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Co vas k vybudovani firmy zamérené na exe-
cutive interim management vedlo?
Zacdinal jsem jako obchodnik ve spole¢nosti, kte-

Z 60 procent mame klienty, kteri maji
potize, ze 10 procent firmy, kde majitelé

Podnikani?
Staci selsky rozum!

Vizispolecnosti LLLP pro firmy (JPF) je budovani prosperujicich

a stabilnich podnikt. Pokud cheete svou spolecnost ozdravit,
posunoul, stabilizoval ¢i polrebujete pomoct v krizove situaci,

jste na spravne adrese. JPFje nejsilnejsim hracem na trhu v oblasti
executive interim managementu. Jak postavit business zase na nohy
nam priblizil majitel a jednatel spolecnosti Ing. Jirt Jemelka, MBA.

TEXT Martin Brezina roro Archiv Jitiho Jemelky

ra poskytovala manazerské tréninky a tréninky
pro obchodniky a podnikatele. Pripadalo mi, ze
ta teorie je malo uchopitelnd, $lo to v osmdesé-
ti devadesati procentech do ztracena. Lezelo mi
na srdci, Ze je treba vice vzit za realizaci samot-
nou. Rozhodl jsem se jit vlastni cestou. Ptijit do
firmy, udélat analyzu, predloZit navrh reSeni
a postarat se o implementaci. M{ij prvni projekt
v roce 2005 dopadl nadmiru uspésné, v jednom
segmentu sluzeb doslo k dvacetiprocentnimu
navySeni obratu béhem tri mésict. Klient byl ve-
lice spokojen. Pochopil jsem, Ze je to dobra cesta.
Sedlo si to jako pokli¢ka na hrnec. Akorat jsem
tehdy nevédél, byt jsem studoval Vysokou Skolu
ekonomickou, Ze se to jmenuje interim manage-
ment. To mi doslo nékdy kolem roku 2010. Byl to
prirozeny vyvoj, zjistil jsem, Ze zase tolik lidi ¢i
firem na trhu v tomto oboru neni. Zalozil jsme
vlastni spole¢nost. Dali jsme ji strukturu, mar-
keting a pravidla obchodu. A hlavné realizaci.
Mél jsem jasno, jak to mé celé fungovat. Ukazalo
se, Ze to bylo spravné rozhodnuti.

Jak se za poslednich deset dvacet let zmeénil
styl Fizeni firem?

Vzal bych to z gruntu. V devadesatkach to bylo
ponékud divoké. Bylo to volnéjsi, nebylo moc in-
formaci vedoucich k podnikatelské discipliné.
Naptiklad ve vztahu k bankam. Postupné se to
preklopilo, uz nebylo aZ tak jednoduché rozjet
vlastni business. Podnikatelsky zdpad zmizel.
Krylo se to s krizi v roce 2008. Poté se uz néjaka
brutadlni zména neuddla. Zdravé firmy, které ma-
ji fungujici management a silného lidra, nas ne-
potiebuji. Z 60 procent mame klienty, ktet*i maji
potize, ze 40 procent firmy, kde majitelé odchazi
do dichodu nebo dosahli maxima a potrebuji
pomoct za horizont svych vlastnich schopnosti
a moznosti. Tyto dva segmenty se nemeéni.

Co nejvice trapi ¢eské firmy?

Urcité strategické rizeni firmy. Pro¢ se nékte-
rym firmdm dari? Mize byt vtipné, co rikaval
stryc¢ek Skrblik: Pracoval jsem tvrdéji nez tvrda-
ci a chytreji nez chytraci. Ale v praxi to funguje
troSku jinak. Ve firmdach jsou lidé na vedoucich
pozicich pohlceni operativou. To je chvalyhodné.
Pracuji tvrdé. Ale nékdy chybi ona chytrost, kte-
ra uzce souvisi se strategii. Je treba si kroky do-
predu promyslet, pripravit, naplanovat a ovérit
si analyzou. Pak je krok ke strategii. A to ¢asto
nejsou firmy schopny aplikovat. Zlistane to né-
kde v Supliku. Skloubit operativu a strategii je
¢asto nad sily majiteli a managementu. Pres-

odchazi do diichodu nebo dosahli

maxima a potiebuji pomoct za horizont
svych vliastnich schopnosti a moznosti.

