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Firma je tak silnd, jak je silny jeji

nejslabsi ¢ldnek

Tento vyrok stale plati. Kazda firma se mizZze dostat do existencnich problémd, pokud pod-
ceni néktery ze svych klicovych procesd, popr. zacne posilovat nékteré organizacni celky
a ¢innosti na dkor jinych. Prikladu z praxe je mnoho. Plipomenme si pripad LG Philips v Hra-
nicich. Zahrani¢ni centrala Philips podcenila marketingovy prdzkum. Neodhadla rychlost
zmén na frhu a nedokdzala spravné identifikovat potieby koncového zakaznika. Spustila
u nas vyrobu trzné prekonanych vyrobkd. Produkty se postupné staly témér neprodejné.
| kdyZ byly kvalitni a spolehlivé, zakaznici je zkratka nechtéli.

Prfitomn existuji nastroje, které
brani vzniku nejslabsich &lanku
firmy limitujicich jeji vykonnost,
Dulezity pfedpokladem je stra-
tegicky nadhled a dlouhodobé
pldnovani rozvoje viech proce-
sU. Dobre provazany plén posky-
tuje vdem procesim primérené
mnozstvi zdrojld, aby nedosdlo
k jejich vyraznému predbihdni
nebo naopak zaostavani.

Pro¢ by méla byt firma rozvijena
rovhomeérné?

Zqjisténi  rovhomérného rozvo-
je vsech hlavnich procest firmy
(marketing, prodej, ndkup, vy-
roba, logistika, kvalita, IT atd.) je
predpokladem Uspéchu. Kdyz se
na jednotlivé procesy podivime
jako na ¢&lanky fetézu, vidime,
Ze vystupy jednoho procesu jsou
vstupem do dalsich. Dynamika
rozvoje, trvale se zvysujici turbu-
lence okoli a neustdle se ménici
pozadavky trhu mohou v fadé
spole&nosti zpUsobit, Ze se né-

ktery proces zacne rozvijet rych-
leji. Duvodem muze byt prani za-
kaznika nebo i vnitfini podminky:.
MUZe se stat, Ze néktery proces
bude podporovan nedostatec-
n& nebo vlbec, protoze nepatii
mezi priority. Po néjaké dobé se
stava nejslabsim Eladnkem, pro-
toZze nedokdze plinit poZzadavky
ostatnich procest. Vedeni spo-
leCnosti by mélo v&as odhalit
vykonnost jednotlivych procest
a zdrojoveé je podporit tak, aby
neohrozovaly chod firmy.

Velmi dobrym ndéstrojem pro za-
chovani rovhomeérného rozvoje
véech procesu firmy je kvalitni
a dostatecné propracovand
strategie, zalozend na princi-
pech Modelu Business Excellen-
ce (MBE).

Co muze zpusobit nejslabsi ¢la-
nek?
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Nejslabsi &lanek firmy zpravidla
zuZuje misto pro tok materidll

B MBE - MANAGEMENT SYSTEM

nebo informaci. Velmi Casto se
to odrazi v objemu a v&asnosti
doddavek, na kvalité produktd
i sluzeb a ve spravnosti mana-
Zerského rozhodovdni. Dochd-
Zi k pretézovani technologie
i lidskych zdroju, coZ vyvold
neefektivni produkci a chaos.
Ndasledovat mUzZe odchod spe-
cialistt a manaZzerd. Pocet ne-
shod a konfliktd postupné naruds-
14 do takové miry, Ze se stanou
bezprostfedni hrozbou pro celou
firmu.

3 z&kladni pilife prosttedi
Model Business Excellence

G|
Individualni plany a cile

Prostredi
MBE

KPI
Motivacni systém
provazany s ukazateli

KPI
Reporting ukazatelt



Jak identifikujeme nejslabsi ¢la-
nek (proces)?

