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Abstrakt

Podnik a globalni svét. V dneSni dobé& hyperkonkurence na globalnim trhu nabidky a
poptavky se podniky musi vyrovnavat se zménou potfeb globalniho zakaznika a pokud chté&ji
dlouhodobé prezit a zachovat si svou vykonnost potfebuji plné pochopit obchodni strategii
globalniho zakaznika, vzit na védomi vsSudypfitomnou globalni konkurenci a existenci
globalni nabidky outsourcingu jednotlivych internich procest podniku. To vSe vytvafi velky
tlak na dnesni podniky a v tomto novém typu podnikani je typ Podniku jako zivy organismus
mnohem |épe vybaven pro dobu znalosti a maximalizace tvorby pfidané hodnoty globalni
ekonomiky a globalniho svéta nez podnik tradiéniho hierarchického modelu. KliCova slova
Podnikatelsky model podniku, Podnik jako Zivy organismus, Soustava fizeni podniku,
Strategie Zivého organismu, Zivotni cyklus podniku, Z-I-P-F, Znalostni fizeni, Znalostni ugty,
Inovace, Méfeni pfidané hodnoty v kliCovych procesech podniku, Vnitfni trh nabidky a
poptavky podniku, Sebefizeni organismu podniku, Zakaznicky cyklus, Vnéjsi zakaznik CRM,

Vnitfni zakaznik iCRM, Globalni zakaznik, Partner, zakaznik a spoluvlastnik podniku.

Podnik jako zivy organismus

fidicich/manazerskych €innostech chybi organizovany celek. Organizace je klicem k Zivému
organismu. A co udéla systém organickym systémem? Kdyz chovani soucasti vede ke
vzniku celku a zaroven vznikly celek ovliviiuje a kontroluje chovani souc€asti. Tato zavislost
v kruhu mezi systémem a jeho soulastmi je zakladem systémového holismu a dava
predpoklad vzniku podniku jako Zivého organismu.

V8echny dlouhodobé udrzitelné a uspésné podniky Ize charakterizovat tak, ze maji své
vlastni soustavy fizeni a chovaji se jako Zivé organismy. Pfijimaji a absorbuji zménu

prostfedi do svého podnikového organismu.
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Motto: Vase strategie je to, co délate, a to, co délate, je Vase strategie

Strategie podniku jako zZivy organismus se zaméfuje na své vnitfni generovani Cinnosti a
aktivit, zadny Zivy organismus se nerozviji pod stanovenou strategii uréenou zvnéjSku. Takze
strategie podniku jako zivy organismus neni zalozena na deklarovani misi a vizi podniku, ale
na pochopeni a pfijeti vlastniho prostfedi podniku. Co podnik umi, co zna a co déla je prvnim
pfedpokladem tvorby strategického prostfedi v podniku, které pfimo on-line evokuje
pochopeni obchodni strategie podniku jako komplexu chovani, ¢innosti a rozhodovani viech
uCastnikd zivotniho cyklu podniku. Pochopeni obchodni strategie podniku je zakladem
pohledu vSech zaméstnancl podniku a dava pfedpoklad pro vytvofeni vlastni soustavy fizeni
podniku.

Zakladem vytvoreni efektivniho systému fizeni podniku je vytvofeni odpovidajiciho a
relevantniho strategického prostfedi v ramci podniku.

Je nezbytné organizovat majitele, manazery a zaméstnance tak, aby bylo jejich chovani a
¢innosti pfirozené a organicky zaméfeno na rozdily ve funkcich, ¢innostech jednotlivcd, tyma
a oddéleni, musi existovat pfirozeny imperativ ke sjednoceni akci. Takova strategie mize byt
uskuteénéna pouze zaméstnanci prostfednictvim jejich &innosti, ne prostfednictvim slov
manazerq.

Strategie je dobfe pochopena a zvladnuta Cinnost, do které jsou zapojeni zaméstnanci a
ktera maximalné zhodnoti veSkery potencial, ktery existuje uvnitf a vné podniku. Dobra
strategie musi zacit a vychazet ze soucasné cinnosti podniku, z pochopeni soucasnych
procesll od zdola nahoru.

Musi byt peclivé odvozena od zakazniku a jejich interakce s podnikem. Pochopeni zakaznika
a jeho zapojeni do znalostniho cyklu podniku je kliCové. Strategické klicové dimenze podniku

jsou 4 zakladni oblasti:

1. Kli€ové procesy, které pfidavaji hodnotu podniku

2. Potencial znalosti a inovaci podniku (znalostni management, znalostni ucty, inovacni
strategie)

3. Zakaznicky cyklus Vnéjsi zakaznik CRM (ur€uje vnéjsi trh), Vnitfni zakaznik iCRM
(uruje vnitini trh podniku) a celkova kultura podniku zaméfena na zakaznika

4. Hospodarsky a finanéni vykon podniku

Strategie podniku jako Zivy organismus sociva ve spravné rovnovaze &ty vnitfnich dimenzi:
Zakaznik - Inovace - Procesy - Finance.
Cilem je vytvofeni strategického prostfedi pro naplnéni strategie podniku prostfednictvim

soustavy fizeni podniku, kterd se chova jako Zivy organismus ve vytvofeném cyklu



sebeobohacovani a sebespousténi hlavnich €innosti podniku. Je to vykon celku, ne ,skore*
jeho soucasti, coz je hlavnim strategickym cilem podniku typu Zivy organismus.

