-34-

FRAGMENTY

v v ”

GALERIE USPESNYCH

0SOBNOSTI

JIRi PANCIR

bchodni tiskarny, a.s., v Koliné
(OTK) maji dlouholetou tradi-
ci. Po svém zaloZeni v roce 1879
prazskym typografem J. L. Bayerem
se staly nejvétsi tuzemskou tovarnou
na vyrobu tehdy tak médnich kalenda-
fi. Po roce 1989 byl podnik odstatnén
avroce 1995 privatizovan. Od té doby je
ovladan ¢eskym finan¢nim holdingem
SPGroup miliardafe Pavla Sehnala.

Vyrobu kalendai byste vSak dnes
v Koliné hledali marné. Spole¢nost se
orientuje zejména na vyrobu napojovych
etiket a flexibilnich obalt. Mezi dalsi
segmenty patfi tiskopisy, samolepici
etikety ¢i lehka kartonaz. Ro¢ni obrat
skupiny OTK Group, kterou tvori nékolik
vyrobnich spole¢nosti v CR i v zahranii,
se pohybuje na Grovni 1,5 miliardy korun.

V poloviné roku 2006 se akcionar
rozhodl ke zméndm ve vedeni spolec-
nosti a do jejiho cela postavil tehdejsiho
¢lena predstavenstva Ing. Petra Rysku,
PhD. A jak se ukazalo, ten jeho divéru
nezklamal. Zatimco vroce 2007 vykazala
spole¢nost pfed zdanénim ztratu ve vysi
témeér 45 mil. K¢, vroce 2008 sejiz dostala
do zisku. V roce 2009 dosahl zisk pred
zdanénim 30 mil. K¢ a vleto$nim roce je
plan zisku na trovni 55 mil. K¢.

Béhem c¢tyr let tak Ryska preménil
ztratovy podnik na prosperujici spolec-
nost, ktera investuje do svého dalsiho roz-
voje. Vzdytjen vlonském roce realizovali
v Koliné investice za 100 miliont korun.
Neni divu, Ze byla OTK za rok 2009
ocenéna jako nejlepsi spole¢nost celé sku-
piny SPGroup a on sam se jako manazer
probojoval az do findle nejprestiznéjsi
manazerské soutéze u nds - ManaZer
roku. Béhem jejtho mnohaletého moni-
torovani vime, ze kazdy finalista je clovék,
ktery pro podnik déla vic, nez je béznou
povinnosti manazera. Je proto inspira-
tivni pohovorit si s takovou osobnosti

O

a poodhalit,
jak toho
dosahuje.

Co vie
musel pro
OTK Petr
Ryska udé-
lat, aby je
dostal z cer-
venych ¢isel
a vznikla
z nich pro-
sperujici
spole¢nost,
0 tom jsme
si s nim
povidali
v sidle spo-
le¢nosti
v Koliné. A pan generdlni feditel vzpo-
minal:

Prevzeti Fizeni této spole¢nosti bylo
velkou vyzvou. Hlavnimi ukoly byly
ozdraveni spole¢nosti, expanze na zahra-
ni¢ni trhy a vytvofenivyznamného hrace
vregionu stfednia vychodni Evropy. Jako
v ptirodé ¢i zivoté i zde bylo potieba
nalézt ur¢itou harmonii. Harmonii me-
zi osekavanim nakladt, propousténim
aoptimalizaci na strané jedné a rozvojem,
inovacemi, ziskavanim novych zdkazni-
ki a trhtl na strané druhé. Bylo potfeba
se ,popratse zazitym ptistupem k praci
a pokusit se firmu ,,rozhybat*.

% Co z téchto vsech tkolu bylo nejob-
tiznéjsi?

Obtiznych ukolt byla celd fada. Prvni
mésice na mne vypadavali kostlivci ze
skfiné jak na bézicim pase - od nevy-
feSenych soudnich sporii, pfes nefesené
reklamace, neprodejné zasoby hotovych
vyrobkll az po ne zcela vyhodné ob-
chodni smlouvy s dodavateli i zakazniky.
Nejdtilezitéjsi viak byla persondlni oblast.

ska premenil ztratove 0TK
rosperujici moderni podnik

Staré moudro, Ze vSechno je o lidech,
je totiz nesmirné pravdivé. Bylo tieba
zménit firemni kulturu, postoje zamést-
nanct k praciispole¢nosti a samoziejmé
postavit tym lidi ve vedeni, ktefi s vami
potahnou za jeden provaz a budou bojo-
vat. Zménit kulturu ve firmé o 600 lidech

je jisté béh na delsi trat, ale bylo tfeba, aby
zaméstnanci ziskali vét$i soundlezitost
s podnikem a naucili se mit radost z toho,
Ze se firmé dafi a obracené.

