ROZHOVOR

Jak by tedy méla vypadat spravna reakce podie faze krize,
v niz se zrovna podnik nachazi?

Zac¢nu tim nejhorsim - krizi cash flow. KdyZ ptijdeme

do firmy, kterd je v této fazi, déldme takzvané ,quick
wins“. To znamend: musime hodné rychle vytesit, jestli se
daji prodat zdsoby, pfeprodat pohleddvky, zménit smlouvy
a ziskat vyhodnéjsi platebni podminky, ptejednat tvéry

s bankou. Prosté nékde ziskat penize. To se d4 udélat
rychle. Ale pak jsou véci, s nimiz uz se nedd jednoduse
hnout. Musime se zabyvat celou $kdlou od strategie ptes
obchodnfi politiku a tak déle, protoZe v okamziku, kdy
néjakymi kroky vyftesite fazi krize cash flow a nechate to
byt, neodstranite pfi¢inu problémd, kterd je nékde ve vys-
$ich patrech, udélate jenom takovy maly skok, vSechno

se to pak zase vrati zpatky. A pak uZ neni co ofezdvat.
Zdroje jsou mensi, a to nejen ty finan¢ni nebo hmotné, ale
i zameéstnanci se pak znovu téZko nastartovavaji. Propadaji
skepsi a feknou si, pro¢ by méli do zdchrany firmy vénovat
energii znovu, kdyZ se to pfedtim stejné nepovedlo.

A dalsi faze —krize vysledovky? Jak na ni reagovat?

Krize vysledovky souvisi s krizi prodeje. Firmy v ni
neprodavaji dostate¢né, maji mensi vynosy nez ndklady

a ty nedokdzou ubrzdit. Naklady jsou spojené s vnitfnimi
procesy, s vnitfni organizaci. Podnik tedy musf zareagovat
zménou ve vnitinich procesech. To znamenda nékde néco
ofezat, propustit lidi, zrusit nékteré nevydélec¢né aktivity,
piipadné odprodat aredly ¢i zefektivnit fizeni procest.

Casto pracujete pro automobilovy préimysl. To je odvétvi,
kde fada podnik{ nema finalni vyrobek, jsou jen subdoda-
vateli, nemohou si diktovat cenu. Jak moc to komplikuje
zvladani krizi?

kumentace, je tam pfedepsdno, jak md vyrobek vypadat,
je tam casto predepsany i materidl, postupy, dodavatelé.
Subdodavatelské firmy jsou tak sevfené z obou stran. Maji
velmi maly manévrovaci prostor, jsou snadno vydiratelné,
jak dodavateli na vstupu, tak odbérateli na vystupu. Kdysi
jsme s kolegy fesili zachranu spole¢nosti ESSA Czech,
kterd vyrabi lisované dily pro automobilovy pramysl.

S kazdym bouchnutim do lisu ta firma prodélavala. Ale
v8ichni odbératelé - Volvo, Toyota, Skodovka - ji tlacili

k tomu, aby pokracovala. Volvo dokonce vyhrozovalo
soudem. My jsme presto fekli ne: Bud zvednete ceny,
abychom vyrdbéli s pfiméfenym ziskem, anebo prosté
nebude nic. Nejprve fikali, Ze to nejde, odvolavali se

na dlouhodobé smlouvy, které s ESSA méli. Nakonec ale
zaplatili to, co jsme potfebovali. Byla to pro né mensi
ztrata, neZ kdyby se vyroba zastavila.

Pusobil jste také v kopfivnické Tatie — poprvé v letech
2013 az 2015. V roce 2018 jste se tam vratil znovu a setrval
do lorfiského jara. Pro¢ jste se musel vratit?

KdyZ jsem do Tatry v roce 2013 pfisel, tak jsem tehdy
novym vlastnik@im Jaroslavu Strnadovi a René Materno-

vi fekl, Ze bez zmény strategie je Tatra nezachrdnitelnd.
Presvédcil jsem je, abychom $li cestou takzvaného vy-
klenkafe, zaméfili se na mezery na trhu. To se ale pfimo
vylucuje s vyrobou na sklad. Tuto strategii jsme aplikovali
2,5 roku, a kdyZ jsem odchdzel, z ro¢ni produkce tisic vozl
bylo na skladé€ jen asi 40 a z toho jesté polovina predvadeé-
cich. JenZe pak chtéli manaZeti vyhovét majitelim, aby

$el byznys, vyroba rychle nahoru. Zacali hrnout vyrobky
na sklad s tim, Ze je pozdéji prodaji. OvSem u specidlt,
jaké déld Tatra, se ze skladu nedé prodévat, nebo jediné

se slevou. A kdyz prodéte se slevou, tak vysledkem neni
zisk. A to byl jeden z problémt Tatry - neudrZela strategii.
Podruhé uz jsme to tedy jen vratili zpatky.

L

Kdybych mél hotel nebo penzion,
asi bych ho predélal treba

na socialni sluzby nebo bydileni.
Kdyz bych byl prvni,moznabych
ziskal i néjaké dotace.

Tatra loni navzdory pandemii rostla a dosahla nejlepsiho
hospodaiského vysledku za posledni tii roky. Cekal jste
vzhledem k tém problémuim, které byly, Ze pandemii nako-
nec zvladnout tak dobre?

Tatra md velkou vitalitu. Je na ni vidét, Ze kdyz se dodrzuji
pravidla, tak to pfinasi vysledky. Dneska to je slepice,
kterd majitellim snési zlatd vejce. Se strategii souvisi ale
také vyvoj novych vyrobki a sluzeb. Vzhledem k tomu,
Ze vyvojovy cyklus u takového vyrobku, jako je ndkladni
auto, trva Ctyfi aZ Sest let, tak ted se rozhoduje o tspéchu,
ktery Tatra bude mit po roce 2025. Ale vyvoj byl vzdy
néco, co ji ctilo. Tak véfim, Ze to zvlddne. ®
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