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Ako Kliestik trafil klinec po hlavicke

Lubka Kliestika som stretol v nasej Podnikatelskej univerzite. Jeho firma
vtedy na tom nebola najlepsie, ale prisli este horsie ¢asy a on musel pre-
stavovat procesy, robit obchod, menit dodavatelov a sortiment produktov,
splacat uvery a k tomu prisli aj vazne zdravotné problémy v jeho velkej ro-
dine. To, ¢o mal naloZené na pleciach, by asi nezvladol kazdy. Princip zjed-
nodus$ovania a vykonnosti hovori, Ze sa mame sustredit na podstatu a eli-
minovat zvy3ok. Teéria obmedzeni, ktord Klietikovi zachranila firmu, nas
uci, Ze sa mame sustredit na prekonévanie obmedzeni, ktoré ndm brénia
v dosiahnuti nasho ciela - vo vyrobe, v projekte alebo v nasom zivote. Toto je
kniha o ¢loveku, ktorému kniha Ciel' od Eliyahu Goldratta zmenila pohlad na
zivot. Pre&ital ju viackrat, ale neodlozil do police. Cital ju opakovane, nasiel
si dalSie vided, knihy a prezentacie a neinavne skusal, opravoval, uéil sa. Nie
je to kniha o zaru¢enych radach k dspechu ani o tom, ako rychlo zbohatniit.
Je to poctivy pribeh ¢loveka, ktory trpezlivo a désledne studoval a pracoval
na tom, ako vyriesit problémy, ktoré mal okolo seba. Nepreskakoval z prob-
lému na problém, pochopil, Ze bud problémy riadia nas, alebo my hladame
priciny a definitivne odstranime dany problém - systematicky a premysle-
ne. Mudre konanie sa vyznacuje tym, Ze ¢lovek ma nastudované znalosti,
praxou ziskané skusenosti a systematicky pristup. V hlipom konani chyba-
ju znalosti, skusenosti a prevlada chaoticky pristup.

Lubko Kliestik si vybral mudre konanie a chce sa oti s vami podelit vo svo-
jej knihe. Je v nej vela prikladov, pribehov, znalosti a skisenosti. Mozno zme-
ni Zivot aj vam, tak ako jemu zmenila Zivot kniha jeho uéitela Eli Goldratta.

Jan Kosturiak, zakladatel spolo¢nosti IPA Slovakia,
Podnikatelskej univerzity, podnikatelskej siete Inovato,
motivator, lider v pristupe k inovaciam a ucitel podnikatelov,
priatel chudobnych a asistent Vladimira Masldka, Dobry Pastier



Toto nie je obycéajnd kniha

Je to pribeh. Skutoény pribeh o tom, ako sa jedna firma dostala takmer
do krachu, pokusala sa zdvihnut, ski$ala veli¢o a zachranilo ju pouZitie ted-
rie obmedzeni, respektive tedrie uzkeho miesta.

Nie, nie je to pribeh abrakadabra a hned sa to podarilo. Prave naopak. Ale
preto sa to tak dobre ¢ita. Je z toho citit ¢loveéinu.

Velmi pouc¢né a (pre mna) zabavné je, ked nam autor ukazuje, ako si mys-
lel, Ze zavadza teériu obmedzeni, ale v skutoénosti to tak nebolo. Clovek sa
najviac nauci, ked vidi, aké chyby robil niekto iny. A Lubo nam ich pontka
viacero. Myslim, Ze aj preto mu to teraz funguje a poméha v tom aj inym.

Ako jeho priatel som mohol vidiet, Ze napriek tazkej situacii, v ktorej sa
nachadzal, sa nevzdal a hladal vychodisko, a tvrdo pracoval na tom, aby za-
chranil svoje podnikanie. Tazko chora malinka dcérka, ktora bola (aj s ma-
minkou) CastejSie v nemocnici ako doma, 6 deti, na ktoré bol ¢asto doma sam,
cestovanie po Slovensku, pretoze sa okrem riadenia vyroby musel venovat
aj obchodu, a napriek tomu mal silu sustredit sa na najklucovejsie zmeny vo
firme. Mozno aj preto, Ze vedel, Ze ma mozno len jednu Sancu a nema moz-
nost menit vela veci.

