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Peter Strycek:
Kto nechce suchat’ lavicku,
musi zabojovat’

Peter StryCek po Studiu na Stavebnej fakulte Slovenske;j
vysokej Skoly technickej (dnes Slovenska technicka univerzita)
v Bratislave p&sobil ako asistent na katedre konstrukcii
pozemnych stavieb. V roku 1993 zacal pracovat pre americky
koncern Johnson Controls International, kde zakladal a ako
country manager niekolko rokov viedol slovenské zastupenie.
V roku 2005 sa ako jeden zo spolumajitelov postavil na Celo
Prvej ruzinovskej spoloCnosti, ktoru spolu s dalSimi dvoma
spolo¢nostami podla vlastnej vizie prebudoval na holdingovu
spolo¢nost Hetech Services. Ako vykonny riaditel

a spolumajitel dosiahol pomerne rychlo obrovsky uspech, a tak
sa holding stal akvizicnym cielom silnych medzinarodnych
hracov. Od roku 2009 je pod nazvom Cofely sucastou
nadnarodného energetického gigantu GDF Suez a Peter
StryCek ako generalny riaditel pole svojej posobnosti rozsSiril aj
do Ceskej republiky a Ruska. O jeho doterajSej kariére,
sucasnej praci i buducich vyzvach sa s nim rozpraval Mario
Fondati, partner z poradenskej spolocnosti Amrop.
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TRH

Do popredia sa bude
coraz vacsmi
dostavat vztah
zakaznika

a dodavatela

a odporucania, €o by
mal zakaznik spravit,
aby menej platil za
energie, aby jeho
budova vydrzala €o
najdihSie a aby do jej
obnovy nemusel
investovat zajtra, ale
az popozaijtra.
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Amrop: Ako by ste charakterizovali su¢asny stav
v oblasti teplarenstva a technickej spravy budov,
v ktorych uspesne posobite niekol'ko rokov? Je
situacia na Slovensku v nieGom ina ako v inych
krajinach?

Peter Strycek: V oblasti teplarenstva nie je situacia na
Slovensku v ni€om ina ako v ostatnych ekonomikach.
Hovorime o europskom trhu, pretoZe svetovy trh podrobne
nepoznam. Takmer cela Eurdpa ide laviCiarskym smerom,
ktory charakterizuje regulacia, regulacia a este raz
regulacia. Ak v tejto suvislosti porovname velmi podobné
trhy Ceskej republiky a Slovenska, tak plati, ze v Ceskej
republike, kde eSte donedavna vladla pravicova vlada, su
na tom z hladiska regulacie lepsie. Regulaéné pravidla su
tam menej prisne. Na Slovensku bola v juli tohto roka
prijata nova vyhlaska, ktora priniesla opat prisnejSie
legislativne predpisy zamerané proti firmam, ktoré
podnikaju v tomto sektore. Napriek tomu vS8ak mozno
konStatovat, Ze teplarenstvo je relativne stabilny biznis,
ktory taky zostane, kym po jeseni opat’ pride zima. ©

Amrop: Aké hlavné negativa prinasa spominana
regulacia spolo¢nostiam podnikajucim v oblasti
teplarenstva?

Peter Strycek: Tlak na regulované subjekty, aby konecny
ohladu na naklady a variabilné ceny vstupnych surovin,
nuti spolo¢nosti pdsobiace v tejto oblasti kratit' investicie,
resp. neinvestovat do dalSieho rozvoja a inovacii, ¢o je
nerozumné. Regulac¢né urady si to neuvedomuju, avsak
vinou reguldacii su v investiciach obmedzené aj velké firmy,
ktoré vSak investovat budu aj za cenu zniZenia zisku.
Velmi dobre totiZ vedia, Ze neinvestovat v energetike je
beh na kratku trat. AvSak malé spolo¢nosti, ktoré maju
napriklad jedno tepelné hospodarstvo, si asto nemézu
dovolit vynakladat na modernizaciu dostato¢né peniaze,
a to sa raz vrati vo forme zastaranych technoldgii, havarii
a podobne.

Amrop: Druhou nosnou oblast’'ou vasho pésobenia je
technicka sprava budov. Je aj tu slovensky trh
Standardnym trhom viac-menej kopirujucim vyvoj

v ostatnych eurépskych ekonomikach?

