PRIIEHOV ‘

— N —

=

"
\



“NIC NIE JE ISTE,
OKREM SMRTI A DANI”

S tym prvym vam neporadime. Na to druhé
mame vitazny tim Spickovych odbornikov.

o

BMB Leitner — 2013 International
Tax Firm of the Year in Slovakia

2013

E FnANcE WoNTHLY
GLOBAL AWARDS

www.leitnerleitner.com

beograd

bucuresti
budapest
linz

ljubljana
praha
salzburg
sarajevo
wien
zagreb
zlrich




Martin Piko

inspirativnych podnikatelskych pribehov

2013



Martin Piko
59 inpirativnych podnikatelskych pribehov

Vydal Inventic s.r.o., prevadzkovatel portalu podnikajte.sk
1. vydanie

Copyright © 2013 Martin Piko
Cover design © 2013 Luka$ Majzlan (Art4web.sk)

Vsetky prava vyhradené. Ziadna &ast tejto publikdcie sa nesmie kopirovat bez vyslovného sthla-
su vydavatela.

Texty nepresli jazykovou korektarou.

ISBN 978-80-971172-1-4

ISBN 9786-80-971172-1-4



Obsah

»Nerobte to, ¢o robia v$etci.”
Olga Apolenikova, ekologické polnohospodarstvo Farma Pruzina

»Sledujte cykly trhu a vytrvajte.”
Dominik Balogh, vyvoj mobilnych aplikacii, M.dot Inc.

»Pocitajte so zmenami, si nevyhnutné.”
Tomas Bél, siet maloobchodnych predajni EXIsport

,Mozete robit aj to, Co ostatni. Ale lepsie.”
Pavol Bencik, siet restauracnych prevadzok Bencik Culinary Group

,Vyjdite z Gzadia a pretlacte sa dopredu.”
Jalius Berith, vyroba simulatorov, Virtual Reality Media, a.s.

,Majte oCi otvorené a ucte sa o podnikani.”
Renata Blahova, audit, danové poradenstvo a vedenie Uctovnictva, BMB Leitner

,Neverte tomu, Ze sa nieco ned4.”
Alexander Cimbalak, integracia IT systémov, ACE enterprise Slovakia, s.r.o.

,Zaoberajte sa rieSeniami, nie problémami.”
Pavol Cvik, advokatska kancelaria Pavol Cvik — advokat, s.r.o.

»Ziskavajte skdsenosti. Robit cokolvek je lepSie, ako nerobit ni¢.”
Stanislav Cekovsky, vyvoj softvéru, Anasoft APR, spol. s r.0.

,Podnikajte na zdklade svojho rozumu, nie pocitov.”
Peter Divinec, vyroba a predaj bicyklov znacky KELLYS

»Neberte z firmy prostriedky, z ktorych by mala rast.”
Silvia Dragan, salony krasy XOXO

»Naucte sa delegovat.”
Milan Dubec, internetovy portdl Azet.sk

»Za uspechom nestoji ni¢ iné ako tvrdd préca.”
Lydia Eckhardt, médny salon LYDIA ECKHARDT

,S vasnou sa d4 prerazit v hoci¢om.”
Lubos Fellner, cestovna kanceldria BUBO travel agency, s.r.0.

,Vyskusajte podnikanie a ziskate lepsiu predstavu o realite.”
Ladislav Gazo, vyvoj softvéru, Seges s.r.o.

,Rozmyslajte, ako urobit to, o sa neda.”
Artur Gevorkyan, praskova metalurgia, GEVORKYAN, s.r.o.

13

17

21

25

30

34

38

42

46

50

55

59

62

66

69



,Podnikanie je ako labyrint. Ak neviete, o je cielom, zablddite!*
Martin Guttman, vyroba a predaj sedacich vakov Tuli

»Zakladom je spokojny zakaznik."
Roland Hnilica, vyroba a predaj textilnych etikiet, HIGA, s.r.o.

»Skusajte stale viac a viac novych veci.“
Zdenko Hoschek, internetovy portal ZlavaDna.sk

»Koncentrujte sa na svoj core biznis.”
Richard Hudec, reklamné agentira Wiktor Leo Burnett, s. 1. 0.

,»S0 svojim podnikanim musite zit.”
Juraj Hudy, vyroba pretekarskych automodelov, XRAY, s.r.0.

