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PODNIKATELSKE KNOW-HOW
V OTAZKACH A ODPOVEDICH

DO HLUBIN PODNIIKANI

KdyZ jsem poZddala Jifiho Jemelku, clovéka, ktery se
dlouha léta zabyva poradenstvim pro podnikatele a firmy,
o rozhovor, netusila jsem, s jakou zanicenosti pro véc se
setkam a Ze jeden rozhovor vydd na celé téma e-magu. Je
to tak. Pan Jifi Jemelka toho vi hodné o podnikani a neboji
se se svymi rozsahlymi zkusenostmi bez tajnosti podélit.

S kym? S kymkoliv z vas, kdo stoji o poradnou davku
podnikatelského know-how. Damy a pdnové, pred vami
Jje nejhlubsi rozhovor v déjinach Starting Upu. UzZijjte si ho a
nacerpejte z néj pro své podnikani, co se jen da.

JIRI JEMELKA

Zpovidala: Barbora Mazochova

Ing. Bc. Jifi Jemelka je obchodnik,
marketingovy specialista, odbornik na
rist a rozvoj firem, podnikatel, skolitel,
lektor a kouc¢ v oblastech management,
prodej, marketing a finance.

Je zakladatelem spole¢nosti J.I.P. pro

firmy s.r.0. zamérené na zvy$ovani
produktivity v obchodnich 1 vyrobnich
firmach.

Poradenstvi se vénuje pres 10 let.

S JIRIM JEMELKOU...
JAKA BYLA VASE CESTA

<K PODNIKANI?

Rad bych rekl, ze jednoducha a
primocari, ale nebyla by to pravda.
Jeste ve 20 letech jsem mél aplné

jiné predstavy o zivoté. Hril jsem
vrcholoveé hokej, zahril jsem si par
zapasu v extralize za Zlin. Jenze pak
prisly zdravotni problémy a hokejova
kariéra byla témér ze dne na den

,,v kyblu®. Zazival jsem obrovskou
prazdnotu a neveédél jsem, jak ji zacelit.
Prestoze jsem v té dobé studoval
vysokou $kolu ekonomickou v Ostrave,
prislo mi, ze nasledujici dva roky jsem
probloumal chozenim od ni¢eho k
ni¢emu.

Do té doby jsem mimochodem nebyl
zadny velky Ctenaf, coz sehrilo
mimochodem velmi dtlezitou roli v
dalsich letech. Jestli jsem v$ehovsudy
precetl jednu knihu, bylo to hodné.

Zhruba ve véku 22 let se mi dostala
pod ruku kniha, kde jsem se docetl,

ze kdo se chce naucit komunikovat

a obstat v zivoté, mel by si zkusit

praci v obchodé¢. Prijal jsem tuto
myslenku za svou a zacal hledat praci
obchodnika. Nikdo m¢ nechtel.
Vysokoskolsky student bez praxe, bez
brigad, bez zkusenosti.

Po dlouhych meésicich zasilani
zivotopist, pohovort atd. se shodou
okolnosti objevily na stole dv¢
konkrétni nabidky price. Jedna byla
pro softwarovou firmu, kterd mi
nabizela auto, prijemny zakladni plat
plus bonusy a prémie, samozrejmé
notebook, telefon. Druhad firma, ktera
se zabyvala vzdélavanim manazerd,
obchodniki, podnikateld, mi
nenabizela de facto po materidlni


http://www.jip-pf.cz/
http://www.jip-pf.cz/
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strance nic. Pouze provize. A velice
presvédcivy prislib, ze mé naudci
obchodovat. Prirozenost me tahla k
tomu, abych kyvl na prvni nabidku.
Intuice velela jinak. I selsky rozum,
ktery mi rikal, ze jsem se prece chtél
v obchodé naucit komunikovat a
dozveédet se néco o tom, jak zvladat
zivot, m¢ vedl k tomu, abych kyvl

na druhou nabidku. Sel jsem do té
vzdélavaci firmy. Povazuji to za jeden
z okamzikt v mém zivote, kdy se tak
fikajic lame chleba.

Zacal jsem se ,,pulirovat® v obchodé
opravdu od piky a naprosto nic jsem
neme¢l zadarmo. Celou tuto zkusenost
zrani jsem pozd¢ji popsal v knize,
kterou jsem pojmenoval ,,Prodej,
dfina nebo hra®. Rekl bych, ze
zbytek je historie. Ale 1 ta je velmi
bohatd a hrbolatd. Zejména ta cast,
kdy jsem hodn¢ dlouho hledal
odvahu skutecné naplno zacdit sam
podnikat.

Pokusy byly uz ve 24 letech, ale vzdy
jsem se po n¢jakém obdobi stahl a
hledal bezpecnéjsi cestu. V. mych 27
letech se udalo n¢kolik velmi zasadnich
véci. Jednak jsem zazil vnitini obraceni
a stal jsem se praktikujicim katolikem.
A jednak jsem se setkal s mladou
podnikatelkou, kterd méla cca. 23 let,
moc ji to neslo, ale byla mi sympaticka
svou odvahou pustit se do
podnikatelskych vod. Taky mi neslo
na muzské ego, ze ona jako mlada a

krehka (coz opravdu byla) Zena ma vic
odvahy nez ja. Svym zptisobem me to
zahanbovalo. Teprve ve svych 29 letech
jsem se rozhodl definitivné spalit
vSechny mosty bezpeci a jistoty.

Skocil jsem rovnyma nohama do
podnikani s tim, Ze jsem si v hlavé
rikal, Ze neni cesta zpét. Pouze jeden
smér, mozna dramaticky receno,
,jednosmérnd jizdenka®. V té dobé
jsem mel uz hodné zkusenosti s praci

v byznysu pro jiné — jako obchodnik,
manazer, $kolitel. Pfemyslel jsem, co
nabidnout a komu, kde je mezera
na trhu a kde se toto vse prolina s
mymi zkuSenostmi a ,,hfivnami®.
Rozhodl jsem se pro ne prilis znimy
obor v nasich krajich — revitalizace
firem.

Velké poradenské firmy sice nabizeji

revitalizace a restrukturalizace
podnikd, ale rekl bych, zZe to je tak
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rikajic ,,vys$si liga®, za uplné jiné
penize. Nase spole¢nost se soustredi
na mal¢ a stfedni podniky s ¢eskym
kapitilem, tj. zaméfujeme se na
Ceské podnikatele. Tém se snazime
pomahat uspét v jejich byznysu.
A bez ohledu na nas uspéch disledné
drzim cenovou politiku tak, aby nase
sluzby byly stale malym a strednim
podnikiim cenové dostupné.

Zacinal jsem s men$im dluhem do 100
tis.K¢. Prvni dva meésice jsem den co
den intenzivné¢ piloval marketingové
materialy, webové stranky. Dalsi dva
meésice jsem chodil po schiizkach, které
jsem si sjednaval. Cty¥i mésice prace
do prazdna, relativné bezvysledného
usili. V patém meésici prisel prilom,
prvni dva klienti.

Pokud se vSak vratim k otazce, ktera
padla, a mél bych to fict jednoduse. ..
do podnikani mé to od skonceni
hokejové kariéry strasné tahlo, ale
nem¢él jsem odvahu ,,prastit” do toho
naplno. Trvalo to vic jak 8 let, nez
jsem tu odvahu definitivné nasel. Rika
se, ze zkuSenost je sdélitelna, ne
vsak pfenositelna. Rid bych svou
zkusenost sdélil a povzbudil tak timto
sd¢lenim alespon nékteré. Zejména
ty, koho to do podnikani tahne, aby
se nebali zacit. Zvlast kdyz jsou mladi.
Nekdy je to velmi dilezity moment

— prekonat ten strach ze skoku do
neznama.
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CO VSECHNO PRO VAS PODNIKAN]

Z/NAMENA?

Mam takovy pocit ,,that”s it!*. Jsem
presné¢ tam, kde mam byt, dé¢ldm
presné to, co délat mam. Skoro bych
ani nemluvil o seberealizaci jako spise
o pocitu vdécnosti a naplnéni, ze
jsem objevil své ,,hfivny* a naplno je
vyuzivam. Jeden americky prezident
ekl néco v tomto smyslu: ,,Kdo je
ochoten obétovat svou svobodu pro
ziskani vétsiho pocitu bezpedi a jistoty,
nezaslouzi si nakonec ani svobodu, ani
bezpeci ¢1jistotu.* Ja jsem obétoval v
jisty Cas bezpedi a jistotu.

