Tomas Parizek, Petr Dlabal a Jaromir Sadlon. Tti zkuSeni krizovi manaZeti poradenské
spolecnosti M.C.TRITON, kteri se ¢asto ocitaji v cizich firmach v roli interim manaZeru.
Jejich ukolem je jediné - minimalizovat ztraty, vyresSit problémy a provést firmu
vodami bourlivymi. Podéli se s vami o své zkuSenosti a nabidnou cenné rady...

Petr Karban archiv M.C.Triton

Krize je noc¢ni miira, ale i prilezitost. S kterou
tvari se setkavate castéji?

S tou nocni, strest je logicky vic, protoze
pripravenost manazerskych tymd, které urcuji
smér, neni vysoka. Pokud nebyli zmocnéni po-

v podstaté Stronzo. Nevédéli, co délat. Svét dnes
je jiny, nez byl vcera.

Nevédéli, co délat, ale néco délat museli...
Obvykle nastupuji jako prvni klasické obran-
né mechanismy, ja tomu rikam davivy reflex. Pri-
skrti se naklady, zalepi se diry, aby nedochazelo
k finan¢nim ztratam. To je v zasadé v poradku, tak
se chova i fyzicky organismus v Soku, krev se na-
hrne doprostred téla, aby nevykrvacelo. Problé-
mem je druhy krok, schopnost formulovat jakyko-
liv smysluplny cil. A byl jsem pomérné ¢asto
svédkem, Ze to uz manazerskym tymtm chybi.
Nedokazi najit smér, kudy jit. A to je Spatné, pro-
toZe vy se nemuZete jen prikrcit a ¢ekat, az se to
prezene, protoZe v tu chvili zac¢inate ztracet dyna-
miku, rychlost, konkurenceschopnost. Piepnout
do aktivni role je vitézstvi.

Pasivita je smrtici...
Tak.

Jsou na takové situace lépe pripraveny a tedy
odolnéjsi, korporace nebo rodinné firmy?
Z principu by to mély byt rodinné firmy.
Jsou zvyklé se rychle preskupit, maji jedno-
znacné veleni. Na kratkou oprat zménite smér
jizdy pomérné snadno. Je tam jen malé ale -
vSechno je zavislé na osobnosti majitele. Po-
tkal jsem se i s takovymi, ktef{ uz sami nemaji
potiebnou energii, jsou unaveni a nechtéji
bojovat dalsi bitvu, protoZze jich uz spoustu
vybojovali. U korporaci asi nejvic zavisi
na tom, jakou diivéru a autonomii mé zdejsi
generalni reditel. Mam klienta v Dé¢iné, ame-
rickou korporaci. Vede ji hodné osviceny redi-
tel a dokazal sviij tym stmelit. Presto, ze
po celé Evropé resi inzenyrské projekty a ne-
moznost cestovat je v podstaté zastavila, fir-
ma se interné posunula mnohem dal, nez by
to dokdazala za normalnich ¢ast. Vsadili na di-
gitalizaci a kompletni rizeni prevedli na digi-
talni procesy. To je jeden z moznych pristupt,
kde najit cil. Uvniti. Musite zaméstnat lidi né-
¢im, ¢emu budou vérit. Jinak je ovladnou
strach a beznadéj. Coz si zase naopak prozila
jedna nejmenovand zdravotni pojiStovna. Vel-
mi zastarala IT infrastruktura jim v podstaté
neumoznila efektivné fungovat z domova, ac-

koliv jinak by to vzhledem k charakteru prace
nemeél byt viibec problém. Dostali se do totaln{
hibernace a jesté dnes pocituji dusledky.

Jak firma, ktera se potyka se znacnymi
problémy, prijima chytraky zven¢i?

