jak na vysledky

Katalyzujeme zmény, neseme vysledky

Ing. Be. Jifi Jemelka, MBA

«Neradime, pfinasime vysledky,” ¥ika v nasledujicim rozhovoru vykonny feditel
poradenské spoleénosti JIP pro firmy s.r.o. Ing. Bc. Jifi Jemelka, MBA. Stoji za nim
a jeho tymem vic nez stovka spokojenych klientt, tucet let zkuSenosti, vétsi nez
sedmdesatiprocentni uspésnost a stovky miliont korun ve zvySenych trzbach.

Nazev vasi spoleénosti napovida, ze pred-
stavuje uréitou jednotku intenzivni péée
pro firmy. Co si pod tim maji zdjemci o ta-
kovou sluzbu predstavit?

Zamétujeme se na pomoc a na akcelerovani
rozvoje zejména stfednich firem. S tim je spoje-
na fada problému a vyzev, které vyzaduji jak
profesionalitu, kvalifikaci a zkusenosti z busi-
nessu, tak stoprocentni nasazeni a sousttedéni
se na vyvoj situace u kazdého klienta. Chceme
vysledky a neni ¢asovy prostor na to, ,jen tak®
podnikateltim a manazertim radit, co by méli
udélat. Jsme garantem zmén, posund, vysledki.
V tomto smyslu je na misté opravdu intenzivni
péce o firmy nasich klientd. Neradime, prfinasi-
me vysledky. Analyzujeme situaci podniku, na-
$eho klienta, pfipravime akéni plan revitalizace
(zmény, rozvoje), a ru¢ime za realizaci planu.
Rucime za vysledky, prebirame zodpovédnost.
Nase sluzby nejsou o ,,laciném poradenstvi,
jsou exekutivou - fidime firmy, lidi, zmény, vée
s ohledem na jasné definované cile. Je to nékdy
dost adrenalinova prace, naro¢na jak na psy-
chiku, tak na odbornost a v tomto smyslu snese
nase prace srovnani s klasickou JIP.

Kdo je vasim typickym klientem?
Kdyz jsme zacdinali, fikaval jsem, Ze zacilime na

malé a stfedni firmy. Cas ukazal, Ze valnd vétsi-
na nasich klientt se rekrutovala z firem obrato-
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vé fadové mezi 50-250 mil. korun, od zhruba
15 zaméstnanct nahoru, tedy z fad stfedné vel-
kych firem. Toto je dnes nase hlavni cilové sku-
pina. V dané chvili pfipravujeme uvnitf nasi fir-
my novou divizi, ktera se soustfedi na sluzbu

a pomoc zivnostnikiim, mikrofirmam a malym
firmam. To bude vyzadovat uplné jiny ptistup,
jinou strategii. Zarovenl chceme dale rozvijet
nasi sluzbu zejména stfednim podnikateltim

a podnikiim, cozZ jsou a budou nasi kli¢ovi za-
kaznici i do budoucna. Co se oboru ty¢e, posky-
tovali jsme nase sluzby revitalizaci napti¢ obory
- firmy vyrobni, obchodni, poskytujici sluzby.
V portfoliu nasich zékaznika je pres sto spolec-
nosti, velmi ¢asto jsou z technického oboru, kde
se s majitelem/mana-
gementem velmi dob-
fe dopliiujeme - oni
jsou garantem tech-
nické stranky véci, my
ptinasime do firmy
obchodni a manazer-
ské know-how. Mno-
ho nasich klientt jsou
firmy strojirenské, ze stavebniho oboru, vyrob-
ni, zkratka technicky zaméfené.

Co povazujete za nejvétsi slabinu v podni-
kani téch, ktefi se na vas obraceji?

Mame ramcové dva typy zékazniku. Prvni typ
zdkaznika jsou firmy, které jsou v problémech -
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Chceme vysledky a neni ¢asovy
prostor na to, ,jen tak”

podnikatelim a manazerdm radit,
co by méli udélat. Jsme garantem
zmén, posunu, vysledku.

