Slovensky CEO prieskum 2015

Poradenska spolo¢nost PwC a magazin Forbes zistovali, ako vnimaja
biznis lidri podnikatelské prostredie na Slovensku.
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Zaugzivane sposoby
sutagenia sa menia

121 80 % 47 %

generalnych riaditelov ocakava, ze ich trzby zacalo alebo zvaZzovalo
vyjadrilo svoj nazor budti budtici rok rést podnikat v novom odvetvi
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Zaugivané sposoby sutazenia sa menia

oA

Todd Bradshaw
Country Managing Partner, PwC

Tesi ma, ze vam uz po Siestykrat prinasame vysledky prieskumu medzi
vykonnymi riaditelmi na Slovensku. PwC rovnaky prieskum vo svete
uskutocnuje uz 18 rokov a kedze zistenia z neho reprezentuju ,,hlas
CEOs" vo svete a mapuju trendy, ktoré sa v podnikani deju, bolo pre
nas in$piraciou vytvorit rovnaku iniciativu aj na Slovensku a priniest
tak na trh studiu, ktora ma ambiciu byt pre riaditelov akymsi
kompasom, ktory im napomaha smerovat svoje strategické riadenie.

Hlavnym posolstvom z tohtorocného CEO prieskumu je spolupraca
a vytvaranie kolaborativnych partnerstiev. Je to trend, ktory
pozorujeme ako vo svete, tak aj na Slovensku. Spolo¢nosti si zacali
uvedomovat, Ze ich energia by sa mala ststredit predovsetkym na tie
oblasti, kde st dobré a kde patria k $pi¢ke. Casti podnikania, ktoré
nepatria k tym kli¢ovym, podporuju prostrednictvom partnerstiev

s roznymi skupinami obchodnych partnerov — od dodavatelov

a zakaznikov, cez akademickt obec az po start-upy. Deje sa to

z viacerych dévodov: ziskanie pristupu k novym technolégiam, novym
zakaznikom, novym geografickym trhom a v neposlednom rade je
motivaciou posilnenie inova¢ného potencidlu a reputacie znacky.

Nové biznis modely

i

Juraj Porubsky
Séfredaktor, Forbes Slovensko

Slovenski CEOs si veria. Hoci sa situdcia v globalnej ekonomike
komplikuje a na vychod od nasej hranice sa rozpttal vojnovy
konflikt, ocakavaju, zZe sa ich firmam bude darit a trzby budu rast.
Stcasne si vsak uvedomuju, ze globalna ekonomika ich nepotiahne
na rastovej vine. Ako teda uspiet?

Aktualny prieskum nazorov CEOs na Slovensku ukazuje niekolko
receptov. Po rokoch relativneho pokoja stipa podiel tych, ktori
uvazuju nad fuziami a akviziciami. Rovnako rastie percento
generalnych riaditelov, ktori uvazuju o spolupraci, ¢i uz

s dodavatelmi alebo s odberatelmi. A stiCasne si $éfovia firiem na
Slovensku uvedomujd, Ze konkurencia moze vzist aj z netradi¢nych
odvetvi.

Biznis sa meni. Nielen na Slovensku, ale na celom svete.

Vdaka digitdlnym a mobilnym technolégiam zakaznici objavuju
nové skryté moznosti. Zrazu sa auto, ktoré 22 hodin zo dna
niekde stoji, mdZe zmenit na lahko vyuzitelné aktivum, ak si ho
vie niekto jednoducho néjst a pozicat. Volny byt sa cez vikend
lahko vyuzije ako hotelova izba. A mnozstvo majetku, ktory bolo
kedysi treba vlastnit, si dnes l'ahko poziciate — filmy, hudbu,
knihy.

2

Slovensky CEO prieskum 2015

Fascinujtce je tiez pozorovat zmeny v zauzivanom fungovani odvetvi.
Tradi¢né biznis modely sa prevracaji hore nohami a neschopnost byt
flexibilny a prispdsobit sa vas moze stat stratu podielu na trhu. Sme
svedkami neustaleho dravého boja o zakaznikov, ktorych spravanie sa
v dnesnej digitdlnej ére dramaticky meni. Inovacie a tizba po raste
vedd firmy do sektorov, v ktorych doposial nepdsobili. Ako priklad

z trhu moZno uviest Google predavajtci smartféony, maloobchodnikov
ponukajucich telekomunika¢né alebo finan¢né sluzby, distribtitorov
energif sprostredkujucich poistenie doméacnosti, vyrobcov automobilov
ponukajucich finan¢né sluzby, distribitorov plynu predavajticich
elektrinu a naopak.

Moja vdaka patri vSetkym 121 CEOs, ktori sa tento rok do prieskumu
zapojili a venovali svoj ¢as na to, aby ndm pomohli ziskat cenny
prehlad. Zistenia vam prezentujeme v tejto vyslednej sprave. Pevne
verim, Ze nas prieskum bude pre vds zaujimavym ¢itanim, ktoré vam
pomoZe ostat v obraze.

Zékaznici vedia lepsie vyuzit svoje obmedzené zdroje a sticasne
uspokojit vlastné potreby. Meni sa ich spravanie. Niektoré tovary

a sluzby sa stavaju masovou komoditou, pri ktorej rozhoduje len
cena a mnozstvo. Iné sa menia na prémiové osobné predmety, ktoré
prindsaju zazitok a Iudia st ochotni na ne obetovat naozaj mnoho.