Klicem jsou divéra a reference. Tedy situa-
ce, kdy ma s nami nékdo redlnou zkuSenost
nebo povédomi o realné zkusenosti nékoho,
komu duvéruje, kdyz vi, Ze to, co dostane, nebu-
dou kecy v kleci. Mame klienty, kteti nas znaji
dlouhd 1éta a chtéji vyuzit tuto situaci k razant-
nim zménam. To je prostor pro nas, protoze my
chceme délat skokové zmény. Kosmetika nas
nezajima. A protoZe se to o nas vi, tak se ozyvaji
i firmy, které s nami zadnou zkuSenost nemaji,
ale potrebuji esit situaci, aby si zachovaly dobré
jméno a tvar. V takovém pripadé jsou zacatky
urcité pomalejsi, nejprve si museji osahat oni
nas i my je. Ale kdyZ se shodneme na cilech, vét-
Sinou to funguje.

Da se neshodnout na cilech?

[ to se da. My chceme realné vysledky, ne
néjakou nastavovanou kasi. Takze nikdy nejde-
me do situaci, kdy bychom byli jen takové ex-
pertni alibi.



KRIZOVE RIZENI V PRAXI

Schopnost firmy rychle se preklopit do krizového rizeni
umoZznuje vytéZzit ze situace maximum

Jak vidite ¢eskou ekonomiku? Poucila
se z krize pred dvanacti lety?

Je to hodné smiSeny obrazek. Urcité jsme
usli kus cesty dopredu. Tézime z toho, Ze jsme
organizacné velmi zdatni a zvladame i vysokou
miru improvizace. Dokdzeme se rychle presku-
pit, necekdme na povel. To plati samoziejmé
pouze ve firmach, kde neni vyslovené toxicka
kultura, kde léta preziva pasivita. Tém neni po-
moci. A takovych je dost, mnohé znam z vlastni
zkuSenosti. Nenechaly si poradit, tlacily vSe
pred sebou a dnes jsou na kolenou, krachuji
nebo je kupuji naivni zahrani¢ni investori.

U téchto firem nenf kli¢ k budoucnosti ve stro-
jich, produktech a sluzbach, ale uvnitf jich sa-
motnych, v jejich firemni kultute. To je totiz
zasadni majetek, ktery si spolu s firmou kupuje-
te. A ten je nositelem zmény. Kde neni podchy-
cend a stimulovana internf aktivita a energie
lidi, tak Skobrtaji. Nemusime chodit daleko,
tieba Mall tla¢i ztratu uz asi pét let v kuse, po-
rad délaji tytéz chyby, méni management, ktery
je mozna kreativni, ale neumi ridit. Kdyz rostete
objemové, ale rostete stejné i ve fixnich nékla-
dech, délate prosté néco blbé. Osobné si neu-
mim srovnat v hlavé, o co v tomto konkrétnim
pripadé vlastnikiim jde.

Existuji néjaka zakladni pravidla pro
krizové fizeni?

Ja osobné se inspiruji v technikach Navy
SEALs. ProtoZze jestli ma nékdo dokonalé krizové
fizeni, jsou to oni. Kazda jejich mise je totiz krizo-
va akce a musi byt velmi dobte pripravena. U nich
je zvladani krize kazdodenni rutina. Téch principt
je deset, za zasadni pro byznys povazuji ¢tyfi.
Ochraiite lidi, na kterych firma stoji. Pro né musi-
te okamzité vytvorit bezpecné prostiedi a zatah-
nout je do akce. Musite se stat kmenem, kde spo-
1éha jeden na druhého. Je to jeden ze zadkladnich
pozadavkd, které musi uchazeci o specialni jed-
notky splnit. Oni vas nevyhodi za to, Ze neudélate
sto padesat klikti. Vyhodi vas za to, Ze nefungujete
v tymu. MiZete byt Rambo, ale kdyz selZete jako
tymovy hrac, jdete. Druha Sance se v tomto pripa-
dé nedava. Sila tymu urcuje Gspésnost. V byznysu
to v krizi funguje stejné, kdyz se nemtizete oprit
o kolegu, prohravate. Mise jsou jen Uspésné, nebo
neuspésné, nic mezi tim.

Firma ale nejsou jen klicovi lidé...

Dovniti* firmy musite neustale komunikovat.
V podstaté v krizi funguje pieinformovanost.
Vedeni nesmi sedét nékde v pevnosti, z niz ne-
vyjde ani hlasek...