»Vzdelanie je skvelym zdkladom aj pre podnikanie.”
Dalibor Jakus, zakladatel internetového portalu Profesia.sk

,Postvajte svoju zénu komfortu.“

Lubos Kolesar, realizacia nizkoenergetickych domov, ZELENA STAVBA, s.r.0.

,Ni¢ nevybudujete zo dna na den.”
Michal Krél, internetovy portél Pricemania.sk

,Potrebné je chciet dnes, zajtra i po rokoch.”
Pavol Kubosek, vyroba a predaj laserovych produktov, KVANT spol. s r.o.

»Robte veci lepsie ako ostatni.”
Miroslav Kunsch, vyvoj komplexnych IT rieseni, IPESOFT spol. s r.0.

»Stopercentne verte sebe a svojmu produktu.”
Dick Bob Kvetnansky, vyvoj motora RTU, RTU EUROPE s. 1. 0.

,Budte obozretni v ndkladoch.“
Igor Lengyel, vyvoj 3D mobilnych meracich systémov, NMS s.r.o.

,Nikoho nekopirujte, budte origindlni.”
Marek Liso, komplexna starostlivost o odievanie Marco Mirelli

»Zakladnou hodnotou je sloboda, nie peniaze.”
Rudolf Lukacka, vyvoj softvéru, ELAS spol. s r.o.

»Zacnite ¢o najskor.”
Jan Lunter, vyvoj daktyloskopického softvéru, Innovatrics, s.r.o.

,Trénujte sa v hizevnatosti.”
Jan Lunter st., vyroba s6jovych potravin, ALFA BIO s.r.o.

,Nerobte vSetko, $pecializujte sa.”
Heliodor Macko, vyvoj mobilnych CRM rieSeni, VISICOM a.s.

,Robte to, ¢o vas bavi.*
Lukas Majzlan, kreativne digitalne stidio Art4web.sk

73

77

82

86

91

96

100

104

108

112

116

121

125

129

133

137

141

145



»Budte uzito¢ni svojmu okoliu a sttazte so svojou konkurenciou.“

Maridn Marek, vyvoj a implementacia IT systémov, PosAm, spol. s r.o.

»Po kazdej skdsenosti si trafnete na viac.”
Petra Marko, kreativna produkénd agentira ExtravaDansa s.r.0.

,Hladajte, kadial vedie cesta.”

Rudolf Matejka, prendjom dovolenkovych apartmanov, APLEND, s.r.o.

»Robte veci konzistentne a majte z nich radost.”
Michal Matys, prekladatelska agenttra Translata, spol. s r.o.

»,Najdite zalubu v tom, o robite.” )
Peter Matysék, vinarstvo VINO MATYSAK, s.r.o.

~Premyslajte, ako ITudom zlepsit svet, nie ako zarobit.”
Michal Mesko, siet knihkupectiev Martinus

X3

,Problémy rieste ihned.
Jozef Mico, stavebna spolo¢nost STAVMIT, s.r.o.

»Pytajte sa svojich klientov na ich problémy a potreby.“
Simona Mistikovd, PR agentira DIVINO s. 1. o.

,Uspech nie je zaloZeny na ndhode.”
Miroslav Ocends, dondskova sluzba kvetov a darcekov Kvety.sk

»Hladajte nové veci, nové sposoby a nové cesty.”
Lucia Paskova, distributor vyrobkov dentalnej hygieny CURAPROX

,Teste sa z Ciastkovych dspechov.”
Peter Pukalovi¢, eventova a marketingova agentura BE COOL, s.r.0.

»Alfa a omega Gspechu su radost z prace, kreativita a dobré vztahy.“
Katarina Remiasova Stupkova, PR agentura 1st CLASS AGENCY, s.r.o.

,Nerobte veci zbrklo. Najskor analyzujte.”
Juraj Sasko, internetova marketingova agenttra VISIBILITY s.r.o.

,Lenivost nie je choroba. Je vlastnost.”
Peter Stanko, vinarstvo VINO MRVA & STANKO, a.s.

,Dolezité je extrémne chciet.”
Peter Strycek, teplarenstvo a technicka sprava budov,
spoluzakladatel Hetech Services a.s

»Nebojte sa zobrat lopatu do ruky.”

