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BE THE BEST

K CEMU JE DOBRY

ARCHITEKT PRODEJE

Zdenka Bilka mtzZete potkat na nejriznéjSich workshopech a pirednaskach. Patii mezi
respektované Ceské manazery, mluvi za néj takika tricet let na riiznych pozicich
ve spole¢nosti Sika a také jeho aktivity v rdmci Ceské manaZerské asociace. Jeho
pohled na obchod stoji za povSimnuti.

Petr Karban Te3 Kristyna Prazakova

Znam vas jako dlouholetého manazera, znam
vase piisobeni a prednasky v ramci Ceské
manazerské asociace, ale v Zivoté bych nece-
kal, ze vas potkam na misté, které je zasvéce-
no kosmickym technologiim.

Vidite, a ja byl tak trochu u zrodu. Protoze
jsem v lonském roce poiadal pod hlavickou
asociace Forum vesmir, coz byla velmi zajima-
va akce, se spoustou nesmirné inspirativnich
lidi. Kdyz skoncila, prisli za mnou dva mladi
lidé, jednim z nich byl Petr Kapoun. A Ze uméji
vymyslet, a dokonce i realizovat, ale nemaji
prostor ani schopnosti organizovat a sdruzo-
vat. Tehdy jsem ovSem jesté na plny uvazek
patril do rodiny Sika, ale zminil jsem se, Ze

od biezna 2019 jsem regulérni diichodce

a Ze se pripadné spolupraci nebranim, Ze stej-
né premyslim, co dal. Tak jsme se potom jesté
sesli a zacali spole¢né vymyslet coworkingové
centrum. Pak se vlastné nic nedélo, bral jsem
to tak, Ze jsme premysleli jako uz mnohokrat.
Az letos v unoru zazvonil telefon, volal Petr
Kapoun, Ze pro mne maji kancelar a ze mne
od brezna ¢ekaji v tom nasem centru. To mne
trochu zaskoCcilo, protoze jsem mezitim skoro
zapomneél, o co jde. Nicméné jsem se zoriento-
val a pozadal o konkrétni nabidku. BEhem par
dnti dorazila, takova zprvu bézn4, kancelat,
parkovani, ¢ekala se ode mne i pomoc s ob-
chodnimi dovednostmi, prosté standard. Az
na posledni dva radky. Na tom piedposlednim
stalo: Budete se podilet na projektu teleportu.
A na poslednim pak: Stanete se nesmrtelnym,
néco po vas zlstane.

To vas presvédcilo?

Jasné, protoze jsem pochopil, Ze je to zcela ne-
standardni nabidka. UZ to, Ze néco, o ¢em jsme
mluvili jako o moZnosti, se béhem jedenacti

mésicl uskutecnilo, mé presvédcilo, Ze to pano-
vé mysli vazné. A moznost byt nesmrtelnym? Ta
je prece lakava...

Je to mimoradny a vizionarsky projekt,
souhlasim.

Je. BEhem dvou mésicti se tu mimochodem zrea-
lizovalo néco, o Cem se pét let mluvilo, totiz skol-
ka pro déti, s anglickou vyukou. Tenhle tym
nema byrokratické brzdy. Nemluvi se tu jen tak,
ale skutecné déla.

VaSe role v ném?

Smim predavat zkuSenosti, které si troufam rict,
Ze néjaké mam. Petr mi naslouchd a co se roz-
hodne prijmout a akceptovat, piijme.

Model v zahrani¢i béZny, seniorni manazeii
a podnikatelé se stavaji mentory téch mlad-
Sich a zaéinajicich...

Myslim, Ze uZ je to pozorovatelné i tady, Ze na-
stupujici generace vnima, Ze tady jsou lidé, ktefi
nejen maji zkusenosti, ale jsou ochotni a schopni
se o né podélit. Zacinaji nas vnimat jako zdroj,
ktery je takika zadarmo a ktery je mozno vyuzit
pro dalsi rozvoj.

Presto nevérim, Ze jste se na plny uvazek
usadil v Petrové technologickém hnizdé.

Na plny tvazek ne. Jsem jesté stale vazan jako
interni lektor ve firmé Sika. A odtamtud vzesla
ijedna nesmirné zajimava moznost. Vzdélavaci
a skolici ¢i tréninkové procesy tam ridi Info-
team, coZ je mezinarodni sdruZeni asi tficeti
seniornich manazert, se sidlem ve $vycarském
mésté Zug. A Infoteam mne oslovil s nabidkou
spoluprace. Z Ceska jsem jediny, jinak jsou mymi
kolegy lidé z celého svéta. Unikatni je, Ze vSichni
navzajem sdilime své zkuSenosti, kazdy s kaz-

dym miize konzultovat. CoZ je vyhodné v tom,
Ze spolecné obsahneme skutec¢né Sirokou skalu
segmenti podnikani. A vysledkem je unikatni,
kontinualné vylepSovana metoda. Mozna spis
program, ktery miizeme na miru aplikovat do-
slova v kterékoliv firmé.

Co je jeho cilem?

Vsichni jsme byli také obchodnici, takze i nas
program je zaméi'en na obchod, na zlepSovani
obchodnich vysledkd. [deélni je pro firmy, kte-
ré prochazeji vyznamnymi zménami a pro ty,
které se v silné konkuren¢nim prostiedi potte-
buji odlisit. Analyzujeme konkrétni situaci
konkrétni firmy a pak aplikujeme ty ¢asti pro-
gramu, které pomohou lépe a efektivnéji vyu-
zit prilezitosti. Pfichazime s komplexnim po-
hledem zvenci a prechazime do systémové
prace s celou firmou, od manaZzeri az po vy-
konné obchodniky v prvni linii a jejich interni
partnery. Rikame si architekti prodeje, nebo
lépe a vystiznéji, prodejniho procesu. V pod-
staté to obvykle znamena byt bliz k zakazniko-
vi. To je totiz asi nejcastéjsi chyba, Ze interni
procesy jsou nastaveny tak, aby vyhovovaly
firmé, ale ony museji predevsim vyhovovat
zakaznikovi. Unikatni je to celé jesté v jedné
véci - umim zlepSeni zmérit a garantovat, Ze
ho dosahneme. Pokud se tedy dohodneme

na postupu. Na konci je Svycarsky certifikat

a ten ma také poiad zvuk.

