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Prihovor






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 prestavovat procesy,
robit obchod, menit dodavatelov a sortiment produktov, splacat uvery a k tomu
prisli aj vazne zdravotné problémy v jeho velkej rodine. To, co mal naloZené na ple-
ciach by asi nezvladol kazdy. Princip zjednoduSovania a vykonnosti hovori, Ze sa
mame sustredit na podstatu a eliminovat zvysok. Tedria obmedzeni, ktoréd Kliesti-
kovi zachrénila firmu, nés uci, Ze sa mame sustredit na prekonavanie obmedzeni,
ktoré nam brania v dosiahnuti nasho ciela — vo vyrobe, v projekte, alebo v nasom
zivote. Toto je kniha o ¢loveku, ktorému kniha E. Goldratta Ciel zmenila pohlad na
zivot. Preéital ju viackrat, ale neodlozil do police. Cital ju viackrat, nasiel si dalsie
vided, knihy a prezentdcie a neunavne skusal, opravoval, uéil sa. Nie je to kniha o
zaruéenych radach k uspechu, ani o tom, ako rychlo zbohatnut. Je to poctivy pribeh
¢loveka, ktory trpezlivo a désledne studoval a pracoval na tom, ako vyriesit prob-
lémy, ktoré mal okolo seba. Nepreskakoval z problému na problém, pochopil, Ze
bud problémy riadia nas, alebo my hladame pri¢iny a definitivne odstranime dany
problém - systematicky a premyslene. Mudre konanie sa vyznacuje tym, ze Clo-
vek md nastudované znalosti, praxou ziskané skusenosti a systematicky pristup.
V hlipom konani chybaju znalosti, skisenosti a prevlada chaoticky pristup. Lubko
Kliestik si vybral mudre konanie a chce sa oni podelit s vami vo svojej knihe. Je v nej
vela prikladov, pribehov, znalosti a skisenosti. Mozno zmeni zZivot aj vam, tak ako
jemu zmenila kniha jeho ucitela, Eli Goldratta.

Jan Kosturiak, zakladatel spoloénosti IPA Slovakia a Podnikatelskej univerzity,
motivator, leader v pristupe k inovaciam a ucitel podnikatelov,
priatel chudobnych a asistent Vladimira Masldka, Dobry Pastier.



Toto nie je obyéajna kniha

Je to pribeh. Skuto¢ny pribeh o tom, ako sa firma dostala takmer do krachu,
pokusala sa zdvihnut, skusala vseli¢o a zachranilo ju pouzitie tedrie obmedzeni,
respektive tedrie izkeho miesta.

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

Velmi poucné, aj (pre nds) zabavné je, ked nam ukazuje, ako si myslel, Ze zavadza
tedriu obmedzeni, ale v skutocnosti to tak nebolo. Na tom sa ¢lovek najviac naugi,
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 situdcii, v ktorej sa nacha-
dzal, sa nevzdal a hladal vychodisko a tvrdo pracoval na tom, aby zachranil svoje
podnikanie. Tazko chord malinka dcérka, ktora bola (aj s maminkou) Eastejsie v ne-
mocnici ako doma, 6 deti, na ktoré bol casto doma sam, cestovanie po Slovensku,
pretoze sa okrem riadenia vyroby musel venovat aj obchodu a napriek tomu mal
silu sa sustredit na najklic¢ovejsie zmeny vo firme. MozZno aj preto, Ze vedel, Ze ma
mozno len jednu $ancu a nemda moznost menit vela veci.

Sam mi hovoril, Ze kl'i¢ova vec tejto tedrie je zameranost. Zamerat sa na td naj-
dolezitejsiu vec. A v tom je dobry.

A firma? Dokéazal s mensim poétom ludi vyrabat viac, zniZit néklady, znizit za-
soby, lepsie dodrziavat terminy... znie to ako lacné reklama? No mézem vas uistit,
Ze je to pravda. Vsak Citajte a uvidite.