Peter Strycek: Pokial ide o technicku spravu budov, Cize
Facility Management, situacia je rovnaka v celej Eurdpe.
Vacsina investorov extrémne tlai na ceny, a tym padom
v boji 0 zédkaznika vyhravaju tzv. nizko nakladové
spolo¢nosti. Takyto pohlad vSak maju menej vyspeli
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investori alebo taki, ktori sa skuto¢ne divaju len na cenu.
NaSa spolo¢nost sa od konkurencie snazi odlisit tym, Ze
klientom poskytujeme pridanu hodnotu. Investovali sme
napriklad do Specialneho softvéru, ktory umoznuje
identifikovat problémy a ich okamzité rieSenia on-line

a zakaznikovi poskytuje dokonaly prehlad o vSetkom, ¢o
sa Vv jeho budovach deje. Ak spravujeme banku s centralou
v Bratislave, sme on-line prepojeni so vietkymi jej
poboCkami a zodpovedny manazér okamZzite vie, ze
napriklad vo Svidniku sa menila ziarovka, kedy pri$lo

k vymene, kolko vymena trvala, kto zadal poZiadavku, kto
opravu urobil, v akej vySke bude vystavena faktura, atd.
V tomto sme v popredi, hoci sa s tym nemdzZeme nadlho
uspokoijit, pretoze trh najlepSich sleduje a napodobriuje.

Amrop: Aké trendy v dalSom rozvoji sektora Facility
Management eSte o¢akavate v najblizSom obdobi?

Peter Strycek: Trendom je jednoznaéne smerovanie

k energetickému poradenstvu. Popri technickej sprave
budov zakaznikom na zaklade vypracuvania roznych
analyz a projektov radime, ako mozu usetrit. Toto velmi
zabera, pretozZe Setrenie a optimalizacia nakladov vratane
vyuZzivania obnovitelnych zdrojov su dnes alfa a omega.
NavySe uspory v energiach mézu byt skutoéne
mimoriadne efektivne. KedZe u nas je trh viac-menej
nasyteny, nemozno oCakavat' vyrazne kvantitativny narast
poCtu zakaziek. Na Slovensku mame vela firiem, ktoré
vedia postavit pre zakaznika tim, ktory sa bude vzorne
starat’ o jeho budovy. AvSak do popredia sa bude ¢oraz
vacsmi dostavat vztah zakaznika a dodavatela

a odporucania, ¢o by mal zdkaznik spravit, aby mene;j
platil za energie, aby jeho budova vydrzala ¢o najdlhSie

a aby do jej obnovy nemusel investovat zajtra, ale az
popozajtra. Hoci v energetike mozno pokus odhadnut
buduci vyvoj prirovnat k pohfadu do kristalovej gule, verim
tomu, Ze energetické sluzby su buducnost. Napriek tomu,
Ze sme eSte vzdy v krize, je to vefmi dynamicky sektor.
Nové technoldgie, ktoré sme este pred dvoma rokmi
vnimali ako Cisté science fiction, su dnes beznou realitou.

Amrop: Ako sme na tom so zavadzanim
najmodernejsich technolégii na Slovensku?

Peter Strycek: Nemyslim si, Ze nestihame krok

s vyspelym svetom, problém je skér vo financiach. Najma
vo verejnom sektore nie su jednotlivé obce, €ize mesta

i dediny, v najlepSej finan¢nej kondicii. Aj preto si myslim,
Ze vyvoj bude smerovat’ k outsourcingu a tzv. performance
contractingu, v ktorého ramci jeden subjekt zainvestuje do
realizacie projektu obnovy, lepSej spravy €i modernizacie
a z uspor si s druhou stranou na urcité obdobie dohodne
splatky. Toto je urcite smer, ktorym treba ist.
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Trendom je
jednoznacne
smerovanie

k energetickému
poradenstvu. Popri
technickej sprave
budov zakaznikom na
zaklade vypracuvania
réznych analyz

a projektov radime,
ako mozu usetrit.

FIRMA
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Mimochodom, typickym prikladom mylného nazoru je, Ze
pre obec je najlepsie, ak si tepelné hospodarstvo drzi vo
vlastnych rukach. Dnes si uz mnohi primatori a starostovia
uvedomili, Zze aj do tejto oblasti treba investovat.

A spoloc¢nosti, pre ktoré je tento sektor kfuCovym
predmetom Cinnosti, budu urcite investovat lepSie ako
obecni predstavitelia, o tom nemozno pochybovat. Tento
trend bude dominovat’ aj v oblasti dodavok svetla —
jednotlivé mesta i dediny dnes za svetlo platia vysoké ucty
a jediné rieSenie, ktoré mnohi vidia, je vypnut kazdu druhu
lampu a nesvietit celu noc. AvSak v sucasnosti uz jestvuje
dostatok rieSeni, pri ktorych méze svietit’ kazda lampa

a celu noc a cena bude nizsia. Len to obecni predstavitelia
musia pochopit...