Obrazné receno — neberte mé prosim
doslova —ja cestu podnikani vnimam
jako vyménny obchod: na zacitku jsem
se vzdal bezpedi a jistoty. Rozhodné
nemuzu fict, Ze jsem za to zejména v
prvnich letech zivota podnikani ziskal
svobodu. Bral jsem vse, co se déje, jako
nezbytny proces zrani, snazil jsem se
co nejlépe slouzit klientiim, byt jim
prospésny. Oni byli mymi chlebodarci.
Byl jsem na nich svym zptsobem
zavisly.

Uplynul delsi ¢as, a dnes mohu s
klidnym svédomim fict, ze se citim
v podnikani opravdu svobodny.
Ze mi podnikani pfind$ svobodu. Od
konce hokejové kariéry to trvalo vic
nez patnact let, nez jsem se dostal az

do tohoto dnesniho ,,bodu‘. Nechci
ztratit hybnost ¢1 usnout na vavrinech.
Proto povazuji dnes$ni situaci za
takovou pomyslnou nulu. A jdu tvorit
,,od nuly* dal, byt dnes$ni ,,nula“ je
mnohem prijemné;si, nez doslova a do
pismene ,,nula‘*“ pfed 15 lety.

Pokud jsem mohl od zacitku
podnikani tvorit, vymyslet, byt
kreativni, hledat cesty, ucit se, pak

to bylo vse fajn, ale porid to nebyla
svoboda. Financi jsem nemeél
nazbyt. Zkusenosti také ne. Svoboda
se vyznacuje mimo jiné pravem volit.
Driv jsem moc moznosti a voleb
nemel. Vse bylo velmi napjaté. Dnes
mohu stile projevovat onu tvorivost
(podnikavost), o které tvrdim, ze

je vlastné¢ zakladem podnikani, ale
mam k tomu néco navic. Kapitdl a
zkusenosti, které jsem diky podnikani
vygeneroval, a které diky zpétnému
investovani do byznysu zptisobuyji, ze st
muzu vic délat, co opravdu chci.

Faktem je, Ze absolutné nesouhlasim

s onémi modernimi myslenkami

typu ,,odejdéte do dachodu mladi®.
Jednak se ptam, zda pak clovck dokaze
byt opravdu dlouhodobé $tastny. A
jednak st myslim, ze pokud je ambici

¢loveka jit do diichodu mlady, pak

ZREALIZUJTE SVE

PODNIKATELSKE SNY

PROFI UVER START

= unikatni Uvérovy program ve spolupraci
s Evropskym investi¢nim fondem

maz 1000 000 K¢ se splatnosti do 5 let

= Urokova sazba maximalné 9,9 % p. a.

NOVINKA PRO ZACINAJICI

NA PARTNERSTVI ZALEZi

KB

[
[
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INVESTMENT
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800 521521
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ve své podstaté neni podnikatelem,

ale hédonistou. Podnikatel dle mého
nazoru neni zadny hédonista. V praxi
je to Casto prave zcela naopak. Zazivate
vse, jen ne pocity uspokojent a Stésti.
Tvrda drina a spousta rizik, to se s
hédonismem moc neslucuje. Ale prave
to je podnikatel. Je to clovek, ktery
chce tvorit, objevovat ,,nové®, prindset
lidem uzitek. De facto z ni¢eho tvoii
néco.

A ano, za to vSe nazpet ziskava. ..

a je jedno zda finance, zkusenosti,

vliv, vnitfni uspokojeni, spoleCensky
status, klid ve svédomi, ze udélal to
nejlepsi, co mohl, ¢i cokoliv jiného.
Pro mé je podnikani obrovska lekce
zivota. Je o ueni, o zodpovédnosti,
vytrvalosti, ochoté otfepat se z
porazek, je o ochot¢ znovu vstit,

kdyZ uz nemuizete a pokracovat dil, o
bojovnosti, pracovitosti, lidské slabosti,
s niz bojuji v sob¢ 1 kolem sebe, ale
také o ,,tvrdém* premysleni, o hledani
cest, co a jak funguje, o zkouseni a
testovani, o pokusu a omylu.

A samozrejme, podnikani je o lidech.
O setkavani s nimi, o vytvareni vztahti
a vazeb s nimi, o hledani cest k nim.
Byznys neni o penézich, byt maze
n¢koho tento muj ndzor pohorsovat.
Penize jsou prostredek smény, jejimiz
hlavnimi aktéry jsou lidé. Ti rozhoduji,
ti se n¢jak chovaji, ti néco chtéji.
Byznys je o lidech. Vyjednejte dobré

podminky obchodu, uspokojte lidi, a
penize budou nasledovat.

Ze zacatku, jeste coby obchodnik,
jsem byl dost solitér. Poslednich

15 let se stale vice a vice u¢im o

tom, jak dutlezité je délat byznys

se spravnymi lidmi a pro lidi.

Je to zaklad, mit spravné lidi jak na
stran¢ spolupracovnikd, tak na strané
zakaznikti. Dobre si vybiram, s kym
délam byznys. Kazdy ¢lovék nemuze
byt mym spolupracovnikem,
kazdy ¢lovék se nehodi ke mneé
jako muj zakaznik. Hledam si svou
cestu k tém spravnym lidem na strané
klientd 1 na strané spolupracovnika.

Udeélal jsem zkusenost, ze je to vse

o lidech a o dostatecném mnozstvi
nabidek — Cetnosti hledant, a
rtznorodosti kanald, kterymi oslovim
jak ty spravné klienty, tak ty spravné
spolupracovniky. Podnikani pro

mé znamend setkavani s lidmi, kdy
jim nabizim néco hodnotného a
presvédcuji je, Ze jsem tou pravou
volbou pro né. Skrze sluzbu ¢i
produkt, které nabizim. Skrze svou
osobu. To pro mé ve svém dusledku
také znamena obrovskou miru
zodpovédnosti za to, abych davéru
téchto lidi nezklamal. Nejde jen o
dodrzeni sliba. Jde 1 o to, ze n¢kdy
vnimam na své stran¢ docasné ztrity a
obéti, které jsem ochoten podstoupit,
abych dodrzel své slovo, neposkodil

svou povest.

Warren Buffet tvrdi, Ze trva dlouhé
roky vybudovat si jméno, ale
staCi par okamziku, abyste o svou
dobrou povést prisli. Tento fakt
nedokazi zadné penize vynahradit.
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Proto povazuji v podnikdni zavazky

za ,,posvatné‘‘ a dodrzeni slova za
zasadni, at mé to stoji aktualné sebevic.
Vibec st osobné¢ myslim, ze kvalitni
podnikanti je tak néjak obrazné fe¢eno
spise vic o hodnotich z 18. stoleti a
méné o hodnotach ze stoleti 21.

DALO BY SE Z VASI PRAXE RICT, ZE
JE NEJAKY TYPICKY PODNIKATELSKY

S lehkym pousmanim mé napada,

ze vsichni mame tak néjak trochu
problém se svou hlavou, resp. s tim,

co se v ni odehrava. Nejdrive mame
problém zacit podnikat. Pak

mame problém zpracovat a zvladat
neuspechy, bojime se jich, vyhybame
se jim, povazujeme za prohru, pokud
neuspcjeme — nebo neuspéjeme
hned napoprvé. Vnimame to jako
ponizujici a odrazuje nas to, pokud se
nam néco dlouhodobé¢ nedari (jedno
jestli jde o hledani spravného clovcka
na spravné misto, funkéni marketing,
zptsob profinancovani nového
projektu ¢i cokoliv jiného). Pak, pokud
se nam dlouhodob¢ néco nedari, casto
v hlavach rezignujeme, s presvédcenim,

PROBLEM - NECO, S CIM MA
POTIZE VETSINA PODNIKATELU A
MALYCH FIREM, NECO, CO VETSINA
DLOUHODOBE ZANEDBAVA?

ze je néco zkritka nemozné.

