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Cast’ 13

Sprava penazi a bankovnictvo

Jednou z mojich prvych tloh, ked” som prisiel do spolo¢nosti, bolo zistit, ¢i by
mal generdlny riaditel’, ktory patril do najvysSieho danového pasma, kupit
komunalne dlhopisy s nizkym vynosom, ale oslobodené od dane, alebo dlhopisy s
vys$Sim vynosom, ale bez oslobodenia od dane.

Bolo to jedno z mojich prvych stretnuti s "riadenim penazi" vo firme.
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Ked’ si priemerny spotrebitel’ vyberd banku, rozhodujacimi faktormi su spravidla
pohodlie, bezplatné vedenie uctu a hriankovac¢ zadarmo, ktory dostane za ot-
vorenie Uctu. Ak ma St’astie, mozno aj nddherna pokladnicka.

Prezieravy obchodnik berie do uvahy aj tieto faktory: finan¢nu situaciu banky,
¢1 ma Stat(t Statnej alebo federdlnej banky, jej tverova politiku, d’alSie sluzby,
poplatky atd’.

Jednou z mojich neskorSich uloh bolo analyzovat’ nase "skryté" bankové poplat-
ky.

Banka nemoze poskytnut’ podnikom "bezplatné overovanie". Transakcii je prili§
vela!l Spracovanie vSetkych stoji banku prili§ vela peniazi. Preto banka hovori
nieco také: Dobre, pan podnikatel, nebudeme vam za to uctovat poplatky, ak bu-
dete udrZiavat’ minimdlny zostatok v takej a takej vyske.



Podrobné presktimanie a) Standardnych poplatkov za tieto transakcie, b) poc¢tu
transakcii vaSej firmy a c¢) minimalneho zostatku pozadovaného bankou za
zruSenie tychto poplatkov odhali, kol’ko za ne v skutocnosti platite vo forme
"uslého aroku".

Okrem toho, akdkol'vek suma nad minimalny zostatok sa v skuto¢nosti stdva
vasou bezurocnou pozZickou banke!

Ked som dokoncil analyzu a predniesol svoju prezentdciu generalnemu riad-
itelovi, vysvetlil som mu:

Tento faktor Bezplatnej pozicky banke'samozrejme znizuje efektivny vynos z min-
imdlneho zostatku, pretoze ho nemozeme presne predpovedat. Vynos sa tak znizZu-
Jje, zZe je viastne lacnejsie ho jednoducho ignorovat a akceptovat poplatky.

V naSom pripade neboli uUspory také velké. RadSej sme si ponechali
bezpecnostnll rezervu, ktord je sucastou minimalneho zostatku. Ale aspont sme
preskimali tito moZnost’ a priblizne sme vedeli, kol’ko nas tato bezpeCnostna
rezerva stoji.
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Ro¢ny finan¢ény cyklus nasej spolo¢nosti pripominal vinu.

Predstavte si to ako ucet za energie:

V zime je vas ucet za plyn (za pec) vysoky, ale ti¢et za elektrinu je nizky.

Na jar su obe nizke.

V lete je vas Gcet za plyn nizky, ale Gcet za elektrinu (za klimatizaciu) je vysoky.

Na jeseii su obe nizke.

Cast’ roka sme mali prebytok hotovosti, ktory sme investovali do $tatnych
pokladniénych poukazok. Cast roka sme potrebovali viac prevadzkového kapitalu,
ktory sme si postupne pozi€iavali. Najskor od generalneho riaditel'a za urokovu
sadzbu prime plus X %. Potom od banky za zakladnu urokovua sadzbu plus Y %.

Samozrejme, medzi irokovou sadzbou Statnych pokladni¢nych poukazok a tro-
kovou sadzbou oboch stborov tverov bol zna¢ny rozdiel!

Cielom je monitorovat’ peniazné toky a udrziavat’ k dispozicii len tol’ko pros-
triedkov, aby pokryli kratkodobé potreby - a zvySok zaparkovat’ tam, kde prinesie
najvyssi vynos.

V spotrebitel'skom ponimani si to predstavte takto. Neplatte ulty prilis dlho
pred datumom splatnosti. Ak mate prili§ vel'a prebytocnej hotovosti, namiesto
toho, aby ste ju vlozili na sporiaci ucet, splatite kreditné karty. (Prirodzene, najprv
splatite tie s najvyssou irokovou sadzbou.)

Prave o tom je sprava peniazi. Aj mala firma z toho méze profitovat’.

Napriklad: Pri ndraste vynosov napriklad len o 1 % to stale predstavuje 10 000



USD na 1 000 000 USD roc¢ného peiiazného toku.