Ako v takejto dobe uspiet v podnikani? CEOs chdpu, Ze musia
nadalej kontrolovat naklady. Hoci sa na ich zniZovanie neststredia
tak, ako v ¢ase najhlbsej ekonomickej krizy, nadalej zostavaju pre
nich prioritou ¢islo jedna pri restrukturaliza¢nych opatreniach.
Stcasne chapu, Ze rozdiel v kvalite vedia zabezpecit len kvalitni
ludia, a preto upozoriiuju vladu na ich nedostatok.

Stiboj na trhu sa bude dalej zostrovat. Globalizacia otvara Coraz viac
dveri a ani kedysi chranené odvetvia nie st v bezpe¢i. Kto by bol
povedal, Ze behom par mesiacov nejaka taxisluzba dokaze prekonat
pocet zltych vozov v New Yorku. Stalo sa.

Ak budd chciet CEOs so svojimi firmami uspiet, budd musiet byt
kreativni. Hladat prilezitosti vSade, kde sa m6zu naskytnut. Vyuzivat
kazdt pomoc a spojit sa aj so svojimi konkurentmi. PretoZe ¢oraz
viac bude v biznise platit, Ze 141 nemusi byt dva, ale tri, desat ¢i aj
sto. Zalezi len na spravnej kombindcii.



Vitajte v roku 2015

Globdlna ekonomika predstavuje pre
firmy vécsiu hrozbu, ako tomu bolo
vlani. V porovnani s minulym rokom
vyrazne viac generdlnych riaditelov
firiem na Slovensku ocakéava, ze sa jej
vykon v najblizsich dvandstich
mesiacoch zhorsi.

O to ddlezitejsia je podla nich
spolupraca medzi firmami a zameranie
sa na prechod medzi roznymi
odvetviami. Hoci sa firmy zatlacené
krizou zameriavali na svoj core biznis
a opakovane hladali sposob, ako dalej
Setrit ndklady, novy priestor pre rast
biznisu uz CEOs hladajt aj mimo
svojich tradi¢nych odvetvi.

Ovela CastejSie tak budeme vidiet
spolocnosti, ktoré sa snazia vyuzit svoje
distribu¢né siete na poskytovanie
novych sluzieb (napr. obchodnici na
finan¢nictvo, energetici na
telekomunikéacie). Najvacsou vyzvou
zostane presvedcit tradi¢nych
zakaznikov, ze ich znama znacka moze
pontkat aj novy druh sluzby.

Hlavnym trendom, ktory zdsadne meni
kazdu sféru biznisu, zostavaju
technologie. Zatial ¢o v minulosti sa
vdaka nim dynamicky rozvijalo najma
nové IT odvetvie, v dneSnej dobe uz od
zakladov menia aj také tradi¢né sféry,
ako su zdravotnictvo, Skolstvo ¢i taxi
sluzby. Pripravte sa na dalSie

zemetrasenie.
Spoluprdca naprie¢ Technoldgie budu Globdlnej ekonomike
sektormi dominovat neveria, sebe vsak
dno
Viac ako Stvrtina CEOs Dve tretiny CEOs si

uviedla, ze v poslednych

troch rokoch zacala ich
spolo¢nost pbésobit
v novom odvetvi.

myslia, Zze medzi
najvacsimi troma prinosmi
digitalnych technolégii je
vysSia prevadzkova
efektivnost.

V porovnani s minulym

rokom si trojnasobne viac
CEOs mysli, ze sa globalna
ekonomicka situacia
zhorsi.




Obavy zo sveta a viera vo vlastné sily

Zatial ¢o vlani panoval medzi CEOs na Slovensku
v pohlade na globdlny vyvoj optimizmus,

v sti¢asnosti je situacia odlisna. Ci uz v dosledku
vyvoja na Ukrajine, prepadu na ropnych trhoch ¢i
novej neistoty v eurozéne, pomer tych, ktori
ocakavaju v najblizsich dvanastich mesiacoch
zlepSenie globalnej ekonomiky a tych, ktori ¢akaju
zhorsenie, sa vyrovnal (25 % a 26 %). Vlani pritom
bolo optimistov pétkrat viac. Este viac pesimisticki
st kolegovia zo strednej a vychodnej Eurdpy, az
30 % biznis lidrov v tomto regidne si mysli, Ze
globalna ekonomika sa zhorsi.

,,Vo vSeobecnosti plati, Ze
ekonomické a podnikatelské
prostredie neddva CEOs Ziadne
velké dévody k oslavdm. Napriek
tomu vykazuju riadnu ddvku
statocnosti. Je mozné, Ze je to
spbsobené tym, Ze v dneSnom
prostredi jednociferného rastu
maju firmy sklon prikldrnat sa
skor k vytvdraniu prileZitosti, nez
spoliehaniu sa na rast tahany trhom. Ak nds rok 2014
nieco naucil, je to fakt, Ze vo svete oraz viac riadenom
technolégiami nie je Ziadna firma vo¢i vplyvu zmien
imunna.“

Alica Paviikovd
partner, PwC
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Na druhej strane vsak slovenski CEOs nadalej veria

0 svojim firmam. Takmer 80 % opytanych ocakava
0 /0 v nasledujucich dvanastich mesiacoch nérast trzieb
a v trojro¢nom horizonte je ich percento eSte mierne

CEOs ocakava vyssie (85 %).
ze ich trzby budu

budtici rok rast Optimizmus sa prejavuje aj v tom, Ze len menej ako

desatina opytanych planuje v tomto roku prepustat
a takmer polovica rdta s ndborom novych
zamestnancov. CEOs na Slovensku tak sice
necakaju, ze im pomdze globalna ekonomicka
situdcia, na druhej strane vSak svojim spolo¢nostiam
doveruju viac.