Sam mi hovoril, Ze kli¢ova vec tejto tedrie je zameranost. Zamerat sa na
tud najdodlezitejsiu vec. A v tom je dobry.

A firma? Dokézal s mensim poctom ludi vyrabat viac, znizit naklady, zni-
Zit zasoby, lepsie dodrziavat terminy... Znie to ako lacna reklama? No, mé-
Zem vas uistit, Ze je to pravda. Presved¢ili sa o tom aj viaceré firmy, ktorym
Lubo pomohol zaviest TOC, udetril im vela ndkladov a zvy$il zisk. Ved &itajte
a uvidite.

Mario Tomasik,
veduci Spoloc¢enstva Martindom



Sme majstri sveta
- takzvani ,, druhi najlepsi v okrese*?

Maca (prezyvka autora) som spoznal pred rokmi v Dolnom Kubine na ne-
formalnom stretnuti, ktoré zorganizoval Méario Tomasik, aby sme sa pri kéve
nezéavazne porozpravali o Lubovej firme — ako mu funguje, ¢o méze robit lep-
Sie, kde su mozno nejaké rezervy... Po kratkej chvilke sme spolo¢ne zistili, Ze
v podstate okrem stavu na ucte vobec netusi, v akom stave ma svoju vlast-
nu spolo¢nost, ktora je na trhu roky velmi zndma, zamestnava znaény pocet
ludi a citujem slova jeho ludi — ,je mercedes v porovnani s konkurenciou”

Od tohto stretnutia uplynulo nespocetne vela Lubovych strategickych
rozhodnuti a operativnych krokov, ktoré su na dalsich stranach velmi pekne
popisané — od Cisto pocitového riadenia firmy k jej reAlnemu manazovaniu.

Lubo si v poslednych rokoch presiel nelahkou cestou, najméa v osobnom
zivote, rovnako ako aj v biznise. Vo firme sa mu podarilo spolo¢nymi silami
s jeho klucovymi élenmi timu situéciu stabilizovat vo véetkych oblastiach,
ktoré popisuje v tejto knizke. Kniha sa dobre ¢ita nielen preto, ze vychadza
z redlneho zivota, bez rozsiahlych teoretickych modelov, ale aj preto, zZe je
pisana nadlahcenym ,Lubovym stylom" a najma prinasa vysledky a ovocie —
teda, ak si ddme povedat. Kazdy z nas si méze vybrat, ¢i budeme majstrami
sveta (spravidla druhymi najlepsimi v okrese) alebo sa mozno nechame in-
Spirovat nie¢im, ¢o méze vyrazne zefektivnit nas vlastny biznis, bez ohladu
na ciele, ktoré sme si v riom stanovili. Lebo stéle je ¢o zlepSovat.

Anton Forro, Growio s. r. 0.






Uvod






Predstavenie

Lubomir Kliestik md s manzelkou Jankou osem deti, z ktorych dve su uz v nebi.
Byvajti v Cadci.

V roku 1992 stdl pri zaloZeni kamendrskej firmy rodi¢mi Miroslavom a Aloj-
ziou a v roku 2000 zacinal svoje vlastné podnikanie firmy s ndzvom Kamendr-
stvo Kliestik, s. r. 0. so zameranim na spracovanie kamena. Hlavnou ndpliou je
zdkazkovd vyroba, spracovanie kamena pre domdcnosti a firmy. Firma realizuje
kamenné kuchynské pracovné dosky, doddva kamen na krby, dlazby, schody, pa-
rapety, kupelne, recepcie, bary, bazény, obklady, fasady a iné kamenné diely do
interiérov a exteriérov. Vdcsinou ide o kusovu vyrobu na mieru, zdkaznik dostane
plnt sluzbu; od poradenstva, zamerania, cez vyrobu aZ po dopravu a konecnt
montadz. Blizsie informdcie mézZete ndjst na www.kliestik.sk.

V roku 2015 vysla utla knizka s pohladom na méj Zivot a podnikanie (do-
stupné na www.ver.sk). Uryvok z nej je uvedeny aj na stranke www.mojpri-
beh.sk (Pribeh - Lubomir Kliestik, Moja cesta).

