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On-line je dominantnim,
ale i matoucim trendem
soucasneho marketingu

Jan Podhorny

Zazil marketing ve velkém korporatu i jako externi poradce na volné noze.
M0ze porovnavat, co obnasi marketingové aktivity v riznych odvétvich
a bez ¢eho se dobry ,marketak" neobejde. Re¢ je 0 Janu Podhorném, ktery
prosel firmami jako Tescoma &i Trinity Bank a ochotné nas nechal nahléd-
nout pod poklicku svych zkuSenosti.

1. Studenti si casto voli marketingové obory, kdyz jsou odborné nevy-
hranéni, aniz by si uvédomili, ze marketing je velice kreativni disci-
plinou. Jak Vy marketing vnimate a jaka byla Vase cesta k nému?

,Za prvé, hrozné moc studentd si mysli ze marketing rovnd se reklama. To je
Casta zkratka, pfitom to vibec neni pravda. Marketing je jako pojem extrémné
Siroky. Aktualné vyuZiva stovky az tisice ndstroji a rdznych aplikaci - od velmi
technickych véci az po ty vyloZené kreativni.

Ja tihnu ke kreativni praci — hraji na kytaru, skladém hudbu a vzdycky jsem
mél blizko k tvoreni. Navic jsem vystudoval graficky design a marketing. Uz
tam vedla moje cesta od grafického designu k reklamé a kreativni praci. Urcité
jsem spise kreativni clovék nez analyticky. Vzdycky jsem nerad resil ¢isla, mé
mnohem vic bavi vymyslet kreativni kampané, realizovat je a tvorit vizualni
a strategicky marketing."

2. Jak se na zakladé Vasich zkusenosti lisi marketing v rGznych odvét-
vich, tfeba v odvétvich konzervativnich a v odvétvich modernich?

,Uplné extrémné. Stac{ si porovnat start-upy a velké korporace, které uz déla-
ji 30 let to samé. Casto byvd kreativita ndstrojem, jak pfekonat vyssi rozpocet
konkurenta a ziskat vyssi dosah. Dobrym prikladem je bankovni sektor, ktery
Je velmi konzervativnj, ale pokud k nému pristupujete s kreativitou, emocemi
a zdrovern umite nasazovat kampané rychle a na zdkladé dat, posouvate jak
vykon, tak i brand ddle.



3. Jak se podle Vaseho nazoru proménily marketingové nastroje v po-
slednich letech a na jaky dominantni trend byste upozornil?

LUrCité je to online. Online ovlivnil Uplné vsechna odveétvi bez vyjimky. Na dru-
hou stranu, studenti rddi preceriuji vyznam socidlnich siti. Oni si casto neuvédo-
mi, Ze kdyzZ je néco levné, tak pak to logicky déla kazdy a tim padem je tam nd-
rocné uspét... Online je zaroven nejvic specificky a pro neznalé matouci, protoze
Je velmi tézké urcit ktery marketingovy kandl bude pro koho fungovat. J4 strate-
gie stavim na tom, ze mam dva hlavni pilite. Jeden je vykonnostni marketing, to
znamend néco, co mi prindsi konkrétni konverzi, a k tomu mam brand nebo de-
sign. Ze svych zkusenosti vim, ze kdyz jsou ty pilife zhruba stejné robustni, tak
to funguje idedlné. Zdroven je tam pak vyhoda, Ze kdyz napiiklad dojdou peni-
ze na brand, nebo se néco stane a vypadne vykon, tak vzdycky jeden z téch pili-
10 to relativné dlouho umi podrzet sam. Ale jakmile je tam od zacatku jenom je-
den pilit, tak to prosté nefunguje."

4. Vnimani marketingu se ¢asto zuzuje na sféru B2C (business-to-cus-
tomer), ale ddlezitou roli hraje i marketing B2B (business-to-busi-
ness). Kuprikladu nasi studenti maji obcas problém identifikovat,
co na cilového zakaznika z podnikového sektoru plati. Jak k tomuto
druhu marketingu pfistupujete Vy?

,To je jedna z nejtéZsich otdzek Vseobecné je v marketingu strasné tézké de-
tekovat B2B pozici, zejména v onlinu, protoze za kaZzdou B2B pozici je viast-
né ve vysledku nékdo B2C. Slozité je najit ten moment, kdy napriklad CEO fir-
my, tedy rozhodovatel, v pozici kdy mysli za firmu, nebo jestli je doma a kupu-
Jje sirybdrsky prut. Je to jedna a tatdz osoba, ale ve velmirozdilné roli. Napriklad
my u naseho start-upu Archetypo, kde vyrabime prebalovaci a kojici boxy a pro-
davame je B2B, napriklad, obchodnim centrdm, uraddm a tak podobné, cilime
nasi komunikaci na koncového zdkaznika. TakZe vlastné jako byznys je to B2B,
ale marketing délame B2C.

5. Dale Ize usuzovat, ze dochazi k renesanci nékterych starsich nastro-
jU, napriklad LinkedInu. Vesmés se vraci nastroje, které v ramci mar-
ketingu B2B umoznuji sitovani...

,Ano. LinkedIn je jako ndstroj super, protoze obsahuje informace, které se ni-
kde jinde moc najit nedaji, napriklad praxi nebo délku fungovani daného clove-
ka v dané pozici. Na oblast B2B bych LinkedIn stoprocentné doporucoval, byt je
trosku zahlceny HR oblasti a vlastné i ty kampané jsou relativné drahé, protoze
oddeéleni HR do toho pumpuji vysoké rozpocty. Ale treba my jsme vyuzivali Lin-
kedIn na novou kampari B2B, kde slo o skoleni na specialni IT technologii v Pra-



ze. Ten kurz stdl asi 2 tisice eur, takze drahy, a kontakty jsme hledali pravé pres
LinkedIn, kdy rozhodovatelem je Séf IT oddéleni, ktery tam posle dva své speci-
alisty se vyskolit. A vyplatilo se to."