A nakonec, pokud uspéjeme, mame
problém zvladnout penize, moc,
slavu. Kolikrat jsme nejen slysel, ale
na vlastni o¢1 videli pravdivost tvrzeni
,,penize ho zkazily*. Nas typicky
problém je uvnitf nds. Nejsme ochotni
se stale dal a dal ucit, rozvijet, rist.
Intenzivné se ucime jako déti, je to
soucasti nasi prirozenosti — ta touha se
ucit. Ale jako dospéli? Je pro mé velkou
inspiraci kazdy podnikatel, ktery

jde porad dil, bez ohledu na aspéch

¢1 netspech ¢i velikost podniku.
Takovym prikladem byl treba Tomas
Bat’a, ktery zalozil s malym verpankem
v malé svétnicce néco, co vykvetlo
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v giganticky podnik.

Vite, nejde podle mého nazoru o to,
kolik miliéonu v trzbach todite,
nejde o to, zda jste zivnostnik ¢i
velkopodnikatel, jde o nastaveni v
hlavé. Podnikavy duch v ¢lovéku se
nezapre a muize se realizovat na drovni
jak sveétu neznamého zivnostnika, tak
na drovni podnikatelskych lidrt typu
Bill Gates ¢1 Steve Jobs. Ve findle dle
mého nizoru nejde o to, jak velké
sumy kolem m¢ litaji, ale o to, jak
vérné a sveédomité napliuji sviij
potencial a jak vérné a svédomité
tento svij potencial pomalicku a
potichoucku posunuji. A kazdy mame
jiné moznosti, jiné limity, kam az se
miizeme posunout.

Nejsem si jisty, ze vsichni tak zvané
uspésni podnikatelé jsou skuteéné
§tastni a spokojeni ve svém

zivoté. Ale clovek, ktery se dokdze

sam sob¢ podivat rano v zrcadle

do od¢i, ktery vi, ze d¢la, co je jeho
maximum, zije podle svého svédomi,
snazi se mit v rovnovaze nejen praci a
uspeéch v byznyse, ale také normalni
zivot, rodinu, n¢jaky ten konicek a
dobrocinnost, z které aktualné nic
nemad, dle mého ndzoru na $tésti a
spokojenost dfiv ¢i pozdéji natrefi.

Myslim si, ze $tésti nemuaze byt nikdy
cilem — tak ho nedosihneme. Stésti
je vedlejsi produkt toho, kdyz ¢lovek
poctive tvori néco hodnotného

pro druhé. Myslim si, ze zakladni
problém je v nasi hlavé, v nasich
Casto nezdravych a pokroucenych
nazorech, nepravdach a 1zich, kterym
veérime, ale které jsou ve skutecnosti
nefunk¢ni. Ano, mohl bych hovorit o
tom, ze typicky maly podnikatel ma
problém s hospodarenim ve financich,
nedokaze se dobre prodat (marketing,
public relation), nema na nic Cas (neb
jak ja rikam je takovy supervykonny
desetibojaf, pracuje od ,,nevidim* do
,nevidim®), ma problém s tim, ze zije
v presveédceni — a jeho kazdodenni
zkusenost mu to potvrzuje — ze vse
zvladne nejlépe sam atd., atd.

Ale 1 toto vse souvisi na obecné urovni
s tim, ze néco neni dobre nastavené v
hlavé. Proto bych se také chtel vratit

k tomu, co jsem podotknul u prvni
otazky... je dle mého nazoru velmi
dalezité, abychom si délali dost Casu
na Cetbu. Na cetbu kvalitnich knih,
zadny ,,second hand®, kdy n¢kdo

od stolu napise, co si mysli, ze by
mohlo fungovat. Kvalitni ¢etba pro
podnikatele jsou autentické zivotopisy
podnikateld, kteri uspéli, obchodnikd,
kteri uspéeli, manazera, kteri uspéli.
Zidna teorie vysokoskolskych
profesort — nic proti nim. Ale oni
nepodnikali, neobchodovali, nevedli
lidi v bourlivych vodach podnikani.
Nerikam, ze od nich ¢ist nazory neni
zajimavé, ale ¢asu moc nenti, a pokud
chcete byt maximalné efektivni, s

co nejvyssi vytéznosti, ctéte knihy

praktikd.

A pak o tom premyslejte a davejte v
hlavé prostor novym mysSlenkam,
novym nazorum. Neulpivejte na
svych nazorech ¢1 zkusenostech. Opét
jedna rada od Warrena Buffeta: ,,Ctéte
zivotopisy podnikateld, jsou to obri,
na jejichz ramenou uvidite dal.* Tento
jednoduchy citit je obrovska pravda.
Kdyz jsem zacinal, nevidél jsem nic.
Mohl jsem se spoléhat na svij selsky
rozum, inteligenci, ochotu pracovat a
dalsi véci, ale jaksi jsem byl na trovni
ditete v materské skolce. Jakmile jsem
zacal ¢ist knihy zkusenych praktika,
okamzit¢ me to katapultovalo z
materské skolky do vysoké skoly
podnikatelského Zivota.

Shodou okolnosti nedavno na ceském
Forbesu vysel ¢lanek o tom, jak jsou
uspésni podnikatelé vasnivymi Ctenadri.
Jeden nis klient, ktery vede obrovsky
podnik s tfimiliardovym obratem, o
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sob¢ tvrdi, ze je vasnivy Ctendf. A tak
bych mohl pokracovat dal. Cili typicky
problém nas zivnostnikti a podnikatela
je dle mého nazoru v hlavé, v rovni
zralosti a zptisobilosti nds samych k
tomu, abychom plnili s kompetentnosti
svtyj ucel na danych pozicich.

Nejsem si jisty, ze vsechny ty
manazerské a podnikatelské vysoké
skoly chrli jednoho aspésného
podnikatele za druhym. Moznd

by stalo za to udélat prazkum,

kolik procent z celkové populace
podnikateld je z téchto akademickych
skol. Jsem presvédcen, ze vétsina
podnikateld prisla k podnikani aplné
jinak, nez akademicky pres vysokou
skolu podnikatelskou.

Z toho vsak také vyplyva, ze clovek
tak n¢jak nemtize byt aplné pripraven
na vykon funkce ,,podnikatel®. Je to
néco, co se stale dotvari, formuje a
zraje v prub¢hu casu, kdy podnikate. A
myslim si, Ze je dobré toto formovani

a zrani ovliviiovat uslechtilym
zptisobem, jako je napf. cetba. Nebo
rozhovory se sluzebné¢ zkusen¢j$imi

,,kolegy““ podnikatel.

Princip je vsak stejny — jako
podnikatelé nejsme pripraveni a
kompetentni k vykonu své tunkce.
Ucime se plavat za pochodu. Tohle si
ne kazdy priznd. Ne kazdy s tim néco
dela. A podle toho to pak n¢kdy v
praxi vypada.
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JAKE OTAZKY BY S| MEL

V ramci analytického nistroje, ktery
pouzivame pri vstupnim auditu, jez
predchazi spoluprici s klientem, ma
nase spole¢nost k dispozici vice nez
stovku standardizovanych otazek, které
nisledné pomahaji stanovit obchodni
strategil.

Nechci odpovidat ani lacing, ani
frazemi, ani tim, co je bézn¢ znamo.
Proto nabizim ¢tendrim moznost, aby
si o tyto otazky napsali na mtj mail:

jiri,jemelka@jip-pf.cz.

Mohu stru¢né odpovedét, ze je treba
s1 definovat, co uzite¢ného délame,
tedy opravdu uzitecného (coz je
doména toho, jak to vnima klient, ¢i
potencialni klient, nikoliv jak to vnima
podnikatel), je treba si stejné poctive
definovat, proc to, co uzite¢ného
nabizim, by zakaznik m¢l chtit a
konecné v tretim kroku, pro¢ by to
m¢l chtit ode mne (od mého podniku
a ne od jiného).