Generalny riaditel’ bol uz vtedy velmi dobry obchodnik. Mal ekonomické
vzdelanie. Napriek tomu sa od mojho predchodcu, MBA, naucil vela o riadeni
penazi! Potom ucil on mna. Riadenie penazi sa stalo jednou z mojich
kazdodennych povinnosti. Po niekol’kych rokoch som naSe metody eSte viac
vyladil.

Namiesto pouzitia konStanty prime + X % pocas celého roka, ako ma to ucili,
som premennl petiaznych nakladov upravil o sezénny faktor. Generalny riaditel’ si
tato zmenu v§imol, opytal sa ma na fu a potom sthlasil s mojim odévodnenim.

Fantazia verzus lotéria

Uprimne povedané, bol by som tplne nad3eny, keby mi zatelefonoval nejaky ri-
aditel’ malej alebo strednej firmy, ktory by to &ital.
Predstavujem si, Ze rozhovor bude vyzerat’ asi takto:

GENERALNY RIADITEL:

Dobry den, vasa kniha sa mi pacila! O tom hospoddreni s peniazmi. Nikdy sme sa
takymto veciam velmi nevenovali. Mozem si ta najat’ ako konzultanta? Ak dano, aky
je vas honorar?

Ja:

Dakujem, som rad, Ze sa vam moja kniha pacila. Ano, velmi rad pre vds budem
robit’ konzultanta. Moj honorar je 10 % zo zisku, ktory vznikne bud’ zvySenim
vynosov, alebo znizenim nakladov. O tom, kolko to bude, rozhodujete VY! ... Ale
Ziadam o kopiu vasich vypoctov pre viastnu informaciu. Koniec koncov, jeden z
nas alebo obaja sme mohli nieco prehliadnut.

Predstavte si spolo¢nost’ s roénym petiaznym tokom 100 000 000 USD. Ak sa mi
podari zvysit’ efektivny vynos ¢o 1 len o jednu stotinu percenta (0,0001 %), zisk
predstavuje 10 000 USD ro¢ne. M9j vlastny 10-percentny podiel by bol 1 000
USD... Ak ho dokézem zvysit’ na celé jedno percento (1 %), je to zisk 1 000 000
USD a moj podiel by bol 100 000 USD.

GENERALNY RIADITEL:
V éom je hacik?

ME:



Ziadny ulovok! Cital som o inom konzultantovi v inom odvetvi, ktory bezne robil
rovnaku ponuku. Darilo sa mu velmi dobre. Jeho klienti boli tiez velmi spokojni.
Som ochotny urobit to isté!

Bez Zartu! Myslim to smrtel'ne vazne!

Niektori 'udia hraja lotériu. Toto je jednoducho moja alternativa.

Samozrejme, obrovské spolocnosti z rebricka Fortune 500 maja financného ri-
aditela (CFO), ktory toto vSetko zvlada ovel’a lepsie, ako by som to dokézal ja.
Koniec koncov, je to Specialista v tejto oblasti. Zatial' Co ja som vSeobecny od-
bornik.

Vyber banky

Jedného dina si generdlny riaditel’ zavolal generalneho riaditel'a a mia. Ukazal
nam ¢lanok o naSej sucasnej banke. Poukazoval na znepokojivé naznaky, Ze nieco
nie je v poriadku.

Mam obavy. Vsimol som si dalSie dve zlé znamenia. Po prvé, zakazdym, ked’ nas
pride navstivit' nas uverovy Specialista, je to iny clovek. A ich ponuky pozZiciek su
prilis vyhodné. Nieco tam nie je v poriadku. Myslim, Ze je cas, aby sme si zacali
hladat novu banku.

Tip na vyber banky: Pozrite sa na "vymozeny dlh". Ak je napadne nizka, je to
varovny signal. Zdravd banka je skor nachylnd odpisat’” dlh ako zly - a teda
vymaha vicsiu Cast’ uz odpisaného dlhu - ako banka v tazkostiach.

Postupovali sme takto:

Najskor si vyhladajte tipy na vyber banky.

Po druhé, pozrel sa na financné vykazy niekol’kych bank v tejto oblasti.

Po tretie, stretol sa s bankarmi.

Nakoniec sme si otvorili Gcty v troch bankach: jeden na bezné bankové operacie,
jeden na vicSie transakcie a jeden na akreditivy pre nase dovozné a vyvozné
operacie.

Medzi bankami moze byt’ obrovsky rozdiel. (Spomenul som si na to pri d’alSej
ktpe domu.)