Kdyz se vratime do sektoru B2C, v posledni dobé si mizeme vSim-
nout, Ze vSeobjimajicim terminem je word of mouth. Jak tento trend
vnimate?

,Firmy najednou zjistily, ze zosobnéni a doporuceni funguje, objevily prosté
Ameriku. Mélo by to byt standardnim doplnkem jakéhokoliv marketingu. Osob-
ni doporuceni je vzdycky nejlepsi reklama. Vzdycky to tak bylo a vzdycky to tak
bude."

Kdyz se jeSté na zavér vratime kVam, jak se Vas pristup k marketin-
gu lisi, kdyz se vénujete svému podnikani, potazmo kdyz pdsobite
treba v Trinity Bank? Jak moc velky je to rozdil?

Pristupuji k tomu pordd stejné, drzim se Batovskych hodnot, tedy pracovitost
a maximdlné proklientsky pristup je zdsadni. Co se lisi jsou strategie, ta je po-
treba zvolit pro kazdého klienta velmi specificky. U Trinity Bank se nam darf po-
souvat znalost znacky, kterd za posledni dva roky prosla exponencidlnim vyvo-
Jem. Je to samosebou dané pracovitosti, expertizou a DNA, kterd v Trinty Bank
Jje u vsech zaméstnancd. NGs start-up Archetypo je pfesny opak... jesté v plen-
kach, a proto o néj musime pecovat a starat se velmi opatrné :)

B Rozhovor ved!: Jiri Dokulil
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Vaclav Stanék

Vasky, Bagind, inhubo, Wuders, Paon a nové také Botas, to jsou znacky, se
kterymi je spjaty mlady ¢lovék s podnikatelskou dusi — Vaclav Stanék. Va-
Sek pro nas mize byt inspiraci z mnoha ddvodd. Napfriklad tim, Ze zacal
podnikat ve véku, kdy rada jeho vrstevnikd jesté vibec nevédéla, co se zi-
votem. Pravé zacatkim jeho podnikani, ale také jeho zkuSenostem a na-
zorOm na podnikatelské femeslo se vénuje nasledujici rozhovor.
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Rika se, Ze podnikani pfitahuje zejména aktivni jedince s touhou
po tvirci svobodé. Objevovaly se prvni znamky Vasi podnikatelské
jiskry uz ve skole? A potazmo méla Skola, resp. studium naVasem
smérovani do podnikatelského svéta néjaky podil?

,Ja jsem ze skoly nebyl nikterak nikdy nadseny. Abych pravdu rekl, prvné jsem
se snazil vynikat na zdkladni skole, ale pak kdyz jsem zacal délat atletiku a ve-
novat se sportu, tak se moje priority presunuly Uplné jinam. Energii jsem ddval
pravé do sportu a na stredni skole jsem na studium vice méneé, rekl bych, kaslal
Co ve mné probouzelo chut podnikat, to byla spiSe nechut nékterych uciteld ucit
a zdroven treba i diskutovat se studenty. Jd jsem tak néjak historicky mival vét-
sinou problémy s autoritami a prdveé na stredni skole jsem si definitivné potvrdi,
Ze bych chtél podnikat a Ze bych chtél byt ten, ktery se seberealizuje predevsim
podle sebe, a ne podle nékoho jiného."

Pokud se nemylim, vyrazné vétsi vyznam pri Vasem podnikatelském
startu méla rodina a zejména podnikatelsky vzor ve Vasem tatovi...

,Spise mylite. Jelikoz podnikani mého tdty nebylo nikterak Uspésné, a naopak
Jjsem diky nému vidél spise ty strasti a problémy, které podnikdni nese. Takze ne-
bylo to tak, Ze bych vidé|, jak se to md spravné délat, nebo jak si nékdo podnikd-
ni'uziva. To jsem opravdu v mém dospivani nevidél Spise to bylo zase o tom, Ze
jsem mél pfedstavu, Ze by to slo délat vsechno néjak jinak a v mych ocich jsem
si uZ tehdy myslel Ze lépe. Nerikdm, Ze to nebyl naivni pohled. Nicméné, na-
konec to vyslo a ten nds zpdsob kterym jsme zahdjili podnikani, vysel. Pred par
dny jsme oslavili sedmy rok a stdle fungujeme."



3. Kdyz na nasi univerzité ¢tu podnikatelské plany, které pisi studenti,
c¢asto jako zdroj financovani prvotnich krickd zminuji rodinu -
financni dar od rodicd, nebo pujcku od rodiny. Byl to prvotni zdroj
prijmy na rozjezd i uVas?

,Oprit jsem se mohl o to, Ze tata mél stdle funqujici vyrobu a mohl jsem si vyro-
bit prvnivzorek. Ale co se tyce financni podpory, tak tam nebyla zddna. Tatka se
na to dival naopak negativné a tehdy, kdyz jsem mu rekl, ze bych chtél mit svo-
Jiznacku a jit cestou podnikani, tak se na to dival skepticky. Naopak mi chtél do-
kézat, Ze podnikani je tézké, a Ze ve findle nemdm Sanci. Casto mi fikal, Ze si to
predstavuji jako Hurvinek valku. Kazdou botu, kterou jsem si u ného nechal vy-
robit, jesté prvnivzorky, tak jsem mu musel zaplatit ze svého vlastniho kapitalu.
TakZe opravdu ani koruna nebyla od mych rodicd.

