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PRECO SA TATO KNIHA BUDE HODIT?

(lebo dazdnik sa v dazdi tiez hodi)

V stcasnosti sme sa ocitli v situacii, ktora je nepoznana a neuchopitel'na.(Pandémia virusu Covid - 19
a ekonomika smerujuca do krizy 03/2020)

Trh zaziva neistotu a o 180 stupiiov sa zmenili pracovné podmienky kazdého z nas.

Majitelia firiem, veduci zamestnanci a zivnostnici stoja pred vyzvami, ktoré mozu uplne zmenit
ich firmu a fungovanie.

Mnoho malych a strednych podnikov stoji v tejto chvili pred rozhodnutiami, ktoré sa vymykaju
Standardnym podmienkam trhu a nikdy sme sa eSte so su¢asnymi podmienkami nestretli.

Ekonomicky dopad Sirenia virusu vytvéra neistotu a dopad ma na vsetky segmenty naprie¢ trhmi.
Akym spésobom sa pripravit’ na zmeny?

Vsetky modely v knihe st velmi zrozumitel'né a rychlo pouziteI'né. Komplikované modely riadenia
dnes dostavaju na frak od trhu, pretoze su Casto tazkopadne a trvd velmi dlho sa dopracovat
k vysledkom. Komplikované modely sa skér hodia do dobrého pocasia (ekonomicka metafora).
Prave do burky su vhodné modely, ktoré som rozpisal a ¢asto s nimi pracoval u klientov v minulosti
¢i v ovel’a vyssej frekvencii prave v sucasnej situacii.

V dnesnej turbulentnej dobe je ddlezité reagovat rychlo a nestracat’ cas dokonalost'ou.
“Dokonalost’ neexistuje.”

V ramci planovania a riadenia je dokonalost’ paralyzujica, tazkopadna a berie ndm akcieschopnost’.
Prave akcieschopnost’ je dolezita v krizovych obdobiach.

Zamestnanci su najdolezitejSim kolieskom firmy a pre jej d’alSie fungovanie su nenahraditelni.
V pripade, Ze budu dni alebo tyzdne cakat’ na informacie o krokoch a rozhodnutiach vedenia, zostant
paralyzovani a je mozné, ze neistota im zoberie energiu na produktivitu a zablokuje kreativitu.

Dnes sa stava napriklad Ganttov diagram a jeho detailné doplnanie stratou ¢&asu.
Pretoze kazdy predpoklad sa méze na sto honov lisit’ od buduce;j reality.

Vitazom v krizach je vzdy ten, ktory sa dokaze rychlo a kvalifikovane rozhodnut’.

A prec¢o hovorim o jednoduchosti, prave ked sa jedna o tak “zloziti a komplexnu” vec ako je
Krizové riadenie?



Cital som prihodu od profesora Matematiky Barryho Mazura, ktorj sim priznal, Z¢ mnohé
rozhodovacie taktiky si dobré iba do dobrého pocasia a ucebnic.

Spominany profesor sa pred rokmi snaZzil rozhodnut’, ¢ ma vziat' lukrativnu ponuku
z Harvardu a odist’ zo sii¢asného posobiska na Stanforde.

Neustale svojim rozhodovanim a dilemou doslova otravoval svojich znamych
a priatelov.

Jeden z nich to uZ nevydrzal a povedal mu: “ Ved predsa ty si jeden z poprednych expertov
v oblasti tedrie rozhodovania. Mozno by bolo dobré, ak by si vyuzil niektory z modelov,
ktoré vyucujes.”

Bez premysPania uznavany profesor matematiky a expert na tedrie rozhodovania odpovedal:
“Ale prosim t'a, ved’ tu ide o skuto¢ne vaznu vec.”

Je nesmiernou prioritou mat’ viac scenarov, sledovat’ vyvoj a byt’ extrémne flexibilny.
Extrémna flexibilita vSak spociva v jednoduchosti a schopnosti konat'.
Na to aby sme mohli konat’, musime veci vediet’ pomenovat’ jednoducho a jasne.
Najlepsie a jednoducho to pomenoval byvaly CEO General Electric Jack Welch:
“Ludia si myslia, Ze ked budii veci hovorit jednoducho, tak sa vSetci na nich
budii pozerat ako na hlupacikov. V skutocnosti je to prave naopak. “

Prave preto som sa rozhodol firmédm dorucit navod, ako sa rychlo vysporiadat so situaciou
a ¢o najviac zmiernit’ jej dopady.

Tak ako lekar, ktory si pohotovo vypyta skalpel ¢i pinzetu, pretoze presne vie, Ze v tejto chvili vd’aka
tymto ndstrojom zachrdni pacienta je aj ulohou majitel’a firmy siahnut’ po spravnom nastroji v spravnu
dobu.

Nastroje, ktoré st v knihe obsiahnuté je mozné pouzivat’ v rdznych situdciach, prave preto som k nim
doplnil praktické navody a spravne otazky. Nepouzime vSetky naraz. Pouzime tie, ktoré v tejto chvili

.....

Zhrnul som ich pre Vas tak, aby boli na jednom mieste.

Vela §t’astia.



NAVOD NA POUZITIE

Tato kniha nie je beletria, je vSak plna praktickych rad, ktoré dokazu
pomaoct v mimoriadnych situaciach.

Nesluzi na citanie pred spanim ani na odreagovanie. Je to kniha v ktorej ndjdete vSetky ndstroje
potrebné vyuzit’ v Casoch krizy alebo recesie. Obsahuje detailné navody na reakcie a ¢innosti.

V knihe sa nachadzaju pracovné listy, ktoré Vam davaji moznost’ si po cel dobu zaznamenavat’
délezité informacie a navrhy na implementaciu.

Toto nie je kniha do police. Piste, kreslite a zvyraziujte.

Robte si poznamky (ku kapitolam su prilozené aj vzory jednotlivych analyz a pracovné listy),
oznacujte si dolezité informacie a pouzivajte ju ako navod.

Pokojne sa k nej vracajte znovu a znovu a hladajte informéacie, ktoré pomdézu Vam vo Vasej situacii.
Kazdli informaciu aplikujte na svoju situdciu a vyberte tie najvhodnejSie nastroje, ktoré su

v stcasnosti vhodné pre Vas tak ako to chirurg robi poCas operacie.

Mnoho z nastrojov uz poznate, no teraz je irelevantné ¢o vieme, ale ako to dokazeme vyuzit' vo svoj
prospech.

“Najhorsie ¢o méZeme spravit je vediet co mame robit a nezacat.”



KAPITOLA 1

Aké nastroje pouzit na analyzu?

STEP ANALYZA

Nastroj, ktory nam pomoze planovat’ kroky v oblastiach s priamym dopadom na firmu a podnikanie.
Jedna sa o tieto oblasti:

- SOCIALNE

-  TECHNOLOGICKE
- EKONOMICKE

- POLITICKE

Cely zmysel analyzy tkvie v predikovani dolezitych bodov, ktoré ovplyvnia nase podnikanie a my si
mozeme pripravit’ kroky, ktoré ndim pomoézu sa na tieto situdcie pripravit’:

- Pomaha nam najst’ TOP Prioritné faktory, ktoré ovplyvnia naSe fungovanie v najblizSom
obdobi

- Aky dopad budu mat’ tieto faktory na jednotlivé oddelenia, formu podnikania?
- Ktoré z nich st TOP Prioritné faktory (TPF - Top Priority Factor) v:

- Kratkodobom

- Strednodobom

- Dlhodobom horizonte

+ Pripravit’ scenare a jednotlivé rieSenia.

V ramci STEP  analyzy prave dnes mdzeme predpokladat’ vyvoj v jednotlivych oblastiach
(finan¢né trhy, vyvoj trhov v zahranic¢i, vyvoj epidémie a kroky vlad v najviac zasiahnutych
krajinach...)



Dolezité je sa nehrat’ na prorokov a prilis sa zavesit’ na predpoklady a predikcie.
Zamerajme sa na maximalne mnozstvo faktov, ktoré mozeme v jednotlivych oblastiach ziskat’.
Analyzujme ich a vychadzajme z udajov, ktoré mame k dispozicii.

Dolezitou ulohou podnikatel’a je aj schopnost’ spravne predpokladat’ a na zaklade toho sa rozhodovat’.
Nerobme to vsak pocitovo, pretoze sa to mdze vypomstit. Najlepsi experti v oblasti progndz tiez
najskor zbieraju spravne fakty a potom sa rozhoduju.

Co najviac analyzujme a nasledne sa pozrieme na d’alSie nastroje, ktoré slizia na implementaciu
do praxe, monitoring a spravne rozhodovanie.

Jednotlivé oblasti analyzy nam pomoZzu sa rychlejSie orientovat’ a vytvorit’ si filter, vd’aka ktorému
budeme flexibilnejsi a rychlost’ nasej akcie/reakcie sa zvysi.

Nebudeme sa dlhé hodiny preberat stovkami informacii, ktoré nam moézu byt na nic.
Hlavne z d6vodu, Ze sa zameriame na data s vysokou prioritou.

Zvykne sa hovorit, Ze ak chceme zmiast nepriatela, tak ho mame zahrnut
obrovskym mnozstvom informacii. Prave preto musime vediet definovat tie
doleZité. Inac¢ budeme sami sebe nepriatelom.

Toto je poslanie tejto knizky. Pomoct’ sa rozhodnt rychlo a kvalifikovane.

Kazdt jednu z oblasti budem definovat’ &o najviac do hibky, aby som ukézal viac rovin, v ktorych
budeme vyhodnocovat.



SOCIALNE

Demograficky vyvoj nasej cielovej (skupiny, krajiny, oblasti...). Zamerajme sa na ukazovatele,
ktoré budi mat’ redlny dopad na nase podnikanie. Odpovedajme na otazky, ktoré¢ sa priamo tykaju
nas.

- Zvysi sa porodnost'? (dolezité ak ma tento ukazovatel’ dopad na nase podnikanie)

- Zvysi sa pocet rozvodov? (V Azii tento ukazovatel rastie. Presunie sa trend aj do Eurdpy?)
- Zvysi sa pocet sobasov?

- Prijmu sa preventivne opatrenia pre seniorov? Ako nas to ovplyvni?

- Aky dopad bude mat’ sticasna situacia na nasu cielovt skupinu?

- Ako mame definovanu ciel'ova skupinu?

- Ktoré parametre naSej cielovej skupiny st skuto¢ne dolezité?

- Co o nej vieme a aky vyvoj predpokladame?

Mobilita

Dopad ntiidzového stavu na nase podnikanie a priprava na zmenu po skonceni opatreni

- Aky bude trend stretavania sa online?

- Dostane Cast’ zamestnancov skrateny uvédzok?

- Naucia pocas karantény firmy pracovat’ svojich zamestnancov z domu?

- Aky to bude mat’ konkrétny dopad na nase podnikanie?

- Ako sa meni situdcia v doprave a dorucovani sluzieb? Aké trendy st na vzostupe?
- Ktoré trendy su udrzatelné?

- Ako zmeny v trendoch doru¢ovania a mobility vyuzit' v nas prospech?



Trendy vyuZzivania vol’ného ¢asu a Zivotného Stylu
Aké trendy prevazuju dnes na trhu?
Budu l'udia premyslat’ aj po skonceni epidémie preventivne a spravia si zasoby?
Akou zmenou prejde zivotny §ty1?
Bude sa viac dbat’ na hygienu?
Zmeni sa konzumny §tyl nasej cielovej skupiny?
Co budu preferovat’?

Ktoré nase produkty budu pre nich zaujimavé a ktoré naopak zaznamenaju klesajuci trend?

Vzdelavanie

Akym spdsobom sa zmeni vzdelavanie na $kolach a vo firmach?
Bude trend v online vzdelavani pretrvavat™?

Budu sa firmy viac zameriavat’ na individualne vzdelavanie online?
Ako ¢o najefektivnejsie vzdelavat’ nasich zamestnancov?

Ktoré zru¢nosti pomdzu nasim 'ud’om a firme rast’?

Na ktoré¢ témy vo vzdelavani sa zamerat’, aby mali dlhodoby dopad?

Nakupné spravanie ciel’ovych skupin
Akym sposobom bude obyvatel'stvo reagovat’ ? Aky trend predpokladame?
Presunie sa va¢Sina obchodu na online sluzby? Ako sa vieme pripravit™?
Akym spésobom sa zmeni spravanie nasich zakaznikov? Kamenna predajiia vs Online?
Ako mame pripraveny e-shop na tento trend? Ako sme pripraveni logisticky?

Aké zmeny nakupného spravania sme zaznamenali?
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TECHNOLOGICKE

Celkovy stav technologického zabezpecenia firmy

-V akom stave sa nachadza na$a technologia? (stroje, software, hardware, vozovy park...)
- Ako dokazeme o najrychlejsie analyzovat’ nas stav?

- Ako ho vyhodnotime?

- Ktora technologia je najvacsou investiciou a prinosom?

- Ktora technologia ma najvyssi dopad na nase trzby?

- Aké su trendy v danej technologii?

- Ktora technologia dokaze najviac zvysit’ bezpecnost’?

-V akom stave je nd§ ERP resp. CRM systém?

- Ako efektivne pracujeme s datami?

- Aky je stav technologického zabezpecenia firmy v porovnani s trhom, konkurenciou?
- Plusy a minusy v porovnani s trhom?

- Plusy a minusy v porovnani s konkurenciou?

- Aké nové objavy a technoldgie ndm mdzu pomdct’ rast’ a nezaostavat’?

- Aké komunikacné nastroje zvysia naSu efektivitu a znizia naklady? (nesmt1 mat’ negativny

dopad na kvalitu vzt'ahov: podriadeny — nadriadeny, obchodny zastupca — obchodny partner...)
- Co nam pomodze stat’ sa lidrom v inovaciach?

- Co je potrebné udrzat alebo zmenit' aby sme boli konkurencieschopni?

- Co nam pomoéze sa odlisit’ od konkurencie?

- Ako zabezpecime kontinualne udrziavanie a zlepSovanie stavu naSich technoldgii

(software, hardware...)?

- Ako zabezpecime starostlivost’ o jednotlivé technologie?
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V akej frekvencii sa bude technolégia kontrolovat'?

V akej frekvencii budu prebiehat’ preventivne opravy a vymeny?

