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Pandemie dusi byznys. Ale je to skutecneé tak? V nékterych pripadech, kdy restrikce zavrely
letisté, restaurace a hotely, je to nesporné. V mnoha dalSich ptipadech je pandemie jen
castecnym vinikem problému, pouze dnes odhaluje véerejsi chyby ¢i nepripravenost
managementu. Potvrzuje to i Radoslav Tesar, spolumajitel konzultantské spole¢nosti
M.C.TRITON, ktera se mimo poradenstvi specializuje na dlouhodobé rizeni firem.

Co je, z vaseho pohledu seniorniho manaze-
ra, charakteristické pro sou¢asnou situaci
ve svété podnikani?

Za posledni ptilrok mam realnou osobni zkuse-
nost ze ¢tyt riznych segmentd. Byly to velké kor-
porace, investi¢ni spole¢nosti, SME podniky

i malé firmy, to jsou firmy s obratem milion mé-
sicné. Prvni dojem je ten, Ze je Gplné jedno,

ve kterém segmentu jsem se pohyboval, mélo to
spole¢ného jmenovatele. Jedna potiz vedle druhé
a propojkou je ve vech p¥ipadech RIZENI. Malo-
kdo si uvédomuje, Ze fizeni zahrnuje spoustu
disciplin a jak velky vliv ma leader. A ja ve chvi-
lich, kdy s firmami feSim jejich problémy, vidim,
kde to drhne. KdyZ bych to mél néjak pojmenovat,
prvni slovo bude kompetence a druhé postoj...

V jakém smyslu?

Kompetence znamena, jakou mam dovednost
ridit ve vSech souvislostech, postoj je pak defino-
van odvahou a moralkou, tim, jak se k problémtim
stavim. VSichni zname S kiivku. Dnes je vétSina
spolec¢nosti, podle mého nazoru 80 %, na sestup-
né draze. Ono to jesté nemusi byt vzdy vidét, ale
jedeme dolti. A vétSina spole¢nosti nyni potiebuje
velmi rychle a velmi cilené néjakou skokovou
zménu, ktera zastavi pad a nastartuje dalsi trajek-
torii smérem vzhiru, dalsi S kiivku. Tak funguji
dynamické firmy. Téch je ale mensina, ta vétSina
jsou tradi¢ni firmy a k sou¢asnym problémim
pristupuji v drtivé vétsiné s cilem nékde usetfit.
JenZe ono uZ neni kde brat. Takze to nestaci. Pad
se zpomali, kdyZ mate tfeba jesté co prodat, ale to
neni zména, ktera vas vrati na tu stoupajici drahu.
Az nebude co prodat, budete stat drsné pravdé
tvari v tvar. Ale to uz bude pozdé.

Bavime se o problémech s cash flow?

Presné tak. Chybi financovani. I banky jsou opa-
trné. Nevédi, jak to s jejich klienty dopadne, maji
pomérné malo nastrojd, jak to resit (myslim vy-
konnost klienti). A ja vidim, Ze chybi odvaha to
pojmenovat. Jesté vic mé ale prekvapuje, Ze ma-

TRADICNI X DYNAMICKE FIRMY

,S-S" kfivka — dynamické firmy snizuji pad, zkracuji dobu stagnace.
Tradi¢ni firmy - reaguji pozdé, dlouho stagnuji, nez opét naberou dech.

Rast firmy

Nova vize

Rast Pad

nazerdm chybéji data. Jeden projekt mne piivedl
ke klientovi, jimzZ je obrovska spolecnost, ktera
ma Sirokou fadu produktti. Jenze oni viibec nevé-
di, ktery produkt jim vydélava a ktery prodélava.
Nemaji orientaci. Vidi trzby a vysledovku, ale to
je malo. Nemaji rychla data a smysluplna data,
ktera by jim pojmenovala stav. Stiredni firmy jsou
na tom s finan¢nim rizenim jesté hiife.

Neznaji piri¢inu padu?