V tejto druhej knihe piSem najmaé o skisenostiach s Teériou obmedzeni
(Theory of Constraints, dalej len TOC). Jej cielom je konfrontovat teoretic-
ké poznatky s podnikatelskou a manazérskou praxou, s prihliadnutim na
prakticku aplikaciu a prinosy TOC. Okrem pozitivnych aspektov sa v knihe
spominajui aj moje osobné a pracovné zlyhania, ako aj negativne odozvy zo
strany okolia a spolupracovnikov. Cielom je, a vzdy bolo, povzbudit ¢itatela,
aby pri prvotnych netuspechoch nestracal nadej a aby mal odhodlanie pokra-
¢ovat a dotiahnut veci a zmeny do tspe$ného konca.

Skuto¢nost, Ze som knihu nepisal na akademickej péde ako teoretik -
gkolitel, moze byt vyhodou. Kniha je pisana z pozicie podnikatelskej praxe.
Prindsa to, ¢o bolo po nastudovani realizované, vyskusané a otestované. Jej
snahou nie je, aby bola velmi odbornou publikaciou, prave naopak, rada by
sa vam pribliZila v ludskej rovine, jasnou a zrozumitelnou recou.

Viem vam povedat, ¢o mi fungovalo, o nefungovalo, v ktorych situdciach
a krokoch som zlyhal, a teda na ¢o si méte dat pozor, aby ste boli rychlejsi
a uspesnejsi ako ja, ak sa vyhnete chybam, ktorych som sa dopustil.

Ak podnikate dlhsie, asi nebudem daleko od pravdy, ked poviem, Ze ste sa
stretli so Skolitelmi a konzultantmi, ktori si vypytali nemalé peniaze a vzali
vam a vasim l'udom nemalo drahocenného ¢asu. Stalo sa vam, Ze ste nako-
niec ni¢ z toho nepouzili alebo ste prezili sklamanie, Ze ste za vynaloZené
prostriedky dostali tak malo, Ze by ste mnohé skolenia uz radsej neabsol-
vovali? Asi sa zhodneme, Ze pekné oblecenie skolitela, certifikaty a Spickové
vystupovanie este nie su zarukou pouzitelnosti nim predkladanych nazorov
a navodov.
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Uvod

Prosim, vstupte do méjho pribehu. Mam nadej, Ze bude pre vas obohate-
nim a dobre investovanym ¢asom.

.Najcastejsia vyhrada, s ktorou sa stretdvam, je tvrdenie, Ze jedna vec je pi-
sanie knih a druhd vec riadenie podniku. Ale ved prdve o to ide, aby sme spojili
tedriu s praxou. Predsa $tudujeme preto, aby sme svoju prdcu vedeli robit na
profesiondlnej, konkurencieschopnej tirovni, nie aby sme mali diplomy a ocene-
nia. A pisanie? Jeho zmysel je nadobudnuté skiisenosti sprostredkovat dalej, odo-
vzdat ich tym ludom, ktori sa pri¢inuju o pokrok a vyhladdvaji moznosti, ako
napredovat. Citaju, Studuji a nové znalosti aplikuju vo vlastnej praxi.”

prof. Stefan Kassay,
kniha BlizZsie k Zivotu

Predhovor k druhému vydaniu

Po niekolkych rokoch od vydania legendarnej knihy Ciel, ktora uzrela
svetlo sveta v roku 1984, sa jej autor Eliyahu M. Goldratt nechal pocut, ze
nie je spokojny, ako niektoré veci v knihe opisal, a tvrdil, Ze by ich uz napisal
inak.

Nechapal som, ako je to mozné. Knihu Ciel povazuju mnohi, vratane mnia,
za genidlnu knihu. Ak si pozrieme rebri¢ek top manazérskych bestsellerov
USA a top knih pre podnikatelov, tak tato kniha sa v rebricku popularity
pravidelne umiestnuje v prvej desiatke knih. A aj Gspesni biznismeni tuto
knihu ¢asto radia medzi zasadné inspiracie, ktoré ovplyvnili ich Zivot a pod-
nikanie.