Aky je naklad na vypadok systémov alebo nefunkénost’ zariadeni?

Aky to ma dopad na produktivitu?

Ako cCasto bude prebiehat’ upgrade na vys$si systém, triedu...?

Kto st nasi dodavatelia a aké st nase poziadavky na ich servis a kontroly?
Potrebujeme vSetkych sicasnych dodavatel'ov? Ktori su prioritni?

Je potrebné ich rozsirit'?

Je mozné mat’ vsetky sluzby u jedného dodavatel'a pod jednou strechou? Aky je spol'ahlivy?

Granty a dotacie

Je mozné v ramci vladnej podpory ¢i eurofondov ziskat’ podporu na inovacie?
Existuju inovacné projekty do ktorych je mozné sa zapojit™?
Kde tieto informdcie ziskame?

Ako mo6zu byt prospesné nasej firme?
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Technologické postupy

- Ktora technologia v nasej firme v sucasnosti neméa opodstatnenie?

- Je mozné niektoré SW resp. HW, vyrobné stroje zlucit’ a zefektivnit™?

- Ako je mozné zmenit cely nas technologicky proces v ramci zvysenia efektivity?

- Ako vieme ovplyvnit’ UX (user experience - uzivatel'sky zazitok) nasich zamestnancov?
- Ako vieme ovplyvnit’ UX naSich zakaznikov?

-V ¢om vieme vd’aka technoldgidm zrychlit’ proces objednavky?

-V ¢om vieme vd’aka technolégidm zrychlit’ proces dodania?

EKONOMICKE FAKTORY

- Vyvoj HDP - Aké st ekonomické predikcie? Aké su predikcie oh'adom nasho segmentu?

- Vyvoj nezamestnanosti - Aké st predikcie nezamestnanosti? Ktoré segmenty st uz

zasiahnuté?

- Vyvoj svetovych a eurdpskych trhov - Aky je vyvoj na trhoch/segmenty/lokality?
- Devizové kurzy - Aka je cena jednotlivych mien? Ako nas to ovplyviiuje?

- Inflacia - Aky mé dopad na nase podnikanie?

- Nakupné spravanie - Co sa meni v ramci ndkupného spravania obyvatel'stva?

- Odlozena spotreba - Predikcie.

- Stav spotrebitel'ské¢ho kosa v ekonomike - Ako sa meni v stcasnej situdcii?

- Urokova miera - Aky dopad ma na nase tvery alebo rezervy?

- Zmena cenovych hladin - Aky je vyvoj cien v naSom segmente? Aké st trendy?
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- Trendy, vyvoje a porovnania jednotlivych ukazovatel'ov - Vyberame vzdy tie prioritné.

- Stav cien energii - Ako sa meni cena energii a fixnych nakladov? Je mozné ziadat’ ul'avy?
- Pohonné hmoty a naklady na dopravu - Ako sa zmenila ndkladovost'? Vytvorime zasoby?
- Hospodarsky cyklus - V akom cykle sa nachadzame? Aky je predpoklad?

- Vyska odvodov - Mame moznost’ usetrit’ alebo poziadat’ odklad?

- Vyska minimalnej, priemernej mzdy - Aké zmeny o¢akavame?

- Stav v jednotlivych sektoroch - Sledujme ekonomické spravy.

- Ekonomické dopady na naSu oblast’ podnikania - Aké kroky prijal na§ segment v zahrani¢i?
- Ekonomické dopady na konkurenciu - Aké kroky prijala konkurencia?

- Ktoré oblasti profituju a ¢o je dovodom?

- Aky je dopad v jednotlivych regionoch?

- Vybrat TOP Prioritné ukazovatele a zaCat’ sledovat’ ich vyvoj + porovnania + predikcie

POLITICKE

V tejto oblasti je prioritné sledovat’ priebezné rozhodnutia vlady a Statnych institicii. Delegujme tito
kompetenciu vo firme na zamestnanca, ktory ma v tomto smere znalosti a dokaze rychlo hl'adat’
informéacie a zhrnlit’ podstatu dopadov na firmu. Zamerajme sa na kvalitu a nie mnozstvo informacii.

- Danova politika

- Ulavy §tatu

- Podpora podnikania

- Legislativa a zakony

- Politicka stabilita a rieSenia

- Regulacia a zasahy Statu pre eliminaciu krizy
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- Ochrana zivotného prostredia

- Pracovné prévo a legislativa

- Ochrana spotrebitel’a

- Reakcie na zmenu vlady (vol'by)

- Zmeny zakonov a usmerneni po nastupe novej vlady
- Zmeny zakonov a usmerneni poc¢as epidémie

- Reakcie na stav svetovych trhov

- Politicka situécia

Kazdy z tychto faktorov ma nesmierne mnozstvo réznych ciest. Neexistuje na 100 % spravna cesta,
pretoze Casy neistoty st vel'mi ndro¢né na predikcie. Kazdopadne ani priaznivé ¢asy na trhoch nie st
zarukou buditiceho vyvoja (Cierna labut’ — epidémia. Akciové trhy boli na historickych maximach).

Prave preto je dolezité najst v kazdom z tychto ohladov tie TOP Prioritné faktory
(TPF - Top Priority Factor), ktoré ovplyvnia nase podnikanie.

Cely tento proces by mal byt pod taktovkou vedenia firmy, ktoré vybera TOP Prioritné oblasti
(TPA - Top Priority Area).

Po sumarizacii TOP Priorit je dolezité definovat’ ciele, ktoré by mali mat’ nasledovny tvar:
S — Specifikacia a konkretizacia danej ulohy a aktivity

M — Meratel’'nost’ a mil’'niky + Miesto na zaznamenavanie trendov

A — Akceptacia a odstihlasenie oddelenia, ktorého sa aktivity tykaja

R — Realnost’ danej ulohy a vd’aka konkretizacii presny opis kontur ciel’a

T — Termin — Dokedy?

K — Kompetentné osoby — Zodpovedna osoba, Vykonavatelia

Vsetky tieto ciele je potrebné nasledne distribuovat’ naprie¢ firmou na kazdého zamestnanca.

Musia byt zaznamenané a dané opatrenia je dolezité prijat’ Co najskor.
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V ramci analyzy odporicam byt’ obozretny a preto je délezité ju rozdelit’ na:
- Kratkodobé - 3 mesiace
- Strednodobé - 6 - 12 mesiacov
- Dlhodobé scenare - Viac ako 12 mesiacov

Toto nam zabezpec¢i dostato¢nt akcieschopnost’.

Prave preto sa najskér zameriame na kratkodobé ciele. Od kratkodobych cielov sa budu
odvijat’ vSetky nasledné kroky a akcie aj v dlhodobom horizonte.

Musime vsSak zostat’ natol’ko flexibilni, Ze budeme schopni ihned’ revidovat’ nase ciele a scenare
pri zmene vyvoja situacie. Toto zabezpeci naSu konkuren¢ntl vyhodu.
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Socialne STEP ANALYZA

Politické
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SWOT Analyza

SWOT analyza ako technika definicie Slabych, Silnych stranok, Potencialu a Hrozieb sa pripisuje
Albertovi Humphreymu, ktory viedol vyskumny projekt na Stanfordskej univerzite v 60-tych
a 70-tych rokoch pouzivajuc tidaje o podnikoch z Fortune 500 (Ranking 500 najlepSich spolo¢nosti v
USA na zaklade hrubého prijmu.)

Najvicsie riziko, ktoré vyplyva z definovania SWOT je, Ze sa stane iba zoznamom,
ktory nema nasledné kroky.

Best practice: Prave preto som sa ¢asto stretol s tym, Ze SWOT analyza “nema dobré meno.”
Vsetci ju totiZ pozname. Mnoho Pudi si myslelo, Ze nefunguje. Ano, to je s€asti pravda.

AK si len “nakreslime” SWOT a nebudeme pokracovat’ v tych najdolezitejSich krokoch,

tak naozaj fungovat’ nebude. To by sme sa potom mohli hnevat’ aj na auto, ak ho

nenastartujeme a ono nebude jazdit’. V d’alSej ¢asti je postup ako SWOT nastartovat’.

NajdolezitejSie v tomto procese je nasledne definovat’ kroky, ktoré nam pomo6zu v ramci Paretovho
pravidla (definicia a aplikdcia v dalSej casti knihy) najviac naStartovat cinnosti,
ktoré budu podporovat’, resp. eliminovat’ jednotlivé casti SWOT.

Priklady:
Ktoré su naSe 3 najsilnej$ie stranky a ako ich vyuzit’ o najviac?

Ktoré su naSe 3 najslabsie stranky a ako ich ¢o najskor eliminovat™?

.....

Ktoré hrozby dokazeme eliminovat’ a byt’ pripraveni v ramci aktivnej (nie reaktivnej stratégie)

Vzdy zapojme do tohto procesu manazérsky tim a nasledne rozdel'me kompetencie.

SWOT je ciel’ a smer procesu. Nie tabul’ka.

Slabé stranky a silné stranky — je to najdolezitejSia Cast’ celej analyzy. Hlavne v Case krizy
(samozrejme to plati vzdy) je potrebné byt k sebe uprimny. Musime si nastavit’ redlne zrkadlo.
Nepreceiime svoje sily a nezatajujme nase slabé stranky. PretoZe stale plati, Ze organizacia

v/ v

je tak silna ako jej najslabsi ¢lanok.
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Silné stranky (Strengths) - Silné stranky naSej organizacie, na ktorych mézeme postavit’ nasledné
planovanie, aktivity a komunikaciu

Slabé stranky (Weaknesses) - Slabé stranky nasej organizacie, ktoré nas moézu brzdit' v dosahovani
cielov a plneni aktivit. Su to tie, kde vykazujeme chybovost, reklamacie, predlzovanie procesu
¢i dokonca st’aznosti.

Prilezitosti (Opportunities) - PrileZitosti na trhu, ktoré nam moézu priniest’ pozitivny efekt a vd’aka
nim sa dokazeme udrzat’ v dobrej kondicii.

Ohrozenia (Threats) - Hrozby na trhu, ktoré nas ohrozuju a dokazu nase podnikanie poskodit’.

V ramci kazdej z tychto oblasti musime byt vel'mi konkrétni a vSetky sluzia ako prvy bod v procese:

- Stratégie

- Planovania

- Definicie cielov

- Rozdeleni kompetencii

- Vyuziti zdrojov

Co najviac sa drzme faktov a pre informacie ziskané v analyze ziskajme relevantné a exaktné data.
Ciel'om je ziskat relevantné data, ktoré ndm poskytnu odpovede, nie ¢o najviac dat.

Obracajme sa na odbornikov vo firme alebo externu silu. Zapéjajme Specialistov. Teraz nie je Cas
si ,,mysliet*, ,,pevne verit*, ,,dafat* alebo ,,citit*.

Toto su presne slova, ktoré pouzivaji manazéri, ktori sa nedrzia faktov.

Ak nam niekto povie: “Malo by to tak byt.” - zbystrime zmysly. Vi¢Sinou ten ¢lovek netusi kde
je pravda a nepozna spravny postup, len to nechce priznat’.

My musime byt ti, ktori mézu ,,citit*, Ze to dokaZeme ak mame za rozhodnutim relevantné data.
Verte mi. Hore spomenuté slova pouzivaju l'udia, ktori ¢asto kon¢ia netspechom.

My si to nem6zme a nechceme dovolit’.
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Silné stranky

Bud'me vel'mi konkrétni a zamerajme sa na Silné stranky, ktoré su definovatelné a vyuzitel'né.
Nie. Silna stranka nie je sudrznost’ ani vysoka motivacia. To st dosledky riadenia.

Silna stranka je napriklad — Nizka tiverova angazovanost’ a vysoké finan¢né rezervy. Alebo to moze
byt aj vysoka miera online interakcii uz pred udalostami na trhu, ktord sa da vyuzit na este vysSiu

mieru interakcii.

Toto je iba prvy stupienok, ktory ndm pomoze pochopit’ a jasne si rozdelit’ jednotlivé Casti, s ktorymi
sa bude d’alej pracovat’.

Slabé stranky

Znova, tak ako v predoslej Casti sa zameriame na konkrétne stranky, ktoré negativne ovplyviuji nase
fungovanie resp. ktoré boli problémové uz pred vznikom situdcie na trhu. Je vel'mi pravdepodobné,
ze ¢innosti, ktoré nefungovali uz pred krizou pocas krizy budu pomaly vybuchovat’ ako miny.

Nie, nie je to lenivost’ ani nizka angazovanost. Znova su to iba dosledky riadenia.
Slaba stranka je napriklad cash flow alebo vysoka tverova angazovanost’.
Slaba stranka je tazkopadna logistika a chybovost’ v procese dodania.

Zasadne bud’'me k sebe uprimni. Teraz je ¢as nasypat’ si popol na hlavu. Ak nie sme ochotni a schopni

to spravit, mozeme pokojne potopit’ nase podnikanie alebo ho nesmierne poskodit’.

Best practice: V jednej firme, v ktorej som posobil, neboli ochotni priznat’ svoje slabé stranky.
Bola to IT firma, ktora venovala planovaniu a brainstormingom 80% casu. Iba 20% casu
zostalo na akcieschopnost’. Ked' sme tento ¢as merali, nezvaZovali iné spdsoby riadenia a branili
sa nevyhnutnej zmene. Dnes tito firma neexistuje. Co je viak velmi nebezpecné je, 7e tento
pribeh sa odohral v najlepSich ¢asoch ekonomickej aktivity. Teraz je na ceste recesia alebo

kriza.
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Prilezitosti

Konkretizujme dokladne externé prilezitosti, ktoré bude mozné na trhu vyuzit.

Jednou z moznosti je aj transformacia podnikania. M6zZe to byt prdve pomoc nemocniciam pocas
obdobia epidémie. Taktiez moZeme najst’ nové trendy, ktoré ako firma dokazeme vyuzit’ v budiicnosti.
Ak si ich vel'mi konkrétne rozpiseme a bude sa realizovat’ detailna analyza daného procesu, tak sme
schopni najst’ nové cesty pre ozdravenie a zlepsenie nasho podnikania. Je to ¢ast’ s nesmierne vysokou
prioritou. Samozrejme v Casti prilezitosti je dolezit¢ dodrziavat uz spomenuté etické pravidla
a nevyuzivat’ strach a paniku na obohatenie sa.