Neékteri lidi mi to ani never; jenom bohuZzel my jsme s tatkou méli naopak na-
pjaté vztahy, nebyla to Zadnd symbidza. Trvalo hodné dlouho, neZ jsme sivztah
nastavili jako business a business, tedy podnikatelské partnerstvi AZ jakmile se
ndm to povedlo, teprve to zacalo néjakym zpdsobem fungovat a do ted’ nam
néjaké pary stale vyrdbi, i kdyz mame i nékolik jinych vyrobcd."

4. Jesté bych jednou odbocil ke Skole. Zkuste fict z dnesniho pohledu,
jaké informace Vam Skola méla dat o podnikani a nedala?

,Zamé urcité, comi v podnikani pomdha, at uz ze zakladni Skoly nebo ze stred-
ni skoly, je matematika. Samozrejmé spise ta zdkladni - kdyz si clovek umi rych-
le spocitat, kolik je a*b. A to je tak za mé vsechno. Jiné slozité vypocty nevypo-
citdvdam. Myslim si, ze urcité mi skola také dala excelovské tabulky, ve kterych
umim pracovat, umim si tam hodit vzorecek, a to, co potfebuji, aby mi vycha-
zelo, tak vychazi.

Co mi ve skole k podnikani chybélo, ja bych rekl, ze uplné zdklady. Maturoval
Jjsem z ekonomie. Samoziejmé tam bylo i ucetnictvi jako jedna maturitni otdzka.
Upfimné, nic z toho, co jsem se tam ucil, jsem nutné nepotreboval Naopak, co
se tam nedostalo, a co by se mi hodilo, tak je, jak viastné vibec zacit. Jak si za-
loZit Zivnostensky list, jaké si tam dat Zivnosti, jak zacit se spolecnosti's rucenim
omezenym. Uc¢ime se moznd tak jediné, ze s.r.o. jde zalozit s 1,- K¢, ale to clové-
ku nefekne, kam md jit k prdvnikovi, nebo Ze existuji moderni véci jako, Ze stacl
vyplnit formular na internetu a ve findle se mizZete do par tydnd stdt majitelem
spolecnosti. Takze bych preferoval tyto zaklady. Dalsi véc, kterou pozorujj je, Ze
si mnoho podnikateld pfichdazi az v pribéhu na to, co je to pozitivni cash flow.
Jakozto, ze cashflow nemusi vychdzet priznivé, i kdyz jste ziskovd firma, anebo
naopak — cashflow mize vychazet i pres to, zZe ziskovd firma nejste."



5. Odkud jste vlastné ziskaval prvotni informace o moznostech podni-
kani? A odkud si berete informace o svété podnikani dnes? Mohl bys-
te odtajnit néjaké své oblibené weby, portaly nebo podcasty?

,Uplné v prvopocdtcich jsem Cerpal od téch, ktefi jiz zaloZenou spole¢nost
meéli. TakZe jsem se zeptal, jak to udélalj, kde to udélalj, s tim, Ze jd to idedl-
né udéldm u stejného pravnika a zjistim si ceny. Bylo to spiSe ,word of mou-
th". Nicméné, ja jsem chtél byt podnikatelem jiz od svych 14 let a to, co jsem
umel ve 14 letech, bylo Cist. Takze jsem cetl, Cetl, Cetl Knih je vsude hod-
neé, jako i spoustu zdrojd na internetu. Drive tomu tak nebylo. Ted se téch
podkladi déla opravdu neomezené. Jakékoli téma si mize clovéek ,vygoo-
glit', obzvlast kdyz ma anglictinu, tak dle mého neexistuje téma, jakkoli spe-
cifické, které by si clovék nenasel, at uz na YouTube nebo v néjakém clan-
ku. V. mém podani to bylo pidéni po informacich, které mé momentalné zaji-
maly, plus néjaky vSeobecny rozvoj mé samotného, at uz v ramci ctenf knih
nebo néjakych kurzi spojenych predevsim s obchodem, vedenim lidj mar-
ketingem, psychologii prodeje, brandu jako takového. Takze timto smeéerem
sly moje pfedstavy. Navstévoval jsem tieba i kurz marketingu v Praze, tak-
Ze jsem ze Zlina jezdil opravdu ve Ctyri rano kazdou sobotu, abych tam téch
dvandct sobot, kdy probihal kurz, byl TakZe i tohle jsou za mé takové fizené
zdroje, fizenad edukace, kdy clovék vi; Ze se opravdu z bodu A dostane do né-
Jjakého bodu B.

A kde Cerpdm nyni? Opét jsou to kontakty. Znam se se spousty ,founderd", at
uZ je to Peta Hajducek z Footshopu nebo Milan Polak ze Zootu, se kterymi se
setkavam nad spoustou riznych témat, anebo osobnich véci. Tim se snazim
nejvice nacerpdvat, protoze ve finale mate filtrovanou odpoved’ Jsou tady
moznosti A az C, ale i vyzkousené mozZnosti A az Z a to, co ndm fungovalo,
bylo D, takze doporuceni zni D. Tohle je zpUsob, jak se snazim nacerpat infor-
mace, nedélat chyby druhych a stdle Ctu dvé knizky mésicné, to mi zdstalo.

Co se tyce podcastd, pfi kazdém béhu, nebo pri usinani, si kazdy den ddvam
alespon jeden podcast. Kdybych mél fict néco konkrétniho, tak vcera, kdyz
jsem usinal, poustél jsem si rozhovor Jeffa Bezzose s jeho bratrem, ktery byl
nejen edukativné zajimavy, ale také vtipny. Myslim si, Ze je neuvéritelné, ze
Zifeme v dobé, kdy mizeme Cerpat od téch nejuspésnéjsich a témer's kazdym
founderem" néjaky rozhovor existuje. | kdyz samozrejmé jsou vyjimky typu
Petr Kellner a dalsi, ktefi za svij Zivot téch rozhovord moc nedali."