Mario Tomasik
veduci Spolocenstva pri Déme sv. Martina



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

Maca (prezyvka autora) som spoznal pred rokmi v Dolnom Kubine na neformal-
nom stretnuti, ktoré zorganizoval Mario Tomasik, aby sme sa pri kave nezavazne
porozpravali o Lubovej firme — ako mu funguje, o méZe robit lepsie, kde st mozno
nejaké rezervy... Po kratkej chvilke sme spolocne zistili, Ze v podstate okrem stavu
na ucte vobec netusi, v akom stave ma svoju vlastnu spoloénost, ktora je na trhu
roky velmi zndma, zamestnava znacny pocet ludi a citujem slova jeho ludi — ,je
mercedes v porovnani s konkurenciou.”

Od tohto stretnutia uplynulo nespocéetne vela I'ubovych strategickych rozhod-
nuti a operativnych krokov, ktoré st na dalsich stranach velmi pekne popisané — od
Cisto pocitového riadenia firmy, k jej redlnemu manazovaniu.

Lubo si presiel za posledné roky nelahkou cestou najmé v osobnom Zivote, rov-
nako v biznise. Vo firme sa mu podarilo spoloénymi silami s jeho kld¢ovymi ¢lenmi
timu situaciu stabilizovat vo vietkych oblastiach, ktoré popisuje v tejto knizke. Kni-
ha sa dobre ¢ita nielen preto, Ze vychadza z redlneho Zivota, bez rozsiahlych teo-
retickych modelov, ale je pisana nadlahéenym ,Lubovym stylom" a najmé prinasa
vysledky a ovocie — teda, ak si dame povedat. Kazdy z nas si méze vybrat, ¢i budeme
majstrami sveta (spravidla druhymi najlepsimi v okrese), alebo sa mozno nechame
ingpirovat nie¢im, ¢o méze vyrazne zefektivnit nas vlastny biznis, bez ohladu na
ciele, ktoré sme si v lom stanovili. Lebo stale je ¢o zlepSovat.

Anton Forro
Business Partner, HUMAN CAPITAL






Uvod






Predstavenie

Volam sa Lubomir Kliestik, s manzelkou Jankou mame osem deti, z ktorych dve
si uZ v nebi, nagim bydliskom je mesto Cadca.

V roku 1992 som stél pri zakladani kamenarskej firmy mojimi rodi¢mi, Miro-
slavom a Alojziou a v roku 2000 som zacinal svoje podnikanie firmy Kamenarstvo
Kliestik, s. r. 0. so zameranim na spracovanie kamena. Hlavnou népliou je zakazko-
va vyroba pre domdcnosti a firmy, kde realizujeme kamenné kuchynské pracovné
dosky, dalej dodavame kamen na krby, dlazby, schody, parapety, kupelne, recepcie,
bary, bazény, obklady, fasady a iné kamenné diely do interiérov a exteriérov. VA¢Si-
nou ide o kusovi vyrobu na mieru, kde zakaznik dostane plnu sluzbu; od poraden-
stva, zamerania, cez vyrobu az po dopravu a konecnu montdz. Blizsie informacie je
moZné néjst na www.kliestik.sk.

V roku 2015 vysla utla knizka s pohladom na méj zZivot a podnikanie. Blizsie in-
formacie moZno n4jst na www.alfaaomega.sk. Uryvok z nej je uvedeny aj na stran-
ke www.mojpribeh.sk (Pribeh — Lubomir Kliestik Moja cesta).

V tejto druhej knihe piSem najmaé o skuisenostiach s Teériou obmedzeni (Theo-
ry of Constraints, dalej len TOC). Jej cielom je konfrontovat teoretické poznatky s
podnikatelskou a manazérskou praxou, s prihliadnutim na praktickd aplikaciu a
prinosy TOC. Okrem pozitivnych aspektov sa v knihe spominaju aj moje osobné a
pracovné zlyhania, ako aj negativne odozvy zo strany okolia a spolupracovnikov.
Cielom je, a vzdy bola, snaha o povzbudenie cCitatela, aby pri prvotnych netspe-
choch nestréacal nadej, odhodlanie pokracovat a dotiahnut veci a zmeny do tUspes-
ného konca.