To st prave praktiky, ktoré s na socialnych sietach nazyvané ,,hyenizmom* a ¢asto maju tak vysoky
engagement, Ze znicia firme meno behom par hodin, ¢i dni.

Best practice: Hned’ na zaciatku epidémie natocil znaimy majitel’ cestovnej kancelarie dve videa,
ktoré boli obrovskym pres'apom a hned’ po ich zverejneni zacalo lyncovanie. Nasledne boli
videa stiahnuté a o par dni bolo zverejnené video s ospravedlnenim. Po celej tejto epizode
zostala visiet’ nad znackou cestovnej kancelarie “horka pachut”, ktora tak rychlo a moZno
nikdy nezmizne. Je moZné, Ze vd’aka tomuto excesu pride cestovna kanceliria o cast’
zakaznikov. To totiZ nebola prilezitost’. Bola to hrozba, ktoru sami realizovali. Je to Skoda.
Robili to pred tym fakt dobre.

Hrozby

V ramci celej analyzy musime mat triezvy pohl'ad a na kazda Cast’ sa pozerat’ s chladnou hlavou.
Predikcii vyvoja trhov, epidémie ¢i dopadov na ekonomiku je mozné najst’ stovky az tisice.
Kazdy sa snazi zviest’ na medialnej vine.

My musime hl'adat” déveryhodné zdroje, ktoré sa vyjadrovali k danym témam vzdy a povazuju sa
za odbornikov.

Pomenovanie konkrétnych hrozieb je znova velka priorita.

Hrozba sice je pokles ekonomiky. Ak vSak do hrozieb napiSeme pokles ekonomiky tak je to vel'mi
vseobecna fraza, ktora nema ziadne kontury.

Hrozba je napriklad pokles dopytu o 70% v dosledku Setrenia nasej cielovej skupiny.

Dévody budu obavy na trhu, zvySenie nezamestnanosti a odloZena spotreba.
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Nasledne, ked mame SWOT analyzu hotovi je doblezité zacat' robit’ analyzy a predikcie.
Kolko nam vydrzia rezervy? Ako ich vieme efektivne vyuzit'?...

Otazok, tak ako pri STEP analyze méze byt naozaj vela a je dolezité, aby sme sa zamerali na
tie zasadné. Podnikdme v danom odvetvi. Pozname konkurenciu, pozname prostredie.

Zamerajme sa na vSetky dostupné informacie.
Vyberieme tie dolezité. Tie, ktoré su Top prioritné faktory (TPF).

Analyzujme kazdy kvadrant a za¢nime prijimat rozhodnutia. Posunie nas to k akcieschopnosti
a hlavne budeme mat pevné zaklady naSich rozhodnuti. Ak sa budeme pocas krizovych obdobi
rozhodovat’ pocitovo, tak to zavana vel'mi zlym scenarom.

Best practice: Vo firme, kde som posobil sme realizovali vePmi detailnd SWOT analyzu.
1. Definovali sme TOP Priority

2. Ziskali sme maximum mozZnych informacii a spravili celkovii analyzu (zapojili sme vSetkych

Specialistov firmy)

3. Zosumarizovali sme podklady a spravili sme predikcie a scenare (1. Pozitivny, Neutralny,

Negativny, Katastroficky do zalohy (ten sa dnes bude hodit’)

4. Vedeli sme robit’ kvalifikované rozhodnutia o vyuziti kapacit, zdrojov, Setreni nakladov

a investiciach.
5. Firma zvysila svoj zisk o 23%.

Na nasledujiicej strane sa nachadza podklad, ktory méZeme hned’ za¢at’ vypinat.
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Silné stranky SWOT ANALYZA
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Iteracny cyklus a WIGWAM metoda

Iteracny cyklus a metoda WIGWAM (procesna metoéda iteracného cyklu) sa tiez analytické
nastroje, ktoré v sebe nesi cely proces od analyzy cez realizaciu az po kontrolu.

Iteracny cyklus je proces postupného a neustaleho zlepSovania. Bez ohl'adu na to, aky mame talent
alebo predpoklady, sme omylni a robime chyby. Ak sa im vieme vyvarovat, tak to urobme.

V krizovych ¢asoch je to rozhodujuci rozdiel medzi tymi, ktori uspeli a tymi ostatnymi.

Skusme si predstavit’ akikol'vek vel'ka firmu ¢i ktorakol'vek stavbu. Pozostavaju z miliénov malych
krokov a detailnych ¢i vdcsich Gprav. Kazdy tento maly krok ¢i uprava postvala blizSie firmu
k tispechu a stavbu k dokonceniu. A presne takto by sme si mali predstavit’ cyklus, ktory ndm pomoze
priebezne ladit’ ¢innosti k lepSiemu a krok za krokom v ramci krizového obdobia dostat’ svoju firmu
z burky.

VePmi jednoducho povedané: Je to zlepSovanie malych krokov, ktoré vedi k vi¢sim celkom.

Cyklus, ktory ndm pomaha realizovat’ zmeny a definovat’ ich jednotlivé kroky. Opak Itera¢ného cyklu
je tzv. “Hura systém”. Tento systém pouzivaji nekompetentni manazéri, ktori casto poskodia
firmu, pretoze sa riadia svojimi pocitmi a robia vSetko naraz. Hura systém casto nie je merany,
ani analyzovany a taktiez nie je jasny jeho ciel’ a dopad.

WIGWAM metéda nam bude napomocna pri akomkol'vek vyberovom procese zmeny fungovania
a operativnom riadeni Iteracného cyklu.

AK si predstavime, Ze Iteracny cyklus je sekera tak WIGWAM metdda je kazdy jej uder.

W — Watch — Sleduj - (Proces, Vyvoj na trhu, Predikcie, Dopad na ekonomiku, Dopad na odvetvie,
Reakcie politikov, Pokles prijmov a zakaziek...... ) Co v tejto chvili funguje a &o nie?

I — Ideate — Zamyslaj sa — Napriklad formou Brainstormingu s vedenim, odbornikmi ¢i v ramci
timov - Co mézeme zlepsit? Ktory z krokov bude mat’ najvaési dopad? Aké mame moznosti?

G - Guess — Hadaj — Na zaklade nasich sktisenosti a analyz, ktoré si TOP Priority?
W — Witch — Ktoréd z TOP Priorit je najd6lezitejSia a ktoré si nechame v zalohe?

A — Act — Konaj — Co najskor realizujeme kroky, ktoré nam pomézu zmiernit’ ekonomicky dopad,
transformovat’ podnikanie, zabezpecit’ zamestnancov a zakaznikov...

M — Measure — Meraj — Meriame dopad. Porovname stav pred a po zmene.

24



Ak sme si ciele definovali v tvare SMART tak vieme:

- Co mame merat’?
- V akej frekvencii?
- Ako to budeme vyhodnocovat’?

- Kto je zodpovedna osoba?

Iteraény cyklus je velmi flexibilnd metoda pretoze vdaka nej dokazeme rychlo reagovat
na situciu a znova a znova cely cyklus skusat’ na réznych scenaroch.

Pomaha nam vd’aka malym krokom realizovat’ zmeny s istotou, ze ich dokazeme vratit’ do povodného
stavu. V podstate je to opak velkych, nepremyslenych a casto devastatnych zmien
(vid’. “Hura systém”).

Je to sofistikovand metéda pokusu a omylu. V krizovych situaciach je najlepSie byt pripraveny
a neparalizovat’ firmu dlhym planovanim, vdhanim a ¢akanim na to Co sa stane.

Paretovo pravidlo

Hovori sa mu tiez princip alebo pravidlo 80 na 20.

Taliansky ekonoém Vilfredo Pareto zistil na konci 19. storoia, ze v Taliansku sa nachadza
az 80% bohatstva a majetku v drzani najbohatSich 20% obyvatelov a 20% majetku disponuje
ostatnych 80% obyvatel'stva.

Neskor sa prislo na to, ze toto pravidlo si najde uplatnenie aj v Zivote firiem a organizacii.

Da sa aplikovat’ na kazdu oblast’ vo firmach. Samozrejme % sa mdze liSit’ a je mozné, ze rozsah
sa bude pokojne pohybovat’ v rozpatiach 70 na 30 alebo 90 na 10.

Tento analyticky nastroj ndm méze zachranit’ kozu a byt zakladnym kompasom pre nasledné kroky,
rozhodovanie a reakcie na situaciu na trhu. Pomoze nam konkrétne definovat’ Top prioritné faktory
(TPF).
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Kde vsade ho mézeme aplikovat’?

- 80% aktivit prinaSa 20% vysledkov a opac¢ne

- 20% obchodnikov nam prinasa 80% zisku

- 20% produktov alebo vyrobkov nam prinasa 80% obratu

- 80% zamestnancov prispieva k 20% vykonu

- 20% administrativnych tikonov prispieva k 80% vysledkov
Ako teda tento princip vyuZit’ v praxi?
Ak za¢neme analyzovat’:

- Procesy

- Vyrobky a skladové zasoby

- Produkty na predaj

- Obchodné aktivity

- Vykon

- Kompetencie Pudi

- Kapacity (vyroby, obchodu, administrativy, riadenia...)

Zistime konkrétne z kazdej oblasti, ktord aktivita, produkt, kompetencia, proces...prispievaju
najvac¢Sou mierou k vykonu. V naslednych krokoch je podpornym mechanizmom rozhodovania.

Best practice: Posobil som vo firme, ktora predavala viac ako 30 produktov. 8 z tychto

produktov tvorilo 87 % vynosov.

Po dokladnej analyze sme vyradili z predaja 20 produktov a zizili sme zameranie.

Tento krok viedol k zvySeniu zisku a vynosov a taktiez viedol k zniZeniu nakladov.
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V zasade plati pravidlo: ,,Kto chce robit’ vSetko, nakoniec nerobi nié¢.“ alebo ,,Kto chce priniest’
produkt pre vietkych, nakoniec nebude mat’ zikaznikov. “

Toto je pomodcka, ktord ndm pomodze najst’ priority a pomoze nam odstrihnit’ aktivity, ktoré nie st
efektivne, tovary, ktoré s zratmi prostriedkov a priestoru, ktory je nakladom.

V pripade, Ze ¢ast’ naSho podnikania zavisi od logistiky a skladovych zasob je vel'mi efektivnym

nastrojom ABC analyza:

ABC analyza nam pomaha zistit’ obrat jednotlivych druhov tovaru, pomaha nam definovat’
“leziaky” (tovary, ktoré sa nachadzaji na sklade viac ako 1 rok), taktiez dokaZeme efektivne

zistit’, ktoré produkty su tahuimi.

Produkty typu A - Vyznamné vyrobky. 8 - 15 % vyrobkov - 65 - 80% obratu. Jedna sa
o vyrobky, ktoré si vyZaduju vePmi déslednu analyzu a planovanie. Su to produkty, na ktorych
stoji vicSina nasho biznisu. Venujeme sa kaZzdému jednotlivému vyrobku zvlast’ (dodavatel’,

kvalita, marza, kvantita, logisticka efektivita)

Produkty typu B - Menej vyznamné vyrobky. 20 - 30 % vyrobkov - 10 - 20 % obratu.
Su to vyrobky, kde analyzujeme dokladne jednotlivé tovarové skupiny. Detailna analyza v tejto
casti by bola kontraproduktivna. Vel’mi ¢asto maju niklady na skladovanie nizsSie ako vyrobky

typu “A”.

Produkty typu C - Nevyznamné vyrobky. 70 - 80% vyrobkov - 10 - 15 % obratu. Tieto vyrobky
si viiéSinou nevyZaduji analyzovanie a detailné spracovanie. Bolo by to nesmierne neefektivne.

Je casté, Ze tieto vyrobky si objednané aZ v pripade priameho dopytu od zikaznikov.

Produkty typu D - Vyrobky, ktoré sa nachadzaji na sklade viac ako 12 mesiacov bez pohybu.
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KAPITOLA 2

Data a informacie

Kde najst’ vhodné dita k analyze jednotlivych skupin?

CRM - Customer relationship management — Systém, v ktorom evidujete data o zakaznikoch
a cely obchodny proces. Obsahuje aktivity obchodné¢ho oddelenia, uspesnost. Je to nas kompas
obchodnych ¢innosti, starostlivosti o zakaznikov, dat, merani, trendov a budovania vztahov.

Modlime sa, aby to nebola naSa slaba stranka. Ak to tak je tak teraz je Cas na velké upratovanie
a zameranie na urychlené zlepSenie stavu.

ERP systém - Enterprise Resource Planning — Systém, ktory pouzivate na evidenciu skladovych
zasob, proces logistiky, vyrobny proces, administrativu, Cash flow, finan¢né ukazovatele.

Dolezité je vybrat’ podl'a Paretovho pravidla tie prioritné, tie ktoré maji najvacsi dopad na zasadné
ukazovatele vynosnosti, ziskovosti, ndkladovosti a produktivity.

CEO Dashboard — Nastroj, ktory obsahuje najdolezitej$ie data a vyuziva ho najmi vedenie firmy
na rychle rozhodovanie. VSetko na jednom mieste. Kompas alebo semafor firmy. V preklade
vizualizované Top prioritné faktory (TPF)

Ak ho nemdite, tak Citajte d alej. Teraz je ¢as na zavedenie do praxe.

Uttovny systém — Systém, ktory eviduje nase uétovnictvo. Porada s uétovnikom a prijatie opatreni
patri medzi prvoradé aktivity.

Excel alebo iny nastroj — Nastroje, ktoré v nasej firme sluzia k evidencii vysSie spomenutych
procesov. V tejto chvili hlavne ddvame dokopy relevantné data.

V pripade, ze sme si isti, Ze data, ktor¢é mame k dispozicii si chybné alebo panuje neistota
v ich dostatoCnej presnosti zaistime maximum realnych vstupov.

Zapojme manazZérov a zamestnancov, ktori st zodpovedni za tieto data.

V pripade, Ze analyzujeme nepresné data necakajme presné vystupy a nakoniec ¢akajme zlé kroky
a chybné opatrenia.

S ddtami radSej nepracujme ak vieme, Ze sii chybné. Spravit’ to iba pre to, aby sme spravili analyzu
nemd Ziadny zmysel a efekt.