Graf 1: Riaditelia na Slovensku svojim firmam veria

Urcite 48 % 30%
Trochu ano 31% 43 %
Nie velmi 3%
Vobec nie 2%

Il Slovensko I stredna a vychodna Eurdpa svet



Fuzie, akvizicie a strategické
partnerstvd sii na vzostupe

Bitka na existujucich trhoch je uz takd silnd, Ze
CEOs si uvedomuju hranice moznosti pre rast. Hoci
zvySenie podielu na trhu, kde uZ posobia, zostava
stale dolezitou prioritou, oproti minulému roku
tento podiel klesol a na prvom mieste za
najvyznamnejsiu prilezitost pre rast uviedli
generdalni riaditelia inovacie produktov a sluZieb.

Strednodoby vyhlad hospodarskeho rastu a stav
konkurencie sposobuje, Ze na dosiahnutie
dynamického rastu budd musiet CEOs siahnut po
odlisnom arzendli. Na tretie miesto tak zaradili fuzie
a akvizicie, pricom percento opytanych, ktori tito
moznost uvadzaju, stiplo medziro¢ne dvojnasobne.
Tato moznost sice stdle zaostava za inovaciami

a sibojom o aktualny kus kolaca, no ako prilezitost

Graf 2: Spésoby dosahovania rastu

Otazka: Co povazujete za najvyznamnejsiu prileZitost pre rast Vasej spolocnosti
v nasledujucich 12 mesiacoch?

1%
(2 % v roku 2014)

7 %

(8 % v roku 2014)
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(2% v roku 2014) A )
(38 % v roku 2014)
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(4 % v roku 2014)

na stole uz neostava nepovsimnuta.

CEOs si tak ako vlani uvedomuju, Ze investovat
musia najmé do vylepsenia sluzieb zadkaznikom,
rastu ich zdkladne a zvySenia prevddzkove;j
efektivnosti. Pri restrukturaliza¢nych zmenach vsak
doslo k viacerym posunom. Vyrazne klesla snaha

o outsourcing a, naopak, sttipla tizba po fiziach

a akviziciach v domacej krajine. Top prioritou
zostavaju iniciativy na znizenie nakladov a na
druhom mieste je pre CEOs vstup do nového
strategického partnerstva.

37 %

(46 % v roku 2014) I Inovécie produktov a sluzieb
I ZvySenie podielu na existujucich trhoch
N Fuzie a akvizicie
Nové spoloéné podniky, strategické aliancie
Nové geografické trhy

Neviem

Graf 3: Kam smeruiju investicie?

Otéazka: Do ktorych oblasti planujete prioritne investovat v
nasledujdcich 12 mesiacoch? MéZete oznacit aZ tri oblasti.

Graf 4: Co planuju firmy menit na svojich biznis modeloch
v roku 2015?

Otazka: Ktoré z uvedenych restrukturalizacnych zmien plénujete
iniciovat pocas nasledujticich 12 mesiacov? Mézete oznadit
aj viac mozZnosti.

Zvysenie prevadzkovej
efektivnosti

53 %

Vylep$enie sluzieb
zékaznikom

48 % 60 %
Zavedenie iniciativ

Rast zékaznickej A,
na znizenie nakladov

zakladne (LN
Implementéacia novych 0
technoldgii 36 %

Vyskum, vyvoj
a inovacie

0% 23
%
Vstup do nového
strategického
partnerstva alebo
spolo¢ného
podniku

14 %

Realizacia
cezhraniénej
fuzie/akvizicie

Vyrobné kapacity 30 %
Nové fuzie, akvizicie,
spoloéné podniky

a strategické zoskupenia

20 %

RieSenie otazky
nedostatku talentov

12 %

14 %

Realizacia fuzie/
akvizicie
v domacej
krajine

Zabezpecenie vstupnych
surovin a komponentov
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Coho sa riaditelia obavaju?

=~

Talentu je malo a schopnost prilakat uz dnes Ak by mohli CEOs poradit vlade, na ktoré oblasti sa
rozhoduje o tom, ¢i ma firma Sancu uspiet alebo nie. zamerat, vybrali by si najma medzindrodne
Uvedomuju si to aj CEOs a preto neprekvapilo, Ze konkurencieschopnejsi a efektivnejsi danovy systém
ako najvacsie podnikatelské riziko si takmer tri (71 %) a zabezpecenie kvalifikovanej a flexibilnej
$tvrtiny z opytanych vybrali prave moznost, Ze saim  pracovnej sily (69 %). V individuélnych

nepodari ziskat klicovych odbornikov. Na druhom komentdroch vSak upozornovali aj na vymozitelnost
mieste je korupcia a uplatkarstvo, ktorého sa velmi prava, napriklad s dévetkom ,,ovela viac“. A ak by
obéva az tretina opytanych. Slovenskych CEOs vlada chcela podnikatelom este v nieCom pomoct,
zatial prilis$ netrapi kyberneticka bezpecnost, na urdite stoji za to venovat pozornost rozvoju

druhej strane si az polovica z nich uvedomuje, ze inovativneho prostredia (45 %).

hrozbu predstavuji zmeny v spotrebitelskych
navykoch a vydavkoch ludi.

Graf 5: Otazka dostatku talentov je ¢oraz palcivejSia

Otazka: Obavate sa, Ze by nasledujuce podnikatelské rizika mohli ohrozit rast Vasej spoloc¢nosti?