6. Pripoustél jste si riziko pfi prvnich krdccich? Lze porovnat, zda byla
Vase obava z rizika tehdy vyssi nebo nizsi nez dnes?

,Jamam problém, ze si ho nepripoustim stdle, takze fekl bych, Ze jsem si ho ne-
pripoustél pred tim, ani nyni. Samozrejmé ta citace, Ze jsem si to predstavoval
Jako Hurvinek valku, byla ¢astecné postavena na pravdé. Nicméné, kdyby ta na-
ivita tfeba takovd nebyla, tak to podnikdni neni tam, kde se dnes nachdzi. Pro-
toZe obavy jsou mnohdy prdve to, co lidi nebo podnikatele celkové brzdj ze se
boji udélat néjaky krok. Skutecne ne kazdy krok vyjde a ne kazdy krok taky vyse|,
ale aspori vite, kterou cestou jste se méli vydat. Ted jsem si vzpomnél na citat
Edisona, ktery rika, Ze neobjevil jeden zpUsob, jak rozsvitit Zdrovku, ale Ze obje-
vil nespocet pokusy, jak nerozsvitit Zarovku a diky tomu mu zbyla ta jedna, kte-
ra byla spravna.”

7. Vitézilo uVas planovani nebo spise spontanni pristup k fizeni firmy?
Napriklad zakaznické segmenty jste si stanovil pred zacatkem pod-
nikani nebo jste je poznaval az ,,za béhu"?

,Mné bylo sedmndct, kdyz jsem pripravoval firmu Vasky na vstup na trh. V té
dobé jsem si uz néjakymi kurzy prosel a néjaké knizky nacet|, ale celkove to byl
pokus omyl. Nejvétsim pocatecnim omylem (i kdyz dnes ho neberu jako zase
tak spatny), byla ma predstava, Ze nase boty budou urceny pro mé vrstevniky,
pro lidi mezi patndctym az dvacdtym patym rokem Zivota, kteii budou chtit no-
sit farmarky podobné Timberlandu za dobré ceny a budou chtit kvalitnejsi botu.
Tato predstava se jiz pii prvnich schizkdch s témi, kterym jsem prodaval po ka-
vdrnach, uplné zmenila, protoze to byli naopak lidé, kteri méli tricet pét a vice
let, kteff vidéli hodnotu v kvalité a v tom, Ze to je vyrobeno v Ceské republice.
TakZe, i kdyZ jsem si stanovil néjaky segment zdkazniky, tak se to Uplné nese-
tkalo s realitou."

8. Portfolio firem, ve kterych pdsobite, se dale rozrista. To znamena
nutnost delegovat a mit na koho delegovat. Proto se nabizi otazka,
podle jakych kritérii si vybirate pracovniky do tymu?

,Dle mého se to hodné meéni'v case. Zpocatku bylo hlavnim kritériem nadseni.
At uz to byl clovek, ktery mél nejaké know how, néjaké védomosti, néjakou Sko-
lu nebo naopak nemé|, tak to nejdilezitéjsi bylo nadseni Protoze to, co michy-
bélo, byly samozrejmé finance, takze jsem zpocatku nedokdzal platit lidj, kte-
ré bych potreboval Moznd to bylo i o néjaké potrebé nebo spise motivaci dané-
ho clovéka stdt se soucdsti néceho, co miZe byt nékdy v budoucnu zajimavé. To
bylo hlavni kritérium zpocatku.



10.

Nyni je to predevsim kompetence v tom daném segmentu, do kterého clo-
véka prijimdame. To, co momentdlné beru jako asi nejvic, je, co ten clovék dé-
lal Takze napriklad, kdyz hleddm ,marketaka", tak rozhodné hledam ,marke-
taka", ktery byl v segmentu e-commerce. Nikoliv lidj, co se ndm hlasili, napri-
klad, ze délali marketing pro Nestle, coZ je opravdu néco Uplné jiného. Stejné
tak, kdyz jsme hledali clovéka, ktery se nam stard o prodejny, tak opét jsme re-
Sili, aby jiz mél zkusenosti z fizeni prodeje. Takze rekl bych, Ze dilezité je najit
to, co opravdu potrebujete, praveé pro to dané obdobi."

Pfemyslite o tom, jak v podniku podnécovat vznik inovaci? Lze
pojmenovat néjaké prvky inovacni kultury ve Vasi firmé?

,Ja mdm ten problém, Ze mam spoustu ndpadd. Prave jak do sebe nasd-
vam téch informaci spoustu a inspiruji se u ostatnich firem, tak mam opravdu
na tydenni bazi v supliku nékolik novych ndpadd. Takze napady u nds nikdy
nechybi a spise mé od nich mi kolegové odrazuji, ze ted’neni cas, abychom re-
alizovali dalsi novou ideu, ale ze se musime soustredit na to, aby fungovalo
to, co jiz mdame. Ale ne vzdy je to jen o ndpadech. Musime se starat o to, aby
business fungoval a kazdy napad ma svij ¢as. Takze co se tyce inovativnos-
ti, v supliku jimame schovanou, a tak néjak ji vytahujeme, kdyz zrovnha mame
vice casu. Nebo kdyz zrovna ted otvirdme nové dvé prodejny, tak to je presné
to obdobi, kdy nechcete inovovat ty stavajici prodejny, protoze se soustredite
na to, aby se otevrelo vcas a v poradku."

Hovofite o pfebytcich napadu. Co délate proto, aby se studnice
Vasich napady nevycerpala? Kde cerpate odpocinek a klid?

