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1. Typologie strategii

1. Podle trendu trhu - odvétvi

* Strategie rlistové (expanze)

e Strategie stagnace, stability (udrzovaci)
e Strategie Ustupové (omezeni)

e Strategie kombinovana

2. Na zakladé pristupu k trhu
e Ofenzivni — utocné, proaktivni
* Defenzivni - obranné

3. Na zakladé chovani vzhledem k vnéjSimu prostredi
* Kooperacni
* Konfrontacni — konfliktni

4. Na zakladeé cyklu zivotniho cyklu trhu
e Strategie pro trhy ve fazi zavadéni
» Strategie pro trhy ve fazi ristu
e Strategie pro trhy ve fazi stagnace, apod.




Typologie strategii

5. Obecné (generické) typy strategii

* Porter
* Ansoff;
* Kotler

6. Dilci typy strategii
* integracni;
* intenzivni;
» diverzifikacni;
e obranné.

7. Strategie podle rozsahu aktivit (Miles, Snow)

e proaktivni
e obranné
e analytické
 reaktivni



2. Strategie podniku podile trendu trhu
a odvetvi (ad 1)

Ctyfi zakladni strategické alternativy:

* strategie expanze (angl. expansion strategy),

* strategie stability (angl. stability strategy),

* strategie omezeni (angl. retrenchment strategy),
 kombinovana strategie (combination strategy).

Zakladni slozky strategie predstavuji vyrobky, trhy a funkce podniku.

Strategie souvisi s fazi zivotného cyklu vyrobku a trhu (ve fazi zavadeéni,
rustu, zralosti...)



Vychodiska rozhodovani o strategii

Vyrobky — v této oblasti je treba resit nasledujici problémy:
* Siroky nebo uzky sortiment;
 diferenciace vyrobku; kvalita vyrobku;

* prinos vyrobku pro zakazniky z hlediska casu, mista, formy, servisu a
jJinych vlastnosti, které zakaznici ocenuiji;

Trhy — v této oblasti nas zajimaji nasledujici problémy:

* pusobnost na ur€itém typu trhu (lokalni, regionalni, celostatni,
zahranicni);

 vyuzivani ruznych forem prodeje (MO, VO apod.);

* segmentace zakazniku do skupin; hledani uréitého trhu (velké
koncentrovane trhy, vice Ci meneé trznich segmentu, niky pro
specializované vyrobky).

Funkce — podnik se muZe pohybovat v intervalu od kompletni vertikalni
integrace az po specializaci pouze na jednu funkci.



3. Genericky pristup
k typologii podnikatelskych
strategii
(ad 5)

Tato teorie predpoklada, ze urcité strategie jsou témér vzdy vhodné
bez ohledu na konkrétni situaci.

Tyto strategie jsou oznacovany jako generické (rodové, obecné)
strategie.

Genericky pristup prehlizi slozitost jednotlivych situaci a ucelové
zjednodusuje.
Mezi generické pristupy patri:

*  Porterovy konkurencni strategie (nejvice propracovany a nejznaméjsi
pristup),

 Ansoffovy strategie,
* Kotlerovy strategie.




Porterovy konkurencni (genericke)
strategie (ad 5.1)

. M. Porter predpoklada zakladni pristupy podniku k sestaveni strategie po
dokonceni analyzy okoli a interni analyzy:

 nalézt takovou pozici v odvétvi, aby se Slo co nejucinnéji branit proti existujicim
konkurencnim silam;

e ovlivnit rovhovahu konkurencnich sil pomoci strategickych opatreni s cilem zlepsit
pozici;

 predvidat zmény faktora ovliviujicich konkurencni sily a reagovat na né novou
strategii drive nez konkurenti.

e  konkurencni rozsah je tedy vztahovan k odvétvi, segmentim, lokalité apod.

. S respektovanim uvedenych pristupi navrhl Porter tri hlavni generické
podnikatelské strategie:
e strategie nakladového vudcovstvi
e diferenciacni strategie
* specializacni strategie-soustredéni.




Strategie nakladového vudcovstvi (ad
5.1.1)

Pokud kumulované naklady celkového nakladového retézce
jsou nizsi néz kumulované naklady konkurentu.