Schopnost ziskat klicovych 47 -

odbornikov 25% 72%
Uplatkérstvo a korupcia [PRER 32 % 55 %
Zmeny v spotrebitelskych
vydavkoch a spravani spotrebitelov A 21 % 48 %
Novi hragi na trhu K18 A 42 %
Nedostatok dovery
v podnikanie 25 15 2 40
Rychlost technologickych zmien PAKA 13% 39%
I Trochu  Velmi

,,»Ako povedal uz Jim Rohn,
gndmy americky motivacny
spiker, sme priemerom piatich
ludi, ktorymi sa obklopujeme.
Ako indikujii aj odpovede CEOs
v prieskume, rastie obava, Ze
kvalita 'tych piatich vybranych
ludi’ nebude dostato¢nd.
Otvorend ostdva otdzka, ¢o
mdzeme pre zvysenie kvality ludi
okolo nds, a teda aj seba samych, urobit...“

Christiana Serugovd
partner, PwC
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éSpoluprdcou k lepsiemu biznisu

Specializacia v podnikani umoZiiuje firmam uspiet
v tvrdej konkurencii, no bez spoluprace s partnermi
ide vSetko tazsie. Slovenski CEOs, podobne ako ich
globalni partneri, sa pri uzSom pracovnom
prepojeni zameriavajui najma na dve skupiny
partnerov — dodavatelov a odberatelov. Najma
dodavatelia totiz zdsadne ovplyviiujti schopnost
biznisu vytvarat kvalitné tovary a sluzby. Takmer
60 % opytanych generalnych riaditelov na
Slovensku uz mé alebo uvazuje o uzsom prepojeni
s dodavatelmi. V globalnom prieskume sa rovnako
vyjadrilo takmer 70 % opytanych. Len o nieco nizsie
percento odpovedalo kladne aj v pripade
odberatelov. Pre slovenskych CEOs je rovnako
dolezita aj spolupraca s akademickou obcou.
Naopak, stat alebo mimovladny sektor ich ako
partner takmer vobec nelaka.

A preco by sa mali spajat s tretou stranou, ¢i uz cez
spolo¢ny podnik, strategicku alianciu alebo cez
neformalnu dohodu? Jednozna¢nym dévodom je
pristup k novym zakaznikom.

,,S tym, ako sa CEOs ¢oraz viac
gameriavajil na to, v Com st
dobri, obzerajt sa po partneroch,
ktori by ich vlastné schopnosti
mohli doplnit alebo rozvintit.
Réznorodé spoluprdce vsak ustia
do zvysenej komplexnosti.
Zainteresované strany sedia hned
na niekolkych stoli¢kdch:
napriklad zo zdkaznikov sa mézu
stat sucasne doddvatelia alebo obchodni partneri.
Nevyhnutné pre tispech takychto spoluprdc je ndjdenie
inovattvnych spbésobov, ako nastavit vztahy tak, aby
boli prospesné pre vsetky zainteresované strany.
Takéto nové ekosystémy interakcie budil oraz
dolezitejsie, pricom dovera je pre ich tspech kliicovd.“
Alexander Srank
partner, PwC

Graf 6: Riaditelia zaéinaju vytvarat r6znorodé spoluprace

Otazka: Mate alebo zvaZujete mat uZsie pracovné prepojenie s niektorym
z nasledujcich typov obchodnych partnerov? Napr. prostrednictvom
spolocného podniku, strategickych aliancii alebo neforméinej spolupréce.

22%

Mimovladne
organizacie

20 % (svet: 36 %) 5 9 %

Stat . Dodavatelia
(svet: 37 %) (svet: 69 %)

359%
Startupy, 554

Akademicka

obec
(svet: 52 %)

429

Konkuren¢éné
spolo¢nosti

(svet: 50 %) 5 3 %
Odberatelia
44 % 5 2 %

(svet: 66 %)
Firmy z |nych Podnikatelské
odvetvL asociécie, clustery
(svet: 52 %) alebo obchodné
organizécie
(svet: 53 %)

Graf 7: Spolupraca otvara dvere k novym zakaznikom

Otazka: Vyberte, prosim, 3 najpddnejsie dévody, pre ktoré by ste sa rozhodli
spolupracovat s tretou stranou formou spolocného podniku,
strategickych aliancii alebo neforméalnou formou.

Top tri dovody pre spoluprace

Pristup k novym Pristup Schopnost posilnit
zakaznikom k novym/vznikajucim obchodnt znacku
technolégiam alebo reputaciu

66 %




Zaostdvame v technologiach?

Pre vykonnych manazérov slovenskych firiem je Graf 8: Zber, analyza a vyuzitie informacii prostrednictvom technologii je klucové

v oblasti technoldgif, Ktoré ich MOZU POSUNUL oo e et s s
v konkuren¢nom boji vyssie, najdolezitejsie Otazka: Do akej miery st nasledujtice digitaine technoldgie strategicky délezité pre Vasu
analyzovanie dostupnych dat. Takmer 60 % organizaciu?

respondentov mu pristidilo oznadenie "esmierne T

délezité". Nasleduji kyberneticka bezpednost Poznamka: CEQOs, ktori odpovedali ‘nesmierne délezité'.

a mobilné technoldgie, ktoré zvySujui angazovanost
zdkaznika. Na opacnej strane v rebri¢ku dolezitosti
st veci na bezné nosenie vybavené modernymi
technolégiami (ako st merace srdcovej ¢innosti ¢i
$pecialne smart okuliare), robotika a hlavne
trojrozmernd tlac.