Amrop: Znamena to, ze vo verejnej sprave este vzdy
previadaju politicki nominanti, ktori len tazko
rozumeju podnikatel'skym zasadam?

Peter Strycek: KedZe na buduci rok budu na Slovensku
komunalne volby, za€inaju im rozumiet, aj ked malo obci
je v dobrom finanénom stave. Ak vSak niekto pride

s jasnym konceptom uspor, vacsina primatorov a starostov
to neberie na lahku vahu.

Amrop: Co vas priviedlo do oblasti, v ktorej dlhé roky
poésobite? A €o vas v nej este vzdy drzi?

Peter Stryéek: Studoval som na Stavebnej fakulte SVST
v Bratislave, zaujimal som sa o energetiku a vefmi som
tomuto smerovaniu veril. Ani ja som podobne ako mnohi
ini Studenti nevedel, akym smerom budem budovat’ moju
profesionalnu kariéru, avSak bol som si isty tym, Ze chcem
robit' v energetike. Ako som spominal, vzdy som tomu veril
a dodnes si pamatam, ako som rodi¢om vysvetfoval, Ze
energetika ma buducnost, pretoze kurit' a svietit sa vzdy
bude. A urCite ma to eSte vzdy bavi, navySe sa mi velmi
paci koncept GDF Suez, ktory je obrovskym koncernom

a v energetike robi takmer v3etko, na €o si len spomeniete.

Amrop: Stali ste pri zrode holdingovej spolo€nosti
Hetech Services, ktora pomerne rychlo expandovala
a ziskala vyrazny vplyv nielen na slovenskom trhu.
Ako si spominate na toto obdobie vasSej kariéry?

Peter Strycek: Ked som v roku 2005 odchadzal
z amerického koncernu Johnson Controls, mnohi fudia

v v
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COFELY

GOF S\

Cofely je eurdpskou jednotkou
v sluzbach energetickej
efektivnosti. Na Slovensku si
drzi postavenie lidra

v komplexnej sprave
nehnutelnosti a veduce
priecky jej patria aj v oblasti
sukromnej tepelnej
energetiky. Zavadza rieSenia
pre sukromny a verejny sektor
s cielom prispievat

k efektivnejSiemu vyuzivaniu
energie s ohladom na
zniZzovanie dopadov na
Zivotné prostredie. Sluzby
spolo¢nosti pokryvaju cely
Zivotny cyklus nehnutelnosti —
od analyz a technickych

a energetickych auditov,
projektovania, inZinieringu,
inStalacie technoldgii
vykurovania,
vzduchotechniky, chladenia,
elektroinstalacie ¢i dodavok
a manazmentu energii az po
komplexnu spravu

a prevadzku technoldgii

a objektov, ako aj rieSenia pre
obnovu a renovacie
nehnutelnosti.

Cofely je sucastou svetového
energetického koncernu GDF
SUEZ so 150-ro€nou
histériou, konkrétne jeho
samostatnej podnikatelskej
linie s nazvom Energy
Services. Posobi

v 30 krajinach a pri trzbach
14,7 mld. eur zamestnava

78 000 fudi. Sluzby ponuka
130 000 klientom. Znacka
Cofely vznikla spojenim
nazvov dvoch najsilnejSich
firiem v oblasti energetickych
sluzieb v ramci Eurépy —
Cofathec a Elyo. Spolo¢nost
vlozila do centra svojho
podnikania energeticku
efektivnost, aby Celila vyzvam
racionalneho vyuzitia energii
a reSpektovala zivotné
prostredie.
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Z medzinarodnej spolo¢nosti som presiel do Prvej
ruzinovskej spolo¢nosti, ktora sidlila v typicky zastaranej
budove a v ktorej panovali poriadky primerané tomuto
prostrediu. Pri mojej kancelarii bol napriklad zvon&ek

s napisom Nevstupovat!. V slovenskom Johnson Controls
som mal vybudované vyborné zazemie a v zasade som
mohol chodit’ hravat golf a kontrolovat plnenie uloh. AvSak
v nadnarodnych spolo¢nostiach je to ¢asto o $éfovi. Kym
som mal nadriadeného, ktory bol orientovany na obchod
a rozvoj biznisu, citil som sa ako ryba vo vode. Ked ho
vSak vystriedal uradnicky typ, posledny rok mdjho
pdsobenia v koncerne som vnimal ako kurz anglictiny —
kazdy deri sme mali konferenény hovor, pocas ktorého
som niekolko hodin po€uval o tom, ako sa inym krajinam
nedari. Postupne som dospel do $tadia, Ze som nerad
chodil do prace. A tak som si povedal, Zze v takomto
prostredi po zvySok zivota nezostanem. Kratko na to som
dostal ponuku od kamarata, ktory okrem iného vlastnil tri
spolo¢nosti — jednu spravcovsku pre byty a dve
teplarenské. Po viacerych rozhovoroch sa dohodol so
skupinou dalSich akcionarov a ja som sa zo dfia na den
stal druhym najvacsim akcionarom v tychto troch
spolo¢nostiach. Dali mi ponuku, ktora pre mna bola
zaujimava.

