¢lanek do ¢asopisu Uspéch, 2014

Jak vytvofit inovativni prostredi ve firmé

Ing. Vladimir Jurka

Ptam se konstruktéra u jeho pocitace: ,Kolik stoji metr toho profilu?* Nej¢astéjSi
odpovéd'v ¢eskych a moravskych firmach zni: ,To ja nevim, bézte se zeptat na
nakup“. Reakce na tuto otazku vyznamné napovi, jakou cestou se k inovacim vydat a
jak asi bude dlouha. Vnitmi motivace vSech vasich lidi k neustalému hledani novych,
uspornéjSich a lepSich feSeni a dostatek informaci k takové praci je vychozi
podminkou pro inovativni firmu. Existuje mnozstvi dalSich otazek, na které mozna
hledate nebo budete hledat odpovédi:

Jak jinak by se dalo dosahnout stejné funkce? Jak n as produkt pouziva
zékaznik? Co p fitom jest é déld? Co d éla predtim, co potom? Co vSe k tomu
jest é pot rfebuje? Co naopak rozhodn & nepot Febuje? Co mu vadi? Co o c¢ekava
jeho zakaznik? Kolik provoznich naklad & stoji ro ¢éné 1 kg hmoty v letadle, v
auté? Co by mohla d élat obsluha za Ffizeni sou ¢asné? Jak to ud élat, aby
obsluha nebyla pot reba vdbec? Jak s minimem vicenaklad & nabidnout v étSi
prfidanou hodnotu?

S podobnymi otazkami se néktefi setkavate denné, néktefi méné Casto.
Potkéate se s nimi také v riznych metodikach, ale pfedevsim jsou to otazky, které se
musi dostat do podvédomi kazdého z vasich dulezZitych lidi v kliC¢ovych oblastech
firmy. To jsou otazky, které se pak vyjevuji v auté a ve vlaku, v hospodé a mozna i na
nudnych poradach.

Délba prace, délba odpovédnosti a zejména pfisné Clenéni pfistupu
k informacim, které jsou ¢asto vysledkem pokusu o zavedeni procesniho Fizeni, jsou
zhoubou pro takovou diskusi, pro kreativitu a uvazovani v souvislostech. Pokusme
se naopak hledat cestu, jak inovativni prost  Fedi utva ret a rozvijet.

.Pozveme odbornika. On nas naudi inovacim.” Odbornik vam neda odpovédi,
bude vas spiSe ucit klast si otazky, mozna podle riznych metodik, mozné podle
selského rozumu. Kulturu ve firmé ale Zadny odbornik ze dne na den nezméni.
Zménit vnitini motivaci, dostat do podvédomi lidi vySe uvedené otazky, to trva dlouho
a mlze to dokazat jen vytrvalost kliCovych manazerd firmy. Tim ale za¢iname od
konce nekoneéného stromu inovaci. Nejprve se vratme k zakladam inovac¢niho
potencialu kolem nas.

Primarni inovace

Nejvétsi primarni inovaci je asi vyuZiti pary k pohonu pfed vice nez 200 lety.
Teprve v posledni dobé jsou parni turbiny tepelnych a atomovych elektraren
vytlaCovany solarni a vétrnou energii.
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Obr. 1 Priklad primarni inovace — parni stroj

Primarni inovaci nazv éme zménu v oblasti material @, technologii, Ié €by
apod., ktera otevira zcela novy prostor k uplatn ~ éni. Zasadnich primarnich inovaci
nenajdete ro¢né mnoho, zvlasté kdyz se divate na jednu oblast techniky.

Nékteré primarni inovace jsou zlomem v technice, nékterym trva desitky let,
nez myslenka najde cestu k uplatnéni, a pak dalSi dlouhou dobu, nez feSeni obstoji
v konkurenci jinych principt a stane se masové dostupnym.

Jednim z malych, ale zajimavych pfikladu je akcelerometr — miniaturni Cip,
ktery urci naklon, zemskou osu &i prosté okamzité zrychleni. Pfed par lety cenové
téZko dostupny prvek, dnes béZna soucast témér kazdého mobilniho telefonu a
mnoha jinych zafizeni, o kterych to ani nevime. M4 nejriznéjsi vyuziti — od
bezpecnostnich prvkd, pres hry na telefonu, k ochrané harddisku u padajiciho
notebooku, fizeni rozjezdu u pohonu a tisicu dalSich sou¢asnych a budoucich
aplikaci. Nemuzete ho vyuzit i vy? Sledovani primarnich inovaci je plivabné a
inspirujici.
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Obr. 2 Dalsi pfiklad primarni inovace — akcelerometr
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Strom inovaci

Primarni inovace generuji spoustu aplikaci, které je vyuzivaji, a tyto aplikace
pak dale vyuzivaji dalSi aplikace, ¢imz exponencielné roste nekonecny strom inovaci.
Naprosta v étSina inovaci dnes neni technologickym p  Fevratem, ale pouze
chytrym vyuZzitim toho, co jiz vime, a chytrym umist énim na trh.

