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Svou praci ,0Zivovace firem" Jifi Jemelka nékdy pFirovnava k misi agenta 007. ,Vysadi vas v cizim
prostfedi a vy se musite rychle zorientovat, zjistit, kde je problém a najit pro néj Feseni," vysvétlu-
je. Cil mise je jasny - zlepsSit fungovani firmy a jeji vysledky. A ve vétsiné pripadti je mise lispésna.

Svou firmu, ktera tyto sluzby nabizi, nazval J.I.P. pro fir-
my. Nepomaha ale jen firmam ,na kapackdch”, které se
potaceji v hlubokych potizich. ,Druhou velkou skupi-
nou nasich zdkaznikud jsou majitelé firem, které nema-
ji néjaké akutni problémy, ale citi napriklad potFebu
akcelerovat rist své firmy a sami nevidi cesty, jak

by toho mohli dosdahnout. My prichdzime s pohledem
zvenci, nezatiZenym provozni slepotou a hleddme
cesty, které k tomuto cili povedou,” vysvétluje.

Jak jste se ke svému podnikani dostal?
Bylo v tom trochu fizeni osudu. Plivodné jsem mél tiplné
jiné predstavy o zivote, od détstvi jsem hral zavodné
hokej, kazdou volnou chvili jsem stravil na ledé a mél
jsem nakroceno k tomu, Ze mé hokej bude Zivit. Hral
jsem za Zlin v extralize néjaké zapasy, uz mi to neslo

i néjaké penize a maloval jsem si profesionalni dréhu.

V jednadvaceti ale priSly zdravotni problémy a ja musel
s hokejem skoncit. VV té dobé jsem byl na vysoké Skole,
ne Ze bych po tom touzil, ale nasi vzdycky chtéli, abych
vedle hokeje rfesil i Skolu. Studoval jsem ekonomku na
VSB a hrozné mé to nebavilo. Nechtél jsem utéct od
nedodélaného studia, ale bylo mi jasné, Ze si k tomu
musim najit néco uzite€ného, jinak se tam zblaznim.
Navic se mi dostala pod ruku kniha, kde jsem se docetl,
ze kdo se chce naucit komunikovat a obstat v Zivote,
mél by si zkusit praci v obchodé. A tak jsem zacal hledat
praci obchodnika. Studenta bez praxe nikde nechtéli,
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nakonec se mi ale na stole objevily dvé nabidky prace.
Ta prvni byla z jedné softwarové firmy, nabizeli mi tam
slusny plat, k tomu bonusy, sluzebni auto, notebook,
telefon. Ta druha byla od spole¢nosti, ktera se zabyvala
vzdélavanim podnikateld a manazer(. Nenabizeli zadny
zdkladni plat, Zadné bonusy v podobé mobilu a auta, jen
provize z prodeje jejich vzdélavacich produktd. A pFislib,
Ze u nich se opravdu nau¢im obchodovat. A to rozhodlo.

Vybral jsem si tu tézsi cestu.

Jaké byly prvni zkusenosti s obchodem?
Hrozné. Byvaly hokejista se vrhne na prodej — ze zacat-
ku mi to opravdu nesSlo. Ale makal jsem na sobé, vstaval
jsem v pét rano, cetl knizky o tom, jak obchodovat, cho-
dil na Skoleni, ktera jsem mél od firmy k dispozici v ram-
ci jejich pfislibu, Ze mé nauci obchodovat, mimochodem
skutecné velice kvalitni... A béhem osmi mésicd ze mé
byl jeden z nejlepsSich obchodnikd ve firmé a nakonec
jsem i sam obchodniky Skolil.

A co vas privedlo k zalozZeni J.I.P. pro
firmy?

