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Seznamte se s Jifim Vachou, ostrilenym Interim CEO, jenz pfes den pomaha

e e

firmam v nesnazich a v noci buduje technologické startupy.

Pripravl VOJTECH SEDLACEK / Foto DAVID MARKOVIC
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® Po revoluci se cela rada
podnikavct pustila do vlastniho
businessu. Nékoho divoké
devadesatky semlely, fada
podnikt vSak funguje se stejnym
projektem i po triceti letech.
Jenze ¢asy se meéni, trh se vyviji
a energie ubyva. Nékteré dosud
prosperujici spolec¢nosti tak
zacdinaji narazet na své limity.
Cestou, jak firmé pomoci zpét

do sedla, mlze byt interim
management, tedy doc¢asné
nasazeni zkuseného CEO, jakym
je i Jiri Vacha ze spolecnosti
Headim. Jeho pracovni napln

je jednoducha, a pritom velice
slozita. Spoleénostem suzovanym
ruznymi problémy pomaha

dostat se zpét do kondice, jejich
majitele uci, jak delegovat vedeni,
pripadné radi, jak podnik co
nejlépe prodat. Vacha sam sebe
oznacuje za nového Serifa ve
meésté, ktery starostovi pomaha
vypudit desperaty skodici méstu
a zavadi nové zakony. Bilou kosili
a sako vSak ob¢as ménii za

c¢erné tricko, a to v momenté, kdy
posbirané poznatky ve svych
startupech tavi v nova softwarova
reseni usnadnujici chod

firem. ,,Majitelé firem si casto
nepripousti, ze délaji néco Spatné
a ze jim ujel vlak,” Fika Jifi Vacha.

Sam sebe popisujete jako stoprocentniho CEO.

Jak jste se k tomuto nastaveni dostal?

Svou kariéru jsem zacinal v zahrani¢nim korporatu - a tam
vas vycvici. Firma podporovala a vzdélavala lidi, ktefi chtéli
uspét. Bud postupujete po kariérnim Zebri¢ku, prebirate
Hodné ¢asu jsem stravil na zahrani¢nich stazich a nékolik
letjsem pracoval v Italii a Francii. Ve 35 letech jsem uz ridil
velky tym v Pafizi. A pak si feknete, Ze uz neni moc kam
rUst, a zkusite na trhu uspét na vlastni pést.

Mél jste tendence véci Fidit uz v mladi?

Nemél. Ale vzdy jsem byl velky individualista. Rad jsem
délal vécisam, bez lidi okolo sebe, coZ plati dodnes. Nepo-
sloucham zadné podcasty, moc nepouzivam socialni sité
ani nec¢tu knizky o Uspésnych lidech. Podle mé takové véci
¢lovéku moc nedaji.

Poslednich 15 rokul se vénujete interim managementu.
Pro¢ jste si zvolil pravé tento segment?

Ja se ve vedeni firem realizuji. U svych startupt jsem
vedouci roli zkousel predat, ale nesedélo mi to - a ne-
sedélo to ani ostatnim. Jsem uz stary pardal, je mi
53 let, a obklopuji se lidmi s vysokymi schopnostmi, ktefri
maji i odpovidajici ego, a presto nemaji potrebu se se
mnou pretahovat.

VasSe pozice ve spoleénosti Headim se da
parafrazovat jako transformacni, restrukturalizaéni

a krizovy CEO. Co si pod tim predstavit?
Zjednodusené rfec¢eno prichazim do vedeni firmy ve chvili,
kdy se dlouhodobé potyka s problémy - jdou ekonomicky
doll nebo se zaseknou na mrtvém bodé a nerostou. V Né-
mecku a Rakousku je to bézna profese. Tamni maijitelé,
kteri maji spolec¢nosti15 ¢i 30 let a nevychovali si nastupce,
jsou zvykli ji predat dal a uzivat si svobodu. U nas jsou ale
majitelé firem hodné rigidni. Problémy se snazi fesit sami,
Casto bohuzel nedspésné. Interim management jim nejenze
vypracuje analyzu, ale také ji nasledné uvede do praxe.
Tim se lisime od konzultantu, ktefi vytvori10 az 25 stranek
toho, co ma maijitel udélat, a pak zmizi, aniz by na sebe vzali
zodpovédnost za navrZzenou strategii.

Jak naroéné na psychiku je neustale prechazet

z jedné firmy do druhé, kde navic fesite jen

samé problémy?

Je to naro¢né. Musite naplnit cile a zaroven ustat tlak
majitele, jenz ma velmi ¢asto tendenci délat mikroma-
nagement a brat vas jako vykonnou asistentku, kterd ,mu
to tam dava dohromady".

LUXURY BUSINESS






INTERVIEW / INTERIM MANAGEMENT

90

S majiteli firem tedy nejste vylozené

sparing partnefri?

