I Serial o inovaciach

BRao=T

Bezpecne nastavené stratégie

sa ukazuju pre firmy z pohladu
inovativnosti ako najnebezpecnejsie.
Cesta k novinkdm pritom vedie

cez spolupracu timov, kde konflikt
ma pozitivny vyznam a kde je klient

Potreba inovovat je dnes uZ

nespochybnitelny fakt. Cyk-

lus Zivotnosti produktov a slu-
Zieb sa skracuje, podobne aj ¢as medzi nd-
padom a jeho realizdciou. Jednotka casu
je jazyckom na véhe, ktory prinesie pozi-
tivny obchodny efekt iba jednému a os-
tatni sa ihned stdvaju len jeho nasledov-
nikmi. Cas sa tak stava novou ekonomic-
kou velitinou.
Firmy sa v tomto zmysle nauéili uz mno-
hym inova¢nym chmatom a ¢oraz lep-
§ie dokazu riadit samotny inovacny cyk-
lus od zaciatku po koniec. Ale predsa len
existuje jedna vec, ktort nevedia kontro-
lovat - konkurencia. Mnoho organizécif
si mylne mysl{, Ze konkurencia je ,iba“
externy faktor. Nie je to ,iba“ - ide o iro-
kospektralny jav a tyka sa bytostne aj vmi-
torného prostredia. Ved firemné drahoka-
my preoblecené do koZe talentov &i mana-
Zérov su v kone¢nom désledku jednotliv-
ci, ktori tiZia vo svojej tilohe vynikmit,
chcti vysledkom svojej préce zaujat, ma-
jui sny a hiZevnato idd za ich naplnenim.
Takto naprogramovanych ludf vo firmach
sice nebyva vela, ale nie su to tieZ osa-
meli jazdci. A teraz si uvedomte, aky do-
sah na vnuitorny chod firmy m4 vzdjom-
né superenie.
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skutotna hodnota.
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VOJENSKA LINIA. Na jednej strane sii-
per a na druhej strane prekdzka. Natiska
sa tak otdzka, ako tento vniitorny priro-
dzeny element fungovania firmy mana-
Zovat. Ked sa vdm podari jasne identi-
fikovat potreby na trhu, tak dal3im kro-
kom méZe byt zaloZenie takzvanej vo-
jenskej linie alebo kasérni, ktoré funguji
paralelne s klasickym inovaénym proce-
som. Vojenskad linia m4 za ciel poskytnit
inovaénému timu a senior manaZzmentu
nezaujaty konkurenény pohlad na trh
a fungovanie firmy. Ndzory a postrehy
od dc¢astnikov vojenskej linie generuji
nové stratégie, ktoré maji preukdzatelni
hodnotu a si natolko flexibilné, Ze maji
velki pravdepodobnost uspiet v konku-
rencnom prostredi.

Takd vojenskad linia sa sklad4 zo §tyroch
timov. Kazdy tim tvoria skisen{ dobro-
volnici, vybrani podla logickej Struktiiry.

Pri tvorbe vojenskej

linie treba mat na mysli
predsudky, silu emocii,

a vplyv firemnej kultiry, a to,
¢i podporuijii alebo sabotuji

Prvy tim zvécsa tvoria jednotlivci, ktori
predstavuju cielovy zdkaznicky segment.
Druhy tim reprezentujui najvacsi rivali.
Méze byt neskor rozdeleny este do men-
sich timov simulujiicich rivalov, aby bo-
lo pokryté celé spektrum konkurenéné-
ho boja. Tento tim sa formuje tazko, ked-
ze etické pravidld hovoria jednoznacne.
Zvytajne sa v iom nachddzaji sektorovi
analytici, blogéri, novi zamestnanci, kto-
ri prichddzaji priamo od konkurencie,
konzultanti na volnej nohe a inf dévery-
hodni partneri. Treti tim zastupuju pria-
mo zamestnanci firmy, v flom sa ideélne
spéja seniorita a juniorita z réznych odde-
leni. Firmy su zlepené z réznych titvarov,
ktoré maji svoje agendy, preto je podstat-
nym pozitivnym dosahom tohto timu lep-
Sie vzdjomné pochopenie sa a uvedome-
nie si zdvislosti od seba.

A nakoniec je tu stvrty tim, ktori tvoria
¢lenovia interného inova¢ného alebo vy-
skumného timu. Ich tilohou je poriadne
nactivat a interpretovat ndzory a ndpady
troch predchéddzajicich timov a integro-
vat zistenia do findlnych rieSeni. Pri tvor-
be vojenskej linie treba mat neustdle na
mysli predsudky, silu emdcii a vplyv fi-
remnej kultdry, a to, ¢i dany model fun-
govania podporia alebo budi vedome sa-
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botovat. Rozhodnutie o existencii vojen-
skej linie vo firme je na ramenéch senior
manaZmentu.

