci neustale zvySovat, produkuje
pouze takove mnozstvi, které zarucCi uspokojeni poptavky bez
previsu nabidky.
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