Rébert Saradin, cateringové sluzby, SHARKAM V.I.P. CATERING, s.r.0.

,Pri podnikani budujte aj osobné zazemie.”
Jozef Sétaffy, siet reStaurdcii Pizza Mizza

148

152

157

161

165

170

174

178

183

188

192

196

200

204

208

212

215



»Budte otvoreni.”
Vladimir Sikura, vyvoj a implementacia IT systémov, Soitron Group, a.s.,

,Odvazte sa pozerat dalej a nebojte sa chciet viac.”
Sasa Smidakova, internetovy portal SAShE.sk

,Polovi¢né nasadenie nikam nevedie.”
Michal Stencl, vyvoj navigatného systému, Sygic a.s.

»Podnikanie je nikdy nekonciaci proces.”
Tomas Torok, jazykova Skola EMPIRE SK s. 1. 0.

»Zachovajte si flexibilitu.”
Jan Tribulik, prevadzka minipivovaru Richtar Jakub

,Stanovte ciel a povedzte ho celému timu.”

Michal Truban, poskytovatel webhostingovych sluzieb Websupport, s.r.o.

,Vytvorte si vlastny svet s Iudmi, s ktorymi vam je dobre.”
Peter Vidovi¢, prevadzka socidlnych sieti Mojasvadba.sk, Modrykonik.sk

»Dbajte na detaily.”
Peter Zalesék, siet maloobchodnych predajni NAY Elektrodom

219

223

227

232

237

240

244

249



UVoD

Kniha 59 inSpirativnych podnikatelskych pribehov, ktort drzite v rukach, Vas prevedie pri-
behmi pitdesiatich deviatich vyznamnych slovenskych firiem a ich zakladatelov. Povie
Vam, co vsetko sa skryva za premenou snov na ciele a cielov na realitu. Kniha vznikla, aby
poskytla inspiraciu, priklady z praxe a praktické rady vsetkym, ktori v budicnosti planuja
podnikat, a rovnako aj tym, ktori uz podnikat zacali.

Néjdete v nej abecedne zoradené pribehy skiisenych, dlhorocnych podnikatelov a rovnako
aj mladych podnikatelskych hviezd. Vybrani podnikatelia podnikaji v roznych sektoroch,
uplatnuju odlisné pristupy k podnikaniu a vsetci dosiahli inSpirativne vysledky. Spolocné
maju jedno - zacali z nuly a podnikanim dokazali pozitivne ovplyvnit nielen svoj zivot, ale
mnohokrat aj ten V&S. Dolezité je spomentt, ze dosiahli Gispech v tom istom prostredi,
v ktorom Zijete aj Viy - na Slovensku, dokonca viac ako polovica z nich aj v zahranici. Spolu
davaja pracu viac ako 5 700 ludom a ich rady sa opieraju v stcte o viac ako osemstotridsat
rokov skiisenosti s podnikanim.

Takmer kazdy pribeh dava odpoved na otazku, ktoré faktory mali na dosiahnutie ispechu
vplyv. Véacsinou ide o kombinaciu mnohych veci. Verim, ze vSetky poslizia ako skvela inspi-
racia. Mnohé rady v tejto knihe si budi navzajom protirecit. Nie je to vSak chybou, pretoze
to este viac podciarkuje fakt, ze na tspech v podnikani neexistuje len jeden a uz vobec nie
zaruceny recept. Rady, ktoré si navzajom protirecia, jasne vyjadrujd, ze rozhodnutie, ¢i bu-
dete podnikat so spolo¢nikmi alebo sam, ¢i budete robit kroky planovane alebo intuitivne,
a mnoho dalsich rozhodnuti, je potrebné prisposobit sebe, svojej osobnosti a tomu, aki
spolocnost chcete vybudovat. Tieto faktory velmi ovplyvnujua to, ¢i v podnikani uspejete
alebo neuspejete, avsak nie tym, co konkrétne si vyberiete, ale tym, ako svoje podnikanie
dokazete prisposobit svojmu vyberu.