toze maji dobrou vili, ve finale nejsou schopni
dotdahnout to do zdarného konce. Dal$im problé-
mem je obchod a marketing. Elon Musk rika, ze
marketing neni tireba délat. Verejné prezentuje,
ze do marketingu nedava ani korunu. Ale komu
1ét4 ve vesmiru auto? Super marketingovy tah.
Pro mé je marketing dtilezity. KdyZ se podivate
na 8pi¢kové firmy, tak mély a maji, kdyZ ne do-
konaly, tak stale se zlepSujici systém obchodu
a marketingu. Mnoho majitelt firem je zamilo-
vano do svého oboru a jsou v ném dobri. Ale dis-
ciplina rizeni firmy je multioborova, je tam vic
odvétvi, kterym je nutné se vénovat. Na celkovy
chod spole¢nosti se nékdy pozapomina. Je teba
hledat stale nové zplisoby, jak oslovovat potenci-
alni zdkazniky. Nékdy si majitelé firem reknou,
tohle uz nam staci. Na vic nemame kapacitu, na
vic nemame lidi. Ale ustrnout je velice nebezpec-
né. Kdo chvili stal, stoji opodal. Bud jdete dopie-
du, nebo pomalu klesate. Uspokojeni, to je dalsi
véc. Neni tireba byt $ilené ambiciézni, staéi drzet
nohu na plynu. Neubirat na rychlosti, nedavat
neutral. Chybou je, kdyz $éf plni roli dvou v jed-
nom. Majitele a CEO zaroven. To nedéla dobrotu.
Majitel nemusi byt kazdy den ve firmé. Ale musi
mit schopného vykonného reditele. Ten musi byt
v praci na full time a byt vzorem pro ostatni za-
méstnance. A pak tu mame vééné téma — nejsou
lidi. Chytri podnikatelé si dobte vybiraji, koho si
privedou do firmy. Bud toho ¢élovéka znaji, nebo

maji sofistikované vybérové rizeni. Nemusi to
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byt néjaké pétikolové monstrum v ramei procesu

vybéru, staéi par systémovych bodd. Rozhodné
to neni o tom, zda je vAm ten ¢lovék sympaticky.
Rozhodujii jiné parametry, které v souc¢tu davaji
schopnost vykonavat danou funkei.

Je mozné, ze problémy vznikaji chybami ma-
nazeru?

