Filip Prochazka, Tomas Pelc, Jan-Pirié

Mammut

So big, so cheap, so GOOD!




Manazerskeé shrnuti

- Novy management

- Klesajici zisk a celkové dlouhodobé trendy naznacuji problémy ve firmé

- 3 varianty

- Snizovani nakladu, rozSifeni produktového portfolia, rozSifeni plisobnosti

Predpokladany Kumulovany zisk po
Varianta kumulovany zisk za Rizikovost zahrnuti rizika —
3 roky nejnizsi moznost
Utok na naklady 33 mil + 29.7 mil.
Utok na noveé 113 mil ot 79.1 mil.

produkty
Utok na nové trhy 266 mil bt 106.4 mil.



Zmena varianty

eZadluzenost

Vysledkem byla zména z prvni
konzervativni varianty na
rizikovou treti variantu (plati
pouze za predpokladu

eMaly rast nakladd zjednodusuijicich predpokladi)

e\/Se, co vyrobime, tak také prodame

eObjemy moznych prodejl

eCelkovy zisk
eZjednodusené uvazovani rizika

eNeuvazovani CF



Analyza varianty 1




- Finanéni perspektiva

maximalizace NPV

Maximalizace provozniho cash flow

Rentabilita aktiv

Minimalizace nakladu

- Zakaznicka perspektiva

Pfiméfena cena
Kvalita produktu
Vnimani znacky
Dostupnost produktu

Perspektiva internich procesu

zavedeni tihlé vyroby (Lean
Management)

fizeni dodavatelsko-odberatelskych
vztah(

zavedeni Kaizen

zmeéna obalul (duraz na ekologi¢nost)
vétsi automatizace

Perspektiva uceni se a rustu

ZlepSovani kompetenci zaméstnancu
zlepSeni podnikové kultury

vyuziti networkingu

LepSi leadership, management a fizeni



Financni perspektiva (1/2)

Maximalizace
NPV

(cil 10 % vynosnost
investice, tedy o 10 % vétsi
diskontované pfijmy nad
kap. vydajem)

Maximalizace
provozniho
cash flow

Diskontované
prijmy

Kapitalovy vydaj

Provozni pfijmy

Podil
zalohovych
plateb

Cilovy stav r1,
r2, r3

ZvySeni o 10 % kazdym
rokem

Cisla pro jednotlivé roky

nejdou urgit, jelikoZz neni

stanoveno, co je brano
jako kapitalovy vydaj

Nelze urcit, jelikoz nemame
¢Cisla provozniho CF z
minulosti

Nelze urcit, jelikoz
nemame data

Casové
ohraniceni

3 roky

3 roky

3 roky

3 roky

Periodicita
vyhodnocovani

Ctvrtletné

Odpovédnost

Vrcholovy
management

Vrcholovy
management

Obchodni a
financni
oddéleni

Obchodni a
financni
oddéleni



Financni perspektiva (2/2)

. . Cilovy stav r1 Casové Periodicita §
Cil Méfitko y ’ Y - Odpovédnost
r2, r3 ohraniCeni vyhodnocovani
Zvy3ovani 0 10 % ¥ x Vrcholovy
EBIT kazdy rok 3 roky Ctvrtletné management
Rentabilita aktiv
Vrcholovy

. v . ZvySovani minimalné ° v v
BilanCni suma o 5 % kazdy rok 3 roky pulroCne managementa
finan¢ni oddéleni

Va’rlabllnl Pokles 0 1 % rotné 3 roky Ctvrtletné Provvozn!
- naklady oddéleni
Minimalizace
nakladu P ,
L . . . rovozni
Fixni naklady Pokles 0 2 % ro¢né 3 roky Ctvrtletné

oddéleni



Zakaznicka perspektiva (1/2)

Cil Méritko

Vnimani ceny
zakaznikem
(Setfeni)
Pfimérena cena )
cena v kategorii

pfiméfena pokryje
naklady a
pozadovany zisk

Chutové ohodnoceni
zakazniky

Kvalita produktu

Kvalita surovin dle
expertniho hodnoceni

L Casové
Cilovy stav o
ohraniCeni
V kategorii
v wg 3 roky
pfiméfena
Plni 3 roky
Zisk hodnoceni
alespon 8/10 ve 3 roky
slepém testu
Experti nemaji Zadné 3 roky

kvalitativni vyhrady

Periodicita
vyhodnocovani

rocné

pulroéné

pulroéné

Odpovédnost

Oddéleni
marketingu

Financni
oddéleni

Oddéleni
marketingu

Oddéleni kvality



Zakaznicka perspektiva (2/2)

