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Ako rozhybat firmu

Inovovat'rychlo a s rozumom
Co maju spoloéné vizie a stratégie roznych firiem?

Potrebu inovovat. Potvrdzuju to vysledky vyskumov globalnych poradenskych firiem. Organizacie
hladaju modely, ktoré im pomdzu inovativnost dostat’ do kédu svojej DNA. Kéd vsak tvori niekolko
esencii a kazda firma si ich mie$a v réznych pomeroch. Trh tak pontka Siroké menu viac ¢i menej
uspesnych ,inovativnych firiem®.

Kde sa procedura mieSania prisad inovativnosti zacina? Zakladnou esenciou je vytvorenie prostredia
— firemnej kultdry, v ktorej by inovacie prirodzene vznikali. Tuto skutocnost si mnohé firmy sice
uvedomuju, ale neddsledne manazuiju. Zivelnost, bezbrehé experimentovanie, kanibalizacia trhu st
prejavy firemnych kultdr, kde inovacia nemdze dlhodobo tvorit pridand hodnotu. Prikladov firiem, ktoré
to ovladaju, je uz dost. Hadam najznamejsim je v tomto smere dnes Google, kde maju zamestnanci
Lvyarendovanych“ 20 percent ¢asu na to, aby prichadzali s novymi myslienkami. Technologické
giganty uz davnejsie prisli na to, Ze ak si chcu podrzat najgenialnejSie mozgy, musia im na revang
ponuknut nie€o zaujimavé. Ich vrcholné talenty pracuju napriklad Styri dni na naplanovanych
projektoch a piaty defi mé2u robit' na nieom, &o je ich srdcu najblizsie. Studie kompetencii
zamestnancov v inovativnych firmach ukazuja, Ze jednou z takzvanych rozdielovych kompetencii je
ambiciéznost zamestnancov. Organizacie, ktoré v inovativnosti exceluju, maju vyssi polet
sebamotivujucich udi, ktorych osobné ciele a ambicie sa vo velkej miere zhoduju s firemnymi ciefmi.
OdskuSanou technikou pri vytvarani inovativneho prostredia je vhodny spdsob vedenia a riadenia.
Podstatné je spravat sa ku kazdému zamestnancovi, ako keby bol spoluvlastnikom biznisu. Vedomie
zodpovednosti tym rastie a ludia zo seba vydavaju maximum.

Rychlo...

Na prechod kanadskymi horami sa vybrali dvaja zdatni turisti. Cely vystup iSiel podfla planu, az kym
spoza stromu nevystupil ozrutny, podla vietkého aj velmi hladny grizly. Jeden z turistov si pokojne
zloZil plecniak, vybral z neho beZecké topanky a zacal si ich obuvat. Kolega sa pyta: ,Na ¢o ti teraz
budu dobré?“ Odpoved znela: ,V3etko nasved&uje tomu, Ze iba rychly beh mi teraz zachrani Zivot.*
Prekvapeny kolega vyrukoval s protiargumentom: ,Ale ved je vSeobecne zname, Ze medvede dokazu
utekat rychlostou az 50 kilometrov za hodinu, takZe tvoj pokus je vopred odsudeny na

neuspech.“, Informacie mas presné,” zareagoval na to pokojne ten prvy, ,ale na to, aby som sa
zachranil, mi staci predbehnut teba.”

Tato Cast pribehu vystihuje jednu zo zakladnych esencii inovacie — rychlost reakcie na novu (Cisto
ne€akanu) situaciu. Inovacie teda nie su iba o prinaSani novych produktov, sluzieb, technoldgii,
myslienok &i biznis modelov, ale aj o tom, ako byt stale aspon o krok pred konkurenciou a nedat sa
zozrat. Predbehnut konkurenta je sice statoCny vykon, ale neznamena to koniec zapolenia o trofej
inovacného lidra. Druhou esenciou inovativnosti je preto schopnost obratne manévrovat vo vysoke;j
rychlosti a vyhnut sa pritom od boku letiacim nastraham. V praxi to znamena prispésobit’ sa situacii za
chodu. Niekde sa takym firmam hovori, Ze su adaptabilné alebo agilné. Zmena je prirodzenou Crtou
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ich firemnej kultury, dokonca aj cela ich stratégia je nasmerovana na neustéle nardSanie zabehnutych
status quo a hlfadanie €oraz aktualnejSich rieSeni.

..asrozumom.