Tu znaji. Ale to samo o sobé mnoho nepomtize.
Protoze je velky rozdil, jestli je u vas zakaznik piil
roku nebo pét let. Délate rizné akce (slevy) a ba-
licky, ale kdyZ nemate spravna data, vlastné viibec
nevite, co, jak a pro¢ funguje, protoZe ono je to
pomérné sloZité. Je potieba znat vytéZnost jed-
notlivych zakaznickych skupin, mit k ruce reporty
se skute¢nou vypovidaci hodnotou. Na jedné stra-
né kalkulace produktii (vétsinou jsou jich desitky,
dokonce stovky), na druhé strané ,Zivotnost” za-
kaznickych segmentd. A ta pomalost... Velké firmy
jsou pieprojektované, jede tam padesat projektq,
ale nikdo nevi, co ktery projekt prinese.

Brzdéni

Stagnace Rlst

Velké korporace nemaji reporty?

Maji, ale aZ moc a nikdo se v tom nevyzna.

A vSichni jsou otraveni z toho, co vSechno mu-
seji vypliiovat, ale ono je to k nicemu. Pak na-
stoupi novy generdlnf reditel, ma spoustu ota-
zek, protozZe je zvenci a nikdo mu neumi
odpovédét. To je tristni. A to tu jeSté mame
fenomén digitalizace. Kterd ovSem sama o sobé
je k nicemu, musite mit funk¢ni systém, ktery
dokaze sbirat a vyhodnocovat velka data
arychle je nabizet manaZerim. Potiebujete
rychla data, abyste mohli reagovat. Nabidka IT
FeSeni je na trhu obrovska, prevySuje poptavku
a je problém si spravné vybrat. To je dalsi
uskali. Navic neni ¢as na ttiletou realizaci

za miliardu. Zkusme se vratit a vétit zase sel-
skému rozumu. A digitalizovat predevsim smé-
rem k zakaznikovi. Je tu v tomto smyslu i zaji-
mavy fenomén, Marketplace - trendy jasné
ukazuji, jak bere trzni prostor e shoptim. V tom
bychom i my jako firma chtéli hrat néjakou
vyznamnéjsi roli, pracujeme na tom, klienttim
toto FeSeni nabizime.




Malé firmy jsou na tom stejné? Tam se vétsi-
nou s daty pracuje jinak nez ve vertikalnich
manazerskych strukturach, které Ivan Batka
oznacuje za tichou postu...

Tam je to jesté horsi, nemaji byznys plany, ne-

maji porady, nemaji manazery, ktef'i by méli cile.
Nékdy mi déla dost problém jim to vysvétlit - co
je vlastné tizeni. Jsou odbornici v core busines-
su, ale potom je to ¢ira intuice. Existuji tficet let,
ted’ fréi z kopce a jesté k tomu nemaji vyteSeno
nastupnictvi.

V krizi na takové procesy asi neni ta spravna
chvile...

PotiZ je v tom, Ze v krizi potiebujete fesit hodné
véci najednou - ale vSechno jde. OvSem kdyz

k tomu nemate vyreSeno nastupnictvi, neméate
ani legitimniho lidra, ktery by mohl mit odvahu
k té skokové zméné. Mam klienta, stfedni firma
s ptlmiliardovym obratem. Majitel zemfel. Jsou
tam dva synové, jeden je vyrobni $éf, jeden je
mimo byznys. A nikdo nema odvahu ani kompe-
tenci vymyslet novy obchodni model, ktery by je

mobhl zachranit. Ci alespoii k situaci zaujmout
néjaky konstruktivni postoj. S tim se potkavam
velmi ¢asto.

Ono by to uz stacilo, ale jesté vidite néjaka
negativa?
St‘edni management nedodava.

Unika mi smysl téch slov...