Skutoénost, ze som knihu nepisal na akademickej pode, ako teoretik - skolitel,
mdze byt vyhodou. Kniha je pisana z pozicie podnikatelskej praxe. Deli sa o to, ¢o
bolo po nastudovani v realizaciach vyskusané a otestované. Jej snahou je nebyt vel-
mi odbornou publikaciou, prave naopak, rada by sa vam priblizila v ludskej rovine,
jasnou a zrozumitelnou recou. Viem vam povedat, ¢o mi fungovalo, ¢o nefungo-
valo, kde som zlyhal, a teda na ¢o si mate dat pozor, aby ste boli rychlejsi a tspes-
nejsi 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, ktori si
vypytali nemalé peniaze a vzali vam, a vasim ludom, nemalo drahocenného casu.
Stalo sa vam, ze ste nakoniec ni¢ z toho nepouzili, alebo ste prezili sklamanie, ze
ste za vynaloZené prostriedky dostali tak malo, Ze by ste mnohé skolenia uz radse;j
neabsolvovali? Asi sa zhodneme, Ze pekné oblecenie skolitela, certifikaty a Spickové
vystupovanie, eSte nie s zarukou pouzitelnosti nim predkladanych pravd.

Knihu, ktord vdm predkladame, si nemézete standardne kupit, ale dostanete ju
za symbolicky poplatok + postovné, uréené na naklady pre tych, ¢o knihu spraco-
vali, aby sa mohla k vdm dostat. Ako ste si isto vSimli, nie je na nej bezna cenovka.
Knihu je mozné ziskat v troch vyhotoveniach. V tladenej verzii, v elektronicke;j ver-
zii a v neposlednom rade ako audioknihu. Je len na vas, po ktorej verzii siahnete.
Knizku si méZete objednat na stranke www.ver.sk.

13



Predstavenie

Aka je teda jej skutoéna cena? Odpoviem vam citatom, ktory je pripisovany Mar-
kovi Twainovi:

.Potesil som sa, ked'som zistil, Ze vdm viem hned' odpovedat, a tak som odpovedal: —
Neviem."

Mozno poznéte vyrok, Ze ¢o nic¢ nestoji, za ni¢ nestoji. Knihu vam nedavam za-
darmo, ale ako ochutnéavku bezplatne. A ¢i si napokon nejaki odmenu zaslizim, to
bude zalezat na vés. Kratko sa o tom opat zmienim na konci knihy, preto by som
nateraz tuto vec neriesil.

.Najcastejsia vyhrada, s ktorou sa stretdvam, je tvrdenie, Ze jedna vec je pisanie knih
a druhd vec riadenie podniku. Ale ved' prdve o to ide, aby sme spojili tedériu s praxou.
Predsa Studujeme preto, aby sme svoju prdcu vedeli robit na profesiondlnej, konkuren-
cieschopnej tirovni, nie aby sme mali diplomy a ocenenia. A pisanie? Jeho zmysel je na-
dobudnuté skisenosti sprostredkovat dalej, odovzdat ich tym ludom, ktori sa priinuji
o pokrok a vyhladdvaji moznosti ako napredovat. Citajt, $tudujii a nové znalosti apli-
kuju vo vlastnej praxi.”

prof. Stefan Kassay
kniha Blizsie k Zivotu

14



Kapitola 1.
Trafit klinec po hlavicke

Veci a javy, ktoré v knihe opisujem, sa mézu vyskytovat vo vasej firme bezne.

Upozornenie: Udalosti a situécie, ktoré opisujem, mézu mat podobnost s vami
Cisto ndhodnu a neskryval som sa vo vasej prevadzke, aby som vedel takto presne
popisat niektoré negativne javy, okolnosti a situdcie spominané v tejto knihe.

Preco sa vam bude zdat, Ze triafam do ¢ierneho? Je to preto, lebo sa stretdavam
s javom, pri ktorom bude dobré, ked ho objasnim hned na zaciatku.