Nas pribeh s medvedom sa vSak eSte neskoncil. Druhy kolega sa nedal: ,VSak sa obuj a utekaj. Je
zname, ze medved, okrem toho, Ze dokaze rychlo bezat, nema najlepsi zrak a nasleduje pohybujucu
sa korist.“ Z tejto €asti pribehu vyplyva dalSia esencia inovativnosti, ktorou je poznanie loveckych
inStinktov nepriatela. Predvidat reakcie konkurencie je doslova kriticka schopnost, najma ked chcete
mat’ vec €o najviac pod kontrolou. K bojovej taktike patri aj to, aby ste vedeli vo vhodnej chvili vyslat
slepé torpéda do vysostnych trhovych vod, ktoré pritiahnu pozornost konkurencie. Nie je novinkou, ze
vacsie spolocnosti si najimaju skautov, ktori sa s vofnou kartou expertnych konzultantov organizovane
pohybuju po trhu. Na z&kazku tvoria nezavislé analyzy, pravidelne informuju svoje materské stany o
tom, ako pulzuje Zivot a aké témy prave zaujimaju zakaznikov, aj o tom, ako ich konkurencné firmy
spracuvaju. Otazkou, ako reagovat na potreby zakaznikov a tahy konkurencie, sa interne zamestnava
uzsia skupina ludi. Rozhodnutie o zostave tohto timu je strategicky délezité. Casto sa totiz stava, ze
¢im viac o urcitej veci viete, tym je pre vas tazSie rozmyslat o nej inak. Paradoxne mdze byt vyborna
expertiza v tomto smere prekazkou. Potvrdili to aj vyskumy o radikalnych inovaciach. Harvardsky
profesor Lee Fleming analyzoval 17-tisic patentov a zistil, Ze prevratné Uspechy zaznamenali najma
tie, ktoré realizovali timy zloZzené z odbornikov z réznych oblasti. Aj vysostne jednoodborové expertné
timy sice mali zaujimavé vysledky, no najvyssiu pridanu hodnotu priniesla prave zmes odbornych
zruénosti jednotlivych ¢lenov zmieSanych timov.

Pre Uspesnu inovaciu je klu€ové spravne definovat problém, ktory ma riesit. Pred niekolkymi rokmi sa
skupina neziskovych organizacii vo Velkej Britanii rozhodla realizovat projekt, ktory mal skvalitnit
vzdelavacie procesy na Skolach. Prevratnym zistenim bolo, Zze problém nebol ani tak v systéme
samotnom ako v zapojeni rodic¢ov. Ciel projektu sa preto musel operativne preformulovat — faktorom
uspechu Cislo jeden sa stala vyzva, ako zvySit zapojenie rodi€ov do vzdelavacieho procesu.

Problém inde.

Dal$i priklad pochadza z komeréného sektora. Isty mobilny operétor chcel zvysit spokojnost svojich
klientov cez zmeny v obsluhe call centra. Panovalo tam velké napatie z neustalej potreby hasit’
problémy. Pri analyze dévodov toho, pre€o boli zakaznici nespokojni a Casto telefonovali do
zakaznickeho centra, sa zistilo, Ze to s pracou samotného centra suvisi len minimalne. Problém
spocival v spésobe fakturovania niektorych tarifnych poloziek. Zakaznikom pravidla vobec neboli
jasné, a preto sa rozhoréene dovolavali vysvetleni. Vdaka sprehladneniu systému sa v priebehu
niekolkych dni znizil pocet telefonatov na polovicu.

Poslednym prikladom je skusenost' vyrobcu naduvacich pristrojov. Prvy prieskum spokojnosti
zakaznikov zistil, Ze sa im nepozdava funkcionalita, nastavenie parametrov, prietahy s preplacanim v
poistovniach a iné. V skutoCnosti bol vSak hlavny problém v tom, Ze potreba pouzivat naduvaci
pristroj vyvolavala u mnohych zakaznikov pocity menejcennosti. Reakciou vyrobcu bola zmena
dizajnu pristrojov, ktoré uz teraz vyzeraju skor ako nenapadna bizutéria. Predaj iSiel okamzZite hore.

Na prvej strane svojej stratégie by dnes mala firma zd6raznit precizne definované hodnoty, ktoré
ponuka svojim akciondrom, zamestnancom a, samozrejme, aj zakaznikom. Cim vacZsi je rozdiel medzi
jej tvrdeniami a realitou, tym dalej ma od dlhodobych Uspechov.