Postupem ¢asu jsem zacal vnimat, Ze naSe skoleni maji
hrozné omezeny dosah. Ze lidé jdou ze Skoleni nabiti

a s touhou néco zmeénit, zacit délat véci jinak, efektivnéji -
a za mésic je vSe pri starém. A stale vice ve mné sililo pre-
sveédceni, ze bychom to méli délat jinak a s vétSim dilem
zodpovédnosti za to, jaky vysledek nase snaha prinese.
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U vedeni firmy, kde jsem pracoval, se tato moje predsta-
va nesetkala Uplné s pochopenim. Firmu jsem pak brzy
opustil a hledal, co dal. Pfremyslel jsem o vlastnim pod-
nikani, zaroven mé brzdily riizné obavy, zda to zvlad-
nu, takZe jsem se prlibézné poohliZel i po klasickém
pracovnim poméru... A pfi té pfileZitosti jsem narazil

na prvniho klienta. Sel jsem do jedné firmy na pracov-
ni pohovor, na praci, kvili které jsem tam byl, jsme se
nedomluvili, ale dali mi moznost, at jim zkusim udélat
analyzu firmy a navrh opatfeni na zlepSeni prodejniho
systému. Analyzu jsem udélal, oni podékovali s tim,

Ze si to zrealizuji sami. Za pll roku mi ale volali, Ze by
potrebovali mou soucinnost - a to byl vlastné mdj prvni
projekt, od kterého mé podnikani odstartovalo.

Kdo je vas typicky zakaznik?

Zamérujeme se na segment stredné velkych firem

s obratem od 50 do 250 miliond. Dostali jsme se i k praci
pro firmu, kterd ma obrat 3,5 miliardy, ale to jsou spiS vy-
jimky. Nasim hlavnim ,oborem” jsou stfedné velké firmy
- amyslim, Ze za dobu, co se této praci vénujeme, se ndm
v tomto segmentu podafilo vybudovat si dobré jméno.
Oproti klasickym poradenskym firmam mame jednu vel-
kou vyhodu - neplati u nas heslo, kdo umi, umi, kdo neu-
mi, uci. V naSem tymu jsou lidé, ktefi za sebou sami maji
zkuSenosti s fizenim firem, prosli si riznymi exekutivnimi
funkcemi. Nemaiji tak jen néjaké poucky vy€tené z ucebnic
0 managementu, ale opravdovou zkuSenost.

Co vSechno u svych zakazniki Fesite?
Kde jsou hranice vasi role?

Tu hranici neni mozné jednoznacné stanovit. Stan-
dardné rfeSime v ramci nasi préce napf. lidi ve firme

a vztahy mezi nimi -Ze nefunguje spoluprace mezi
vyrobou a obchodem, protoZe jsou tam néjaké osobni
antipatie mezi Séfy téchto dvou oddéleni a to se pak
odrazi negativné na celkovém fungovani firmy. UZ jsme
ale resili i pfipady, kdy jsme se s vedenim firmy bavili

o tom, kam expandovat a za jakych podminek a podob-

stava se nékdy, Ze se naSe spoluprace rozviji dal a uz
se podilime i na rozhodovani o tom, jak dal strategic-
ky rozvijet danou firmu. TakZe jsme se dostali tfeba

k tomu, Ze u firmy, kterd proddava stavebni chemii, jsme
reSili expanzi do stfedni Evropy.

Jak velko mate miru Gspésnosti v tom,
co délate - v ozivovani a nastarovani
firem k dalSimu rastu?

Urcité neni stoprocentni, ve vétSiné pfipadd se ném

ale dafi - Uspésni jsme ze 70 procent. Jednak proto, Ze
samozifejmé ani my nejsme neomylni ale také proto,

Ze nékdy se vam zkratka nepodari pfesvedcit lidi, ktefi
v dané firmé pracuiji, o tom, Ze kroky, které prosazuje-
te, jsou nezbytné. Ono totiz nejde jen o to presvédcit
majitele. Vy musite pro ty zmény ziskat pfedevsim lidi.
Pokud se to nepodafi - a v nékterych firmach je skutec-
né silna averze vici jakymkoli zménam - je na majiteli
firmy, aby se rozhodl, jak dal. Zda to zabalime, nebo zda
bude ve spolupraci s ndmi bojovat dva tfi roky o to, aby
dostal firmu zpét pod svou kontrolu. A béhem tohoto
boje se mu firma bude zdanlivé rozkladat, protoZe bu-
deme tlacit proti proudu.