V dalsi ¢asti nastava chvile premyslent
a hledani cest, jak nejlépe a kudy
vsudy (jakymi kanaily) mohu oslovit

PODNIKATEL POLOZIT, ABY DOKAZAL
~ORMULOVAT OBCHODNI STRATEGI
PRO SVUJ PODNIKATELSKY ZAMER?

své klienty. A jak to mimochodem
udélat, aby pomér cost-efficiency,
tedy pomeér cena-vykon byl pro mé co
nejpriznivejsi. Mohu si dat billboard
k cest¢ za 40.000,- mésicné, pokud se
mi ozve pouze | zijemce, mam pomer
1 zgjemce, 40.000,- niklad. Pokud s1
ddm inzerci do novin ¢ na internet
(banner), a bude mé to stat 10.000,-

v nakladu, ozve se mi 5 zijemct,
mam pomeér vyrazné nizsi, tedy
2.000,- na ziskani jednoho zdjemce
(potencialniho klienta).

Tento proces hledani cest, jak
ucinné oslovovat, je vlastn¢ jednim
dileckem z onoho know-how, kter¢ je
tak cenné pro vétsinu firem. Obndsi

to totiz Casto slozity a dlouhy proces
hledini a testovani, pokusti a omyla. A
to, jak jinak, stoji také penize. A Casto
nemalé. Také ¢as a spoustu energie.
Kdy?z jsem zacinal podnikat, pres den
jsem pracoval na dodavani sluzeb svym
zakaznikim a po vecerech a sobotach
jsem pracoval na marketingu a ,,PR*.
Zené se to samo sebou nelibilo. Navic,
tento proces hledani uc¢innych zptisobt
oslovovani zakaznikt, pokud jste

profesiondlové, nikdy nekondi.

Dnes znam acinné kanaly oslovovani
svych zakaznika (marketingu,
prodeje), ale po pri téchto kanalech
hledam netinavné dal a dal nové,
moznd 1 lepsi, mozna stejné dobré,
mozna 1 méné vykonné, ale presto
zajimavé v poméru cost-efficiency. A
tak bychom mohli pokracovat.

Procez je treba také pravdivé uvést, ze
obchodni strategie je dokument
stale zivy, stale dotvarejici se, stale pri
ruce, pred o¢ima, stile s jasnymi tkoly,
terminy, zodpovédnymi osobami,
které skladaji své acty
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z plnéni svych tkola.

Mimochodem tvrdim, Ze dnes uz neni
takovy problém vyrobit, jako spise
prodat. A nebudeme si nic nalhavat,
my, Ce$i, nemame stile obchod v krvi
tak, jako maji jiné narody. My jsme

v 16. ¢1 17. stoleti, ale konec konct

1 za ¢astt komunismu ve stoleti 20.
délali vSechno mozné, rozhodné jsme
vsak cile neobchodovali. To je nas
problém Cechii, neumime se prodat.
Nemyslim tim, abychom byli tzv.
,,prodejni®.

Myslim tim, ze ve své praxi potkdvam
mnoho firem, které maji dobré


jiri.jemelka@jip-pf.cz
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produkty / sluzby, jsou zde kvalitni a
schopni (ne véehoschopni) lidé, ma to
jednu chybu. Tyto firmy se nedokazi v
prodeji, marketingu a public relations
prosadit v prfimém konkuren¢nim boji
na trhu. Ne diky nizsi kvalite, tedy
presnéji diky niz$i kvalité produkti,
sluzeb, lidi, ale diky niz$i Grovni (ano
diky nizsi kvalité) presvédcovani
klientt, potencialnich zikaznikd,
investort ¢1 jinych zgjmovych skupin.
Zkratka neumti se prodat. A to je ten
problém.

Obecné zivnostnici, malé 1 stfedni
firmy v rukou ceskych podnikatelq,
musi vyrazné pfidat v prodejnich
a marketingovych schopnostech.
Neumime se prodat (udélat velkolepé
predstaveni) jako firmy, neumime
prodat své vyrobky a sluzby, sikovnost
svych lidi. A to je skoda. Samoziejme
tento fakt neni platny plos$n¢ a
vseobecng, jsou cCeské firmy, které
uméni prodeje zmistrovali, maji
charismatické $éfy ¢i obchodniky, ale
stale jich je dle mého ndzoru zalostné
malo. Mame coby Cesi svétu co
nabidnout. Musime byt vsak vyrazn¢
lepsi v prodeji!

To neznamend byt za kazdou cenu
agresivnejsi, ale zcela urcité aktivné;si

a kompetentnéjsi. Kvalita se sama
neproda. Primérny obchodnik vam
bude tvrdit, ze je to vzdy predevs$im

o cenach. Ukazuje tak pouze svou
nevédomost. Nerozumi svému femeslu

(prodejce). Samoziejmé, zZe cena je
dalezita a jak rika jeden obchodni
partner — ano, cena je vzdy téma k

jednani.

Obchod je predevsim o schopnosti
navazat vztah a o schopnosti presvedcit.
V tomto smyslu je téma ,,cena® az
nckde ,,x“td v poradi. Neumime
navazovat vztahy, neumime
presvédcovat, ukazovat hodnotu a
uzitek spoluprace, tak to vse alibisticky
kompenzujeme poukazovanim na

cenu.

Omlouvam se, ale je to smesné. Jeden
z nejlepsich obchodnikd, jakého jsem
kdy potkal, si doslova a do pismene
tvori ceny, jaké ho zrovna napadnou,
dokaze ukazat kvalitu svych produktt
svym klientim, dokaze si také ziskat
lidi... jeho klienti plati o dobrych 20
% vic, nez by platili u konkurence. Ne,
nebavim se o povéstnych ,,smejdech®.
Ostatne, pokud si koupite Passata a
ne Octavii, také platite vice, a to vice
méné za nic. Za znacku? Kvalita je

stejna.

Kazdy jeden obchodnik v Cesku,
kazdy jeden podnik v Cesku by se mél
stat znackou, za kterou si zakaznik
rad trochu malo navic pfiplati, a
hlavné, chce délat obchod s vami. To je

umeéni prodeje!
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DAJI SE DEFINOVAT ZAKLADY DOBRE
MARKETINGOVE STRATEGIE NAPRIC

OBORY PODNIKAN

Daji, jinak bychom nemohli mit v
nasem byznyse za sebou vice nez
stovku nejrazngjsich podnikt z Casto
zcela odlisnych obort podnikini. Opét
vsak plati, co u predchazejici otazky.

Velmi obsahlé téma, pokud bychom
ho méli projit trosku na trovni a
nenabizet laciné recepty na aspéch ve
smyslu udélejte ,,za prvé®, ,,za druhé®,
,,za treti“. .. a pak se uspéch dostavi.
Velmi prinosné by mohlo pro ¢tendre
byt prostudovani par knih od n¢koho,
kdo se yjmenuje Jay Abraham. Takovy
marketingovy guru.

Podstatou je zapomenout na sebe a
totalne se soustfedit na zakaznika.
To vsak vétsina firem neumi. Jen se
podivejme na typické marketingové
materidly firem. Vsude jsou slova jako
,my*“,  nase spolecnost®, ,,dokazali
jsme®, ,,umime* 4 ano, samozrejme
,,my nabizime*. Zkuste vSechna

tato vyjadreni skrtnout a v$ude, kde
jsou, je nahradit slovy ,,vy*, ,,pro
vas‘, ,,dokazeme vam®, ,,ziskate,
,,obdrzite®, | vyuzijte* atd. Typicky
letak zacina logem firmy. Doporucuji
zaCit nécim, co zajima vase zakazniky.
A vérte mi, ted bez ohledu na vase
ego, posledni, co zikaznika zajima, je

?

logo vasi firmy.

Zakaznika zajima, proc by si letak
m¢él precist. Zajima ho, co za uzitek
ziska on. Zajima ho, pro¢ by m¢l
délat prave s vasi firmou. Pro¢ by mél
chtit pravé ten ¢1 onen produkt ¢i
sluzbu. Logo ho viibec v prvni chvili
nezajima. Logo dejte dospod letaku/
inzeratu, zmensete ho. Samoziejmeé
nezapomente na kontaktni telefon a
email, webové stranky. Ale toto vie je
vzdy az druhoradé.

Chtelo by to, pri marketingové
strategil, vice si rozpomenout, jak se
citim jako zdkaznik ja, na co slysim,
chtélo by to vice se veitit do kaze
zakaznika, co proziva, co chce, jaké
ma obavy, touhy, potreby. A pak
tvorme marketingovou strategii.