» Ovladnuti faktora ovliviiujicich naklady Iépe nez konkurence (levnéjsi
zdroje, automatizace nakladnych aktivit, premisténi vyroby)

»Zavedeni novych metod, které umozni zakaznika obsluhovat levné;ji.
Nakladova vyhoda

Genericky existuji dva zpusoby jak dosahnout nakladové
vyhody:

 Zlepseni kontroly zdroju nakladu

» Uplna reorganizace nakladového retézce (hodnotového
retézce) s cilem zajistit uspory



Hlavni faktory ovlivnujici naklady v
retezci

Uspory z rozsahu

Zkusenostni krivka

Mira vyuziti kapacit

Napojeni na jiné aktivity retézce

Sdileni prilezitosti s ostatnimi jednotkami v podniku
* Rozsah vertikalni integrace

 Strategické volby a operativni rozhodovani

* Faktory lokalizace
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Specializacni strategie (ad 5.1.2)

Vybér pouze urcitych segmentu na trhu.
* Které segmenty vybrat?
 Jak vybudovat konkurencni vyhodu na vybranych segmentech?

Segmenty atraktivni pro realizaci strategie specifického zameéreni maji
jednu nebo vice z nasledujicich charakteristik:

* segment ma dostatecny rozsah a kupni silu - ziskovost segment ma jisty
rustovy potencial

* dany segment neni sttedem zajmu hlavnich konkurentu

* podnik, ktery se rozhodne pro specifické zaméreni, ma takové zdroje a
schopnosti, k efektivni obsluze daného segment

* specificky zaméreny podnik je schopen se branit konkurentum, protoze
ma dobre jméno u zakazniku a jedinecné schopnosti uspokojit zakazniky
v ramci daného segmentu.




Typologie strategii podle Ansoffa (ad 5.2)

Ansoff v roce 1965 definoval tyto typy strategii:

* Strategie proniknuti na trh znamena, ze organizace zdokonaluje
pozici svych soucasnych produktu u soucasnych zakazniku

 Strategie rozvoje trhu se zaméruje na hledani novych zakazniku,
jimz budou nabizeny a prodavany soucasné produkty.

* Strategie rozvoje produktu znamena pro organizaci vyhledani
novych aktivit.

 Diverzifikaci oznacujeme takovou strategii, pri které organizace
uspokojuje své zakazniky zcela novym produktem.

Hodnoti pozici na stavajicim a novém trhu pro stavajici a novy
vyrobek




Typologie strategii podle Ansoffa

* Schéma:
Existujici Novy
vyrobek vyrobek
L /Strategie Strategie\
EXItSthu“CID pronikani rozvoje
' na trh vyrobku

Strategie |Diverzifikacni
Novy ﬁ> rozvoje strategie

trh \ trhu /
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Kotlerovy strategie dle podilu na trhu (ad

5.3)

Strategie

* TrZzni viidce

* trzni vyzyvatel

* trzni nasledovatel

* trzni troskar



Kotlerovy strategie

Trzni vadce
 ovliviuje ostatni firmy, je napodobovan,
* snazi se zvétsit celkovou poptavku trhu, chranit svuj podil,

* snazi se zvétsit svuj podil na trhu, neustdle inovovat, udrzet
nizké naklady, ucpavat diry, aby do nich nepritel neskocil.

Vyzyvatel

* cil musi byt jasny, ziskat vétsi podil, napadnout trzniho viidce,
jiného vyzyvatele, slabsi lokalni firmu.




Kotlerovy strategie

Nasledovatel

* parazit - bez povoleni vyrabi stejné zbozi

* napodobitel - napodobeniny, ale malé odlisnosti
e upravovatel - zdokonali vyrobek

Troskar
* vyhledava trzni vyklenky a tam je nejlepsi
* je to sdruzeni malych firem s vlastnim vyvojem



4. DilCi strategie -typy strategii z hlediska sily
konkurencni pozice podniku a miry rustu
odvétvi (ad 6)

* Strategie integracni (ofenzivni). Jsou to rlustové strategie
vedouci ¢asto k organizacni integraci (fuze a akvizice)

* Strategie intenzivni - Spociva v nalezeni a vyuziti moznosti v
ramci béznych obchodu (viz Ansoff)

e Strategie diverzifikacni - Pripojeni dalsich atraktivnich oblasti
podnikani, které nemaiji vztah ke stavajicim aktivitam
spolecnosti

e Strategie utlumové (defenzivni). Typické pro podniky, jehoz
vyrobky a trhy jsou v klesajici fazi zivotniho cyklu.