Na prikladu ¢eské vlady v poslednim
piilroce je ale vidét, Ze pireinformovanost
prilis nefunguje...

Oni neinformuji, oni délaji kolektivni bubu-
bu. Pravé pro né ma vyznam druhy bod, zjedno-
dusovani. V krizi je potreba opustit slozité dlou-
hodobé strategie a vzdalené cile. VSechno musite
redukovat, v§echny plany museji byt jednodu-
ché, rychle uchopitelné a rychle realizovatelné.
Neni dilezité, co bude za pét let, ale co bude
za tyden, maximalné za mésic. Véera jsem sho-
dou okolnosti mluvil s Marianem Jelinkem a ten
zredukoval v soucasné dobé planovani jen
na Ctyti dny... Paty den planuje az zitra. To je
postup, ktery ma v krizi smysl. Vy totiz nevite, co
bude zitra, kdo neptijde do prace, ktery dodava-
tel vypadne. Dlouhodobé plany ztraceji smysl.

A soucasné musi mit v§echny plany jednoduché
zadani, aby bylo za vSech okolnosti vS§e snadno,
rychle a spravné pochopeno. A porad si to po-
chopenti jako velitel musite ovérovat. Takze frek-
venci porad zkracujete z mésic¢nich a tydennich
klidné i na denni. Sta¢i deset minut stand up. Ale
mate situaci porad pod kontrolou. Chaos je expo-
nencialni funkce, a ¢im vétsi casovy prostor mezi
dvéma body mu date, tim vic se rozroste. Uspés-
néjsi bude ten, kdo si zajisti mensi miru chaosu.



Treti princip je jaky?

Chytra volba priorit a dotahovani. Délat ty
spravné véci v kratké ¢asové ose. Priorit musi
byt velmi maly pocet, kdyz mate tfi, nemate
vlastné zadnou. A musi se v realném case kont-
rolovat jejich plnéni. Je to, neni to. Plati princip
,Zvol kol s nejvyssi prioritou a ten dotdhni”

K tomu potiebujete jednu nutnou podminku -
management musi i v krizi zdstat v klidu, ne-
smi béhat po firmé s o¢ima vytfeStényma a ru-
kama nad hlavou. Coz je tézké a je to vyzva.

A posledni prvek je defragmentace na co nej-
mensi tymy. Efektivni fizeni funguje, kdyz mate
tymy do péti lidi. Padesat neuridite. Takze po-
tiebujete posunout veleni na tu nejnizsi tro-
veil, kam az to jde. Mezi jednotlivymi Grovnémi
fizeni pak neustale probiha komunikace. Vr-

cholovy manazer musi umét delegovat rozho-

dovani a nastavovat mantinely hristé. Zvlad-
nout tenhle krok znamena pro firmy obrovskou
vyhodu do budoucnosti. Protoze zkuSenost

z Fizeni 11k4, Ze kdyz vas tym selhav, neni to
tim, Ze v ném mate blbce, ale Ze ma Spatného
$éfa. A neni to jen teoreticka poucka. Navy
SEALSs to potvrzuji z vycvikové praxe. Nejsou
Spatné tymy, jsou jen $patni lidfi a vitézstvi
v zavodeé ovliviiuji pravé oni. Coz se ukazuje
zrovna na perimetru tymu o ¢tyiech péti li-
dech. Ve velkych korporatnich strukturach,
kde je spousta manaZzert a ¢asto ani nevédi,
co ridi, se kvalita fizeni Casto ztraci. Funguji
bez pravomoci, spis jako preposilaci posty...

Vidim dva zasadni body - ulohu lidra a vy-
znam firemni kultury. Kdyz to chybi, miizete
i v tomto pomoci?

