NEJCASTEJSICH
PROBLEMU
V CESKYCH
FIRMACH
A JAK JE RESIT

RIDIME FIRMY



UuvoD

Kazda firma je jind - a pfitom se Casto perou s totoznymi
problémy. Jako by se mezi nimi Sifila epidemie nemoci, které
jsou pro nékteré smrtelné. Kdyz uz to vypada, Ze se blizi konec
firmy, ¢asto si na pomoc pozvou nas. A my vidime, Ze firma opét
doplaci na to, na co desitky ostatnich.

Dobra zprava je, ze vétsinu téchto ,nemoci" dokazete
vylécit. A kdyz jednate vcas, dokonce jim predejdete.

Proto jsme ty nejcastéjsi sepsali do e-booku. Prectéte si je,
poucte se z chyb ostatnich firem a posurte své podnikani
o Uroven vys.
Kdyby to neslo, vite, komu zavolat.
Jsme JPF a Fidime firmy na cesté k Gspéchu.

Ing. Bc. Jifi Jemelka, MBA

schuzka@jpf.cz
+420 603 995 052
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1. Na strategii
nemame c¢as.
Hasime pozary!

Asi to znate. Vy i vasi lidé bézZite jako kiecek v kolecku a hasite
pozary napravo nalevo. Na poradach resite minulost, Zdimete
své lidi a vysledek Zadny. Klesd motivace a moralka muzstva.

Nebojte, nejste sami. Rada malych a stfednich firem funguje
stejné. Udélat si pravidelné ¢as na premysleni o firmé,

o postupech v ni a o tom, jak dosahnout cill, je témé&F nadlidska
disciplina. Heslem dne je operativa, nikoliv strategie.

Jenze bez vytrvalé, konzistentni a pravidelné prace na fizeni firmy
nic kloudného neobjevite. Je to, jako byste vyvijeli novy vyrobek
tak, ze si ,k tomu sednete" na hodinku mési¢né. Ani za rok
nebudete mit hotovo.

Jenze jak z toho ven?

Ke strategickému planovani z nasi zkusenosti pristupuji lidé tfremi
zplsoby.

e Prvni skupina neplanuje viibec. Maji to na saldmu a cekaji,
co spadne z nebe. VétSinou nespadne nic.

e Druha skupina se na poradé dohodne, Ze zvysi plan
0 30 %, poplacaji se po zadech... a nestane se nic. Za mésic
se sejdou znovu a zase si popovidaji.

e Treti skupina se dohodne, ze zvysi plan o 30 %, a hlavné
vymysli zplsob, jak to udélat. Vi, Ze si maknou.
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MoZna to nepljde hned, ale vytrvaji, a nakonec se to podafi.
Asi je vam jasné, kam mifime: Potfebujete byt ve tFeti skupiné.

Zastavte se na chvili. MoZna to zni paradoxnég, ale je to dilezité.
Zastavte se se vSemi kli¢ovymi lidmi ve firmé. Udélejte si jednou
za mésic nebo jednou za kvartal strategicky workshop, kde
spole¢né vymyslite, co dal.

Tip z praxe: Co se nham v JPF osvédcilo?

Vezmeme vSechny klicové lidi ve firmé a sejdeme se s nimi
na poradé. Nastavime jasné zadani, napfiklad: ,Chceme
zvysit obrat ze 30 na 60 miliond korun." Zavfeme se na

8 hodin a nikoho nepustime ven, dokud nemame jasné
reseni.

Prvni hodinu jsou vysledky nemastné neslané. Nékdo nevi,
nékdo se boji projevit. Ale brzy se diskuze rozproudi, mozky
se stimuluji a ve finale se zapoji Uplné vSichni.

Odchazime s 30 napady, které jsou nejspis slepa ulicka.
S 5 napady, které urcité stoji za zkousku. A s jednou genialni
ideou, kterd business posune o obrovsky skok.
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2. Nedeleguiji.
VSechno zviadnu
sam.

Proc¢ tak Casto ¢teme o podnikatelich, ktefi vyhoreli?