Ve srovnani s dfivéjsi dobou, kdy klicem k uspéchu bylo technické feSeni, je
dnes klic¢em k aspéchu najit prostor na trhu a umét ho rychle a efektivné vyplnit.
Néco nového vymyslet je méné nez 10% uspéchu. 90% je umét to vyuzit, resp.
prodat.

Casto opakovanym prikladem je ispéch Applu. Na produktech, které zaplavily
svét, neni Zadn4 prevratna technicka inovace. Je to UZzasné vyuZziti a zdokonaleni jiz
dostupnych technologii na tehdy zamrzlém trhu s osobnimi IT pomuckami.

Kli €ové know-how pro inovace jiz dnes neni technika, al e znalost trhu a
veskerych souvislosti nan ém. Bez techniky to samoziejmeé nepljde, ale tu lze
snaze nakoupit nez informace marketingové. Na druhé strané tim nechci sniZzovat
vyznam inovaci jiz existujicich produktl, snizovani nakladu, zlepSovani kvality,
designu a funkénosti, nekonecény slozity proces, ktery je v pozadi za tim, Ze né&jaky
produkt vydrzi na trhu tfeba 20 a vice let.

Z oblasti SW je velmi zajimavé maximalni vyuzivani méfenych parametrd
zafizeni. Zjisténi, Ze méate podhusténou pneumatiku, nestoji nic, protoze ABS
snimace vidi, Ze se jedno kolo to¢i jinymi otackami. To, Ze jeden valec na motoru ma
vadny ventil, zjistite diky tomu, Ze dynamické zmény ota&ek setrvacniku motoru
vykazuji abnormalitu. Ridici jednotka pohont nemocniéniho IGZka vidi, Ze lazko je
pfipojeno do zasuvky a pfitom neni zabrzdéno, coz je nebezpecné. Mizeme zabranit
nékolika vaznym Grazim ro¢né.

Konkurence technologii

Méné napadné jsou inovace Vv jednotlivych technologickych oblastech,
které si konkuruji ve vztahu k jednomu U €elu a kde se jejich pozice nenapadn é
a pritom €asto m éni.

Krasnym prikladem je fezani plechu a profila. Lisovani, pila, laser, vodni
paprsek, plasma, vysekavani, fezani dratem. Vzpomerite si, jak to bylo pfed 12 lety,
pfed 6 lety a nyni. Cilem je efektivni déleni materialu, pokud mozno bez jakychkoliv
pripravnych asu, tedy s optimalni davkou jeden kus, ze kterého se vyrobi mnoZstvi
riznych dili a sou€asné s optimalnim vyuzitim materialu. To, co dfive bylo nepfesné,
pomalé a neefektivni, je dnes vysoce produktivni a pfitom otevira dalSi moznosti
vyuZziti. Profil, fezany na laseru namisto na pile, vypadne nejen ufiznuty, ale v€etné
ukosu, otvorli, zameckd. Jak reSite d éleni materialu vy? Jaké konstruk  €ni
vylepSeni by vam nové technologie umoznily?

Obdobnym pfikladem je tisk, kancelarsky i velkoformatovy. Zajimavy je
velkolepy navrat inkoustu, ktery byl jesté nedavno vytlaCen laserem. Pro velké
formaty inkoust jiz témér vytlacil sitotisk a uto€i na dalSi vysokosériove technologie,
pro malé formaty zazivame znovu konkurenéni boj technologii laserového a
inkoustového tisku. Velkoformatovy UV inkoustovy tisk pak umoZiuje témér bez
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pripravnych nakladu tisknout na nabytek, koberce, sklo a dalSi materialy, a to i
jednokusové zakéazky.

DalSi velmi zajimavou konkuren&ni oblasti je 3D tisk. Asi 8 principielné
odlisnych technologii, jak vytvofit 3D objekt, nékam v sou€asnosti konverguje,
poradte mi kam, nevim sam. Naklady klesaji kazdy rok na polovinu.