Z jakych jinych diéivodd by se spole¢nost do pro-
blémi dostala, kdyZz ne nekompetentnim ri-
zenim? Diky chybam, které s tim souvisi? Jsou
samozrejmé véci, které neovlivnite. Napriklad
koronavirova pandemie ¢i ekonomické cykly. Ale
i v téchto situacich vidime, Ze nékteré subjekty
to zvladnou a jiné nikoli. Vzdy zalezi na lidech,
kteri podniky ridi. Zasadni chybou je, Ze mayji-
tel neni stratég. On ma byt kapitan lodi. On mé
organizovat a delegovat. Je to jednoduché. Pla-
novani, organizovani, vedeni lidi, kontrola. Teé-
ka. To je cely management. Uéi se to uz v prvnim
ro¢niku vysoké §koly manazerské. Tyto zdkladni
body se ¢asto prehlizeji. Kolik §éft vénuje 30 pro-
cent pracovniho ¢asu planovani a organizovani?
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Kolik jich vénuje dalsich 30 ¢i 40 procent vedeni
lidi? Komunikuje s nimi, rozviji je, dava jim zpét-
nou vazbu, mentoruje je, zkratka s nimi travi
¢as? Atmosféra vzijemné divéry je velice dilezi-
ta. S tim souvisi také zdrava kontrola. Neni to
o tom hlidat, kdo kdy priSel do prace, kdy odesel.
Dilezité jsou vysledky prace. Je tteba mit nasta-
veny motivaéni systém a zpétnou vazbu. KdyZ to
nemate, jste mnohem vic nervézni, co vlastné li-
di v praci délaji. Dalsi chybou je $patnd komuni-
kace se zaméstnanci. Pochopitelné nejsme vSich-
ni mistri svéta v piisobivé komunikaci. Ale kdyz
projde $éf halou a vSichni klopi hlavu dolt, jako
ve §kole pred zkouSenim, néco neni dobre. Hlav-
né aby neoslovil mé. Lidi se nesmi bat s nadrize-
nymi véci resit. Prijit s problémy, ale treba také
s napady. Séf by si mél na své lidi udélat éas. M&l
by védét, co je v hlavach a srdcich podiizenych.
Pak mluvime o efektivnim rozvoji firmy. Samo-
zrejmé mohou nastat situace, kdy je majitel za-
hlcen operativou, je ve stresu. Nebude kazdému
vykladat, jak vysoky uvér mé a co vie je treba pla-
tit. To ale neznamena, Ze bude arogantni a bude
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své lidi prehlizet. KdyZ prenasi negativni néla-
du na zaméstnance, tak jen prohlubuje spirdlu
nestésti a zoufalstvi, ve které se firma nachazi.
Je treba komunikovat oteviené, je treba rici li-
dem, co se ve firmé déje. Kdyz to vedeni nedéla,
polovina lidi je demotivovanad a druh4 polovina
odejde. Jak se rika, sdilend bolest, poloviéni bo-
lest, sdilena radost, dvojnasobna radost. Chybou
je také neochota delegovat. One Man Show, to je
firemni rakovina. Moznda to souvisi s egem. Ma-
jitelé ¢i manaZeri maji pocit, ze vSechno zvlad-
nou sami, nebo musi zvlddnout sami. Jinak by
si jejich pracovni okoli mohlo myslet, Ze selhali.
Ze nejsou dost dob¥i, Ze je tam jiné jméno, Ze to
zvladl nékdo jiny. Ale to je jako Zaba na prame-
ni. Pokud $éf nedeleguje, nerozviji firmu tak, aby
mél volnéjsi ruce a lidi plnili s kompetenci svére-
né ukoly, téZko mize vybudovat silnou a stabilni
spole¢nost. Zazil jsem firmu, kde bylo 1 000 lidi
a §éf se to snazil tAhnout sdm. Byl to uzli¢ek ner-
vi, ve firmé byl chaos, ,,hasi¢sky management®.
Smutny pribéh.

S ¢im nejvice firmam pomahate?

Délame véci rychle. To je zasadni. Co diive moh-
lo poc¢kat nékolik mésicil, je dnes nutné rozsek-
nout v rddu jednotek dnt. Firmy v krizi se mo-
hou v cash flow rapidné propadnout. To mize byt
likvidaéni. Ale chtél bych zdliraznit, Ze nejsme
krizovi manaZeri. Krizovy manazer prichazi pét
minut po dvanécté. To uz je firma v takovych pro-
blémech, Ze ji na dvere klepe insolvence. My pri-
chazime maximdalné pét minut pred dvanactou,
to je zhruba 60 procent nasich klientt. Je tam
jesté néjaky manévrovaci prostor. Na refinanco-
vani, na zménu obchodni strategie. To je otazka
treba tii aZ Sesti mésicli. Nikoliv dni, coz musi
reS§it krizovy manazer.

Kdy je spravny ¢as zatadhnout v podniku za
zachranou brzdu a povolat na exekutivu né-
koho zvenku?