A co kdyz je nejvétsi brzdou vSech po-
tFebnych zmén pravé majitel, ktery si vas
najal, abyste mu dali firmu dohromady?
To se samozrejmé stava. A zhruba tak ve dvaceti procen-
tech pfipad( se stane i to, Ze si vas nékdo najme, abyste
mu poreSil firmu a lidi v ni — a vy velmi rychle zjistite, Ze
prvni, co potfebujete poresit, je prave on. A pak nastava
docela obtizna situace, jak mu to fict. Pfiklad z praxe:
Vjedné firmé, kam jsme se dostali, byl majitel, ktery ne-
snasel lidi. TéZky introvert, intelektudl, svym zpldsobem
technicky génius, ale v jednani s lidmi naprosto nepo-
uzitelny. A tak tam pfed nim sedim a Fikam mu, co jsme
zjistili o fungovani firmy, az jsme dospéli k bodu, kdy jsem
mu musel fict: ,,A mimochodem, vy viibec nemiiZete byt
v kontaktu s lidmi a Fesit denni operativu, potfebujete

79 Casto nardzime na to, Ze majiteli nebo

tém, kdo firmu vedou chybi zakladni kompe-
tence k financnimu Fizeni firmy. &6

né. To ma ale svij vyvoj. VétSinou zacindme néjakym
zdkladnim projektem s jasnym zadanim - napriklad
zvysit trzby, optimalizovat zisk nebo vyresSit perso-
nalni krizi uvnitf firmy. Udélame si analyzu, na jejim
zakladé stanovime potrebné kroky, dohlédneme na to,
aby se skutecné staly - a kdyZ vSechno dobfe dopadne,
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néjakého provozniho Séfa, ktery to bude Fesit za vas,

na zdkladé vasich pokynii.” Ten ¢lovék zrudl, pét minut
bylo ticho a bylo vidét, co mu bézi hlavou - od toho, Ze by
mi nejradéji jednu vrazil, az po moment, kdy rekl: , Ale vy
vlastné madte pravdu.” A samozrejmé je nutné mit v ta-

kovém pripadé pfipravené i reSeni — my uz jsme méliv té

firmé vytipovaného clovéka, ktery by
to mohl dobfe zvladnout, skutecné
se tim provoznim feditelem stal

a firma Slapala a Sla dopredu. TakZe
nekdy je nutné fict i majiteli firmy,
ktery si vas najal, neprijemnou prav-
du o ném samém. Znovu ale opakuiji.
Ne kazdy to takto pfijme a moje
hluboka poklona vsem, kteri této
poctivé sebereflexe jsou schopni.

S jakymi nejcastéjsimi
chybami se u majitel
firem potkavate?

To je hodné Siroké téma, které by
vydalo na samostatny rozhovor.
Obecné lze ale fict, Ze za problémy
ve firmdach casto stoji nedostatek
discipliny jejich majiteld, nedosta-
te€na ddslednost pfi Fizeni firmy

a také to, co bych nazval pychou.
Nékteri se pfiliS orientuji na pozlat-
ko spojené s predstavou o tom, jak
si ziji podnikatelé a zapominaji na
to, Ze byt podnikatel neznamena,
ze si koupim na firmu drahé auto,
zvlast kdyz se firma teprve rozjiz-
di a potrebuje spis to, abych do ni
investoval, neZ z ni bral. Ze to drahé
auto je bonus ke konci, ne zaklad,
kterym by méli své podnikani
zacinat. K chybam patfi i neschop-
nost dosahnout urcité rovnovahy
mezi praci a osobnim Zivotem. Ono
je samozrejmé vyborné, kdyz jde
Clovék za svym cilem a vénuje se
tomu na sto procent, ale pokud to
prezene a zapomene kvdli tomu na
jakykoli osobni Zivot, nema rodinu,
pratele, kolem sebe jen spalenou
poust, v kone¢ném dlsledku se to
negativneé projevi i na firmé, kterou
s takovym nasazenim budoval.
Mnozi z téchto podnikatelli jsou ve
chvili, kdy se s nimi setkdme, tak
psychicky doslova vyzdimani, ze
jsou zrali na psychiatra.

