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Pravé jsem prisla do spole¢nosti Meriglobe Advisory House, ktera je jednickou na trhu
ve snizovani rizik podnikani a prevenci v této oblasti. Naproti mné sedi poradce pro
mensi a stfedni podniky, se kterym jsme si uZ povidali o Desateru dobrého podnikatele.
Reknéte mi, v ¢em se bude dnesni Desatero liSit od toho predchazejiciho?

V Desateru dobrého podnikatele jsme svym poslucha¢tim piedstavili deset pravidel, na ktera
neni dobré zapominat, kdyZ podnikat za¢inate. Dne$ni, Desatero uspé$ného podnikatele, bude
vybérem pravidel, kterych se drzi podnikatelé, ktefi jsou ve svém podnikani dlouhodobé¢
uspésni.

Dalo by se Fici, Ze kdo si tento na§ rozhovor poslechne, bude ve svém podnikéni
uspéSnym?
Tak to urCité ne, Gspéch a udrzeni uspéchu v podnikani je postaveno na mnoha velmi
proménlivych faktorech. Je to jako, kdybyste po mé chtéla, abych vam zarucil, ze vdm bude
vas zaméstnavatel zvySovat plat ro¢né tieba 0 dvacet procent a Zze u néj budete zaméstnana az
do dichodu.

To by se mi libilo, ale moZna se po par dalSich rozhovorech s vami rozhodnu i podnikat.
Pravidla a rady, o kterych se dnes budeme bavit, jsou jakymsi vyctem nejcastéjsich pravidel,
kterych se drZi Uspésni podnikatelé po celém svéte.

Prozrad’te mi, vy sam se téchto pravidel drzite?

Pi‘ece nemohu kazat vodu a sam pit vino. Vétsina z nas, ktefi spolupracujeme se spole¢nosti
Meriglobe Advisory House, také sama podnika a pravidla, o kterych si dnes budeme povidat,
jsme tvofili kolektivné s kolegy z celého svéta, takZe jsou opravdu ovétrena praxi.

To se opét uréité dozvime spoustu zajimavosti. Ale nez za¢neme, Feknéte mi, souvisi
podle vas uspéch s bohatstvim?

Podle mne pfimo nesouvisi. Je totiZz otazkou, co si pod pojmem bohatstvi piedstavujete. Jsou
to miliardy korun na uctech a v majetku? Tak ty Gspésny ¢lovek uréité mit nemusi.

Jak to?

Uspéch je velmi individualnim pojmem. Nékdo mize byt Gsp&sny tieba jako architekt. Nema
z4dné zaméstnance a pfitom je Stastny a neustale se rozviji. M4 stale zajimav¢jsi zakazky a
tvofi jeden architektonicky skvost za druhym. Jeho prace ho naprosto naplituje a zaroven
nabizi volnost. Nékdo ma malou vyrobnu uzenin a prodejnu masa se tfemi zaméstnanci
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zdaleka pro jeho doméci parky. Jeho podnikéni roste pomalu, ale stabilné.

Vidite a ja jsem si myslela, Ze GspéSny je aZ ten, ktery nema finan¢ni nouzi, bez
problémi plati détem studia v zahrani¢i, manZelce koupi ke kazdym narozeninam zlaty
Sperk s diamantem a klidné tiikrat do roka vezme celou rodinu na dovolenou k mofi.

To mate také pravdu, kazdy ten sviij podnikatelsky uspéch méfi jinak. A neni to jen o zlatych
Spercich pro manzelku a poc¢tu exotickych dovolenych za rok.



Pokud to spravné chapu, mluvime o dlouhodobé aspéSném clovéku, ktery umi Fidit svou
firmu s jakousi lehkosti, umi myslet a pripravovat se na v§emoZna rizika podnikani,
pomalu, ale jisté roste a je stabilnim a silnym partnerem pro své zaméstnance,
dodavatele i odbératele a prace ho bavi, své podnikani si uziva.

Naprosto piesné a umi skloubit své podnikani s rodinou, zabavou i télesnou aktivitou.
Jednodus$e umi Zit naplno.

Je pravda, Ze k tomu neni okézalé bohatstvi poti‘eba, sta¢i pomalu v klidu rist a naplno
Zit.

Ono totiz viibec nemusi znamenat, ze bohaty podnikatel je zaroven GspeSny. Dnes mize byt
opravdu bohaty a zitra upln¢ chudy. A pro¢ se mu to mize stat?

ProtoZe neni Gspésny?
Ptesné a uspéSny podnikatel mize byt dnes chudy a zitra bohaty, a pokud bude schopen si
svij uspéch dlouhodobé udrzet, udrzi si i své bohatstvi.

Snad jsme se do téch pojmi tspéch a bohatstvi prili§ nezamotali. Je§t€é mi Feknéte,
jakymi vlastnostmi se nejcastéji vyznacuji aspésni podnikatelé?
Podnikavost, pracovitost a pokora.