Kazdy majitel, respektive vykonny reditel dobre
vi, kdy je firma v potizich. Ze to s ni jde z kopce,
nabaluji se problémy. Ale v mnoha pripadech ne-
jsou ochotni nalit si ¢istého vina. To vhimame ja-

Elon Musk rika, Ze marketing neni tireha délat.
Verejné prezentuje, ze do marketingu nedava
ani korunu. Ale komu léta ve vesmiru auto?
Super marketingovy tah. Pro mé je marketing
diilezity. Kdyz se podivate na Spi¢kové firmy,
tak mély a maji, kdyz ne dokonaly, tak stale se
zlepsujici systém obchodu a marketingu.
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ko nejvétsi problém. A souvisi to s jiz zminénym
egem. Selhal jsem! Pritom to nemusi byt o selha-
ni. Nebudu se prece stydét za to, Ze neumim ope-
rovat srdce. Nejsem chirurg. Majitelé firem jsou
¢asto velci vizionari. Pokud jste ve spravny éas
na spravném misté se spravnou myslenkou, jesté
neznamena, zZe budete $pi¢kovy manazer. Kazdy
mé néjakou silnou stranku a z toho je treba té-
Zit. Z toho, co jste vybudovali. A kdyz nevite jak
dal, je rozumné zaplatit schopného manazera,
ktery vdm prinese potiebné kompetence. Pokud
se dostane firma do problémi, je nutné postavit
se k tomu ¢elem. Priznat si, Ze se situace zhorsu-
je, prestoze se snazim s tim néco udélat. Je treba
si uvédomit, ze se ma snaha nikde nepromitla.
Na ¢islech, na atmosfére, na zvySeném pocétu
zakazek, ani na finanéni kondici. V té chvili je
jasné, Ze se musim poohlédnout po nékom, kdo
mi pomize. To je jediné spravné reSeni. Spoleé-
nost se znovu postavi na nohy a majitel je tim
stratégem, kdo to zaridil. On to vymyslel a nasel
pomocnou ruku. Firma funguje, nespadla do in-
solvence. Manazefti, to je z trochu jiného soudku.
Jsme na tenkém ledé. Nechci je hazet do stejného
pytle. Ale mnoho z nich rozehrava svoje hry. Stej-
né jako politici. V tu chvili musi majitel zasah-
nout. Nebo dozoréi ¢i spravni rada. Takového sa-
molibého egoistického manazera, ktery si hraje
na svém pisecku, je tteba odstrihnout.

Dokazete klientiim garantovat, Ze jejich pod-
nik postavite na nohy?

Otevrené vSem firmam pri tvodnim jednani ri-
kame, ze nemame kouzelnou hiilku v ruce. Pies-
toze mame za sebou néjaké reference a povést.
Neznamend to, Ze se vzdycky vSechno povede.
Mame dlouhodobé 80procentni uspés$nost. Ji-
nymi slovy, 8 z 10 projekti dopadne dobre. V 10
procentech je to plus minus. Nedame si to za ra-
mecek, ale nemame se za co stydét. A v10 procen-
tech se nadm to bohuzel nepodari.

Netajite se tim, Ze jste skeptik, jde-li o start-
-upy. Podle statistik jen jeden z deseti do-
spéje v plnohodnotnou a uspésnou spoleé-
nost. Co zadélava start-uptim na potize?

Start-upy jsou nejrizikovéjsi véci v investi¢nim
svété. Jejich typickym projevem je velké nadSe-
ni. Lidi tam nejsou svadzani procesy a pravidly.
Zakladatelé start-upt jsou viziondari, ale ¢asto
nejsou schopni firmu ridit a dal rozvijet. Hodné
zavisi na osobnosti, kter4 drzi opraté v rukou.
Bytvizionar je hezké, ale je treba mit také néjaké
manazerské schopnosti. V mnoha pripadech se
ukaze, ze manazerské predpoklady chybi. Jesté
horsi je, pokud nemd zakladatel ¢ili founder po-
tencial uéit se a dal se rozvijet. Pritom spousta
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véci se d& naucit. Pak je problém. Start-upy jsou
hodné zalozené na diivére a na vztazich. Nékdo
do toho investuje velké penize. A pak je treba po
roce ¢i dvou nutné sdhnout ke zméné. Firma se
nikam neposouva. Founder tézko prijima fakt,
7Ze na to nema a ze ho musi nahradit nékdo jiny.
On je zakladatel. Firma Zije a pada s nim. A vy
mu musite rict, Ze je mizerny manazer a Ze je
treba ho vyménit. Takovd zména neni jednodu-
cha, firma se miize sesypat jako domecek z ka-
ret. Ke start-uptim jsem skepticky moZné z toho
pohledu, Ze se na nés obraceji prave firmy, které
jsou casto v aZ nereSitelné situaci. Oslovuji nas
investori, kteri do start-upu investovali 50 &i
70 miliont korun. To jsou velké penize. Chapu,
7e jsou pak nestastni. Kdyz to zastavi, tak o pe-
nize definitivné prijdou. KdyZ to nezastavi, musi
investovat je$té néco navic. Riziko trva a moZnéa
ztrata se navySuje. Nékdy je to opravdu babo rad.

