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Cile a meéritka BSC

N ¢/

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

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

Co je kriticke ? Aby 1nvestice do zakazniku, dodavatelu,
zamg&stnancu, procesu a technologii a inovaci prinesly
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Cile BSC

Cile BSC vychazeji ze 4 perspektiv
< Finan¢ni

< Zakaznicke

< Internich procesu

< Uceni a rustu

O co jde ? M¢éritka hybnych sil budouci vykonnosti




— L g

Cile BSC-financ¢ni

< Financ¢ni (vnéjsi meritko)
<+ Abychom m¢él1 finan¢ni uspéch, jak bychom mél

vystupovat pred akcionari ?
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Cile BSC-zakaznickeé

< Zakaznicke (vnéjsi meritko)
< Abychom naplnili nas1 vizi, jak bychom méh

vystupovat pred zakazniky ?
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Cile BSC-1nterni podnikove procesy

< Interni podnikove procesy (vnitini meritko)

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

< Uceni a rust (vnitini méeritko)
< Abychom naplnili nas1 vizi, jak s1 udrzime schopnost
menit se a zlepSovat ?
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Ramec pro prevedenti strategie do operacnich ukonu

Cile, méftitka zaméry, iniciativy.
Jak vystupovat ptred akcionafi?

Cile, méfitka zaméry, iniciativy. .
Jak vystupovat pied zdkazniky Finance

. Cile, méritka zameéry, iniciati
Vize > e

a
strategie

Procesy

Zakaznici Cile, métitka zamery, iniciativy

Uceni-rust- schopnost se lepsit
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BSC-takticky system méritek

<+ BSC se pouziva k realizaci kritickych
manazerskych procesu
< vyjasnéni a predvedeni vize a strategie do cilu
< komunikace a propojeni strategickych planu
< planovani strategickych iniciativ
< zdokonaleni zpétn¢ vazby a procesu uceni se

<+ Kdyz to nemuzete meiit, pak to nemuzete tidit !!!
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FinanCni perspektiva : cyklus cash-to-cash

Pocet dnil ve skladu Splatnost pohledavek

Splatnost zavazkl Cyklus cash-to-cash
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Pracovni kapital (pohledavky, zasoby a zavazky), jsou dulezitou soucasti
kapitaloveho majetku . jednim z méftitek efektivnosti fizeni kapitalu je cyklus

(hodnota prodaného zbozi v zasobach a doby splatnosti pohledavek
minus doba splatnosti zavazkii.

Kapital je vazan v zasobach od okamziku nakupu do okamziku prodeje. Dé¢lka
splatnosti pohledavek méti dobu potfebnou k preméné plateb dodavateliim za
vstupy do okamziku plateb od zakazniku. predstavuje dobu
potfebnou k preméné plateb dodavatelim na platby od zadkaznikau.

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




Nakup surovin

v/ Prodej
nebo zbozi od wrob kJu
dodavatelu y
- Splatnost
Pocet dnu na skladé pohledavek
Splatnost

yANE VA Platba

dodavateli
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Zakaznicka perspektiva I

< Definice zakaznickych a trznich segmentu

< Priklady : zakaznicke segmenty na pumpach

< P1rat1 silnic: (vySSi prijem, stiedni vék, levny
benzin, kreditni karty, obCerstveni, napoje, hodné km
rocn¢)

< Oddani: Zena a muzi, vyssi prijmy, loajalni ke

znacce, nelepsi benzin a plati hotove
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Zakaznicka perspektiva II

< Definice zakaznickych a trznich segmentu

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

< Pecivalove : zeny v domacnosti, je jim jedno kde a
CO

< Settilkove : zadna loajalita, priSkrceny rozpocet
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Z:akaznicka perspektiva 111

< podil na trhu
< udrzovani zakazniku

< ziskavani novych zakazniku

< spokojenost zakazniku
< ziskovost zakazniku
< vlastnosti vyrobku a sluzby

< 1mage a povest
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Hodnotova vyhoda zakaznika

Hodnotova méritka

_ Image Vztahy se zakazniky
14 v Zk \Y
z nakupu

Strategicka meéritka

Primérna cena | | Ziskova piirazka | | Mira reklamaci
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Hodnotova vyhoda zakaznika

Podil na trhu

Spokojenost

dealera

Spokojenost
zakaznika

Cas Kwvalita Cena
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Hodnotovy fetézec internich podnikovych procest

< Inovacni proces

< provozni proces

» poprodejni servis
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Obecny model hodnotoveho retézce

Zjisténi potieb Inovacni proces

zakaznika _y VY
Urceni Vytvoreni nabidky
trhu vyrobku/sluzeb
: Provozni proces
Vytvoreni nabidky Dodani
vyrobku/sluzeb vyrobku/sluzeb

‘ . POPRODEJNI SERVIS Uspokojent
— potieb zakaznika
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M¢éreni doby zvratu (Business Evaluation Time)

< http:// www.cedcc.psu.edu/ee4971/altera mega/sid011.htm

[ | Naklady Prodeje
BET

Doba uvedeni na trh T2M // Investice
Pruzkum Bod zvratu po uvedeni K

/ Vyvoj | / Vyroba-prodej cas

N
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Perspektiva uceni a rustu

< Klicové meéritka
< spokojenost zaméstnancu
< udrzeni zaméstnancu

< produktivita zaméstnancu




Propojeni kritérii (vztahy pri¢in a dusledku)

ZlepSeni navratnosti

Duvéra zakaznikt Spokojenost zakazniku

Opakovany prode; Rychlad odezva

Segmentace Vyvoj

\ Zvyseni produktivity

zaméstnancu
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Stanovent cile a cesty k jeho dosazeni

Pomaha dodavatel s formulaci cile? ANO .. ,,pomaha*
Balanced Scorecards: systematicky retéz na sebe navazujicich
ukazateli
a cilu v perspektivach:
Financ¢ni
Zakaznickée

Internich procest
Inovaci a ristu

Jednostrankova

strategie (JSS)
shoda procesiui
a cilu
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Vysledny graf po aplikact JSS
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[ iteratura

< Robert Kaplan, David Norton : Balanced
Scorecard — strategicky systém méreni vykonnosti

podniku