Bohuzel stile velka cast podnikatelt
a podniki se soustredi na sviyj super
nejlepsi vyrobek, super nejlepsi
sluzbu, zkratka na své ego. Kde

je v tom zakaznik a fakt, ze on by
m¢l byt sttedem mého veskerého
podnikatelského asili? Zmenseme
své ego a zvysme svou koncentraci
na clovéka, ktery se obecné nazyva
zakaznik.
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Dile, pokud je mozno, dopfejte
zakaznikovi co nejvice skuteCnosti
zadarmo, co nejvice mu zprijemnéte
obchod, co nejvice mu cestu k
obchodu zjednoduste, udélejte mu
zazitek z kontaktu s vasi spolecnosti,
doprejte mu co nejvyssi pocit kvality

a komfortu. At se skutecn¢ s vami citi
jako stfed vesmiru. At je s vami rad.
At vnima, ze vam na ném skutec¢né
zalezi, at’ to neni pouze hrana zastérka
za Gcelem ziskani zakaznikovych
penéz. Toto vse se mimochodem
spatné realizuje, pokud maite ve

sttedu svého podnikani snahu ziskat
penize. Pokud je vsak stredem vaseho
podnikani skute¢né zakaznik, a
ucelem vaseho podnikani je co nejlépe
vasemu zidkaznikovi slouzit, pak to jde
mnohem snaz.

A jeste jeden stripek bych doplnil, byt
to stale zdaleka nebude vse.

V marketingu je enormne¢, opravdu
zivotn¢ dulezity princip tzv.
,.testovani‘. Nemuzete Cekat, ze
date jeden inzerat a vSichni se k vaim
pohrnou. Takhle to délaji lidé, ktefi
neveédi, o co jde. Jak jsem psal vyse.
Je tieba zkouset, hledat, jit casto 1
cestou pokus omyl, vybudovat si
vlastni proces a know-how, abyste
byli v marketingu tspésni. Kdo tento
princip testovani nepochopi a veskeré
finan¢ni prostredky vsadi na jednu
neosveédcenou kartu, prohraje.

Je treba za malych finan¢nich ztrat

testovat a zkouset nové a nové
oslovovani zakaznikt riznymi kanaly.
Tyto finan¢ni ztraty musi byt pro vas
natolik margindlni, Ze vam umozni
testovat dal a nepretrzité. Po pri tomto
procesu driv ¢1 pozdéji objevite (n¢kdy
1 omylem), ze jsou urcité formy
marketingu, které funguji (funguji pro
vas byznys). Ty posilujte, podporte
klidné¢ 1 mirné vys$sim rozpoctem
(nikladem), ale stdle se dal snazte také
drzet urcitou minimalni ¢ist rozpoctu
na marketing pro princip testovani

a objevovani, co dalstho funguje pri
oslovovani vasich zakaznikd.

Takto firma marketingové zdrave

sili a roste. Pomalu se roztaci

koloto¢ neaprosné a systematické
marketingové masinérie, kterd je
schopna vas v dlouhodobém horizontu

privést k velkému vitézstvi na trhu.

PLATERN
' TERMINLY

NEJEN PRO

ELERTRONICROU
& LVIDENCI TRAED

NEBOJTE SE ELEKTRONICKE EVIDENCE TRZEB

Spole¢né dokazeme najit feSeni, které nebude nakladné a bude v souladu se zdkonem o elektronické
evidenci trzeb. Nevahejte se proto obratit na nas tym, ktery pro vas sestavi individualni cenovou nabidku
a vybere nejvhodnéjsi platebni terminal pro vas byznys.

R, +420543423540 (@ obchod@sonet.cz

www.sohet.cz



http://www.sonet.cz/en/
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7 CEHO NEJCASTEJI PRAMEN|
FINANCNI PROBLEMY FIREM? NA CO
SI DAT OBZVLAST POZOR UZ NA
ZACATKU PODNIKANI?

Casto chybi oby&ejna tuZka,

papir a selsky rozum. Aby si

¢lovek raciondlné a dobre vie

spocital a propocetl nahoru, dola

a zase zp¢t. Velké oc¢i v kombinaci

s malymi finan¢nimi moznostmi

jsou nejcast¢j$im zdrojem opravdu
zavaznych finan¢nich problémt firem.

Nebudu strasit standardnimi
financnimi pojmy, jako jsou financ¢ni
plan, aktudlni cash-flow, vyhled cash-
flow, rozpocty, mame-1i se bavit o
zdravém finan¢nim fizeni firmy.
Faktem ztstava, ze podnikatelé
pristupuji Casto k nécemu, co nazyvam
,,kamikadze* styl finan¢niho fizeni.
Hrrrr, a néco koupi, ¢i nékam
zainvestuji. Prisla super aktudlni a
omezend, vyhodna nabidka. Ze jsme
to neméli v planu? Ze to nezapada do
kontextu? Nevadi. Je jedno, jestli se
jedna o nakup nového auta, takzvané
vyhodné inzerce, dalsiho stroje ¢i
vsudy pritomnych a ,,uzasnych*
investic na burze. Ze ten stary stroj
jeste funguje, a ze nejsou vyuzity
jeho kapacity naplno? Pro¢ pridavat
treti sménu, budou s tim jen dalsi
problémy... A tak se koupi néco, co

vlastné neni vitbec potreba.

Chybi racionalni, ekonomické
rozhodnuti. Bez realného podkladu ¢1i
realného ocekavani, ze se tento vydaj,
toto ,,minus‘‘ bude velmi rychle
¢i v kratké dobé kompenzovat
jasnym ,,plusem®, tedy prijmem. Ve
spatném rizeni cash-flow a hotovosti
(v pokladné, na uctu ¢i actech) av
neschopnosti disciplinované prijimat
pouze ta opatreni, kterd jsou zdrava
pro cash-flow firmy, vidim hlavni
problém ceskych podnikatelt

Dalsi véci je Casto neimérné
zadluzovani, zatézovani firmy Casto
nesmyslnymi avéry. Pokud firma
nema na splacenti stavajicich avéra,
nepomuze preavérovani a odchod k
jiné bance. Pokud nejsme schopni
splacet dnes, pro¢ si myslime, ze zitra
u nové banky to najednou pujde.
Néco je spatn¢ uvnitf podniku. A to
je tfeba napravit. Reseni neni v lepsich
podminkadch pro Cerpani tvéru, Casto
jesté vyssiho, nez byl ten ptivodni.

Op¢ct se ptam, kde je v tom selsky
rozum? Lidsky to chipu. Firma

ma problém, majitel se snazi s tim
popasovat, jak umi. Ale jak jsem psal
vyse, ten hlavni problém je v hlave,
potazmo v déni uvnitr podniku.
Problém nevyresi novy ¢1 vyssi kapital.
Problém vyresi novy zptsob, jak
jinak, a G¢inngji, budeme uvnitr véci v

podniku délat.

A tak nejen od zacatku podnikani,
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ale neustile, je treba si davat pozor na
to, abychom klidné litali s hlavami

v oblacich, ale stali racionalné,
ekonomicky a stfizlivé s nohami
na zemi. Tuzka, papir, selsky rozum,
dobre propocitat a nestavet si pri
propoctech vzdusné zamky. Byt v

té chvili, kdy pocitam, k sobé krute
pravdivy. Vyhnu se tak do budoucna
mnoha, a velkym, problémtm.

JAK DULEZITE JE NEUSTALE
ROZVIJET BYZNYS A NEUSNOUT NA
VAVRINECH (NEBO JESTE POD NIMIJ?

Kdyz mi zacal podnik rast, tlacila mé
zena z mnoha dtvodu do toho, abych
zastal ,,maly®. Jeji maminka, moje
tchyné, kontrovala na mou obranu

slovy: ,,V podnikani bud’ rostes, nebo

umres. Nic mezitim neni. Tchyné
neni zadnd podnikatelka, le¢ opét
potvrzuje, ze podnikani je predevsim
o selském rozumu. Nic takového

jako ,,status-quo‘‘ v podnikani
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neexistuje.

Nemuzete zakonzervovat soucasny
stav, soucasnou velikost podniku a rict
s1, ze takhle mi to staci. Vidél jsem,
jak v dlouhodobém horizontu takové
podniky a jejich majitelé koncili.