Vhodnym nastrojem jak zaqjistit
rovhomeérny rozvoj a provazanost
vSech procesu je Model Business
Excellence (MBE). MBE umoznu-
je zqjistit v€asnou identifikaci sla-
bého ¢lanku, coz je klicem k fe-
Seni a soucasné vychodiskem,
jak predeijit krizi ve spolecnosti.
Identifikovat proces, ktery je v ur-
Citém okamziku nejslabsi, neni
vzdy jednoduché. Musime umét
odlisit provozni krdtkodobou od-
chylku od systémového nedo-
statku vykonnosti. Nejvhodné&j-
§im ndstrojem je fungujici systém
méfeni provazany se strategii fir-
my, tzn. Ze akceptuje vizi, posldni
a strategické cile spolecnosti.

MBE zahrnuje vSechny oblasti.
Pokud jsou sprdvné zvoleny uka-
zatele pro procesy, mdze mana-
gement firmy s vysokou presnosti
v&as rozpoznat nejslabsi clanek
firmy. Signdlem byvd opakovany
vyskyt vyznamné odchylky u né-
kterého indik&toru vykonnosti
procesu. V&asné odhaleni a pfi-
jeti ucinnych korek&nich opatte-
ni muze zabrdnit krizi nebo firmu
zachranit. Korek&ni opatfeni musi
byt v souladu s dlouhodobou
strategii a cili spoleCnosti. Pak
existuje velkd Sance, ze slaby
¢lanek nebude vyfesen na ukor
jiného procesu, ktery bude ohro-
7ovat chod a efektivitu firmy.
Pokud firma diky MBE rychle pre-
kond tento kriticky stav, ziskava
na trhu nespornou konkurencni
vyhodu.

Pfiklad z praxe

V jedné obchodné vyrobni firmé
jsme zjistili, Zze procesy marketin-
gu a prodeje jsou velmi dobre
fizeny. Slabym c&ladnkem byl pro-
ces ndkupu. Firma se zaméfila

vyhradné na ndkup. S dodavao-
teli nepracuje, nerozviji je. Ne-
fesi pravidelné vybérova fizeni
k ovéfeni Urovné cen vstupd,
ani pro vyuziti inovaci a novych
materidld. Nevyuzivd moderni
metody ndkupu, napf. e-aukce.
Nemad urCeny strategické do-
davatele a strategické suroviny.
Vztahy s dodavateli jsou vyloze-
né formalni na bdzi objedndv-
ka — dodavka. Neexistuje zadné
partnerstvi, ani zapojeni doda-
vateld do inovacniho procesu
a do logistiky. Systém vyhodno-
ceni dodavateld a fizeni kvali-
ty doddavek je formaini. Spatné
nastavené dodaci podminky
a smlouvy s dodavateli vytvare-
ji velky rozkmit zasob a ndakladd
na skladovdni. Neni nastaven
systém pro ftrvalé zlepSovani
a snizovani ndkladud v celém lo-
gistickém fetézci. Chybi i rele-

zAasoby, protoze dodavatelé maiji
zdjem doddvat v co nejvétsich

sériich. Ceny nakupovanych
vstupU nereaguji na navyseny
objem dodavek. Tlak vyvinu-
ty na doddavky zhorsuje kvalitu
doddavek a fim i kvalitu findlnich
vyrobku. Neexistuje zadnd syner-
gie mezi ndkupem a prodejem,
popf. marketingem, zejména
propojeni mezi cenami vstupu
a findlnich vyrobkld. Vysledkem
bude pravdépodobné zpozdo-
vani doddvek zbozi zakaznikiim,
zhorsujici se kvalita a reklamace
vyrobkl, velkd nespokojenost
a ztréta nékterych nebo do-
konce vsech objedndavek. Fir-
ma muze Spatnym ndkupem
prohospodafit dobré vysledky
ostatnich procest a dostat se
do ¢ervenych C&isel. Z dlouhodo-
bého pohledu muze i zaniknout,
protoze si vytvori image nespo-

.Zajisténi rovnomérného rozvoje vsech hlavnich
procesu firmy (marketing, prodej, nakup, vyro-
ba, logistika, kvalita, IT atd.) je predpokladem

uspéchu.”

vantni ukazatele pro méreni vy-
konnosti Nndkupu. Nakup se stal
slabym ¢&lankem firmy a muze
ohrozit jeji existenci.