Jak koronavirova pandemie ovliviiuje situ-
aci na trhu?

Covid nas v podnikatelské sfére neskute¢né po-
stihl a provéril mentalné. Psychicky je to naroc-
néjsi v tom, Ze se to opakuje a méni v cyklech.
Resime pravidla hry, podminky, vladni nastave-

ni. Nevite, co z které strany prileti. V8ichni resi
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propady trzeb. Uzavrely se restaurace, uzemnily
letadla, cestovni kancelare krachuji. Je to tézka
situace, to nelze poprit. Ale vnimam rozdilny
pristup. Mate skupinu lidi, kterd az alibisticky
zaujme postoj — za to muliZe covid. A do smrti si
na to budou stézovat. Nevyslo mi to kviili covi-
du. Na misté je hledat cesty, jak z toho ven. Mate
definovany problém, mate definovany bod, kam
se chcete dostat a je treba najit reSeni. To je
podstata podnikdni a manazerské prace. Dobry
podnikatel, kdyZ vydéla néjaké miliony, tak sine-
jde koupit super auto. Reinvestuje zpét do firmy.
Diverzifikuje. Nejlepsi podnikatelé investuji do
jiného segmentu, do nemovitosti, zalozi jinou fir-
mu. Nechci se nikoho dotknout, ale pravda je ta-
kova, Ze mnoho podnikateli a majitel firem se
ridilo heslem Carpe diem. UZzivali den za dnem.
Nehospodarili rozumné a penize se rozkutalely.
A dnes se divi, pri v8i objektivni situaci kolem co-
vidu, Ze jsou na dné. Necekaji nas lehké ¢asy. Bu-
de treba redukovat, co se da. Myslim, Ze nefikdm
nic svétoborného. Je to o osobnich, Zivotnich a fi-
remnich standardech. Musime vSe podridit se-
1ské matematice cash flow. Abychom minimali-
zovali naklady a optimalizovali penézni tok. Byt
v plusu, nebo alespon na nule. Prigel ¢as délat
nepopuldrni rozhodnuti. Lidé brali tu¢né léta
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jako samozrejmost. Nyni vids budou oznadovat
za Skarohlida, ktery si neché pro korunu vrtat
koleno. V souéasné situaci by byl nonsens sahat
lidem na mzdy. Roste inflace i tlak na zvySovani
platd, mdme nedostatek lidi. Jen sebevrah by ted
predstoupil pred zaméstnance s tim, Ze se snizi
mzdy. Ale je treba otevrené lidem rict, jak na tom
firma je. Myslim, Ze by n4m pomohlo, kdybychom
oprasili zdkladni mys$lenky, filozofii a pristupy,
které fungovaly za Tomdase Bati. Nékdo rekne,
7e to bylo pred sto lety, ale jde o obecné princi-
py. Bavime se o jednoduchych prachobyéejnych
selskych manaZerskych zasadach. Sotva nékdo
vymysli néco lepSiho. Bata byl genidlni. Jsem
hluboce presvédcen, ze kdyby se 80 procent fi-
rem Fidilo batovskym konceptem, tak tady mame
neskutec¢né silné malé a stredni podnikani. Bata
rikal: Nejdriv vybuduj lidi a lidi potom vybuduji
firmu. Tak to také citim. Lidé maji uzivit firmu,
ne zZe ma majitel uzivit lidi.

