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Ktory je ten spravny ciel'?
Ako zvysit’ hotovost’, trzby a ziskovost’

Mnohé veci okolo nas trvaju zbyto€ne dlho. DIho ¢akame na objednany tovar alebo sluzbu, na vybavenie
Ziadosti, na schvalenie poZiadavky, na opravu, na operatora v centre zakaznikov, na vratenie nespravne
fakturovanej sumy, na cenovu ponuku, na potvrdenie terminu.

V ramci podniku dlho trva prenos informacii medzi jednotlivymi tUroviiami riadenia. Zlozité a ¢asovo narocné
je zosuladenie funkénych oddeleni v pripadoch, kde je potrebna ich spolupraca alebo pohotova reakcia.

PriCinou dlhej doby trvania Casto nie je kapacita procesu, ale zbyto¢né Cakanie medzi jeho jednotlivymi
krokmi. Ziadost &aka na kontrolu a potvrdenie spravnosti a Uplnosti vstupnych tdajov. Na zaregistrovanie
a prepis do informaéného systému. Presuva sa na dalSie pracovisko a ¢aka na dalSie kroky, ¢asto zbytoc¢né,
az po vyjadrenie zakaznikovi, vystavenie faktury a zriadenie sluzby. Ak sa v niektorom kroku vyskytne chyba,
je potrebné ju zistit' a opravit. Postup sa komplikuje a vznikaju dalSie straty ¢asu a kapacity, dalSie zdrzanie.
Zakaznik nebude obsluZzeny v€as. Proces sa predraZuje.

Rychlost’ procesov v podnikoch a organizaciach vyroby a sluzieb poskytuje nekoneény potencial
zlepSenia. Nie su potrebné velké investicie, naopak, kazdé skratenie doby trvania vyluéenim
zbytoénych zdrzani ma pozitivny dopad na naklady. Kazdé zvysSenie obratky zasob generuje
hotovost’. Pre mnohych moéze byt rychlost’ konkurenénou vyhodou v ¢ase krizy. Ponuka sa prilezitost’
na vyuzitie prebyto€nej kapacity v prospech rychlosti dodania.

Akény plan pre krizu

Znizovanie nakladov nemusi byt jedinou reakciou na pokles dopytu. V rovhnakom ¢ase mézu nasledovat
proaktivne opatrenia cielené na ziskanie trhu. Ten v8ak nerastie, preto jedina mozZnost je vziat ho
konkurencii. Inovacie vyrobkov a sluzieb nie su jedinym spésobom odlienia sa. Naopak, su naro¢né na ¢as
a potrebné prostriedky. Vacésia prileZitost sa ponuka v inovaciach procesov — v spésobe dodania produktov
a sluzieb — od ponuky a objednavky k dodaniu a platbe od zakaznika. Inovacie zauzivanych procesov a
praktik sa napodobniuju ovela tazSie ako inovacie produktov. Poskytuju tak ovela vacésiu
konkurenénu vyhodu.

Akény plan ziskania konkurenénej vyhody poéas krizy
. Definujte jediny a spoloény ciel

. Spoznajte hlavny proces

. Pridelte zodpovednost za hlavny proces

. VSetko podriadte dosiahnutiu spolo€ného ciela

. Podporujte zmeny a zlep3enia

. Predlozte zakaznikom neodolatelnu ponuku

. Oslavuijte a ocefiujte vitazov
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1. Definujte jediny a spoloény ciel’

Vytvorte atmosféru, kde cielom je nestratit ani minutu. Zjednotte tim rozhodujucich ludi a zaénite ziskavat
ostatnych pre jediny a spoloény ciel. Podriadte v8etky rozhodnutia cielu skratit hlavny proces. Vysvetlujte
preco je délezity. Nauéte ludi, ako mdzu prispiet k jeho naplneniu. Zmenili sa predpoklady. Uzke miesto uz
nie je kapacita podniku ale kapacita trhu. Je potrebny celkom iny model riadenia.
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2. Spoznajte hlavny proces

Definujte hlavny proces. Nakreslite a zverejnite ho. Identifikujte oblasti, kde sa potrebujete zlepsit — ¢akanie,
nejednoznacny tok, nedefinované pravidla a zodpovednosti, duplicity ¢innosti a informacii, niekolkonasobné
schvalovanie, kontrolné kroky, miesta vzniku chyb, opravy a prepracovavanie a opat ¢akanie. Rovnako sa
pozrite na procesy podporujuce proces hlavny. Oslovte internych a externych zakaznikov a pytajte sa na ich
poziadavky a oCakavania. Prispdsobte proces tak, aby ich pinil.