ZLYHAT €0 NAJSKOR. Je zndmym fak-
tom, Ze iba niekolko népadov, ktoré na za-
ciatku vstupia do lievika inovaéného pro-
cesu, nakoniec komeréne uspeje. Niekto-
ré vypadmi hned na zaciatku, iné su sice
zaujimavé, ale kedze nepodporuji hlav-
ny biznis firmy, musia tieZ opustit bojo-
vé pole. Velké organizicie sa snazia tieto
vynimo¢né népady vytiahnut mimo kla-
sicki organizaémi Struktiru. Zakladaji
nové firmy alebo patenty preddvaju dale;j.
Uspech alebo netispech my3lienky je
predmetom samostatného pribehu, kto-
ry ale priamo neohrozuje primédrny biz-
nis. Vyhodnotit dobri myslienku je ¢asto
rovnako nérocné, ako vylicit zli. Na za-
¢iatku sice méte k dispozicii prognézu ¢&i
ti najlepsiu kalkuldciu, ale vypocet sém
osebe nie je garanciou. Myslienku treba
testovat - a tym sme naspét pri hodnote
reakéného Casu.

DOVERA VALCUIE. Z prieskumov firem-
nej kultiry si organizicie rychlo dokdzu
vycitat index vzdjomnej dovery. BohuZial,
poskodenému prvku kultiry nedokdzu

Otvorena komunikacia
vytvara priestor pre beznii
ludskii potrebu vypustit
paru a ist spokojnejsie dalej

nasadit spravny liek. Ide o privelmi filo-
zoficku tému, ktoni ked uz nedokdzu ve-
dome manaZovat, tak ju ani nebudd ve-
dome riesit. Deklarativne dno, ale redlne
nie. Korer obnovenia dévery je zapusteny
hlboko v histdrii, ktori sice novi zamest-
nanci nezazili, no sved¢ia o nej, ako ke-
by boli jej sti¢astou. Organizaéni psycho-
légovia hovoria o neddvere vo firme atvo-
rene - nazyvaju ju firemnou rakovinou,
ktord sa ¢asom rozkladd v celom tele or-
ganizdcie a vyraduje postupne z efektiv-
nej prevadzky.

Inovativni lidri pritom vynikaji prave

v dimenzii dovery, ktor4 je hlboko vklies- |

nend do duse firmy. Ak t4 nemd vypesto-
vani kultiru dévery, umoziiuje konku-
rencii prevziat potencidl na rast. Zikaz-
nici st dnes ovela viac citlivejsi na kva-
litu poskytovanych sluzieb ako na vod-
nid cenu produktu. Nie je ni¢ horsie pre
firmu, ako stratit svoju reputiciu tym, e
nie€o na zaciatku sliibi a potom to nedo-

Vyhodnotit dobri myslienku
je Gasto rovnako narocné,
ako vylucit zli

drzi. Socidlne médid dnes umoznia roz-
§irit ndkazu nespokojnosti vel'mi rychlo,
a aj efektivne. Dovera znameni slobodu
komunikovat vlastné postoje a ndzory
bez obavy z nésledného trestu &i inej for-
my negativnej reakcie. Dvera umozZiiuje
renie spétnej vdzby a generovanie mys-
lienok mimo ¢&iernej diery. Spitnd vizba
je Zivotnou tekutinou inovacif a dévera je
optika, ktord umoziiuje vidiet redlny svet.
Otvorend komunikécia vytvdra priestor
pre obycajni Iudsku potrebu ventilovat
sa, vypustit paru a spokojnejsie {st dalej.

MILUJ SVOJHO KANIBALA. Jedna z fas-
tych chyb, ktorych sa firmy pri inovaé-
nych procesoch dopistajy, je strach ka-
nibalizovat vlastny produkt alebo sluz-
bu. Povedia si, Ze ist proti sebe je nelo-
gické a hltipe. Prax ukazuje, Ze skor opak
je pravda. Predovsetkym firmy, ktoré idi
cestou prevratnych inovdcii, mézu do-
svedcit, Ze tvrdohlavé trvanie na zasta-
ranych produktoch preddvanych novy-
mi kandlmi je cesta od diabla k ertovi.

Konkurencia podobne ako speminany
cert nikdy nespi. Zastavit rozvoj produk-
tu je nakoniec ovela Iahsie, ako vytvorit
novi stratégiu a implementdciu produktuy,
ktory dokéZe existovat spolu so sti¢asnym
a pomaly ho vytldcat na perifériu. Kde by
bol dnes taky Kodak, keby pred rokmi na-
behol na cestu objavovania inovatnych
technolégii, zatial ¢o investovali peniaze
a nemalé 1isilie do obhajoby svojich kla-
sickych filmov? Kedysi vlastnili najviac
patentov. Dnes je to vietko nanic. Prie-
lomové inovécie nie si vysledkom kon-
formnych diskusii pri chlebitkoch a vin-
ku, ale si ostrym vecnym sporom medzi
potrebou zdkaznika a schopnostou fir-
my potreby poctivo napliiat a za prijatel-
ni cenu. Napriek tomu sa firmy hrandm
konfliktov viac vyhybaji. Poradkyria vy-
znamnych firiem Saj-nicole Joniov4 ne-
ddvno na fére lidrov v Chicagu potvrdila,
Ze vedomé vyhladdvanie a rie§enie inter-
nych konfliktov tak medzi jednotlivcami,
ako aj tfmami postiva v inovéciach E

firmy najdalej.
Autor je senior manazér spoloénosti PwC
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