Konkurenéni boj riznych technologii proti sobé je dalSi oblasti, ktera stoji za
pozornost a kde se nachazi spousta inspirace nejen pro uspory technologicke, ale
také pro inovativni navrhy produktd.

Kdo je u vas odpov édny za sledovani vyvoje vami vyuzivanych,
nakupovanych i vlastnich technologii? Je toto know- how v hlavach
jednotlive d? Jak by Slo u vas efektivn  é rozSi /At mezi lidi pr dbézné vzd élavani
v této oblasti?

Kusova a malosériova vyroba

Za pozornost stoji také vSeobecny tlak trhu na malé série, kusovou
vyrobu, zadkaznicka FeSeni. Schopnost zkonfigurovat pro kazdého zakaznika jiny
stoji velmi dobfre, flexibilita a pfizplsobivost je jednou z hlavnich konkurencénich
vyhod. BohuZel, tyto schopnosti jsou ¢asto argumentem pro jakykoliv neporadek,
neschopnost cokoliv pldnovat a Fidit. Neni pfitom pravda, Ze sortiment, kde kazdy
vyrobeny vyrobek je jiny, nelze fidit. Pfikladem muZe byt Linet, kde projekt
konfigurace vyrobku, véetné atypickych, byl pfed lety jeden z kli¢ovych, byl jednou z
podminek pro dalsi expanzi firmy.

Konfigurovatelnost vyrobku je velké téma pro inovac e v oblasti firemnich
proces u.

Konkurence vySe uvedenych technologii také ¢asto sméfuje do minimalizace
pripravnych €asu, a tim k vysoké efektivité pfi nizkych davkach. Je velmi dulezité tyto
prinosy neprehlédnout i ve firmach zvyklych na velké série.

Na nékolika pfikladech jsem chtél zduraznit obecnost a pfenositelnost mnoha
inovaci napfi€ obory. Inspirace pro inovace se ¢astéji nachazi vné firmy nez uvnitf.
Rozvijet schopnosti vasich lidi ,divat se za plot” je klicem k Uspéchu. MoZnosti
inovaci rostou stale jako houby po desti. Sta€i se nebat, vydat se do lesa, peclivé
vybirat a sbirat.

Vratme se k tomu, co by mélo ve firmé fungovat, abychom se do toho lesa
inovaci mohli vydat.

Proces u zakaznika

Identifikujte zakaznika. Kdo je tim, kdo nejvice ov  liv Aiuje rozhodnuti o
vyb éru produktu? Kdo ho bude platit? Kdo je ten, kdo je j bude pouzivat? Kdo
jej bude hodnotit? Neékdy je to jednoduché, nékdy velmi slozité. Ve zdravotnictvi je
to sloZité: sestra, |ékaf, pacient, pojiStovna a velké mnozstvi dalSich subjektl, které
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zjevné nebo skryté rozhoduiji. V jinych pfipadech je to tfeba muz, Zena a dité. Kdo
nejvice rozhoduje o vyb éru hra éky? Na ¢em mu zalezi?

Tak, jako se snazite pochopit procesy ve vlastni firmé, snazte se pochopit
procesy u vaSich zakazniku. Zabyvejte se v§im, co s vaSim produktem souvisi, co se
déje daleko predtim, nez se zakaznik obrati na vas nebo nez vy oslovite jeho.
Zabyvejte se veSkerymi souvislostmi pouzivani vaSeho a jinych obdobnych produkta.

Pfeneste tyto znalosti dovnitf firmy. Mate néco jako odd éleni marketingu?
Nemate? Nevadi. Prosté to zafidte. PoSlete na m ésic k zakaznik am vedouciho
vyvoje. Ze na to neméa ¢éas? A co d éla? Kdo mu zadal jaké Ukoly a podle  éeho?

Nemate kapacity na takové v éci? Pfijmout nové lidi kvali inovacim, to vam
radit nebudu. Prosté pfehodnotte priority a vyberte ty, které vam dlouhodobé nejvice
pfinesou.

Prikladem nefeSeného procesu zakaznika jsou pneuservisy. Pro¢ sidli
pneuservisy v budovach a ne v servisnich autech? Pro¢ mam nakladat Spinavé
pneumatiky do auta, jezdit nékam do pneuservisu, tam ¢ekat a pak tu Spinu zase
vozit zpét do garadze? Pro¢ nepfijede pneuservis ke mné domd? Pro¢ mam
vyménovat pichlé kolo za rezervu a pak zase nékam jezdit a Cekat, kdyZ se to miaze
vyreSit na misté? Nosim toto v hlavé jiz nékolik let. Kdyz to nékdo z &tenart poradné
uchopi a zrealizuje, bude mi potéSenim (na webu uz néjaké firmy existuji :-) ).

