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Predstaveni

Ing. Michal Miihlbauer, PhD., spolumajitel firmy zabyvajici se projektovym
managementem ve stavebnictvi pro klienty investory. Klienti jsou jednak z rad
profesionaldi, napt. developert a laik{, napf. finan¢ni skupiny, fondy. Firma

s ru¢enim omezenym byla zaloZena ve dvou lidech, dnes ma 11 zaméstnanct a
25 externich spolupracovnikd.

Téma: management, rizeni a komunikace

Obecné
- budovani vztahu na zakladé diivéry a dobré komunikace

Zaklady komunikace ve firmé
- firemni komunikace uvniti a smérem ven
- dilezita soucast obchodniho umeéni ziskat zakazky, pracovniky do
spolec¢nosti a udrzet spole¢nost zdravou a rozvijejici se
- cil je nastoleni divéry a efektivni komunikace mezi castniky
- Ttizeni spolecnosti prostrednictvim efektivni komunikace

Komunikace mezi spole¢niky

- naprosta otevirenost a nastolena divéra stejné jako mezi Zivotnimi
partnery (sepsan eticky kodex vedle spoleCenské smlouvy)

- dtlezita rozhodnuti - strategie, vize, cash-flow, personalni strategie je
vzdy zaleZitost obou spolecniki (pravidelné porady ve dvou, nékdy
nejlépe mimo firmu)

- ostatni rozhodnuti dle kompetenci (na pocatku jsme vse délali a
rozhodovali vSe spolecné, v obdobi rozvoje firmy muselo dojit k rozdéleni
kompetenci podloZené jesté vétsi vzajemnou diveérou)

- umét se vcas odloucit od (vétSinou ptivodni) role technika (kdo vyrabi
firemni produkt) a manaZera (kdo firmu tid{) a plné se vénovat dloze
podnikatele, tj. vizionare a stratéga

Komunikace mezi kolegy, komunikace smérem k zaméstnanciim

- prima komunikace bez nadrazenosti

- ¢im vice zaméstnanct, tim efektivnéjsi komunikace musi byt, ¢as je jen
jeden

- uméni naslouchat a nasmérovat (kolegové zaméstnanci budou za vami
prichazet s nejriznéjsSimi problémy ze zakazek, které ale umi vyiesit sami,
staci je spravné nasmérovat)

- coaching lidi na kazdé urovni - zlaté pravidlo efektivni komunikace: misto
podavani hotovych feseni, udejte jim smér, aby na reSeni ptisli sami, bude
je to motivovat pro praci a uspokojovat z vyreSeni problému

- vénovat zaméstnanclim dostatek naseho c¢asu (pravidelnost schiizek,
efektivné straveny ¢as komunikaci)

- uméni byt zaroven kamaradsky, ale byt pevny a udrzet si autoritu (tykani
nevadi, prispiva k otevirenosti, nemélo by prertst v Zovidlnosti)



LA

- osvojte si jako podnikatelé heslo: ,,co mtzou udélat jini, nebudu délat ja“,
uméjte to spravnym zplsobem sdélit vasim zaméstnanciim a zbyde vam
vice ¢asu na dtlilezité zalezitosti ohledné planovani firmy.

- vychovavani novych lidi ve firmé - je tfeba umét predavat dale vami
vybudované know-how firmy na nové kolegy, méli by pochopit vasi vizi a
zplisob prace a co nejlépe ho kopirovat pri zachovani si vlastniho
charakteru a temperamentu. Cim lépe a peclivéji bude vase firma
vybudovana a popsang, tim lépe budete pri predavani know-how
komunikovat s novymi kolegy a tim 1épe budou chapat vasi vizi a styl
prace

Komunikace smérem k externim partnerim

- externi partnefi jsou ¢asto Zivnostnici nebo mali podnikatelé a maji svoji
profesni hrdost, nemate nad nimi nikdy dostate¢nou kontrolu ve vztahu
ke klientovi

- problém jiného zplisobu prace externistd nez je vami budovany styl a
jejich vystupy viici klientovi se mohou riiznit od vasich (moznost toto
pozitivné ovlivnit co nejvice standardizovanymi dokumenty, S$kolenimi,
meetingy apod.)

- vést technickou komunikaci na zakladé partnerského profesionalniho
pristupu a obchodni striktné na zakladé podepsanych dohod

Komunikace smérem k business partnertiim

- vZdy byt sebevédomy v tom, co déldme a v nasSem presvédceni

- umét naslouchat, ziskavat informace a zaroven poskytovat pouze
informace, jejichZ uvolnéni neuskodi firmé

- umét se podélit o cenné zkuSenosti, byt dostatecné otevieny, ale umét si
chranit svoje know-how

- umét ohodnotit rizika spoluprace s business partnerem (jsou daleko
nejveétsi z moznych forem plnéni zakazky)

- business partneri vas obcas chtéji pouze vyuZit (sdileni rizika nebo
moznost ziskani zakazky) - uméni odmitnout nekalé jednani hned
v zarodku