Po precitani knihy navyse zistite, Ze zdkladom pre ispech v podnikani, dokonca ani len jeho
zaciatok, nie st peniaze. 34 podnikatelov v tejto knihe nemuselo na start podnikania inves-
tovat viac ako pattisic eur, z toho osemnast investovalo prevazne svoju pracu. Avsak takmer
vsetci, ktorych pribehy néjdete v tejto knihe, pracovali v podnikani omnoho viac, ako by
pracovali v beznom zamestnani. Zistite taktiez, ze takmer vsetci v podnikani urobili vela
chyb a mylnych rozhodnuti, no napriek tomu (a mozno aj vdaka tomu), zozali ispech.

Text knihy je vysledkom osobnych rozhovorov s vybranymi podnikatelmi, odraza ich nazo-
ry a mnohokrat aj slovnik, vdaka comu umoznuje stravit cas v ich takmer autentickej spo-
lo¢nosti.

Skor nez sa vydate na stretnutia s nimi, dovolte mi este podakovat sa kolektivu portalu
podnikajte.sk a ZdruZeniu mladych podnikatelov Slovenska, bez ktorych by tato kniha nik-
dy nebola vznikla. Velka vdaka patri aj podnikatelom, ktori si napriek svojmu zaplnenému
kalendéru nasli ¢as na rozhovor a taktieZ vSetkym, ktori ma v pisani podporovali. Dakujem!

Autor



Ol'ga Apolenikova:
Nerobte 0, Co robia vsetci.

Olga Apolenikovd, samostatne hospodariaci rolnik, je majitelkou Farmy Pruzina, ktora
sa zaobera chovom oviec s mliecnou produkciou a vyrobou ovcieho hrudkového syra
s certifikatom bioproduktu. K podnikaniu ju v roku 1991 priviedli zmeny v polnohospo-
darstve, ktoré jej na jednej strane umoznili pokracovat v oblibenej praci pod vlastnym
menom, no na druhej strane znamenali aj nutnost niest zodpovednost a podstupit ne-
malé podnikatelské riziko. Z rizika vSak nepoddajnym dsilim vytvorila prilezitost
a v chove hovidzieho dobytka zameraného na produkciu mlieka dosiahla vynikajtce
vysledky. Az kym ju v roku 2005 situdcia na trhu neprinttila iplne zmenit zameranie
a zacat takmer odznova. TaZku situdciu opit dokdzala obratit na vitazstvo a aj vdaka
tomu ziskala v roku 2008 ocenenie Podnikatelka Slovenska. V roku 2013 dodava Farma
Pruzina syr do predajni TERNO a do Specializovanych syrovych predajni v Bratislave,
Nitre a Trencine.

Vobec som netusila, Ze mdm v sebe takii lasku k hospoddrskym zvieratdam.

Olga je vystudovand ekondémka a svoju pracovnu kariéru zacala v Povazskych stro-
jarnach ako kontrolérka, z ktorej sa vypracovala na dielensku planovacku. ,,Moje tretie
dieta malo zdravotné problémy a v roku 1985 som si nemohla dovolit nastapit na beznt
osemhodinovi pracovnii dobu. Potrebovala som najst ¢innost, pri ktorej by som sa
mohla starat o dcéru aj pracovat.“ Olga sa zamestnala ako dojicka, napriek tomu, ze
z krdv mala fobiu. ,Zndmi sa mi cudovali, Ze to naozaj idem robit, no bez penazi sa neda
existovat.” Strach prekonala prekvapivo rychlo a jej vztah k hospodarskym zvieratam sa
na farme obratil o stoosemdesiat stupnov. ,,Je krasne vidiet kolobeh, ako sa krava oteli,
narodi sa teliatko a z teliatka vyrastie mladé krava.” Na pozicii dojicky zotrvala Olga tri
roky, pocas ktorych Studovala a ziskala vyucny list chovatela hospodarskych zvierat.
,V roku 1988 mi ponukli pracu zootechnicky na farme v Pruzine. Pévodne mi sltbili, ze
tu budem Styri az Sest tyzdnov, no som tu dodnes.” Olga sa velmi rychlo stala vedicou
dvora a svoju pracu si uzivala. ,,Uz som ve-

Prvym pod n 1 ka telfg kym dela, ako pracovat so zvieratami, ale chcela
som lepsie porozumiet spravaniu sa bykov.