Délame to v praci s klicovymi lidmi, ne jako
kobercovy nalet. Pomahame jim ziskat sebedi-
véru. A rozliSovat ji od preziravosti a povySenos-
ti. Check the ego! To je zrovna jeden z bodt de-
satera specialnich jednotek. Pro skute¢ného
lidra je to samozi'ejmost. Nesvadét nic na niko-
ho, chyby vidét ve svych rozhodnutich. Je dilezi-
té si uvédomit, Ze skutecny manazer, lidr té vr-
cholné trovné, nepotiebuje resit dilezitost své
pozice. Je si totiz védom, Ze ona je dlisledkem
jeho konani. Sedmickovy bavorak neni cil. Ale
s tvrdou praci a uspéchem prijde. Ma to jeden
limit - ne kazdy majitel chce mit ve firmé silné
lidry. Ale to je asi na jiné povidani. Pojdme si
radéji ty priklady a rady ukazat na dvou reéal-
nych projektech s Petrem a Jaromirem...

Petfe, nadnarodni potravinarska firma

v problémech, vy uvnitf jako interim gene-

ralni feditel. To je situace... Co bylo zasadni?
Zbavovat lidi strachu. Protoze ve chvili, kdy

maji strach, nemaji odvahu délat razna, casto

nestandardni rozhodnuti, a firma se nikam

neposune.

Pred dvanacti lety byla krize hlubsi, s poma-
lym nastupem. Ted' pry neni tak hluboka, ale
nastup byl drtivy. Co je pro manaZera horsi?
Asi ten pomaly, ale dlouhy nastup. Krizovy
manazer hleda svétlo na konci tunelu. Pti poma-
1ém nastupu neni moc ¢eho se chytit. Pro nas
v Cesku to bylo pred lety o to t&zsi, Ze jsme neméli
zkuSenost a trpélivost, firmy se zbavovaly i klico-
vych lidi. Rada majitel vyhodnotila situaci $patné
a pak neméla sily z toho Spatného vykrocit v€as
k lepSimu. V zahranici se k tomu stavéli jinak, méli
historickou zkusSenost, Ze kazda krize jednou
skonci. Otazka totiZ nenf jen, jak zredukovat na-
klady a co nejvice snizit dopady na cash flow, ale
jak se co nejlépe pripravit na restart, byt o krok
pred ostatnimi a ukrojit si pak vétsi krajic. Dnes je
vidét, Ze se firmy poucily. Ty, co nemaji problémy
s hotovosti, nesnizuji svoje investice do marketin-
gu, jako tomu bylo pied dvanacti lety, ale naopak
je posiluji. Jsou tu firmy, lid¥i trhu, které do zari
vyCerpaly na marketing vic nez za cely lonisky rok.

Proc je to diilezité, kdyz to neni core byznys
a Skrti se naklady?

ProtoZe se nové rozdavaji karty, déli se trh.
Za normalnich ¢ast maji zakaznici pramalo di-
vodd ménit své zvyky, vS§echno tak néjak fungu-
je. Krize tohle méni. A firmy, které to védi, rea-
guji, protoZe tak maji Sanci ziskat néco navic.
Vzdycky se to vyplati.

Va$im problémem ve zminéné firmé byla
ztrata poptavky, kompletné vypnuty jeden
prodejni kanal. Co s tim? Existuje navod,
co délat, kdyZ mate dvé tietiny produkce




ve skladech a trh je na patnacti procentech
standardu?

PD:Jajsem do firmy nepriSel s covidem, mym
ukolem bylo zménit jeji chod, nefungujici byz-
nys, principy a nastartovat zménu. Musite mit
odvahu ménit véci, hledat nové lidi, nové partne-
ry, nové odbératele, nové segmenty, divat se

na trh jinak nez doposud. V tom jsme méli vyho-
du, Ze ty procesy uz byly nastartované. Problém
byl, Ze se nevypnul jeden prodejni kanal, ale ten
primarni. My jsme mnohem agresivnéji nastar-
tovali export, sekundarni prodejni kanal a né-
které alternativni. A pomohla nam jedna véc,

na urcitou dobu jsme totalné centralizovali ope-
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rativni fizeni. Resili jsme cash flow a zasoby.
A platil jediny princip, investovala se pouze ko-
runa, kterd byla rychle vidét v inkasu.

Jinymi slovy, koruna vydélana zitra lepsi tii
korun vydélanych za mésic?