% Ono se to hezky fekne, ale jak to

docilit? Spousta zaméstnancii nema

k podniku vztah a chodi do prace

jen proto, Ze musi vydélat penize...?

To je pravda. Predstavte si, Ze pfisvém
ptichodu jsem napriklad s hrtizou zjistil,
ze ve firmé neexistuje pojem variabilni
slozka mzdy, a to ani v obchodé. Bylo jed-
no, zda obchodnik prodal v mésici zbozi
za jeden nebo dvacet miliont. Zavedli
jsme motiva¢ni a vzdélavaci programy,
fadu internich soutézi od Zaméstnance
mésice po Obchodnika ¢i Inovatora ro-
ku, zménili jsme organizacni strukturu.
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Zacali jsme také poradat team-buildin-
gové akce pro obchodniky ¢i sttedni ma-
nagement mimo firmu nebo podporovat
~mladé talenty®. To vse pfineslo ovoce
v podobé lepsiho ovzdusi a stmeleni ko-
lektivu. Lidé spolu zacali komunikovat
pfimo, misto pres své nadfizené. Zacalo
je zajimat, zda se firmé dafi ¢i nedafi
apod. Na druhou stranu jsem realista
a je tfeba poznamenat, Ze ne v§echny se
na tuto vlnovou délku podarilo naladit.

% Dobry kolektiv pracovnikii je jisté
dulezity, ale podnik musi pfedevs§im
vyrabét a umét prodat své zbozi.
Jaky je dnes klicovy segment vyroby
OTK?

Jednim z prvnich tkolt bylo jasné vy-
tycit strategii a zaméfeni firmy. Nékteré
segmenty jsme se rozhodli opustit, jiné
naopak posilit a rozvijet. Mezi dva sté-
zejni, které dnes tvofi zhruba dvé tfetiny
obratu, patfi flexibilni obaly a napojové
etikety.

Malokdo si to uvédomuje, ale nase
vyrobky ma vétsina lidi u nas pfed o¢ima
kazdy den. At uz pfed vami na stole stoji
lahev vody, piva ¢i jiného napoje s nasi
etiketou, at si koupite chipsy, susenky,
¢okoladu ¢i potravu pro svého domdci-
ho mazlicka v naSem obalu, at vezmete
v kuchyni do ruky puding ¢i prasgkovy
cukr, prijde-li vaim dom sloZenka, vy-
pis z bankovniho uctu, ¢i vyactovani
za telekomunikacni sluzby - to vée jsou
nase vyrobky.

% Pro kazdy podnik je nejdilezitéjsi
nalézt zajemce o své vyrobky. Vam
to obtize necini?

Jednozna¢né zastdvam filozofii, Ze
dnes neni diilezité vyrobit, ale prodat.
Tim nechci bagatelizovat oblast vy-
roby, naopak nasich tiskari a dalsich
vyrobnich profesi si velmi vazim. Ale
koupit v dnesni dobé stroj a instalovat ho
ve fabrice neni zase tak slozité. Mnohem
slozitéjsi je stroj ,naplnit® zakazkami,
které pak firmu Zivi. Trh polygrafickych
vyrobkd je vysoce konkuren¢ni a do-
sahované marze jsou diky tomu velmi
malé. Casto pouzivam termin ,rozjezdit
trh® Jinymi slovy, pokud nezasejete, ne-
miizete sklizet. V nasem byznysu neni
vyjimkou, kdyz od prvniho kontaktu se
zakaznikem po zahdjeni standardnich
dodavek ubéhne rok i vice. Mezitim je
obdobi, kdy musite zakaznika presvédcit
o kvalité a dalsich parametrech, zreali-

zovat zkusSebni dodavky, testovani atd.
Proto je potieba neustdle aktivné hledat
nové odbytisté. Navic Ceska republika je
ndm z tohoto pohledu ,,mald“. Na obou
nosnych divizich dnes podil exportu
dosahuje 40 %.