4. Strategie integracni (ad 6.1)

Umoznuiji ziskat vetsi podil na fizeni Ci kontrolu nad jinymi

subjekty (dle hodnotové site):

* Strategie progresivni (dopredu) integrace (vertikalni)
predstavuje ziskavani vétsiho podilu na rizeni obchodniku a distributort
vlastnich vyrobkul nebo jejich skupovani (napr. dobrovolné retézce,
franchisingové retézce)

* Zpétna integrace (vertikalni) tj. ziskavani vétsiho podilu na Frizeni
firemnich dodavatell nebo jejich skupovani,

* Horizontalni integrace tj. ziskavani podilu na fizeni firem konkurentq,
spojovani se s nimi nebo jejich skupovani (napf. ndkupni centra,
franchisingové retézce)



Integrovany model strategickych alternativ

Pozice podniku v prostredi
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Strategie intenzivni (ad 6.2)

Vyzaduji ke zvyseni konkurenceschopnosti zkvalitnéni interniho
prostredi organizace:

Proniknuti (penetrace) na trh - Zvyseni podilu souc¢asnych vyrobku
podniku na soucasnych trzich pomoci zvyseného marketingového usili
(pfi vstupu na trh s penetracnimi cenami),

Rozvoj trhu - Realizace soucasnych vyrobki na geograficky novych
trzich.

Vyvoj vyrobku - Zvyseni prodeje zlepsenim nebo modifikaci soucasnych
vyrobku a sluzeb.




Strategie diverzifikacni (ad 6.3)

Predstavuji pronikani do odlisSnych oboru:

Soustredena diverzifikace — Concentric diversification. DoplInéni novych
vyrobku a sluzeb, které se vztahuji k dosavadni hlavni ¢innosti podniku
(nova generace).

Horizontalni diverzifikace — Horizontal diversification. Pridavani novych
vyrobku a sluzeb, které se k dosavadni ¢innosti podniku nevztahuiji, jsou
vSak zamysleny na prodej soucasnym zakaznikim podniku.

Smisena diverzifikace. — Conglomerate diversification. PFidani novych
vyrobku a sluzeb, které se nevztahuiji k dosavadni hlavni innosti
podniku, ale na novém trhu.




Typy strategii dle rozsahu aktivit (miles a snow)
(ad 7)

* Proaktivni strategie — Siroky rozsah podnikani; vstupy do velmi
rizikovych oblasti podnikani.

* Obranna strategie — Uzka doména aktivit; nemaji rady riziko a investuji
pouze do zarucenych oblasti, zaméreni na stabilitu a stalé zakazniky.

* Analytické strategie — Siroky rozsah; zameéreni na pribuzné oblasti
(vyuziti zkuSenosti); nevyhybaji se riziku, ale nevyhledavaji je. Pokud
noveé prostredi, tak silné dynamické

* Reaktivni strategie — rozlicné oblasti podnikani bez souvislého planu;

pouha reakce na tlak prostredi, casté krize; obvykly zplisob fungovani =
stopovani konkurenti a obranné reakce na problémy v odvétvi.



5. Dalsi typy strategii

Defenzivni inovacni strategie

Imitacni strategie

Mezerova strategie

Strategie Turnaround
 Strategie modrého ocednu (viz kapitola predchozi)



Defenzivni inovacni strategie

* Vyhnout se rizikiim spojenych se zakladnim vyzkumem

* Vyuzit skulin v patentovém pravu resp. patenty trzne ziskat a aktivné je
vyuzivat

* Aplikace — kde neni dostatecna vedecko-vyzkumna zakladna

* Pro region — vytvari pozitivni hospodarské zazemi



Imitacni strategie strategie

* Transfer pokrokovych technologii bez ucasti na vyzkumu
* Umoznuje omezit kapitalovou narocnost
* Vhodna pro zacinajici malé a stredni podniky

* Pro region
* vyuziti pro budovani primyslovych a technologickych parku
* Perspektiva stabilizace pracovnich mist



Mezerova strategie

* Flexibilita nositele

* Vyuziti v maloobchodu-velkoobchodu

* Ve vyrobé nutna flexibilita vyrobniho zarizeni
* Regionalni pusobeni neni jednoznacné



Strategie turnaround

Pouziti v akutni fazi krize podniku, kdy previadaji slabé stranky.

