Trvalo to 43 rokov. Asi mam dost velku vnttornt moti-
vaciu. Narodil som sa s Touretteovym syndromom, t. j. mam
rozne tiky, zvukové aj pohybové. V prvom rade som sa snazil
vyrovnat svojim spoluziakom. A tak nejako mi to ostalo. Ked
som sa dostal na ich tiroven, pracoval som eSte dalej. Velmi
ma zaujala prave oblast osobného rozvoja. Snazil som sa o tom
¢itat knizky. Hned po prevrate, ked prestali byt tieto knihy
u nas zakdzané, som ich za¢al studovat. Jednou oblastou
bola tzv. manazérska a druhou psychologicka literatara. Ich
teoretické poucky som chcel vyskuisat v praxi, ale ¢asto sa to
nepodarilo. Postupne som zistil, Ze tedria zva¢sa nefunguje, ba
dokonca, Ze mnohé nefungujtice teérie sa len preberaju z knihy
do knihy, pretoze sa pacia. Nasledne som v roku 1998 zalozil
firmu Taxus International, v ktorej som chcel skusat rozne
veci a maf marzu na produktoch dost velkt na to, Ze ak niec¢o
vysktiSam a nevyjde to, nepolozi ma to. TakZe vlastne skaSam
rozne postupy a zoznamujem s nimi tych, ktori maja zaujem.

Ano, mam. Ked je ¢lovek dole, mal by mat plan. Ked je ¢lo-
vek hore, mal by mat ciel. O tom je stratégia - zvolit si koneény
ciel, za ktorym idete. Zaujimaveé je, Ze ked si prili§ naplanu-
jete jednotlivé kroky, tak vas to zvazuje. Ked si ale stanovite
konecny ciel, po ceste k nemu ndjdete nové smery. Kvoli mojim
tikom mi nikdy predtym nenapadlo, Ze budem §kolit. Po ceste
som prisiel s manzelkou na Revoluénu angli¢tinu. To by mi
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predtym tieZ nikdy nenapadlo. Desiatky rokov som si myslel,
Ze nemam talent na jazyky. Cestou som sa dostal k napisaniu
knih a nahraniu Skoleni, hoci som nikdy nemal dobré znam-
ky z €estiny. TakZe ak by som mal jasny plan, neodbo¢im z tra-
sy, zatial ¢oja som mal len ciel. Cestu objavime po ceste.

Snazim sa riadit eméciami. Dokonca si hddzem koru-
nou. NaSe emdcie su vytvorené priblizne za 5000 generacii.
Ak generacia trva okolo 20 rokov, to je viac ako 100 000
rokov. Za ten ¢as presli dve doby ladové. VSetko sa velmi
rychlo vyvija, logicky rozmyslame. Dnes je v priemernom
aute viac elektrickych obvodov, ako bolo v Apolle, ktoré
pristalo na Mesiaci. VSetko so vSetkym suvisi. Ale z emoc¢né-
ho hladiska sme stale ovladani inStinktmi, ktoré ovladali aj
loveov mamutov. Prave tie sposobili, Ze sme prezili. Emo¢na
rychlost na tkor presnosti je dolezitejsia ako logicka pres-
nost, ktora je pomald. Napr. pri rozhodovani ¢lovek zisti, Ze
ani jedna moznost nie je jednoducha, tak si to skomplikuje.

Zaujimavé je, Ze ja som zastancom tuteku. Ked je pri-
velky konkurenény boj, najdem si novy trh. Tam nemam
konkurenciu. Ked ma niekto skopiruje, zase najdem nieco iné
a posuniem sa. Rozhodne v§ak nebojujem cenami, pretoze
vo svojich odboroch som dost drahy. Mojou taktikou st skér
tzv. mafianske ponuky, ako ich ja nazyvam, teda snazim sa
prist s nejakym tahom, ktory mi zaisti vyhodu na rok - dva
dopredu. Kym to konkurencia pochopi a napodobni, je uz
druhd a méze bojovat len cenou. Ja nezlaciiujem. Dokonca
v obdobi krizy ceny dviham. DéleZité je, aby ten strategicky



krok nestal prili$ vela. Ked sme napr. zistili, Ze CD nosi-

¢e Tudia reklamuju do 14 dni, neskor uz len miniméalne,
zaviedli sme desatro¢nu zaruku. Aby to nebolo podozrivé,
znizili sme to na pat rokov. Stdle je to ale viac ako zakonom
pozadovana dvojro¢na zaru¢na doba. Neskor sme zaviedli
garanciu na moznost vratenia knih, pritom zakon o ochra-
ne spotrebitela hovori, Ze po porus$eni obalu sa tovar tohto
typu nevymiena.

Ja myslim, Ze Skolitelom. V prvom rade nie som lektor,
ktory musi zarobit na inkaso a snazi sa pacit. Preto sa
nebojim t¢astnikom na tvrdo povedat, ¢o vSetko je hltipost,
hoci sa to opisuje uz dvadsat alebo trebars $tyristo rokov.
Skolitelia, ktori st uhladeni a ich zakladnym pravidlom st
puky na nohaviciach ¢i rovna kravata, sa snazia o to, aby
neporusili vzité pravidla. Ja u¢im: porusuj pravidla. Ved ja
sa de facto neviem spravne vyjadrovat, krochkam, neho-
vorim spisovne po éesky, mam narecovy prizvuk, a vediem
pritom Skolenie na rétoriku. Ludia ocefuju to, Ze im pred-
nésa podnikatel, ktory zverejiiuje svoje dobré vysledky, to,
ako k nim prisiel, i to, ¢o mu nefungovalo. S tym som svoju
firmu zakladal - mat marketingové laboratérium, kde tedrie
otestujeme v praxi a jednoducho povieme: toto robte vo svoj-
om podnikani alebo toto sme urobili a takuto stratu sme pri
tom mali, takZe vy to radSej nerobte.