PD: Urcité. Vy totiz nevite, jestli ten mésic prezi-
jete. NetesSite v krizi, ktera tu nastala s krizi po-
ptavky, hospodarsky vysledek na konci ti¢etniho
obdobi, Fesite cash flow. Riziko, Ze nemate

na splaceni zavazkd, je to nejhrozivéjsi.

V tomto ohledu jsou na tom lépe rodinné
firmy nebo korporace?

V zahranici uz rodinné firmy maji vybudovanou kulturu

I rezervy. ProZili ve trech Ctyrech generacich krizi uz vice,
vytvorili si rezervy a nechtéji rodinnou firmu dalsi generaci
predat v horsim stavu. U nds se tohle teprve ucime, ale myslim,
Ze v mnoha pripadech velmi rychle a velmi dobre.

Inspirujte se
u Navy SEALs!

Krize provéfi Zivotaschopnost firem.

| proto spole¢nost M.C.Triton se svy-
mi experty sestavila minimanual,

v némz definuje zakladni priority
krizové strategie a fizeni. Inspiraci
byly techniky specialnich jednotek
americké ndmofni péchoty, pro které
jsou reseni a zvladani krizi kazdoden-
ni praci. Zvladnuti ¢tyr zékladnich
pravidel se mize stat zakladem
schopnosti firmy rychle se preklopit
do krizového fizeni a vytézit z krizové
situace maximum.

PRACUJTE SPOLECNE!

Viytvorte bezpecné prostredi,
ochranite klicové pozice a lidi na nich,
pomahejte si navzajem, komunikuj-
te, zaméfte svou pozornost na kon-
krétni akci.

HLAVNE JEDNODUSE!

Zjednoduste své plany a cile, aby je
vasi lidé mohli rychle pochopit.
Zkratte intervaly priibézné revize
stavu, zavedte rychlé porady.

CHYTRE
VOLTE PRIORITY
A DOTAHUJTE!

Pro firmu je dllezité, aby manage-
ment zlstal v klidu a délal nejlepsi
mozna rozhodnuti. | nejlepsi tym
mUze byt snadno zahlcen velkym
poctem priorit. Zvolte vzdy ukol

s nejvyssi prioritou a ten dotdhnéte
do konce.

RIDTE V MALYCH
TYMECH!

Tymy je nutné zmensit na skupiny
po 4-5 lidech s jasné definovanym
lidrem. Zajistéte prehlednost v orga-
niza¢ni strukture, aby viechny tymy
znaly svého lidra, se kterym mohou
resit dotazy tykajici se planu a kon-
krétnich cild.




Asi korporace. Ale v zahranici to tak zietel-
né neni, rodinné firmy uz tam maji vybudova-
nou kulturu i rezervy. Prozili ve tfech Ctyfech
generacich uz vice krizi, vytvorili si rezervy
a nechtéji rodinnou firmu dalsi generaci predat
v hors$im stavu. U nas se tohle teprve ucime, ale
myslim, Ze v mnoha pripadech velmi rychle
a velmi dobfe. V minulé krizi to bylo horsi, rize-
ni ptes rozvahu a bilanci vedlo k tomu, Ze se
nékdy podniky zbytec¢né pokladaly, propoustély
lidi a nehledély tolik na perspektivu.

Kdybyste mél za sebe zformulovat tii véci,
které lidr v krizi nesmi opomenout...

Ridit chod firmy p¥es cash flow. UdrZet si ty
nejlepsi lidi, protoZe krize jednou skonéi. A mys-
let na obchod. Krize svadi k tomu klast dtiraz
na nakladové, matematické kroky. To umi kde-

kdo. Myslet na obchod a na zakaznika, protoze
ten firmu Zivi. A je potfeba védét, co budu délat,
az krize skonci. A pripravovat se na to.

Jaromire, vy jste na jaie mél v Cesku spoustét
vyrobu ve fabrice, pirestéhované z Britanie.
A vSechno bylo $patné...