Podnikatelia (a ¢astokrat aj zamestnanci) maji ,ichylku” si individuélne, sami
o sebe mysliet, Ze si vynimo¢ni vo svojich problémoch, su $pecialny pripad a ich
situdcia je nadstandardne Specificka. Priatelia a kolegovia, podnikatelia, je to
klamstvo, ktorému sme mnohi uverili. Bol to aj mdj pripad, a tak ani ja nie som
vynimkou. Pozrime sa teda na niektoré také vynimocné javy, ktoré sa stéle znova
a znova opakuju a nie su ni¢im vynimoénym a zvlastnym, ¢o by neprezivali aj
dalsi podnikatelia.

Chyba vam hotovost, vo vyrobe je neporiadok, nestihate terminy, ludia vdm vy-
svetluju, ze zakaziek je prilis vela a Ze treba ubrat na tempe, ale vy tusite Ze vyex-
pedovanych zakaziek je malo na to, aby ste pokryli ich platy, ivery a dlhy na fakti-
rach, starsie stroje sa kazia a opotrebovavaju a ludia chct nové. A tak ich aj kupite
v nadeji, Ze sa tym veci zlepsia a prekvapene zistujete, Ze sa ni¢ nezlepsilo a Ze ste
opat zamestnancom kupili novd a drahd hracku na tver, ale pritom neveriacky sle-
dujete, Ze ocakavané zvysenie produkcie nenastalo. Meskate s dodavkami, vyrobny
plan je natesnany, ale vy ho date ,prehadzat”, pretoze netrpezlivy zdkaznik zane
krigat a vy chcete vyhoviet aj jemu. Ved predsa viete, ¢o vas to stédlo, kym ste ho
ziskali. A vtedy opat pridu vasi ludia a vy¢itaju vam, o ste to spravili, ked ste plan
vyroby zmenili. Maju pravdu, ale eSte ani neodidu a uz je u vas ekondémka, ktora
vam referuje, Ze nevie, ¢i bude na splatky. Ide vas z toho vsetkého porazit a vy si
jasne uvedomujete, Ze viac ako trindst hodin v préci je asi este stale malo. No tusite,
Ze firme a aj vim dochadzaju sily. Mate viacero moznosti, ktorymi by ste eSte mohli
nieco vyriesit, zachranit, viac ,zabrat”, nie¢o vybavit ¢i inak nastavit. Ale zadina
vam byt uZ jasné, Ze sa vam mina ¢as, peniaze a coskoro to prestanete zvladat.

Alebo to poviem inak a tvrdo:

Dochadza vam, Ze este chvilku a ,trafi vas slak”.

Co teraz? Co ak vrhnem posledné sily do veci a toto tsilie mi znova neprinesie
ocakavanu pomoc a ulavu, tak ako mnohokrat doteraz?

A tu uz jasne tusite, Ze by ste potrebovali

TRAFIT KLINEC PO HLAVICKE.

Co je tou spravnou ulohou, ktord ked zmenim, tak fiou vyriesim alebo drama-
ticky zlep$im situdciu a vietko sa vyberie spravnym smerom? Co je tym , klincom”,
ktory musim trafit presne? Ako ho najst, s istotou ho identifikovat a presne a ra-
zantne ho trafit?

15



Predstavenie

Myslim, Ze jednou z moZnosti je vydat sa cestou, ktorti ndm predostrel Eliyahu
M. Goldratt. A o tom je tato kniha.

.Preo nemézeme désledne dostat kvalitny produkt z dveri véas, a to za cenu, ktord
dokdze porazit konkurenciu?

Nieco je zle.

Neviem, ¢o to je, ale nie¢o zdkladné je velmi zle. Musi nie¢o chybat. Premyslam, o om
by mala byt dobrd firma. Do pekla, je to dobrd firma. Mdme technolégiu. Mdme niektoré
z najlepsich CNC strojov, ktoré si mézeme za peniaze kipit. Mdme roboty. Mdme po¢i-
tacovy systém, ktory vie robit vietko, iba nevie robit kdvu. Mdme dobrych ludi. Z velkej
Casti to robime sprdvne. Dobre, mame nedostatky v niekol'kych oblastiach, ale ludia,
ktorych mdme, su z vdcsej casti dobri, hoci sme si isti, Ze by sme ich mohli vyuzit viac.”

