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START BUSINESS!!

Predstavujeme vam novou rubriku ,,Start business!!!“, ve které
najdete pravidelny seridl tipu a rad, které se budou zamérovat na pomoc
zacinajicim podnikateldim a start-upistim. Na své si v této rubrice
prijdou také ti, ktefi jsou prozatim v byznyse kratce a hledaji impulsy a
nivody, jak své podnikani tspésné rozvijet a zlepsovat.
Abychom prispévky v sekci ,,Start business!!! uchranily pred
obycejnou a casto nefunkdéni teorii, oslovili jsme pro spoluprici dle
naseho ndzoru nanejvy$ kvalifikovaného ¢loveka pro rozvoj a rast
malych a strednich firem v Cesku, zkuseného podnikatele, manazera a
firemniho poradce, Jifiho Jemelku.

Jeho aktudlni pracovni vytizeni je az neuvétitelné, alespon dle vyctu
jeho podnikatelskych aktivit, presto si nasel prostor na to, aby pomdhal
nove se rodici generaci podnikatelt sdilenim svych zkusenosti. Tuto
zodpovédnost za ,,spoluvychovu® nastupujici generace ceskych
byznysmant sim povazuje za jakousi prilezitost ,,vratit zpét* néco z
toho, co sam drive dostal... Roli podporovatele ¢1 mentora startujicim
podnikatelim povazuje za povolani, kterému by se v budoucnu chtél
vénovat stale vice.

Vlastnik poradensk¢ spolecnosti [.I.P. pro firmy s.r.o., predseda
predstavenstva FRIGOMONT a.s., jednatel a feditel firmy
Arcibiskupské lesy a statky Olomouc s.r.o., vykonny feditel spolec¢nosti
OK DESIGN s.r.0. a exekutivni podnikovy poradce v nékolika ¢eskych
firmdch je pfipraveny se s vami jednou mésicné podélit o své ndzory a

zkuSenosti.
Dnesni, prvni dil seridlu ,,Start business!!!* pravé zacina. Pohodlné se

usad’te, otevrete svou mysl nasledujicim rddkum a premyslejte o tom,
jak dané tipy co nejlépe vyuzit pro svou vlastni podnikatelskou cestu.
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CO UDELAT JESTE DRIVE,NEZ S|
ZAJDETE ZAREGISTROVAT SVE ,IC*

ANEB USPESNE PODNIKANT ZACINA
,POVOLANIM* - VNIMATE SVOU
BYZNYS CESTU JAKO POSLANI?

ikdy jsem se nebdl tvrde

makat. Kromé toho, 7ze mi

to dle mého nazoru bylo
déno ,,do vinku®, podporoval meé
dlouhd 1éta v pracovitosti také sport.
Od malicka jsem hrél vrcholove
hokej, nastoupil jsem také k n¢kolika
extraligovym zdpastm za Zlin, ale
vzhledem k zdravotnim komplikacim
jsem musel hokejovou kariéru ve 21
letech ukoncit. Zkusenost s hokejem
mé naucila tvrdé, systematicky a
dennodenné pracovat. Kolem mé jsem

vidél mnohem vice talentovanych
kluku, kteft dfive ¢1 pozdéji s hokejem
skon¢ili, a j el dal. Casto jsem se

sam sebe ptal proc? Az s odstupem
casu jsem pochopil, Ze tim hlavnim
davodem bylo kromeé s$tésti moje
ochota ,,potit se vic”, nez ostatni. Kdyz
jsem musel se sportem skoncit, hledal
jsem, co dal v zivoté. Bez penéz a bez
jakychkoliv pracovnich zkusenosti,
rozhodl jsem se pro cestu obchodnika,
nebot jsem véril, Ze tam se nau¢im o
praktickém zivoté v podnikani vic nez
kde jinde. Ostatné¢, moc moznosti na
vyber jsem vzhledem k nulové praxi
nemél. I v obchodé jsem uplatnil onen
systematicky, kazdodenni pracovity
pristup, ktery jsem se diky hokeji
naucil. Na aplném zacitku jsem nebyl
schopen prodat absolutné¢ nic, bylo to
velmi tristni obdobi — nevydélal jsem si
a citil jsem se jednoduse jako ,,looser®.
Ale pres viechnu bolest toho obdobi
jsem vytrval, a byl pripraveny se ucit

a pomalicku se zlepsovat. Uspéch se
dostavil. Své zrini coby obchodnika
jsem zachytil v kniZce s ndzvem
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,,Prodej, dfina nebo hra®, ktera je
diky nakladatelstvi GRADA bézné
dostupna ke koupi.

