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Cilené rizeni poptavky

Moderni firmy se stale vice orientuji na aktivni vytvareni
poptavky, nebot zajisténost poptavkou zasadnim

zpusobem ovlivnuje jejich efektivnost.

Jestlize poptavka neexistuje a ani se ji nepodafri vy-
tvofit, firma fungujici v normalnim trznim pro-
| stredi dfive ¢i pozdéji zanikne. S podivem proto je,
jak malo se nékteré firmy vénuji otazkim cileného
fizeni poptavky. Napf. ve zdravotnictvi (nemocni-
ce jsou také firmami) se jim nevénuje pozornost
témér viibec. Spoléha se prosté na to, Ze poptavka
vznikne sama od sebe a nevznikne-li, potom
»systém zdravotnictvi® to jiz ,néjak vyfesi®. Vidyt
prece plati heslo, Ze ,,neexistuji zdravi pacienti, ale
pouze pacienti Spatné diagnostikovani®,

Obdobné k otazkam poptavky pristupuji i né-
které firmy z jinych odvétvi. Trh je vSak stale nemi-
losrdnéjsi: nabidka u vétsiny produkti, vyrobka ¢i
sluzeb prevysuje poptavku, boj o zakaznika je ¢im
dal ostrejsi a pozadavky na efektivitu firem rostou.
Dobre fungujici firmy proto postupné zacinaji

TAB. C. 1

HVEZDICKOVA TABULKA

venovat zvysenou pozornost zajistenosti po-
ptavky po svych produktech a hledaji nove
metody jejiho cilevedomeho ovlivhovani a in-
tegrace se systemem rizeni firmy.

JAK NATO

V ¢lanku Inetgrovany systém fizeni firmy (viz MR
¢ 7/2005, s. 18 — 22) byla vysvétlena podstata jed-
noduché metody s jejiz pomoci muze firma ucin-
né sledovat stav své zajisténosti poptavkou. Prin-
cip metody nazvané hvézdickova tabulka spociva
v tom, ze firma trvale sleduje vSechny individualni
polozky potencialni a skutec¢né poptavky, hodnoti

pravdépodobnost jejich transformace v zakazku

| a sleduje proces jejich realizace az po inkaso.

Pouziva se k tomu nasledujici jednoducha ta-
bulka (tab. ¢ 1).

Pravdépodobnost ziskani zakazky

témeér jistota
podniky
83— k%
podniky
k—m
podniky
n-—z
Varianty:
realisticka ]
2 D95 = A
d
pesimisticka j
Zro90 =D
n

Celkove zajisténi/varianty: realisticki A + B + C; pesimisticka D + E + F

vysoka mala
% *

m Z
Z*0,6=B E*0,15=C
k n

11 z
Z*0,5=E £*0,1=F
k n




U 1 G A -
ZKUSENOSTI Z IMPLEMENTACE
Zminéna metoda byla zavedena ve firmé EXCON
(projekeni, inzenyrska a developerska spolecnost)
pred dvéma lety. Do té doby probihaly ¢innosti
souvisejici se ziskanim zakazek nekoordinované
a vedeni firmy je dostatecné systematicky neridilo.
Zavedenim ,hvézdickové tabulky™ a jeji integraci
do systému fizeni firmy doslo k pozitivnimu po-
sunu v praci managementu. Projednavani zajis-
ténosti firmy poptavkou se stalo povinnou sou-
casti kazdomési¢niho zasedani predstavenstva
firmy. S jejim obsahem seznamuje predstavenstvo
osobné vzdy jeho predseda, ktery je soucasné ge-
neralnim feditelem firmy. Deklaruje tim, Ze je
(v souladu s modernim pojetim managementu)
nejvyssim obchodnim a marketingovym predsta-
vitelem firmy a Ze obchodni aktivity firmy jsou je-
ji nikoli okrajovou, ale klicovou aktivitou. Pozor-
nost predstavenstva se nyni daleko vice orientuje
na problémy poptavky, zikazniki a obchodu jako
zakladnich faktor ovlivigjicich aspésnost firmy.
Kazdomési¢ni prezentace obsahu tabulky také
vyviji potfrebny a ucinny tlak na pracovniky ob-
chodniho oddéleni. Vede je k dislednéjsimu sledo-
vani vyvoje faktoru ovliviujicich poptavku, trhu
I konkurence. Systematické sledovani vyvoje po-
ptavky predstavenstvem firmy rovnéz umoznuje
hodnotit schopnost pracovniki obchodniho oddé-
| leni predvidat stav trhu a jeho segmentt 1 situaci jed-
notlivych zakazniku a jejich skupin. Uvedeni neprav-
divych nebo nekvalifikované zpracovanych udaja
totiz vyjde rychle najevo. Nemuze tak vzniknout si-
tuace, kdy top management je dlouhodobé falesné
informovan o zajisténosti firmy zakazkovou naplni.
Pravé to se mnoha firmam stalo ¢asto osudnym.