Priznavam, ze dnes mu uz rozumiem a pochopil som ho. Ked som v roku
2020 vydal knihu, ktorej druhé vydanie teraz drzite v rukach, zacala zit svoj
zivot. Ovplyvnila mnohych, ale aj mna. Prisli nové vyzvy, prednasky, skole-
nia, skusenosti a rozsirenie mojich obzorov. A tu som to zacal vidiet. Nasgiel
som mnohé veci, ktoré by som rad doplnil a knihu nimi obohatil. Citil som
najma potrebu mnohé veci zjednodusit a niektoré Specifické témy z tejto
knihy celkom vyriat a neskér ich vlozit do daldej knihy, volného pokracova-
nia, kde bude vi&si priestor ist do hlbky.

Dufam, ze druhé vydanie vam bude pomocou nielen v podnikatelskom,
ale aj osobnom Zivote.

~Co som sa nauéil s éistym timyslom, teraz ddvam dale;j...”
Mud 7,13 (BOT)
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Kapitola 1.
Trafit klinec po hlavicke

Upozornenie: Podobnost udalosti a situécii, ktoré opisujem, je ¢isto na-
hodna. Neskryval som sa vo vasej prevadzke, aby som vedel takto presne po-
pisat niektoré negativne javy, okolnosti a situdcie spominané v tejto knihe.

Prec¢o sa vam bude zdat, Ze pri opise udalosti triafam do ¢ierneho aju vas?
Je to preto, lebo sa stretdvam s javom, pri ktorom bude dobré, ked ho objas-
nim hned na zaciatku knihy.

Podnikatelia (a ¢astokrat aj zamestnanci) maju ,uchylku” si individuélne,
sami osebe mysliet, Ze si vynimoéni vo svojich problémoch, Ze su $pecial-
nym pripadom a ich situacia je neStandardne Specifickd. Priatelia a kolego-
via, podnikatelia, je to klamstvo, ktorému sme mnohi uverili. Bol to aj m&j
pripad, a tak ani ja nie som vynimkou. Pozrime sa teda na niektoré takéto
vynimocné javy, ktoré sa stale znova a znova opakuju a nie si ni¢im vyni-
mocénym a zvlastnym, ¢o by neprezivali aj dalsi podnikatelia.

Chyba vam hotovost, vo vyrobe je neporiadok, nestihate terminy, za-
mestnanci vam vysvetluju, Ze zakaziek je prili§ vela a ze treba ubrat na tem-
pe, ale vy tusite, Ze vyexpedovanych zakaziek je malo na to, aby ste pokryli
ich platy, uvery a dlhy na fakturach. Starsie stroje sa kazia a opotrebovava-
ju a zamestnanci chci nové. A tak ich aj kupite v nadeji, Ze sa tym veci zlep-
8ia, a prekvapene zistujete, Ze sa ni¢ nezlepsilo a Ze ste opat zamestnancom
kupili dalSiu novd a drahu hracku na uver, ale pritom neveriacky sledujete,
Ze oCakavané zvysSenie produkcie nenastalo. Meskate s dodavkami, vyrobny
plén je nabity, ale vy ho date ,prehddzat”, pretoZe netrpezlivy zdkaznik zaé-
ne kric¢at a vy chcete vyhoviet aj jemu. Ved predsa viete, ¢o vés to stélo,
kym ste ho ziskali. A vtedy opat pridu vasi zamestnanci a vyc¢itaji vam, ¢o
ste to spravili, ked ste plan vyroby zmenili. Maja pravdu, ale este ani neod-
idu a uz je u vas ekondémbka, ktora vam referuje, Ze nevie, ¢i bude na splatky
dlhov. Ide vas z toho v3etkého porazit a jasne si uvedomujete, ze vasich
viac ako trindst hodin v préci je asi este stale malo. No tusite, Ze firme a aj
vam dochadzaju sily. Mate viacero moznosti, ktorymi by ste eSte mohli
nieco vyriesit, zachranit, viac ,zabrat”, nie¢o vybavit ¢i inak nastavit.

Ale za¢ina vam byt uz jasné, Ze sa vim minia Cas, sily, peniaze a ¢oskoro to
prestanete zvladat.

Alebo to poviem inak a tvrdo: Dochadza vam, Ze este chvilku a , trafi vas slak”.