Casem jsem vnimal, Ze nechci ztistat
,jen® u pozice obchodnika. Néco
uvnitt mé tlacilo dal, a¢ jsem nevédel,
kam smérovat své kroky. Vyzkousel
jsem nékolik dalsich zaméstnani,
kterd nemdla dlouhého trvani, az
jsem si ve svém okoli vyslouzil povést
nestabilntho clovéka, ktery nevi, co
chee a hlavné, nikde v prici dlouho
nevydrzi. Mrzelo mé to, ale sim
jsem byl vnitfrné presvédcen, ze to
neni tak, ze bych nechtél pracovat —
zkritka jsem dle mého nazoru nebyl
v zivot¢ tam, kde bych mél byt. A
tak jsem hledal, bez ohledu na to,

co st o mné pomysli druzi. Jiz po
konci hokejové kariéry jsem potichu
posilhaval po tom, ze bych se jednou
dal do podnikani. Nevedeél jsem ale

s ¢Im podnikat a jak. A hlavné, bal
jsem se. Ano, mél jsem obrovsky
strach se do toho pustit naplno. Spalit
vSechny mosty a riskovat cely sviij
zivot, zazemi, 1 ty zbytky relativnich
jistot, které jsem vnimal. Postupem
Casu vSak ve mné ono pnuti pustit se
do podnikani natolik zesililo, ze neslo
ubranit se. Mému full-time startu do
podnikini pomohlo také setkdni s
jednou mladou podnikatelkou, které
to sice moc neslo, ale imponovala mi a
zahanbovala mé jeji odvaha. Pamatuji
s1, ze toto byl posledni moment, kdy
jsem se rozhodl naplno do podnikdni
,,prastit.

Vzhledem k mym nevelkym, presto
jedinym zku$enostem, které jsem

v té dob¢ mél, zalozil jsem nejdrive
OSVC a né¢kolik let poté 1 ,,s.1.0., jez
se zamétovali na zlep$ovani obchodu a
Y [
managementu firem. Postupné se z této

¢innosti vykrystalizovala specializace
na revitalizace a restrukturalizace
malych a stfednich firem s ¢eskym
kapitdlem. A opét se v praxi uplatnil
onen systematicky a dlouhodoby
pristup misici se s ochotou tvrdeé
pracovat, ucit se a zlep$ovat. Dnes,
pokud si dovolim mensi bilancovini,
vidim, Ze se najde v Cesku velmi malo
firem, které by se takto tizce a Uspesné
specializovali na to, co déld nase firma.
Nechlubim se, neni ¢im. Vyse uvedené
vSak pisi pfedeviim proto, abych na
svém vlastnim pribéhu prakticky
ukdazal nékolik principti, o nich? jsem
presvédcen, ze funguji —a to bez
ohledu na to, zda jim budete vérit ¢1
ne.

O jaké principy se tedy jedna?

Jsem toho nazoru, byt jsou rtizné cesty
ke startu a k uspéchu v podnikani,
ze ma-li n¢kdo zac¢it podnikat a ma
v podnikani nejen prezit, ale také
prosperovat, musi predné vnimat k
této Cinnosti ,,povolani®. Jsou napr.
ucitelé, ktefi berou svou prici jako
prostiedek k vydélku. Ale jsou také
ucitelé, ktefi svou praci berou jako
poslani. Jsou doktof1, ktefi berou
svou praci jako zdroj prijmu, ale jsou
také doktori, ktefi berou svou praci
predevsim jako povolini, poslini. A
takto bychom mohli pokracovat. A
ano, jsou zivnostnici a podnikatelé,
ktefi berou svou ¢innost jako
prostredek pro obzivu, ale jsou také
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ti, ktefi berou své podnikani jako
poslani. Kam patfite vy? Veérte ¢ine,
druhi skupina ma nejen vétsi $anci na
preziti, ale dost pravdépodobné bude
mit dfiv ¢1 pozdéji tspéch. Problémy
v podnikani jsou na dennim poridku a
Casto v takové intenzité, ze nikde jinde
nemite $anci se s takovou koncentraci
a existencialni silou problému

setkat. Nékdy s nadsazkou fikam, ze
podnikéni je o feseni problémt. Cim
jste schopnéjsi fesit problémy (své,

ale predev$im druhych), tim budete
uspésnéjsi. Pokud jdete do podnikini
vydélat penize, fyzicky ani psychicky
se vam nebude dlouhodobé darit tyto
problémy s jakoust obrazné feceno
,,noblesou* zvladat. Pokud mate k
podnikani povolani, mate vétsi Sanci
vytrvat a zvlidnout cokoliv, co prijde.
Kromé povolani, pracovitosti, ochoty
se ménit, zlepsovat a ucit se ze svych
chyb (coz jsem se naucil ze sportu), by
vam nemélo chybét také strategické
mysleni a schopnost koncentrace na
konkrétni cile, které si vymezite.