Je to vic nez deset let, co jste zalozil spoleé-
nost JPE. Jakou mate vizi do budoucna?

S postupem let objevujeme své povolani a posla-
ni. Zaéinali jsme s malymi ambicemi, ale s jas-
nou predstavou, kam se chceme posouvat. To se
nam nadtésti dari. Jsme nejvétsi subjekt na trhu
v oblasti executive interim managementu. Po-
sledni l1éta jsme rostli dvojcifernymi ¢isly. Za rok
2021 mame bez mala stoprocentni rist. Chceme
prostrednictvim interim manaZerti pomadahat
segmentu malych a strednich firem. Kazdym
rokem skokové zvétSit pocet klientd. Chceme
aplikovat preciznéjsi zptsob rizeni spoleénos-
ti. Ukazat klientlim, Ze podnikat se da i jinak.
S konkrétnimi parametry. Neni teba si hrat na
bilé limecky, staéi na to selsky rozum. Pragma-
ticky, za pouZziti konkrétnich nastroji a metod.
Jsem presvédcéen, ze vétSina firem se da posu-

JPF
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nout. Je v na8ich silach dostat ty krizové do plu-
su a ty plusové dal rozvijet. VZdyt malé a stiredni
podnikani je pateri ¢eské ekonomiky. Budeme
se maximalné snaZit podporovat firmy v jejich
rustu a stabilité. Chceme nadéale rozvijet funké-
ni mechanismus a systém obchodu a marketin-
gu na ¢eském trhu. Podrobnosti jsou na nasich
webovych strankdch www.jpf.cz. Budeme také
pokracovat v naSich aktivitdch na Slovensku. Vy-
hledové chceme vstoupit na polsky a madarsky
trh, postupné se chceme prosadit také na jihovy-
chodé Evropy. x

Ing. Jiri Jemelka, MBA

Z pozice obchodnika ve vzdélavaci spole¢nosti se postupné vypracoval

az na samostatmeého firemniho konzultanta a lektora. Z rady projektt ziskal
zku$enosti a dovednosti nezbytmé k zahajen{ aktivit na poli executive interim
managementu ¢i do¢asného krizového rizen{ podniku.

Vzhledem k vysledkiim a referencim se jeho ¢innost postupneé rozsirila

na mnoho dalsich oblast, jako jsou tréninky manazerskych a obchodnich
dovednosti, personaln{ audit, strategické rizeni firmy apod. Logickym
vyustenim tohoto procesu bylo v roce 2008 zalozeni spole¢nosti JI.P. pro
firmy s.r.o. (JPF), jez v soucasnosti prostrednictvim svych odbornikt ridi pro
své klienty vice nez 40 podnikt. JPF se v budoucnosti chysta na expanzi za
hranice Ceska i Slovenska.

Jirf Jemelka puisobi rovnéz jako exekutivni poradce v nékolika ¢eskych
spole¢nostech, odbornik na rizeni firem, prodej a leadership, expert na
koucovani a formovani podnikatell, manazert i obchodnikt. Je vyhledavanym
recnikem odbornych konferencich zamerenych na podnikatelské problémy

a vyzvy. Participuje na projektech, jez podporuji rozvoj podnikatelskych talent
mezi détmi a mladymi lidmi.

Rad pracuje na komplikovanych projektech a vyuziva synergii tymove prace.
Za zasadni kdamen uspéchu povazuje daveru. Je presvédcen, ze pouze

s lidmi, schopnymi, na spravnych mistech, motivovanymi a dobre vedenymi,
dokézou podniky nejen prezit, ale predevsim dlouhodobé prosperovat. Se
svymi schopnostmi lidra dokéze ostatn{ inspirovat k tomu, aby méeli chut rast

a zlepSovat se. Snazi se byt nejen pro svij tym dobrym prikladem. To by podle
nej véak nebylo mozné, pokud by sam ustrnul. Vyhledava nové zkuSenosti,
poznatky, prilezitosti se zdokonalovat a vyzvy.
|
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