Obr. 3 Namét na inovaci: pro¢ jezdit do pneuserviseu?

Zadani inovativniho produktu

Vratme se k zdkaznikovi a jeho potfebam a vytvofme zadani na inovativni
produkt. Zadani na produkt je takova vnitini smlouva a na ni musi byt, jak znamo,
dva. Zadani na novy produkt je ve vétsiné firem velké téma k diskuzi. ,Reknéte mi
jasné, co po mné chcete”, to je jeden typickych, bohuzel ale destruktivnich postoju
konstrukce. Vyvijet produkt na zékladé ob&asnych Ustnich pokynu, ¢asto se
ménicich, to je jiny typicky, bohuZel také zoufaly scénar. Pro tvorbu dobrého zadani
pak ¢asto nestaci dva (zadavatel, zhotovitel), ale potfebuji tfetiho (moderéatora).

Najdéte ve firmé alespon jednoho projektového manaZzera, ktery pfijme
odpovédnost za to, Ze mit pro projekt dobré zadani a odsouhlasit si ho se vSemi, je
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jeho vlastnim Ukolem. Zapojte zédkaznika do tymu a zkratte komunika¢ni cesty
v dobé, kdy se hleda optimalni cil.

Netrpélivost a ¢asova tisen vas bude tladit k rychlé realizaci. Ano, délejte
vzorky, délejte experimenty, vytvarejte varianty a rizné cesty, ale jasné smérfujte
k okamziku ,Ted uZ vime, co chceme”. Tento okamzik prosim neprehlédnéte. Tento
okamZik nesmi nastat ani moc brzy, ani moc pozdé. To plati jak pro firmy s vysoce
organizovanymi procesy podle ISO, VDA a dalSich standardd, tak pro firmy, kde
spole¢na dohoda funguje Iépe nez fizeni procesu.

Dobry projektovy manazer v roli koordinatora, moder atora, vyjednava ce,
kou €e, oponenta a dotahova ¢€e detail i je dGlezitou osobou, se kterou to jde
vzdy lépe. Nemate-li ho, najdéte ho, nejlépe mezi svymi.

Kalkulace, naklady

V nekonecné spirale vyvoje produktu se zpravidla stfidavé méni pozornost
produkty vysoce efektivné vyzaduje trvalou vuli ke zlepSovani, ale vyZzaduje to
predevsim kvalitni informace a schopnost s nimi pracovat. Kdo nese odpov édnost
za néklady na produkt a jejich zm ény? Konstrukce? Technologie? Nakup?
Kazdy za svou c¢ast? Dobra. A kdo odpovida za celek? Jak kalkulujet e naklady
na produkt? Kdo to d éla? Kdo vSechno zné kalkulaci a rozumi jejim princi  pam?
Kdyz si fekneme ,Snizit nadklady o 10%", jak a kde za  ¢€it? S kym?

Sestavime inova éni tym, dobrd. Umite zobrazit kompletni strukturu
naklad & na produkt v ¢etn & neproduktivnich €asu a rezii? Umite je analyzovat —
seradit od nejv étSich, vybrat podle typ a, technologii, material &, dodavatel d,
pracovis ¢? Umi to konstruktér produktu? Umi to nakup  ¢i? Technolog? Umi jim
to n ékdo vhodnym zp dsobem p FApravit? Kolik t échto informaci je pro tyto lidi
nep Fistupnych? Jaka rizika plynou z toho, Ze tyto infor mace zp Fistupnite? Jaké
ddasledky budou, kdyZ to neud élate?