Co teraz? Co ak investujem posledné sily do veci a toto tsilie mi znova
neprinesie o¢akavanu pomoc a ulavu tak ako mnohokrat predtym?

A tu uz jasne tusite, Ze by ste potrebovali

TRAFIT KLINEC PO HLAVICKE.
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Uvod

Co je tou spravnou ulohou, ktord ked zmenim, tak fiou vyrie$im alebo
dramaticky zlep$im situdciu a vSetko sa vyberie spravnym smerom? Co je
tym ,klincom", ktory musim trafit presne? Ako ho néjst, s istotou ho identi-
fikovat a presne a razantne ho trafit?

Myslim, Ze jednou z moznosti je vydat sa cestou, ktord nam predostrel
Eliyahu M. Goldratt. A o tom je tato kniha.

.Pre¢o nemébzeme dostat kvalitny produkt z dveri véas, a to za cenu, ktord
dokdze porazit konkurenciu?

Nieco je zle.

Neviem, ¢o to je, ale nieco podstatné je velmi zle. Nie¢o musi chybat. Premys-
lam, o ¢om by mala byt dobrd firma. Dokelu, je to dobrd firma. Mdme technolégiu.
Mdme niektoré z najlepsich CNC strojov, ktoré si mézeme kipit. Mdme roboty.
Mdme pocitacovy systém, ktory vie robit vsetko, iba kdvu nie. Mdme dobrych
ludi. Z vel'kej Casti to robime sprdvne. Dobre, madme nedostatky v niekol'kych ob-
lastiach, ale ludia, ktorych mdme, st povdcsine dobri, hoci sme si isti, Ze by sme
ich mohli vyuzit viac.”

~Mdm stroje. Mam ludi. Mdm vsetky materidly, ktoré potrebujem. Viem, ze
existuje trh, pretoze veci konkurentov sa preddvaji. Co s tym dokelu je?”

Eliyahu M. Goldratt,
kniha Ciel'

Eliyahu Moshe Goldratt (31. marec 1947 — 11. jun 2011) bol izraelsky fyzik.
Pretoze bol v prvom rade vedec, pristupoval k rieseniu problémov z pohladu
vedca. Neskor sa z neho stal uspesny podnikatel a skolitel. Ale tym, Ze bol
fyzik, vytvoril tedriu, ktorej zdkladom je fyzika. Z tohto dévodu nie je jeho
tedria ovplyvnend médnymi trendami manazmentu, ale je platna a moder-
ne pouzitelnd, pokym budu fyzika a jej zdkony v platnosti.

Svojej tedrii dal nazov Teéria obmedzeni. Theory of Constraints — TOC.

S cielom napisat tuto knihu som zozbieral citaty, myslienky z jeho pred-
nasok, materidlov a knih o TOC a budem ich ¢asto pouzivat. Jeho myslienky
nas budu sprevadzat celou knihou.

Je mi ctou, Ze mu mézZem v tejto knihe vzdat dctu za jeho zivot a dielo,
ktoré ndm svojou pracou zanechal.

Paretovo pravidlo

.Najdélezitejsie veci nesmu byt nikdy vydané na milost veciam bezvyznamnym.”
Johann Wolfgang Goethe
Hovori vam nie¢o meno Vilfredo Pareto? Bol to taliansky vedec a filozof,

ktory na zaklade pozorovani stanovil takzvané Paretovo pravidlo, ktoré ho-
vori, ze veci nie su tak pol na pol, ¢ize 50:50, ale Ze sa v prirode a aj v nasich
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Uvod

zivotoch vyskytuje iny princip, a to ten, Ze vyraznd mensina ma vplyv na
vyraznu vacsinu. Uvediem niekolko prikladov:

Peniaze a majetok sveta je prerozdeleny tak, Zze menej ako 20 % obyvatel-
stva sveta vlastni viac ako 80 % svetového bohatstva.

Menej ako 20 % nespokojnych zakaznikov vam prinesie viac ako 80 % re-
klamaAcii. Pokojne ich prenechajte konkurencii.

Asi 20 % zékaznikov vam vie priniest cca 80 % obratu. Tych si musite
udrzat, aj za cenu zvy3eného usilia.