Népravu je potrebné zabezpecit’ ihned’ v maximalnej moznej miere.
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Systémovt napravu odlozme na obdobie po krizovom obdobi.

CEO Dashboard

Tento nastroj je vybornym kompasom alebo semaforom pre naSe podnikanie.

V pripade, Ze sme aplikovali a zacali analyzovat’ aktivity v ramci niektorych spomenutych néstrojov
tak prave CEO dashboard ndam pomozZe sa zamerat’ na to ¢o je najdolezitejsie.

Ukazovatele, ktoré mézeme sledovat’ su rozne a ¢im viac ich je, tym viac sa naSa pozornost’ triesti.
Ako majitel’ firmy alebo veduci zamestnanec by sme sa mali zamerat’ na KPIs

KPI - Key performance indicators — KPacové indikatory vykonu — Su to najddlezitejSie
ukazovatele, ktoré si rozhodujuce pre nas Gspech resp. neuspech.

Vo svojej podstate vychadza z principu Paretovho pravidla. Zameriame sa na tie najddlezitejSie
ukazovatele, ktoré¢ ndm pomdzu ku kvalifikovanym rozhodnutiam a plavbe spravnym smerom.

Musime vSak vychadzat’ z toho co sme zistili poc€as analyz.

Zakladom dobrého CEO Dashboardu je rychlost’ a presnost’ dat.

Predstavte si, Ze sedite v aute. Pred Vami si vSetky doleZité ukazovatele. Rychlost’, otdcky, dojazd a
v pripade poruchy niektord kontrolka zacne signalizovat’ tento stav.

Best practice — Vo firme, kde sme vytvarali CEO Dashboard sme zistili, ktoré indikatory, trendy

a vyvoje si najdolezitejSie pre dspesné fungovanie.

Zvolili sme tieto:

- Vyska nikladov — MéZeme ich delit’ (mzdy, investi¢né naklady, spotrebny material,
dopravné naklady, prevadzkové naklady, externi dodavatelia) Preco sme zvolili vySku nakladov

ako jeden z parametrov? PretoZe naklady mali tendenciu sa vymykat’ kontrole.

- Vyska obratov — Rozdelena na kanaly (E — shop, Obchodné oddelenie, TOP Zakaznici

a predaj po segmentoch, Externy predaj)

- Vykon a aktivity obchodného oddelenia — Poéty zakaznikov, priemerny spend (minuta

suma), po¢ty aktivit obchodného oddelenia a tspesnost’, Pocet prichadzajiicich dopytov v ramci
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kanalov. Vd'aka tomu, Ze sme tento parameter zaradili do CEO dashboardu sme dokazali zvysit’
pocty aktivit, pocty zakaznikov a priemerné spendy. Preco? Lebo sme sa na tieto parametre

zamerali.

- Finan¢né ukazovatele — Cash flow, Rezervy, Navratnost’ investicii, Stav a¢tov, Uverova

zat’aZenost’ v objeme a %)

- Logisticky proces — Stav skladovych zasob, Trzby po jednotlivych skupinach, Oc¢akavany
objem dodivok, Objem objednavok v priprave, Objem vypravenych objednivok.) Vd'aka tomu,
Ze sme zaradili tieto ukazovatele a zaviedli opatrenia sa logisticky proces urychlil a zvySila sa

kvalita (zniZila sa chybovost’)
Samozrejme vyberajme parametre, ktoré sii dolezité v nasej situacii a v nasej firme.

Dadta v Dashboarde sii aZ poslednym kolieskom v Svajéiarskych hodinkdch. Cinnosti a procesy sa
prejavia prave tu. Tu je vysledkovd tabul’a nasich rozhodnuti. Zdkladom je mat’ vSetko na jednom

mieste.
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KAPITOLA 3

AKkcieschopnost a priority

»NajlepSi spésob, ako zacat, je prestat rozpravat a zacat robit.“

- Walt Disney

Success funnel

Success funnel — Je metdda, ktora nam pomdze sa odrazit’ od analyzy, definicie KPIs, planu,
rozdelenia kompetencii a kIi¢ovych parametrov a aplikovat’ tieto postupy a Standardy do celej firmy.
Tato metdda je naSim planom trasy a “prekladacom” do l'udského jazyka kazdého oddelenia. Ak
budeme I'udi zatazovat’ tabul’kami a nekone¢nymi rozbormi tak v nich nepodnietime akcieschopnost’
ani sa nestaneme lidrami. Existuje krasne motto, ktoré sa zaobera presne touto tématikou:

,» Opilec nepouZiva pouli¢nii lampu, aby lepSie videl, ale aby sa o riu oprel a to isté plati pre
manazéra a tabul’ky.

Tuto situaciu bud’ vyuzijeme, alebo sa rozpadnu aktivity v nejasnych zadaniach, cieloch a aktivitach.

Teraz je Cas sa postavit situdcii ¢elom a spolo¢ne so svojimi 'ud’'mi hl'adat’ rieSenia.

Postup aplikacie ’Success funnel” v praxi

1. Spravili sme analyzu a pozname TOP priority - PouZili sme na to vSetky mozné zdroje dat
spomenuté vyssie (CRM, ERP, Uétovné systémy....)

2. Zozbierali sme potrebné udaje a mame ich v prehPadnej podobe - Vsetky data a postupy
prelozime do jazyka, ktory je ¢o najviac zrozumitelny. Priprava dat o ktoré sa oprieme v l'udske;j
podobe.( Nehovorme o 13% denne ale o 15 kusov tovaru denne, O 25 urcitych aktivit denne...)

3. Dohodneme sa na najdélezitejsich aktivitach - Stretnutia s manazérmi a priprava stretnuti ich
timov. Manazérsky tim s nasi apoStoli. Oni si délezitym ¢lankom, ktori rozhoduje o ispechu
alebo neuspechu. Ak ich ziskame na nasu stranu, budu rovnako nadsene komunikovat’ so svojim
timom. Pytajme sa taktiez I'udi v ich timoch a hladajme vo firme dobré napady a informacie
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(informdcie su zdsadné). Nezabudnime zapojit’ aj pravnika ak je potrebné mat’ kroky pravne
podloZené.

4. Pripravime nastroje merania - CEO Dashboard, Sumarizacia v CRM.

5. Cely proces zosumarizujeme - Teraz je Cas si spravit’ generalku a prejst’ cely proces od hora dole
a najst’ slabé miesta. Pytajme sa pred implementaciou. (Napr. - Aky ma suvis a dopad ciel
obchodného oddelenia na ciel’ firmy?)

6. Rozdelime kompetencie - Vel'mi jasne definujeme role, zodpovednost a konkrétne tilohy
(reporting, meranie, oblasti zodpovednosti, dohl'ad, kontrola...) Na rychle urCenie kompetentnych
0s0b pouzime Gaussovu Krivku (rozdelenie pravdepodobnosti — jedna z najslavnejSich vedeckych
metod) V ramci timov plati, Ze rozdelenie zamestnancov podl'a kompetencii, vykonu ¢i angazovanosti
je plus minus nasledovné: 20 % TOP - 60 % Priemer 20% - OUT.

Gaussova krivka.

Na urcenie TOP zamestnancov je mozné pouzit’ kombinaciu
tychto faktorov.

- Vykon
- Motivicia a angaZovanost’
- Znalosti a skuisenosti

Ak zoradime vSetkych zamestnancov a porovname uvedené faktory, najdeme TOP zamestnancov,
ktori st najvhodnejsi ako kompetentné osoby v ramci krizového riadenia.

7. Distribuujeme na jednotlivé oddelenia - Definicia konkrétnych aktivit. Zameriavame sa vzdy
na aktivity. Ak sa budeme zameriavat na vysledky, tak 80 % T'udi nevie ako ich dosiahnut.

V tomto pripade je cesta ciel’.

8. Meriame a sledujeme implementaciu - Vizualizicia a definicia cielov pre oddelenia, timy
a firmu. Dolezité je zladit’ ciele firmy, timov a oddeleni.

9. Sumarizujeme a vyhodnocujeme - Meranie a vyhodnocovanie - Ak budeme sledovat’ vyvoj
a trend dokazeme rychlo reagovat’, vidiet’ progres ¢i naopak akttnu potrebu zmeny.
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Vieme kam sa chceme dostat’. Délezité je komunikovat’:
- Dovody - Preco?
- Konkrétne aktivity — Co?
- Sposoby: Ako?
- Ciele: Kam?

Takto sme sa dostali od analyzy ekonomiky az k poslednému zamestnancovi vo firme a informacie
sme filtrovali tak, aby boli pre vSetkych zrozumitel'né, jasné a zahrnali akcieschopnost’ a ¢innosti.

Tento proces nie je zlozity a je vel'mi prehladny a jasny. V Casoch krizy a mimoriadnych situaciach
su to nesmierne dolezité parametre. Prave preto patri do tejto knihy:.

., HIbky a tajomstvd sveta nie sii tam, kde sii oblaky a Cierriavy,
hibka spociva v jasnosti a jednoduchosti.

— Hermann Hess

Eisenhowerov princip

Tento princip delenia tloh na prioritné a urgentné vyuzival sam 34 - ty americky prezident Dwight D.
Eisenhower. Cely princip fungovania vystihol v krasnej vete: ,,Dolezité veci st malokedy urgentné
a urgentné veci st malokedy dolezité.*

V dnesnej dobe je vSak dolezité vediet, ktoré urgentné veci su dolezité a ktoré ulohy, ktoré vyzerali
ako dolezité treba odlozit’.

Nie kazdy projekt, ktory bol spusteny pred krizou, je v tejto chvili dolezity a ak nam zabera potrebné
kapacity, prichadza rozhodnutie odlozit' ho na neurcito.

Cely princip slizi najméa na zameranie sa na prioritné ulohy a ¢innosti.
V praxi vyzera takto:

1. Dolezité a urgentné — St to ulohy, ktoré je potrebné riesit’ neodkladne a maju vysoku prioritu.
Napr.: Komunikécia na zamestnancov a zakaznikov, rozhodnutia ohl'adom platov, podmienok prace
¢i dodavok. Mali by sme im venovat’ maximalne 20% casu. Pretoze ak bude vsetko urgentné,
zacne vznikat’ chaos a my budeme postupom ¢asu mat’ menej a menej energie.

2. Dolezité a neurgentné — Su to Glohy, ktoré nam vyplynuli z analyz a mali by sme im dat’ ¢asovi
liniu a vediet’ ich riesit’ priebezne v ramci: Casu, kapacit a kvality.
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Napr.: Prepocitanie nadkladov a vynosov, zdkaznicky servis, priority obchodného oddelenia. Mali by
sme im venovat’ 60 az 80% casu. Toto su priority, ktoré¢ rozhoduji o nasom spechu ¢i neuspechu.

3. Nedoélezité a urgentné — Mali by sme sa tymto aloham vyhnut. Co najskor ich treba delegovat’
a vyrieSit. Su to ulohy, ktoré nemaju vplyv na chod firmy, bezpecnost zamestnancov, obchodny
proces. Napriklad. Design letakov, ktorym hori termin. Venujme sa im maximalne 10% Casu.

4. Nedolezité a neurgentné — Delegovat, posunut’ v ¢ase alebo uzavriet. Su to ulohy, ktoré boli
rozpracované eSte pred prichodom nestandardnej situacie na trhu. Nové telefony, nové experimentalne
projekty, vyber novych produktov, ktoré nemajii stvis so vzniknutou situaciou, vyber nového
dodavatel’a obedov.

Venujme im max 5% casu. Ak sa budeme sustredit’ na tieto ulohy, tak pracujeme s vel'mi nizkou
efektivitou na ulohach, ktoré nijako neovplyvnia nase fungovanie ¢i uspech. Nasledne ked’ si takto
zatriedime jednotlivé lohy by sme sa mali drzat’ priorit.

Problém spociva vo firme vtedy, ak ma kazdy svoju prioritu, ak su vSetko priority alebo ak l'udia
nepoznaju priority. Preto je nesmierne dolezité hlavne v krizovom stave urc¢it’ Top prioritné faktory
(TPF), na ktorych sa pracuje a podriadit’ im vSetky ¢innosti. Ak budeme neustale stracat’ ¢as pramalo
doélezitymi ¢innostami ako je design tabuliek a prezentacii, siahodlhé mitingy bez ciela a jasného
vystupu €i postranné projekty tak cakajme, Ze budeme mat pekné prezenticie so zaujimavym
designom, zaujimavé rozhovory na mitingoch alebo zaujimavé malé projekty. Necakajme vsak,
ze budeme mat’ fungujticu firmu. Ocakavajme skody.

Prave preto je dolezité urcit priority, vylucit’ nepodstatné ¢innosti a uz sa len drzat’ planu.

Pracujme v kvadrante 2. tu plati, ze pracujeme na menSom pocte veci s maximalnym dopadom.
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KAPITOLA 4

Predikcie a priprava na jednotlivé scenare

,,Hlava je ako paddk - je na nieco dobrd len vtedy, ked’ je otvorend.*

- Sacha Guitry

Predikcie a scenare

Dalsim z dolezitych krokov v ramci krizového manazmentu je priprava finanénych predikeii,
scenarov vyvoja a priprava na buduce kroky.

1. Finan¢né scenare

Priprava finan¢nych scenarov je jednou z priorit v krizovej situacii. Pomaha nam pripravit’ si scenare
vyvoja a reakcie v pripade ich naplnenia.

Pripravenym Stastie praje a preto je lepSie mat’ pripraveny plan, ktory nebude potrebné vyuzit ako
nemat plan a potrebovat’ ho.

Pripravme si predikciu Vynosov, Zisku a Rezerv.

Ak sa v postupe ¢asu zacnu podobat’ realne vysledky niektorej z nasich predikcii tak vieme konkrétne
aké kroky a opatrenia prijat’. To uZ to za¢ina zniet’ ako stratégia.

Vsetky navrhnuté ukazovatele v tejto kapitole si navrhom a je dolezité pouZit’ ukazovatele,
ktoré si Vase KPIs. Tie, ktoré maju najvicsi dopad prave na Vasu firmu vo VaSej situacii.