Amrop: Jednym z dévodov, ktoré ste v ase odchodu
Z pozicie manazéra nadnarodného koncernu spominali
v jednom z rozhovorov, bola vac¢sia volnost’ pre
podnikanie. Ako sa naplnili tieto predstavy?

Peter Strycek: Zaciatky boli skuto¢ne tazké, pretoZze kym
v Johnson Controls som takmer kazdy tyzden prijimal
novych fudi, na novom pdsobisku som za prvé dva
mesiace prepustil priblizne sedemdesiat zamestnancov.
Po Standardoch a procesoch, na ktoré som bol zvyknuty
z amerického koncernu, to bola obrovska zmena. Napriek
tomu ma to uzasne bavilo, samozrejme, po prekonani
uvodnych depresii. © Jednym z prvych krokov bolo, zZe
som prijal nového finanéného riaditela a kazdy def sme na
velku tabulu v mojej kancelarii kreslili, ¢o ideme spravit'.
Pracovali sme vela a dlho, avSak kazdy veCer som za
sebou videl kus roboty. Po prvej Cistke sme firmu zacali
rozvijat, nas klucovy biznis rastol a Coskoro sme v oblasti
technickej spravy budov zacali vyhravat prvé projekty.
Zbavili sme sa neperspektivnych €innosti, aktivity
pribuznych firiem sme upratali pod jednu strechu

a postupne sme presadili princip, Ze ak chceme v nieCom
podnikat, chceme priniest’ pridanu hodnotu. Do firmy som
priSiel v roku 2005 a uz v roku 2008 sme sa ju ako
vtedajSiu holdingovu spolo¢nost Hetech Services rozhodli
ako mimoriadne uspesnu predat.
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Amrop: Preco ste sa rozhodli pre predaj? Bola to vasa
iniciativa alebo snaha investora najst’ na trhu
spoloc¢nost’, ktorej prostrednictvom by vstupil na
slovensky trh?

Peter Strycek: Nie, bola to iniciativa nasho hlavného
akcionara. Priznam sa, ze zo vSetkych akcionarov som ja
jediny bol proti predaju. Jednym z dévodov, preco som
odisiel z Johnson Controls, bolo, Ze som chcel byt
nezavisly podnikatel, a zrazu mi hrozil navrat do toho
istého rybnika. Dnes vSak musim uznat, ze mdj kolega bol
vizionar a videl viac za roh ako ostatni. Uz vtedy spravne
predpokladal, ze bez velkého partnera sa nam bude

v oblasti energetiky tazko dychat', hoci sme boli jedina
slovenska skupina, ktora pomerne rychlo dosiahla obrat
jednu miliardu korun. Ako jediny vykonny akcionar som si
nakoniec pri predaji vydobyl pravo veta, ktoré som aj vyuzil
pri rokovaniach s jednou rakuskou spolo¢nostou. Napriek
tomu, Ze nam ponukali minoritny podiel, videl som, Ze nas
kvalitativne neposunu ani o milimeter dopredu.
Nasledovalo viac-menej nahodné stretnutie

S predstavitelmi nadnarodného energetického gigantu
GDF Suez, na ktoré priSiel manazér pre akvizicie so
schémou dalSieho rozvoja v oblasti technickej spravy
budov, ktora bola takmer identicka s tou, ktoru som
vymyslel na nasu prezentacnu brozuru. Okamzite som
vedel, Ze toto je naSa Salka kavy a Ze ak sa chceme

s niekym zosobasit, toto je vhodny partner.

Amrop: Niekedy manazéri pri takychto kariérovych
zlomoch odchadzaju za nieéim novym. Co bolo pre vas
hlavnou vyzvou, ked’ ste sa rozhodli prijat’ suc¢asnu
poziciu?