Néco vam prozradime. Nejde o podnikatele, ale o zakamuflované
manazery, ktefi prosté a jednoduse neumi delegovat. Zacnou
podnikat s myslenim workoholika. ,,Kdo chce vydélat penize,

ten se musi strhat," mysli si. Najmou si par lidi, a kdyz zjisti,

Ze nejsou tak vykonni jako oni, radsi vsechno odpracuji za né.

Jak firma roste, oni bézi rychleji a rychleji, dokud nepadnou na
Usta. Musi u vSeho byt a chlubi se, ze makaji 18 hodin denné.
Pry by bez nich firma neprezila.

Kde je problém? V tom, Ze firma, ktera stoji na vas, neni
business. Je to jen dobfe placena prace.

Jasné, Ze ze zacatku je delegovani slozitéjsi. Nemate Spickové lidi,
ktefi dorudi perfektni vysledek. Ale nic nefunguje na 100 % hned
na startu. Pocitejte s tim, Zze i 50 % je dobrych. Vezméte si
priklad Rohliku. Ze zacatku se mu nedafilo standardizovat svoji
sluzbu. Zakaznicka zkusenost s nimi byla vselijaka. Ale dnes?

Divoké zacatky jsou soucast pribéhu. Obcas jdete do néceho,

co vas presahuje, a akceptujete, ze néjaky ¢as nebude vSechno
v takové kvalité, jako kdybyste to délali osobné vy.
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Dokud se nenaucite delegovat, nikdy velkou firmu nevybudujete.
Vlastné ani tu malou, protoze nejste zastupitelny.

Tip z praxe: Co se nam v JPF osvédcilo?

Neni lehké dostat se do bodu, kdy nemusite byt u vSeho.
Stoji to ¢as a nervy. Jiny zpUsob, jak se posunout,

ale neexistuje. Postupné si najdete kvalitni lidi a procento
po procentu vytahnete kvalitu sluzby nahoru.

Podnikani neznamena makat od rédna do noci. Podnikani je
o tom najit kvalitni lidi a chytfe nastavit modus operandi.

Jak rekl John D. Rockefeller: ,Radé&ji bych vydélal 1 % z usili
100 lidi nez 100 % ze své vlastni dfiny."
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3. Obchod?
To my nedélame.

Ceské firmy obchod zanedbavaji a Fesi ho az v momentg,
kdy chybi nové zakézky a firmé ujizdi plda pod nohama.
Jenze bez obchodu to nepijde.

Bez obchodu neméte pFijmy a bez pFjmUt nemate business.
Firma, ktery vyrabi primérny produkt, ale vymakala si vynikajici
obchodni model, roste.

Ani Spickovy produkt se sam neproda.
A v horsich Casech to plati jesté vic.

U malych a stfednich firem (segment SME) se setkavame se
dvéma situacemi, které jsou predzvést velkého priisvihu.
Zvlast kdyz je majitel véas nezvladne.

1. Majitel nechce pustit obchod z rukou. Firmu i sdm sebe tim
odsoudil k omezené kapacité a velikosti. Hrozi jeho vlastni
vy&erpani, firma nemuze rdst a je zranitelna, protoZe zavisi na
par zakaznicich.

2. Maijitel si uvédomil, Ze je na Case posunout se dal.

Najal obchodnika, ale narazil. Proc¢?
a) Vybral Spatny typ obchodnika.
b) Obchodnik nasekal spoustu chyb, nebo firmu dokonce
podvedl.
c) Obchodnik fungoval nemastné neslané.
d) Majitel nedokazal obchodnika koordinovat, vést,
rozvijet. Dfiv nebo pozdéji ho propustil.
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Jakmile si vSimnete, Ze se tyto situace déji i u vas, zpozornéte.

Poditejte s tim, Ze od uréité velikosti firmy to bez obchodnikd
nezvladnete. Zvlast v B2B. Kli¢ovy byva prfelom malé a stfedné
velké firmy.

Tip z praxe: Co se nam v JPF osvédcilo?