Cil Méritko

Misto na
positioning mapé
dle nazoru zak.
Vnimani znaCky

Podil mysli a podil

srdci
Vnimani
dostupnosti
Dostupnost zakazniky
produktu

NavysSeni poCtu
prodejnich mist

Cilovy stav

Alespori 70 % dotazovanych
z4k. Mamuta vnima na
pomezi prvniho a tfetiho
kvadrantu (viz nasledujici
slide)

Podil mysli: 70 %
Podil srdci 30 %

V kategorii “snadno
dostupny” pro alespon 70
% dotazovanych zak.

NarUst alespori o 10 %

Casové
ohraniceni

3 roky

3 roky

3 roky

3 roky

Periodicita
vyhodnocovani

pulroéné

pllroéné

Odpovédnost

Oddéleni
marketingu

Oddéleni
marketingu

Oddéleni
marketingu

Prodejni oddéleni



Ukazka positioning mapy k meéritku

UK SANDWICH/FOOD-TO-GO OPERATORPOSITIONING MAP

o ILLUSTRATIVE
Pric
Starbucks |  ©CoSta caga Nero
Caffé Rilazza Waitrose B !
Sandwiche Prat/Soiago s
Subway s EAT
McDpnatd! M&S
BB's f|Sainsbury’  Simply
Coffee s Local Food 4
- <+ & [
. Muff Quality Food Cretlentials
Benjy's Bakers Tes(;(iJ IIBnOSotS
(Defunct) Oven Express
Greggs

s V tomto Cerveném

) obdélniku se
chceme pohybovat

Source: Allegrs Strategies Anslysis 2007




Perspektiva internich procesti (1/3)

Cil Méritko

Zkraceni ¢asu

vyroby
Zavedeni Stihlé .
. Zmenseni

vyroby (Lean : .

objemu zasob
Management)

Zmenseni
odpadu pfi

vyrobé

Cilovy stav

O 10 % cCasu
oproti souCasné
situaci

Snizeni objemu
zasob 0 20 %
oproti
vychozimu roku

Snizeni odpadu
0 10 % oproti
vychozimu roku

Casové
ohraniceni

1 rok

1 rok

2 roky

Periodicita
vyhodnocovani

Pdlro¢né

Ctvrtletné

Odpovédnost

Provozni
oddéleni a
oddéeleni kvality

Provozni
oddéleni a
oddéleni kvality

Provozni
oddéleni a
oddéleni kvality



Perspektiva internich procest (2/3)

Cil Méritko

Smluvné podlozené

Rizeni zalohové platby
dodavatelsko-
odbératelskych
vztahU Dohodnuti slev s

dodavateli

Pocet inovaci a
vylep$eni - hledisko
nakladd
Zavedeni Kaizen
Pocet inovaci a
vylep$eni - hledisko
vynoslU

Cilovy stav

U 100 % odbératell

Dosazeni
primérnych
dodavatelskych slev
ve vysi 20 %

Inovace a vylepSeni
usetfi 5 miliont K&

Inovace a vylepSeni
pfinese 5 miliond
dalSich vynosu

Casové
ohraniceni

1 rok

1 rok

3 roky

3 roky

Periodicita
vyhodnocovani

Pulro¢né

Pulro¢né

Odpovédnost

Obchodni oddéleni

Obchodni oddéleni

Oddéleni kvality a
provozu

Oddéleni kvality a
provozu



Perspektiva internich procesi (3/3)

Cil Méritko

Vyhodnoceni
expertnim panelem
z hlediska

Zména oball na o
ekologicnosti obalu

ekologicky
rozlozitelné
Cena obalu
Nahrazeni lidske sily
stroji
Veétsi mira
automatizace

NPV investice

Cilovy stav

Ziskani certifikatu
“Ekologicky Setrny
vyrobek”

Max. 0 10 % vySsi
cena obalu

O 20 % nizsi
potfeba lidské sily

kladné v horizontu 5
let

Casové
ohraniceni

3 roky

2 roky

5 let

5 let

Periodicita
vyhodnocovani

Odpovédnost

Oddéleni kvality a
provozu

Oddéleni kvality a
provozu

Oddéleni kvality a
provozu

Oddéleni kvality a
provozu



Perspektiva uceni se a rustu (1/3)