Princip a cil strategie:

Ziskani hotovych penéz + zmeénit strategii + krizovy manazer
Ziskani cash flow

* posunuti termint splatek zavazku

e prodani nebo pronajmuti majetku

e prodani pohledavek

* prodejem hotovych vyrobktl pod cenou za hotové penize
* faktoringem a forfaitingem

e zvySeni ZK upsanim novych akcii, vydanim obligaci, pristoupenim dalSiho spolec¢nika
 radikalni snizeni nakladt

 zarazeni do vyroby vyrobki s kratkym vyrobnim cyklem
Zména v podnikové strategii

* nalezeni konkurenceschopného vyrobku

e zmeéna vnitinich procesu



Postup pri vyberu strategie

Pred vlastni implementaci strategie na jakékoliv urovni fizeni
je zapotrebi rozhodnout, jakou variantu strategie vybrat.

Rozhodnuti o vybéru varianty je zasadni a zavisi na ném
budoucnost podniku.

Strategie by méla mit podobu mnoziny strategickych cilti a
zakladnich predstav o jejich realizaci.

Vybeér strategie je slozitym rozhodovacim procesem, ve
kterém dochazi k postupné selekci moznych strategickych
variant a ktery vede k urceni strategie, pomoci niz je
ocekavano, Zze bude dosazeno podnikovych cilt.



Postup pri vyberu strategie

Je treba pripravit rizeny soubor nejpritazlivejsich alternativnich
strategii a urcit vyhody, nevyhody naklady a prinosy techto strategii.

Na identifikaci a hodnoceni alternativnich strategii by se melo
podilet vice manazeru a zameéestnancu, kteri vytvareli puvodni vizi a
poslani organizace a provadeli vnitrni a vnejsi audity.

Alternativni strategie navrzené ucastniky by se mely prodiskutovat
na radte naslednych schuzek. A navrzene strategie by se mely
sepsat.

Pak by se mely vSechny proveditelné strategie seradit podle
atraktivnosti a prinosu.




Analyticky ramec formulace

strategii

The Strategy-Formulation Analytical
Framework

* \/stupni etapa
e Etapa prizpusobeni
e Etapa rozhodnuti
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Ramec formulace komplexni strategie

Etapa 1 - Vstupni

Sumarizuje zakladni vstupni informace potrebné k formulaci
strategii

Sestava z vytvoreni matic

- EFE Matrix (hodnoceni externich faktoru),

* |IFE (hodnoceni Internich faktoru) a

« konkurencniho profilu (Competitive Profile Matrix -CPM)



Ramec formulace komplexni strategie

Etapa 2 — prizpusobeni (matching)

Zaméfuje se na generovani proveditelnych alternativnich strategii
prifazenim kliCovych externich a internich faktoru.

Techniky:

« Matice SWOT,

» Matice BCG,

« Matice |IE (Internal-External Matrix),
« Matice Grand Strategy Matrix



Ramec formulace komplexni strategie

Etapa 3 — Etapa rozhodnuti

Zahrnuje the Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) —
Kvantitativni strategicka planovaci matice

Odhaluje relativni atraktivnost alternativnich strategii a
poskytuje objektivni zaklad pro vybér selektivnich strategii



7. Nastroje vyberu strategie (Matice)

Matice odvozovani strategii

SWOT Matice (SWOT Matrix)

Matice EFE (Matice hodnoceni externich sil — External Forces Evaluation)

Matice CPM (Matice konkurencniho profilu — Competetive Profile)

Matice IFE (Matice hodnoceni faktorul vnitini analyzy — Internal Forces Evaluation)
BCG Matice

GE Matice

IE Matice (Internal External Matrix)

Matice QSPM (slouceni)




7. Nastroje vyberu strategie (Matice)

Matice odvozovani strategii

SWOT Matice (SWOT Matrix)

Matice EFE (Matice hodnoceni externich sil — External Forces Evaluation)

Matice CPM (Matice konkurencniho profilu — Competetive Profile)