Asi 20 % zamestnancov pri vas bude stat aj v najtazsich chvilach a viete
sa o nich opriet, ked je tazko.

Inych 20 % zamestnancov vas zas bude tlaéit opakovane do kita.

V&imli ste si, Ze travnik nie je posliapany cely, ale len jeho mala ¢ast, ktora
pokazi celkovy vzhlad?

Ak doma menite koberec, tak len mozno okolo 20 % plochy je vysliapanej
a ostatné casti st v poriadku.

A ¢o vasa skrina? Asi nebudem daleko od pravdy, ked poviem, Ze je plna,
ale vy aj tak radi nosite stale dookola to isté oblecenie, lebo je vase obla-
bené, a vacsiny veci sa cely rok ani nedotknete.

Mam vjednom z cennikov asi 20 materidlov pre mojich odberatelov. Mno-
hé sa pouziju len vynimocne, no cely biznis sa to¢i aj tak okolo styroch az
piatich druhov najpouzivanejsich materidlov a ostatné musim mat v cen-
niku len do poctu.

Je velky pocet konfekénych velkosti obleCenia, ale ked naskladnim mon-
térky pre zamestnancov len v priemernych velkostiach, tak viem, Ze oble-
Ciem priblizne 80 % z nich. A tych 20 % vynimiek vyriesim individualne.
Nemusim teda mat na sklade vietko. Tento princip Setri peniaze aj miesto.
Bezne mame vo svojich telefénoch niekolko stoviek, az tisicky kontaktov,
ale pravidelne pouZzivame menej ako 20 %. Vaésinu kontaktov pouZijeme
len raz alebo nikdy.

Bezne mame vo svojich pocitacoch, tabletoch, mobiloch, na cloudoch
mnozstvo aplikécii, dat, dokumentov, tabuliek, prezentécii, videi, foto-
grafii, ale pravidelne pouzivame len menej ako 20 % obsahu a vyrazna
vacsinu nepouzivame.

A takto by sme mohli pokracovat dale;j.

Pravidlo v poucke hovori o pomere 80 % : 20 %, ale pomer moézZe byt aj

70 % : 30 %, pripadne 95 % : 5§ %, alebo 65 % : 35 %, teda uz len zopakujem, ze
vyrazna mensina ma vplyv na vyraznu vacsinu.

V knihe o Paretovom pravidle od Richarda Kocha som sa do¢ital, Ze

tento jav mu pripomina, ako keby Boh s nami hral kocky. Lenze on do
kociek na urcité miesta vlozil akoby olovené zavazia, a tak sa kocky nie
vzdy, ale ¢asto otocia podobnym smerom. A navysSe, Boh nielenze do ko-
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ciek ukryl zavazie, ale chce nam aj prezradit, kde ho ukryl, aby sme to
vedeli a mohli v zivote vyuzivat v nas prospech rovnako, ako vyuzivame
pravidla fyziky.

Na dalsie studium a pre hlbsie pochopenie principu, Ze nema zmysel rie-
8it v3etko, ale iba hlavnu, kl'i¢ovu pri¢inu, odporuéam precitat si knihu Zjed-
nodusovanie, ktoru napisal méj ucitel Jan Kosturiak.

O Com to teda celé je a preco je to dolezité?

Trafit klinec po hlavi¢ke alebo Paretovo pravidlo.

Uz asi tudite spravne. Absoliitne nema zmysel riesit vietko. V tejto kni-
he to zopakujem mnohokrat. Je to uplne zbytocné a garantujem vam, Ze sa
vam to nepodari.

Potrebujete najst podstatu, hlavnu pri¢inu. Tych menej ako dvadsat per-
cent, ktoré pokial zmenite, ked ich trafite po hlavicke, tak sa veci zmenia.
Zmena zrazu pdjde rychlo, Iahsie, ako ste cakali. Sice sa narobite, ale vyrazne
menej, ako ste si mysleli, a uvidite zmeny vyrazne rychlejsie, ako ste si mohli
predstavit a dufat.

Reklama? Vébec nie. Verim, Ze tato kniha vdm moéze dat vysvetlenie aj
lahko uchopitelny a rychlo pouzitelny navod. A potom to uz len staci skusit.