Cil MéFitko Cilovy stav Casové ohrani¢eni PerIOd'CIté , Odpovédnost
vyhodnocovani
Podil zaméstnancl s Dlouhodobé Pudlroéné PFfimy nadfizeny
planem rozvoje 100 % daného zaméstnance,
kontrolu provadi HR.
Podil manazert s planem Pulroéné PFfimy nadfizeny
rozvoje 100 % Dlouhodobé daného manazera,
kontrolu provadi HR.
Zlepsovani Podil rozvojovych aktivit Dlouhodobé Ro&né PFimy nadfizeny
kompetenci ukon&enych v souladu s 90 - 100 % daného manazera,
zameéstnancu planem kontrolu provadi HR.
Podil rozvojovych aktivit, Dlouhodobé Roc¢né PFimy nadfizeny
které splnily své cile 90 - 100 % daného manazera,
kontrolu provadi HR.
Podil vy€erpanych Dlouhodobé Roc¢né Konkrétni manazer,

75—-100 %

prostfedkd vzd. penézenky kontrolu provadi HR



Perspektiva uceni se a rustu (2/3)

Cil

ZlepSeni podnikové
kultury

VyuZiti networkingu

Méritko

Hodnoceni dle
dotaznikové Setreni

Vétsi mira
dobrovolnych
teambuildingovych
akci

LepSi obchodni aktivita
obchodniki

Cilovy stav

90 % zaméstnancl
hodnoti pod. kulturu
kladné

Zapojeni alespof 75 %
zaméstnancu kazdy
rok

ZlepSeni obchodni
aktivity oproti
vychozimu roku o 10
% se zohlednénim
hosp. cyklu

Casové Periodicita L
Y - Odpovédnost
ohraniCeni vyhodnocovani
Dosahnuti do 2 let, cil Yy
dlouhodoby Rocné HR
Dlouhodobé Rocéné HR
2 roky Ro¢né Obchodni oddéleni



Perspektiva uceni se a rustu (3/3)

) - L Casové Periodicita §
Cil Meéritko Cilovy stav . - Odpovédnost
ohraniCeni vyhodnocovani
. o . o
Vyslledelf 90 % z_amestnancu je za dotaznik HR, za
dotaznikového spokojeno se stylem . ]
“ e . . 3 roky vysledky dani
Setfeni mezi vedeni svého L
" . - ) nadfizeni
zameéstnanci nadfizeného
o .
Lepsi leadership, Vzdélavani 100 % podil
management a vedoucich vyskolenych
v . . vedoucich zam. 1 rok HR
rizeni zameéstnancu v Y .
. . alespon jednim
této oblasti N ]
Skolenim za rok
Testovani UspeSnost v testech a HR ve spolupraci s

nabytych znalosti

testovacich situacich 1 rok
alespon 75 %

externi firmou



Strategicka mapa

Finance maximalizace NPV | maximalizace provozniho rentabilita aktiv/Lminimalizace nakladu
cash flow

~C /¥ AN
Zakaznici | pfiméfena cena /Af\’/gllta produ vnlmanlznacky*\ostupnost produktu \

7N} N\

7 . NN
Procesy Stihla vyroba dodavatelsko-odbératelské | kaizen ekologicky automatizace
vztah rozlozitelné obal
//\\ - /
Lidé zlepSeni ZlepSeni podnikové kultury | networking Tepél' leadership, management a fizeni
kompetenci e
zaméstnancu




SWOT - vybrané var., fin. persp.

Silné stranky

Slabé stranky

-8 - snizeni variabilnich nakladd _ meziroéni pokles trzeb
> _ s 7 v . ” . . i ! - .
S nizka potreba rozvojovych investic ] - omezeni variability produktd
Q - znalost osvédcCenych a uspésnych produktu -
S neni tfeba inovovat
x
c
>
Prilezitosti Hrozb
'8 - moznost profitovat i v jinych aspektech - hrozba nevhodného zacileni produktu
S - vyuziti pfiznivého ekonomického rozvoje - néktefi zakaznici mohou ztratit divéru ve znacku z
3 dtivodu omezeni sortimentu
v - dalsi rl‘]st' ceny urcitych vstupl v nékterych
NTY recepturach

Vn




SWOT - vybrané var., zak. persp.