Peter Strycek: S predstavitefmi koncernu GDF Suez,
ktorého domovskeé sidlo je vo Francuzsku, sme si okamzite
sadli nielen z podnikatelského hfadiska, ale aj fudsky.
Novy viastnik kupil sto percent akcii, zadefinoval dobry
model predaja vratane zaujimavej odmeny zavislej od
dosiahnutych vysledkov a mna ako vykonného riaditela
pre Slovensko zmluvne zaviazal do roku 2012. GDF Suez
je riadeny decentralizovane a v mojej praci mi najvyssi
predstavitelia nechavaju absolutnu samostatnost. Pokial
ide o akvizicie, dycha sa mi ovela lepSie, ako ked som bol
privatny vlastnik. Skupina nas pri dalSom rozsirovani
podporuje, avSak zaroveri nam Francuzi do velkej miery
veria a aj na zaklade nasich vysledkov nas beru tak, Ze
nam netreba velmi pomahat. Do slovenského konceptu

a jeho uspechu su doslova zamilovani. Vyhoda skladby
nasho portfolia sa prejavila aj v krizovych rokoch, ked
v8etky krajiny okolo nas s vysledkami padali a nam sa
podaril rast o tri az Styri percenta. V ramci skupiny sa
slovensky pribeh uvadza ako vynimoc€na success story
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Ludia su jediné
aktivum, ktoré mame.
Teplo, ktoré vyrobime,
vyrobime pomerne
lahko, odliSovat sa
mozeme len fudmi.
Takze ludia su pre
nas alfa a omega.

Context Matters ¢ oktdber 2013 » strana 8

napriek tomu, Ze sme malic¢ka krajina. Prezident naSej
divizie uz niekolkokrat spomenul ze GDF Suez vstupil na
slovensky trh kipenim Hetechu v roku 2009 a v roku 2012
sme v energetike Cislo dva. Nas hlavny konkurent je tu
dvadsat rokov a obratovo je o pat az desat percent nad
nami. Skuto¢nost, Zze sme za tri roky dobehli konkurenciu,
ich nadchla.

Amrop: Ako sa realizovala integracia do Struktur GDF
Suez? Co bolo v tomto procese prekvapivo Fahké a ¢o,
naopak, prinieslo problémy?

Peter Strycek: Bolo to velmi jednoduché

a bezproblémové, pretoze za rok, ked zmluvu o predaji
rieSil Protimonopolny urad SR, sme fungovali ako GDF
Suez. Nakoniec, bol som na interné regulacie

a nastavovanie procesov zvyknuty z Johnson Controls, aj
ked treba povedat, Zze Francuzi to vnimaju inak ako
Ameriania. Struktura nasej firmy, ktord som vytvoril

a zrealizoval, zostala zachovana. Novy majitel uznal, ze
nas systém je pre nas najlepsi. V tejto suvislosti si treba
uvedomit, Ze skupina GDF Suez je skuto¢ne velka a nové
spolo¢nosti kupuje pomerne €asto a v réznych kutoch
sveta. VIadne tam relativna volnost postavena na
reSpektovani lokalnych zalezitosti.

Amrop: Ak vezmeme slovensky, ¢esky, pol'sky a rusky
trh, ktoré poznate blizSie, ako by zneli zakladné
odliSnosti?

Peter Stryéek: Ak si vezmeme napriklad Cesko, takmer
v kazdej dedine funguje nejaka fabrika, €o je v urcitom
zmysle unikat. Na Slovensku je taka situacia mozno na
zapade, avSak zvysok je agrarna krajina, €o je z hladiska
rozvoja obrovska chyba. Cesky trh je vdaka tomu vassi,
nie raz taky, ako by sme mohli predpokladat’ podla rozlohy
a poctu obyvatelov, ale vyrazne vacsi. Urcita odliSnost je
aj v tom, Ze tlak na zniZzovanie nakladov bol v Cesku

v Case nastupu krizy ovela vacsi ako na Slovensku.
brutalne silna, av8ak u vyspelych investorov uz dnes opat
prevliada hlad po kvalite, €o je pre nas vyborny smer.
Rusko sa neda porovnat s ni€¢im inym. Jeden Cesky politik
spravne povedal, Ze ak Clovek riadi firmu ako jej majitel,
kazdy zamestnanec ho bude posluchat. V politike vSak
tento princip neplati, kazdy radovy €len strany rozmysla,
ako méze predsedu oklamat. To znamena, ze politik musi
neustale sledovat cvrkot zdola, €o v biznise netreba.

A v Rusku treba ten cvrkot kontrolovat aj v biznise. Polsko
je zasa na rozdiel od Ceska a Slovenska $pecifické v tom,
Ze Poliaci su velky narod. Poliaci su rodeni podnikatelia

a obchodnici, av8ak su pomerne komplikovani.
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LUDSKY KAPITAL

Podstatné je, aby
kazdy Clovek, ktorého
prijmeme na
akukolvek poziciu,
vedel, kto je zakaznik,
¢o chce a ako sa

k nemu treba spravat.
Nas biznis je taky, ze
zakaznikov musime
doslova ofukovat od
rana do vecera a celu
noc.
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Amrop: Aky ma sucasny a o€akavany vyvoj na trhu
vplyv na Fudsky kapital vo vasej spolo¢nosti? S akymi
vyzvami sa vyrovnavate v tejto oblasti?