. y ’ g
cielom bolo ZVlCldnut Chodila som sa s nimi do stajne zoznamo-
ey . e vat, ale stale to nebolo ono, pretoze som
p atr OkOV E'kOI’IOm I Ck@hO vocCi nim mala odstup a reSpekt. Zverila som
pren d ] mu. sa s tym zverolekarovi, ktory mi povedal, Ze
byk je vo svojej podstate zbabelé zviera
a ked sa mu postavim zoci-voci, ostane stat. TGto vetu som si naozaj zobrala k srdcu
a oplatilo sa mi to. Zvierata sme Stvrtrocne vazili a raz, ked sa byk ndhodou odtrhol
z retazi a ostatni sa pred nim skryvali, postavila som sa pred neho s roztiahnutymi ru-
kami a byk vtedy ostal stat.“ Zdéraznuje, ze Uspech tkvel v tom, ze nemala strach, ktory
zvieratd dokazu vycitit. V roku 1991 bola Olga postavena pred tazku otazku. ,Ni¢ v zi-
vote nie je ndhoda. K praci dojicky ma priviedla situdcia a situacia ma takisto priviedla
k zacatiu podnikania. Pan riaditel podniku mi vykreslil dve moznosti. Bud si podam



ziadost o ekonomicky prendjom dvora, alebo ndjde niekoho iného, kto si ju poda, a ja sa
budem hlésit na Grade prace. K tomuto kroku pristtpili kvoli nerentabilnosti ZivociSnej
vyroby. Velmi dobre som si zratala, ¢i som ochotnd do toho ist a Ziadost som podavala,
az ked mi ostdvali uz len tri dni.“ Ekonomicky prendjom podpisala na pat rokov.
,Do prendjmu som dostala liky, budovy, stddo osipanych a krdv. Presny pocet zvierat,
aky som dostala, by som v pripade ukoncenia prendjmu bola povinna vratit. Jednu kravu
som mala ocenenu na devittisicSeststo kortn, pricom je Gplne normdlne, Ze zviera uhy-
nie, alebo napriklad ulahne a je potrebné ho predat alebo dat na sanitny bitinok. V ta-
kych pripadoch sa zviera bezne predavalo pod dvetisic kortin, no ja som ho mala na
stave za devattisicSeststo kortin. Neskor vsak chceli, aby som si zvierata kapila. Pri cho-
ve som sa zamerala hlavne na uzatvoreny obrat stada, aby sme nemuseli chovné zvie-
rata nakupovat, ale mali sme ich na farme.“ Zakladom pri zlepSovani efektivity farmy je
zvySovanie uzitkovosti zvierat. ,Pri uzatvorenom obrate stada hra velki rolu genetika,
zdravotny stav, kfmna davka, ludia, budovy a podmienky, v ktorych sa zvierata chovaju.
Ani jednu z tychto veci nemo6zeme pri chove zvierat podcenit. Genetika je nieco, o si
nesieme od svojich predkov a chtiac-nechtiac to odovzddvame nasim potomkom.*
V roku 1997 sa rusilo mechanizacné stredisko a polnohospodarska mechanika bola na
predaj. ,,So ziadostou o kupu strojov sme prisli asi desiati zdujemcovia, pricCom kazdy
mal zaujem len o urCita c¢ast. Likvidator bol v tazkej situdcii, ako mechaniku podelit.
Hoci iSlo o zostatkové ceny, pre kazdého zaujemcu to boli vysoké ¢iastky. Na sedeni som
dokazala ¢itat medzi slovami a pochopila som, zZe by vSetky stroje najradsej predal vcel-
ku. Boli tam stroje, ktoré som nikdy nepotrebovala, ale i tak som kupila vSetky. Dala
som si spravit odhad ceny, so spravcom konkurznej podstaty som sa dohodla na plateni
a vybavila som si Gver. Nebolo vSak Iahké ziskat ho, pretoze banky povazovali polno-
hospoddrov za rizikovi skupinu.”

Rada vidim, ako veci fungujti v praxi.