Casto narazime na to, Ze maijiteli,
nebo tém, kdo firmu vedou misto
néj, chybi urcitd zakladni kompe-
tence k finan¢nimu Fizeni firmy, coz
je samozrejmé zcela zasadni véc.
VV mnoha firmdach jsou také maji-
telé tak silné pohlceni kazdodenni
operativou, Ze ani nemaji ¢as, aby

sem tam vystrcili periskop a nasli si
smeér, kterym chtéji dal jit, stanovili
si cil na nasledujicich nékolik Llet,
definovali si kroky, které k tomu cili
vedou a mezniky, které béhem této
cesty budou muset zvladnout. Pro-
sté nechdvaji firmu bézZet jakousi
denodenni setrvacnosti a stavaji se
hasici pozard - problémy resi, az
kdyz nastanou. Pfitom fadé z nich
by mohli predejit, kdyby se obcas
zkusili podivat trochu dal dopredu.
Samostatnou kapitolou dneSnich
podnikatelll a manazer( je pak
nedostatek schopnosti komuni-
kovat a vychéazet s lidmi. De facto
opét naprosto elementarni véc jako
finanéni Fizeni firmy.

Nabizite firmam pohled
zvenci, nezatizeny pro-
vozni slepotou. Mate né-
koho, kdo déla podobnou
sluzbu pro vas?

Spravna otdzka. A poctivé musim
odpovédét, ze jsem v tomto ohledu
trochu jako ta povéstna kovarova
kobyla, co sama chodi bosa. Zrovna
neddvno jsem si to uvédomil, kdyz
jsem byl na jedné mensi konferenci
pro podnikatele z Moravskoslezské-
ho kraje, bavili jsme se tam o stra-
tegicich, jak rozvijet firmy a o tom,
jak s tim jinym firmam pomahame.
Ajeden z hostl konference se

me zeptal presné na tuto otazku:
A's kym o tom mluvite vy? Aja si
najednou uvédomil, Ze nad rozvo-
jem vlastni firmy premyslim sam,
pfipadné se o tom bavim s kolegy
ve firmé, ale chybi praveé ten pohled
zvenci. A pfitom vim sam nejlépe, jak
moc je uzite€né, kdyz prijdou néjaké
nové impulzy a mysSlenky zvenci,
kdyZ nékdo pfinese novy pohled

na véc. | nase firma roste, rozviji se
a v prliibéhu toho rozvoje se potyka
se svymi problémy.

Co trapi vasi firmu?

U nds neni problém v tom, Ze by-
chom méli nedostatek prace, ¢im
vic je ale prace, tim tézsi je najit pro
ni dostatek kvalitnich lidi. O ty je
nejvetsi nouze. Je to dadno i tim, Ze
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Jifi Jemelka

Podnikatel, odbornik na
rdst a rozvoj firem. Je
zakladatelem spolecnosti
JI.P. pro firmy s.r.o.
zameérené na zvysovani
produktivity v obchodnich
i vyrobnich firmach.

Je zaroven exekutivni
poradce v nékolika
ceskych firmach, odbornik
na rizeni firem, prodej

a leadership, expert na
koucovani a formovani
podnikatelll, manazer(

a obchodnikd, recnik na
odbornych konferencich
zameérenych na
podnikatelské problémy
a vyzvy. Vystudoval
VSB-TU Ostrava,

obor Management

a ekonomika, dalkové
studoval na Impac
University v USA obor
Operations Organization.

nejdeme cestou velkych poraden-
skych firem, které naberou lidi, co
sotva dokoncili vysokou Skolu a pak
si z nich vychovavaiji konzultanty.

Ja hledam lidi, ktefi uz maji néco za
sebou, redlnou zkuSenost z byznysu,
at uz jako podnikatel nebo manazer.
Nedavno jsme v Brné feSili nastup
coveka, ktery vybudoval ispéSnou
firmu, prodal ji a ted hled3, co dal

- uz nechce zacinat zase z nuly bu-
dovat firmu v jiném oboru, ale chce
néjak smysluplné vyuzit zkuSenosti,
které béhem svého podnikani nabral.
Vysledkem této persondlni strategie,
kdy bereme do firmy pouze kvalitni

a byznysem provérené lidi je to, Ze
jsem dodnes ve své firmé nejmlad-
&im konzultantem (smich). @
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