Mimochodom, to isté plati aj pre tlaciarenské spolo¢nosti. Pre ten isty letak sme
vyuzili tri rozne tlaciarenské spolocnosti v zavislosti od potrebného mnoZzstva.



Dedic¢nost’

Po niekol’kych rokoch mdjho pdsobenia vo firme som generdlnemu riaditel'ovi
navrhol nasledovné:

Jedného dna zdedia spolocnost vase deti. Uz ste nam povedali, Ze nemaju zau-
jem viest' ju sami. Ak si najmu niekoho iného, aby ju viedol za nich, riskuju, Ze o
vSetko pridu. Takze ju pravdepodobne budu chciet predat.

Je tu vsak problém. Potencialni kupujuci budu mat pravdepodobne zaujem len o
jednu alebo druhu diviziu. Nie cely balik. Nasa spolocnost je vsak takda kom-
plikovana a previazand, zZe by to nebolo mozné. A ak sa firma kanibalizuje, jej
hodnota je ovela nizsia, ako keby sa predavala ako trvaly, ziskovy koncern.

Tento balicek by vsak bol pre potencidlneho kupujuceho ovela atraktivnejsi, ke-
by mala firma zriadenu uverovu linku BEZ toho, aby ste museli osobne spolupod-
pisovat bankove uvery.

Zamyslel sa nad tym a sthlasil.

Preto sme zacali hl'adat’ vhodnu banku.

Potom nas navstivil viceprezident jednej z velkych bank. Na stretnuti sme boli
generdlny riaditel’, generalny riaditel a ja.

Nakoniec zostala len jedna prekazka:

V zmluve, ktori banka uzavrela, mala pravo kedykol'vek, z akéhokol'vek
dovodu a podla vlastného uvazenia (!) Gver vypovedat, a to len s 24-hodinovou
vypovednou lehotou.

M0oj generalny riaditel’ trval na 48-hodinovej vypovednej lehote. Povedal, Ze
bude potrebovat’ den navyse, aby sa dohodol.

Bankar sl'ubil, Ze preveri ich prdvne oddelenie a zavola spét’.

Ked’ zazvonil telefon, bankar nam povedal dve veci:

Po prvé, pravnici banky by Standardni zmluvu nezmenili.

Po druhé, na rokovanie sme sa pripravili lepSie ako mnohé firmy desatkrat
vdcsie ako my!

Nebol to koniec sveta. Nepotrebovali sme ta uverova linku, aby sme mohli
pokraCovat’.

Ale bol som sklamany. Predstavoval som si, Ze vedici pracovnici sa jedného dina
spoja a kupia spolo¢nost’. Dalsi dvaja tam pracovali cely svoj dospely Zivot. Nikdy
by neziskali porovnatelnu poziciu inde. Jeden z nich mi to povedal na rovinu.
Druhy to urcite vedel tiez. VSetci sme boli presvedceni, Zze my traja spolo¢ne by
sme to naozaj dokdazali riadit’. PretoZe sme ju uz vtedy viedli.



Uznajte zasluhy tam, kde sa maju uznat’

Vtedy sa v tverovych spravach, ktoré som mal na stole, uvadzala podrobna
uverova historia. Nie len "skore".

Ked som bol praktikantom, generalny riaditel’ odmietol uver, ak videl v sprave
jediné zlyhanie. Neskor som ho presvedcil, aby tuto politiku zmenil: Ak bolo vo
vypise vel'a uspokojivych tdajov a len jedno zlyhanie - a to na velkom ucte za
zdravotnu starostlivost’ - odporucal by som uver schvalit’.

Generalny riaditel’ nas tiez naucil zohl'adnovat’ "priemyselné normy". Tie sa
lisia.

Okrem toho, ak st nedobytn¢ pohladavky prilis nizke, m6ze to znamenat’, Ze
uverova politika je prilis prisna, o moZe viest k strate predaja!
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Kratko pred velkou recesiou som planoval kipit' dom, a tak som si overil
moznosti hypotéky. Vedel som, Ze mam vyborna platobnu histériu a vel’ké nez-
abezpefené osobné Uverové linky. Mal som vSak aj vela dlhov a mdj osobny
prijem uz nebol taky vysoky ako kedysi.

Ked” mi vSak jedna banka ponukla dvojndsobok potrebnej sumy s nulovou
akontéaciou, bol som ohromeny.