Matice IFE (Matice hodnoceni faktorul vnitini analyzy — Internal Forces Evaluation)
BCG Matice

GE Matice

IE Matice (Internal External Matrix)

Matice QSPM (slouceni)




Vyber strategie podle Matice SWOT

* Pristupy:

SILNE STRANKY | SLABE STRANKY
(STRENGHTS) (WEAKNESSES)
S W
PRILEZITOSTI HROZBY
(OPPORTUNITIES)|  (THREATS)
0 T

STRATEGIE SO
- vvuzit internich silnych strinek a externich
piilezitosti

STRATEGIE WO
- vvuzit externich prilezitosti k eliminaci internich
slabych stranek

STRATEGIE ST
- silnvch stranek vyuzit k redukci vliva externich
hrozeb

STRATEGIE WT
- eliminace internich slabych stranek a externich
hrozeb
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Syntéza vysledku analyzy SWOT

e Syntéza spociva v porovnavani vnéjsich ohrozeni a prilezitosti s vnitrnimi
silnymi a slabymi strankami podniku a vytvoreni jejich kombinaci a priuniku.
e Matice syntézy vysledkl analyzy SWOT

Interni prostredi

Silné stranky | Slabé stranky

S \W4
Pr1le(z)1tost1 Strategie SO | Strategie WO
Externi
prostredi Zeni
Ohr%zenl Strategie ST | Strategie WT

* Strategie SO => ofenzivni strategie z pozice sily

» Strategie ST = defenzivni strategie s obranou vydobyté pozice

* Strategie WO = strategie spojenectvi se spolehlivym partnerem

* Strategie WT = strategie odchodu z daného podnikani, prip. redukce a
likvidace podnikatelskych aktivit
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Interni faktory

Externi faktory

PrileZitosti (O)

- podminky trhu

- chyby konkurence
- politicka situace

- mezistatni smlouvy, atd.

Ohrozeni (T)

- silna konkurence

- diskriminacni opatreni
- riziko nestabilni situace
uvazovaného trhu, atd.

Silné stranky (S)

- podnikatelské rizeni

- zajisténi zdrojli
hnicka droven, atd.

Pristup SO
- ofenzivni podnikatelsky pristup
z pozice sily
- vyuzit vSechny prilezitosti silného
postaveni
Vyuziti
Pristup ST

- vyuzit pozice sily:

- k blokovani nebezpedi

- k zastraseni konkurence

- k uniknuti z nebezpeci

- rezervy VUCi riziku
Konfrontace

Strategie ze SWOT analyzy

Slabé stranky (W)

- kvalita lidskych zdroju
- kvalita vyrobku

- Spatna poveést, atd.

Pristup WO

- opatrny podnikatelsky pristup

- posilovani pozice
- sdilet pfilezitosti se
spolehlivym spojencem
- atd.

Hledani

Pristup WT
- ustoupit
- kompromisy
- spokojit se malem
- likvidovat podnikatelsky
zamér, atd.
Vyhybani

SILESIAN
UNIVERSITY
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ADMINISTRATION IN KARVINA



Matice BCG (Boston Consoulting
Group)

MIRA RUSTU ODVETVI

* HVEZDY OTAZNIEY
ey

e Pl M R
e 'H__J-" |'fd— H"|
I.f “ﬂl L

e 2
PENEZNI ERAVY BIDNI PSI
TN O

P II\-_ -F‘f".l I.-"' __HI
R —— M

- .

.

RELATIVINI PODIL NA TRHU
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IE matice (Internal-External

matrix)
Fisokd 4.0 i - -
* Vnitrné vnéjsi matice
s Stfedni I v -
* (EFE a IFE)
VII VIII IN

Bunky I, IT a IV
Rust a rozvo]
Intenzivni strategie a integraéni strategie
Bunky III, V a VII
Udrzeni a posileni
Pronikani na trh a vyvoj vyrobku
Busiky VI, VIT a IX
Sklizenn nebo prodej
Obranné strategie (joint venture, sniZovani nakladn, likvidace)
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8. Hodnotici kritéria vybeéru strategie
]

* Vhodna varianta strategie by mela splnit tri zakladni
predpoklady:
—> Vhodnost (suitability)-zahrnuje klicové problémy?
—> Prijatelnost (acceptability) — pIni ocekavani
stakeholderu?
—> Proveditelnost (feasibility) — je v praxi realizovatelna?