V minulosti som riadil po¢etny tim predajcov. Momen-
talne zamestnavam asi desat I'udi vo viacerych krajinach, je
to pohyblivé. Inak je vsetko virtudlne, snazim sa nachadzat
partnerov outsourcingom. Moj vztah k nim je na baze
reSpektu. Ten je asi najdolezitejsi. Keby zamestnanec zistil, Ze
ho nerespektujem (opakom reSpektu je pohfdanie), bolo by to
velmi neprijemné. Prave preto musim samozrejme najst [udji,
ku ktorym budem mat respekt. Vyberam ich podla tabulky,
ktorti sme na Gcely prijimania novych zamestnancov vytvo-
rili. Cloveka si vaZim uz za to, Ze spina kritérid, ktoré dana
tabulka stanovuje. V prvom rade kladiem déraz na emo¢nt
inteligenciu ¢loveka.

Tych vlastnosti je velmi vela, je to komplex. Zalezi aj na
odbore. Urobit chybu v ti¢tovnictve je problém. Podnikatel
v oblasti ii¢tovnictva musi disponovat hlavne preciznostou.
Reklamny odbor naopak ocenuje odvahu skusit nie¢o nové.
Uctovnik nesmie maf takuto odvahu, musi dodrziavat
Standardy.

Klasické Skolské vzdelanie znamena velmi malo.
Vyhodou $tudia na vysokej Skole, eSte lepsie, ak je v cudzom
meste, je, Ze ziskate kontakty. Titul je dokazom, Ze ¢lovek nie

je uplne hlapy, ale tym by som to uzavrel. Va¢Sina Styridsiat-
nikov robi v tplne inom odbore, ako vyStudovali. Rozhoduje
to, éi ndjdu nieco, v éom vynikaju, a zaroven ¢i ndjdu odvahu
zmenit svoj odbor. Ja som vyStudovany drevarsky inzZinier,
ale v tom som nevynikal. Hladal som iné oblasti uplatnenia
sa. Priamym predajom som pontkal finanéné produkty,
potravinové doplnky, neskor aj vzdelavacie aktivity. Prave

v oblasti rozvoja osobnosti som sa nasiel.

Najhorsie bolo, Ze som hned na zac¢iatku urobil dlhy.
Hlavnou motivéciou teda bolo nedostat sa do vazenia, kedze
som podnikal ako fyzicka osoba a bol d1Zny §tatu na poist-
nom aj daniach.

VZzdy sa snazim, aby bol medzi nami reSpekt. Kazdy ma
pravo na svoj nazor. To, ¢o hovorim, je moja pravda. Ak s nou
ini nesuhlasia, v poriadku. Ak mi v§ak chct vyvratit moje
tvrdenia, musia pouzit to, Gomu sa v matematike hovori
dokaz sporom, t. j. dokazat opak.

Uplne striktne nie, asi dvakrat som to za poslednych
pét rokov porusil. Ale aj to len u Iudji, ktori nie st v mojom
odbore. Zistil som, Ze vykanie mi viac vyhovuje. Je medzi
nami reSpekt.

Ano aj nie. Moji zakaznici placu a viade sa pise o krize,
je to skratka dobra medidlna téma. VSade sama kriza...
Existuje postoj: je kriza, nemam peniaze na Skolenia,

a potom: je kriza, treba investovat do vzdelania. Ttto oblast
kriza aZ tak nezasiahla. Nikdy som sa nemal lepSie. Va¢sina
podnikatelov narieka, nadava, zniZuje ceny, ale stale je

vela I'udi, ktori nemajt radi lacné veci a povedia si: ten
neznizuje cenu, asi je dobry. Na ilustraciu: v éase krizy sme
po prvykrat boli nuteni pri najdrahSom seminari uverejnit
v predstihu oznam, Ze uz nie st volné miesta.

S krizou sa neda bojovat. Dennodenne ndm o tom sice
hovoria politici, ale ti to robia len preto, aby ziskali hlasy
v dalsich vol'bach. M6j nazor je, Ze kriza sa neda porazit.
dJe to cyklicky jav, vyvoj. Podobny ako fazy v ludskom Zzivo-
te. V kapitalizme sa striedaju obdobia uspechov a kriz.
Kriza sa musi len prezit. V dobe, ked sa dari, je nutné
Setrit. LenZe ¢o robi va¢sina ludi? Ked sa dari, minaju.
Ked je kriza, zacinaju $etrit, ale vtedy uz nemaju z ¢oho.
TakzZe jedinou zbrafiou na boj s krizou je vopred sa na nu
pripravit. Délezitd je hlavne stratégia. Kladnou strankou
krizy je to, Ze aj v dobrych firmach mo6zu kvalitni ludia
prist o pracu a z pohladu personalistiky je stii¢asnost
mimoriadne vhodnym obdobim na vyber zamestnancov.

Zhovarala sa: Mgr. Ivana Kutova, PhD., foto: archiv I.T.
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