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Strategie 3
podnikatelstvi

Strategie jako cesta k Uspéchu




Proc je strategie dulezita pro
byznys?

" Definice obchodu jako takového
= Soubor hodnot a principu
= Ucel
=\ize
" Cestovni mapa
" jaké plni funkce,

" jaké jsou jejich moznosti,
* mohou tyto schopnosti pomoci k jejich riastu?




Jake mame nastroje k vytvoreni
obchodni strategie? (1)

" Analyza vnéjsiho prostredi
Analyza Pét Sil (Porter)

Hrozba vstupu nového konkurenta: = N Konkuren¢ni soupefeni:
Cas a naklady na vstup Pocet konkurent(

i . Hrozba , iy
Odborné znalosti novych Rozdily v kvalité
Uspory z rozsahu konkurenti Dal3i rozdily

Nakladové vyhody
Ochrana technologie
Prekazky vstupu na trh

Naklady na zménu dodavatele
Vérnost zakaznik
Naklady na opusténi trhu

P p

Rivalita Vviednavaci
mezi yjednavaci
sila

existujicimi sakazniki
wkurenty :

ﬂ Sila kupujicich:

Pocet zakaznik(

Yil=Te

Sila dodavatele: sila
Pocet dodavatell dodavateld
Velikost dodavatell
Jedineénost poskytované
sluzby

Schopnost nékoho nahradit
Naklady na zménu

Riziko zZe Velikost jednotlivych objednavek
budete Rozdily mezi konkurenty
Riziko Ze budete nahrazeni: fahrazent Citlivost ceny

Schopnost nahrazovat
Naklady na zménu

Nahradni plnéni
Naklady na zménu




Jake mame nastroje k vytvoreni
obchodni strategie? (2)

" Analyza vnitrniho prostredi

Primarni ¢innosti
Ptichozi Provoz Odchozi Prodej a Slusba
logistika logistika marketing

Pevna infrastruktura Rizeni lidskych zdrojG

Vyvoj technologif Nakup

Vedlejsi (podpulrné) cinnosti

() N< = Q) Z




Jake mame nastroje k vytvoreni
obchodni strategie? (3)

" Analyza rizik a inovaci (Matice podnikatelské

strategie)
Inovace Vysoké | \Vysokd inovace Vysoka inovace
(Vytvoreni
jedine¢ného Nizké riziko Vysoké riziko
produktu/sluzby) Nizka inovace Nizka inovace
Nizké | Njzké riziko Vysoké riziko
Nizké Vysoké
Riziko

(Pravdépodobnost velké ztraty)

Sonfield, M., Lussier, R. (1997), ‘Matice podnikatelské strategie: Model pro nové a existujici podniky, Business Horizons, Vol 3, p 73.




Jake mame nastroje k vytvoreni

obchodni strategie? (4)
" Analyza SWOT (Vnéjsi - vnitrni)

s J P
Vyhody Nevyhody
Slabé stranky
* Stavajici pracovni zatéz
je prilis vysoka
*74dné predchozi

zkuSenosti s planovanim
projektd

Vnitrni
*Chybéjici odborné

znalosti v nékterych
oblastech

Prilezitosti

*PotFeba zvysit podil na
Vnejsi trhu

*Uprava stdvajicich

produktl pro nové trhy




Jake mame nastroje k vytvoreni
obchodni strategie? (5)

= Platno "Business Canvas" - priklad
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Existuji rozdilné druhy podnikani?

v" Replika¢ni versus inovativni

v’ Zalozené na pfilezitosti versus zalozené na
nutnosti

v’ Korporatni riskovani
v" Socidlni riskovani
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