Nespoléhejte na par zékaznikd. Jestli mate 4 a ne 40, hrozi
obrovské riziko. Kdyz jeden z nich odejde, ztratite velkou
Cast trzeb. O tom se v dobé covidové bolestivé presvédcila
spousta firem.

Budte doslova posedli obchodem. Neustale premyslejte,

co mUzete dé&lat I1épe. V JPF za¢indme spolupraci s firmami
vzdy dotaznikem s desitkami otazek, které vedou ke zvyseni
efektivity obchodu.

Z&adné zkratky nefunguji. Obchod se d4 outsourcovat jenom
velice obtizné. Je to tézka a vycerpavajici disciplina, ktera
potrebuje vas fokus.

Ze zkusSenosti ze stovek firem ale jasné vime, Ze pokud se na
tuto oblast systematicky a konzistentné zamérite, vysledky
se vzdycky dostavi. Pfekvapi vas, jak rychle a v jaké
kvantité. Budte zaujati obchodem. To je cesta k Uspéchu.
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4. Nemame
marketing. A v krizi
ho osekavame.

Prisla krize. Co udéla priimérna firma? Oseka naklady na
marketing. Obchod &asto viibec nemad, spoléha na to, ze zakaznici
n&jakym magickym zplsobem sami najdou jeji produkt.

To se ale nestane. Dobry produkt je vam bez marketingu
k nicemu.

Uz Tomas Bata fikal, ze Uspésny zemédélec neni ten, ktery ma
nejkvalitnéjsi brambory, ale ten, ktery umi dobfe pracovat
s novinami. Pfesto firmy odsouvaji marketing na druhou kolej.

UsSetfite milion na marketingu, ktery vdm mohl pfinést miliony tfi.
K ¢emu vam to bude? Firmam, které v krizi nesniZily naklady na
marketing, se vétsinou vede vyrazné |épe.

I krize je velka prilezitost.

Rikate, ze mate vérné zékazniky? To plati jen do doby, nez je

konkurence zataha za nohu a nabidne jim lepsi sluzbu nebo
podminky.
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Tip z praxe: Co se ham v JPF osvédcilo?
Budte odvazni. Vlozte do marketingu 2-10 % z obratu
podle toho, jak efektivné ho dokazete délat.

Marketing a obchod jsou lodni Srouby, které pohani vasi lod’
kupredu. KdyzZ je useknete, budete se jen houpat na vinkach,
dokud vas boure nepotopi.

Oslovte zakazniky novymi cestami. Nabidnéte jim pridanou
hodnotu. Nespoléhejte na to, co fungovalo v minulosti,
a necekejte, ze brzy bude vSechno jako dfiv.
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5. Firemni
chemie? Co to je?

Vite, co se stane, kdyZ v malé nebo stredni firmé vyslovime
spojeni firemni kultura? Bud mavnou rukou, nebo rovnou
dostaneme na budku, Ze jim cpeme teoretické blaboly.

Jenze on to zadny blabol neni. Lidé jsou lidé, nejsou to stroje.
Ale i s lidmi se musite naucit pracovat, aby vam prinaseli
uzitek.

Dobra zprava je, Ze naudit se to mize kazdy.
Staci, kdyz zacne ve své rodiné.

Zejména muzi neumi budovat pohodovou atmosféru ¢asto ani

doma. Snazi se splnit Ukol, dostat se nejkratsi cestou z bodu A
do bodu B. Takovy pfistup nepfispiva k pohodové a dychatelné
atmosfére ani doma, ani ve firmé.

Kdyz vybirate lidi, nezamérujte se jen na tvrdé dovednosti.
Pokud tedy nechcete poskladat tym ze solitérnich psychopatd.
Firma je jako orchestr, musi tam panovat Fad, ale i harmonie.

Priklad z praxe

Pan K. byl nejlepsi obchodnik. Majitel na né&j nedal dopustit,

pro tym byl ale toxicky. Sifil dusnou atmosféru, sabotoval
pokusy o zménu a Sikanoval ty, ktefi s nim nesouhlasili. Vysledek?
Nikdo nepfichazel s napady a lidé zacali davat vypoveéd.
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Nedalo se nic délat, Sli jsme za majitelem s tim, Zze ho musi
vyhodit. Asi si umite predstavit, jak zareagoval. Pry jsme se
dodista zblaznili. Poprosili jsme ho, at pll roku vyhodnocuje,
jaky ma pan K. dopad na firmu nejen podle Cisel, ale i na
zakladé dalsich kritérii. Slibil nam, ze to udéla.