Ukazovatelov je mnoho a umenie je vybrat’ prave tie, ktoré maji dopad na nas.
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Vynosy a priprava scenarov na obdobia

- 3 mesiace

- 6 mesiacov

- 12 mesiacov

Ocakavany pokles
- 30 %
- 60 %
- 100 %
Zisk
Rovnaky postup ako pri vynosoch.
Naklady

Definujme moznosti znizenia nakladov. Toto st kritické hranice, ktoré budu korelovat’ s poklesom

vynosov alebo zisku. :
- 30%
- 60%
- 90%

Konkretizujme opatrenia, ktoré budi viest’ k jednotlivym ¢islam. Realizujeme revizie zmluv, platieb,
¢innosti, fixnych a variabilnych nakladov, nevyhnutnych nakladov a v podstate nadStandardnych

nakladov. Premysl'ajme nesStandardne a hlavne v zdujme zachovania ¢innosti spolo¢nosti.
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2. Scenare vyvoja a priprava krokov

Priprava scenarov a reakcii na budtci vyvoj, ktoré zahfiiaju zmeny na trhu, spravanie spotrebitel'ov,
zmeny u dodavatel'ov a nase reakcie.

Toto nie je filmovy scendr. Drzme sa faktov a konkretizujme opatrenia, ktoré budi realizované
v pripade naplnenia. V tejto ¢asti nam pom6zu SWOT a STEP analyza.

Vsetky vyssie uvedené nastroje nam pomdzu sa k pravdepodobnym scenarom dopracovat’.

Zamerajme sa v maximalnej miere na konkrétne Cinnosti a fakty. Ak cely plan zostane iba
v pomenovani rizik a nebudeme pokracovat’ d’alej ku konkrétnym krokom, tak to celé nema zmysel.

V ramci merania zapracujme najdoélezitejSie ukazovatele, ktoré stvisia s vynosmi, produktivitou,
nakladmi a ziskom. Su to ukazovatele, ktor¢é maju priamy vplyv na finan¢né zdravie firmy
a udrzatelnost.

Hlavne bud'me flexibilni a vSetky nase predikcie revidujeme v pripade zmien ¢i novych informacii.
Kazda predikcia vyvoja naSich vysledkov musi mat’ pripravené aj rieSenia.

Ak pripravime konkrétne rieSenia a nase vysledky sa za¢na podobat’ na danu predikciu tak uz sme
pripraveni.

Bud'me ¢o najviac efektivni a na predikcie pouzivajme interny systém CRM, ERP alebo typ systému,
ktory nam pomoze predikcie automatizovat’ a rychlo vyhodnocovat'.

Vyroba ,,nadpozemskych* tabuliek v exceli plnych zazracnych grafov a velkého mnozstva sheetov

teraz nema zmysel. DolezZité si zrozumitelné vystupy, rychlost’ akou sa vieme dopracovat k datam
a vysoka efektivita vyhodnocovania dat.
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VePmi jednoduchy priklad (pre lepSiu predstavivost’) porovnavania a predikcie poklesu
0 30% v porovnani s rovnakym obdobim minulého roku:
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0 60% v porovnani s rovnakym obdobim minulého roku:
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3. VePmi jednoduchy priklad (pre lepSiu predstavivost’) porovnavania a predikcie poklesu

0 90% v porovnani s rovnakym obdobim minulého roku:

i
19/20 | vysledok 2020 | 19/20
? ? ?
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19/20 | 2020
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Rozdiel

gl
g_
8.
3
HE
3

CEEEEEEE

HEEEEEEE

el
Gn |18/19  |Jal [18/19  |August

=

Rozdiel
April |18/19 |Ma&j |18/19

%

Rozdiel Rozdiel
April| 19/20 | maj | 19/20
? ?
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e

Rozdiel

Rozdiel
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Predikcia - 30% Predikcia - 60% | Predikcia
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Aktivita vs. Reaktivita

,,Dobry ucitel’ chrani Ziakov aj pred svojim vlastnym vplyvom.*
- Bruce Lee

V ramci stratégie nasich reakcii, mame vzdy 3 moznosti. Iba jedna z nich je vSak ta spravna.

Aktivna stratégia

V krizovych situaciach urcite najvhodnejsia. Prioritné je podotknit, Ze to neznamena robit’ paniku.

Je v8ak dolezité predikovat’ a byt lidrom vo svojom odvetvi ¢o sa tyka ochrany zamestnancov
a klientov.

Vzdy s chladnou hlavou prijat’ aktivne opatrenia, pomoct’ svojmu okoliu a komunite ak je to mozné,
vyclenit’ kapacity pre nemocnice ¢i mesta, zabezpecit' kontinuitu podnikania, atd’.

Hlavné je nevyuzivat’ krizové situacie na trhu na obohatenie v dosledku zvySenia cien, osocujucej
reklamy ¢i Sireniu poplasnej spravy. Samozrejme, ak chceme podnikat’ aj po krize.

Reaktivna stratégia

Ur¢ita Cast’ nasich aktivit bude urCite aj reaktivna, tym Ze sa situdcia na trhu neustale meni.
To vSak neznamena, ze budeme dlho vyckavat.

Tato stratégia skodi zamestnancom pretoze citia neistotu. Skodi zakaznikom pretoze neprichadzaji od
nas informacie.

A kazdy nas krok bude uz bude iba reakciou na vzniknutd situaciu, na kroky konkurencie,
na st'aznosti zamestnancov ¢i zakaznikov a to moze byt neskoro.

Murphyho zdkon: “Co sa méZe pokazit’, to sa aj pokazi.”

Doplnenie: “Ak vieme ¢o sa moZe pokazit', mézZeme sa na to pripravit’. Ak sa to nepokazi,

tak sme nieco spravili dobre.”
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Ziadna stratégia alebo vahanie

V casoch krizy ¢i mimoriadnej situdcie na trhoch neplati veta: ,,Kto ni¢ nerobi, ni¢ nepokazi.*

Je to prave naopak. Dlhé vahanie, planovanie alebo vyckavanie moze Uplne paralyzovat’ nas biznis

a my budeme na konci uz len poéitat’ Skody, ktoré sme svojim nekonanim spachali.
y p Y, ] p

V pripade dlhého vahania sa vystavujeme rizikam.
Ktoré to su?

- Konkurencia pride s napadmi, ktoré sme mozno mali na stole

- Trh sa zmeni prili$ turbulentne a my uz nebudeme schopni dostato¢nej reakcie

- Vystavime zékaznikov neistote a stale bude pre nich platit’ systém fungovania, ktory uz dnes
nefunguje

- Vystavime zamestnancov neistote a obavam, ktoré nikto z firmy nebude tlmit’
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KAPITOLA 5

Krizova komunikacia

,,Obchodny tispech je menej funkciou vel’kolepych predpovedi, neZ je vysledkom
schopnosti rychlo reagovat’ na skutoéné zmeny v éase ich vyskytu.”

- Jack Welch - Byvaly CEO General Electric

To ako sme pripraveni, je iba vrchol 'adovca. Sposob odovzdévania informacii je Casto podstatne;jsi
nez pripravené informacie.

AKé si rizika krizovej komunikacie?
- Vyvolavanie paniky
- Nejasné ciele, zameranie na stovky detailov a mnozZstvo grafov
- Zameranie sa iba na vysledok a nie na proces samotny
- ZPahcovanie situacie
- Zatajovanie alebo dokonca klamstvo
- Komunikicia v prili§ odbornych vyrazoch a nadradenost’
- Vulgarizmy a hrubost’
- Arogancia

Pomenované rizika st redlne a vzdy sa nam mdze zdat, Ze nas sa to netyka. Nie je to vSak pravda.
Kazdy z tychto bodov som bohuzial’ osobne stretol v praxi. Nie je to ni¢ prijemné a vSetko ¢o sme
pripravili, analyzovali a starostlivo po bodoch rozobrali do detailu skon¢i v kosi.
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Best practice:

Stretol som sa s manaZérom, ktory bol v neprijemnej situdcii a informéacie, ktoré mal podat’
svojim Pud’om neboli ani najmenej prijemné. Snazil sa tomu vyhniit’ a rozhodol sa informacie
zatajit’. Dorazne som nesihlasil a pomenoval rizika. Trval na svojom rieSeni. Cudia sa za par
dni dozvedeli ,,celi pravdu‘, pretoze pravda si vidy najde svoju cestu. Po tejto udalosti

manazér uz vo firme nepracuje.

AKko spravne komunikovat'?
Kazda krizova situacia vyvolava neistotu a strach. Obcas sa posunie az k vntitornej panike.
Ucel krizovej komunikécie je teda eliminacia strachu a obav.
,,Jej hlavnym ciel’om je poukdzat’ na svetlo na konci tunela tak,

aby to svetlo ludia citili na tvdari.”“

V prvom rade je prioritou ciel’ komunikacie:

Co chceme komunikaciou dosiahnut’?

AKky ma byt’ vysledok? S akym posolstvom maji Pudia odchadzat’?

K ¢omu sa potrebujeme zaviazat' a aké zavizky potrebujeme od Pudi na ktorych

komunikujeme?

Co budi jednotlivé kroky, ktoré nas budi posivat’ k ciePu?
Vzdy pomenujme a vyjadrime pochopenie ¢i uz zamestnanca alebo klienta nad obavami
Na zéaklade obav, ktoré pozname aj vd’aka manazmentu firmy ¢i dotazniku, dokézeme hl'adat’ rieSenia

na ich eliminéciu. V nasom prejave, (e - maily ¢i liste) ich pomenujme, prijmime ich za svoje a vel'mi
dosledne sa venujme ¢innostiam, ktoré eliminuji tieto rizika.
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Prejavit’ empatiu

Zamestnanci maju rodinu alebo blizkych, st sicastou firmy a ekonomiky a mézu mat’ uvery, zaviazky
¢i vysoké néklady na skolné a rodinu. VSetky tieto faktory mozu vyvolavat strach a neistotu.

Zakaznici sa mozu bat’ o znizenie frekvencie, poctu dodavok, vypadok prijmov, ¢i nedostatocnu
komunikéciu.

Teraz je ta situdcia, kedy je ddlezité pochopit’ ich obavy, vcitit’ sa do ich role, pytat’ sa ich a pomoct’
hl'adat’ rieSenia. Ak dostatocne neprejavime empatiu, tak nase rieSenia mézu skoncit’ iba ako nase
a oni ich neprijmu za svoje.

Zakladom si rieSenia a ich jasné pomenovanie

Ak pozname jasné obavy jednej aj druhej strany, zamerajme sa na rieSenie danej situdcie.

Pomenujme vePmi konkrétne ako bude rieSena vzniknuta situacia (Napriklad: ,,Zriadili sme nové
informacné linky, na ktorych Vam nasi odbornici poradia. Tym padom nasa komunikacia vo¢i Vam
bude nepretrzite fungovat’ kazdy den od 8.00 do 17.00 bez komplikécii...)

Vidy sa zachovajme zodpovedne a ak je v hre zdravie osob & zakaznikov musime byt
nekompromisni. Vysvetlime nase kroky a poukazme na to, ze ich realizujeme kvoli bezpecnosti 'udi,
ktori st pre nas najdolezitejsi a na ktorych stoji celé nase podnikanie a to s zamestnanci a zakaznici.

Nepretrziti komunikacia — Necakajme na velké forum celej firmy. Distribuujeme na svojich
manazérov komunikacné skripty a dajme im ulohu aby ziskali informdcie. Vyzadujme, aby boli
oporou svojim 'ud’om a timom.

Vytvorme F&Q - ( Frequently Asked Questions ) — NajcastejSie kladené otazky — Tymto krokom
zvySime efektivitu komunikacie voci zakaznikom a zamestnancom a vyhneme sa pretazenym linkam
a manazment bude mat’ vol'né ruky pre realizaciu.

Viit' sa do roli nasich zamestnancov a klientov — Kazda skvela myslienka, napad ¢i rieSenie stoji
a pada na spravnej komunikacii, pochopeni a akceptovani. Ak budeme komunikovat’ prili§ strojene,
budeme sa zaoberat stovkami dat a informacii, tak sa rieSenia a Cinnosti stratia medzi nimi.
Dolezité je, aby naSi l'udia a klienti po komunikacii akychkol'vek krokov a rieSeni odisli s jasnym
posolstvom a dostali odpovede na svoje otazky.

Preto by sme mali eSte pred komunikaciou podrobit’ informéciam par vybranych zamestnancov
a klientov a vyziadat' si vePmi tvprimny feedback. Je potrebné si overit’ pochopenie informacii

a ich reprodukciu. Teraz je ten spravny ¢as. Ak nespravime tieto kroky, tak sa moze stat’, ze pride
k dezinformaciam, rozdielnemu pochopeniu priorit, nepochopeniu ¢i dokonca vyvolaniu obav.

Rovnaka kvalita informacii pre vSetkych — Informacie a spravy by sme mali dorucit’ v rovnakej

kvalite vietkym zamestnancom a zakaznikom. Ci uZ zvolime online prostriedky, telefonaty & osobné
stretnutie. Zabezpecit' kvalitu informécii pre vSetkych je vel'kou prioritou.
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Ak zostane par jedincov bez informacie s tym, ze ich kolegovia im oznamia stanovisko firmy bud'me
pripraveni, ze kazdy z nich doplni eSte svoj nazor, vynecha niektora Cast’, ¢i zafarbi niektoré stivislosti
emociami. To s presne trecie plochy, ktorym je potrebné sa vyhnut'.

Manazérsky tim a mienkotvorné osoby - Pred akoukol'vek komunikaciou na vsetkych
zamestnancov a klientov je potrebné sa  dohodnit’ na postupe s celym manazérskym timom.
Manazéri st osoby, ktoré poznaji svoje timy a vedia vel'mi kvalifikovane prispiet k priprave
komunikacie. Manazérov potrebujeme mat’ na svojej strane a dat’ im najavo svoju doveru.

Ak obideme manazérov a vSetky analyzy, rozhodnutia a kroky si pripravime sami, necakajme ich
zépal alebo aktivitu. Kazdy veduci oddelenia ¢i &len boardu je predizena ruka majitel'a, akcionara
¢i vykonného riaditel’a. Prave preto zapojme vSetkych. Spolo¢ne vieme pripravit’ omnoho praktickejsi
scenar a konkrétnejsie kroky.