jakéhokoliv razu (finan¢ni problémy, problémy
v odbytu, problémy s lidmi, chaos v fizeni a pro-
cesech firmy atd.) Druhy typ zakaznika jsou fir-
my, které jsou zdravé (ziskové, maji dobré cash-
flow, vypada to, Ze vse je v poradku). Oba typy
zdkaznikd maji své specifické problémy a s tim
souvisejici slabiny. Prvni typ zakazniki ma nej-
Castéjsi nedostatky ve Spatném strategickém fi-
zeni, ¢asto je pritomny chybny vybér lidi a ne-
spravné obsazeni pozic nespravnymi lidmi,
nejsou jasné definované procesy ve firmé, ¢asto
je velmi slaby obchod, marketing a PR, je do o¢i
bijici neduslednost pti fizeni firmy, atd. Druhy
typ zékaznikii ma ¢asto slabinu v tom, Ze se tak
fikajic stale ,,motaji dokola®, nejsou schopny dal
rust, nejsou schopny dlouhodobé vyftesit opaku-
jici se problémy v provozu firmy, chybi tam pre-
sah a nadhled v myg$leni, ve strategickém pristu-
pu jak dél firmu rozvijet a posouvat. Zkratka
tento typ zakazniki neni schopen prekrocit svij
»stin. Meéli jsme klienta, ktery byl nékolik let po
sobé na urovni tésné pod 100 mil. korun obratu
za rok a ne a ne se prehoupnout nad tuto hranici
a nastartovat novy rist a rozvoj. S na$i pomoci
se tento cil podatilo splnit a pfitom vyrazné
zlepsit zaroven ziskovost dané firmy. Na osobni
urovni podnikateld se ¢asto setkdvame se slabi-
nami v prilis silném egu, uzavienosti do svého
vlastniho svéta, pycha, pocit vlastni neomylnosti
a pravdy vzdy a vSude, za v8ech okolnosti. Zkrat-
ka chybi zdrava sebereflexe. Pfitom ta je jednou
z podminek dlouhodobého tspéchu ,,stredné
velkého“ podnikatele. Ve vSech ptipadech, které
jsem uvedl vyse, pfind$ime svym externim po-
hledem a zkugenostmi z mnoha obor a mnoha
nejruznéjsich projekti a situaci, které jsme v mi-
nulosti u svych klient fesili, nové pohledy, pre-
kvapivd a jednoducha feseni, posun pozitivnim
smérem, vysledky. Zkrétka, neradime, ,maka-
me* a neseme vysledky. Katalyzujeme zmény.

Dokazete pomoci viem? Odmitate , bez-
nadéjné pripady”, nebo takové viubec ne-
existuji?

Nedokazeme pomoci v§em. To musi byt i neza-
svécenému ¢lovéku na prvni pohled jasné. Krité-
rif a pficin, pro¢ tomu
tak je, bude vice, vcet-
né toho, ze mize byt
chyba i na nasi strané.
Nejsme dokonali. U
uspésnost nasich pro-
jektt se dlouhodobé
pohybuje v rozmezi
70-80 %. Velmi ¢asto
odstupujeme od pripadné spolupréce s klientem
ve chvili, kdy zjistime, Ze majitel/majitelka firmy
chce resit véechny a véechno kolem, jen sebe ne.
Plati pravidlo, Ze ,,ryba smrdi od hlavy“. Pokud
neni ochoten na sobé pracovat majitel, pokud se
nechce posouvat, pokud alespon neprojevi dob-
rou viili, pak cokoliv fesime ,,pod nim, a to ma
kratkého trvani a je to v nasich ocich ,,sisyfovska



prace”. Nemam rad takovou préci, proto ji nedé-
lam a takova je filozofie i napfi¢ nasi firmou.
Stejné tak fikdm, Ze neparazitujeme na nasich
klientech. Pokud tam neni pfidana hodnota, ne-
spolupracujeme. Nase sluzby nikdy zdmérné ne-
protahujeme. Nepottebujeme na to eticky kodex
vyvé$eny na nasem webu. Prosté se tak chovame
v realité. Napf. v jedné firmé jsme béhem tfi let
pomahali jak zvySovat trzby, tak optimalizovat
naklady. V roce 2011/2012 piisla mirnéjsi druha
vlna svétové krize, a ta firma naseho klienta byla
uz tak ,vytunénd’, Ze jsem majiteli firmy fekl, ze
doporucuji ukoncit nase sluzby, nebot to byl je-
den z poslednich zdroju, kde pfipadné usetfit.
Nevéticné se na mé dival. Ukoncili jsme spolu-
préci. V roce 2014 se ozval s tim, Ze firmé se uz
dati opét [épe a Ze fesi urcité konkrétni problé-
my. Setkali jsme se, a dnes v té firmé bézi dalsi
spoluprace. Tak bych mohl konkrétnimi prikla-
dy pokracovat. Sam jsem podnikatel a povazuji
za smysluplné sledovat v podnikani vzdy pomér
cena vykon. Pokud my nékde nejsme schopni
podat ,,vykon', pfislo
by mi ostudné a za-
hanbujici si za to néco
uctovat. A co se bez-
nadéjnych pripadu ty-
e, ano, i proto délame
vstupni analyzy, aby-
chom si vytvorili
predstavu, zda jsme
schopni dané firmé
coby klientovi pomo-
ci. Stalo se nékolikrat,
ze jsem i z tohoto di-
vodu - neschopnost dané firmé pomoci - spolu-
préci jiz dopredu skre¢oval.

S poradenstvim souvisi garance 5G. Cim
muze byt klientovi zajimava?