Jaka situace se pravdépodobné
vyvine?

Ze zkusenosti s podobnou situaci
muZeme odhadnout, co se stane
v pfipadé, ze firma nebude pro-
blém s ndkupem fesit. Marketing
a prodej prostfednictvim dobre
provedené a cilené kampané
ziskaji nové zakdzky na vyrob-
ky, které vsak musi byt doddny
do ur€itého terminu. Nakup viak
z divodu $patné nastavenych
podminek nedokdze vcas zajistit
nékteré vstupy. Jiné naopak za-
jisti ve zbytecné velkém objemu.
Tim nedmeérné vzrostou skladové

lehlivého dodavatele, ktery ne-
drzi slovo a doddavda nekvalitni
vyrobky. Tato situace muze vést
ke ztrdté nejvyznamnéjsich z4a-
kaznikd a tim nastartovat znaéné
problémy v hospodareni firmy.
| kdyz se fento katastroficky scé-
ndf pomalu napliuje, manage-
ment naddle vaha provést po-
ffebné zmeény. Véfime, ze maijitel
vCas rozpoznd vdaznost situace
a pfijme odpovidagjici systémové
feSeni.

Jak lIze vyuZit MBE k zaijisténi
rovhomérného rozvoje procesu
(€lanku fetézu)?

MBE efektivné zabezpecluje
provdzdani a sladéni firemnich
procesu. Prostfednictvim dob-
fe nastavenych cild a ukazatell



ovliviuje jejich vykonnost. Kazdy
proces je provdazdn se strategqii
spolecnosti. M& nastaveny stra-
tegické oblasti, aktivity, jak zajis-
tit realizaci strategickych oblasti,
pomocné ukazatele k monito-
rovani odchylek. To vse umozni
manazerovi prehledné fidit pro-
ces, v€as reagovat na pfipad-
né odchylky a pfijimat korekeni
opaftfeni. Protoze rozpracovani
strategie do jednotlivych proce-
s management provadispolec-
Nne&, je zajistén rovnomerny rozvoj
a provdzanost viech procesu.

Priklad z praxe

Pro popis vyznamu nejslabsiho
Clanku existuje fada pfikladd
i v historii. Vojevidci napfiklad
hledali pfi dobyvani meést i
hradd nejslabsi misto v obrané,
v opevnéni. Ne vzdy se nejslabsi
Clanek tykal hmotné podstaty.
Casto se vyuzivaly slabiny lidské
povahy jako napf. touha po mo-
ci, zavist, zobabé&lost, dlveérivost,
rizné povéry. Jako typicky pri-
klad muzeme uvést povést o do-
byti Troje. Povércivost a ddvé-
fivost Tréjand umozZnila feckym
bojovnikdm vniknout do mésta
a Tréju dobyt.

Slaby clanek zpusobuje vaziné
problémy v kazdé dobé. Svedci
o tom uz vzpomenutd kauza spo-
le¢nosti LG Philips v Hranicich,
ipopsany priklad obchodnifirmy.
Murphy nabizi v jednom ze svych
z&konuU vtipnou definici slabého
Clanku: ,Jestlize v systému exis-
tuje misto, které se muze pokazit,
tak se urcité pokazi." Z toho vy-
plyvd, Ze pokud ve firmé existuje
proces, ktery lze charakterizo-
vat jako nejslabsi Elanek, muize-
me s velkou pravdépodobnosti
ocCekdavat, ze dfive nebo pozdéji
dojde k situaci, ze tento proces

zkolabuje a ohrozi celou firmu.
Navic se to pravdépodobné sta-
ne v okamziku, kdy to nejméné
ocekdvame a kdy to zpusobi
nejvétsi skodu. Proto, aby tako-
va situace nenastala, je velmi
vyhodné vyuZit MBE jako ndstroj

a metodu, kterd to umi osettit.
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