,Pro tyto ucely mam sport. Se sportem prichazi chvile, kdy ma hlava prostor
trosku, rekl bych, vypnout. Kdy v téle funguji jiné véci a vyplavuji se tam jiné
ldtky. Nicméné, i u béhu si do hlavy poustim informace, které mé zajimayi.
Méam opravdu stést, Ze i kdyz konickd mam vice, tak opravdu ten business,
marketing a obchod jsou nécim, co mé naplriuje. | kdyz na Netflixu hleddm né-
Jjaky film, tak klicova slova, ktera davam do vyhleddvace, jsou marketing nebo
business. To je presné to, co mé bavi - pribéhy ostatnich, inspirovat se u ostat-
nich. Jak jste poukazoval, ze mize dojit k néjakému zahlceni, tak asi i docha-
zi. Nicméné, pro mé je film jako The Great Hack, ktery se vénuje tomu, jak vy-
hral Trump volby a zarover jak se stal Brexit, presné ten typ filmu, ze kterého
mdm mnohem vétsi poZitek nez z néjaké komedie. Tim, Ze mi to dodavad né-
Jakou radost a dozvim se néco nového, tak je to ve findle i forma odpocinku."



11.
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Predpokladam, Zze budovat pét firem najednou, to znamena
obrovsky zaprah a nutnost umét se v urcitych chvilich obétovat. A to
vsechno, aniz by si ¢lovék v pocatcich jednotlivych podnikd mohl
vyplacet statisicové castky...

,Ja bych teda podotkl, Ze si do ted'z firem neberu stovky tisic. Jsou to opravdu
penize, které jsou néjakym zpUsobem dle mého standardem nebo naopak ,pod-
standardem" vyssiho vedeni. Nicménée, firma umoznuje nékteré naklady brat
nasebe, takze ten mdj Zivot pak neni tak drahy. At uZ je to auto, zaroven spotre-
ba a mnoho dalsiho. Tedy i z toho divodu se nemam spatné. Souhlasim s tim,
Zetempo je pomérné rychlé, ale nefekl bych, Ze je to néjaky workoholismus, kte-
ry jste moznd popisoval Jsem presvédcen, Ze si Cas na sebe najdu. At uzZ je to
sport, ktery mam ted’'momentalné na denni bazj, obcas to byvd na tydenni ale
treba 3x minimalné. At uzZ je to cas strdveny s pidtelj at' uz je to, Ze se podivam
na film ne sam, ale i treba s nékym jinym atd. Za mé mame kazdy k dispozici
24 hodin denné a jak je vyuZijeme, je na nas. Za mé toho casu neni malo. Kdyz
si Clovéek stanovi své priority, v cem se chce rozvijet, v cem se chce posouvat
a ujasni s, co chce zazivat, tak s tim casem jde naklddat. V' lonském roce jsem
bylna spousté dovolenych, rozhodné nechci, aby to vyznélo, ze siten Zivot neu-
Zivam. Samozrejmé obétovat néco musite, ale jelikoz ja to mam nastaveno tak,
Ze posouvat se chci kazdy den, tak to neberu jako obét, ale naopak jako dobrou
investici a dobre straveny cas do budoucna."

Co se stalo hlavnim podnétem k rozsifovani portfolia firem,
ve kterych pusobite?

,Ja bych rekl jedno slovo: naivita. To bylo na zacdtku urcité. Protoze druhou
firmu Bagind jsem zakladal uz v devatendcti letech, ve dvaceti letech jsem
k tomu pridaval firmu Wuders, v jednadvaceti letech firmu Inhubo a Paon
vlastné az loni ve dvaceti ctyfech letech. Tam nastala docela dlouhd prestdv-
ka, protoze jsem si uvédomil, ze to neni uplné idedini cesta. Ale pravé i naivi-
ta mozna sehrdla roli v tom, Ze se nam Vasky povedly. Takze i z toho ddvo-
du jsem vstupoval do vseho, do ceho jsem mohl, protoze jsem véril, Ze mizu
vsemu pomoct. Samozrejmé se ukazovalo, Ze to neni tak jednoduché, coz po-
tvrzuje pribeéh Vasek, ktery ma spoustu zaskobrtnuti, anebo pribéhy Wuders,
Bagindu nebo dalSich, kterych jsem soucdsti. Ale kdybyste se mé zeptal, pro¢
jsem spoluzakladal konkrétné ty firmy, které jsem spoluzaklddal, tak to byly
predevsim zakladatelé téch firem. A co je spolecné u vétsiny firem, tak je né-
jaké femeslo, kterému ja véiim, a byl bych rdd, kdyby se toho v Ceské republi-
ce vyrabélo co nejvice i naddle."



13. Nebojite se, Ze Vas dfive nebo pozdéji zasahne néco, cemu se fika
zvlastni smutek vitéz0? Jinymi slovy: v relativné mladém véku spini-
te své sny a cile a ve zralém véku nebudete mit motivaci.

,To uzZ nastalo nékolikrdt. Je tady néjaka Maslowova pyramida potieb a ja jsem
siuz v devatendcti, ve dvacetiletech uvédomil, ze jsem ji tak néjak celkové obsa-
hladosdhljsem vysokého stupné seberealizace. Vyresiljsem to tim, Ze pro mé je
dilezity posun. Kdyz se kazdy rok posunu kupredu, tak je to presné to, jak jsem
ten rok chtél stravit. Zvykljsem sinato, Ze v Zivoté, at uz na dennij, tydenni nebo
rocni bazj, jsou Uspéchy, nezdary a ja jsem na né pripraven."

B Rozhovor ved!: Jiri Dokulil
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Na konfrontaci s tvrdymi
daty je zapotrebi mentalni
nastaveni

Jiri Dolezal

Vyznam osobniho managementu a cesta k udici se organizaci. To jsou jen
néktera z nevsednich témat, kterd v ramci svého podnikani otevira inspira-
tivni ¢lovék se zajimavou podnikatelskou minulosti i soucasnosti — Jifi Do-
lezal ze spolecnosti Universy. A pravé nepfilis znamému, avsak mezi pod-
nikateli ¢im dal rozsifenéjSimu konceptu udici se organizace se do velké

miry vénoval nas rozhovor.