.Preo nemézeme désledne dostat kvalitny produkt z dveri véas, a to za cenu, ktord
dokdze porazit konkurenciu? Nieco je zle."

~Mdm stroje. Mdam ludi. Mdm vsetky materidly, ktoré potrebujem. Viem, Ze existuje
trh, pretoze veci konkurentov sa preddvajt. Co to sakra je?”

Eliyahu M. Goldratt
kniha Ciel

Eliyahu Moshe Goldratt (31. marec 1947 — 11. jun 2011) bol izraelsky fyzik. Pre-
toze bol v prvom rade vedec, pristupoval k rieSeniu problémov z pohladu vedca.
Neskér sa stal z neho Uspesny podnikatel a skolitel. Ale tym, Ze bol fyzik, vytvo-
ril tedriu, ktorej zdkladom je fyzika. Z tohto dévodu nie je jeho tedria ovplyvnena
modnymi trendami manazmentu, ale je platnd a moderne pouzitelna, pokym buda
fyzika a jej zédkony v platnosti. Svojej tedrii dal nazov Tedria obmedzeni. Theory of
Constraints — TOC.

Pre tucely tejto knihy som zozbieral citaty, myslienky z jeho prednasok, mate-
ridlov a knih o TOC a budem ich ¢asto pouzivat. Ich zoznam uvadzam na konci tejto
publikécie. Jeho myslienky nas budu sprevadzat celou knihou.

Je mi ctou, Ze mu mdzem v tejto knihe vzdat tictu 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

Ale skisme sa na to pozriet inak.

Hovori vam nie¢o meno Vilfredo Pareto? Bol to taliansky vedec a filozof, na za-
klade jeho pozorovani bolo stanovené takzvané Paretovo pravidlo, ktoré hovori,
Ze veci nie su tak pol na pol, ¢ize 50:50, ale Ze sa v prirode a aj v nasich zivotoch
vyskytuje iny princip, a to ten, Ze vyraznd mensina ma vplyv na vyraznu vacésinu.
Uvediem niekolko prikladov:
® Peniaze a majetok sveta je prerozdeleny tak, Ze menej ako 20 % obyvatelstva

sveta vlastni viac ako 80 % svetového bohatstva.

16



Predstavenie

® Menej ako 20 % nespokojnych zakaznikov vam prinesie viac ako 80 % reklamacii.
Ked ich prenechate konkurencii, tak este zarobite.

* Asi 20 % zakaznikov vam vie priniest cca 80 % obratu. Tych si musite udrzat, aj
za cenu zvyseného usilia.

* Asi20 % zamestnancov privas bude stat aj v najtazsich chvilach a viete sa o nich
opriet, ked je tazko.

* Inych 20 % zamestnancov vas zas bude tlacit opakovane do kuta.

® Vsimli ste si, Ze travnik sa neposliape cely, ale len jeho malé ¢ast, ktora pokazi
celkovy vzhlad?

® Ak menite doma koberec, tak len mozno okolo 20 % plochy je vysliapanej a os-
tatné Casti su v poriadku.

® A ¢ovaS$a skrina? Asi nebudem daleko od pravdy, ked poviem, Ze je plna, ale vy
aj tak rad nosite stale dookola to isté oblecenie, lebo je vase oblibené a vacsiny
veci sa cely rok ani nedotknete.

®* Mam v jednom z cennikov asi 20 materidlov pre mojich odberatelov. Mnohé
sa pouziju len vynimocne, no cely biznis sa toc¢i aj tak okolo styroch az piatich
druhov najpouzivanejsich materidlov a ostatné musim mat v cenniku len do
poctu.

* Je velky pocet konfekénych velkosti oblecenia, ale ked naskladnim montérky
pre zamestnancov len v priemernych velkostiach, tak viem, zZe oble¢iem pribliz-
ne 80 % z nich. A tych 20 % vynimiek vyriedim individualne. Nemusim teda mat
na sklade vsetko. Tento princip Setri peniaze aj miesto.

