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Reseni musi byt provedeno na konkrétnim podniku a musi byt konkrétni! Pokud nebudou
vSechny informace k dispozici, poptipad¢ podnik neda souhlas s publikovanim internich
informaci, je tfeba se opirat pouze o informace z vetejnych zdrojti, a to zejména obchodniho
rejstiiku, firemnich material, monitoringu tisku apod. Nékteré chybégjici informace je mozno
si 1 vymyslet. Mély by se vSak blizit pravd¢ a byt v souladu se ,,zdravym rozumem* a v praci
by se na to mélo upozornit.

Zékladnim potadacim principem je stakeholdersky pfistup a nikoliv tradi¢ni pojeti strategické
analyzy a tvorby strategie. To ov§em neznamena, ze nelze pouzit osvédcené metody jako
napiiklad analyzu PEST, Bostonské portfolio, analyzu SWOT, finan¢ni analyzu a celou fadu
dalSich metod. K cennym informa¢nim zdrojim by méla patfit téZ naptiklad analyza vyvoje
HDP, sménného kurzu koruny atd., atd. Dilezit¢€ je, aby vSechny informace ziskané touto
cestou byly zakomponovany do vztahi mezi podnikem a jeho stakeholdery.

Jednotlivé skupiny stakeholderti je nutné pfimétenym zptisobem diferencovat. Vlastiky podle
vlastnického podilu, zaméstnance podle profesi, zakazniky podle stability a podilu na
celkovém objemu prodejt atd.

Nezapominat na to, Ze na kazdém z trha (trh vyrobki, trh prace, akciovy trh apod.) operuji
konkurenti, ktefi svym ptisobenim mohou chovani vasich stakeholdert v podstatné miie
ovliviiovat. Konkurenty je nutno jasné definovat a predikovat jejich plisobeni.

V dané souvislosti pfipominam nize uvedené schéma:




Strategicka analyza a tvorba strategie neni samoziejmé néco, co Ize plné kvantifikovat a
vypocitat, nicmén¢ uplna absence vypoctu neni piijatelna. M¢lo by jit o kvalitativni analyzu
vhodné doplnénou kvantitativni analyzou.

Strategicka analyza by méla odhalit nerovnovahy v daném systému a z tohoto poznani by se
mél odvijet hlavni smér budouciho postupu (navrh strategie). Obvykle ptijde o novy smér na
trhu vyrobkil (prodavat levnéji, zvysit objem prodeje, zmenit vyrobkové portfolio, zménit
strukturu zakaznikd apod.). Nemusi vSak tomu tak byt vzdycky. Tieba se rozhodnete zestihlit
podnik a pak primarni opatieni se budou vztahovat vii¢i zaméstnancim, nebo se rozhodnete
vlastni vyrobu zajiSt'ovat z ¢asti dodavatelsky a pak ptjde o vztahy k dodavateliim apod.

Vase chovani k jednotlivym skupinam, resp. podskupinam stakeholdert nesmi byt izolované.
Naopak! Musi byt vZdy realizovano s védomim dopadii na ostatni stakeholdery. Ve smyslu
hry s nenulovym souctem (hry s kladnym souctem) musi dané opatieni prokazateln€¢ smétovat
k navySovani celkové hodnoty.



