Nézov metody: Oznacenie:

Model ramca hodnotového ret’azca Value-chain framework

Urcenie:

Model ramca hodnotového retazca bol zadefinovany Michaelom Porterom v roku 1985
v jeho knihe ,,Competitive Advantage: Creating and Sustaining Performance®. Tento model bol
jednym zprvych, ktory sa zaoberal problematikou, akym spoésobom moézu a vytvaraji
spolo¢nosti hodnoty a konkuren¢né vyhody. Model ramca hodnotového retazca popisuje
a rozobera jednotlivé aktivity spojené s uspokojovanim zakaznikovho dopytu s prihliadnutim na
ciele spolocnosti.

Model bol s uspechom pouzivany, ako silny néstroj pre strategické planovanie organizacii
viac nez tri desatrocia. Hlavnym cielom tohto modelu je maximalizacia tvorby pridanej
hodnoty pri minimalizéacii nakladov.

Charakteristika:
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Obrazok vyjadruje aktivity, ktoré popisuje Porterov model hodnotového retazca. Tieto
mozeme rozdelit’ do dvoch skupin a to medzi priméarne a sekundarne aktivity.

e Primdarne aktivity
o Logistika
o Vyrobné operacie
o Marketing a predaj
o Sluzby




e Sekundérne aktivity
o Nakup
o Technologia a vyvoj
o Manazment l'udskych zdrojov

o Firemné Infrastruktura

Toto rozdelenie aktivit na primarne a sekundarne sledovalo vel'mi dolezita myslienku a to
oddelenie aktivit, ktoré su bezprostredne dolezité pre vysledny produkt — jeho tok, a podporné
aktivity, ktoré tento tok riadia, koordinuju, kontroluju a zlepSuju. Na takomto zéklade sa
spolo¢nosti mézu lepsie zacielit pri rieSeni problémov s uspokojovanim zakaznikovho dopytu.

Spolo¢nost’ si tak moze vytvorit’ vyhody v podobe redukcie ndkladov v ramci samotného
hodnotového toku, jeho konfiguraciou, alebo optimalizaciou jeho riadiacich procesov podla
aktudlnych potrieb. Tak sa mdze vyhnit nakladnym projektom rekonfiguracie napriklad
informacnych systémov, priCom pravy problém moéze byt skryty v samotnom toku produktu.

Porter identifikoval 10 zakladnych oblasti, ktoré prispievaji k celkovym ndkladom,
pricom tieto moézu byt jednoducho priradené ku jednotlivym aktivitam. Vdaka lepsej
vizualizacii napomahajicu k definicii stratégie a néslednych taktik v modeli hodnotového
retazca:

e Uspory z rozsahu

e Ucenie

e VytaZenie kapacit

e Konektivita medzi aktivitami

e Prepojenost’ medzi oddeleniami

e Stupen vertikalnej integracie

e Casovanie na trhoch

e Firemna politika ndkladovej diferenciacie
e Geograficka poloha

e InStitucionalne faktory

Podl’a Portera, pokial’ chce byt spolo¢nost’ ispeSnou a chce rozvijat’ svoj potencial na poli
nakladov a konkurencnej vyhody, musi mat’ tychto desat’ zdkladnych faktorov pod kontrolou.
Ich nezvladnutim sa zvySuji naklady a spolo¢nost’ straca svoju vyhodu a postavenie.

Dal$im vyvojovym stupiiom tejto myslienky hodnotového retazca je, Ze vlastne kazda
spolo¢nost’ je prepojena s inymi, pricom tak vytvaraji hodnotovy retazec, ktory je vSeobecne
znamy pod pojmom dodévatel'sky retazec.

Na thto tému tak priamo nadvédzuje manazment dodavatel'ského retazca, ktory by mal

v sebe zahriiovat’ aj manazment hodnotovych tokov, ktorého zakladny ramec definoval prave
Porter.




Model:

e Primarne aktivity

o Logistika — tieto aktivity zahfnaji dodanie materidlu od dodavatelov, ich
skladovanie, vydaj do procesov aich premiestiiovanie v rdmci procesov
a nasledné expedovanie k zakaznikovi.

o Vyrobné operacie — tieto operacie su spojené s transforma¢nym procesom, kedy
sa vstupy transformuji na pozadované vystupy. Vacsina spolocnosti tuto zlozku
rozdel'uje na mensie celky, tzv. vyrobné oddelenia.