Predné ruc¢ime za vysledky. Pokud nejsou, klient
neplati. Samoziejmé to mame osetfené selskym
opatfenim, tzn. nepracujeme rok zadarmo,

okolnosti. Zkratka chybi zdrava
sebereflexe.

a pak se teprve podivame zpét, jestli vysledky
jsou ¢i ne. Mame stanovené milniky a ¢asové
obdobi jednoho mésice - co by se za ten mésic
mélo stat, co by se mélo posunout. Na konci mé-
sice si vyhodnotime vysledky, a pokud klient ne-
ni spokojen, neplati. My samoziejmé dal ve spo-
lupraci nepokracujeme. Tak by se totiz mohlo

Na osobni trovni podnikatelt
se Casto setkdavame se slabinami
v p¥ilis silném egu, uzavienosti
do svého vlastniho svéta, pycha,
pocit vlastni neomylnosti

a pravdy vzdy a vSude, za vSech

stat, ze budeme dél

a dal pracovat zadar-
mo, a takto také ne-
fungujeme. Toto ma
klient garantovano

i pravné - ve smlouve.
Garantujeme klien-
tim také napt. re-tré-
nink, pokud nékoho
trénujeme ¢i $kolime, a neni dosazeno vysledki,
posunu, pak jsme pfipraveni udélat dany trénink
¢i $koleni znovu, zdarma, na nase néklady. Sa-
moztejmé si vyhodnocujeme, pro¢ se danych ci-
1t nepodatilo dosdhnout, a opét plati, Ze takto
»ne re-trénujeme” do nekonecna, nez se to sku-
tecné podafi. V§e ma sviij rozumovy ramec, aby
to davalo smysl klienttim i nasi firmé. Garantu-
jeme klienttim zkusené lidi, praktiky, které za

jak na vysledky

nas na projekty nasazujeme. Jsem de facto stale
v nasi firmé nejmladsi, vSichni kolegové ¢i kole-
gyné maji bohaté zkusenosti z businessu, z ma-
nagementu firem, z obchodu. Nejdeme cestou
nejmenovanych firem v nasem oboru, které naj-
mou mladé lidi po vysoké $kole, pri¢em? tito ab-
solventi nemaji zkusenosti z praxe, s tim, ze my
si je vytrénujeme a pak pustime do terénu.
Takhle nefungujeme. U nas prvni kvalifika¢ni
predpoklad pro nového kolegu je obrovskd zku-
$enost a overitelné vysledky, kterych v minulosti
ten ktery clovék dosahl v realném businessu.

Jsou vase sluzby cenové pfijatelné i pro ty,
ktefi se potykaji s finanénimi problémy?

Cenovou troven nasich sluzeb mame nastavenu
tak, Ze jsou dobfe dostupné jak tém stfedné vel-
kym firmdm, tak i men$im. Pro zivnostniky
a mikrofirmy jsme aktudlné dost mozna cenové
nedostupni. To si uvédomuji, a proto hleddme
prostrednictvim nové divize v nasi firmé cestu
ik témto klientim. K rozumné cenové trovni se
pridavé také systém garanci, ktery pro klienta
znamend, ze bez vysledki nevyhazuje penize
oknem. Pokud uz ma konkrétni firma vazné fi-
nan¢ni problémy, pak vzdy zélezi na kontextu,
v jakém tyto vdzné finan¢ni problémy md. Je-li
pretvérovana, nema lidi, disponuje $patnym
produktem ¢i sluzbou a vlastni témét nulové
prodejni kanaly, pak fikdm, Ze zazraky na poc-
kani a nemozné do tf{ dnti nedokazeme. Logic-
ky v takové situaci nejsme schopni slouzit. Po-
kud v$ak nejde o zavazné finan¢ni problémy, ale
spise o urcity finan¢ni utlum, spie o vlnu nez
o trend, jeZ zptsobila krizi, pak si takovéto firma
ur¢ité nase sluzby, i s ohledem na cenu, dovolit
muze. Opét plati vy$e zminéné, pomér cena vy-
kon. Tam kde nevidime potencidl zdafilého pro-
jektu, do spoluprace nejdeme. A tam, kde poten-
cidl vidime, ma klient pIné pod kontrolou
naklady za nade sluzby pravé s ohledem na
uzkou provazanost na vysledky.

za rozhovor podékoval Pavel Kaéer

INZERCE

Vitejte v Café Charlotte v Zelezné Rudé,
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jedné z nejvyhlasenéjsic

h cukraren v Ceské republice.

Méame pro vas nabidku dortd, zakuskl, pohard, palacinek

a spousty dalSich dobrot.

Kdo ochutnal, nezapomene na jedinecny zazitek.
Firmy jsou nasim castym zakaznikem.
Osladte si Zivot s ndmi, zaslouzite si to.

Mnoho ocenéni v rliznych soutézich
je certifikdtem prvottidni kvality.

www.cafecharlotte.cz