Vloni na podzim britska firma, ktera méla
v Cesku malé zastoupeni, rozhodla o tom, Ze
pievede do Ceska i vyrobu, s kapacitou asi pade-
sati lidi. Plan byl takovy, Ze do biezna se to pre-
vede, od dubna najede postupné vyroba a k po-
slednimu kvétnu se fabrika v Anglii zavte
a vystéhuje, 6. Cervna se klice od fabriky preda-
valy dalsi firmé, kterd do toho industridlniho
parku nastupovala. V prosinci zjistili, Ze to sami
uplné nedavaji, muj tkol byl to dotdhnout
do konce bfezna a spustit vyrobu. Projektovy

plan mél asi osm set polozek, ale nic neni ne-
mozné. Nastoupili jsme hodné intenzivné, pon-
déli, stredy a patky jsem travil s celym projekto-
vym tymem z jejich experti ve valecné
mistnosti. UZ to vypadalo, Ze v§echno v terminu
zvladame, chybél posledni krok, pienos znalosti.
Namyslené jsme to méli tak, Ze z Anglie prijede
pred koncem biezna Sest jejich expertd a budou
ucit za pochodu cesky vyrobni tym, takové ty
tipy a triky, které ve vykresech obvykle nenajde-
te. Vtom to bouchlo a zavtely se hranice...

Ucebnicova situace. Co s tim?

Ono to bylo jesté trochu zamotanéjsi. Ve stej-
né chvili priSel zdejsi generalni reditel s tim, Ze
si vlastné nendi jisty, jestli $éf vyroby je dost dob-
ry a ma na to, aby to zvladl. A vSechno to spadlo
na mé. Kdyz jsem si to preved], tak at' si to i roz-
jedu. V situaci, kdy byla fabrika plna technologii
ilidi, ale ty nemél ani kdo vyskolit, ani kdo vést.
Dnes to hodnotim tak, Ze to byl vlastné nejlepsi
test nasi prace, toho, zda jsme vyrobu dobie
prevedli. Jsou i takové zkuSenosti, ze do firmy
nabéhnou konzultanti, dobte poradi a rychle
uteCou. Nas v Tritonu rizeni bavi, takze jsem
v dubnu ptedal klice od aredlu v Jenci sam sobé
a mym druhym tkolem bylo do ¢ervence roz-
béhnout vyrobu.

Bez anglickych zkuSenosti...

To byl ten nejvétsi ko, jak je sem dostat,
kdyZ to nejde fyzicky. Je to pece jenom néco
jiného nez manazerska porada pres Teams. Za-
cali jsme zkouset vS§echny mozné i nemozné
digitalni technologie, go kamery, web kamery,
absolutné cokoliv. Trvalo ndm to dva tydny, nez
jsme dokazali propojit pocitac s go kamerou, tu
strcit do stroje, aby v Anglii vidéli, co se u nas
déje... Bylo to hodné zivé, jedinym cilem bylo
nastartovat komunikaci a predat znalosti. V ta-
kovém procesu je strasné dilezité nevnimat jen
slova, moct néco ukazat ptimo. A to ndm
chybélo.

Neukazat strach, ten si musite vytesit sim se
sebou. Ja vidél, jak to drhne, Ze to nejde, lidi se
hroutili, ale musel jsem zlstat v klidu.

Spis cukr nez bi¢? Ale vyhrady pi‘ece sdélovat
musite i v Krizi...

Mné pomohlo krasné jaro. Kdyz jsem vidél,
Ze nékdo potiebuje pomoct, prochézeli jsme se
venku a povidali si. U chlapi to bylo o tom, ze
prvnich deset minut se mlcelo, pak se chvili po-
nadavalo a pak jsme nasli feSeni. Damy ze sebe
potrebovaly dostat emoce. Vedle toho byly pra-
videlné ranni porady uprosttred tovarny, kde
jsme se schazeli vSichni a resilo se to vécné -
ukaz, prines, udélej. Dvé verejna féra. Na jednom




se fesilo, jak to spolu udélame, na druhém se
resily spliny. Na to si v takové situaci musite jako
manazer najit ¢as, dotazovat se je jesté dilezi-
téj$i nez kdy jindy. Musite dat lidem prostor
priznat chybu i strach, ale sami strach mit ne-
smite. A musite nabourat klasicky kalendar.