Komunikace smérem ke klientim

- komunikace pti nabizeni sluZeb a reseni zakazky: uméni klientim
naslouchat a pochopit jejich predstavy

- uméni vykomunikovat predmét dila - scope of work (nebat se ptat, ale
otazky si vzdy dobfte pripravit)

- uméni prodat (odprezentovat) vysledky nasi prace: nutné je, aby vysledky
mély skutecnou hodnotu (dobra prezentace bez valného obsahu se
prozradi sama), mit k prezentaci cely pribéh (dloha - strategie fesSeni -
potiZe ptifeSeni - jak se problémy vyfteSily - zavér s oCekavanymi
vysledky), prezentace musi byt dokonala - nezanedbejte nic

- Klienti oceni, kdyZ jsou pochopeni a kdyZ jste k nim uptimni, umi pak
slySet i negativni véci hrajici v jejich neprospéch. Jednejte, jakoby jste byli
sami vasSimi klienty (je toto vysledek, ktery jsem ocekaval?)

- co Kklient ve vztahu oceni: mlc¢enlivost v projednavané véci, otevirenost
diskuse a spoluprace, hajeni jeho zajmi - loajalita, v€asna a pravdiva



informovanost, péce a servis, vaSe pro-aktivita, schopnost zajistit si co
nejvice informaci sami (klient se obvykle zabyva né¢im uplné jinym, nez
tim, co po vas chce)

klient vzdy bude vyZadovat kvalitu, i kdyZ budget bude nizky a
nedostacujici

problém s prenaSenim komunikace na kolegy (jak zaridit to, aby jejich
schopnosti komunikace s klientem, byla stejna jako nase? Maji svij styl,
zplsoby, ale je tireba je trénovat. Rozdil mezi novacky a ostrilenymi borci
v branzi)

uméni odhadnout, kdy je treba klienta nechat byt, aby si mohl zaleZitost
(napft. vasi nabidku) rozmyslet. Mnoho slov a telefonatt je nékdy na
Skodu, klient se rad rozhoduje sdm bez natlaku

»vyskolte si vaseho klienta“, nezapominejte ale vZdy na pokoru

Specifika komunikaci mezinarodnich spole¢nosti:

kulturni rozdily v komunikaci

rozdily v chapani otevienosti

nutna vyborna znalost cizich jazykl na urovni bezproblémové
komunikace ve vaSem oboru

Priklad Due Diligence (setkavani a komunikace mezi tymy pravnikd,
ekonomii a techniki pracujici pro jednoho klienta):

Piiklad prace na Due Diligence projektu koupé administrativni budovy:

,Due Diligence - prozkoumani subjektu (osoba, firma, nemovitost apod.)
ptred podpisem kupni smlouvy (nebo jiné smlouvy)

klient chce koupit budovu za X desitek/stovek milidoni a potiebuje znat
rizika koupé

tym DD se sklada z pravniki (posuzuji smlouvy - kupni, ndjemni, pravni
rizika atd.), finan¢nikt - posuzuji finan¢ni stranku operace (vynosnost
obchodu, provozni naklady, finan¢ni rizika atd.) a techniki (posuzuji
technickou a legislativni (ve smyslu povoleni, bfemen apod.) stranku
nemovitosti, provéruji technicky stav)

komunikace klienta s tymy - pravidelné con-calls, jednani, pripravna
jednani atd.

cil celého tymu je zajistit co nejlepsi podminky pro koupi nemovitosti, tzn.
Snizit kupni cenu co nejvice na zakladé zjisténych zavad a rizik

tymy se snazi realné posoudit stav nemovitosti a komunikovat ho ve
srozumitelné podobé Klientovi, ktery bude vést jednani s prodavajicim
dtlezité jsou dobré prezentace zjisténych skutecnosti - klient pak vystupy
pouzije na prezentace na rozhodovacim boardu svoji spolecnosti

Red Flag Report (soupis predbéznych zjisténi, ktera mohou byt
rozhodujici pro odstoupeni od procesu koupé nebo pro pokracovani ve
vyjednavani o koupi), Full DD Report (plna verze zjiSténych zavat a
poZadavki na prodavajiciho — narovnani zavad nebo sleva z kupni ceny),
Investment proposal (findlni dokument pro uzavieni dohody o koupi),
Hand-over phase (proces predani veskerych nemovitych a movitych véci
a dokumenta tykajicich se prodeje)



dtkladna priprava na kazdé jednani je velmi dilezita - Settite sviij Cas a
Cas ostatnich partnerti a Cas klienta

vrcholna jednani s prodavajicim - byt pripraveni, Ze budete hrat roli
klienta (klient nas necha samotné argumentovat prodavajicimu)

interni tym jednotlivych DD tymii: specialisté (s riiznou schopnosti
komunikace, ale ti nebudou na venek vystupovat) a koordinator DD
kazdého tymu, ktery musi umét komunikovat smérem dovnitr ke
specialistim a smérem k partnerim (pravni, finan¢ni a technické tymy) a
ke klientovi