Porovnanie s vysledkami prieskumu medzi
svetovymi manazérmi ukazuje, ze priority su
podobné ako v pripade na Slovensku posobiacich
riaditelov. Top trojka najdolezitejsich
technologickych trendov je velmi podobnd. Akurat
je zjavné, ze tunajsi CEOs prisudzuju technolégiam
v konkuren¢nom boji ich firiem zatial nizsiu
dolezitost ako kolegovia v zahrani¢i. Kym zapojenie
mobilnych technoldgii klientov u svetovych
manazérov vedie v dolezitosti s 81 %, na Slovensku
mu podobnti vaznost prisudzuje len polovica
odpovedajtcich.

Zaujimavé je, ze podobné rozdiely mozno
vystopovat i v porovnani s odpovedami manazérov
v regidne strednej a vychodnej Eurépy. Tie su ovela
blizsie celosvetovym odpovediam v porovnani

s preferenciami slovenskych firiem. Mozné
vysvetlenie? Tunajsi top manazéri vedia skor ocenit
technoldgie, ktoré st uz u nas masovo rozsirené,
neZ novinky, o ktorych zatial mozno skor len ¢itaju.
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Data mining
a analyza dat
(svet: 80 %)

Kyberneticka
bezpecnost
(svet: 78 %)

Mobilné technoldgie,
ktoré zvysuju
angazovanost zakaznika
(svet: 81 %)

Internet of Things
(svet: 65 %)

Cloud computing
(svet: 60 %)

Biznis procesy podporené
socialnymi médiami
(svet: 61 %)

Robotika
(svet: 36 %)
Batériové a energetické
technoldgie (svet: 47 %)

Trojrozmerna

tla¢ ) L

(svet: 27 %)  Vecina bezné
nosenie vybavené
modernymi
technolégiami
(svet: 33 %)



Medzi prinosmi digitalnych technoldgii pre firmu
dominuje zvySovanie prevadzkovej efektivnosti. To
vysoko oceniuju aj kolegovia zo strednej a vychodnej
Eurdpy a zo svetového prieskumu. Naopak,
dramaticky rozdiel je vo vhimani technologii ako
prostriedku na zvySovanie zazitku zadkaznika

(na Slovensku ho za prinos oznacila necela pitina,
vo svete vySe tri Stvrtiny respondentov) a v oblasti
digitalnej dovery (7 % vs. 72 %).

Graf 9: Investovat do digitalnych technoldgii sa oplati — prinasaju hodnotu
a maju dopad na naklady

Ine technoldgie pre

Otazka: Vyberte, prosim, 3 najvacsie prinosy, ktoré maju digita
Vasu firmu.

Top tri prinosy digitalnych technolégii

Prevadzkova Data a datova Interna/externa
efektivnost analytika spolupraca

66 %

,,CEOs ug nespochybriujil potrebu
gaclenit technoldgie do jadra
svojho podnikania. Digitdlne
technolégie priniesli revoliiciu
v tom, ako zdkaznici vnimaju
hodnotu. Vytvorenie osobnej
skusenosti zdkaznika je stdle
Ziadanejsie a vyzaduje
mimoriadnu trovert
prispésobenia, vnimavosti

a inovdcie.

Uskutocnit toto vsetko efektivne sa nedd okrajovo.

Firmy si stdle viac uvedomujti, Ze je potrebné zmenit

svoje biznis modely. Aby sa tak stalo, je potrebné

nielen investovat do sprdvnej digitdlnej technolégie,

ale predovsetkym implementovat ju inteligentnym

a efekttvnym spésobom. “

Ivo Dolezal
partner, PwC




'Konkurenti za dverami

Tradi¢ni konkurenti na trhu zostavaju, no stiboj

o zékaznika pride aj z novej strany. V globdlnom
prieskume svetovi CEOs upozornili, Ze do ich
tradi¢nych vod sa Coraz Castejsie dostavaju firmy

z inych odvetvi. Az 56 % opytanych sa nazdava, Ze
v nasledujucich troch rokoch velmi pravdepodobne
budd firmy sutazit v odvetviach, v ktorych
momentalne nie su.

Konkurencia z iného odvetvia moze priniest
zdsadné zmeny v biznis modeloch. Slovenski CEOs
najcastejsie predpokladaju, Ze novy konkurent vzide
z oblasti technoldgii. Tak ako Amazon zmenil
odvetvie maloobchodu a Uber meni fungovanie
taxisluzieb, technologické spoloc¢nosti nebudu
dominovat len IT oblastiam. Uz teraz zmenili média,
zabavu a na rad prichadzaju tradi¢né oblasti.

CEOs si uvedomuju, Ze ich odvetvie v najblizsich
piatich rokoch najviac ovplyvnia zmeny v spravani
sa zakaznikov (viac ako 80 % s tym pocita). A tieto
zmeny vychddzaju prdve z vyuzivania novych
technolégif ¢i uréovania priorit pri vyuzivani
vlastného casu.

10 Slovensky CEO prieskum 2015

Graf 10: Co sposobuje zmeny v zauzivanom fungovani odvetvi?

Otazka: Do akej miery podla Vas ovplyvnia nasledujtce trendy Vase odvetvie pocas
nasledujucich piatich rokov?

Zmeny v spravani
zékaznikov

Narast po€tu vyznamnych
priamych a nepriamych [:F: XA 20 % 68 %
konkurentov — tradi¢nych a novych
Zmeny v distribuénych kanaloch [Ty A 22 o 62 %

Zmeny v klicovych technoldgiach

44 <, 39 %

produkcie alebo dodéavania sluzieb BcHR% 21 % 53 %
(napr. 3-rozmerna tlac,
mobilné sluzby zakaznikom)
Zmeny v regulacii odvetvia JZERA 30 % 53 %

Bl Trochu ovplyvnia 4 Velmi ovplyvnia

Graf 11: Podla CEOs maju technolégie najvaési potencial konkurovat naprieé
sektormi

Otazka: Z akého odvetvia mimo toho Vasho vzide alebo by mohol vzist vyznamny
konkurent? Viyznacte vSetky relevantné moZnosti.