Jeden bankar mi povedal: Ano, spliiate podmienky. Vs vver je skvely! Mate dve
moznosti: V pripade moznosti A musite predlozit kopie danovych priznani, aby ste
preukazali svoj prijem. Pri mozZnosti B nam jednoducho POVIETE svoj prijem.
Nemusite ho DOKAZAT. Mézete ndam povedat akitkolvek sumu, aby ste sa kvalif-
ikovali na akukolvek hypotéku. Prirodzene, urokova sadzba je pri moznosti B
vyssia.

Nemohol som uverit’ tomu Sialenstvu! Niet divu, Ze ekonomika naroda iSla do
hajzlu!

Podivna dilema generalneho riaditel’a
Jedného dna si generdlny riaditel’ zvolal vSetkych veducich pracovnikov. Na
tvari mal zachmureny vyraz. Nikto z nas nevedel, o ¢o ide. Svoju dilemu vykreslil

priblizne takto:

Pozri, je to takto. Moja Zena ma nahovadra, aby som zamestnal nasho syna ako



konzultanta. Snazi sa zaloZit' viastnu poradensku prax a potrebuje peniaze.
Nechcem ho zamestnat. Ale chcem sa zbavit manzelky, tak som suhlasil. Len hra-
jte. Ni¢ nehovor.

Spomenul som si na rozhovor s ¢erstvym absolventom vysokej Skoly, ktory sa s
nami nechcel zadarmo podelit’ o svoju nekone¢ni mudrost’. Ale toto bolo horsie!
Otec dal svojho syna na Harvard Business School. Teraz mal titul MBA. Bol pre-
duréeny na to, aby jedného dnazdedil vel’ky podiel v podniku. Namiesto toho, aby
sa o rodinnom podniku dozvedel aj vo viastnom zaujme, oCakaval, ze mu za to
otec zaplati vo forme vysokého honoraru za poradenstvo!

Mohol som povedat’, Ze ostatni vedici pracovnici si myslia to isté. Jeden z nich
mi to dokonca po stretnuti povedal, pricom pouzil takmer rovnaku formulaciu ako
ja. VSetkym nam bolo generdlneho riaditel’a 'ito a sI'bili sme, Ze budeme hrat’
loptu.

Kym syn "konzultoval" v spolo¢nosti po€as niekolkych nasledujucich dni,
snazili sme sa mu poskytnut’ aspon zakladnl predstavu o podnikani.

Potom generalny riaditel' naplanoval velké stretnutie zamestnancov. Dei
predtym mi povedal, aby som si pripravil prezentaciu a aby bola jednoduché. Syn
tam bol jediny, kto si neuvedomoval, Ze to vSetko je len velkd Sou v jeho
prospech. Vsetko, ¢o som vykladal, bolo pre nds ostatnych vSeobecne zndme.
Nieco ako konferencia pre astronémov, kde hlavny rec¢nik pomaly vysvetluje:
"Slnko je stredom naSej slnecnej ststavy. Planéta, ktora je najblizSie k Slnku, je
Merktr. Druhou planétou je Venusa...".

Snazil som sa hovorit’ pomaly a ¢o najjednoduchsie. Po vysvetleni jednoduche;j
rovnice ma zdvorilo prerusil s miernou, ale predsa len vnimatelnou
nadradenost’ou:

Prepacte, ale povedali ste DVE DESATINY percenta. Urcite ste tym mysleli DVA
percenta. Dve na STO, nie dve na TISIC."

Vsetci sme sa museli zahryznat’ do jazyka, aby sme sa nerozosmiali. Generalny
riaditel’ sa snazil zakryt' vlastné rozpaky nad chybou svojho bezradné¢ho syna.
(Zmylil sa na desatkrat.) Generalny riaditel’ nieCo zamrmlal a naznacil mi, aby
som pokracoval.

To mi pripomenulo, ako som ponizil experta IBM. AZ na to, Ze v opacnom
garde. A eSte horSie: Aspon si expert IBM uvedomil, Ze urobil chybu a bol prichy-
teny. Syn, MBA (!), nie.



Reputacia a vplyv

Reputacia je nieco, €o si budujete na zaklade predchddzajucich ispechov. Vplyv
je nieco, €o vyuZijete pre buduce uspechy. V mojom pripade mali tri hlavné zdroje:

Po prvé, demografické analyzy, ktoré viedli k podstatnému zniZzeniu ndkladov
na predaj.

Po druhé, vyvoj novych produktov, ktory vedie k obrovskému ndrastu preda-
ja. Prikladom je moj prvy najpreddvanejsi produkt, ktory som objavil hned’ na
zaCiatku, ked’ som sa zlcastnil na vel'trhu vo svojom vol'nom case, a moj Uplne
posledny produkt, ktory bol uvedeny na trh tesne po mojom odchode.