A vérte mi, neni to pékny pohled.
Jako vSe, 1 podnikani ma sva nepsana
pravidla a zdkony. Je jedno, jestli jim

verite, je dokonce jedno, jestli je zndte.

Ony plati. Jedno z téchto pravidel
bychom mohli nazvat ,,pravidlem
hybnosti‘. Zkritka bud’ makate a
jdete dopredu nebo se zastavite a diiv
nebo pozdéji skoncite. Nejde o to, ze
si odpocinete. To je ok. Ale pokud
natrvalo zastavite, problém je v tom,
ze pri tak velké konkurenci velkého
a nejriznéjstho mnozstvi podnikd 1
firmic¢ek bude vzdy n¢kdo, kdo bude
slapat dal, zatimco vy stojite.

A co udélaji zakaznici, co udéla trh?
Ptjde, né¢kdy driv, nekdy pozdéji, za
tim, kdo nabizi lepsi véci, rychleji,
komfortnéji, s vyssi kvalitou, s nizsi
cenou. Tohle prosté nezastavite. Na to
je v trznim prostredi az moc prevelké
mnozstvi nejrazngjsich subjekta.
Takze zkratka bud’ rostete, nebo
umirate.

Jeste dva pohledy na toto téma jsou
ddlezité. Pokud usp¢jete a dosdhnete
néceho, o co jste v podnikani
usilovali — a bohuzel si to rada lidi
neuvédomuje — takovyto moment

neni obrazné feceno ,,teckou’“. Nebo-
li timto aspéchem nic nekondi. Kola
trzniho mechanismu se toc¢i dal. To
znamend, ze 1 v moment¢ uspéchu jste
stale na cesté. Nebo presnéji feceno
na rozcesti, zkratka mate pred sebou
,,otaznik*. PGjdu dal a budu dal a
nove tvorit? Nebo se zastavim a budu
se opijet uspéchem (ano, mate prece
pravo na to, uzit si uspechu — le¢ porad
plati ty zdkony podnikani...), pficemz
zatimco vy stojite, nékdo jiny v tu
samou chvili dre, roste a sili. To je
zakon hybnosti.

Doporucuji davat si smysluplné
cile a horizonty, kam se chcete dostat.
A pokud se vam podari dosihnout
toho, co jste chtéli, klidné si chvilku
odpocinte, ale pak jdéte nove a
smysluplné tvorit. Udélejte tlustou
¢aru za minulosti a jdéte dal, do
budoucna.

Jeden klient zacal v 90. letech budovat
dopravni spolecnost, v roce 2010 m¢l
vse, co chtél. 50 kamiona, velkou
administrativni budovu s nablyskanou
fasadou a s velkym, do tmy zaricim
logem. Pak zacaly problémy. V roce
2012 chtél firmu prodat. Nebyl
zajemce, firma byla ve $patném, nejen
finan¢né $patném, stavu. Problém byl,
ze v roce 2010 dosahl toho, co chtel.
Neuvédomil si to. Vypnul. Ztratil
hybnost. Firma v trznim prostredi a v
silné konkurenci zacala ztracet dech.
Po dvou letech se to naplno projevilo.

Vychodisko nebylo v prodeji této
firmy. Dva roky jsme spolecné¢ makali
na tom, abychom jeho firmu dali
dohromady. Dal si mimo jiné nové
cile, m¢l novou vizi, uvédomil si, kde
se stala zakladni chyba, ktera byla
pri¢inou upadku firmy. V roce 2014,
po dvou letech intenzivni price, firma
opét chytila dech, a uz ji — svéte div
se — nechtél prodavat. Dnes tato firma
uspeésné rozviji své aktivity a chysta se
na generacni vyménu ve vedenti tak,
aby si ptivodni majitel skute¢né mohl
jit trochu ,,ddchnout®.

S timto prikladem souvisi 1 ten druhy
pohled, ktery jsem chtél zminit. A to
je takt, ze nejednou si chce uspésny
byznysman vzit takzvaneé ,,dva
roky prazdnin‘‘. Zabezpeci pro

tyto ucely také vse uvnitt firmy, co se
chodu 1 personilu tyce. Ale po dvou
letech, kdy si odpocine, a vrati se do
firemniho, kazdodenntho ,,frmolu®,
zjisti, ze ztratil hybnost, ztratil tah.
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Télo uz preci jen v padesati neni

to samé co ve dvaceti, tficeti, a uz

neni schopno se prizptisobit znovu
predchozimu nasazeni. Pokud jednou
Clovek ztrati hybnost, tézko ji, zejména
ve zralejsim stfednim véku, ziskava
zpet.

Neusnout na vavrinech, dal v tichosti
,,koulet svou sn¢hovou kouli®, je
ddlezitym principem byznysu. Opét
bych se vratil k prikladu zralych a
uspésnych podnikatelt, jako byl Bata
— sli porad dopredu, nezastavili se,
tvorili, hledali nové cesty, budovali
nov¢ veci. Tohle je dle mého nazoru
kli¢ ke spokojenému zivotu. Ne to,
aby sel clovek v mladi do dichodu.
Jak s oblibou fikam, ¢lovék je tvor
od slovesa tvofit. A pokud netvori,
stava se... ne-tvor, n¢kdy doslova a do
pismene netvor. Pak déla $patné véci,
nici vztahy, nici to, co vybudoval. A to
je skoda.

JSOU | OPACNE SITUACE. MNOHO
START-UPU SE ROZVIJI HODNE

NTUITIVNE, CASTO PREKOTNE A
NENI CAS NA NEJAKE STRATEGICKE
POZASTAVENI A ROZMYSLENI

SI, KAM KTERE KROKY MUZOU
SMEROVAT. PRAVE V TE DOBE
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VZNIKAJI ZARODKY POZDEJl
VETSICH A VETSICH PROBLEMU -
NAPRIKLAD VE VYROBE, LOGISTICE,
V PERSONALNIM OBSAZENI
JEDNOTLIVYCH POZIC APOD. MATE
NEJAKY OSVEDCENY POSTUP, JAK
SE DAJI PROBLEMY ZATIPNOUT
HNED V ZARODKU?

Start-upy zakladaji vesmeés dvé razné
skupiny lidi. Jednak je to skupina lidi,
ktefi zaCinaji podnikat a chtéji néco
dokdizat. Nechybi energie, nadsent,
chut, ale chybi zkusenosti, penize,
nadhled, znalost n¢kterych souvislosti
a detailt, pricemz tyto detaily
neznamenaji v dané chvili mnoho, v
kone¢ném zactovani vsak znamenaji
,,vSechno* — Zivot ¢i nezivot

podniku.

Druhou skupinou lidi, kteri zakladaji
start-upy jsou zkuseni byznysment,
kteri néco dokazali, vybudovali né¢jaky
podnik, a v duchu toho, co jsem rikal
vyse, chtéji jit dal. Zabezpedi sviyj
stavajici byznys — personalné, procesné,
systémem kontroly atd. —a jdou do
néceho nového, Casto jsou mnohem
svobodn¢jsi a tvorivejsi, nez kdyz
zakladali sviyj prvni byznys, protoze uz
holt maji ty zkusenosti a kapital.

Druhé skupiné lidi, pokud néco chybi,
tak je to predevsim ona obezfetnost,
prozirava opatrnost, se kterou
budovali pfedchozi byznys. Mysli
s1, ze kdyz dokazali zvladnout jeden
podnik, v jednom oboru, okamzité je
to pasuje do odbornikt na vie. Mél
jsem klienta, vyznamny bankér, ktery
se pustil do podnikini se sportovnim
oble¢enim. Bankér to byl vic nez
dobry. Ale jaké mél zkusenosti v
B2C byznysu? Vybudoval sit’ 70
prodejen napii¢ CR a SR, cca. 250
zameéstnancd. Trzby sly ro¢né rychle,
az zavratn¢ rychle nahoru. Zprvu
nckolik desitek miliont, poté 121
mil. K¢, dalsi rok 254 mil. K¢. Pak

se ,,né¢co’ zlomilo. A zrovna tak
rychle sly trzby dolt. V roce, kdy
jsme zacali spolupracovat, byly na
urovni 157 mil. K¢/rok. Vypracovali
jsme plan revitalizace, ktery mél
deset zakladnich strategickych bodd,

které bylo nezbytné velmi rychle a
G&inné realizovat. Zel onen bankét,
presvédcen, ze rozumi vsemu,
pristupoval k véci velmi vagné. Z toho
davodu také nase firma od projektu
revitalizace zahy odstoupila. O rok
pozdéji skoncila firma onoho bankére
v konkurzu.