254

Technoldgie

21

Maloobchodna
a velkoobchodna
distribucia

Profesiondlne a biznis
sluzby (poradenskeé,
pravnické,
marketingové, centra
zdielanych sluzieb)

184

Vyroba —
priemyselné

15%

Transport
a logistika

produkty

13%

Energetika,
utility
a banictvo

Komunikaéné

priemysel a

realitnych ySE
média

sluZieb



Hoci slovenski CEOs zatial vo vac¢sine pripadov
tvrdia, ze v uplynulych troch rokoch v novom
odvetvi podnikat nezacali, takmer 30 % uz tuto
moznost skusilo a ostatni o nej uvazuju.

V porovnani s globalnymi o¢akavaniami este trochu
zaostavame, CiZe percento prechodu do novych
oblasti bude zrejme este rast.

Graf 12: Prenikanie do novych odvetvi

Otézka: Zacala Vasa organizécia v uplynulych 3 rokoch podnikat v novom odvetvi alebo
ste nad tym uvaZovali? Mame namysli akékolvek odvetvie, v ktorom Vasa

organizdcia doposial nepdésobila.
28

Ano, zadali sme
posobit v novom
odvetvi

33 %

Nie, nezacali sme
posobit v novom

odvetvi a ani sme
o tom neuvazovali

19«

Nezacali sme
posobit v novom
odvetvi, ale uvazovali
sme o tom

,Coraz intenzivnejsie zameranie
na zdkazntkov rozsiruje oblasti
hospoddrskej stitaze. Pokrokovo
uvazujici CEOs stdle viac
premyslaji nad tym, v akom
odvetvi skuto¢ne podnikaju

a akttvne prenikajii do

pribugnych alebo tiplne novych

odvetvi.

Pohyby napriec odvetviami nie si
samogzrejme novym fenoménom. Histéria podnikania
je nabitd pribehmi firiem, ktoré zmenili svoje
zameranie, aby tak vyuZili nové obchodné prileZitosti.
Napriklad Nokia za¢inala ako tispesné papierne.
Digitdlna éra v$ak sposobila obrovskil zmenu
v chdpanti prilezitosti pre obchodnu transformdciu
a ukdzala, ako zranitelné st spolo¢nosti v pripade, Ze
neporogumejii tomu, ¢o ich zdkaznici chcu.

Jens Horning
partner, PwC
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Aky mad byt lider zajtrajska?

Spominali sme sp6soby, ako sa meni kompetitivna dynamika odvetvi. Vyzvali sme CEOs, aby
uviedli schopnost, ktord je podla nich najdéleZitejsia, aby vedeli vyuzit potencidl tychto zmien

a premenit ich na prileZitosti.

,Sprdvne HAnalyza ,,Schopnost ,Odvaha.“
predvidat a schopnost ist do rizika
a odhadnut vyuzivania a obetovat
Vyvoj informdcit. krdtkodobé
a tendencie zisky.“
potrieb trhu
v danom
odvetvi. Byt
na Cele
inovacénych

fl Z(t)rcgilign?; Z?gjﬁ; n(;)t‘;ei’e b Miroslav Hrdina Martin Kultan Silvia Vancovd

. seniap L. predseda predstavenstva CEO vykonnd riaditelka
v danej oblasti (vyskum, vyvoj A e .
. PR el DOMOSS TECHNIKA DOVERA zdravotnd poistoviia Ferno Slovakia

aplikovany vyvoj). Hladat tiplne

nové materidlové a energetické

zdroje (ndhrady vycerpatelnych

zdrojov surovin a energif).“

Vladimir Mugila

generdlny riaditel

a podpredseda predstavenstva

AGRO CS Slovakia
,Vopred ,,Orientdcia ,Schopnost ,Dostatok
rogpoznat na produkt analyzovat inovativnych
potreby trhu, a sluzbu, prostredie pre pracovnikov
océakdvané nové vytvorenie s medzi-
zmeny distribu¢né sprdvnej ndrodnym
a sledovat kandly, nové stratégie, zdberom.“
trendy typy posudit riziko
v odvetvi na produktov.“ a definovat
1 aZ 5 rokov zdlognu
a podla toho stratégiu.

stanovit priority spolocnosti.“ Jd vy Pochopenie robotizdcie « .