Hovédzie stado malo v Case, ked ho Olga brala do prendjmu, uzitkovost dvetisictristo
litrov mlieka ro¢ne. Uzitkovost vyjadruje, kolko litrov sa v stade priemerne ro¢ne nado-
ji na jednu dojnicu. ,,Aby sme napredovali a zvysili Gzitkovost, rozdelila som stado na
dve casti. Na kravy dojnice a kravy mdsového plemena. Misové kravy som davala pri-
pustat len médsovymi bykmi a dojnice len

mliecnymi bykmi. Pri mdsovom plemene Za osem rOkOV sme sa

mi vSak nechceli legislativne povolit spatné

krizenie a tak som s nim skoncila. Spatné Z priemernej LiZVitkOVO Sti

krizenie napokon uznali prave vtedy, ked

som prisla o posledni misovi kravu.” dvetisictristo litrov
K mésovému plemenu sa Olga uz nevracala, m ll e k a d osta ll na

pretoze ide o velmi dlhy proces. ,Venovala
som sa uz len hoviadziemu dobytku s mlie- Osemtisfc litrov.

kovou uzitkovostou. Zaviedli sme napriklad

volné ustajnenie, vybeh a dojaren. Za osem rokov sme sa z priemernej tzitkovosti dve-
tisictristo litrov mlieka dostali na osemtisic litrov.“ Pripomina v$ak, Ze hoci vysledky
chovu boli obdivuhodné, pri lamani chleba rozhoduje ekonomicka stranka podnikania.
»Ak nefunguje ekonomika podniku, je zle. Podnikatel méze mat akékolvek plany, no
vsetko zavisi od vySky vstupov - nakladov a vystupov - trzieb. Vstupy je velmi tazké
zefektivnit, pretoze cenu vody, pohonnych latok, ¢i umelych hnojiv ovplyvnit nedoka-
zeme. Na zaciatku som si vSetko dobre vypocitala, ale ceny vstupnych nakladov rokmi
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stupali, pricom predajna cena mlieka naopak klesala. Zacali sa nad nami otvarat cenové
noznice. Kazdy nam hovoril, ze eSte mame vydrzat, ale v roku 2005 uz ekonomicka si-
tudcia farmy nebola ruzova.” Olga mala vybudované vynikajice stado, fantastické vy-
sledky, no situdcia ju prindtila Gplne na farme zmenit vyrobu. ,,Bolo to moje najtazsie
podnikatelské rozhodnutie. Myslienka zmeny vyroby ma dlho tazila, najskor som sa
s nou musela vnutorne vysporiadat, postupne som ju dokazala povedat sestre a az ked
som to dokazala bez slz, povedala som to aj svojim fudom.*

Vyrdbam len to, o ¢o md zdkaznik zdujem a o si méze dovolit.

Olga vymenila chov krav za chov oviec, pretoze cena ov¢ich produktov bola ekonomicky
vyhodnejsia. Nebolo totiz mozné, aby vyrdbala kravsky syr cestou nepasterizacie. Ovci
syr vsak dno. ,Hovéddzie stddo sa mi podarilo dobre predat a mohli sme nakupit ovce,
splatit dlhy, ktoré sme mali, a pustit sa do dlhého procesu zmeny.“ Ovce, ktoré nakdpila,
v$ak nemali taku uzitkovost, ako predpokladala. ,,Opat sme zacali zlepSovat genetiku
stdda, tak ako predtym u krav. Bola som prekvapend, pretoze u hoviddzieho dobytka som
bola pri vybere bykov na pripastanie nauc¢ena na velké mnozstvo informadcii. Byk sa
hodnoti podla matky a aj podla prvych dcér. Sleduje sa zloZenie mlieka, dojitelnost, cely
telesny ramec a mnoho inych faktorov. Cim je byk lepsi, tym maju jeho spermie vyssiu

hodnotu. Ja som vzdy vyberala len tych naj-

lepsich a zaroven najdrahsich bykov a bola

ZhOantila som, 50 mojej som ochotnd mierne ustupit s Gzitkovostou
najsilnejgej konkurencii v prospech silnych noh a vyborného zloze-