Zamérfeni podniku je spiSe na rovnovahu nez na skoérovani, na koordinaci spiSe nez na
vykon a na uceni se spiSe nez na vykonavani pfikazu.

Tzn., Ze v8echny soudasti podniku — podnikatelské jednotky, tymy, skupiny i jednotlivci musi
mit vyrovnané chovani v jejich odpovidajicich pracovnich urovnich — pokud mozno
v pfatelské a vizualizované podobé. Vytvofenim vhodnych podminek pro zakaznickou
spolupraci jednotlivych ¢asti podniku (podnikatelské jednotky, pracovni tymy, jednotlivci) na
vnitfnim podnikovém trhu nabidky a poptavky pro splnéni sluzby zékaznikovi v kliCovém
podnikovém procesu uspokojeni zakaznika pfimo napomahame tvorbé pfidané hodnoty pro
zakaznika a pro podnik.

Zivotni cyklus podniku Z-I-P-F, ktery je postaven na vzajemném propojeni budoucnosti,
pfitomnosti a minulosti podniku do koherentniho cyklu podnikovych c&innosti a funkci,
zajistuje dlouhodobé udrzeni vykonnosti podniku ve vSech zakladnich dimenzich podniku a

naplnéni vytyCené strategie podniku.



Globalni zakaznik — Globalni podnik

V dnedni dobé hyperkonkurence na globalnim trhu nabidky a poptavky se podniky musi
vyrovnavat se zménou potfeb globalniho zakaznika, a pokud chtéji dlouhodobé prezit a
zachovat si svou vykonnost potfebuji plné pochopit obchodni strategii globalniho zakaznika,
vzit na védomi vSudypfitomnou globalni konkurenci a existenci globalni nabidky outsourcingu
jednotlivych internich procest podniku.

To vSe vytvari velky tlak na dnesni podniky a v tomto novém typu podnikani je typ Podniku
jako zivy organismus mnohem Iépe vybaven pro dobu znalosti a maximalizace tvorby pfidané
hodnoty globalni ekonomiky a globalniho svéta nez podnik tradi¢niho hierarchického modelu.
V dnesdni globalni dobé je zakaznik pro podnik kliCovy; bez zakaznika neni podnikani. Vznik
globalniho zakaznika zasadné zmeénil systémy fizeni podnikd a vytvofeni soustavy Fizeni
podniku musi zacit a musi konc€it u zakaznika.

V tomto novém typu podnikani je typ podniku jako Zivy organismus mnohem lépe vybaven
pro dobu znalosti globalni ekonomiky a globalniho svéta nez podnik typu tradi¢ni hierarchie

pfipominajici stroje.



Strategie zivého organismu, Zivotni cyklus podniku, Z-I-P-F

Strategie podniku jako zivy organismus sociva ve spravné rovnovaze Ctyr vnitfnich dimenzi:
Zakaznik - Inovace - Procesy - Finance.

Cilem je vytvoreni strategického prostfedi pro naplnéni strategie podniku prostfednictvim
soustavy fizeni podniku, kterd se chova jako Zivy organismus ve vytvofeném cyklu
sebeobohacovani a sebespousténi hlavnich €innosti podniku. Je to vykon celku, ne ,skore*
jeho soucasti, coz je hlavnim strategickym cilem podniku typu Zivy organismus.

Zaméreni podniku je spiSe na rovnovahu nez na skoérovani, na koordinaci spiSe nez na
vykon a na uceni se spiSe nez na vykonavani pfikazu.

Tzn., Ze v8echny soudasti podniku — podnikatelské jednotky, tymy, skupiny i jednotlivci musi
mit vyrovnané chovani v jejich odpovidajicich pracovnich urovnich — pokud mozno
v pfatelské a vizualizované podobé. Vytvofenim vhodnych podminek pro zakaznickou
spolupraci jednotlivych ¢asti podniku (podnikatelské jednotky, pracovni tymy, jednotlivci) na
vnitfnim podnikovém trhu nabidky a poptavky pro splnéni sluzby zakaznikovi v kliCovém
podnikovém procesu uspokojeni zakaznika pfimo napomahame tvorbé pfidané hodnoty pro
zakaznika a pro podnik.

Zivotni cyklus podniku Z-I-P-F, ktery je postaven na vzajemném propojeni budoucnosti,
pfitomnosti a minulosti podniku do koherentniho cyklu podnikovych c&innosti a funkci,
zajistuje dlouhodobé udrzeni vykonnosti podniku ve vSech zakladnich dimenzich podniku a
naplnéni vytyCené strategie podniku.