V jakém smyslu?

V korporacich a ¢asto i v mensich firmach
jsou bézné néjaké ptlilroéni nebo ro¢ni hodnotici
pohovory. Ty musite dostat tfeba do tydennich
interval nebo do modelu na vyzadani. Nesmite
nechat kvést zakulisni hovory u kavy, které ob-
vykle prinaseji spoustu neptresnych nebo i fales-
nych informaci. Komunikaci a spravné informa-
ce potrebuji vasi lidé a potrebujete je i vy jako
manazer. Ale také potiebujete vypnout tu véc-
nou rovinu a vnimat lidi, podrzet tym. Lidé musi
védét, Ze na né a na jejich problémy mate ¢as
i v krizi. On pak vznikne takovy Pavloviiv reflex,
ocekavaji, Ze na né ¢as mit budete a stoji o to.

0 zKracovani ¢asovych horizonti mluvil uz
Tomas Parizek...

V praxi to opravdu funguje. Vlastné pouzivate
kombinaci projektového a transakéniho fizeni,
kdy transakce jsou extrémné malé a probihaji

ve velmi kratkém cCase. MiZete to vidét tak, Ze
kdyzZ se svymi lidmi preZijete priStich ¢tyriadva-
cet hodin, je to vlastné dost dobry. Zitra mate
Sanci prezit je zas. A v tom taktu jednoho dne
vam tfi mésice ute¢ou velmi rychle.

Nechovaji se podobné trosecnici?

Nevim, nikdy jsem neztroskotal. Ale po-
kud ano, ma to logiku. Je zkratka dilezité
dozit se zitfka. A pomérné snadno si zhodno-
tite, co k tomu preziti potrebujete. Obvykle
zjistite, Ze to nejsou ani power pointové pre-
zentace, ani dlouhé porady. Musite najit pro-
blém, osahat si ho a zjistit, kdo m4 silu a pro-
stor na to ho vytesit. Reknu konkrétni ptiklad
- resili jsme, Ze potfebujeme v hale jetab,
za normaln{ situace je to ikol, ktery je na par
mésicl. Za krizové situace neresite, Ze za par
mésicli ma nékde stat jerab, Fesite, Ze potre-
bujete vyrezat diry na jeho nohy.

Jaky byl vysledek vaseho boje?

Zpomalili jsme, k pfenosu zkuSenosti doslo
jenom ¢astecné a v dubnu az ¢ervnu doslo
ke zpozdéni o asi padesat procent, coz bylo
hodnoceno jako skvély vysledek, protoze se
¢ekala nula. V ¢ervenci se hranice otevtely,

nabéhli Angli¢ani a velmi rychle se vSechno
dohnalo. Hlad po informacich na ¢eské strané
byl totiz obrovsky. Dokonce si myslim, Ze krize
nam pomohla. ProtoZe znate to, ¢asto je pre-
dani znalosti limitovano ochotou znalosti pti-
jmout. A jakysi skiitek ndm radi divat se

na ucitele s despektem. ,Co ty mné budes ri-
kat?” Krize a to, co jsme prozili, mélo efekt
uplné opacny - vSichni byli nazhaveni na ja-
koukoliv informaci a radu, ktera je posune

a pomiize jim. Nabéh v ¢ervenci byl akcelero-
van hladem po znalostech.

Dokazete ze svého piibéhu zformulovat své
manaZzerské priority pro Krizi?

Pro mé osobné je to to, co jsem uz zminil,
nedavat najevo strach. Napravo rakety, nalevo
rakety, ale my jdeme. Druha zasadni véc je starat
se o lidi, vaimat je empaticky. A vzdycky, kdyz
citite néco pod povrchem, vlitnout do toho
a rozstrelit to. Otevirat emoc¢ni témata.

Najdete i tieti?

Z praxe. Nepodléhat tomu, Ze jste sami. Je
milion zplisob{, jak se dokricet toho, co potte-
bujete. [ kdyZ jsou zaviené hranice a nikdo
k vaAm nemze, vérte, Ze nikdy nejste sami. m