[ — e —— - o _ [
r99855 mat] 93,63 3.90) mat] 936 3.9) 97,55
pocet kusi koop) koop)| I stroj.éas 3,2 0,1 0,00)
mzdy 14,85 mzdy 148 6.7 21,55 mzd.cas 2,9 0,0 0,00
Update rows stroj| 6,74 stroj 6,7 143 21,06
celkem) 115,22 3.90| celkem) 1152 21,0 39 140,16 mnozstvi  mnoz. / 60 cena celk
12 Rm% ve filtru: 23 rozpadatKS? N b, Kukon celkem naklady| 16,0 0,3 140,2] KMENOVA D,
[a=] struktura STAVYZODPO |[zislo 3D preview | irover F DRUH radk radk[mnoz. Ymnoz. Ymn.celk Ymnoz. celkYcena kus rezie CENAcelk \vJ zM DA
a . = = = = = 1= L |u_u _[nezav ~ kusov (nezav - - = = - |KOT |
| e ad P e ad ]
V_ZXN_04§99855 vyrobek 99855 ! 27 |12 1,000 ks KB
1.5 ok V_ZXN_04§45134 podvozek -1 PA 4 2 1,000 1,000 1 706,72 ks KB
3].5.1 ok V_LAX_04{45136 ram podv 3 PA 4 15 1,000 1,000 664,36 ks KB
5/.5.1.1 ok V_us_02A(45138 naprava, -5 PH 2 4 1,000 1,000 51,90 ks KB
] [t ot i ok TECHNXL_|45141 PROFESE -6 EP 50 0,740 0,050 0,790 7,80 6,16(min
Sl [0S S ok TECHNXL_[45142 Laser pr 6 ES 50 0,740 0,050 0,790 8,88 7.02Imin
10/.5.1.2 ok V_us_02a(45143 naprava, -5 PH 2 6 1,000 1,000 56, 60 ks KB
| EOEErS ok TECHNXL_|45146 PROFESE -6 EP 50 0,875 0,050 0,925 7,80 7,22[min
14|.5.1.2. ok TECHNXL_|45147 Laser pr -6 ES 50 0,875 0,050 0,925 8,88 8,21|min
15.5.1.2. ok TECHNXL_[45148 Ofréni -6 ES 0,260 0,260 1,50 0,39|min

Obr. 4 Priklad kalkulace
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Udélejte si hrubou kalkulaci pfes hmotnost. Kolik vazi vas produkt, jaky je
prevazujici materiél a jaké jsou naklady na jeho po  Fizeni? Maly automobil vazi
1000 kg a prodejni cena je 230 000 K&. Kilogram auta stoji tedy 230 K&. Pamatuiji se,
jak jsem nékde FeSil svafovany ocelovy ram o hmotnosti asi 200 kg, ktery se kupoval
za 100 000 K¢&. Dobra, byly to malé série, narocny a pfesny vyrobek. Ale pfece neni
mozné, aby kilogram ocelového svafence byl drazsi nez kilogram auta!

Dejte vasSim lidem maximum informaci! Nemaji-li od vas informace, nemaji od
vas daveéru. Kdyz oni neciti od vas duavéru, co od nich mizete oéekavat?

Funk éni analyza, costs engineering

Funk&ni analyza je pfedevsim obhajoba konstrukéniho feSeni, je to nastroj pro
inovace, optimalizaci ndkladl, zaklad pro analyzu a fizeni rizika. Udélat dobre
funkéni analyzu je naro¢né, vyzaduje vili a peclivost konstruktéra popisovat detailné
néco, co je jemu zfejmé. Dobfe udélané funkéni analyzy jsou studnici know-how
firmy. Téma funk&ni analyzy a jejiho vyuZiti je ale na samostatny ¢lanek, snad nékdy
priste.

Vnitini konkurence ve firm &

Pro tvorbu inovativniho prostfedi je efektivnim néstrojem vnitini konkurence.
Dlouho jsme se zabyvali pravé definovanim odpovédnosti za celkové pofizovaci
naklady na produkt. Dali jsme ji hlavnimu konstruktérovi produktu. Reakce byly
rizné, ale prece se po ¢ase délo, ze konstruktér, dva technologové a nakupci sedéli
u stolu a konstruktér vyjednaval s ostatnimi, kdo sou¢astku pofidi nejlevnéji.

Pokud méate vice nez 8 obdobnych strojl, rozdélte dilnu na dvé Casti a
vytvoite dva tymy, které budete porovnavat. Nemusi byt hned vSe pfenesené do
prémii, pfirozena soutézivost lidi je nékdy silng€jSim motorem neZz penize. Rozd éleni
dilny na konkuren ¢€ni tymy vam moZzné nakonec p Finese vice, nez jednotné
fizeni a optimalizace s jednim vedoucim. Ale zaleZi na lidech a kultufe firmy, na
mnoha okolnostech.