Peter Stryéek: Casto nasim zamestnancom zvyknem
hovorit, Ze nepredavame nic€ iné, len [udi. Ludia su jediné
aktivum, ktoré mame. Ved teplo, ktoré vyrobime, vyrobime
pomerne lahko, odliSovat sa mézeme len ludmi. Takze
fudia su pre nas alfa a omega. Aj v Cesku, aj na
Slovensku, aj v Rusku a Pol'sku predavame len vykony
ludi a k nim treba vSetko smerovat. V praxi to znamena
klast extréemny déraz na vyber kvalitnych fudi. VSetci moji
podriadeni to vnimaju rovnako a tento princip je aj
suCastou vSeobecnej stratégie skupiny.

Amrop: Hovorite o extrémnom déraze na vyber
kvalitnych Fudi. Aké poziadavky dominuju v profiloch
obsadzovanych pozicii?

Peter Strycek: Podstatné je, aby kazdy Clovek, ktorého
prijmeme na akukolvek poziciu, vedel, kto je zakaznik, ¢o
chce a ako sa k nemu treba spravat. Nas biznis je taky, ze
zakaznikov musime doslova ofukovat od rana do vecCera
a celu noc. Sluzby, ktoré poskytujeme, su nepochybne aj
0 cenach, ale aj o tom, kto prinesie aku fudsku hodnotu.
Reviziu klimatizacie vie spravit kazda firma pdsobiaca

v oblasti technickej spravy budov, avsak rozdiel je v tom,
kto klimatizaciu pride opravit, ako poruchu vyriesi

k spokojnosti zakaznika a najlepSie tak, aby ani nevedel,
Ze klimatizacia bola pokazena. Aktivny pristup a orientacia
na zakaznika, to je zaklad nasho nazerania. Pokial ide

0 zasobovanie teplom, je to prirodzeny monopol, aviak
tento pohlad si absolutne nepripustame. Aj najmensia
domacnost, ktora nema teplo, je pre nas taky isty zakaznik
ako ktorakolvek velka banka. Pokial ide o dalSie
poziadavky, samozrejma je odbornost a iskra v o€iach.
Musim citit zaujem a tuzbu chciet. Délezité tiez je, €i sa
kandidat pri pohovore asporn raz usmeje. Po mnohych
rokoch som si vytvoril vlastné kritéria. MoZno sa trochu
liSia od kritérii opisanych v odbornej literature, ktoré
absolutne nespochybriujem, avsak to, Ze niektori ludia so
mnou pracuju vySe dvadsat rokov, azda potvrdzuje, Ze
moje pohlady su spravne, Ze mam ¢uch na ludi a Zze som
sa nemylil.

Amrop: V €éom sa liSia manazéri vo vaSsom su¢asnom
time od manazérov, s ktorymi ste spolupracovali pred
par rokmi? Ako sa menili vyzvy, s ktorymi si museli
vediet’ poradit’?

Peter Strycek: Klu€ovi fudia so mnou pracuju od zaciatku,

Sy,
w“wy

Amrop



Context Matters ¢ oktdber 2013 ¢ strana 10

€¢o znamena, Ze niektori su v tomto biznise rovnako ako ja
takmer dvadsat’ rokov. Ked zacnem pri najblizSich —
generalny riaditel pre Slovensko, obchodny riaditel,
manazér zodpovedny za Facility Management, riaditel
pobocky KoSice plus mnoho strednych manazérov, to
v8etko su fudia, ktori so mnou budovali Johnson Controls
a neskér Hetech Services a Cofely. Velkou vyhodou je, ze
je medzi nami obrovska dévera. Niektorym manazérom,
ktori k nam prisli po akviziciach, sa nepacil nas otvoreny
systém komunikacie, pri ktorom mam napriklad ja sam
takmer devatdesiat percent Casu otvorené dvere na mojej
kancelarii. U nas méze kazdy prist ku kazdému, systém,
ked sa k riaditefovi chodi cez Sest' sekretarok, mi nikdy
nebol blizky.

Amrop: Vyuzivaju spoloénosti v oblasti vasho
posobenia pri rieSeni personalnych otazok sluzby
externych procesov?