3. Pridelte zodpovednost’ za hlavny proces

Povyste sluzbu zakaznikom nad sluzbu hierarchii. ReSpektovanému &loveku dajte zodpovednost’ a pravomoci
potrebné na realizaciu zasadného zlepSenia hlavného procesu. Kultivujte systém spoluprace a rozhodovania,
kde funkéné oddelenia nebudu prekazkou zmien. Naopak, budu poskytovat svoje zdroje. Preformulujte
agendy porad a napliite ich informaciami a rozhodnutiami o zlepSovani hlavného procesu, o dosahovani
jedného hlavného ciela.

4. VSetko podriad'te dosiahnutiu spoloéného ciela

Vytvorte systém merania vykonnosti tak, aby kvantifikoval vykonnost pozadovanu zakaznikom. Na
vysledkoch hlavného procesu zainteresujte vSetky oddelenia, ktoré ho vykonavaju alebo podporuju. ZlepSenie
hlavného procesu definujte ako najvysSiu prioritu, zjednocujuci ciel dbélezity pre zakaznika. Pri kazdom
rozhodnuti sa pytajte ako prispeje k dosiahnutiu ciela.

5. Podporte zmeny a zlepSenia

Ucte ludi hlfadat straty ¢asu a ocefiujte ich za ich navrhy na rieSenie. Komunikujte dosiahnuté zlepsenia.
ZjednodusSovat' sa da vSade. Ako dobre sa vyuzivaju objemy udajov, ktoré su dnes k dispozicii? Kvantifikuju
to, ¢o je dblezité pre dosiahnutie ciela? Meraju to, ¢o je dblezité pre zakaznika? Zapojte do zlepSeni
partnerov v dodavatelskom retazci. Zo zniZzenia zasob budu profitovat’ vietci.

6. Predlozte zakaznikom neodolatelni ponuku

Pytajte sa zakaznikov na to, aké aspekty produktu alebo sluzby o&akavaju. Co ich na suéasnej kvalite vasej
vykonnosti a spoluprace uspokojuje a ¢o im spdsobuje problémy. Pochopte, €o je pre nich dblezZité. Hladajte
spbsoby ako im vtom pombéct. Porudte zabehané praktiky, ak je to dbélezZité pre splnenie poZiadaviek
zakaznikov. Ponuknite im neodolatelnu ponuku. To, €o neponuka nikto iny a o konkurencia tazko
napodobni.

7. Oslavujte a ocenujte vitazov

Vyzdvihujte kazdé zlepSenie a zjednoduSenie veduce k cielu. Ocenujte tych, ktori ho navrhli a realizovali.
Odlisujte a odmeriujte tych, ktori prispievaju k naplneniu ciela.

Uloha lidrov

Inovovat proces, aby lepSie sluZil zakaznikom, nie je moZné z kancelarii alebo spoza monitorov. Ani na
z&klade informacii, ktoré sa upravené dostavaju k najvy8Sim. A uz vobec nie podfa finanénych vysledkov. Je
potrebné ist tam, kde sa proces vykonava. Menit ho s fudmi, ktori ho poznaju. Na zaklade informacii, ktoré
kvantifikuju €o je naozaj dblezité.

Ako dobre poznam proces, ktory zaraba podniku peniaze? Kolko je v iom nepotrebnych &innosti, zdrzani,
chyb a strat? Vidim veci také, aké naozaj su? To su prilezitosti na zrychlenie, zlepSenie sluzby zakaznikom
a vlastnej efektivnosti. Prilezitosti na rast, nie na redukciu. Zostihlit znamena lepsie vyuzit kapacitu, rychlo
a optimalne uspokojit’ aktualny dopyt. Znizenie nakladov je prirodzenym désledkom, nie primarnym motivom.

Existuju tri mozné pri€iny neuspechu tohto planu. Prvou je manazment, ak nema viziu. Je ciefom ,urobit
Cisla“ alebo lepSie riadit? Druhou manazment, ak nevytrva v realizacii, meni priority a nedotahuje veci do
konca. Tretou je opat manazment, ak nechodi do prevadzky a nepozna ludi a problémy hlavného procesu,
ktory zaraba podniku peniaze.
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