A pak prichdzi na fadu mimo
specifické dovednosti daného oboru
(n¢kdo je specialista na kadernictvi,
nékdo na konstrukei-strojarinu, jiny
je zase dobry stavar, pekar atd.) také
velmi podcenovana oblast mnoha
malych ¢1 strednich podnikateld.
Neéco, co je vsak dle mého nizoru
zakladem podnikatelskych dovednosti.
O co se jedna? O prosté selské
pocty a o zmistrovani prodeje
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a obchodu. Prvni, selské pocty, se
tykaji schopnosti vzit s1 tuzku a papir
a vse si poctivé a pravdivé propocitat.

snizit ocekavané trzby a 0 20% zvysit
ocekavané a propoctené naklady.
Pocitat na rok dopredu, pocitat
mésicng, pocitat tydné. Ekonomika
a finance, zadna velka véda, ale selské
pocty, by mély byt dennodenni
soucasti vaseho podnikani. Nejsou-
1, casem vis toto opomijeni velmi
bolestné dobéhne. A druha oblast?
Pokud nebudete $pickovi v obchodé
a prodeji, nevytvorite si klientelu,
povést, pozici na trhu. Spoléhdnim se
na mylné presvédcent, ze , kvalita se
proda sama®, jiz stilo nejen mnoho
podnikatelskych zZivotu, ale také
osobnich zivotnich krachu tolik
schopnych a sikovnych lidi, ze je az
zarazcjici, jak mdlo se vi o tomto
nefunkénim principu a 14, kvalita se
proda sama*. Je pfijemné, pokud vas
prodejni arsendl doplni spokojenost a
reference zikazniku, ale pokud toto
bude vase jedind prodejni strategie,
nemate vesmes Sanci. Zmistrujte

obchod a prodej.

Posledni kategorii predpokladii

k podnikani bych shrnul pod
osobnostni charakteristiku. Je jedno,
zda jste flegmatik, cholerik ¢1 jakykoliv
jiny typ clovéka. Co vsak od vas

bude tGspéiné podnikdni vyzadovat
vzdy, je odvaha, ochota zdravé
zariskovat, nebat se chyb a stresu

—a predev$im byt pfipraveny délat
to, co je v dané chvili holt treba délat.
Slysel jsem pribéh o jedné nadejné

mimo jiné proto, ze nebyla ochotna se
naudit néco z marketingu a prodeje.

A naopak, denné vidim Zivnostniky a
majitele malych firem, ktefi se neboji
vzit hadr a vytiit WC, sednout do
auta ¢1vlaku a jet na druhou stranu
Evropy, aby se néco nového naucili ¢
vytesili néjaky problém, udi se zaklady
ucetnictvi, aby porozuméli dynamice
a toku penéz (a jak s nimi spravné pri
finan¢nim fizeni podniku naklddat)
atd., atd. Pokud chcete podnikat proto,
abyste délali jen to, co vas bavi, ¢eka
vis bolestné vystiizlivéni. Uspé&ni
podnikatelé délaji velmi casto to, co
ncjen oni sami délat nechtéji, ale co
nechce délat ani kdokoliv jiny. Vstavat
v 5 hodin rdno, kdyz zaméstnanci
vstavaji napt. v 6 hodin. Nést bfemeno
uvéru a ruceni svym majetkem, kdyz
ostatni chtéji vcas svou mzdu, socidlni
jistotu a nic jiného je nezajima. U¢it
se o tom, jak spravn¢ komunikovat a
vést lidi, kdyz zalozenim jsou technici
a nejvice by je bavilo byt ,,po lokty
ponoreni do masiny. Prizptsobovat
se potfebdm rustu své firmy a stat

sc opravdu tim, kdo manazersky
hospodirné spravuje zdroje, 1 kdyz
pavodné sel nékdo do podnikani s
tim, ze se bude vénovat hlavné napf.
oprav¢ aut ¢1 nakupu a prodeji zbozi.
Podnikani vyzaduje celého cloveka,
vyzaduje od clovéka rust a posun, je