Z této zkusenosti jsem si vzal poucent:
,,Pokud jsem odbornikem na vyrobu
tkani¢ek, znamena to, ze jsem
odbornikem na vyrobu tkanicek.

V dalSich oborech jsem nula a od
nuly za¢indm, dle toho se chovam.*

No a co rict k té prvni skupiné,

ktera teprve zacina podnikat, bez
predchozich zkusenosti? Idedlni je,
pokud takovyto clovek ma k dispozici
jak zkusenosti, tak ty finance v podobé
n¢koho, komu se dnes 11ka ,,business
angel® nebo klidné 1 spolec¢nik. Pak se
mnoha chyb vyvaruje.

Nase firma také hleda vhodné noveé
zacinajici podnikatele, ktefi chtéji néco
v podnikani dokdzat, maji myslenku,
maji energii, ale holt nemaji ty
zkuSenosti a kapital. A pokud uz

jde n¢kdo do start-upu opravdu sam,
pak plati, co jsem uvedl vyse, mél by
podnikat s jednou rukou naprazenou
pred sebou —a v té ruce by méla byt
kvalitni kniha, z niz maze Cerpat aspon
ty zkusenosti.
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CO BY MEL CLOVEK NEZBYTNE UMETNEDET, ABY BYL DOBRYM

OBCHODNIKEM?

Opét velmi obsihla otizka na to, abych
na ni dokazal odpovédét strucné a
zaroven profesionalné.

Predevsim by mél byt pripraveny stile
se ucit, bez ohledu na vek. V jedné
firmé mame cca 50 letou obchodnici,
kterd nam ve vedeni firmy davala
,,Skoleni® o tom, jak se ma prodavat —
ze ona déla v obchod¢ 25 let. Bohuzel
nemeéla vysledky. Zacali jsme se
dostavat do konfliktd o tom, jak

by méla jako obchodnice pracovat.
Nechtéla to prijmout, bojovala, ego
bylo velmi silné. Ale néco se v ni
¢asem zlomilo a ona pripustila, ze by
se mohla poohlédnout 1 po novych
zpusobech, jak obchodovat. Velmi
s1ji vazim, protoze v 50 letech si
pripustila, Ze to, co za 25 let nabrala
pri praci obchodnika, je dnes z vétsi
¢asti nepouzitelné, a nevede to k
vysledktim. Zacala se pred ocima
ménit. Zacala se ucit, studovat dobré
knihy o prodeji. A naucen¢ aplikovala
do praxe. Je to na ni vidét, je to vidét
na jejich vysledcich.

Sebereflexe a ochota se ucit jsou
zaklad. Dobry obchodnik je mistr

v psychologii, je to umélec ve
schopnosti navazovat vztahy témér
kdykoliv a s kymkoliv na pockand. Je

to lidr, byt to nema nic spole¢ného s
managementem. Nicméné musi byt
osobnosti, ktera zaujme zakazniky

a kterou chtéji zakaznici nasledovat.

Proto musi byt dobry lidr.

Dobry obchodnik ma perfektni
komunika¢ni schopnosti, paradoxné
vic nasloucha, nez mluvi, ale prave o
tom to je, pustit z ust spravné slovo ve
spravnou chvili. To je pak presvedcivé.
Dobry obchodnik dokaze byt velmi
empaticky, dokdze ,,Cist” v raznych
lidech a dokaze s nimi vychazet.

Dobry obchodnik je profesional,

ktery vi, ze nemuze improvizovat,

musi mit promyslené nejraznéjsi
situace v obchodnim jedndni a jak na
n¢ co nejlépe reagovat a byt tak co
nejpresvedcivessi.

Proto nepodcenuje malickosti a

hraje si s detaily. Nemusi byt totdlni
perfekcionista, ale musi byt profesional,
ktery neveri v to, ze véci se déji
nihodou. Spise véri v kauzalitu. Ve
ma své pric¢iny a nasledky. Analyzuje
nasledky (vysledky schitizek, planu
trzeb), a hleda priciny, skrze které by
ovlivnil zadouci vysledky.
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Dobry obchodnik je dnes clovek, ktery
ma prehled, a dokaze byt partnerem
nejruzngj$i skdle lidi s riznorodymi
zajmy. Je houzevnaty. Samozrejme zna
technickou specifikaci svych produkta
¢i sluzeb, jez nabizi. U jednoho klienta
jsem se obchodniku zeptal, co vi o
produktu ,,XY*. Misto odpovédi jsem
byl v $oku, kdyz s1 jeden obchodnik
vzal katalog, ktery jsem drzel v ruce,

a pomalu mi zacal o daném produktu
&ist technické tdaje. Usmévné,
zdrcujici. Zacali jsme pracovat na
technickych, ale 1 na obchodnich
dovednostech. Do roka sly trzby
nahoru o 100 %!!! Zazrak?

Nikoliv. Pfi¢ina a nasledek.

Z péti nekompetentnich obchodnika
se stalo 5 vysoce profesiondlnich,
kompetentnich a skutecné¢ aktivnich
obchodnikd (misto 3 schtizek za tyden
jich meéli 10). Takhle bychom mohli
pokracovat.

Existuje celd fada velmi kvalitnich
knih, které fesi problematiku obchodu
a prodeje. Od zakladu typu ,,Jak
ziskavat pratele a pasobit na lidi* (D.
Carnegie), pres ,,Jak mnohem Iépe
prodavat® (B. Tracy) az po ,,Prodavat
je lidské* (D. H. Pink) ¢1 ,,Jak uzavirat
nové obchody* (R. Denny). O své
knize, ,,Prodej, dfina nebo hra* jsem
se uz zminoval. Nedavno jsem délal
recenzi na knihu ,,Jak mysli spickovy
obchodnik* (M. Limbeck), mohu také
s Cistym svédomim doporucit.
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DA SE SOUHRNNE RICT, CO
VSECHNO PODNIK POTREBUJE
K TOMU, ABY DOBRE PROSPEROVAL?

Dobrého lidra. Bez toho to nepujde.
O tom jsem se presvedcil v mnoha
firmach a na mnoha projektech. To
klade niaroky na majitele mimo jiné
v tom smyslu, aby se témito lidry
stavali, dortstali do takové pozice,
makali na sob¢, aby to, co jim nebylo
dano do vinku, nahradili o to vice
svym vlastnim asilim a praci na sob¢.
Majitel musi mit ¢uch na lidi. Pokud
si vybere spravné¢, mate ve firmé o 10
¢1 20 lidech 10 ¢1 20 tahount. Pokud
si vybere Spatné¢ lidi, pak to dopada
tak, jak toho byvam sem tam svédkem
— majitel firmy mi rika, Ze musi

zivit 10 ¢1 20 lidi. A to je od zdkladu
spatné. Na trhu, v konkurencnim
prostredi, nema takova firma $anci.
Je to o lidech, o spravnych lidech na
spravnych mistech. Pokud ty nemate,
zacnéte firmu, jak ja rikam, Cistit.
Samozrejmosti je kvalitni produkt ¢1
sluzba, jez prindsi lidem uzitek.

Disciplinované financni fizeni je dalsi
nezbytnou slozkou prosperujiciho
podniku. Trpélivost a vedomi
dlouhodobého horizontu je dalsi
veéc. Nelze délat uzkoprsa kratkodoba
feseni. ,,Ted’ potrebuyji fesit pozici
provozniho reditele, dim tam svého

syna®, tak zn¢lo feseni majitele jedné
firmy. Problém byl v tom, Ze syn ma
22let, bez zkusenosti, bez zivotniho
nadhledu, s nosem trosku vic nahoru,
nez by bylo tfeba. Ted’ si majitel vyresi
situaci, ale je to dle mého nazoru tzv.
kvartilni feseni. Dlouhodobé bude mit
toto feseni vice negativ, nez pozitiv.
Mira skodlivosti tohoto kratkodobého
reseni je vys$i nez mira prospéchu
reseni, které by mélo dlouhodobéjsi raz
(napr. zacit hledat kvalitntho manazera
nebo dalsich 3-5 let pracovat na tom,
aby syn pozici zvladal).