Diablov advokat - Tuto rolu musi niekto zastavat’.
Plati pravidlo: ,,AKk si v time vSetci myslia to isté, tak sa asi vePa nemysli. ,,

Prave v krizovych situaciach potrebujeme ako sol’ ¢loveka, ktory dostane rolu “hejtera”, osoby, ktora
vo vsetkom vidi rizik4, pyta sa na ne a chce vysvetlenie a rieSenie. Diablov advokat nam dokaze
zachranit’ kozu a pripravi nas na rozne situacie a odpovede na neprijemné otazky.

TakZe na zaciatku krizovych porad si urc¢ime ‘“Diablovho advokata” (urcite mame v time
¢loveka, ktory sa na tito rolu hodi). VyZzadujme od neho, aby zapisoval mozné body, ktoré su
nekonkrétne, moézu byt’ prijaté s nevoPou alebo body, ktoré nemaji ni¢ spoloéné s realitou.
PriebeZne si tieto namietky prejdeme a pripravime zmeny, spravnu komunikaciu ¢i doplnenia
jednotlivych opatreni.
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Zber spitnej vizby

Dotazniky

Zostavme dotazniky, ktoré nam pomoézu rychlo vyhodnotit' zakladné priority a kroky, ktoré nasi
zamestnanci a klienti o¢akavaju.

1. Pytajme sa v nich na navrhy — Nasi zamestnanci a klienti mézu prist’ so zaujimavymi
a nevSednymi rieSeniami. Ved’ kto pozna nas biznis a spolupracu lepsie nez oni?

2. MoiZnost vyberu a rieSenia — Ak polozime otdzku: Aké rieSenie navrhujete? Ocakavajme
odpovede typu. ,,Zabezpecenie mzdy a sl'ub, Ze firma nezmeni pristup.*

Ak sa spytame: Ktoré riesenie je pre Vas viac vyhovujlice?
Zastropovanie mzdy na 60% alebo zachovanie poctu dni dovolenky.
Kombinaciami tychto otazok sa dopracujeme k najviac preferovanym.
Kombinacii podobnych typov otazok by malo by malo byt viac ako 10.

Tymto pristupom zabezpeCime riadenie dotaznika. Pretoze ak sa budeme pytat’ iba otvorenymi
otazkami, moze sa stat’, Zze sa dopracujeme k rovnakému poctu rieSeni ako prislo odpovedi.

3. Otazky ohPadom obav — Co je pre Vas v tejto chvili najvicsia obava?
V tomto bode pozbierame najcastejSie obavy a dokazeme nasledne pomenovat’ rieSenia.

Ak sa zameriame na obavy tak ddvame najavo dotazovanym, Ze nam naozaj zalezi na ich situécii.
Tym padom sa zvysuje aj lojalita a angazovanost’.

4. Pytajme sa na informacie, ktoré nam mézu poméct’ s rozhodovanim —
Zamestnancov (priklady):

Ako reaguju na situaciu konkuren¢né firmy?

Aké informacie Vam poskytli zakaznici ohl'adom sucasnej situacie (zmeny, opatrenia)?
Aké kroky firmy budu v sucasnej situacii prospesné. Definujte 3 najdolezitejsie?

Co je podla Vas najdolezitejsi krok v su¢asnej situacii?

Zakaznikov (priklady) :

Aké tovary su pre Vas prioritné?

Aka je ocakavana komunikacia od nasej firmy?
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Akt podporu od nés ocakavate?

Samozrejme tieto otazky su prikladmi. Zamerajte sa na to o je dolezité zistit' pre nas a ¢o v nasej
situacii méze pomoct’.

Na zaciatku si polozme otazku:

Ktor¢ informacie od zakaznikov nam pomozu sa lepSie rozhodnut’ a nastavit’ spravne komunikaciu
a zakaznicky servis?

Ktor¢ informacie od zamestnancov nam pomoZzu sa lepsie rozhodnut’ a nastavit’ spravne fungovanie
firmy a kontinuitu ¢innosti tak, aby sme dodrzali zasady bezpecnosti a obchodny proces?

V ramci otazok v dotazniku sa zamerajme hlavne na rychlu vyhodnotite'nost’ a dostupnost’ dat.

Dotazniky mézu mat’ rézne formy a pre co najrychlejSie vyhodnotenie zvol'me vhodny format.
Nevenujme tejto Casti prili§ vel'a ¢asu.

BEST PRACTICE: V jednej firme prebiehal dotaznikovy prieskum. Privolali ma, aby som im
pomohol s vyhodnotenim a prijatim krokov.Nebolo to v§ak mozné, pretoze kazdy, zo 130

dotaznikov bol ,,originalom*‘.

V dotazniku sa nachadzali otazky typu: Co sa Vam paci?, Co by ste zmenili?,

AKké benefity si prajete?, Co méze firma pre Vs spravit'?

Kazda otazka bola prianim a konStatovanim Pudi. Vyhodnotenie nebolo mozné, pretoze iba par
poZiadaviek sa opakovalo a bolo ich menej ako 10% co je v ramci dotaznika Zalostne malo.

Ak by firma chcela prijat’ opatrenia, tak by boli vyhovujiice iba pre menej ako 10%
zamestnancov a ak by mala pristipit’ zmenam tak by ich bolo cca 80 az 110. Tieto malé zmeny

by uspokojili jednotlivcov, no nemalo by to Ziadny dopad na spokojnost’ a celd firmu.
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1. Hodnotenie:

- Oznacte na urovni 1 az 10 (1 najmenej, 10 najviac), ktoré kroky vidite ako potrebné v sucasnej
situdcii.

V tejto chvili ich mézeme vymenovat’ pokojne aj 10 — 15 rieSeni a po vyhodnoteni dostaneme
odpoved'.

Teraz nehl’adame najlepsie, ale najvhodnejsie riesSenia.

V spodnej Casti ponechame moznost’ ,,iné*“, aby zamestnanci mohli doplnit’ to, ¢o uslo nasej
pozornosti, pripadne poukazu na d’alSie moznosti.

2. Moznosti vyberu:
Navrhneme rieSenia a poskytneme moznost’ vyberu vzdy z jednej moznosti.

Kombinacii moze byt viac a niektoré odpovede sa mézu opakovat, aby sme zistili skutocnit
dolezitost’ jednotlivych opatreni:

Priklad:

Oznacte rieSenie, ktoré je pre Vas najviac prijate'né (Vyberte iba jednu odpoved’):
1. Riesenie 1

2. Riesenie 2

3. RieSenie 3

3. Kratke odpovede:
Toto je moznost’, ktorti zvol'me ak potrebujeme poznat’ celkovy nazor firmy:
Ktora Cast’ nasej firmy potrebuje najvyssi stupen pozornosti? Zadajte nazov oddelenia.
Na dotaznik vyuzime platformu, ktora je v rdmci moznosti najviac efektivna.
Napriklad Google forms alebo aplikacie na dotazniky.

Pri vol'be formy dotaznika by sme sa mali zamerat’ na pouZitel'nost’. Zakladom je aby sa l'udia
nemuseli ucit’ pracovat’ s novou aplikéciou dlhé hodiny a tym sa vyhneme chybovosti. Rizikom je
strata mnozstva ¢asu a taktieZ relevancia odpovedi sa moze 1iSit’ na hony od pravdy a realnej situacie.
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Priority dotaznika

1. Rychlost’

2. Najnizsia chybovost’
3. Kvalita odpovedi

4. Flexibilné vyhodnotenie s maximalnou moznou presnost’ou

Rozhovory a telefonicka spétna viizba

V pripade, ze nam to kapacity a velkost’ firmy (max 50 zamestnancov) povolia, tak méZzeme zvolit’
ako doplnenie dotaznikov aj:

1. Priame rozhovory so zamestnancami One to One (osobne, video call...)

Pocas tychto rozhovorov je potrebné cielit' na rychly zber dat a extrémne flexibilné vyhodnocovanie
spatnej vazby. Zakladom je zameranie sa na nazory a nové napady. Ak do rozhovorov pdjdeme
s nazorom a ocakavanim ¢o chceme pocut, alebo vieme ¢o chceme pocut, tak je cely proces
zbyto¢ny. Budeme si cely Cas iba potvrdzovat’ na$ nazor a to by bola vel'mi kontraproduktivna
¢innost’ a strata casu.

Pocas priamych rozhovorov sa zameriame na kons$truktivnost a vel'mi efektivne vyhodnotenie
ziskanych informacii ako v dotaznikoch vyssie.

2. Telefonicky zber spitnej vizby
Telefonické rozhovory ndim pomézu komunikovat’ najmé so zdkaznikmi a dodavatel'mi.

Tak ako pri dotaznikoch ¢i osobnom zbere spitnej vdzby zabezpelime presné zaznamenavanie
odpovedi a prispdsobenie efektivite ziskavania informacii.

Telefonické rozhovory s nasimi zdkaznikmi by nemali mat’ $tyl vypoctvania alebo rozhovoru ¢loveka
a robota.

Priklad: Vazeny zékaznik XY ohodnot'te prosim Vasu sti€asnu situaciu v ekonomike od 1 do 10.
Ludskost, Gprimnost’ a empatia hraji vel’ka rolu.

V pripade krizovych situdcii nominujme na zber spitnej vézby l'udi, ktori s v komunikécii
so zakaznikmi sktseni.

Ak nominujeme Cloveka, ktory nema s komunikaciou s klientom ziadnu predosla skiisenost’, Cakajme,
ze kvalita odpovedi a vyhodnotenia bude niz§ia.
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Ak nemame ini moznost’, zabezpecme, aby dany ¢lovek mal na zac¢iatku mentora, ktory mu pomoze
s komunikaciou, poskytne mu podporu a nasledne mu da spétna vézbu.

Interim manager alebo agentiira

Nie je Cas hrat’ sa na hrdinov. Je potrebné chranit’ svoj podnik, I'udi, prostriedky a buducnost’.
Nie je ¢as na paniku, nerozhodnost, vel'ké chyby a vahanie.
Je ¢as na rozvahu, rozhodné kroky, upokojenie okolia a nddej podlozent faktami.

Je Cas na Interim management alebo vyhradenie ¢asti kompetencii agenttire?

Ako som pisal uz na zaciatku knihy. To, Ze sme riadili firmu pocas dobrych obdobi z nas nespravi
neomylnych l'udi. Nikto z nas nie je superman a v pripade expertizy je obCas potrebné sa obratit’
aj na externu silu. V pripade ak nadobudneme pocit, Ze situdcia nas prerasta, nervozita sa tiez zvysuje
a narazame na strop ¢asovych kapacit je najlep§im krokom ,naliat’ si Cistého vina*“ a povolat’
na pomoc expertov.

Nie. Neznamena to, Ze sme zlyhali. Znamena to, Ze chceme urobit’ vSetko pre to, aby nas podnik
prezil a pokracoval.

Svoje EGO je potrebné vyhodit’ do kosa a byt rozvazny a Gprimny voci sebe a vSetkym, na ktorych
nase rozhodnutia zavisia.

Politici, Generalni riaditelia, Tréneri, Riaditelia najvac¢sich zavodov, ti sa vsetci spoliehaji na mnoho
Specialistov a nevahaju sa na nich obratit’. Vd’aka tomu st uspesni.

Hod'me vsetky zabrany pre¢ a povolajme ¢loveka alebo l'udi, ktori ndm vedia kvalifikovane a rychlo
pomoct’.

Kto je Interim manager?

Je to Clovek s praxou a skusenost’ami z roznych oborov a firiem. Osoba, ktord v praxi zazila mnoho

situacii a vie podat’ pomocnu ruku vo forme expertizy. Nachadzaju sa medzi nimi Casto byvaly
CEO (chief executive officer), CFO (chief finance officer)) CMO (chief marketing officer),
COO (chief operations officer), CHRO (chief human resources officer), Riaditelia a Specialisti.

Interim manager je clovek, ktorého angazujeme na obdobie od 1 do 6 mesiacov.

Je schopny rychlo a kompetentne reagovat’ na situaciu. Dokaze sa rychlo a kvalifikovane rozhodovat’,
rozdelit’ ulohy a vyuzit kapacity a $pecializaciu na maximum.
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Po analyze, nastaveni, implementacii a kontrole v praxi kon¢i jeho angazman (tym padom odpada
firme néaklad) a po dohode zostava externym poradnym orgénom.

Vyhody Interim managementu alebo agentiry (IM)

- Efektivita — Vyznacuju sa vysokou efektivitou a produktivitou. Dokazu byt napomocni
pri vytvarani ciel’a a realizacii.

- Flexibilita — Dokazu prinaSat’ rychle a kvalifikované rozhodnutia, ktoré na zaklade analyz
prispdsobia danej situacii.

- Presnost’ — Poznaju ddlezitost’ dat a vedia na koho sa obratit’ v ramci Specializacie

- Leadership — Dokazu na zaklade sktsenosti rozdel'ovat’ kompetencie a vyuzivat’ kapacity.
Spéjaju timy a vedia zapalit’ I'udi.

- Naklady — Poznaju triky na rychle znizenie a zefektivnenie nakladovosti.

- Fokus — Vedia na ¢o sa fokusovat. Poznaju velmi dobre priority a tych sa drzia.
Poznaju detaily, ktoré ¢asto znizuji pozornost’ a eliminuju ich.

- Pocuvaju — Vzidy na zaiatku dohody pocuvaju nase ciele a navrhy. Na zéklade nich
st schopni reagovat’ resp. ich kvalifikovane upravit’.

- Nie st zat'aZeni vzt'ahmi - Pozeraji sa na vSetko bez predsudkov, subjektivnych nazorov
a domnienok. Maju racionalne zmyslanie a zameriavaji sa na ¢innosti a ich implementaciu.

Remote job

,.Dalsou moznostou ako flexibilne reagovat’ na novi situéciu na trhu je Remote job (praca na dialku).
V ramci novych nastaveni a procesov vznika naprie¢ firmou a oddeleniami (napr. IT, l'udské zdroje,
obchod, zékaznicky servis a pod) potreba novych zrucnosti ¢i rychlych reakcii. Prave v tomto smere
nam pomozu externé sily v ramci odbornosti alebo Specializacie. Nevahajte sa obratit’ na odbornikov
v oblasti, ktord je vaSou slabou strankou alebo je potrebné prave v tejto oblasti urgentne dokoncit’
projekt, nastavit’ systém alebo definovat’ proces. V poslednych rokoch je prave tato oblast’ devizou

IT odbornikov.