o | Sinestranky Slabé stranky
o) - znalost stavajiciho zakaznika _ mala variabilita produktd
> - 3 fi o -
S zavedenafirma - bez produktii se zdravou vyzivou
o - obliba u zakazniku
E - mala variabilita produktti
:'é - spravné zacileni produktu
>
Prilezitosti Hrozb
'8 - vetsi spotieba zakazniku - zmeéna preferenci zakazniku
S - vybudovani vétSi vérnosti zakazniku - ztrata zakaznikud kvuli snizeni sortimentu
3 - velky dlraz na zdravy Zivotni styl
= - sila konkurence
NTY - vstup novych firem na trh
c
>




SWOT - vybrané var., persp. int. proc.

o | Silnestranky L Slabé stranky
g - neni tfeba markantné predélavat interni - nedostate¢na efektivita vyroby
o3 procesy - nevyuziti vSech potencionalnich linek v provozech
Q - §&tihla vyroba
E - Kaizen
= - automatizace
§ - sniZzeni provozu -> meéné starosti o souvisejici

procesy

Prilezitosti Hrozby

T - technologicky pokrok - konkurence podstatné vylepSuje interni procesy a
‘>’ hrozi, Zze pfestaneme byt uplné
3 konkurenceschopni
v - dodavatelé neplni své zavazky vCas
)
c
>




SWOT - vybrané var., persp. uceni se

Silné stranky

Slabé stranky

o . o .
o - motivovani zamestnanci - naklady na $koleni zaméstnanct
3 - pravidelna skoleni - $patna pracovni moralka v dusledku propousténi
= - Jashavize o zaméstnanct
é - definovana strategie, cile - strach zaméstnanct o misto
=
>
Prilezitosti Hrozby
'8 - ziskani kvalitniho personalu od konkurence - odchod klicovych lidi ke konkurenci
S - odchod slabych ¢&lanku - konkurence nabizi zajimavéjsi benefity
5
o
>
)

Vn




Analyza varianty 2




BSC - varianta 2

FINANCE
Mise: zvysit obrat spole¢nosti

Cile
e maximalizace NPV
e zvySeni trzeb spoleCnosti
e zvySeni zisku spoleCnosti

INTERNi PROCESY

Mise: ekologické smysleni

Cile:
e zavedeni ekologickych oball
e “green” smySleni zaméstnancu (tfidéni odpadu,
snizeni papirové zatéze)

ZAKAZNIK
Mise: t&snéjsi vztah se zakazniky

Cile:
e dostat se do povédomi zakaznikl jako leader v
oblasti zdravé vyzivy
e rozsSifeni prodejnich mist o restaurace a zvySeni
podilu mezi benzinovymi pumpami

UCENIi SE A RUST

Mise: prosazeni a inovace produkttl

Cile:
e aktivni marketingova komunikace
e vytvoreni produktu, které “jdou s dobou”
e zaméfeni se na zdravy zivotni styl ve vSech
aspektech chovani spoleénosti



Strategicka mapa - var. 2

Finance maximalizace NPV zvyseni trzeb spole€nosti zvyseni zisku
Zakaznici leader v oblasti zdravé rozSifeni prodejnich mist
VyZivy
Procesy ekologické obaly een smysleni zaméstnancu
Lidé aktivni marketingova % feni produktu, které jdou |z y zivotni styl
komunikace s dob




SWOT - varianta 2

5 Silné stranky Slabé stranky
o - Investice do dalSiho rozvoje - nejista navratnost vynaloZeného usili a financi
3 - ekologicke smysleni spolecnosti - naroénost na vymysleni novych praktik a pfistupt
e - inovace produktu - zaméstnanci nemusi byt schopni pruzné reagovat
= na zmény
x
c
>

PrilezZitosti Hrozb
'8 - prosadit se na trhu jako leader v oblasti zdrave - nebezpeci konkurence, ktera muze ohrozit nase
S vyzivy plany
g_ - dostat se hluboko do povédomi zakaznikl a - nespravneé cileni na zakazniky a prodejni mista
v uchytit svoji pozici na dlouho - nedostate¢né pfijeti inovaci ze strany zakazniku,
NTY - rozSifeni prodejnich mist neuspokojeni jejich potfeb a navykl
c
>




BSC — varianta 3

FINANCE INTERNIi PROCESY
Mise: zvysit obrat spoleénosti Mise: zabezped&eni optimalnich dodavek
Cile Cile:
e maximalizace NPV e zrychleni dodavek
e zvySeni trzeb spoleCnosti e nizké zasoby
e zvySeni zisku spole€nosti e efektivni CRM
ZAKAZNIK UCENI SE A RUST
Mise: ziskani novych zakaznikd Mise: kvalitni personal
Cile: Cile:
e vysoky podil na trhu e 3koleni pro zaméstnance
e expanze na nove trhy e udrzeni kvalitnich zaméstnancu
e nabizeni novych produktu