O marketingu a prodeji jiz byla fec.
Schopnost prodat se, a prodat své
produkty ¢i sluzby, je v Gspésném
byznyse nenahraditelnd. Celkové je
treba firmu brat jako systém, na kterém
by m¢l majitel pracovat tak, aby tento
systém vyladil jako dobfe fungujici
stroj, kde se nefesi problémy ex-

post, ale kde se nastavuje vse tak, aby
problémy nevznikaly. Kdyz vzniknou,
hleda se takové systémové resent, které
zabrani vzniku dan¢ho problému

v budoucnosti znovu.

Tento strategicky pristup, kdy mayjitel
doslova pracuje NA firmé, ne VE

“Neni hanbou Cestny neuspéch,
ale strach z neuspéchu.”
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firmé, je dal$i nezbytnou ingredienci
do mozaiky dobrte fungujiciho
podniku. Opét velmi dlouhé téma pro

Par tipti mam, ale pokud vam vse
prozradim, co mi zbyde pro klienty :-)

Principialné délejte to (obor), cemu
rozumite, délejte obor, ktery doslova
milujete. Pak v dobach krize s vetsi
pravdépodobnosti vydrzite. Pokud to
takto nemate, naudte se mit radi to,
co délate. Mozna né¢koho zklamu, ze
¢ekali vic, ale tohle je zdklad, pokud
chcete zvysovat efektivitu.

Zacnéte co nejvice veéci ve firmé mérit,
vyhodnocovat, stante se objektivnim
pozorovatelem vseho, co se ve firme
d¢je. Hledejte priciny a nasledky.
Pokud nemite cile, za¢néte si je davat.
Toto bych rekl je uplné nejdilezitejsi
zaklad, jak co nejrychleji zvysit
efektivitu.

To samé délejte se spolupracovniky.
Davaji si cile? Davite jim jasné a
srozumitelné cile? Znate-li cil,
cestu uz vykalibrujete. Neznate-li cil,
tézko ho muzete trefit, tézko muazete

tak maly prostor. V tomto smyslu bych
doporucil knihu Jima Collinse ,,Jak z
dobré firmy vybudovat skvélou®.

MATE NEJAKY TAINY TIP NA ZVYSENI
“FEKTIVITY PRACE PRO MAJITELE
MALYCH NEBO ZACINAJICICH FIREM?

najit cestu k nému. Nenechte se
bezdécné unaset kazdodennim dénim.
Divili byste se, jak velké procento
podnikatelti nema jasno v tom, co
chce, nevédi, co budou délat dnes,
zitra, za tyden, za mésic. Rikaji, ze

uvidi, co vyvoj prinese. To je $patné.

Jedno porekadlo rikd, ze nejlepsi
zpusob, jak predpovédét budoucnost,
je vytvorit ji. To znamena aktivitu v
planovani a konkrétni akéni plan pro
realizaci. Toto smérovani na cil je

opravdu zaklad.

Piste si cile na papir. Piste si plan

na den, tyden, mésic, rok dopredu

na papir. A jak je zfejmé z celého
rozhovoru, pokud jesté nejste, stante se
celozivotnim studentem. Neustale se

ucte. Hledejte souvislosti.

Mnoho tipti najdete také na strankich

www.btci.cz
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JAKA JE NEJVETSI ZKUSENOST
V RIZENI FIRMY, KTEROU JSTE PO
DOBU SVEHO PODNIKANI UDELAL?

Prestat si myslet, ze nejlépe zvladnu
vSe ja sam.

Zacit se divat na lidi jako na n¢koho,
kdo ma svij potencial, ktery ja mohu

a musim rozvijet. S tim souvisi 1 to, ze
s1 osobné¢ didvam pozor na to, abych se
ucastnil vybéru lidi do firem, kde mam
tak rikajic své zajmy. At uz je to moje
vlastni spole¢nost nebo spolecnost, kde
ptsobim jako statutirni organ. To je
hlavni zkusenost.

Dale bych zminil udalost, kterou

jsem jeste coby student zazil pri

psani diplomové price na téma
,,Leadership®. Tehdy jsem se dotazoval
prednich manazerd a podnikatelti v
CR, co oni povazuji za nejdalezitéjsi
pri vedenti lidi. Jeden velmi tspésny
podnikatel mi tehdy rekl néco, co jsem
tehdy nechapal a dodnes se u¢im. Rekl
mi: ,,Pokora, pokora, pokora.*

Casto na jeho slova myslim a vnimam
zkusenosti také z praxe, ze lidé

za vami neptjdou, pokud budete
namistrovany egoista. Je jedno, v
jakém auté jezdite, je jedno, kolik mate
na actech, vsechno to vné¢jsi pozlatko
je irelevantni. Jste tu vy, a je tu ¢lovek,

ktery vykonava n¢jakou praci —jedno
jestli je to provozni reditel, ucetni,
obchodnik ¢i1 uklizecka. A jste na
stejné roving, mate stejnou ddstojnost,
kazdy si zaslouzi stejnou tctu a
respekt. Pokud si v podnikani zac¢nete
pred lidmi na néco hrat, nedopadne to
dobre. Kazdy prost¢ mame svou praci,

své hfivny.

Moje prace je prace podnikatele, ktery
ma za ukol zpuasobit svou ¢innosti,

ze podnik bude fungovat, ze bude
prosperujici a ze obstoji v konkurenci.
Toto poslani mé vsak neopravnuje k
tomu, abych si o sob¢ néco myslel. Je
to prace jako kazda jina. Mam k ni
pristupovat zodpovedné, s védomim
n¢koho, kdo je v roli spravce. A jednou
se bude zpovidat z toho, jak s tim v§im

nalozil.

A do tretice zkusenost, kterou jsem
udclal. Neustale se ucit. Byt dychtivy
student Zivota. Sokrates rekl onu
lapidarni vétu: ,,Cim vic toho vim, tim
vic vim, ze nic nevim.* Bohuzel je to
pravda. A takto bychom m¢éli k zivotu

pristupovat.


http://www.btci.cz/
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CO BYSTE CHTEL NA ZAVER JESTE
RICT NASIM CTENARUM?

Preji viem Ceskym Zivnostniktim, v soukromém sektoru je generovana
malym 1 stfednim podnikateliim, ale 1 pravé segmentem SME (small and
zacinajicim podnikateltim, aby se jim medium enterprise). Bez malého
darilo. Aby makali na sobé¢ 1 na svych a stredniho podnikani se totaln¢
firmach, protoze to neni pouze véc rozpadne ekonomika statu.

osobniho uspéchu, pokud se jim bude
darit. Je to otazka narodniho rozméru Berte svou praci jako poslani.
Rad bych, abychom jako stit, jako

narod, jako obc¢ané nebyli v podruci

a statniho vyznamu.

Vzdyt vétsina pracovnich pozic nadndrodnich koncernti a korporaci,
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tak neosobnich a ¢isté ziskuchtivych, poctivych Zivnostnika, malych a

v nichz se ztraci pomalu ale jist¢ sttednich podnikatelt. Pak o nasi vlast
lidsky rozmér jedince. Malé a stfedni nemam do budoucna tak velky strach. m
podnikani znamena Zivot. Tak tedy

Sijme!!!

Je jedno, jak jsme velci, nékdo
zivnostnik, nckdo maly podnikatel,
n¢kdo pravé zacind nebo se chysta
zacit podnikat. Podnikejme. Bud'me
podnikavi, nikoliv vychytrali
podnikavci.

Prosperita naseho niaroda je v nasem
segmentu (SME). Kéz by m¢l nas
narod vzdy dostatek Sikovnych a

... pomahame firmam rost

To je gentlemanskd nabidka VYZKOUSEJTE

nasi jedinecnou

garanci*
¥ : —

-

CO MYSLITE?

%) J.I.P. pro firmy s.r.o.

productivity specialist

Vice na www.jip-pf.cz nebo volejte 603 995 052
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