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Poradenstvi ma v Ceské republice
relativné velmi kratkou, desetile-
tou historii. Ve statem Fizené eko-

nomice nebylo komu, ani co

investord, kteii méli dlouhodobé

zkuSenosti_s_vyuzivdnim pora-
denskych sluzeb.

Tyto zkuSenosti poméhaji rozez-
nat situace, kdy je vhodné vyhledat

externi spolupraci, a kdy je naopak
lepsi spoléhat na vlastnf zdroje.
V praxi se jednd o tii typické stavy.

Veden{ spole¢nosti je v situaci,
kdy potiebuje piinést néjakou
znalost nebo zkudenost, kterou
nemtize ziskat interné. Jde prede-
v$im o nové trendy v daném oboru
podnikéni, moderni zplsoby
izeni, nové technologie apod.
Velké mezindrodni poradenské
spole¢nosti mohou efektivné
sdilet tyto znalosti na celosvétové
bézi a predévat je svym klienttim.
Vysledkem spoluprdce je pak
obvykle restrukturalizace spole¢-
nosti, aktualizovan strategie nebo
moderni koncepce informaéniho
systému.

V druhé typické situaci maé
veden{ spoletnosti pottebnou
znalost a je schopno si vlastnimi
silami zpracovat program dalstho
rozvoje podnikéni. V fadé pfipadd
se viak chce ujistit o spravnosti
své koncepce a hledd nezavislého
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poradce, ktery by dal své
dobrozdéni. Pfedmétem posu-
zovani mize byt celd fada prob-
1émt - od strategie az po vybér
partnera pro outsourcing.

Tietim pifpadem pro angazo-
véni externtho poradce je situace,
kdy vedenf spole¢nosti vi, co chce
udélat, ale chybi mu vlastn{ zdroje
pro uskutetnéni zéméru. Tako-
vych konzultaénich projektd je
velmi munoho, pocinaje tisporami
nékladd, kdy poradce casto hraje
roli ,moutenina®, ktery je piicinou
nepopuldrnich opatieni, pfes
zavedeni nového distribuéniho
kanélu, aZ po implementaci nového
informaéniho systému.

7 téchto typickych situaci, které
se v praktickém Zivoté riizné kom-
binuji, vyplyvd, Ze spoluprdce
s externim poradcem neni pro-
jevem neschopnosti vedeni, ale
naopak pragmatickym FeSenim
okamzitého stavu v podniku.
Mnoho manaZeri povazuje pora-
denské sluzby za piili§ drahé
a srovnava cenu takovych sluzeb
s cenou vlastnich pracovnikd.
Takové srovnavani je zcela scestné,
protoze piedpoklada, Ze spolec-
nost mé dostatek vlastnich zdrojd,
nebo zdroje, které maji stejnou
znalost jako konzultanti. Pak
oviem externfho poradce vibec
nepotfebuje. Za zaplacené penize
musi byt poskymuta néjakd hod-
nota. Spravnym meéfitkem této
hodnoty je usla piileZitost, jinymi
slovy, o kolik firma pfijde, kdyz
néco neudsla nebo udela pozds.

Je-.obecné zndmou skutecnosti,
7e dnesni konkurenéni pozice ve
vétding obord podnikdni neni
zalozena na schopnosti vyrobit
ale na schopnosti vyrobit
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Predpokladem k tomu je trvale
rozvijet technologie, které pod-
poruji marketing, prodej a dis-
tribuéni kandly. To vée je podlo-
zeno rychlym rozvojem komu-
nikacnich a informacnich tech-
nologii. Bylo by véak mylné si
pfedstavit, Ze sta¢i ziskat program
a potitatové vybaveni. Jde o pro-
jekty, které vyZaduji mnoho zmén
ve vnitfnich postupech, ve vzta-
zich k zdkaznikim a v mysleni
lidi. A zde je role modernich
konzultantl, ktefi mohou tento
proces urychlit a zefektivnit.

V Ceské ekonomice je situace
komplikovana tim, Ze nepodafend
privatizace nékteré podniky pri-
vedla do pozice, kdy pro né stile
neni samoziejmosti umét vyrobit
konkurenceschopny produkt. (Pro
zajimavost - mnoho z nich je byva-
lymi monopolisty ve svém oboru.)
Nezbyvaji jim pak ani sily, ani
prostiedky na udrZeni kroku se

svétovymi trendy v obchodovani.
Tim se jejich odstup od konku-
rence stale zvySuje a je stdle méné
pravdépodobné, Ze budou samy
schopny tento trend obratit. Da se
proto ocekdvat, Ze mnoho z téchto
podnikd nezachréni 7idné resus-
citace a skonéi v konkurzu. Bylo
by viak odvézné tvrdit, Ze spolu-
préce s poradci je univerzdlnim
lékem pro vSechny neprosperujici
poduiky. Dobry poradce jim vsak
mize pomoci nastartovat ty spravné
kroky, které mohou vést k obratu
v hospodétskych vysledcich.

Vedle mélo vykonnych firem je
v CGeské ekonomice jiZz velmi
mnoho dravych spolecnosti, at jiz
se zahraniénim kapitilem, nebo
nové vzniklych domécich subjek-
ti. Ty si velmi dobfe uvédomuji,
co je hybnou silou podnikdni.
Neni nédhodou, ze jejich rozvoj je
sérii projektd, na nichz se obvykle
podili i externi konzultanti. Pro né

neni hlavni otdzkou, zda a kolik
prostiedkd investovat do exter-
nich konzultantd, ale ,Co musime
udélat, abychom byli dspé$ni?*
a ,Jsme schopni stanovenych cili
dosdhnout vlastnimi silami?
Zkugenosti ze svétové ekonomiky
ukazuji, ze zdrojem poptdvky po
konzulta¢nich sluzbéach je rozvoj
novych technologii a potfeba
vyuzit rychle tyto technologie
v podnikéni. Kdo se v této oblasti
spoléhé dlouhodobé jen na vlastni
sily, rezignuje na ziskdni konku-
rentni vyhody.
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