A sv{j slib dodrzel. Pan K. ode&el a zadaly se dit v&ci. Ano, region,
ve kterém pusobil, se do¢asné propad| o 20 %. Ale u kazdého
ze sedmi obchodnikt doslo k nartistu v priiméru o 15 %.
Nakonec se ukazalo, Ze pan K. nemél nadprirozené schopnosti,
ale spravoval nejsilnéjsi region. Jeho nastupci se po roce podafilo
dostat na stejna dcisla.

Tip z praxe: Co se nam v JPF osvédcilo?

Nesledujte jen vykon &lovéka. Podivejte se, jak plsobi na
ostatni ¢leny tymu. Pokud mate v tymu 20 lidi a proklouzne
vam tam jeden toxicky ¢lovék, uz to je moc. Pokud budou

2 nebo 3, bezpecné to staci na rozklad celé firmy.

Starejte se o své lidi a zajistéte, aby pracovali v bezpecném
a pratelském prostredi. Patrejte po jejich potfebach a dejte
jim to, co ke své praci potrebuji. Oni vam to stonasobné
vrati.
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6. FrantiSka
nemiZeme
vyhodit. Nic nedéla,
ale je loajalni.

Je tézké rozloucit se s Clovékem, ktery pro vas pracuje 20 let.
Ale co kdyz vas tahne dold? Co kdyz jede na 5z 10,
ale vy pro rlst potfebujete celych 10?

Jako bychom vas slyseli: ,Nojo, jenze FrantiSek je u nas
dlouho, mizu se na né&j spolehnout." Ale budte k sob& upfimni:
Spolehnout na co? Na mizerny vykon? Ano, FrantiSek vam
spolehlivé doda svych 5 z 10, ale to vdm nijak nepom{ze.

Loajalnost a roky vérné sluzby odménte. K tomu slouzi
kralovské odstupné. Majiteldm firem fikadme: ,Jestli je pro vas
opravdu dllezité, aby Franti$ek ve firmé zUstal, poélete ho na
nekonecnou dovolenou a dejte mu 20 000 K¢ mési¢né rentu.
Hlavné uz najméte kompetentniho ¢lovéka, vyplati se vam to."

Ve firmach je Casto par lidi Uplné zbytec¢né, nic jim nepfinaseji

a jenom zvysuji naklady.

Priklad z praxe

Firma s obratem 150 miliond korun méla vedle interni G&etni jesté

acetni pomocnou. Ta firmu stala 33 000 K& mési¢nég, roc¢né je
tedy vysla na cca 400 tisic K¢.
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Pritom nebyla viibec potieba. A to byla jen jedna pozice.
Firma byla ve ztraté a my jsme ji béhem kratké doby dostali
do plusu jen tim, Zze jsme se podivali, jakou hodnotu vsichni
zameéstnanci firmé prinaseji.

S usetrenymi penézi firma rostla a brzy smysluplné zaméstnala
vic lidi.

Tip z praxe: Co se ham v JPF osvédcilo?

Neustale vyhodnocujte prinos svych lidi. Samozfejmé to

. neznamend, Ze kdy? lidsky skvély a produktivni &lovék udéla
chybu, ¢ekd ho vyhazov. Kazdy déla chyby a chyba mize byt
. skvélé Skoleni do Zivota.

Jen dlouhodobé a svédomité sledujte, zda opravdu vsichni

. zamé&stnanci pFinadeji hodnotu, kterou od nich ogekavate.
Vyplati se, kdyz si pfizvete externiho CEO, ktery neni zatizeny
letitymi vazbami a rozhoduje se podle toho, co je nejlepsi pro
¢ firmu.

. Firma slouzi predevSim ke generovani zisku. Pokud se tak
. nebude dit, nebude mit praci nikdo. Na to nezapomineijte.
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7. Cash flow
a finanéni planovani?
Spanélska vesnice.