Velké i malé firmy pouzivaju softvér na riadenie kl'ucovych obchodnych procesov uz mnoho rokov.
Dnes sa vSak digitalnou transformaciou mnohé zmenilo. Softvér uz nie je iba pohodlny nastroj
na automatizaciu alebo urychlenie par uloh ¢i procesu vo vasej organizacii. Softvér sa Coraz viac stava
zakladnou $truktirou kazdej organizacie, nieco, ¢o definuje, Co organizacia moze alebo nemdze robit’.
Niedo, ¢o umozituje organizacii existovat’, prosperovat’ a plnit’ svoje poslanie. Ziadna spoloénost’ dnes
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nemoéze prezit' ¢i prosperovat’ bez neustaleho inovovania, IT infrastruktury a stratégie postavenej
na softvéri. Preto moZzno podl'a slov Satya Nadelly naozaj povedat,, ze:

“KaZda spoloc¢nost je dnes softvérova spolocnost... ”
- CEO Microsoft, Satya Nadella

Digitalna transformacia sa stala sucastou naSho sveta. Spravne pouzité technologie su klucové
v kazdom odvetvi pre prezitie v nasledujucich rokoch. Umoziuji agilne reagovat’ na zmeny
v obchodnom prostredi. Softvérové zrucnosti su cennym zdrojom.

IT odbornici dokazu na dialku rychlo a efektivne vyvijat’ produkt, analyzovat' slabé miesta, prijat
opatrenia v ramci exekutivy, dokonc¢it’ rozpracované projekty ¢i riadit’ vyvoj. V tejto chvili je dolezita
rychlost, ktora stile spiiia kvalitativne parametre. Tym, Ze IT odbornici sa pohybuju v rdznych
oboroch a firmach, maja skusenosti, ktoré dokazu efektivne odovzdat’ bez ¢asovych strat.*

Predpokladom pre dobre vyladeny tim pre digitalne transformacie st nasledujice role:

CTO/Architekt - je zodpovedny za architektiiru a udrzatel'nost’ technologického riesenia

DevOps Specialista - implementuje kombinaciu vyvoja softvéru a IT operécii, ktorych cielom
je skratit’ zivotny cyklus vyvoja systémov a zabezpecit' nepretrzité dodavanie softvéru s vysokou
kvalitou.

Analytik/Biznis konzultant -je zodpovedny za identifikovanie, navrh systému a vytvorenie
$pecifikacii pre naslednt tvorbu riesenia.

UX/UI $pecialista - Ani dom by ste nezacali stavat’ bez projektu na stavbu. UX/UI $pecialista vytvara
klikatel'ny dizajnovy prototyp systému. Viete si ho vyskusat’ predtym, ako sa za¢ne programovat’.
Projektovy manaZér - Dohliada na efektivnost vynalozenych prostriedkov na vyvoj rieSenia.
Vytvara projektovy plan, definuje jednotlivé verzie a riadi cely proces. Spolu s analytikom zbiera
nové podnety, ktoré zapracovava do Specifikacie produktu.

Backend programatori - vyvijaji jadro systému podla Specifikacie, integruji medzi sebou rozne
rieSenia, pripravuju data na zobrazenie frontend programatorom.

Frontend programatori - vytvaraju uzivatel'sky prijemné prostredie v ktorom zobrazuju data
zo systému na zaklade dizajnového prototypu.

Délezité je poznamenat, Ze na tak komplexné a strategické rieSenia netreba hl'adat’ jednotlivca(ov),
ale Specializované IT timy so zdielanym knowhow, zabehnutymi procesmi a zastupitenostou
jednotlivych Clenov.

,» Velkou vyhodou Remote jobov je, Ze odbornici a Specialisti st najati iba na vyvoj, dokoncenie, ¢i
opravu produktu. Ich angazovanie ako pri Interim manazmente trva obmedzené obdobie a je presne
definovany zaciatok a koniec projektu. Pri tejto Specializacii firma Setri na ndkladoch, pretoze plati
iba za vykonant pracu a nenesie naklady na zamestnanie ¢loveka, vyhradenie pracovného priestoru a
legislativne povinnosti.
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KAPITOLA 6

Rychle rozhodovanie a novy pohlad

,,KaZdy chce byt’ hore a lietat’, ale palivo tvoria Zivotné skiisenosti, ktoré ziskame ndpadom,
realizdciou, pracou, paddom a nakoniec tispechom*

- Mikail Nejms

Rychle rozhodovanie
Vybornou metdédou v ramei rychleho rozhodovania je napriklad pravidlo ANO/NIE.
Pouziva sa prave vo chvil'ach, kedy je rychle rozhodnutie potrebné no je nutné zvazit rizika.

Napriklad: Ked’ ma niekto zdravotny problém, lekar uréuje diagnoézu na zaklade vyluovacich otazok.
(M4 horucku? Je slaby? M4 kasel’? M4 stabilny krvny obeh?)

Pravidlo ANO/NIE uréuje jasné parametre, ktoré nam pomézu sa rychlo rozhodovat’ prave v krizovej
situacii na zaklade pevne stanovenych mantinelov.

V roku 2013 wurcil napriklad Barack Obama tri pravidla pre rozhodnutie k zahdjeniu utoku
(vid’ obrazok).

Préave to je navod, ako si pripravit’ svoju maticu rychleho rozhodovania. Pretoze ak sa jedna o zdravie,
zivot, bezpeCnost’ alebo prezitie firmy, musime byt pripraveni robit’ extrémne rychle rozhodnutia.

Je cielova osoba ]
trvale alebo Sme jedini, kto sa o
bezprostredne ANO to dokéaZe postarat?

nebezpecna? J

e )

\

NIE Je vyliceny zasah

NEUTOCIT civilistov?
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PohPad na situaciu z iného uhla

Poznate Neckerovu kocku? V naroénych situaciach méze pomoct’ aj nam. Ako?
Prvy raz tento oény klam publikoval Svajéiar Louise Albert Necker v roku 1832.

Publikovany klam sluzi na to, aby sme si uvedomili, Ze pohlad na tento predmet mdéze mat dva
rozmery.

Prvy kedy je pravy spodny kraj vystupujaci .Druhy kedy vystupuje l'avy spodny kraj.
Jeho zmysel tkvie v tom, Ze v jednu chvil'u sa d4 sustredit’ iba na jeden z tychto pohl'adov.

Psychol6govia na tomto koncepte poukézali na to, ze dokdzeme vidiet’ vzdy iba jednu perspektivu
tvarov, veci, udalosti...

A pritom je tam vzdy eSte iny pohl'ad, Casto ten, ktory je rieSenim.

Preto sa stava, Ze ked’ dostaneme napad, zrazu uvidime veci ,,v novom svetle* alebo ,,z iného uhla.*
Toto je spravny pristup k mysleniu v dneSnej meniacej sa dobe.

Ako vieme vyuzit’ svoj produkt, svoju sluzbu alebo kapacity v ramci nového pohl'adu?

Ako dokazeme prispiet’ svojmu okoliu a pozitivne sa zapojit’ v Case krizy?

Zabudnime na to ¢im sme boli doteraz a ako sme fungovali pred tym.

podnikanie ¢i dokonca ho posilnit’.

Obrazok: Neckerova kocka
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Nakreslit’ ter¢ okolo Sipky

Na margo predoslej témy a pohl'adu na veci z nového uhla je dolezité si uvedomit’ este jednu vec.

V pripade, Ze mierime na ter¢ ( metafora uz zndmych a zauzivanych postupov) tak sa ndim moze stat’,
ze budeme mierit’ a mysliet’ iba v medziach postupov, procesov alebo ¢innosti, ktoré¢ pozname a Casto
su to tie, ktoré nam brania sa posuntt’ do vyssieho levelu podnikania.

Najma v krizovych situaciach sa vyplati mysliet novym spésobom a pozriet sa na:
- Sluzby
- Kapacity
- Priestory
- Techniku
- Cinnosti
- Zakaznicky servis
- Produkt
- Organizac¢nu §truktaru...

z Uplne iného pohl'adu.

Casto su nage ciele iba v medziach znameho a poznaného. Mame obavy spravit’ krok do neznama
a skusit’ pouzit’ opacnt metaforu: “ Hodit’ Sipku do steny a okolo nej zacat’ kreslit’ terc.”

Préave tato metafora méze pomodct’ novému pohladu a h'adaniu moznosti, ktoré doteraz neboli nikdy
na stole.

Prave dnes sa Crta prilezitost’ pozriet’ sa na nase podnikanie ¢i d’alSie aspekty z nového uhla a hl'adat
ciele, ktoré¢ sa nachadzaju mimo nasho terca.

Co ak ciele, ktoré st mimo nasho znameho terca su tie, ktoré nam pomozu prezit’ ¢i dokonca vyplavat
z krizového obdobia silnejsi, midrejsi a plni novych znalosti?

Co ak ciele, ktoré st zndme a v ramci naSho znameho terca su tie, ktoré nam vytvaraju strop a bariéry
d’alSieho rastu?

Pozrime sa na ciele, ktoré moézu byt’ uplne mimo nasho zorného uhla.
Vsetky nastroje v tejto knihe nAm pomozu okolo $ipky vytvorit’ ¢o najskor novy terc.
,Je celkom zabavné robit’ nemozné.“

- Walt Disney
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Best practice - Viackrat sa mi stalo, Ze pocas rozhovorov, porad, ¢i brainstormingov vo firmach
sme tplne nihodou, alebo cielene trafili $ipku do steny. Nasledne sme zaédali kreslit’ okolo nej

terc.

Viedlo to k novym sluzbam, ktoré neskor prinasali firme nasobne viac, ako vSetky produkty
do tej doby. Viedlo to k zvySeniu ziskov a vynosov, pretoZe sme viplne zmenili efektivitu vyuZitia
kapacit. Dokonca sa stalo, Ze vd'aka tomu firma nasla nové smerovanie, ktoré s niz$imi

nakladmi viedlo k vysSim ziskom.

Thto ¢ast’ je maly bonus. OdloZzme si ju. Nikdy nevieme kedy sa nam zide.

Hack na zaver - VSetky rizika nas tim pozna

V pripade, ze chceme poznat’ redlne rizika a ziskat’ maximum informaécii, tak si zvolajme cely nas
manazérsky tim a polozme im nasledujicu otazku:

 Predstavte si, Ze je teraz o 1 rok viac.
VSetky nasSe plany a ciele skoncili absoliitnou katastrofou.
Co vietko (bud’te konkrétni) k tomu prispelo?”’
Dajme im na tuto ulohu 15 minut a poziadajme ich o0 maximalnu uprimnost’.
Pokojne mdze byt tato uloha anonymna.
V odpovediach najdeme vsetky realne rizika.

Naozaj vsetky.
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KAPITOLA 7

Desat pravidiel krizového manazmentu

,Pokial’ je vam jedno, kde ste, potom ste nezabludili.

- Murphyho zdkon

1. Nehrajme sa na hrdinov - Teraz na to nie je Cas. V pripade, Ze sa nam situdcia vymyka z rak
vyuzime radu expertov, externu silu ¢i Specialistov vo firme

2. Bezpefnost' je prvoradda — Ak sa jedna o zdravie tak urobme vsetko preto, aby sme chranili
zakaznikov a zamestnancov. Nikdy nem6zu mat’ peniaze vysSiu prioritu ako zdravie a bezpe¢nost’

3. Komunikujme nepretrzite — Nasi zamestnanci a zakaznici su v neistote, prave preto je dolezité
upokojit’ situdciu, prichadzat’ s rieSeniami a byt’ empaticki. Ticho podnecuje predstavivost’ a obavy.

4. Prioritizujme — Urcit’ si priority, ktorym je potrebné sa venovat’ hned’, ulohy, ktoré nas ¢akaju
nasledne a ¢innosti, ktoré v tejto chvili odkladame

5. Pracujme s faktami — V situdcii krizy sa opierajme o fakty a analyzu. Ak sa budeme riadit
intuiciou tak mézeme pokazit’ viac ako sa zda

6. Rychlost’ a akcieschopnost’ — Rychlost’ reakcii rozhoduje. Ne¢akajme a konajme. Teraz to vietci
okolo nas potrebuju. Tak sa spravaju leadri

7. Pozrime sa na veci z iného uhla — Ni¢ ¢o fungovalo v su¢asnom moéde nie je stale. Pozrime sa na
flexibilné vyuzitie kapacit, kompetencii 'udi, vyroby, strojov, technoldgii, software. Hl'adajme nové
dimenzie. Pozrieme sa na nase podnikanie a moZnosti zmeny a prispdsobenia sa situacii.
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8. Oddych a energia — Ak nas krizova situdcia zdravotne ¢i psychicky zlomi, tak nebudeme moct
pomahat’ d’alej a naSa kapacita rozhodovania, kreativity ¢i riadenia bude blokovana

9. Pomoc — Ak vieme pomoct’ a mame kapacitu tak pomdzme konkurencii, trhu, zamestnancom,
okoliu, komunite, mestu alebo kdekol'vek kde je to potrebné. Teraz nie je ¢as na sebectvo.

10. Zdroje — V tejto chvili si financné zdroje prioritné. Preverme stav hotovosti a prijmime kroky pre
ich efektivne vyuzitie. Pracujme s nakladmi, vynosmi a zabezpe¢me maximalnu rentabilitu vydavkov
a Cinnosti, ktoré sa tykaju financii.
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KAPITOLA 8 — BONUS

Vyhlady a dopad na ekonomiku 2020/2021

VSetky predpovede sii subjektivnym ndazorom autora vzhl’adom na vSetky dostupné fakty ohl’adom
sticasnej situdcie. Berte ich ako predpoklady a nie zdviizné predpovede nasledujiicich udalosti.

1. Markantné zvySenie trZieb e-shopov - V nasledujucom obdobi budeme svedkami zvySovania
poétu e — shopov vo vysSej &i nizSej kvalite.Slovensko a Cesko patria celosvetovo ku krajinam
s najvacsim % e-shopov. No nevadi. Klondike is open. A kde by sa otvorili d’alSie ked’ nie tam, kde je
ich vela? Dovod: Ludia budi mat Cas sa naucit objednavat’ cez e-shopy tovary a sluzby.
Mnozstvo spotrebitel'ov, ktori doteraz neobjednavali alebo objednavali v malej miere si zvykne
na pohodlnost’ ndkupov online. S tym samozrejme bude rast’ aj priemerny spend (minutd suma),
pocet objednavok, pocet zakaznikov a roznorodost’ tovarovych skupin.

