Vsichni za jeden provaz

VWwkonnost firmy urcuji do znacné miry schopnosti a vykonnost jednoftlivych zaméstnancu
firmy. Schopni, dobre vytrénovani a motivovani zaméstnanci jsou kapitdlem, ktery konku-
rence snadno nenapodobi. Proto patii pravé lidské zdroje k nejcennéjsim konkurencnim
vyhodam. Stejné dulezité je, aby jednotlivci smérovali ke stejnému cili. Pokud tuto podmin-
ku nedokdazeme prosadit, znamena to, Ze firma nevyuZije lidsky potencidl efektivné a nedo-
sahne tudiz poZzadovanych vysledkt a vykonnosti. Vhodnym ndastrojem, ktery dokdze spojit
a provazat usili jednotlived, je Model Business Excellence (MBE). MBE vytvari jasné vazby
mezi vizi, poslanim a strategickymi cili. Cile jsou dale promitnuty a rozpracovany do rocni-
ho a individudlnich pland, coz zgjisti, Ze vsichni zaméstnanci se budou podilet na plnéni

stejnych cild.

MBE je efektivni nastroj pro fizeni.
Synergicky propojuje Usili jednot-
lived pfi plnéni cild v dlouhodo-
bém horizontu se strategickym
nadhledem. Prostfednictvim MBE
formuluje spolecnost jednotny fi-
remni smeér, ktery vychazi z vize,
posldni a dlouhodobych cill fir-
my. Timto pfistupem jednoznac-
né pojmenujeme oblasti, které
jsou dulezité pro strategii firmy.
Usili manazerd tak pomoci MBE
zaméfime na strategické oblasti.
Zabyvaji se otdzkami koncepdéni
povahy. Odoldavaiji ustavicnému
feSeni kazdodenni operativy.
Operativa se fesi na Urovni pra-
covniho tymu.

Kazdy Clen tymu ma viastni in-
dividudlni plan, ktery podporuje
firemni strategii. Akfivity jednot-
livcd jsou vzdjemné provazdny.
MBE pomoci méfeni nastave-

nych ukazateld nabizi nepretr-
Zitou kontrolu toho, zda dodrzu-
jeme stanoveny smér i rychlost
postupu. Odchylky v akfivitdch
a vykonnosti jednotlivel jsou
vC€as odhaleny a s pomoci ve-
deni a koucovani lidi mohou byt
v krdatké dobé ucinné eliminova-
ny. Podminkou je, ze zaméstnan-
ci znaji vizi, poslani a strategické
cile spolecnosti a akceptuji své
individualni plany.

Pro¢ je dulezité, aby sli vsichni
jednim smérem?

Jednotny firemni smér, nastave-
ny podle principd MBE, prindsi
vyhody pro firmu i pro dil¢i orga-
nizacni jednotky (divize, procesy
atd.). Tim, Ze organizacni jednot-
ky maji nastaveny cile, vychda-
zejici z dlouhodobé koncepce,
mohou navrhovat koncepcné
dlouhodobd fesSeni nikoliv ope-
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rativni.  Vykonnost organizacni
jednotky se vsak nesmi rozvijet
na Ukor ostatnich. Proto je duU-
lezité zachovat pfi rozvoji firmy
rovnovahu. Veskeré firemni akti-
vity by mély smé&fovat k zajistéeni
vyuziti a posilovani konkurenéni
vyhody. Nutnym pfedpokladem
pro uplatnéni principu ,vsichni
Za jeden provaz” je:
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sméru pro budouci rozvoj firmy
(vize, poslani, dlouhodobé cile),

3O zpracovani strategie, jak na-
plnime dlouhodobé cile, 1j. tfile-
ty pldn,

O provdzani ro¢nich a indivi-
dudinich planu,

O pravidelné vyhodnocovani
a realizace korek&nich opatteni.

V pfipade, ze nevymezime smér
rozvoje spolecnosti, znamena to,
Ze jednotlivé Utvary a jednotlivci
své aktivity orientuji podle svého
uvazeni do rtznych smérd. | kdyz
vsichni své Ukoly plni na 100 %,
ve vysledku to nemusi zname-
nat spinéni strategickych cild fir-
my. V tomto pfipadé by to byla
spise ndhoda. Aktivita pracov-
niky, i kdyz je vysokd, je natolik
roztfisténd, ze dosazené vysled-
ky jednoho jsou znehodnoceny,
popfipadé eliminovany aktivitou
jinych. Jednotlivé pracovni tymy
jsou pretizené, zaméstnanci pre-
pracovani, vysledek je nedosta-
tecny, nékdy dokonce nulovy.

Jak uréime, kterym smérem se
vydame?

Obsah zdkladniho strategické-
ho sméru predurCuje vize a po-
slani firmy. Jasnd formulace
vize a poslani a jejich promitnu-
i do zdkladni firemni strategie
(strategického sméru) usnadni
ztotoznéni zaméstnancu s fir-
mou, nasmérovani aktivit jednim
smérem, k naplfiovani vize, po-
slani a strategickych cild.

Formulace strategickych cilu
v rédmci principt MBE znamend
bezprostfedni  prfevedeni vize
a poslani do konkrétnich méfi-
telnych cild, které jsou nejdule-

ZitéjSim prfedpokladem k tomu,
aby vsichni §li stejnym smérem.

Tyto cile umoZiuji manazerdm
délat rozhodnuti, jejichz dopady
presahuji rdmec jednoho roku.
MBE fesi vSe od vize, pres strate-
gii a ro¢ni pldn az po individudil-
ni plany, tzn. tvofi osu (,provaz"),
kterd zabezpecuje, ze vsichni
jdou ke stejnému cili.