Spousta podnikatell se zadluzi az po usi a pak Ziji v kfedi,
aby dluh splaceli. A kdyz jste v kieci, délate chyby.
Pfichazi problémy - a ty mQzou vést az ke krachu firmy.

Kladné cash flow je zakladem hospodaiské inteligence.
Pro firmy i pro lidi. Pokud se va&e cash flow uZ za dobrych ¢asi
blizi nule, co udéla za ¢ast té&Zkych?

Nedostatky ve finan¢nim planovani jsou ve firmach bézné.
Majiteldm firem ve finanénich rozhodnutich ¢asto oponujeme.
Reknou: ,Koupime stroj za deset miliond." A my oponujeme:
.Jedete na jednu sménu, stroje mate tfi nevyuzité, k c¢emu vam
bude dalsi?" Takové nakupy nic nepfinesou, jen zatizi cash flow.

Nejspis i vy nahlizite do rozvahy a vysledovky. Nezapominejte ale
na treti kliCcovy vykaz: prehled o penéznich tocich (tzv. cash
flow). Podivejte se do vSech tfi, nez udélate jakékoliv rozhodnuti.

Dluh je dobry sluha, ale Spatny pan. Jit s dluhem na krev neni
hrdinstvi, ale zacatek konce.

Priklad z praxe

Restaurace A ma aktiva 10 miliond K& a 0 K& dluhd,
protoze vybaveni a technologie uz splatila.
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Restaurace B ma také aktiva 10 miliond K¢&, ale ma 5 milionl K&
dluh.

Pfijde covid a obé se dostanou mési¢né 350 tisic K& do minusu.
Zdanlivé stejna situace, ale reseni musi byt diametralné odlisné.

Restaurace A bude mit za 10 mé&sic{ ztratu 3,5 miliond.
Restaurace B bude mit stejnou ztratu, ale s dluhem 5 miliond
je na 8,5 milionech. To uz vzhledem k aktivim 10 miliond neni
Zadna legrace. Musi okamzité udélat drasticka opatreni.

Tip z praxe: Co se nam v JPF osvédcilo?

I firmy s roénim obratem prfes 100 miliont K¢ trpi
syndromem ekonomického slepce. Nevénuji pozornost
finan¢nimu Fizeni. Vy budte chytrejsi, hlidejte si cashflow.
Cisla jsou zaklad.

Metoda pokus omyl je pekelné draha.

A co nemérite, to neridite.
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8. Zakaznik je az
na druhém
(a dalSim) miste.

Setkavame se s tim dnes a denné. Prijde negativni zpétna
vazba od zakaznika a firma neudéld vibec nic. NeFesi ji.

Nijak! Zp&tna vazba je pfitom cenny zdroj informaci, které mdzou
posunout kvalitu vaseho produktu.

Priklad z praxe

Firma X dodavala vyrobky do Ruska. Kdyz se néco pokazilo, nebyl
to aZ tak velky prisvih. Rus je zvykly na nepFizef osudu, a tak si
to prosté opravil a jelo se dal.

VSechno fungovalo, nezZ firma expandovala na zapadni trhy. Kdyz
néco nefungovalo Francouzovi, zvedl! telefon a fekl: ,To je vas
problém. Pfilette si to opravit." Naklady rychle rostly a pfisly
potize. Potize, kterym mohla firma predejit, kdyby problémy

s kvalitou resila vcas.

To je z nasi zkusenosti velka bolest ceského podnikani.

AZ na par vyjimek tu chybi touha zakaznikim opravdu slouzit.
Jsme potad na pll cesty mezi komunismem a kapitalismem,
zakaznici nas Casto obtézuji. To je ale dobra zprava pro vas.
Mezi firmami, které na zékaznika nedbaji, mzete snadno
vyniknout.
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Pro Uspésny business potrebujete jednu ze 3 konkurencnich
vyhod:

1) unikatni produkt nebo sluzbu
2) nejlepsi cenu na trhu
3) excelentni vztahy se zakazniky

Unikatni produkt je velmi vzacny. Pokud se vam néco
takového podafi, gratulujeme. Ceka vas velkd budoucnost.