dn Otcends P , .,

Igor Kodi& riaditel a vntitrofiremnych socidlnych S:Z{g: dﬁosrl:ditavenstva

CEO GEFA vztahov v robotizovanom pMAT AD Oll){ HOLDING

GA Drilling prostredi.®

12 Slovensky CEO prieskum 2015

Maridn Capkovié¢
vykonny riaditel
LKW Komponenten




,Schopnost ,Na zdklade ,,Citlivo ,Schopnost
ndjst dlhorocnych ynimat predvidat
spolo¢ny skiisenosti zmenené vznik
jazyk odhadnut potreby spolo¢nych
s kolegami rogsah spotrebitela/ synergii u na
2 tsekov a mozny odberatela prvy pohlad
stratégie, dopad s dérazom na nekompeti-
technoldgie, vsetkych customizdciu tivnych
marketingu, gmien ug na a relevantni oblasti, ¢
predaja zadiatku ich prdcu odvetvi.“
a financii. Teda schopnost existencie/pri ich vzniku. “ s ddtami a neopomentit pritom J ,
it adekvdtne pevnil retaz . , dostupnost poskytovanych ozef Gima
V}(;m;:ltta id ép .. Matej Bugar i Il)) « posky 4 CEO
doruenic xkanikovi konate! o RYBAKosice
) Porsche Inter Auto Slovakia Jaroslav Pildt
Pavol Lanéari¢ CEO
CEO PRVA PENZIJNA SPRAVCOVSKA
Orange Slovensko SPOLOCNOST POSTOVEJ
BANKY a Déchodkovd
sprdvcovskd spolo¢nost
Postovej banky
,,Digitdlna ,Flexibilita ,Akykolvek ,,Pochopte
gramotnost je a analytickd tspech je trendy
nevyhnut- predikcia.“ postaveny na a pripravte
nostou, ale vynimoc- organizdciu
nestaci. nosti. T na zmenu
Schopnost treba ndjst, v pravy éas.
pomocou byt Nacasovanie
digitdlnych odhodlany, je este
technolégit vntitorne kritickejsie
skracovat slobodny, nez
a Z(ffek.tl’vrzotat' anal):‘tick)? Magdaléna Dobisovd nadcﬁm&' pre ﬁlu nc.ljl.epsvl’c.h L poci}vc)penie. V)A/Ifonalrlie zmien )
a distribucny proces. CEO a vela pracovat na jej realizdcii. prilis skquo moze byt rovngko zlé,
Peter Sitdnyi Skanska SK Tomds Drucker ako prilis neskoro alebo nikdy.”
CEO generdlny riaditel Ondrej Smoldr
SITCON a predseda predstavenstva CEO
Slovenskd posta SOITRON




,Schopnost LAnalyza ,,Co: pochopit
CEO vidiet a hladanie zmeny na
prileZitost synergit trhu, poznat
v Case, ked'ju a efektivnosti nové
este nik iny v prieniku do technoldgie
nevidi. inych a pogiadavky
Sprdvne odvetvi.“ a o¢akdvania
odhadniit zdkaznika.
potencidl Preco: aby
trhu. bolo mozné
Sprdvne nacasovat zmenu.“ Bohu$ Hlavaty rquolzat’ na dopytv na trhu, ,
Matis Babik CEO prlsposo.b,lt saavéas r‘?zpoznat
generdlny riaditel Tatry mountain resorts a uchopit prilezitosti.
a ¢len predstavenstva Dino Ajanovié
TATRAVAGONKA generdlny riaditel
TNT Express Worldwide
,»Schopni, Jednognacne ,Pripravenost
talentovanit schopnost avéasnd
ludia a talent analyzovat reakcia na
managment.“ a predvidat.“ Vyvoj
technoldgil
anové
poziadavky
trhu.“
Thomas Georg Bogdain Jozef Hric Igor Gnap
vykonny riaditel predseda predstavenstva CEO
T-Systems Slovakia a generdlny riaditel VASA Slovensko
TuCon
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,Ziskanie
talentov —
vzdelanych
mladych ludf,
ktori su
schopni
vykonnostne
rdst rovnako
rychlo ako
rastu
moderné technoldgie. Starsia
generdcia uz nie je schopnd
udrZiavat tempo technologickych
zmien a moznosti, ktoré pre

s

firmy tieto zmeny prind$aji.

Peter Zdvodsky
generdlny riaditel
TOPOS TOVARNIKY




Globdlny CEO prieskum 2015 spolocnosti PwC
Nové sposoby, ako byt tispesny

PwC uskutoc¢niuje globalny CEO prieskum uz 18 rokov a vysledky su kazdoroc¢ne oficidlne prezentované na Svetovom ekonomickom
fére v Davose. V edicii roku 2015 sme poziadali lidrov firiem, aby uviedli jednu vlastnost, ktorti musi mat lider zajtrajska.

Prevazna véacsina CEOs uvadzala strategické myslenie a adaptabilitu. Niet sa ¢omu ¢udovat, klticovou charakteristikou dnesného
konkurencného prostredia je neustdla zmena. Megatrendy a to, ako na ne spolocnosti reaguju, sposobuji zmeny na trhoch, kde CEOs
hladaju prilezitosti pre rast, menia rozsah rizik pre podnikanie a aj samotnti podstatu vsetkych odvetvi.

Identifikovali sme $est krokov, ktoré v roku 2015 mézu pomdct lidrom firiem pri budovani ispechu. Sme presvedcent, ze ti CEOs, ktor{
s schopni rozvintit strategické zameranie a schopnosti, ktoré uvddzame nizsie, budd najlepsie pripraveni presadit sa na vznikajucich
konkurenc¢nych trhoch. Je mozné namietat, ze takyto pristup by nebol velmi odlisny ani pred desiatimi rokmi. Ale to, o je dnes iné, je
dopad digitalnych technolégii prakticky na kazdu stranku podnikania.

Navstivte stranku www.pwc.com/ceosurvey a dozviete sa viac.

Sest krokov, ktoré mézu lidrom poméct
pri budovani uspechu v roku 2015

1. Zamerajte sa na to, v ¢om ste dobri
Je mimoriadne dolezité, aby ste na trhu, ktory je ¢oraz viac
dezorientujuci, identifikovali klticové schopnosti svojej
organizacie. Také, ¢o ju robia jedine¢nou. Domnievame sa, ze
firmy nedokazu manazovat viac ako tri az Sest takychto
skutoc¢ne odlisujticich Specifik.