% Které zahranicni trhy jsou pro Vas
nejvyznamnéjsi a jak se Vam na né
podarilo proniknout?

Historicky jsme samoziejmé méli
dobré vazby na trhy vychodniho blo-
ku - Rusko, Polsko, Slovensko. Cim
déle tim vice se nam vSak dafi pro-
nikat do zapadni Evropy - Némecko,
Francie, Benelux, Italie... Cesty, které
jsme vyuzili, byly rizné. Klasickou bylo
postupné navysovani spoluprice z CR
s dal$imi zemémi. To plati zejména pro
vétsi nadnarodni skupiny pivovarii ¢i
potravinafskych firem. Neni vyjimkou,
ze jsme zacali dod4vat v CR a spolupréci
pak postupné rozvinuli v dalsich tfech
az péti evropskych statech. V Némecku
jsme zase zpocatku zvolili cestu vlastniho
obchodniho zastoupeni s lokdalnim ma-
nagementem. V oblasti Balkdnu jsme se
rozhodli jit cestou akvizice a v roce 2007
jsme v Rumunsku koupili vyrobni zavod.
Nékteré zahrani¢ni trhy obsluhujeme
primo, nékteré pies prostfedniky. Nékde
jsme 8li cestou strategického partnerstvi.

#* Vyvoz do tolika zemi ale vyzaduje
kvalitni produkty na svétové irovni

a k tomu jsou zapotfebi moderni

$pickové stroje. Jak si OTK stoji v bo-

ji se zahrani¢ni konkurenci?

Konkurenci dnes nelze vnimat
lokalné. Pokud se firma nasi velikosti
pohybuje na evropském trhu, ma logic-
ky konkurentt celou fadu. To je jesté
umocnéno nadim $irokym vyrobnim
portfoliem. Po ptevzeti otézi v OTK
jsem okamzité zfidil utvar marketingu
a jednim z prvnich vystupii byl prehled
konkurence OTK po jednotlivych seg-
mentech. Pamatuji se, Ze tento material
mél snad pres sto stranek.

Ze zkusenosti mohu fici, Ze technolo-
gické vybaveniikvalita jsou dnes srovna-
telné se zapadnimi firmami. To je dano
identickou vyrobni technologii, stan-
dardnimi certifika¢nimi procesy atd. Kde
ale pokulhavame, je produktivita prace,
a to zejména u dokoncovacich operaci.
Proto i fada nasich investic sméfovala
prave do automatizace a zvySeni produk-
tivity prace. Vysledky téchto kroki jsou

vidét z ekonomickych ukazateli typu
pridana hodnota na zaméstnance apod.
Ale porad je jesté co dohanét. ..

% Chcete Fict, Ze v OTK se nikdo mar-
ketingem nezabyval?

Ne, dokonce to bylo zakazané slovo.
Nasimi zakazniky nejsou koncovi spo-
trebitelé, nebot se pohybujeme v oblasti
B2B. To ov§em neznamend, Ze neni tfeba
pravidelné provadét analyzy trhu, kon-
kurence, potencialnich zakaznikd, ¢i se
starat o propagaci a jméno firmy.

Obdobné to bylo i s oblasti inovaci,
ktera byla dosti zanedbdna. Vyroba
etikety ¢i obalu sice neni raketova véda,
ale i zde lze ve spolupriéci se zdkaznikem
vymyslet zajimavé véci a vice ho tak
k sobé pripoutat.

% Jakou uskute¢nénou inovaci byste
oznacil za nejdalezitéj$i ¢i nejvy-
znamnéjsi?

Diky nizkym marzim jsme se snazili
zaméfit zejména na produkty s vyssi
pridanou hodnotou. Téch jsme vyvinuli
a zacali vyrabét celou fadu. Osobné vsak
povazuji za inova¢ni meznik zavedeni
digitalni vyrobni technologie do OTK.
V dobé¢ digitalizace, ktera prostupuje stéle
vice do jednotlivych oblasti naseho Zivota,
jsme se i my rozhodli jit touto cestou.
A tak jsme vedle klasickych konven¢nich
tiskovych strojt koupili jako prvni v CR
prumyslovy digitalni tiskovy stroj Indigo
od firmy Hewlett-Packard (HP). Kouzlo
digitalniho tisku spocivd v extrémni
tlexibilité a odbourani nutnosti pripravy
tiskovych forem. Limitem je tiskova $ife
arychlost, které se véak rok od roku zvét-
$uji. Jinymi slovy digitalni technologie je
vhodnéj$i na mensi zakazky, ovsem tento
meznik se neustéle posunuje. Stroj nebyl
zpocatku plné vyuzit, nebot se jednalo
o zcela novy zakaznicky pristup a seg-
ment trhu. V dnesni dobé nam vsak déla
velikou radost a jedna se o nejziskovéjsi
vyrobni technologii, kterou v OTK mame.