Podnikavost a pracovitost je mi jasna, ale pro¢ pravé pokora?
Bez pokory k lidskému zivotu, ale nejen svému, ale i své rodiny, svych zaméstnancu, svych
zakaznikl a obchodnich partnerti, nebude mit vas byznys smysl.

Pro¢?
Bez pokory nemuzete spravné vnimat okoli a nebudete se do néj umét vcitit, vytvofit pro n¢j
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naSe posluchace nad ni premyslet.

Dobre, zacneme dnes opét néjakou radou?
Milujte svého zdkaznika.

Neni to az priliS otfepana rada?

Kdyby byla, pro¢ bychom tak casto odchazeli nespokojeni z restauraci ¢i obchodi? Pro¢ u nas
sluzby velmi ¢asto nefunguji ve prospéch zakaznika? Pro¢ mame Casto pocit, Ze personal
restauraci ¢1 obchodt doslova obtézujeme?

To mate pravdu.

Jedna véc je, Ze se o tom mluvi, ale realita byva velmi daleko. Nedavno jsem byl ve Francii
v jednom obchodnim domé¢ a nechtél jsem nic velkého kupovat, jen snad jedny kalhoty. Ale
hned u vchodu se mé¢ okamzité ujal asistent prodeje a stale se mnou chodil a ukazoval mi, co
by mi sluselo, co s ¢im kombinovat a co maji nového a za jak vyhodnou cenu. Navic byl
velmi ptijemny. Jak myslite, Ze to dopadlo?



Nakoupil jste si toho trochu vic?

Ctvery kalhoty, dvoje boty, kabat, &epici, $alu a dva opasky. A odchazel jsem opravdu
spokojeny a az se tam zase n¢kdy dostanu, urcit¢ opét nakoupim. A tomu fikdm laska
k zakaznikovi. Pfes tuto lasku dokazete i nékolikanasobné zvysit trzbu. Laska k z&kaznikovi
ale musi byt citit z celé firmy, nestaci, Ze svého zakaznika bude milovat jen majitel, ale musi
k této lasce vést i vSechny své zaméstnance. A predevsim ty, ktefi ptichazeji do styku se
zékazniky. Ti jsou totiz tvari firmy.

Beru zpét svou pocateéni pochybnost, je to opravdu zasadni rada.
Ale jesté jsem neskoncil, ve véte milujte svého zakaznika, se skryva jesté vice pravd.

Jakych?

Je tfeba naucit se vzit do kize zdkaznika. Pak snadnéji poznate, co mu mate nabidnout a jakou
formou. Musite perfektné znat svij produkt, abyste ho zakaznikovi mohla co nejlépe
predstavit. A v neposledni fad¢ se musite naucit zjednodusovat.

Pro¢ pravé zjednodusovat?

Zamgéstnanci maji tendenci vSechno komplikovat, at’ to jsou pracovni procesy, tak produkty.
Usp&sny manazer pak piijde a viechno zjednodusi a vybere priority, ¢imZ se procesy uvnitf
firmy zrychli i zlevni a vyrobky ¢i sluzby se stanou pro zakazniky Citelnéj$imi.

MizZete mi jeSté dat néjaky priklad, tieba jak to funguje ve firmé, ktera nemiluje své
zékazniky?

Jeden znaSich klienti ma ted Cerstvou zkuSenost s firmou, kterd své zakazniky urcité
nemiluje, i kdyz to ze zaCatku vypadalo jinak. Nechali si vyrobit software na miru, ktery
nebyl zrovna levny. Na prvni jednani chodil pfimo majitel softwarové firmy a vSechno
vypadalo velmi nadéjné¢, udélali analyzu potieb klienta a zacali programovat. Klient platil a
platil a o¢ekaval, ze prace pojedou ve vysokém tempu. Jenze se to pomalu zacalo zadrhavat,
zhotovitel dila ptestaval poslouchat pfipominky a terminy se postupné prodluzovaly. O
aroganci nékterych zaméstnanct zhotovitele ani nemluvim.

Jak to nakonec dopadlo?

Softwarova firma dilo dokoncila a pfedala, ale na opravu chyb ¢eka nas klient namisto hodin
dlouhé tydny. KdyZ se s reklamaci obratil pfimo na majitele, dostalo se mu prapodivného
vysvétleni.

Jakého?
Ze pry jsou ted’ vytizeni a jejich programatoii pracuji na 400 %.

To snad ale vaSeho klienta zajimat nemusi?
Samoziejmé, Ze ne. Navic se citi byt poskozen, protoze diky neprofesionalité¢ softwarové
firmy ztratil dlouhé mésice a nemtze fungovat tak, jak mé¢l naplanovano.

Jaké to ma disledky, kdyZ firma nemiluje svého zakaznika?
Predevs§im neroste, protoze kdyz uz se ji podafi ziskat nového zdkaznika, automaticky se
pfestava vénovat svym Stavajicim zakazniktm, ktefi pak diive ¢i pozdéji odchazeji.