1.

Studoval jsi obor Finance, ktery je postaveny na pevnych
metrikach a kde vSe podstatné definuji Cisla. Nyni se zabyvas zcela
jinou oblasti. Kdy jsi pochopil vyznam vnitiniho nastaveni pro
Uspésné podnikani?

,Jedna véc je, Ze v ramci podnikani potfebujes pracovat s tvrdymi daty a pod-
le nich kalibrovat, zda jsi na spravné cesté. Ale abys byl schopny se konfron-
tovat s tvrdymi daty, potiebujes na to mit mentdini nastaveni. To znamend
na jednu stranu veérit, Ze dokazes splnit svij sen, ale na druhou stranu kritic-
ky si vyhodnotit, jak jsi na tom. To nejde bez mentdini odolnosti, protoze kdyz
podnikds, logicky se ne vzdy tyto dveé reality budou potkavat. Mdzes sklouz-
nout k tomu, Ze prestanes vérit a tim pddem ztratis zdjem o podnikani, ane-
bo se budes vyhybat konfrontaci s tvrdou realitou. Vnitini nastaveni je za mé
ta zasadni'esence.

Je dobré siuvedomit, Ze se nejednd pouze o zacdtecni prostor v podnikani, ale
Jje to kontinualni fdze. Obzvldst dnes, kdy se méni trh velmi rychle a busine-
ss modely velmi rychle zastardvaji, potrebujes byt nastaveny na to je ménit.
Oprotigo. letdm, kdy byla Zivotnost business model( néjakych 33 let, dnes je
to néjakych 13. Tvoje Zivotnost firmy mize byt 13 let, protoze nebudes schop-
ny reagovat na zmeény trhu zpdsobené silnou volatilitou, technologickymi
zménami a vibec geopolitikou. Ovliviiovat Té to mdze i v méritku malé fir-
my, kdyz si otevirds e-shop, jsi klasicky vyrobce, anebo poskytujes sluzby. Po-
trebujes vedet, jak to vnimd trh, a zdroven v tom potrebujes mit kousek sebe,
protoze vira a odhodldani prameni z radosti, kterou potrebujes obnovovat."



2.

Podivame-li se na web Tvé spolecnosti Universy, vénujes se téma-
tom jako je napfiklad ,udici se organizace", coz je koncept ze zahra-
nicni literatury, ktery jesté pred radou let v ceské podnikové sfére
malokdo znal. Nebojujes pfi jeho aplikaci tak trochu s neinformova-
nosti podnikatelského svéta nebo se to za posledni léta zlepSilo?

,Na dvod si feknéme, co to vibec znamena ucici se organizace. Je to takovy
typ firmy nebo organizace, kterd zajistuje, aby bylo uvniti'bezpecné psycholo-
gické prostredi aby lidé dokdzali sdilet, proc si nékteré véci redlne myslj, a sdi-
let data pro lepSi rozhodovdni. V ramci ucici se organizace fesime, ze dost ¢as-
to nemame nastavené prostredj abychom se mohli efektivné ucit.

Obcas zapomindme vnimat vzdéldvaci aktivitu podle individualni potreby,
tedy podle toho, co nového praveé fesim a co potrebuji. A uz vibec se neusilu-
Jje o néco, cemu se rikd ,metanoja", coz vyjadruje, ze jsme v urcitém okamziku
souborem urcitych myslenek, vzorcl rozhodovani, pozitivnich i negativnich
uddlosti, které se mi staly, a to utvdri celou mou osobnost. Casto se v Zivo-
té dostdvdme ke stejnym rozhodovacim vzorcom a nedokazeme nic zmeénit.
Jako pfiklad uvadim mou osobnost. Casto se divam na Netflix nebo na Dis-
ney, projizdim socialni sité, a to je soucast mé, jak ja travim volny cas a jak se
citim, kdyZ jsem v nejistoté nebo v radosti. V rdmci ucici se organizace usiluje-
me o to, aby nam toto prostred/ pomahalo prekondvat nase mentalni vzorce,
které ndm neslouZi dobre.

V okamziku, kdy mdte prostredi které vdm umoznuje se efektivné ucit, abys-
te dokazali prerdst sami sebe, redlné to znamend, Ze jste schopni dobre iden-
tifikovat, co vds nejvice brzdi. V urcitém okamziku Zivota si ¢lovek uvédom,
Ze to neni jen o tom, co nového se nauci ale ceho se redlné zbavi. V takovém
prostredf dokaze mnohem rychleji rist, protoze se dokaze mnohem rychle-
Jjiucit Toto téma zacina v Ceskych a slovenskych podminkdch hodné rezono-
vat, protoze jak se objevuji zprdvy o Al a chatbotech, lidé si zacinaji uvédomo-
vat, Ze jejich prace nemusi byt treba za deset let Uplné relevantni Organiza-
ce tedy zacinaji znovu vnimat dopad a vyznam prostredi. Predstav si, Ze mas
v ucici organizaci prostred; do kterého chodis a je plné inspirativnich lidj, kterf
Jsou mnohem ddl nez Ty a zaroven zde funguje diveéra, abys mohl sdilet, abys
ses dokazal ucit a abys byl nastaveny na pozitivni zpétnou vazbu. Je to viast-
né prace s internim dialogem."



3. Koucové a poradci, potazmo ti, ktefi se zaméruji na soft skills,
maji nezfidka nalepku Samand, coz zpUsobuje, Ze se u nékterych
podnikateld netési velké divére. Jak se dafi Tobé u manazery
probudit pocit, Ze potrebuji Tvoje sluzby?