Podobné jako sit neuronl organismu, také obchodni cyklus podniku musi byt zabudovan do
Infrastruktury podpory koordinace a komunikace/ Coordination and Communication Support

Infrastructure, prostfedi CSI na obr. 1.
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Obrazek 1. Zivotni cyklus podniku — budovani blokd systému Fizeni podniku/ Corporate Management

System

Vnitfni trh nabidky a poptavky podniku, Sebefizeni
organismu podniku, Zakaznicky cyklus, Vnéjsi zakaznik
CRM, Vnitrni zakaznik iCRM,

Vnitfni trh a vnitfni zakaznici jsou zdroje zlepSeni kvality procesu a nasledné vyrobkl a
sluzeb. Proces vysoké urovné znamena vysokou kvalitu vyrobku, ale ne naopak.

ZlepSené a optimalizované procesy jsou nezbytné k uspokojeni klicové dimenze VnéjsSiho
zdkaznika. Uspokojeni zdkaznika je jak cilem tak prostfedkem uspéSného, ziskového
obchodu, ktery ma pfidanou hodnotu. Zakaznici musi byt pochopeni, klasifikovani, musi se
jim pfizpUsobit a musi byt zapojeni. Pfizplsobeni se zakaznikovi a individualizovani sluzeb je
nejlepSim nastrojem k zajisténi loajality a udrzeni kliCovych zakaznikl. Loajalni zakaznici se
mohou stat spolehlivym zdrojem celého rozpocétu podniku, pokryvajiciho pfimé a nepfimé
naklady, a financujici hlavni inovace. Rizeni zakaznickych vztah(/ Customer Relations
Management (CRM) je zde také uzite€nym nastrojem.

Vnéjsi zakaznik CRM a Vnitini zakaznik iCRM jsou efektivné spokojeni, kdyz se dosahne
trvalého, spolehlivého a udrziteIného uspokojeni zakaznika.

Cely cyklus IPCF je zabudovan ve vSech jednotlivcich a jejich €innostech na v§ech urovnich
podniku. Pouze takovy pojem strategie jako zabudované Cinnosti vytvaFi spravné strategické
prostfedi pro dlouhodobé, udrzitelné fungovani jako zivého organismu, autonomniho a
pfizplsobivého ve svém podnikatelském prostredi.

Teprve nyni jsou podminky vytvofeny na sebefizeni organismu podniku. Sebefizeni je
kyzenym cilem v globalnim prostfedi, jez vyzaduje flexibilitu, agilitu a pfizpUsobivost ta
hranice schopnosti tradi¢niho dlouhodobého planovani. Sebefizeni také s sebou pfinasi
seberovnovahu vsech dimenzi, které — jako ve vSech organismech — je zakladni pro pfeziti a

uspéch.



Partner, zakaznik a spoluvlastnik podniku

Jestlize vSechny urovné spolupracovnikl podniku pochopi dulezitost naplnéni jejich
kariérniho a osobniho rlstu prostfednictvim stalé sebeobnovy v prostfedi svého podniku,
pfispivaji ke zlepSeni vnitfniho organismu jejich podniku a vytvareji tak lepsi podminky svého
profesniho, osobniho a spole€enského naplnéni. Kazdy pracujici spolupracovnik se stava
partnerem, zakaznikem a spoluvlastnikem podniku v jeho Zivotnim cyklu a pfispiva k jeho
prosperité. Vyrovnavani zmény, rozhodovani, co by mélo byt vynechano a co zachovano, je
podminkou pro pokralujici Zivot a uspéch podnikani. Osobné véfim tomu, Ze sluzba
zakaznikovi je nejlepsi zpusob jak zabezpecit podnik, podpofit kvalitu profesniho a osobniho

Zivota a zlepSit kvalitu naseho spoleenského prostiedi.

Znalostni fizeni, Znalostni uéty, Inovace,

Prostfedi znalosti/inovaci firmy je zasadni. Uzivame znalostni ucty pro jednotlivce a tymy,
aby se rozvinuly inovacéni strategie pro fady vyrobkd, sluzeb, klientskych feSeni a novych
obchodnich pfileZitosti. Budoucnost spole€nosti zavisi na této dimenzi a je proto v zajmu a
na odpovédnosti vSech zaméstnancl a manazeru, stejné jako maijitell. To je jedna z mala

dimenzi, které nemohou byt okopirovany konkurenci.

Méreni pridané hodnoty v kli€ovych procesech podniku

Druha zakladni dimenze je Procesy vyroby a dodavani sluzeb. Musi byt koordinovany,
optimalizovany a vzajemné propojeny do fetézcl a siti dodavky/poptavky. Soucasné procesy
a jejich efektivni Fazeni jsou odrazem soucasnych schopnosti znalosti firmy. Orientace na
proces vyzaduje méfeni pridané hodnoty v klicovych fetézcich spolenosti.

Efektivni méfeni pfidané hodnoty je zakladem vnitfniho/interniho trhu vnitfnich dodavatelt a
zakaznik(. Kazda podnikatelska jednotka je tak zastoupena vykonem hodnoty, popisujici
soucCasnost firmy. SouCasny vykon nemuze byt zaveden odshora; stane se a mlze byt

stimulovan a vyzZivovan dole, v operaéni oblasti obchodni ¢innosti.