Souvisejici otazkou je ,Vyrab ét nebo nakupovat?* . Rozhodovani o vyrobé u
nas, kde mame nevytiZzené stroje a lidi, oproti ndkupu od efektivnéjSiho dodavatele,
musi byt velmi uvazlivé a musi zohlednit dobfe kratkodobé a dlouhodobé dusledky
takovych rozhodnuti. Vidél jsem v jedné firmé kalkulaci, kde hodinové naklady stolni
vrtaCky, vytizené 20 minut denng&, vychazely diky zvolené metodé kalkulace vyssi,
nez naklady svafovaciho robota s obsluhou. Zadame vrtani dér radéji dodavateli? Na
druhé strané — mit ve firmé drahy nevytiZzeny stroj je dlouhodobé plytvani, to ho radéji
prodejte. Prace s Cisly musi byt vZzdy opatrna.

Dobfe nastavené vnit ini konkuren €ni prost fedi ve firm é je jako geneticky
kdd, ktery dava firm & prirozenou v uli k rozvoji a inovacim.

Jiz davno mé dobfe vytvofenou vnitfni konkurenci IKEA. Tficet nakupnich
kancelafi po celém svété si navzajem konkuruje, objem a kvalita zboZzi dané
kancelare je kritériem pro rozvoj, odmény ¢i pfeziti tymu.
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Unicorn je dalSim pfikladem, kde Vladimir Kovar vytvofil systém Fizeni
s pfirozenym konkurenénim vybérem téch nejvykonnéjSich lidi a tyma.

RozSifujete firmu? Idealni p Filezitost vytva Fet pfFitom konkuren €ni
prost Fedi.

Komunikace, empatie, naslouchani

Tato oblast mékkych dovednosti je neméné dulezité a vyplati se do ni
investovat. Budete-li mit v tymu lidi, ktefi povedou zejména boj za obhajobu vlastni
pravdy, lidi, ktefi vice hledaji davody, proc¢ to nejde, nez zplsoby, jak to pdjde, bude
to tézky bo.

Najdéte néjakého kouce, ktery vaSe dulezité lidi nauci rozvijet myslenky
ostatnich, nejen své vlastni, pfijimat kritiku, nebojovat za své feSeni. Nepujde-li to,
zkuste docasné prehodit role. Poveérte technologa nebo nakupciho, at vymysli lepSi
konstrukéni FeSeni. Povéfte konstruktéra revizi vyrobniho procesu. Pozvéte
dodavatele, zapojte je do souvislosti. At vam oni feknou, co by se mohlo zlepsit, jak
s niz8imi n4klady dosahnout lepSiho vysledku. Pozvéte vyrobce stroju a
technologickych zafizeni. Naucte se od nich vyuZivat nejnovéjsi technologie, at' uz je
vlastnite nebo nakupujete. Nevadi, Ze si asi ten stroj nekoupite. Technologie si pfece
konkuruji a vyrobce stroje bude rad, kdyz bude jeho technologie vyuzita u vaSeho
dodavatele. Naucte se kalkulovat naklady takovych technologii, nakupuijte efektivnéji,
naucte se konstruovat tak, aby bylo zafizeni co nejlépe vyuzito.

Priklad: na laseru se vyrabi maly plechovy kryt se ¢tyfmi otvory. Otvory mohou
byt bud klasické uzaviené, nebo oteviené smérem ven k okraji vicka. Jaky je asi
rozdil v produktivité vyroby na laseru? Nékolikandsobek. USetfi se 4 zapaly, 4
prejezdy. Zbyde jeden zapal a jeden fez. Udélejte si cvicné kalkulaci takového dilu
pro vSechny dostupné materialy a technologie vyroby.

Obr. 5 Priklad inovace na plechovém krytu
Sami pfijméte pokoru k vlastnim nevédomostem. UCte sebe i ostatni nebat se

Cist nebo poslouchat 100x opakovanou samoziejmost a hledat v ni novy smysl.
Naucte se naslouchat i nesmyslu a pfijit tak na novou cestu.
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Drzim vam palce

KdyZ zvladnete alespon ¢ast z vySe uvedenych podminek pro inovativni
prostfedi ve firmé&, miZzete se ucit inovacnim metodikdm a posbirat néjaké kvalitni
houby v nekone¢ném lese inovaci. Pfeji vam k tomu co nejvice energie a také hodné
radosti, je to prace zabavna.

Na zaver jesté jedna rada pro konstruktéry: pro fyzikalni popis svéta stale
staCi 7 zakladnich fyzikalnich jednotek SI. Pamatujete se, které to jsou? VétSina
vztah( mezi nimi je linearnich. Svét je tedy stale velmi jednoduchy.
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