,Pro firmy je zajimavé, Ze jim pomahdm vytvorit interni akademii pro sdileni
znalosti Znamena to digitalni platformu obsahujici pilife dovednosti a nastave-
né procesy usnadnujici vybér dané aktivity. To je to, na co firmy slysi, protoze ak-
tualné funquje proces vzdélavani v organizacich vetsinou tak, Zze tam mas né-
Jjakého team lidra, ktery si jednou za rok sedne s clovékem v ramci rocniho hod-
noceni ne rozvoje, ale vykonu a projdou si spolu jak se mu dafilo nebo nedarilo.
Na zavér se zeptd, jaky rozvojovy projekt by ten pracovnik v ramci vzdélavani
potreboval, a vyberou néco ze vzdélavaciho katalogu. Realita je ale takovd, ze
drtiva vétsina lidi si z té rozvojové aktivity nic nevezme, nikdy.

Ve firmach mivame dobre nastavené financni plany a strategii, stanovujeme si
cile vyrdst o dalsich 10 aZ 15 %, ale zapomindame na to, zda maji'ti lidi dostatec-
nou dovednost, aby to zvlddli. Spoléhdme se, Ze se to douci v osobnim prosto-
ru a ze budou sami inspirovani k rozvoji. Jenomze v okamziku, kdy mds exter-
ni prostredi destruktivni protoze ti padaji jistoty, lidi nevi, jestli pristi rok budou
mit praci, tak osobni prostor na uceni prestava existovat. A to je to, co sisilnf lidfi
na trhu uvédomuji. Vzdeldvaci funkce potrebuje predchdzet strategickou funkci,
a to se casto nedéje. Existuje hypotéza, ze 95 % firem md neadekvdtni vzdéla-
vaci funkci. Clovék mi z firmy odejde a ja viastné prichdzim o jeho znalost. Pro-
to resime digitdlni akademii a to, jak znalosti zachytit.

Samanismus nastava v situaci, kdy vytvoris procesy a potrebujes jim hlavné
zvednout emoci. Tito lidé si casto ze skoly odndseji pocit, Ze je nikdo nic nena-
ucil, uceni byl opruz a neved, ze to nejefektivnéjsi uceni prichdzi skrze radost.
Tam zacind ta moje samanska prace, kdy beru firmy na team buildingy, délame
muZzsko-zenské kruhy, utuzovani, meditaci a dechové techniky. Viibec, abych je
dostal do mentdini pohody, zresetoval je a ukdzal jim, jak clovék potrebuje mit
mentdlni energii, aby vibec byl schopny néjakého kognitivniho vykonu."

4. Pojem udici se organizace ma mnoho spolecného se sebefizenim.
Plati podle Tvych zkuSenosti, Zze musi podnikatel nejdfiv osobné
selhat, aby si uvédomil vyznam sebefizeni?

,Pocitej s tim, Ze kdo néco deld delsi dobu, tak za sebou obvykle selhani md.
To je viastné konfrontace s tvrdou realitou. Ty potrebujes vyrdst, mit potrebu
to zvlddnout. Spise je to ale o tom, Ze ti silni a dobf7 lidri jsou nastaveni na ce-
loZivotni uceni. Oni ved] ze jsou tam, kde jsou, protoze byli schopni se ucit. Uz



maji naucené, Ze proste se z té konfrontace s tvrdou realitou dokdzou ,oklepat"
a znovu zacit. Rikd se, Ze do tif az péti let skonci 8o aZ 9o % firem. Pointou je,
Ze ony nekonci, protoZe nemaji cash flow a podobné, ale Ze to vzdaji. Je hroma-
da Uspésnych firem, které na zacdtku mély uplné jiny business model a byl ne-
funkcni tak ho zménily. Je to o tom, Ze Ty v rdmci podnikani neustale hledds to,
co vlastné trh redlné chce. Malokdy se Ti to podari trefit na prvni dobrou. A kli-
Cova je mentdlni odolnost, abys byl schopny hledat. Chtél jsem ale fict jesté
Jednu dilezitou véc. Ted'se ke mné dostdvaji velmi uspésné firmy, protoze jak
psal Harvard Business Review, nejcastéjsi divod, proc se firmy prestavaji ucit,
Je, Ze se jim prilis dari. Ono je to velmi logické. Ty, kdyz jsi jednicka na trhu 15-20
let, tak lidi to zakoreni. Je to priklad prezrané kocky, ktera taky nelovi. Tyto fir-
my si uvédomuji, Ze se jim fakt darilo, ale ted’se jim zacind objevovat nova dra-
va konkurence, kterd vyuziva lépe technologie, coz sifi tlak na digitalizaci a vi-
bec na to, jak obnovovat mindset pro to, aby lidi pouzivali nové digitalizacni na-
stroje. Lidi se casto nechtéji ucit s novym ndstrojem, protoZe tam prave neni
mentalni energie. Neni tam vybudovand odolnost ucit se novym vécem, proto-
Ze uCeni prirozené boli a vyzaduje mentalni energii. Ten clovék musi byt hodné
odolny a byt nastaveny na celoZivotni ucenj, aby na to naskocil."

Vsiml jsem si, Ze firmam casto pomahas s organizaci teambuildingd
a riznych stmelovacich aktivit. V nékterych podnicich jsou pfitom
tyto aktivity dodnes reseny ,,po staru" formou bowlingu nebo
spolecnou navstévou restaurace. Znamena to, Ze tyto podniky
teambuilding podcenuji? Jak se na mozny prinos téchto aktivit divas
Ty?