2. Prehodnotte odvetvie, v ktorom podnikate
Ked spoznate svoje silné stranky, zvazte skuto¢né hodnoty,
ktoré prinasate zainteresovanym stranam. Uvedomte si, kto st
vlastne vasi konkurenti — aj ti, ¢o podnikajt v inych odvetviach.
Zabezpecte silné prepojenie medzi schopnostami vasej Technoldgie
organizacie, ponukanymi hodnotami a ponukou produktov
a sluzieb. Moze sa stat, ze vase hlavné vyhody by mohli
vynikntt v sektore, v ktorom ste sa predtym vobec
neangazovali.

Partnerstva

3. Predvidajte politické zalezitosti
Predchadzajte im vlastnou efektivnou kontrolou. Spolupracujte .
ladou, aby ste boli schopni vypracovat efektivne a vyvazené Schopnosti
SAAEGORS ,y ; 5 L Vyp o vyv riadené
postupy v ramci spolocnej partnerskej siete. zakaznikmi

4. Budujte roznorodé, ale zaroven spajajtice partnerstva
Postdte, ako by mohli partnerstva rozsirit vase schopnosti.
Vypracujte rozsiahly, réznorody a dynamicky ekosystém, ktory
moZete upravovat smerom nahor i nadol, v zavislosti od
potrieb. Posilnite spoluprace tak, aby prinasali vzagjomne
vyhodné vysledky.

5. Transformujte sa digitalne
Spoznajte dopad digitalnych technolégii na zainteresované Diverzita
strany a hodnotu, ktorti hladajt. Posudte, ako je treba zmenit
prevadzkové modely, aby mohli plnit nové poziadavky
a predstavy — vytvorte si jasnu viziu a plany o tom, ako mozu
investicie do digitdlnych technol6gii pomoct pri realizovani
tychto zmien.

6. Zostavte spravnu kombinaciu talentov
Vyuzite celé spektrum odlisnosti v mysleni a préci, aby ste mali
k dispozicii technologicky vyspelych a timovo orientovanych
ludi, schopnych zabezpecit inovécie, ktoré potrebujete na to,
aby ste sa mohli presadit v novej ekonomike.




Slovensky CEO prieskum 2015

Prieskum realizovala poradenska spolo¢nost PwC v spolupraci so slovenskou ediciou magazinu Forbes. Osloveni CEOs odpovedali
prostrednictvom on-line alebo tlacenej verzie dotaznika v obdobi od 12. januara 2015 do 13. marca 2015.

Prieskumu sa ztcastnilo 121 vrcholnych predstavitelov firiem posobiacich na Slovensku z rdéznych odvetvi:
financ¢né sluzby (bankovnictvo a poistovnictvo), priemyselna vyroba, stavebnictvo, automobilovy priemysel, maloobchod a distribtcia,
spotrebny tovar, doprava a logistika, informacné technolégie, telekomunikacie, energetika a sietové odvetvia, a iné.

Charakteristika firiem zastipenych v prieskume:

Typ: 61 % dcérska spolo¢nost zahranicnej materskej spolocnosti, 39 % slovenska spolocnost (v sukromnom vlastnictve, rodinny podnik

apod.).

Dika podnikania na Slovensku: 42 % pat az pAtnast rokov, 37 % pitnast az dvadsatpét rokov, 18 % viac nez dvadsatpit rokov,

3 % menej nez pat rokov.

Vyska vynosov: 26 % 5 — 15 mil. EUR, 21 % 15 — 30 mil. EUR, 14 % 100 — 250 mil. EUR, 13 % 30 - 100 mil. EUR, 16 % menej nez

5 mil. EUR, 10 % viac nez 250 mil. EUR.

O spoloc¢nosti PwC

Firmy PwC pomahaju organizaciam i jednotlivcom vytvarat tt
hodnotu, ktort hladajii. Sme sietou firiem v 157 krajinach s vyse
195 000 pracovnikmi, ktori robia vSetko pre to, aby poskytovali
kvalitné auditorské, danové a poradenské sluzby. Viac sa dozviete
na nasej webovej stranke www.pwc.com/sk.

Kontakt

PwC Bratislava
Néamestie 1. méja 18, 815 32 Bratislava
tel.: +421 259350 111

PwC KoSice
Aupark Tower, Protifasistickych bojovnikov 11, 040 01 Kosice
tel.: +421 5532153 11

Todd Bradshaw

Country Managing Partner, PwC
+421 2 59350 600
todd.bradshaw@sk.pwc.com

Zuzana Sehnalova

Lider oddelenia marketingu a komunikacie, PwC
+421 259350 133
zuzana.sehnalova@sk.pwc.com

Juraj Porubsky

Séfredaktor, Forbes Slovensko
+421 2 208 66 337
jporubsky@forbes.sk

O magazine Forbes

Forbes Slovensko je mesac¢na slovenskd edicia magazinu Forbes
vydavana spolo¢nostou Business Consulting & Media, s.r.o. podla
licen¢nej zmluvy s Forbes Media LLC. Forbes Media zahfiia Forbes,
najvacsiu znacku medzi biznis médiami, Forbes.com ako aj 32
licencovanych edicii. Viac informdcii najdete na www.forbes.sk.

=
p
=

www.pwe.com/sk/ceo-prieskum

© 2015 PwC. Vsetky préva vyhradené. Nazov "PwC” v tomto dokumente oznacuje spolo¢nosti PricewaterhouseCoopers Slovensko, s.r.o., PricewaterhouseCoopers Tax, k.s.,
PricewaterhouseCoopers Advisory s.r.o. a PricewaterhouseCoopers Legal, s.r.o., ktoré st ¢lenmi siete firiem PricewaterhouseCoopers International Limited, z ktorych kazda je

samostatnym a nezavislym pravnym subjektom.
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