DALST TEMATA

kterd historicky vyrdbéla pneumatiky a gumové vyrobky
pro automobilovy pramysl. Novi majitelé, ktet{ ji ziskali

v 90. letech, zjistili, Ze v oboru pneumatik, zejména pro
osobni auta, nebudou moci konkurovat $pi¢kdm v oboru -
ani kvalitou a technickym rozvojem, ani velikost{ a eko-
nomickou silou. Zménili proto strategii a zacali délat
negumové komponenty. Vyviji i vyrdbi rizné strojirenské
komponenty a podsestavy, lisovaci nédstroje ¢i primyslo-
vou automatizaci. To znamend, Ze se zbavili téméf vSech-
no, co délali, a zacali na zelené louce tplné s né¢im jinym.
Nebylo to jednoduché, ale dafi se jim to.

Takova razantni zména se Iépe déla v dobé, kdy ekonomika
funguje. Ted’jsme ale v situaci nejistoty. Je to dobra doba
na zmény firemnich strategii?

Ted je pravé nejlepsi doba. Nejistota postihuje tplné
vSechny hrédce na trhu, mtiZe ohrozit ty malé i ty velké.

A ten, kdo vymysli tu nejlepsi reakci na potiZe, které

kterd do jisté miry narusi ustdlené poméry v byznysu,

a karty se rozddvaji znovu. Kdo pfedtim byl na chvostu
podnikatelského pelotonu, tak po novém rozdéni karet
muze byt i prvni. Podivejme se tfeba na hotely. Tém se ted
zmeénil trh o 180 stupnit a nemohou ¢ekat, Ze se to vrati

do situace jako pted covidem. Lidé budou cestovat méné,
budou se bat do letadel, firmy si zvykly pracovat on-line,
takZe nebudou chtit platit sluZebni cesty. Kdybych mé¢l
dneska hotel nebo penzion, asi bych ho predélal tfeba

na socidlni sluzby nebo bydleni. KdyZ bych byl prvni,
moznd bych ziskal i néjaké dotace, moznd bych na tom
vydélal. KdyZ prijde se stejnym ndpadem tfeti, ¢tvrty, tak
uZ miZe byt pozdé. Konkurence uz bude velika.

Ale jak firmy poznaji, ze uz jsou ve stavu, kdy je potreba
udélat razantni kroky?

Podnikové krize zpravidla za¢inaji prdveé kriz{ strategie,
kdy firmy nemaji vhodnou nabidku, kterd odpovidd po-
ptavce na trhu, nemaji dostate¢nou konkuren¢ni vyhodu,
ktera jim zajisti i ndskok v ziskovosti oproti ostatnim
konkurenttiim. Pokud tento problém nevyies$i, pak nastane
faze krize prodeje - prodédvaji méné nebo za horsich
podminek, ¢asto i bez zisku nebo se ztrdtou, jen aby néco
prodaly. KdyZ se propadne objem prodeje, tak se zpravidla
ani nepodafi stejné rychle utlumit ndklady. Vynosy jsou
pak mensi nez ndklady. Podobné je tomu i pfi prodeji
velkého objemu, ale se zdpornou marzi. To oboji zptlisob{
krizi vysledovky - ndklady jsou vy$si nezZ vynosy a firma
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je ve ztraté. Ale na ekonomickou ztratu se porad jesté
neumird. Nicméné pokud se nepodafi rychle krizi vysle-
dovky vyfesit, preklopi se do krize rozvahy. Rostou zdsoby
neprodanych vyrobkd, rozpracované vyroby, rostou z4-
vazky po splatnosti, banky ztrdceji ochotu déle Givérovat.
No a pak uZ to jde stras$né rychle. Dochdzeji hotové penize
a nastava krize cash flow. Jak je vidét z téchto postupnych
fazi, v kazdé z nich je pomérné hodné ptileZitosti s krizi
podniku jesté néco udé€lat, zvratit vyvo;j.
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