Je to hodné o psychologii. Uz pfi uvodni analyze poznam,
zda si s tim danym ¢lovékem vibec sedneme. Pokud ano,
snazim se domluvit, Ze mi vedeni svéri, nebude se ve firmé
zbyte¢né angazovat a ja mu budu pravidelné predavat re-
porty. Nékolikrat jsem zazil spolupraci, kdy to velmidrhlo.
Vymezené hranice majitelé Casto prekracuji, nechtéji ménit
styl, jakym spole¢nost desitky let vedli, a ¢asto si ani nepfi-
pousti, ze délali néco $patné. Na druhou stranu jsou i firmy,
kde vidite, Ze se majitel chce néco priucit, zajimaji ho nové
postupy a je takzvané kooperativni. V takovém pripadé si
umim predstavit, Ze vse fidim v jeho pritomnosti. Vétsina
majitell ale s obavami sleduje predani vedeni nékomu jiné-
mu - byt jen na kratkou dobu. Boji se, Ze je nékdo podvede,
7e dojde k nevratnym zasahtm do firmy, a proto si na nas
obvykle nejprve shanéji reference.

Tak vznikla Tesyda, ktera
vyvinula nastroj/platiormu
prediktivni analyzy, Ktera
manazerum pomaha na
zakladé jejich dat predpovidat
budouci obchodni nebo

finan¢ni vyvoj.

Sbirat na vas reference ale neni Gplné snadné, ze?
Klienti se pfFili§ nechtéji chlubit tim, ze vyuzili

vasich sluzeb.

Presné tak. Kdyz se projekt podari, je to jako bychom tam
vlbec nebyli - veskery Uspéch se pripisuje spolecnosti
a jejimu vedeni. Pokud se vSak situace nezleps$i, rikaji, ze
se pokusili oslovit profesionalni management, ale ani ten
s tim nepohnul.

Lze vubec definovat nejéastéjsi priiny toho, proé se
spoleénosti, jimz pomahate, dostaly do problému?
Hlavnim problémem je stagnace ziskovosti. Firmy sice
mohou vykazovat trzby, ale nemaji prostredky na rlst
a investice. Kapitalismus je postaveny na ristu. Pokud
firma zac¢ne stagnovat a dva, tfi, Ctyri roky se neposouva,
nevytvari hodnotu, dividendu ani zisk, je to problém. Po-
kud neprodava a nevidime zadny progres, je nutné zjistit,
zda jde o chybu managementu, nebo o Spatné nastaveny
produkt. Je potreba identifikovat slaba mista, vymyslet
strategii a tu nasledné aplikovat.

Kdy jindy vas jesté mohou povolat?

Druhou moznosti je situace, kdy je potfeba zménovy ma-
nagement. Ta nastava ve chvili, kdy se majitel rozhodne,
7e uz své spolec¢nosti nechce vénovat tolik ¢asu a chce
vedeni postupné predat - napriklad svym potomkiam.
Tiv$ak ¢asto potrebuji do-
hled a postupné zauceni.
Pripadné se maijitel roz-
hodne firmu opustit a je
nutné postavit funkéni
management, ktery se
obejde bez n¢gj. Muze se
ale take stat, Ze chce spo-
le€¢nost pfipravit na prodej.
Méame mnoho projektd,
kde majitelé chtéji zjis-
tit, jakou ma jejich firma
hodnotu na trhu a komu
by ji pripadné mohli na-
bidnout.

Jaky je nejcastéjsi profil
spoleénosti, do nichz
vstupujete?

Je tosegment SME (Small
and Medium Enterprise -
pozn. red.), tedy typic-
kou cilovkou je podnik se
100 az 500 zaméstnanci.

Jakeé situace jsou pro vas tzv. red flags?

Napriklad kdyZ majitelé firmu popisuji tak, Ze nikde neni
zadny problém. To uz pfedem naznacuje, Ze se brzy objevi
skryté potize, o nichz nechtéji mluvit. Dalsim varovnym
signalem je, kdyz mé nechtéji pustit do detailnéjsi ana-
lyzy. Ale podobnych situaci je vice, obvykle uz na zékladé
vstupniho rozhovoru poznam, zda do spoluprace jit, nebo
radéji odstoupit.
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Sledujete své skore Uspésnosti? Jaké procento
projektu vytahnete z problému?

Dnes mohu fict, ze vSechny firmy, do jejichZ vedeni jsem
na urc¢itou dobu vstoupil, prosperuji dal. Dllezité je také
uvédomit si, ze ve chvili, kdy ze spole¢nosti odchéazim,
vétsina zmeén teprve zacina prinaset vysledky. Efekt tedy
nemusi byt okamzity, ale v kratkém ¢asovém horizontu
firma rdst za¢ne.

Kolik firem pfiblizné odmitate?
Rekl bych, Ze na &tyfi odmitnuté projekty pripada jeden
prijaty.

Je pro vas pFi rozhodovani dilezité i zaméfeni
businessu dané firmy?