Nema schopnost nadhledu a ma rezistenci

ke zméné, hlavné ve vyrobnich firmach. A s tim
se top management trapi a bude trapit. Protoze
pravé ted je nejvyssi Cas ke zméné. Jesté jeden
pohled pridam, a to je obecné moralka v tymech.
Spousta lidé zistala doma, i kdyZ tfeba nemuse-
li. Prosté zaujali postoj - podnikateli, vyies si to,
jak chces. A obavam se, Ze s témi se budou firmy
chtit pomérné rychle rozloucit.

Jinymi slovy, problémii spousta, na v§ech
drovnich...

To jesté neni véechno. Rada firem Zije ve velkych
obavach, co jim nadéli zahrani¢ni centraly, vyvoj

kurzu, mezinarodni situace. Naproti tomu je tu
spousta investord a velkych hracd, ktefi maji
investicni apetit. TakzZe, jedeme na sankach dold,
nemame kompetence a odvahu resit problémy
ajsou tu lovci, ktefi se chtéji pustit do akvizic.
Znam spoustu firem, které si najmou jednoho
Clovéka, ktery to ma zachranit, i my takové po-
ptavky mame. 4 na to nevérim.

Na co vérite?

Na energii péti az deseti lidi. ProtoZe na skokovou
zménu potiebujete megajouly. A potiebujete kom-
petence v rtiznych specializacich. Mam klienta,
velky hrag, chova se jako Real Madrid, vzdycky si
koupi toho nejlepsiho hrace na ten ktery post. Jsou
to nesmirné chytii kluci, velmi dobte spolupracuji,
ale nemaji lidskou zkusenost s Fizenim lidi. Neméli
se to kde naucit. Nastésti si to uvédomuji.

Rekli jsme si, Ze firmy jedou dolii. Kudy vede
cesta vzhiiru?

Bud'me strizlivi, ale odvazni. A vzpomernime si,

Ze existuje néco jako benchmark, best praktice,
konkurenceschopnost, prostor na trhu, potencial
lidi. Na to ja véiim. A budme pripraveni na to,

Ze jesté néjaky cas pofrcime doll a prijde velky
majetkovy pohyb. Nakup, prodej a fize bude
fenoménem pristiho roku. Ale protoze jsme ta-
kovi manazersti doktoti, nabidnu nékolik kon-
krétnich praskd na sou¢asnou nemoc. Méjme
odvahu vidét ¢isla a rozhodovat se podle nich.
Digitalizujme, ale s rozmyslem a hlavné smérem
k zdkazniktim. Snazme se skute¢né ridit, s nad-
hledem, s lidskou moudrosti. Naué¢me se motivo-
vat lidi a dat jim prostor. Pozor, to neni totéZ co
benevolence. Motivujte a vytvorte prostor a lidé
vam musi dodat pridanou hodnotu. Aby tohle
vSechno fungovalo, musite se umét takovymi
lidmi obklopit. A to jde pouze tehdy, kdyzZ budete
dtvéryhodni. Jako firma i jako jeji predstavitelé.
Vlastné bych se nebal ani slova moralka.

Vsechno, o cem jsme se bavili, je moi‘e pro-
blémd, ale také mofe piileZitosti...

Citime to stejné, proto se chceme nyni jako fir-
ma nyni zamérit na dlouhodobéjsi fizeni firem.
Jak jsem uz rikal, nevéiim na jednomuzny inte-
rim management. To nenf o full time nasazeni,
ale o kompetencich, energii a vzajemné divére.
Nabizime sehrany tym rtiznych specializaci, kte-
ry do firem vstoupi. Jeden ¢lovék mnoho nezmii-
Ze. MUliZete mit skvélého manazera, kterého si
koupite, ale kultura uvniti ho obvykle semele.
UZ jsme vstoupili i do hry nakup, prodej firem

a posledni novinka u nés je, Ze zakladame inves-
tiénf fond, v némZ se chceme koncentrovat

na vyrobni firmy a firmy ve sluzbach, pticemz
nabizime dlouhodobé fizeni majetku. Fondi je
hodné, ale vétim, Ze investici, spojenou s vlast-
nim rizenim, zatim nikdo nenabizi. m
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