Strategicka mapa - var. 3

Finance maximalizace NPV zvySeni trzeb spolecnosti zvySeni zisku spole€nosti
—— >
Zakaznici vysoky podil na trhu _— expanze na nové trhy w nabizeni novych produktl
! N
Procesy zrychleni dodavek nizké zasoby ¢——cfektivni CRM
L o N \ - . \ 7
Lidé udrzeni kvalitnich zaméstnancl | Skoleni pro zaméstnance




SWOT - varianty 3

o | Silnestranky Slabé stranky
o - produkty zdrave vyzivy - sehnani kapitalu na investice
S - investice do rozvoje - vysoka zadluzenost
e - zvyseni produkce - nizka likvidita, neschopnost pInit zavazky vigi
| oy AL et s o s
= - konzervativni postoj majitele firmy ke zménam a
> inovacim
- zvySeni nakladu

Prilezitosti Hrozby
T - byt leaderem na trhu zdravé vyzivy ve stfedni - ztrata stavajicich zakaznikl
‘>’ Evropé - neprosazeni se na novych trzich kvuli silné
g_ - ziskani novych zdkaznikd zdravymi produkty konkurenci
v - orientace zakazniku na zdravou vyZivu - neznalost noveého prostfedi
NTY - rozSifeni plsobnosti na nové trhy - nekoordinovana marketingova komunikace
§ - kurzové riziko




Utok na naklady

Obdobi 2018 2019 2020

celkem ' Rok celkem Rok celkem Rok celkem

H po zdanéni 32776 4223 15308 13245
Manazerska vysledovka 2811213 906 583 952 207 952 417
Trzby celkem /CVH { 1130 498 372 907 376 833 380 758
Pfimé naklady celkemn 661 206 222 559 216 087 222559
Zisk/Ztrata 1 469 292 150 345 160 746 158199
Provozni wnosy celkem
Fixni naklady celkem 428 830 145135 141 848 141 845
Zisk/Ztrata 2 40 462 5213 18 898 16351 ;
Vynosy ostatni celkem ’ : 5
Haklady ostatni celkem : ;
HV pied zdanénim 40 452 5213 18 895 16 351
Dan z pfijmu 7 636 990 3590 3106
HV po zdanéni 32776 4223 15 308 13245



Utok na nové produkty

Obdobi | 2018 2019 2020
celkem | Rok celkem Rok celkem Rok celkem
FV po zdanéni 113134 37 640 42631 32 863
Manazerska vysledovka 5 365 316 1572710 1838863 1953744
Trzby celkem /CVH / 2214 825 £33 479 754175 827171
Primé naklady celkem 1 558 503 420 666 526 924 608 913
Zisk/Ztrata 1 656 322 21281 3 225 251 | 218 258
Provozni wnosy celkem
Fixni naklady celkem 516 651 166 345 1726211 177 685
Zisk/Ztrata 2 139672 46 469 52 B30 40572
Vynosy ostatni celkem 5 5
Haklady ostatni celkem : ;
HV pred zdanénim 139672 46 469 52630 40572
Dan z prijmu 26 538 8829 10 000 7709
HV po zdanéni 113134 37 640 42631 32863




Utok na nové trhy

Obdobi | 2018 2019 2020

celkem | pok celkem Rok celkem Rok celkem

H po zdanéni 265 973 74735 102 862 88 315/
Manazerska vysledovka 6 922 626 2017465 2475673 2429439
Trzby celkem /CVH / 2702 666 784188 958 678 953 800
Primé naklady celkem 1 842 089 519777 654 340 667 972
Zisk/Ztrata 1 860 577 264 411 304 338 291 §28
Provozni wynosy celkemn
Fixni naklady celkem 532218 172072 177 349 182 797
Zisk/Ztrata 2 328 359 92339 126989 109030
Vynosy ostatni celkem : : 5
Haklady ostatni celkem : : ;
HV pred zdanénim 328 359 92339 126983 109030
Dan z pfijmu 62 386 17 544 24127 20 715!
HV po zdanéni 265 973 74795 102 862 85315




Grafické znazornéni? Budget

- 1999 USD - v ramci objemu ziskl firmy zanedbatelné
- USetfime za Skoleni — analytici uz Tableau ovladaji
- VyuZiva konkurence: Crocodille CR, spol. s r.o.