Peter Strycek: Urcite ano, napriklad pri integracii firemnej
kultury po akvizicii, budovani timov, rozvoji manazérskych
zruénosti a podobne. Pokial ide o nastavovanie procesov
a organizacnu Strukturu, toto su veci, ktorych sa nechcem
vzdat. V sucCasnosti som intenzivnhe nasadeny do
konsolidacie nasej spoloénosti v Ceskej republike a hoci
po D1 nechodim velmi rad, nesmierne ma to bavi

a v ur€itom zmysle prezivam déja vu toho, ¢o som pred
rokmi robil v Bratislave. Kreslim si nové schémy a prave
toto mi dava silu do dalSieho fungovania. Nevravim, ze
nemdzem urobit’ chybu, av8ak aj tu chcem dobudovat
moju viziu a predstavu.

Amrop: Je riesenie podobnych procesov v Ceskej
republike v nieGom odliSné od slovenskych pomerov?

Peter Stryéek: Hoci trhy v Ceskej republike a na
Slovensku su velmi podobné, z hfadiska ludskych zdrojov
su velmi rozdielne. Slovaci su vo vSeobecnosti poslusni

a perfektni zamestnanci, neviem si predstavit’ lepSich.
Dostanu zadanu ulohu, pustia sa do nej, spinia ju

a zbytoéne nedpekuluju. S Cechmi to je iné. Aj oni tlohu
nakoniec splnia, avSak zadavatela to stoji ovela viac
energie a Usilia. Cech totiz neustale hlada cesty, ako by to
robil inak, lahSie, ako by to celé obiSiel... Na druhej strane
sa tento postoj odraza v celej spolo¢nosti

a pravdepodobne je dévodom toho, Ze sa Ceskej republike
este vzdy tak trochu divame na chrbat. Aj v politike Cesi
do svoijich vlad busia a ozyvaju sa, ak sa im nieCo nepadi,
kym Slovaci sklopia uSi a posluchaju. V politickom Zivote
dostavame pre nasu poslusnost na frak, avSak

v pracovhom Zivote je slovenska natura absolutne
perfektna, hoci neraz na ukor tvorivosti a kreativity.
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Amrop: Vyskytnu sa vo vasej profesii a praci este
nejaké témy alebo otazky, ktoré vas dokazu prekvapit'?

Peter Strycek: Urcite, Cloveka vzdy nieCo dokaze
prekvapit, zZivot je predsa variabilny. Ak by sme nemali
témy, ktoré nas este dokazu prekvapit, asi by sme sa
nudili. ©

VLASTNA KARIERA
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Amrop: Vybudovali ste firmu, ktora bola sucast'ou
nadnarodného koncernu, neskor ste zveladili Cisto
slovensku firmu, potom ste opat’ presli do
nadnarodného koncernu... Aké vyzvy mate pred sebou
dnes?

Peter Strycek: Som Clovek, ktory musi byt v poli. Ak by
som z nejakych dévodov musel ist pracovat do nasej
centraly, okamzite by som dal vypoved, toto smerovanie
nie je pre mfa. Mojou momentalnou vyzvou je zdolat rusky
trh. V Cesku mam pred sebou nejaké mensie problémy,
av8ak viem, Ze tieto ustojim, je to vec aktualnej exekutivy
a trochu vacsieho nasadenia. Vstup na polsky trh tiez
nebude vacési problém a Slovensko funguje velmi dobre.
Obrovsky rusky trh je pre mia najva¢sou vyzvou. Pomerne
vela som sa v poslednom €ase rozpraval s ludmi, ktori na
ruskom trhu uspeli, i s tymi, ktori na fom neuspeli. Hovori
sa, na rozbehnutie firmy tam netreba 12 mesiacov ako

v Standardnych podmienkach, ale dva roky. Mame za
sebou desat’ mesiacov a uz sa objavuju prvé lastovicky.
Mojou predstavou je v8ak dynamickejSi rast, pretozZe ten
by mohol byt uZzasnym impulzom dalSieho rozvoja
v8etkych krajin, ktoré mam na starosti. Ako poznamenal
jeden z mojich kolegov, Rusi su presne tam, kde bolo
Slovensko v rokoch 1991 a 1992 a pokial ide o centralne
zasobovanie teplom, je to doslova nekonecny priestor.
Vezmime si napriklad fakt, Ze len Moskva ma tolko
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obyvatelov ako byvalé Ceskoslovensko... Je to
jednoducho obrovska vyzva.

Amrop: Ktoré poznanie, ktoré ste ziskali po€as
manazérskej praxe, povazujete za zasadné?

Peter Strycek: NajdolezitejSie je umenie obklopit sa
spravnymi fludmi. Plati to v nasom biznise i v akomkolvek
inom. Okrem toho, ako zvykne hovorit' aj prezident nasej
divizie, ktory ma vySe Sestdesiatky a je to skvely muz so
Sarmom Francuza, v praci Clovek neméze len pracovat,
musi sa aj zasmiat. Ak to nerobi, nie je to dobré, pretoze
zivot je velmi kratky. U nas nestretnete zamracenych fudi.
Doslova neznasam, ked zamestnanci chodia po chodbach,
mracia sa a nebodaj sa pred niekym skryvaju. Také
spravanie nechapem, ved vsSetci chceme to isté — splnit
plan, dosiahnut uspech, vyhrat zakazku. VSetko je

o fudoch.