A takto by sme mohli pokracovat.

Pravidlo v poucke hovori o pomere 80 % : 20 %, ale pomer méze byt aj 70 % : 30 %,
pripadne 95 % : 5%, alebo 65 % : 35 %, teda uz len zopakujem, Ze vyrazna mensina
ma vplyv na vyraznu vaésinu.

V knihe o Paretovom pravidle od Richarda Kocha som sa docital, 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 casto otocia podobnym
smerom. A ¢o viac, Boh nielenZe do kociek skryl zavaZie, ale nam aj chce prezradit,
kde to zavazie skryl, aby sme to vedeli a mohli vyuzivat v Zivote v nas prospech
rovnako, ako vyuzivame pravidla fyziky.

Pre dalsie $tudium a hlbsie pochopenie principu, Ze nemé zmysel riesit vietko,
ale potrebné je vyriesit koreri a korefiovu pric¢inu, odporuéam precitat si knihu, kto-
ri napisal méj ucitel Jan Kosturiak. Knihu si viete objednat na stranke www.ver.sk
a jej nazov je Zjednodusovanie.

O ¢om to teda celé je? Trafit klinec po hlavicke alebo Paretovo pravidlo.

Uz asi tusite spravne. Absolitne nema zmysel riedit vetko. V tejto knihe to
zopakujem mnohokrat. Je to Uplne zbytocné a garantujem vam, ze sa vam to ne-
podari. Potrebujete najst podstatu, to hlavné. Tych dvadsat percent, ktoré pokial
zmenite, ked ich trafite po hlavicke, tak sa veci zmenia. Zmena zrazu pdjde rychlo,
lahsie, ako ste ¢akali. Sice sa narobite, ale vyrazne menej, ako ste si mysleli, a uvi-
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dite zmeny vyrazne rychlejsie, ako ste si mohli predstavit a dufat. Reklama? Vébec
nie. Verim, Ze tato kniha vdm moéze dat vysvetlenie a lahko uchopitelny a rychlo
overitelny navod. A potom to uz len staci skusit.

Ako to celé urychlit?

Aj v tomto vam viem pomdct, ale o tom viac aZ na zaver knihy.

Upozornenie: Paretovo pravidlo funguje aj naopak. Ak sa v rieSeni situacie ne-
trafite a budete riesit nepodstatné veci, tak sa vam stane toto: Budete riesit 80 %
veci a problémov (nebudete riesit 100 % problémov, lebo nie ste véemohci). A vy-
riesite maximalne 20 % problémov, alebo eSte menej, alebo aj zZiadne. Stratite pe-
niaze a drahocenny Cas a ak ste na pokraji bankrotu, tak aj poslednu sancu. A to
mnohokrat ani nebudete tusit, kde ste spravili chybu, ked ste sa tak snazili a tvrdo
pracovali!

Aké prinosy mézete ocakéavat po precitani tejto knihy a naslednej aplikacii?
® skratenie dodacej doby vasich vyrobkov alebo sluzieb pre vasich zakaznikov,
® lepsi odhad terminu dodanisa,

* identifikujete, Co vas obmedzuje a dostanete navod na vyriesenie obmedzenia,
® zvysenie vykonu vyroby alebo sluzby a dodanie viacerych kusov alebo sluzieb,
® zniZenie skladovych zéasob,

® zniZenie rozpracovanosti zakaziek,

® znizZenie jednotkovych nakladov na vyrobok,

® zlepsenie cash flow, rychle, presné, no pritom jednoduché riadenie financii,

* akinvesticia, tak len tam, kde ju treba (trafite klinec po hlavicke),

® tovsetko vkratkom case,

® za ziadne alebo minimalne néaklady,

® adetailne vas upozornim na mozné chyby a nastrahy, ktoré budu na véas ¢ihat.

Reklama? Chapem, Ze sa vam to zda neuveritelné. Keby som bol na vasom mies-
te, tieZ by som bol nedévercivy k takymto slubom.