Zvladnete konkurovat cenou? Uz Bata Fikal, Ze cena je
diktator. Kdyz dokazete dramaticky podseknout ceny pfi
udrzeni srovnatelné kvality, stane se z vas predator, ktery pozira
konkurenci. Ve skutec¢nosti je ale velmi obtizné toho dosahnout.
V minulosti se to povedlo napt. polskym dopravctim - diky
dotacim. Kdyz vas jeden kamion pfijde na polovinu penéz,

nez musi zaplatit konkurence, jste neomezenym vladcem.

Dobrych vztahill se zakazniky dosahnete nejjednoduseji.
Mlzete mit prdmérny produkt za primérnou cenu, a presto
zvitézite, pokud vybudujete nadstandardni vztahy.

Tip z praxe: Co se nam v JPF osvédcilo?

Na vlastnim prikladu jsme si mnohokrat ovéfili, ze skvéla
sluzba zakaznikiim se vyplati. Dokazou to ocenit a vy diky
tomu rychle porostete. Ano, stoji to ¢as a Usili. Na rozdil od
jinych konkurencnich vyhod vam to ale prinese dlouhodobé
vysledky. A pracovat na vztazich mlze kazdy z nds.
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9. Mezigeneracni
vymeéna: NetusSime,
kdo firmu pFevezme.

Otazka nastupnictvi je jednim z nejvétsich problémi
rodinnych firem. A ted' je zvlast aktudlni. Rodinné firmy vzniklé
na zacatku 90. let jesté vétSinou Fidi jejich zakladatelé,

v

a ti pravé ted Fesi, jak pripravit firmu na svij odchod.

Typicky se ndm ozyvaji majitelé, kterym je pfes 60 let a nemaji
firmu komu své¥it. V détech idealniho kandidata nenasli a boji
se, ze kdyz vezmou nékoho z venku, nasméruji tim firmu do
kolosalniho prisvihu.

Pro fadu z nich je firma jejich dité, které vypiplali z niceho, proto
je pro n& nesmirné ddlezité, aby i po jejich odchodu prospivala
a vzkvétala.

Jak ale vybrat nového leadera?

Majitelé Casto nejprve uvazuji o nékterém ze svych déti.
Nékdy ale zadny z potomkl nema potiebné schopnosti. MiZou
mit obrovské ambice, ale ty tvofi v kombinaci s nekompetenci
vrazedny koktejl.

MozZna i proto vice nez polovina firem nepfezije generacni

vymeénu. Predani tfeti generaci udycha naprosté minimum
spolecnosti.
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Tip z praxe: Co se ham v JPF osvédcilo?
Dobre se na generacni vyménu pripravte.
Idedlné na predani myslete uz 10 let dopredu.

Resit to bé&hem posledniho roku nebo dvou je ¢&ird bldhovost.
Nemuzete do firmy dosadit nékoho z venku a doufat, Ze to
dobre dopadne. Nejlepsi feSeni je vychovat si svého nastupce
zevnitf firmy. To ale nejde hned. V optimalnim pfipadé takova
prace zacne roky dopredu. Posledni ¢as novy nastupce
stinuje souc¢asného majitele a rozhoduji spolec¢né.
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10. Chybi mi drive.
Ale co, nizky zisk
nam staci.

Casto se setkdvédme s majiteli, kterym firma generuje nizky
zisk 2, 3 nebo tieba 5 milionti ro¢né. Jsou spokojeni. Koupili
si diim, auto a takhle jim to staéi. Nic proti tomu. Je ale potieba
myslet i na to, jak zranitelna bude jejich firma, az prijdou
jakékoliv potize.

To se ostatné ukazuje i v dnesni dobé. Rada firem se vymlouva
na covid, ale jejich hospodarské vysledky byly tristni i za ¢asu
blahobytu. Pokud nedok&Zou generovat zisk v dobé ristu,

s prichodem krize se zhrouti jako domecek z karet.