Hodnotici kritéria

SILESIAN
UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVINA

Schéma:

Strategicka analyza

Varianty strategie

\

/

Hodnoceni vhodnosti variant
Racionalita strategie
Kulturni vhodnost strategie
Vztah strategie a vykonnosti podniku

A

A 4

Provérovani moznosti volby

A 4

Hodnoceni pfijatelnosti variant

Océekavani zajmovych skupin

Navratnost
Riziko

A 4

Hodnoceni proveditelnosti variant
Analyza toku kapitalu
Analyza bodu zvratu
Analyza vyuZiti zdroju

A 4

Volba varianty strategie

\ 4
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Vhodnost

Vhodnost je kritériem pro zhodnoceni rozsahu, v jakém navrhovana
strategie odpovida situaci identifikované pomoci strategické analyzy.
Pri hodnoceni vhodnosti se zpravidla odpovida na otazky:

—> vyuziva strategie plné silnych stranek podniku a vyuziva prilezitosti
v konkurenénim okoli?

= do jaké miry je strategie schopna zlepsit nebo odstranit slabé stranky
podniku nebo prekonat ohrozeni prichazejici z vnéjsiho prostredi?
—> zapada strategie do celkové struktury podnikovych cilti ¢i zaméru?




Prijatelnost

* Prijatelnost — je silné provazana s lidskym ocekavanim: pro koho ma byt
prijatelna. Existuji rlizné zdjmové skupiny. Obvykle jsou hledany
odpovedi na otazky:

—> co bude znamenat financni vykonnost podniku z hlediska ziskovosti?

—> jak se zmeéni financni riziko (napt. likvidita)?

—> jaky bude dopad na kapitalovou strukturu?

—> budou nékteré z navrhovanych zmeén primérené z hlediska
vseobecnych ocekavani v ramci podniku?

—> dojde k zasadni zméné ve funkci nékterého z oddéleni, skupiny Ci
jednotlivce?

—> bude nutné zménit vzajemné vztahy s nékterym z vnéjsich zajmovych
skupin (napt. dodavatelem, vladou, odbory, zakazniky)?

—> bude strategie prijatelna pro bezprostredni okolni organizace?

* Nova strategie nebude s nejvétsi pravdépodobnosti idealni volbou pro
vsechny zajmové skupiny.




Proveditelnost
]

* Proveditelnost - charakterizuje, zdali mGze byt dana strategie Gspé&sné
implementovana. Do popredi vystupuje cela rada otazek:

— existuje dostatecné mnozstvi zdroju pro realizaci strategie?

— je podnik schopen podat dostatecny vykon?

= muzZe byt dosaZeno potiebné trini pozice a budou marketingové zkusenosti a
dovednosti dostatecné?

= mohou byt prekonany reakce ze strany konkurence?
— budou zajistény potrebné zkusSenosti a dovednosti na manazerské i operativni
urovni?
— bude pristupna odpovidajici technologie?
* Pfi hodnoceni variant strategie se vyuzivaji jak rtizné objektivni metody k zhodnoceni

moznosti rliznych variant strategie, tak i zkusenosti fidicich pracovniki. Tim se pocet
strategickych variant vyrazné snizi.

* Detailnimu hodnoceni je podrobeno pouze nékolik variant, z nichz je vybrana
nejvhodné;jsi.



Shrnuti

1.Typologie strategii (dle trend@ trhu, pFistupu trhu, dle ZC trhu, generické
strategie, dilCi strategie, dle rozsahu aktivit...)

2.Strategie podniki dle trend trhu (ristové, stagnace, Ustupové,
utlumové, strategické alternativy)

3.0becné generické strategie (Porter,Ansoff, Kotler)

4.Dilci strategie — integracni, intenzivni, diverzifikacni, tlumové,
integrovany model strategickych alternativ

5.Dalsi typy strategii — defenzivni inovacni, imitacni, mezerova,...
6. Postup vyberu strategie — proces, analyticky ramec...
7. Nastroje vybéru — SWOT matice, EFE matice, IFE matice atd.

8. Hodnotici kritéria — vhodnost, prijatelnost, proveditelnost