Jak vytvofime ,,provaz“?

Zakladni firemni smér je tfeba za-
sadit do konkrétniho rdmce, kte-
ry tvofi systém dlouhodobych,
stfednédobych a operativnich
pland, tzn. tfiletym pldnem, jed-
noletym pldnem a individudl-
nimi pldny. MBE tvofi ,provaz”,
ktery se prolind celou firmou.
Stejné jako u rediného provazu
hrozi pretrzeni, tak i u pland hrozi,

opatteni. Do systému korek&nich
opatteni fadi firmy cely souhrn
prvkd fizeni. Mezi né pocitdme

zejména porady, zdkaznické
a individudlIni rozhovory, vede-
ni a koucovani zaméstnancu
a systém jejich motivace. Sou-
Casti komplexu opatfeni je také
systematicky rozvoj, vzdélavani
a frénink pracovnich tymu, coz
muzeme chdpat jako posilovani
Lprovazu®, aby se nepretrhl.

Jaky je vysledek toho, kdyZ kaz-
dy tdhne jinym smérem?
Vysledkem nekoordinovaného
postupu jednotliveld je obvykle
chaos. Znamenda to, ze:

O skutecné dosazeny cil neod-
povidd firemnimu strategickému
cili (ani velikosti, ani smérem),

.MBE vytvaii jasné vazby mezi vizi, poslanim
a strategickymi cili. Cile jsou ddle promitnuty
a rozpracovany do ro¢niho a individudlnich pla-
nu, coz zajisti, Ze vsichni zaméstnanci se budou
podilet na pinéni stejnych cild.”

Ze se skutecnost odchyli od nao-
pldnovaného sméru. Aby se tak
nestalo, vyuzivaji firmy MBE. MBE
nepfipusti, aby se aktivity jedin-
cU odchylily od hlavniho sméru.
V okamziku, kdy tato odchylka
hrozi, MBE spousti korek&ni opat-
fen.

Jak zjistime, Ze jdeme spravné
a dostateéné rychle?

Abychom mohli dostatecné
Ucinné kontrolovat, zda se neod-
chylujeme od plénu, musi ve fir-
mé existovat objektivni systém
méfeni a monitorovdni ukazate-
I, ktery umozni v€as analyzo-
vat odchylky. Méfeni a analyzy
vSak samy o sobé nestaci, po-

kud na né&j nenavazuji korekeni

O nejsou efekfivné  vyuzity
zdroje (lidské, materidlni, finang-
ni atd.),

O nejsou vytvoreny predpo-
klady pro zlepsovani v delSim
casovém obdobi (kazdy jinym
smérem znamend tristéeni zdrojd
a nedostateCnou Uroven zlepso-
vani).

Jak predejit této situaci?

Pfedchdzet fristéni aktivit pred-
pokladdd zejména jasné formu-
lovat vizi, poslani a také strate-
gické cile a dusledné je prosadit
do pracovnich tymu. Ty se musi
s vizi a s cili ztotoznit a aktivhé
se podilet na jejich naplnovani.
Teprve pak existuje redind Sance
k dosaZeni vytycenych cill.



Priklady z praxe

V soucasné dobé existuje mno-
ho firem, které princip ,tdhnout
za jeden provaz" v systému fizeni
s Uspéchem uplatnuiji. Pfikladem
muze byt chovdaninadndrodnich
obchodnich fetézcl IKEA nebo
TESCO. Strategicky firemni smér
IKEA je zaloZzen na uspokojovani
potfteb zdkaznikd v sortimentu
kvalitniho a pfitom pomeérné lev-
ného ndbytku a byftovych do-
plRkd. At navstivime kterékoliv
prodejni misto IKEA u nds nebo
i v zahrani&i, na prvni pohled je
vidét, ze tento strategicky smér
se promitd do chovani vsech
jednotlivcld. Vsichni zaméstnan-
ci se ztotoznuji se strategickymi
cili IKEA, coz umoznuje dosaho-
vat fetézci velmi dobrych ekono-
mickych vysledku.

Strategie je zapracovana do in-
dividudinich cilt, kazdy zamést-
nanec svym dilem pfispivd k jeji-
mu naplnéni. Podobné Ize uvést
i priklad spolecnosti Shell, kterd
koupila petrolejarskou firmu BP,
jez méla urcité problémy. Shell
meél nastavenu pro svou sit' sys-
tém franchizy. Po prfevzeti BP se
tento systém rozsifil i na prodejni
mista, puvodné patfici k BP. Ta
systém rychle akceptovala. Tzn.
byl nastaven jednotny firemni
smér (jednotnd strategie). To
bylo nakonec pro Shell velkou
konkurencni vyhodou.

Na druhé strané Ize uvést i opac-
né priklady. V jedné stfedné vel-
ké firmé byla zpracovdna po-
mérné kvalitni friletd strategie,
kterd vSak obsahovala cile pro
jednotlivé procesy, jez nebyly
v souladu s posldnim a strategic-
kymi cili co nejlépe uspokojovat
zA&kazniky. Zatimco strategie po-
Zadovala po prodeji co nejkratsi

dobu vyfizeni objedndvky, stra-
tegicky cil nadkupu byl nastaven
na co nejnizsi zasobu vstupu. Je
zfejmé, ze kazdy z téchto proce-
sU ,tadhnul na jinou stranu™ a stra-
tegicky cil nemohl byt kvalitné

zabezpecen a zlepsovan.
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