Scénar je Casto totozny. NadSeny majitel buduje firmu od piky,
svym zapalem to doslova urve a firma velmi rychle roste.

2 miliony, 5, 25, 50. Mezi padesati a stovkou to zaCne poprvé
drhnout. Pro¢? Ze zku$enosti vidime dva hlavni dGvody.

* Ego majitele. Zakladatel je ¢asto mikromanazer, vSechno
musi mit pod kontrolou, obklopuje se servilnimi lidmi. Casto
se ke svym lidem nechova spravné. V pocatcich sezene téch
nékolik, ktefi mu to akceptuji. Ale sehnat dalsich 40 je
nadlidsky akol.

» Sebeuspokojeni. Dosahl jste obratu 100 miliond, mate velky
dim, mercedes pro sebe i pro manzelku. K éemu se dal
plahodit? Za ty roky jste vystaveny, zaslouzite si vice ¢asu pro
sebe.
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Samoziejmé, Ze si Cas pro sebe zaslouzite. Jestli ale chcete

v podnikani uspét dlouhodobég, potrfebujete cil a smér. Firmu
posunete jen tak, Zze budete neustale hladovy. Stale myslete
né&kolik krokl doptedu a tladte firmu, co to jde. KdyZ vydélavate
5 miliond, jak to udé&late, abyste se dostali na 10 nebo 20?

Kdyz strategicky premyslite, neustale firmu zlepSujete a mate
tah na branku, firma roste. Jakmile ale ¢lovék u kormidla polevi,
prijde stagnace, a to mlzZe byt i pfedzvést konce.

Tip z praxe: Co se nam v JPF osvédcilo?
. Citite, Ze opravdu nemate cas a silu na to, abyste firmu tahl
. dal? Dobra zprava: Nemusite.

Casto pracujeme pro firmy, jako je ta vase. Zakladatel
: ji dal vSechno, ale ted' si chce uzivat ¢as s rodinou. Neni jeho
. prioritou firmu dal kormidlovat za vysSSimi zisky.

V takovém pripadé se se zakladatelem potkdame a probereme,
co ho ve firmé bavi a naplfiuje. Casto je to technicky zaloZeny
. Clovék, proto mu spi$ nez role CEO sedi pozice technického

. Feditele. Nebavi ho fesit lidi - a to uZ je kol pro nami

. dosazeného &lovéka. Reditel musi mit chut smé&fovat firmu
vys. Zakladatel si uziva svou novou pozici ve firmé&, shodi

ze sebe vSechny cinnosti, které ho vycerpavaji, a vénuje se

© rodiné.

Koneckonct: Outsourcovat se d& vSechno, jen &as s rodinou

: ne.

JPF 1 10 nejéastéjsich problémd v eskych firméach a jak je Fesit 23



nnnnnnnnnnn

Outsourcovat se
da cokoliv. Jen
c¢as s rodinou ne.

Vybudujte firmé zdravé cash flow. Hlidejte atmosféru.

Viyberte si spravné lidi. Ridte neustaly rist firmy. To véechno zni
jako neuvéritelné naroc¢né discipliny, které vas oberou o veskery
volny cas.

Ale neni to tak. Neoberou. Ne kdyZ svou firmu povedete chytre
a prizvete si profesionaly z JPF.

Pomahame firmam z krize.
Fungujici firmy s nami rostou rychleji nez kdy dFiv.

A hlavné: Majitelé s nami védi, ze je o jejich firmu postarano.
UZivaji si klid s rodinou.

Zazijte to taky. Ten pocit pohody, Cisté hlavy a jistoty
je k nezaplaceni.

Pojdme se potkat nad kdvou. Probereme vasi firmu, jeji potize
i vadi pozici v ni. Kdyz vdm sedneme, pomiZeme vam rist.
A kdyZ ne - vypijete kdvu, vratite se do prace a dal mizete

vSechno délat po starém. Za par minut s nami nic nedate.

Co vy na to?
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Kontaktujte nas.

Ing. Bc. Jifi Jemelka, MBA
schuzka@jpf.cz
+420 603 995 052

RIDIME FIRMY
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