Trend: Dlhodobo preZiji vsak iba tie e-shopy, ktoré sa zameraji na najvyssiu kvalitu dodania,
zdkaznicky servis a UX (user experience) na najvysSej urovni. Preto ak niekto chce vyuzit’
“hype” na trhu a na kolene rychlo “zbiichat’’ e-shop bez pldnovania budicnosti a zamerania
na spokojnost’ zakaznikov, tak ma jasnu budicnost’. Kratku.

2.V budicnosti firmy prehodnotia ¢ast’ svojich kamennych prevadzok - Sti¢asny stav bude mat’
negativny dopad na trzby firiem s kamennymi prevadzkami. Buda porovnavat’ rentabilitu, efektivitu
a produktivitu jednotlivych kanalov. Cast’ firiem bude prehodnocovat’ % pomeru svojich predajnych
kanalov a vel’ka ¢ast’ sa nakloni v prospech online predaja.

Trend: Vyuzitie dorucenia zasielok v kamennych predajniach. V pripade vyuzitia danej sluzby
poskytnutie zPavy na nakup v predajni. Je to vSak kratkodoba stratégia, ktora firmam znizuje

marzu.

3. ZvySenie % prace na home office - Stcasny stav poskytuje firmam moznost prehodnotit
nakladovost’ a efektivitu jednotlivych oddeleni. Napr. Obchodné oddelenia svoju ¢innost’ dokazu
riadit aj cez online stretnutia. ZniZuje sa strata ¢asu na prejazdy, a administrativne ¢innosti
v kancelariach. Firmy budu znizovat’ nédklady na mobilitu obchodnych timov. Napr 10 obchodnikov —
10 automobilov sa zmeni na 10 obchodnikov — 2 zdiel'ané automobily. Tento trend bude mat’ dopad
na zmensSovanie poctu Stvorcovych metrov administrativnych a kancelarskych priestorov. home office
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sa stane uz natrvalo velkym % pracovného priestoru. Odhadovat’ % nebudem pretoze sa bude liSit’
podl'a segmentov a zamerania.

Vdaka tymto krokom bude klesat’ cena za prendjom kancelarskych priestorov ¢o bude mat’ dopad
na vynosy developerskych spolo¢nosti a vlastnikov kancelarskych priestorov.

Banky a poist'ovne Cast’ svojej retailovej kapacity presuni do doméceho prostredia a vznikne
novy segment — Online poradenstvo (Videohovory, Chaty a bezkontaktné uzatvaranie zmliv)

Trend: Som zastancom a tvrdym obhajcom osobnych stretnuti. Online stretnutia vSak hraja
do kariet efektivite a zniZovaniu nakladov, ¢o je trend poslednych rokov v stratégii firiem.
Ak firmy dostatoéne rychlo zareaguji a budid schopné zabezpecit' kontinuitu ¢innosti
¢i dokonca vysSiu efektivitu, tak tento trend bude mat’ silnii rasticu tendenciu.

4. Pociatok zdielania veci a ich vyuzitia v prospech spolo¢nosti a komunity — Taxisluzby budu
prevazat’ tovar v Case volnej kapacity uz natrvalo.

Obchodné centra sa budt snazit viac zdielat priestory a vyuzivat dostupné miesto.
Parkoviskd a plochy sa zacnu vyuzivat na zdielanie a flexibilny prendjom, reStauracie a hotely
sa budu snazit’ vyuzivat’ svoje kapacity na co - working, prednasky a firemné eventy.

Zvysi sa kreativita vedenia ubytovacich zariadeni a hotelov ohladom vyuzitia izieb a reStauracii.
Co podnieti vznik agregatorov so zameranim na tento segment.

Zapojenie restauracii do rozvozu jedal sa stane nevyhnutnostou a tym padom pribudni platformy
na efektivne objednavky a dorucenie. Tento trend sme mohli sledovat uz pred prichodom
mimoriadnej situacie v 3/2020.

Trend: KaZd4 firma, & zariadenie, bude premysPat’ nad zvySenim vyt'aZenosti kapacit,
priestorov, zdrojov alebo technického vybavenia. Tento trend bude mat’ dopad na vznik novych
sluzieb, porovnavacov a agregiatorov. Samotny trend ma ocakavany pozitivny dopad
na produktivitu a vyuzitie zdrojov.

5. Vznikaji desiatky a stovky rieSeni na online komunikiciu — Budid sa zameriavat’
na maximalny zazitok z online hovoru v preklade: ,,Akoby ste boli spolu naozaj.

Trend: Pozitivna korelacia s trendom zvySovania podielu zamestnancov na home office

6. Vsetky sluzby prejdid zasadnymi zmenami — Je mozné, Ze hotely sa zameraji na bezkontaktné
ubytovanie. Zaplatenie on — line, vyzdvihnutie klti¢ov v schranke resp. pripravenej karty.
Informacny panel na izbe bude informovat’ o vSetkych moznostiach. Vyborny cross-sell nastroj.
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Banky a poistovne prisposobia vSetky svoje produkty a servis na bezkontaktné moznosti bez potreby
navstevy pobocky, obchodnych miest ¢i obchodnych zastupcov. Prepokladam, Ze k tomuto trendu
sa prida aj Gprava legislativy a bezpe¢nostnych opatreni.

Trend: Samozrejme nas ¢aka dlhé obdobie testovania tychto sluZieb a moznosti vyberu pre
zdkaznikov. Po pozitivnych vysledkoch testov moéZeme ocakavat’, Ze firmy budii svojich
zdkaznikov odmeriovat’ a pozitivne motivovat’! k prechodu na rentabilnejSie sluzby.
(ako zastanca osobného kontaktu a zakaznickeho zazitku verim, Ze to potrva esSte vel’mi, veP'mi
dlho)

7. Bude rast’ pocet Pudi s potrebou psycholéga alebo psychiatra.

Trend: Rast tejto krivky je viditeIny uz dlhé obdobie a po sicasnych udalostiach je mozné,
Ze naberie eSte rychlejsi spad.

8. Moiny je aj prepad zaujmu o vzdelavacie, poradenské a lifestyle sluzby.
Obyvatel'stvo sa posunie z Casti Maslowovej pyramidy ,,Sebarealizacia“ do casti ,,Bezpecie®.
V dnesnej dobe to v preklade znamena stabilné zamestnanie, dostatok zdrojov a zabezpecenie rodiny

a blizkych. Obyvatel'stvo bude viac nachylné mysliet’ na preventivne opatrenia a zabezpecenie svojich
blizkych.

Trend: Je to Standardny ukaz, ktory prichadza vidy pocas Kkrizy Ci, depresie a trva este urcity
¢as po tomto obdobi. Tento trh sa vSak nezastavi tiplne. Pride vSak ku transformacii a zmenam.
Ti ktori sa véas adaptuji, budi v budicnosti z toho t'aZit’.

Pocas krizy ocakavam trend rastu zaujmu o manazérske Skolenia (Styl riadenia, zmena
myslenia...), ktoré su v tejto chvili vemi potrebnou adaptaciou manazérov na situaciou.

9. Ak chceme poznat’ nové trendy sluZieb a tovarov, pozrime sa do Azie.

Azia sa ako prvé otriasa z epidémie a prave tam sa budi rychlostou blesku testovat nové trendy
v sluzbach a tovaroch.

Trend: Azia méZe byt inSpirdciou a kto dostatoéne skoro nasko¢i na vinu, mdze vyuZit' tito
prileZitost’. Ak by sme na tu nasko¢ili neskoro roztriesti sa v po¢te ponik a tym sa trh bude
dramaticky rozpadat’ na mensie ¢asti s menSou marZou a po¢tom zakaznikov.

10. OdloZena spotreba - Navrat k povodnému trendu spotreby ako pred prichodom epidémie bude
velmi pozvolny. Urcéite by podporilo ekonomiku, keby l'udia po ukonceni karantén dobiechali
odlozent spotrebu, no v tejto chvili je lepSie s tym neratat’ a pripravit’ sa na iné alternativy.
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Trend: Kde teda obyvatel’'stvo bude smerovat’ spotrebu? O¢akavam narast dovoleniek “doma”

.....

Tento trend je vyslovene Spekuldciou, no po dlhom obdobi stravenom v domacnostiach
obyvatel'stvo bude inklinovat’ k prerabkam bytov ¢ domov. Pre¢o? Dudia sa v$ak nebudi
uchylPovat’ k luxusnym a nads$tandardnym materidlom. V dneSnej dobe mnoho Pudi trpi
‘“neomaniou” (potreba zmeny, novych impulzov a stimulov) a budi potrebovat’ po dcase

stravenom v karanténe a na home office zmenu.

11. ZdiePané timy odbornikov — Tak ako sme zvyknuti na externt spolupracu s pravnymi
¢i uctovnymi kancelariami sa tento trend bude posuvat’ aj do IT podpory a vyvoja alebo externych
administrativnych oddeleni.

Trend: V budiicnosti ukaze ako vePmi efektivny nastroj udrzania hranice zamestnanosti,
znizenia nakladov firiem a zvySenia efektivity rieSeni. Ak kazda firma pochopi, Ze IT vyvoj
a podpora je nevyhnutni potreba a sicast’ podnikania, tak dokaZe inovovat’, ziskavat’ viac
zakaznikov a vyuZivat’ moznosti naplno.

VSetky predpovede sii subjektivnym ndazorom autora vzhl’adom na vSetky dostupné fakty ohl’adom
sticasnej situdcie. Berte ich ako predpoklady a nie zdvizné predpovede nasledujiicich udalosti.
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Zaver

Urobil som maximum, aby ste v tejto knihe nenasli vatu a balast. Mojou snahou je priniest’ rieSenia
a podat’ Co najskér pomocnu ruku podnikatelom, Zzivnostnikom, riaditelom, majitelom firiem
a riadiacim zamestnancom.

Sam som zivnostnik a preto si uvedomujem, Ze ak firmy a podnikatelia narazia na problémy, tak to
moze mat vel'mi neblahé dopady na ekonomiku. Je to naroCnéd situacia, ktord vyzaduje nové
zrucnosti, ciele ¢i pohlad.

Nasim spolo¢nym cielom by malo byt to, aby sme teraz spolo¢ne zabrali a vysli z krizového obdobia
silnejsi, mudrejsi a lepsi.

Vidim neskuto¢né mnozstvo dobrych I'udi, ktori zacali pomahat’ a svoje kapacity vyhradili na podporu
l'udi, ktori st v prvej linii. Uz to je dokaz, Ze to zvladneme.

Chvil'u sa zastavme, zamyslime a premyslajme nad tym, ako vieme pomoct ekonomike, ako vieme
pomdct’ svojmu okoliu, ako dokazeme tuto situaciu prezit' v zdravi ako vieme zapojit’ seba ¢i svoju
firmu.

Ja som tak spravil a prave preto som napisal tuto knihu, aby ¢o najskor zac¢ala pomahat’.

»Vstupujeme do neznamej budiicnosti, ale stale sme eSte tu, a kym sme
posadnuti Zivotom, zostava nadej.“

- John Lennon

Drzim palce.

David
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O AUTOROVI

David Kalman viac ako 15 rokov pdsobi v oblasti
manazmentu, riadenia, obchodu a vzdelavania.

V korporatnom svete sa pocas 9 rokov vypracoval

cez 6 pozicii az na Regionalneho manazéra pre

TOP klientov so zodpovednost'ou nad 40 zamestnancami
a vytvoril nastroje vyhodnocovania pre cely segment.

Ma za sebou uspesné posobenie vo viac ako 50 firmach
(Poradenstvo a konzultacie, Riadenie, Stratégia, Skolenia,
Rozvoj, Analyza a Reporting)

Ako Interim CEO a krizovy manazér riadil
reStrukturalizaciu, nastavenie stratégie, manazérske
a obchodnicke vzdelavanie a implementaciu KPIs

vo firmach z réznych oborov (IT, Média, Marketing,
Vel'koobchod, E — commerce, Financie, StartUpy,
FMCQG, Retail...).

Posobi ako externy lektor v Satori Stage, KC Dunaj, Novej cvernovke, pbkon a prednasal pre viac
ako 2500 l'udi.

Clanky a rozhovory uverejnil: FORBES, StartitUP, Noizz, Biznis klub. Ako odbornik na
komunikéciu sa vyjadroval v rozhovore pre Radio:FM

Vytvoril vlastny vzdelavaci proces a firmam pomaha rast’ cez:
¢ Interim manaZment - Obsadenie kI"i¢ovych pozicii na obdobie 1 az 3 mesiace:

- Riadenie obchodu - ZvySovanie produktivity a Skills Obchodného timu, Zvysenie zakaznickej bazy
a Vynosov (Cross sell, Up Sell...)

- Riadenie stratégie (Obchod, Predaj, Zdkaznicky servis, Komunikécia....) - ZvySovanie produktivity
a efektivity oddeleni, Nastavenie fungovania na rastuci trend aj pri poklese.

- Krizové riadenie spolocnosti a reStrukturalizacia - Riadenie spolo¢nosti aj v klesajticej
ekonomike a zniZovani KPI.

- Riadenie vzdelavania a angaZovanosti

- Externé konzultacie pre ManaZment spolo¢nosti

79



¢ Skolenia pre obchodné timy a TOP ManaZment:

- Vyjednavanie a budovanie dlhodobych vzt'ahov - Vyjednavacie taktiky FBI a psycholégia
komunikéacie

- Typolégia osobnosti - Do 1 mintity rozpoznate typ osobnosti a prisposobite komunikaciu

- Akvizi¢na stratégia - Stretnutia, Planovanie, Analyza trhu a Budovanie zdkaznickej bazy
na zaklade kvality.

- Leadership - Analyza, reStrukturalizacia, implementécia, meranie a aplik4cia v praxi.

Kontakt:
0948 870 605

dkalmanavid@gmail.com

Linkedin, Facebook: David Kalman
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Tato kniha je kompas
rychlych reakcii v Case krizy.
Obsahuje nastroje, ktore je mozneé vyuzit
na zachranu, stabilizaciu a zmenu podnikania.
Navigacia na ceste k rozhodnutiam,
ktoré delia firmy na uspesné a neuspesneé.

David Kalman
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