nia mlieka. Kone¢ny vysledok bol vyborny.“

Id , v ;v . . e s .
Ch yba a zamera l asom Ked'sa vsak zucastnila prvej bonitacie bara-
nov, zistila, ze vyber je tazsi, pretoze u ba-
sa na to. ranov sa dodnes mnoho kritérii v porovnani
s bykmi nehodnoti a mnohé faktory sa hod-
notia menej prisne. ,,Pre mna je vsak prave telesny radmec velmi dolezity a viem, zZe ak
ho méa baran dobry, bude ho mat dobry aj dcéra. Ja mam Gzitkovy chov, nie Slachtitelsky,
a preto baranov nakupujem. Vyberam ich papierovo na zaklade katalégu a vizualnej
obhliadky. KedZe katal6g neobsahuje vsetky informdcie, ktoré su pre mna dolezité, aj
tak nemdm istotu, akd ovca sa narodi. Nie je mozné parit geneticky pribuznych a pri
péareni musim pravidelne vyberat novych baranov.” Olgu od vyroby ov¢ieho syra mnoho
znamych odradzalo, pretoze v okruhu desiatich kilometrov sa nachddza dvadsattri dal-
Sich salasov. ,,Sama seba som sa opytala, o musim spravit inak ako oni. Od Iudi som
zistila, ktory z tych salasov je najlepsi, a popremyslala som, co mu chyba. Zhodnotila
som, Ze to je predaj a navySe dokdzem sutazit kvalitou syra. Mala som zavedené strojo-
vé dojenie a kvalitnejsie mlieko. Zakladna surovina teda bola kvalitnd a k tomu som
potrebovala uz len kvalitny syrarsky persondl.” Vyroba ov¢ieho syra ma oproti kravské-
mu Specifikd, ktoré sa OIga musela ucit od ludi, ktori ich poznali. ,Uc¢ila som sa nielen
ja, ale cely nas tim. Absolvovali sme prednasky a skolenia o vyrobe syra, ¢itali sme ca-
sopisy a kedykolvek ndm bol niekto ochotny nieCo o vyrobe ukazat, vzdy sme sa isli
pozriet. Pri vyrobe som bola jednym z hlavnych syrarov.“ Zaviedla delbu préce a tizku
$pecializaciu. ,Clovek, ktory vykondva dojenie mlieka, nevyraba syr. Kazdy sa tizko $pe-
cializuje na svoju cast prace a vdaka tomu vie byt $pickovym odbornikom. Zaroven
viem, Ze syrar nie je unaveny z dojenia a podd vyborny vykon.“ Olga stravila v syrdrni
nespocetné mnozstvo casu a ucila ludi umeniu vyroby syra. ,,Prirodzene, nie kazdy tato
zmenu zamerania zvladol a niektori ludia aj odisli. V zaciatkoch sa ani mne nepodarili



vzdy vSetky syry. Predovsetkym pri novych vyrobkoch je potrebné skasat a skasat. Svo-
jich Tudi vediem k tomu, aby degustovali syr a mnohokrat degustujeme vsetci spolu.
Ludia z vyroby i z kancelarii. Kazdy sa k chutnanému syru vyjadri a ja sa vyjadrujem az
poslednd, aby som videla, ako kto syr vnima a citi.“ Potrebnd bola aj Gprava mastali,
kedZze ovce st mensie ako kravy a prepchaju sa aj cez zabrany, cez ktoré sa kravy nedo-
stanu. ,,V$etky zdbrany sme museli zmensovat, aby sa ovce nepomiesali. Sti¢asne sme
pripravili syraren a skultdrnili sme miestnost na predaj.” Spoc¢iatku vyrabali iba zaklad-
ny syr - ovciu hrudku, no sortiment postupne rozsirovali. ,,V roku 2006 sme otvorili na
farme predajnu, ale denne sme uz o dvandstej hodine pisali na dvere, Ze tovar je vypre-
dany a bude dostupny az nasledujuici den. V dalSom roku sme to pisali uz len dvakrat
tyzdenne a neskor uz naozaj len ob¢as.” Produkcia mlieka vdaka dobrému vyberu bara-
nov narastala a aj syru uz mali viac. ,,V prvom roku sme z denného podoju celého stdda
oviec ziskavali Styridsat litrov, v roku 2013 uz na jeden podoj ziskame viac ako tristo-
patdesiat litrov denne.“ Olga vSak stéle vidi priestor na zlepSovanie genetiky. ,Rovnako
dolezita je aj kimna davka. Spolupracujem s krmovinarom, ktory mi vie vela veci vy-
svetlit a jeho rady mi v praxi davaju zmysel. Vyroba vsak stoji na mnohych pilieroch. Ak
vyrobime kvalitnd krmovinu, budeme mat zdravé zvierata. Tie nam potom daju vela
mlieka, z ktorého budeme mat vela syra. Ak sa budeme snazit, umiestnime syr na trhu
a cela firma bude mat dost penazi. VSetci zavisime od tplnosti tohto cyklu. Pestovanie
krmiva ale prebieha v dielni pod holym nebom a pocasie ovplyvnit nevieme.” Prave
vroku 2012 Olga zainvestovala do doteraz najdrahsieho osiva, ktoré sa vsak kvoli suchu
neuchytilo a z patnastich hektdrov osiva pravdepodobne nebude tzitok.