Davam si pozor na to, aby $lo o obor, k némuz mam blizko,
ale zarovert mi mlze prinést nové zkusenosti. Je to stejné,
jako kdyZ presednete z auta do auta - pokud jste zkuseny
fidi¢, zvladnete to bez problému. Jsem zbéhly v ekonomice,
obchodé, marketingu i managementu. Klicoveé vsak je vidét,
Ze lidé ve firmé maji jiskru v ocich.

Jak hluboko pfi analyze stavu firmy jdete

v zaméstnanecké strukture? Bavite se s vedenim, ale
zajima vas i pohled fadovych zaméstnancu?

Ur¢ité. Chodim primo do provozu, navs§tévuji vyrobu, délam
si poznamky, mérim c¢asy jednotlivych procest, mluvim
s mistry a zjistuji, co je trapi. Casto je to docela divoké -
lidé mi nékdy i nadavaiji, ale kdyz se vice pozname, vétsinou
svlj ndzor zmeéni.

Jak dlouho trva samotny Ié¢ebny proces firmy?
Zélezina slozitosti jejich problému. Vétsinou se pohybujeme
v rozmezi Sesti mésicl az roku a pul.

Zajimate se o déni ve svéfenych firmach i po
vasem odchodu?

S majiteli si vétSinou vybuduji dobré vztahy, prestoze byvaji
na zacatku spoluprace dost napjaté. Lidé mi pak fikaji, ze
ze mé neméli nejlepsi prvni dojem. Pri odjezdu je to ale
obvykle presné naopak. Takze ano, sleduji své byvalé klienty
a jejich projekty dal.

Na mé pfitom pusobite celkem sympaticky. Berete
tedy na sebe pfi praci uréitou roli?

Snazim se byt autenticky, takZze na nikoho nic nehraju.
Pretvarka Casto spi$ Skodi. Nekri¢im, ale jsem dasledny
v plnéni cild a v tom, co od lidi o¢ekdvam. Pokud vidim,
Ze nékdo neni kompetentni, chybi mu energie nebo se mu
prosté nechce, sedneme si a feknu mu to na rovinu.
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Co vy a vyhoieni? Nelaka vas zistat nékde nastalo,
kde to neni jen o problémech?

Délam to dlouho, ale upfimné? Jinde bych byl upIné marny
(smich). Bylo by to krasné, ale po dvou letech bych tam jen
sedél a prestal pracovat. Nakonec by musel prijit nékdo
jiny a vyhodit mé. Proto stavim i startupy - ddvédm do nich
spoustu energie, ale vim, Ze je za par let proddm a nebudu
v nich naporad.

Vy jste takovych startupti ispé&sné vyexitoval jiz
nékolik. Nyni mate rozjeté dva nové, pojmenované
Calkira a Tesyda. Na co se zaméruji?

Ve firmach, kterymi prochazim, ¢asto vidim, co jim chybi,
a zjistuji, zda takovy néstroj existuje, kolik stoji a jak dobre
je mozné ho implementovat. Z toho prirozené plyne fada
napadul. Jeden takovy stal za vznikem Tesydy, jeZ vyviji na-
stroj pro prediktivni analyzu. Obchodnimu rediteli dokaze
fict, u jakého produktu je nejvétsi Sance, Ze o néj konkrétni
zdkaznik bude mit zajem. Mou jedinou podminkou bylo,
?e ho nerozjedeme v Cesku, ale ve Velké Britanii, pak v EU
anakonec v USA. Cesijsou v technologickém mysleni stale
pozadu. Majitelé firem ¢asto pracuji v Excelu, nékteri dokon-
ce stale pouzivaji Etvere¢kované papiry a pfiimplementaci
novych nastrojl se kfizuji. Proto jsem nechtél ztracet energii
na mistnim trhu a naopak proniknout na trhy, kde jsou na
inovace lépe pripraveni.

A Calkira?

Ta vznikla v reakci na nasi nespokojenost se softwarovy-
mi platformami, které nacitaji faktury a prenaseji je do
ucetnich systému. Na trhu je nékolik podobnych nastro-
ju, nicméné kazdy ma své specifické nedostatky. Dnes
nam velké firmy dokonce nabizeji moznost, abychom
si to celé postavili sami - a ony to pak od nas za urcitou
sumu odkoupi.

Nabizi se otazka: jak to vSechno stihate?

Moji silnou strankou je organizace vsech firemnich
aktivit, a navic se obklopuji lidmi, diky nimz jsem ve svych
startupech ten nejhloupéjsi. Zakladam si na tom, Ze
nesmim exekutivné pracovat - musim ridit, delegovat ukoly,
hlidat strukturu, stanovovat cile a hledat, co nefunguje. Do
firem chodim v kosili a saku, do startupu v ¢erném tri¢ku.
Nékdy slycham, Ze jsem nejstarsi startupista v Praze, ale
ja jsem nadseny z této doby, ktera prinasi nové moznosti.
Spousta lidi se boji budoucnosti, ale ja jsem optimista.

To jako interim manager asi vlastné musite —
byt optimista.
Na tom néco bude. A
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