Musim se pochlubit, Ze na vystavé
LabelExpo v americkém Chicagu jsme
pravé obdrzeli prvni cenu v celosvétové
soutézi pofddané firmou HP v oblasti
etiket a obalt vyrobenych digitalni tech-
nologii. Konkrétné lo o oblast smrstitel-
nych obali. To jsou momenty, které vas
nabijeji pro dalsi praci.

# Tak to gratulujeme! Ale feknéte,
koncem roku 2008 zasihla svét
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ekonomicka krize a vy jste pfitom

za rok 2009 méli nejlepsi vysledek

v novodobé historii firmy. Jak to

délate, ze Vas krize nezasahla?

V rizné formé a intenzité zasahla kri-
ze vétsinu firem, i nds. Diky tomu, Ze nase
produkce sméfuje zejména do napojové-
ho a potravinarského sektoru, se nds ne-
dotkla krize odbytova. Naopak, zakazek
jsme loni uskutec¢nili vice nez v roce 2008.
Koupi-li si kone¢ny spottebitel diky krizi
desetistupnové pivo misto dvanactistup-
nového, neni pro nas dilezité. Podstatné
je, ze je nalahvi nade etiketa. To byl prvni
klicovy moment. Tim druhym bylo, ze
béhem prace na ozdraveni firmy jsme
realizovali fadu nepopularnich krok,
diky nimz jsme byli na krizi relativné
pripraveni. Aniz bychom samoziejmé
védeéli, ze prijde. Zatimco ostatni firmy
zacaly hledat mozné tspory v redukci
poctu zaméstnancti a podobné, my jsme
tato opatfeni méli jiz davno za sebou.
V roce 2009 jsme lidi dokonce ptijimali.

Krize se nas vSak dotkla jesté vétsim
tlakem ze strany zdkazniki na nase
prodejni ceny. I tak mizivé marze se
zalaly je$té zmensovat. O to vice jsme
pak museli reagovat vevnitt ve firmé
a prizpusobit naklady. Jesté intenzivnéji
jsme se museli napfiklad porozhlédnout
po jinych dodavatelich materialu.

% Pri fizeni spolecnosti jste jisté nara-
Zel i na nékteré legislativni problémy.
Kdybyste byl rezortnim ministrem,
co byste pfizpétném pohledu udélal
pro pomoc takovym manazertm,
jako jste Vy?

Byrokracie, byrokracie, byrokracie!
Vim, Ze to fika kazdy, ale ono je to nékdy
opravdu absurdni. Chcete firmu rozvi-
jet, koupite novy spickovy stroj a misto
soustfedéni se na jeho rozjezd a napl-
néni zakazkami fesite ziskdvani rady
potvrzeni a razitek, abyste vitbec mohli
zacit vyrabét. Absolvujete fadu mistnich
Setfeni a fizeni a Cas béZzi a bézi. Nékdy
mate pocit, ze za zvySeni vykonu firmy
azaméstnanosti v regionu, je vas vlastné
potreba potrestat...

# Kdyzjsme u té byrokracie, nemohu si
odpustit otazku, zda jste se nesnazil
ziskat penize z evropskych fondu?
Vasi kolegové tvrdi, Ze tam je byro-
kracie opravdu neskute¢na.

I my jsme rozjeli fadu projekti -
od inovaci, pres dotace na $koleni a vzdé-

lavani az po projekty na zatepleni budov
a snizeni energetické narocnosti. Diky
zminéné byrokracii jsme radéji vyuzili
firmy, které se na ziskavani finan¢nich
prostredkt z EU specializuji. Dlouhou
dobu se o penézich z EU ve firmé mluvilo
ale ne a ne je ziskat. Pro odleh¢eni mu-
sim Fict, Ze jsem na jafe letodniho roku
vyhlasil soutéz - kdo jako prvni ziska pro
firmu penize z EU, dostane ode mne la-
hev skvélého sampanského. Do piil roku
jsme uspéli ve dvou projektech. Takze to
asi zabralo... (sméje se).