Po tretie, rieSenie problémov prostrednictvom analyzy.

Tu je niekol’ko poucnych prikladov.
Prvy incident: Presvied¢anie

Pre nas Styroch veducich pracovnikov to bolo vyCerpavajice stretnutie. Problém
bol komplikovany. V diskusii sa nedosiahol vel’ky pokrok.

Potom som predlozil svoju analyzu situicie. Pomaly. Po kazdom kroku som
skontroloval, ¢i kazda tvar rozumie a suhlasi.

Generalny riaditel’ sa vyjadril: Prerezal sa cez blbosti a dostal sa k podstate veci!

Dalej som sa pokusil vysvetlit svoje navrhované riesenie. Bolo vak tazké ho
pochopit’.

Potom som si spomenul na ovel’a skorSie stretnutie, kde generalny riaditel’ dra-
maticky chytil kus papiera, plul nan, rozdrvil ho a pohfdal nim: Nestoji to za
pluvnutie!

Siahol som do vrecka, vytiahol z neho par drobnych a hodil mince na stdl
generalneho riaditel'a. Potom som tie mince pouzil na ilustraciu svojho vysvetle-
nia.

Coskoro generalny riaditel’ stithlasil s mojim navrhom rie3enia.

O chvil'u neskor prisiel k moymu stolu, pozrel sa mi do oc¢i a povedal: Presvedcil
si ma, ked’ si mi ukdzal tie mince!

Incident dva: Chlapce, ty to dostanes!
Generalny riaditel’ v ten defi v zdvode nebol. Nastala nezvycajna situacia. Neod-

povedala dokonale Ziadnemu existujicemu Standardnému operacnému postupu
(SOP). Generalny riaditel’ sa ma teda opytal, ale nebol Gplne spokojny s mojou



odpoved’ou.

Nie som citatel mySlienok, ale v tejto tvari by som vedel Citat: Dobre, urobim
to. Ked' sa generalny riaditel’ vrati, poviem mu, Ze ste mi to povedali. CHLAPCE,
DOSTANES TO!

Ked’ sa generdlny riaditel’ vratil, vSetko mu vysvetlil. Generalny riaditel’ sa na
chvil'u zamyslel a potom povedal: Urobil si spravne!

Generalny riaditel’ bol prekvapeny. Ja nie. Vedel som, pre¢o madm pravdu. A
vedel som, Ze generalny riaditel’ je dostato¢ne inteligentny na to, aby pochopil
dévody SOP, nielen sa ich naucil naspamit’ a slepo ich dodrziaval.

Incident tri: Top Dog

Kratko na to sa vSetci Styria veduci pracovnici stretli na porade. Generalny riad-
itel' dal ostatnym dvom pokyn: Ak sa niekedy nieco vyskytne, ked tu nebudem, a
vy nebudete vediet, co robit, opytajte sa JEHO a urobte, co povie! Ukézal na mna.

Incident Styri: Vel’ky kompliment

Mas jidis zmyslanie!

Na generalneho riaditela moj Gspech zjavne urobil velky dojem. Bol to velky
kompliment. Vel'mi dobre som to vedel. Bol Uplne uprimny, vel'mi ceneny a
vysoko ironicky.

Mdj odchod

Po zhruba desiatich rokoch som nakoniec z firmy odiSiel - z vlastnej iniciativy a
za dobrych podmienok, NIE ma vyhodili! Stale bola priblizne rovnako velka,
pokial’ ide o hruby ro¢ny obrat. Divizie a trhy sa zmenSovali a zmenSovali, ale
celkovo sa vyrovnavali. Z najpreddvanejSich produktov sa stali "has-beens" a zo
zaCinajucich produktov superhviezdy.

Ked’ som mu po mesiacoch zavolal a opytal sa, ako sa veci maju, generalny ri-
aditel’ mi povedal: Skvelé, vdaka vam!"

Najprv som nevedel, ¢o si o tom mam mysliet. VSetko iSlo skvele, pretoZe som
bol prec??

Ale nie...

Posledny produkt, ktory som vymyslel a presadzoval pred odchodom - bol
uvedeny na trh kratko po mojom odchode -, dosiahol za tych par mesiacov obrat



Stvrt miliona doldrov.

Bol som rad, Ze som spolocnosti dal akysi "opacny darcek na rozlucku".

Ak by som zostal este rok, d’alsi patciferny bonus by bol celkom isty. Ale aj tak
som nel'utoval, Ze som sa vratil domov.

Zeleznd opona vsak padla. Povinnost vola!
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