Upozornenie: Paretovo pravidlo funguje aj naopak. Ak sa v rieseni si-
tuacie netrafite a budete riedit nepodstatné veci, tak sa vdm stane toto:
Budete riesit 80 % veci a problémov, nikdy nebudete riesit 100 % prob-
lémov, lebo nie ste vSéemohtci. A vyriesite len niekolko problémov alebo
eSte menej, alebo aj ziadne. Stratite peniaze a drahocenny ¢as, a ak ste na
pokraji bankrotu, tak aj poslednu Sancu na zachranu vasho podnikania.
A to mnohokrat ani nebudete tusit, kde ste spravili chybu, ked ste sa tak
snazili a tvrdo pracovali!

Aké prinosy moézete ocakavat po preéitani tejto knihy a jej naslednej apli-

kacii?

* zlepsenie cash flow,

* zvySenie vykonu celej firmy,

* skratenie dodacieho ¢asu vyrobkov alebo sluzieb,

* lepsi odhad terminu dodania,

* znizenie skladovych zasob,

* zniZenie rozpracovanosti zakaziek,

* zniZenie jednotkovych nakladov na vyrobok,

* ak vznikne potreba investicie, tak spravne urcite miesto, kde bude po-
trebna,

* zmeny a zlepSenia sa udeju v kratkom case,

* zaziadne alebo minimalne néklady,
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* identifikujete, ¢o vas obmedzuje + budete vediet ako postupovat,
* adetailne vas v tejto knihe upozornim na mozné chyby, uskalia a nastra-
hy, ktoré budu na vés ¢ihat.

Reklama? Chapem, Ze sa vam to zda neuveritelné. Keby som bol na vasom
mieste, tiez by som bol neddvercivy k takymto slubom.

Skisme sa vybrat dalej v tomto pribehu spolu a na zaver mi mézete dat
spatnu vazbu, &i si myslite, Ze to je mozné. Ci je mozné tispesne uskutoénit
a aplikovat rady, a naplnit sluby, ktoré som vam dal.

Uvaha o novominformaé¢nom alebo riadiacom softvéri

MézZeme si véimnut dva priklady, kedy firma siahne po novom softvéri.

Castokrat vtedy, ked je majitel alebo firma v koncoch a zlej vykonnostnej
¢i financnej situacii.

Alebo naopak, darilo sa jej a prestala zvladat svoj rast.

V tychto dvoch pripadoch som opakovane videl pribeh, Ze niekto prisiel
so spasonosnou myslienkou:

Aplikujme novy riadiaci softvér, budeme vsetko a véas vediet a to nam
prinesie lahsie riadenie, rieSenie nasich problémov a zachranu.

Poviem vam svoj nézor: Budte slobodni s nim nesthlasit. Zo skisenosti
mnohych firiem sa javi, Ze aplikdcia nového riadiaceho softvéru do firmy,
ktora ma vazne existencéné problémy, nebyva trafenim klinca po hlavicke,
ale povestnym poslednym klincom do rakvy.

Preco je to tak?

Na vine nie je softvér, on je neutralny (ak sa vam ho vobec podari zvolit
spravne).

Zda sa, Ze posobi ako zosilnovac.

Ak su vo firme nastavené procesy spravne a zdravo a firma rastie udrza-
telnym spdsobom, potom vhodne zvoleny a citlivo nainstalovany novy soft-
vér vie podporit a posunit veci dopredu spravnym smerom.

Zial, pri nespravnom nastaveni tento princip funguje aj naopak.

Ak st veci vo vnutri nastavené chybne, az ,chorobne”, firma nezaraba, ale
trapi sa a ledva preziva. Vtedy tato ,vychytavka” vytiahne z firmy mozno aj
posledné peniaze, vezme drahocenny cas ludom, ale hlavne rozptyli sustre-
denost od zavadzania ozdravnych opatreni. A tak firma mézZe pred ofami
majitela v kratkom case zaniknut, zato véak s novym softvérom, ktory defi-
nitivne specatil jej osud a pomohol firmu pochovat.

Dokonca zle zvoleny a nevhodny softvér vie vaZne poskodit aj dobre
fungujacu firmu!
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