% Pri tak velkém obratu mate jisté
obrovské mnozstvi zakaznika. Jak
jste spokojen s platebni politikou
a s vymahatelnosti prava?

Platebni moralka se obecné v posledni
dobé bohuzel spise zhorsuje. Obcas se
stane, ze nékdo ze zdkaznikd nezaplati,
ale byvaji to vesmés mensi firmy, které
dodavaji napt. zbozi do obchodnich fe-
tézcl a snazi se pfevést tvrdé podminky
smluv s nimi uzavfenymi na nds. I ndm
se nékdy stane, ze zdkaznik nezaplati
schvalné ¢i zkrachuje, ale pocet takovych
pripadi je zatim na$tésti zanedbatelny.
U vétsich nadnarodnich firem je platebni
moralka konstantni.

% Majitel si Vas vybral do ¢ela OTK
kvali Vasi dobré predchozi praci
v SPGroup. Jak jste se dostal do ve-
deni tak prestizni spole¢nosti, které
patfipfes 5o firem véetné aquaparku
v Cestlicich?
Profesni drdhu jsem zacal v jedné
z nejvétsich svétovych poradenskych
spole¢nosti. Tam ¢lovék ziskd schopnosti
rychle se zorientovat, identifikovat jadro
problému a navrhnout jeho feseni. Nauci
se pracovat ve stresovém klimatu a otrka
se v mezinarodnim prosttedi. Jako pro-
jektovy manazer
jsem ziskal zkuge-
nosti i s vedenim li-
di. Tyto zkusenosti
jsem pak vyuzil
na pozici feditele
spravy majetkovych
ucasti v SPGroup,
kde jsem zaroven
ptisobil v predsta-
venstvech a do-
zor¢ich radach
jednotlivych ovla-
danych spole¢nosti.
Z predstavenstva

OTK do pozice generdlniho feditele to
pak byl jen kriicek.
% Co bylo po nastupu do OTK nejtézsi?
Nejtézsi byl prvni rok. Naskocil jsem
dolodi, ktera méla §patny kurs a pomalu se
potapéla. Bylo tfeba kurs zménit, ucpat di-
ry, rozvinout a napnout plachty. Pracovni
vytizeni bylo extrémni a pfestoze byl ¢lo-
vék presvédcen o spravnosti realizovanych
krokt a rozhodnuti, zdzra¢ny vysledek se
po prvnim roce nedostavil. Kotvy, které
nas brzdily, jsme sice ode dna vytahli, ale
vody jsme nabirali stale stejné a do plachet
ne a ne zafoukat. Hlavnim divodem bylo,
ze lod byla opravdu velikd a byl tfeba
néjaky cas na zakofenéni zmén. Tehdy
jsem chvilemi pochyboval a byl zklamany.
Nastésti nemdm povahu vécivzdavatavy-
platilo se. Druhym rokem se jiz vysledky
dostavily a firmu jsme dostali do zisku.
Pokud se letos priblizime ambiciéznimu
planu, dosahneme zlepseni hospodarské-
ho vysledku za ¢tyfi roky o 100 miliont
korun. To je, myslim, pékné ¢islo.

% Takze nyni jiz se mizZete v klidu vé-
novat svym konickim, chodit na golf

s kolegy?

Tak to urcité ne. Do prace se chodi
jisté veseleji, kdyz mési¢né realizujete
4 miliony zisku misto 4 miliont ztraty.
Na druhou stranu je porad co zlepSovat
a domacich ukolti mame jesté dost. Zalib
jehodné, casu malo. Na golf, ktery zabere
minimalné ptl dne, zatim nechodim.
Hlavu si ¢istim pfi chozeni alezeni po ho-
rach a adrenalin vybijim ve sportech typu
hokej ¢i rychlé jizdé - od sjezdl na hor-
ském kole azZ po amatérské automobilové
soutéZe na uzavrenych tratich.

Vazeny pane generalni fediteli, dé-
kuji Vam za rozhovor.
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