,Vdnesnidobé potrebujes vytvorit prostor, aby se lidi dokdzali zastavit. Spousta
z nich toho ma v kalendari prosté plno. Je potieba si uvédomit, ze mdame rych-
lou dobu. Rychla doba vede prirozené k rychlé komunikaci. Firmy casto resj ze
potrebuji délat rychla rozhodnuti, takze maji rychlé meetingy. V okamZiku, kdy
Jsou vsichni takto rychlj tak na urcita témata se nedostava. A to jsou pravé té-
mata spojena s hloubkou as lidskosti. DOveéru, kterd je zasadni pro rozvoj, nevy-
budujes po rychlém meetingu.

Cesky ¢lovék je nastaveny na tvrdou prdci. KdyZ se po ném chce vic, tak zamakd
a vic dre. Vtip je v tom, Ze on nemdze dfit donekonecna, md taky néjakou kapa-
citu. A to, co jd dneska potrebuji je prohloubit lidsky kontakt a aby si ti lidi uve-
domilj, Ze jejich nejlepsi strategie neni'v tom, Ze budou dfit tvrdéji, ale Ze budou
drit chytreji. Budes schopen se néco efektivné naucit a ja Ti potrebuji ukdzat,
proc ted'nejsi schopny se efektivné ucit. Mné se velmi osvédcilo délat s nimi ne-
konvencni aktivity pravé proto, ze bowling, chlebicky a burty jsou fajn, ale vétsi-



nou se lidi opiji a nedostanou se do hloubky. Navic je tam druhy faktor, Ze kdyz
mds takovou aktivitu, dochdzf k fragmentaci, tedy skupinkovdni Kdyz ja vez-
mu néjakou aktivitu, tak ji délaji vsichni najednou a pordd pracuji v kruhu. Tim
padem mezi sebou redlné sdileji, interaguji a dokdzi se snadnéji sjednotit. To je
za me velké doporucenii pro studenty. Udélejte s, co se vam redlné povedlo, pri-
pominejte si to. My mdme biologicky, biochemicky nastavené, ze vidime, jakou
zkousku jesté musime udeélat, jakou nemame, jakou semindrku musime zpraco-
vat, co se nam jesté nepovedlo, kde jsme vyhoreli a tam mdme zamérenou po-
zornost, coZ jde casto proti sebeddvere. Tohle jsem dokdzal, tohle je skvélé, pro-
toZe tohle mé motivuje jit dal. To znamend, Ze se potrebuji Cas od casu vrdtit
k tomu, co se mi povedlo, pfipomenout si to, abych byl schopen ty vyzvy zvlad-
nout. To je to, co potrebuji vyresit pro firmu."

Kdyz zminujes, ceho se snazis ve firmach dosahnout, musi byt velice
obtizné posoudit, zda se to podafilo, nebo nepodafilo. Na toto

se asi tézko néjaké KPI sestavuje. Existuji zpUsoby, jakymi se da
otestovat, zda spole¢nost dosahla toho, oc jsi usiloval?

,Bavime, Ze vzdélavani nelze jednoduse merit. Je klicové, ze vzdélavaci aktivita
vede k néjakému projektu. Takze vzdélavani typu ucim se spanélstinu pro radost
Jje fajn, ale v rdmci businessuTi to nepomaha. Predstav sj, Ze jsi obchodnik, jdes
na spanélsky trh a potrebujes se naucit spanélstinu, abys akviroval novy typ kli-
enta. To znamend, Ze tvoje KPI na vzdéldni je, kolik novych Spanélskych klien-
tU jsi ziskal Ja se ucim néjakou dovednost a tu dovednost aplikuji na néjakém
projektu. A to je to, co j@ mérfim - Uspésnost toho daného projektu. To stejné na-
stdvd, kdyz stanovuji parametry dobrého tymu, coz je vyloZzené mordlka tymu.
[ to se dd merit. Mame ddvéru, mame dobre nastavenou vizi? ZaméstnanciTi to
subjektivné ohodnoti Trend je vlastné zrejmy, pojmenovdva se to casto human
design, kdy se jde po dlouhych letech zpét k clovéku a k jeho potiebdm. A je to
famodzni protoZe HR ve firmach se bude muset transformovat do podoby, kdy
bude resit produktivitu a mentalni zdravi lidi "

Lze zminit priklady firem, které pojem ucici se organizace Uspésné
implementovaly?

,Jetovelmitézké téma. Velké mnozstvialmanachd publikoval Peter Senge, kte-
ry sdili pribehy IBM, Honeywellu a dalsi' V ceskych podminkdch tyto poznatky
sdilf novoborskd skldrna LASVIT. Pokud se firma vyda na cestu ucici se organi-
zace, je mnohem zajimavéjsi divat se dovniti a aktivovat uvnitr sit' lidj, kteri uz
na vine celozivotniho uceni jsou. Protoze v ucici se organizaci budete potrebo-
vat podporu lidj, ktefi jsou uZ tak nastaveni, a to jsou ambasadori kteri strhnou
sirsi kolektiv. To za mé znamend, at'si v organizaci sednete s lidmi, o kterych vite,



Ze jsou nastaveni na celozivotni vzdéldvdni. Dejte si spolecné meeting a pobav-
te se, jak byste mohli vytvaret prostredi kde by se lidem dobre dychalo a Zilo."

Je néco, co ses naucil od firem, kterym pomahas? Dochazi k tomu,
zZe jednotlivé podniky upravuji Tvij nahled, jak by méla vypadat u¢i-
ci se organizace?

LUrcité. Je to neuvéritelny dar v mé profesi. Kuprikladu na konci roku 2022 jsem
meél team building s marketingovou agenturou, na ktery rad vzpomindm. Ti lidi
byli klenoty. A kazdy z nich mél néco tak neuvéritelné unikdtné jedinecného, Ze
mné osobné to pomdhalo lépe si nastavit vnitini pohled."

B Rozhovor ved!: Jiri Dokulil
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