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Pavel Ohnoutka

Jsem transformacCni expert pro fi

stihaji @ dit svoje procesy.

Uy vic ney 15 |l et pomaha

transformaci, chaos ve

jen okl asicku operativni

PUsobil jsem roky na BIi

naroCne projekty pro fi

Od roku 2016 vedu tidm konzultant \

SAEaOmanba @Ee Si me to, co ostatni n
o0irdil jsem projekty v Dubaji, Da
pracoval na proj ekt ecAvangile o spol e

QatarPetroleum, Etihad Airways, DubaiAirports a mnoho
dal Si ch.



VaclavDuda

Jsem konzultant s vice ney 20
produkt ovem manapgreondeurtblblaﬂt)ach Ei z
telekomuni kaci , | T a prUmysl u

BEhem sve kariéry jsem pUsobi
LindeGas ETA, TMobile, Vodafone a Y Soft, kde jsem se
podi |l el na vuUvojl a zavadEni
to- market strategiich.

Ment or uj i startupy Vv obl ast.
Od roku 2021 | sSwaregis o kd&s tsie tz@
na | mpl ement aci procesU v pro
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& PROVAZIME FIRMY & TRANSFORMACNI FK NOTINO Bm‘Baze

N 1q
WY STRUCTURES

DIGITALNI TRANSFORMACI VAi|l SPOLEC¢NOSTI
USpESNE jsme transformovBitoSkolFetheivaSe zamEst
vel ké spoleCnosti pomocisam8stmenhBdi kgnsf or mo

kterou neustale zdokonalujeme. se vyhnout urCitiam ri z

& VYTVOGOGI ME RYCHLE TYMANALYTIKY ABUSINESS Crusljlao

ZHODNOCENI FIRMY INTELLIGENCE (BI) DUBM’
BEhem t @ tudenniho ho@no@e!miéa_sti\[la_éne'ho t Umu Jg il e E——
porozumi me vaSi spol eCno &dndultadtv kblasteCtojakaljenPMO, Qatar Petroleum
rizi kUm. finance, viuroba, BI a
A .. e L ‘)
& VYTVOolI ME STRATEG@G VEBPRO OKRUH SPEC BROADBAND Emirates
DIGITALIZACI OETF ENI
G¢Wl2¢WqbZ U! W2! q2YKRAWW Jsme partnery mnoha |
ql ¢ Ut n YdadmaguU R W ALY doporuCime ESeni s ne ‘
21 H6CANTRHRWAWGI RYI RalWt G¥émwa UWti liRtO pro vaSi si | 'OmanCables

wily lepgy Holaoady i auloollenblall
OMAN DRYDOCK COMPANY :
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Pr du@nes jsme?

oNey vstoupite na noviu exportni tr|
svoji fi1r mu. Di ky dob@E&e nastavenduar
reagovat na zakaznicke poyadavky,

specifikUm trhu a viraznE sniyite

pE& pravene firmy rostou rychl ej



Board

Jak fi rfomgujib EYy nE

CEO
& JAK FI RMY STANDARDNeEe FUNGUJI PS6ED DI GI TALI ZACI
AKaygdeée oddEI eni racuje samostatnE (v silech), chybi sdileni kliCovich
informaci napGi
AVviroba nevidi d obchodnich planU, nema pEehled o budouci ch

zakazkach a jej
A 1zolované nastrojd k a § d
vzajemného propojeni.

AManualni pEenos dat vezpey &kEmdium!| icitam, chybam a

ch poyadavcich.

P

C firmou.

0

i

pouyiva vliastni Excel tabulky, CRM a ERP bez

AChybi pEesné informace o finanCnim stavu firmy, obtiyné cash flow @G zeni

aforecasting

AKomuni kace je nesystematicka, informace se pEedavaji pEevaynE e

mai | em, vzni kaji nedorozumEni .

AOmezeni pEehled o zakaznicich, zakazkach a dostupnich kapacitach

rozhodovani probiha intuitivnE, bez datové podpory. |T HR

. V)(/jro dbr:vzl | X Marketing

&% PGS61I KLADY Z PRAXE: < = L Produkty

A Obchodnik slibi zakaznikovi termin dodani bez znalosti kapacit vyroby.
AFinance neumi pEesnE odhadnout budouci PgCEijm xa wvudaje, protoye chybi
kvalitni data z obchodu a vyroby. N % Chi Sklad
AMarketing nevi, jakeé produkty Ci sl uybyOo éh@Blylel efneikti vnE propagovat na Y
novych trzich. Apod.
Obchodni

oddEIl eni
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