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

Uvaha o novominformaé¢nom alebo riadiacom softvéri

Castokrat, ked bol majitel alebo firma v koncoch, som videl opakujuci sa pribeh,
Ze niekto prisiel so spasonosnou myslienkou: Aplikujme novy riadiaci softvér, bu-
deme v3etko a véas vediet a to ndm prinesie rieSenie a zdchranu.

Poviem vam svoj nazor: Budte slobodni s nim nesuhlasit. Zo skisenosti mno-
hych firiem sa javi, Ze aplikacia nového riadiaceho softvéru do firmy, ktora ma vaz-
ne existencné problémy, nebyva trafenim klinca po hlavicke, ale povestnym posled-
nym klincom do rakvy.

Preco je to tak?

Na vine nie je softvér, on je neutralny (ak sa vam ho vébec podari zvolit spravne).
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Javi sa, Ze pdsobi ako zosilniovac.

Ak st vo firme nastavené procesy spravne a zdravo, a firma rastie udrzatelnym
sposobom, potom vhodne zvoleny a citlivo nainstalovany softvér vie posunut veci
dopredu spravnym smerom.

Zial, pri nespravnom nastaveni to funguje aj naopak.

Ak su veci vo vnutri nastavené chybne, az ,chorobne”, firma nezaraba, ale sa
trapi a ledva preziva. Vtedy tato vychytavka vytiahne z firmy mozno aj posledné
peniaze, vezme drahocenny ¢as ludom, ale hlavne rozptyli sistredenost na zava-
dzanie ozdravnych opatreni. A tak firma méZe pred oéami majitela zaniknuit pocas
kratkej doby, zato vSak s novym softvérom, ktory definitivne specatil jej osud a
pomohol firmu pochovat.

Dokonca, zle zvoleny a nevhodny softvér, vie vazne poskodit aj dobre fungujicu
firmu!

Existuju pripady, ked napriek nespravnej volbe riadiaceho softvéru ma firma
tastie, Ze ju softvér neposkodi. Potom pri kolapse takéhoto systému si nikto ne-
véimne, Ze nefungoval a firma vyréba dalej, nezbadajic nefunkénost nového sof-
tvéru v systéme.

V inom pripade sa rozsiahly a drahy systém zmenil len na nastroj na objednava-
nie materiélu alebo evidenciu zédkaznikov a nepodarilo sa zaviest do praxe bohatu
vybavu programu.

Jan Kosturiak ma skusenost, Ze pokial firmy nevedia riadit svoje podnikanie bez
informacného systému, zbytocne nan minaju peniaze, pretoze im samotny infor-
macny systém nepomoze.

Poznam firmy, ktoré prirovnali prechod na novy softvér k tsunami alebo zemet-
raseniu.

Po precitani tejto knihy budete méct skusit iné rieSenia. Rychlo, hlavne lacno a
bez zbytoéného stresu. Chcete v blizkej dobe zaviest novy riadiaci, alebo informag-
ny softvér? Radim vam: Pockajte s tym aspon na koniec tejto knihy.

Mozno zistite, Zze ho nepotrebujete a prijatelné rieSenie mate na dosah ruky za
minimalne naklady. Mozno zistite, Ze vas problém a riesenie je inde, ako si teraz
myslite.

Goldratt tvrdi, Ze firmu do 1000 suciastok, na ktorych vykonavate v priemere do
5 operacii, viete riadit aj ru¢ne, za pomoci ceruzky a zapisnika, bez potreby vypoc-
tovej techniky. Mesto Zlin zazilo najvacési rozmach v medzivojnovom obdobi, ked'
Toméa$ a Jan Antonin Bata z malej obuvnickej dielne vybudovali nadnarodny gi-
gant bez pouzitia vypoctovej techniky. Netvrdim vam, Ze sa mate vratit o 100 rokov
naspat, iba podotykam, aby ste v softvéroch, hardvéroch a aplikaciach nehladali
vyhovorku, alebo spasonosnu zachranu. Pravdou je, Ze pokial mame veci nastavené
spravne, potom dokaze tato technika vyznamne poméct.
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