o Marketing a predaj - je funk¢énd oblast, ktord sa vSeobecne zaobera analyzou
zakaznickych potrieb a poziadaviek. Je zodpovedna za vytvaranie povedomia
cielenej skupiny zdkaznikov o produktoch aotom, ako tieto moézu prispiet’
k naplneniu ich potrieb. Spolo¢nosti vyuzivaji velmi c¢asto ndastroje ako
marketingovd komunikacia, reklamu a d’alSie ndstroje pre ziskanie pozornosti
zékaznika.

o Sluzby — zékaznici Casto vyzZaduji okrem samotnych produktov aj poskytovanie
sluzieb, ako napriklad inStalacia, oprava, poradenstvo atd’. pred, alebo po
samotnom akte predaja produktu.

e Sekundarne aktivity

o Nakup — tato funkcia spolocnosti je zodpovedna za ndkup materialov
a potrebnych komponentov pre fungovanie spolocnosti. Efektivne oddelenie
nakupu by malo byt schopné ziskat najkvalitnej$i tovar za najmenSiu moznt
cenu.

o Technologia a vyvoj — tato oblast’ sa zaobera navrhom technologickych zmien
procesov  prebiehajucich v spolo¢nostiach. Ide predovSetkym o zmeny
transformaénych procesov, ako inovacie, re-inzinierink, atd. Dolezitym
aspektom je tréning novych postupov a znalostny manazment interné¢ho ,,know-
how** spolo¢nosti.

o ManaZzment l'udskych zdrojov — tito funkcia sa zaoberd naborom, tréningom,
motivaciou a odmenovanim pracovnej sily spolo¢nosti. Manazment l'udskych
zdrojov dostdva ¢im dalej tym vAacSiu prioritu, pretoZze sa stdva jednym
z hlavnych faktorov zabezpecujucich konkurencieschopnost’ spolo¢nosti na trhu.

o Firemna Infrastruktura — tato zabera oddelenia planovania a kontroly systému,
ako financie, uctovnictvo, korpordciu anim definované stratégie a taktiky,
a d’alSie oddelenia, ktoré sa podielaju na zdiel'ani informdcii a kontroly.

Porter zacal pouzivat’ slovo “zisk” vo svojom modeli pre rozdiel medzi celkovou hodnotou a
nakladmi na operacie pridavajice hodnoty. Hodnotou rozumieme cenu, ktorua je zdkaznik
ochotny zaplatit’. Ini u€enci pouzivaju slovné spojenie “pridana hodnota” namiesto “zisk” pre
opisanie toho istého. Analyza podniku za pomoci Porterovho modelu pozostava predovsetkym s
dokladnej analyzy, ako kazda Cast’ prispieva k celkovej pridanej hodnote, ktorti ndsledne

pontkame zékaznikovi.




Priklad pouzitia Porterovho modelu hodnotového ramca:

On-line vzdelavacia inStitucia je typicky len malou ¢ast’ou vacsieho celku aktivit. Pri aplikacii
Porterovho modelu hodnotového ramca zistime, Ze aktivity takejto spolo¢nosti ovplyviiuju a st
ovplyvilované mnohymi institiiciami a entitami v celkovom hodnotovom ramci vzdelavacieho
procesu. Tieto zahrniujt také entity, ako vydavatel'stva, dodévatel'ov vyvojovych a autorskych
nastrojov, integratorov portalov, podnikové systémy vzdelavania a mnoh¢é d’alsie. Kazda

z tychto organizécii sa etabluje v ramci modelu na niektorych miestach hodnotového ramca, tak
aby maximalizovala svoj zisk pri minimalizacii nédkladov.

Porterov model vzdelavacej institucie na baze on-line:

Dodévatel'ské hodnaotové retarceModnotoveé refazce spolodnosti/Zdiel’'ané hodnotové retarce
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Atorzke & Podnikove Mastroje pre Zakaznici a nakupcovia
Ohsah wiojoe syatemy dodanie = wilkowych nastrojoy
Dodavatelia a néstroje Manadérske kolaboraciu programoy
bypy obzshu — wyLkowe Fivd wyuka kol
.y néstroje systémy virtsing Univerzity
- '\“{d:'\“a@ stva - zapisovacie - ManaZment LEehne Konzumenti
Tueve nastroje wedomosti - ~kurzy Wladni
programy - mulimeisine Knowledye Srecialisti
- ko hodiny LiIme: memmemet meetingove a specialisti
- jednatky ns.istr.u:ue L d kolaboracné Firrmy
- mioculy dizainave nastroje nastroje Medzingrodné
- kurzy b, <, riadend organizécie
- programy B, dizkuzie $peciding
} IEk':!Ej L zakazky
- ceifikacie - -
- diplarmy specificky - kliert/zerver - hezdritova technologia
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