ZDOKONALENA FORMA TABULKY
V prvni etapé byla v EXCONu pouzivana hvézdic-

TAB. C. 2

kova tabulka v jeji pavodni podobé, popsané
v €.7/2005 nebo V knize Soucek Z.: Firma 21. sto-
leti (Professional Publishing 2005). Postupné vsak
byla zna¢né zdokonalena.

Nyneéjsi podoba hveézdickové tabulky vyjadruje
i efektivitu jednotlivych polozek jak skutecné, tak
potencialni poptavky, respektive zakazek. U kaz-
dé z nich se vyjadruje i ocekavany kryci prispévek.
Lze proto daleko lépe predvidat ocekavaneé eko-
nomicke vysledky firmy, porovnavat je s udaji fi-
remni strategie, business planu a rocniho planu.
Naplnéni kryciho pfispévku planovaného pro da-
ny rok k urcitému datu znazornuje nasledujici graf. |

Obr.1 NAPLNENI KRYCIHO PRISPEVKU

Planované »—— Dokonéené

Seda ¢ast kruhového grafu ukazuje, jaky kryci

prispévek je v daném okamziku jiz zajistén do-
kon¢enymi zakdzkami. Cerna ¢ast znazornuje ob-
jem kryciho prispévku, vytvafeného probihajici-
mi zakazkami a bila ¢ast znazornuje objem
kryciho prispévku, ktery musi vytvorit zakazky,
jez jsou na trhu teprve ziskavany.

Pracovnici obchodniho oddéleni jsou tim
orientovani nejen na objemovou stranku trzeb,
ale i na jejich ekonomickou efektivnost.

VYUZITI V PRAXI
Vyuzivani hvézdickové tabulky vyzaduje zdokona-

lit informacni zabezpeceni aktivit firmy.

R A R L R e e N s T S N S

NOVA, DOKONALEJSI HVEZDICKOVA TABULKA

udaje ocekavané objemy  pravdépodobnost*)  objemy po zohlednéni po‘?:aﬂované
o poptavce ; : % pravdépodobnosti  objemy
trzba kryci % trzba kryci kryci
prispévek prispévek prispévek

*) Misto plvodné pouzivanych vtab. 1 se v této tabulce pouZiva procentni vyjadreni pravdépoduhlmsti skutecného vzniku zakazky _
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V EXCONu sehrala kladnou roli skute¢nost, ze ve-
douci oddéleni IT je ¢lenem vedeni firmy, takze
rychle a spravné pochopil cile, které jsou jejim zpra-
covanim sledovany. Jediné od-
déleni IT je schopno zajistit ze-
fektivnéni a zrychleni béznych
agend a proto se uc¢inna spolu-
prace vyplati.

V okamziku, kdy se podafi
pfimét obchodni oddéleni pri-

pravovat adaje o zakazkach
v predem dané struktufe, je
nutné pokracovat v nastartovaném procesu dale
a vyuzit data k realizaci zakazek.

SHRNUTI A ZAVER

Dneéni podoba hvézdickové tabulky zahrnuje

| pozadovany kryci pFispévek. Tento udaj je ,zada-

e ]

Hvezdickova tabulka dnes
u firmy EXCON neni pouze
prostfedkem pro sledovani
zajistovani zakazkove napl-
né, ale organickou soucas-
ti controlingu a reportingu.

nim® pro realiza¢ni ttvary a v soucasné dobé je
u kazdého manazera produktu provazan se systé-
mem hodnoceni. V leto§nim roce by firma
EXCON chtéla pokrocit jeste
dale — tuto provazanost posu-
nout az na uroven vedoucich
projektu.

Systematicka prace s adaji
o vyvoji ofekdvané poptavky
je rovnéz cestou k podstatneé-

mu zdokonaleni prace se za-
kazniky a k tésnejsi spolupraci
s nimi. Na této problematice vedeni firmy
EXCON nyni intenzivné pracuje. m
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