Amrop: Ked’ vam ponukli poziciu vykonného riaditela
so zodpovednost'ou za rozvoj v Styroch krajinach,
nerozmyslali ste ani chvilu nad tym, ze by ste trochu
zvolnili?

Peter Strycek: Aj moja manzelka sa ma spytala, preco
som zobral zodpovednost za vychodnu Eurdpu, pretoze
som takmer stale mimo domu. Je pravda, Ze to nebol mgj
ciel a mal som o dalSej buducnosti inu predstavu. Postavil
som napriklad dom a teSil som sa, Ze si ho trochu viac
uzijem. Av8ak ak sa ku mne niekto sprava tak slusne ako
manazment nasho koncernu, nedokadzem sa spravat
neslusne. Neviem im povedat nie, pretoze su ku mne
velmi korektni. Kym tam budu tito ludia a kym ma tato
praca bude bavit, nemam na zmenu ani len pomyslenie.
Ak sa vSak opat dostanem do fazy, Ze mi pri pohlade na
oblek pride nevolno, tak to budem riesit okamzite.

Amrop: Najde sa vo vasej praci nie€o, ¢o vas otravuje
a brzdi?

Peter Strycek: Administrativa. TU neznaSam, avSak
dokazal som si to zariadit tak, Ze ju nerieSim. Chvalabohu,
su na svete ludia, ktorych bavi a ktori ju robia perfektne.
Ja sa venujem tomu, ¢o viem lepSie, a to, v ¢om som
slaby, nechavam na inych.

Amrop: Dari sa vam napriek vysokému pracovnému
nasadeniu najst’ €as aj na osobny zivot?

Peter Strycek: Rodina je pre mna urcite velmi délezita.
Okrem toho musim pravidelne Sportovat, inak som
nervozny. Som byvaly aktivny Sportovec a aj vdaka Sportu
viem, Ze Clovek nemdze vsetko robit sam. Ak moji ludia
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.\\ll,‘ citia, 23, im verl'm, odrr—:\zi sa to nielen vo firemnej .

— atmosfére, ale aj na vykonoch. Ak by som fludom neveril,

,'l‘\ dnes mame sedem zamestnancov. Mat nieCo iné okrem
prace je velmi dolezité. Mam rad ludi, ktori maju

Aml'op v Zivotopise informaciu o nejakom osobnom zaujme,

nemusi to byt len Sport. Hoci ten biznisu velmi pomaha.
Kto nechce Suchat laviCku, musi zabojovat, ak sa chce
znovu dostat do hry.

Amrop — Leaders For What's
Next je lidrom v poskytovani
rieSeni v oblasti Executive
Search, Board Advisory,
Leadership Assessment

& Human Capital Consulting.
Slovensky Amrop je sucastou
spolocenstva s celosvetovou
posobnostou, ktoré sa
zameriava na kontextom
riadené cielené vyhladavanie
kandidatov na vrcholové
manazérske a Specializované
pozicie. Amrop je ¢lenom The
Association of Executive
Search Consultants (AESC) —
najuznavanejsej globalne;j
asociacie spolo¢nosti
zameranych na poradenstvo
v oblasti Retained Executive
Search & Leadership
Consulting, v ktorej ramci je
najdihSie pdsobiacou
spoloénostou a jedinym V pripade zaujmu o stretnutie s Amropom kontaktujte:
¢lenom s plnohodnotnou
kancelariou na Slovensku.
Amrop stavia na
talentovanych a skusenych Amron Slovakia. s. 1. o
odborn7| A0E @ foelen étefar?oviéova 12
znalost'ou jednotlivych 811 04 Bratislava

sektorov, €o Im Umoznuje TIF (+421-2) 5443 6001-4

efektivne riesit aj E mario.fondati@amrop.sk W www.amrop.sk
najnarocnejsie vyzvy

a problémy na Urovni organov
spolo¢nosti, manazmentu
alebo expertov a Specialistov.
Ludskokapitalovymi
rieSeniami zameranymi na
pracu s talentami a lidrami
zvyknutymi pracovat’ ponad
hranice krajin a sektorov
klientom pomahame pri
rozvijani podnikania

a dosahovani strategickych
cielov.

Mario Fondati a Peter Stry¢ek

Mario Fondati
Partner
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