Daji se v obecné roviné pojmenovat ty nejpo-
trebnéjsi zmény? Kde maji ¢eské firmy nej-
vétsi dluh?

Nevim, jestli to lze Gplné zobecnit, ale citim,

Ze se zapomina na jednu podstatnou véc. Ob-
chodnik, ten, kdo je v pifimém kontaktu se za-
kaznikem, musi vytvorit prostiedi divéry. Coz




znamena piedevsim vse slibené dodrzet. To si

jesté firmy uvédomuji. Ale ono to také znamena
znat zakaznikovy skutecné potteby. A tady ja
citim problém. Obchodnici zpravidla védi, co
zakaznik chce, ale nevédi, co potfebuje. Casto

to nemusi védét ani on sam. A obchodnici nejsou
dostatecné trpélivi, nejsou pripraveni provést
ho témi zasadnimi systémovymi otazkami a zjis-
tit jeho skutené potieby. A kdyZ nezjistite po-
treby, nemtizete je samozi'ejmeé uspokojit. Pak
tedy prichazite o zakaznika. CoZ ve svété, kde
nejvétsi silu ma doporuceni, je fatalni.

Vy vérite, Ze doporuceni je vic nez reklama?
To jste dnes mozna jeden z mala, kdyZ se tak
divam kolem...

Ano, reklamy je velkd spousta, jsme zavaleni
slogany a hesly a pouckami, ale doporuceni fun-
guje. A je zadarmo, i kdyZ je za nim spousta pra-
ce a v prvé radé kvalitni sluzby a produkty.

Problém je, Ze obchod zaméieny na okamzity
vysledek ma za cil prodat ted, ne vyvolat
spokojenost a pozvat k nékolika nakuptim
potom...

Ano, doba je takovj, ted je dulezitéjsi. A to je
muj ukol, vytahnout na povrch znovu povédomi,
Ze kdyZ budeme fungovat tak, aby nas zakaznik
mél rad, udélame obchod ted’ i potom.

Neni to ale obyc¢ejny selsky rozum?

Je. Ale kdyZ nebudete komunikovat, ztracite ho.
Kdyz jste nucen mluvit a jednat, musite selsky
rozum pouzivat. Pokud to nedélate, piSete jen
maily a vypliiujete tabulky, pokud jen dodrzuje-
te néjaké procesy, ztracite ho. Rozmohl se pri-
stup: Co nemérim, to neridim. Vite, digitalizace
je nutnd, ale pozor na jednu véc, jako buldozer
zahrnuje osobni vztahy a narusuje odpovédnost
za vlastni rozhodnuti. Obchod neni jen o Cislech.
Vlastné firma neni jen o Cislech. Vztahy jsou ne-
smirné dulezité, coz si firmy asi uvédomuji. Zaci-
naji se objevovat manazefi Stésti.

Proboha...

Ano, ma pomoci k tomu, aby zaméstnanci s nad-
Senim plnili své pracovni tikoly. Vi v§echno o li-
dech, organizuje teambuildingy, eventy. To je
realita poslednich péti let. A firmy se tim chlubi,
jak je to uzasné.

Nema to byt jedna z hlavnich schopnosti lidra?
Rozhodné. J4 jsem ze staré $koly, vztahovy ma-
nazer. Ale pokud to nejde jinak, diky za to, Ze se
aspon nékdo stara o vztahy.

Viditelné vas obchod bavi...
Bavi. Jsem sice znovu tak trochu v zacatcich,
ale mam rozpracovano nékolik projektt z firem,

které se vlastné ozvaly samy. A mam pocit,
ze mam pred sebou dalsi zavod. CozZ mne bavi,
protoZe rad zavodim a rad vitézim.

Berete to jako zavod?

Vysvétlim. Mam takovou teorii. Se svymi zkuse-
nostmi, na sklonku regulérnf pracovni kariéry,
jsem v podobné situaci jako kiin po narotném
dostihu. On pak vyklusava, protoze uplné z minu-
ty na minutu se zastavit nemize. Vyklusava a je
otazka, co bude nasledovat, jestli se uklidi do sta-
je, nebo se zacne pripravovat na dalsi velky zavod.
Ja mam pocit, Ze mé muze Cekat jesté dalsi zavod.

Workshopy a prednasky, které poradate, ne-
jsou ten pravy zavod?

Nejsou. Ale jsou ohromné zajimavé, ted mam

i interaktivni, kde na rozdil od jinych workshopt
musi vSichni telefon zapnout, ne vypnout. V jeho
pribéhu si potvrzujeme mych sedm tezi a ucast-
nici mohou konfrontovat své nazory s nazory
skupiny, vS§echno se objevuje na obrazovce. Oka-
mzita zpétna vazba je dllezita. Kromé toho se
na téch sedmi tezich da postavit sedm klicovych
slov, ktera slozena dohromady tvoii motivacni
vétu. Vtip je v tom, Ze to neni zadné obecné
moudro, ale véta, kterou si vytvoril ten ktery
konkrétni tym sam pro sebe. Je to jejich nazor,

je pro né srozumitelny. Funguje to. m
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