Maijte pred podnikanim respekt, ale nebojte sa ho.

V roku 2011, ked uz mala Olga dost syra pre vlastni predajnu, sa zacala zaujimat o dal-
Sie odbytové moznosti. ,Neter mi navrhla reklamu v regiondlnej televizii. Osobne som
z principu proti reklame, pretoze mnohokrat viem, ze zavadza. Nam vSak reklama pri-
niesla stopercentny narast predaja. Nasledujtci rok priniesla patdesiatpercentny na-
rast, ale z vacS$ej zdkladne.“ Okrem toho zacali pravidelne organizovat akciu ,Na salasi
pri gulasi®. ,Je potrebné, aby ludia ochutnali aj baraninu a jahnacinu, pretoze mnoho-
krat sa k tomu vratia.“ V roku 2011 Olga zakupila chladiarenské auto s vydajnym pul-
tom a zamerala sa na odbyt syra v dalsich

mestach. ,Chcela som vediet, aka je nasa

kvalita v porovnani s celoslovenskymi vy- Kto nlC\{ nerob 1 nlC\:
robcami a zaregistrovali sme, ze sa bude , 4

konat regionalna sttaZ syrov. Skromne sme nep0kaZl ~ Kto sa toho

sa jej zucastnili a na moje prekvapenie .r . ’

a obrovska radost sme vyhrali prvé miesto b O] [ n€Ch p Odnl kat

v bielom syre.“ Zacastnili sa aj dalsich suta- ne ] d e

7i a stale sa snazia budovat znacku a rocne :

sa zucastnit aspon jednej sutaze. ,Na suta-

ziach s vzdy média a meno salasa sa potom objavuje v tlaci. Ludia, ktori chcti odoberat
syr, sa snazia ziskat informacie o kvalitnych vyrobcoch. Niektori na nas takto natrafili
a dostali sme ponuku dodavat syr do Bratislavy. Prijali sme ju a postupne sme zacali
dodavat syraj do Nitry a do Trencina.“ Od roku 2010 uz vyraba farma tovar celorocne,
nielen v obdobi syrarskej sezdny. ,,Z marketingového uhla pohladu to bol d6lezity krok.*
V tom istom roku v$ak Olge zhorel sennik, ¢o znamenalo Skody radovo v statisicoch eur.
Tazkosti sa jej podarilo prekonat vdaka podpore kolegov a zamestnancov. Mladym
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a zacinajucim podnikatelom Olga radi: ,Podnikanie ma naucilo, Ze je dolezité mat vset-
ko na papieri. Je vhodné mat odbyt zabezpeceny skor, ako zacnete vyrabat. Zazmluvni-
te si mnozstvo i cenu odbytu, pretoze by sa vdm mohlo stat, ze produkt vyrobite, ale
nebudt vdm ho chciet odoberat za dohodnutt cenu. V takychto pripadoch som ostava-
la principiadlna a pod cenu som svoje produkty nepredala. Vnimajte, Co sa okolo vas deje,
kazdy impulz. Prehodnocujte si to, triedte a vyberajte. Vas rozum je vasim softvérom,
ktory vyhodnocuje realitu, ¢i sa vam péci alebo nie. Kto ni¢ nerobi, ni¢ nepokazi. Kto sa
toho boji, nech podnikat nejde. Z vlastného pozorovania odporiicam nerobit to, ¢o ro-
bia vsetci. Ked robia vsetci to isté, ceny vysledného produktu klesaju. Vyhrava vsak ten,

s

kto je iny.

prevzatie farmy do zZmena zamerania
ekonomického prenajmu na chov oviec

prvé stretnutie odkiipenie strojov Podnikatel'ka
s pracou na farme Slovenska

Ol'ga Apolenikova SHR Osobna whoda v podnikani  IRMLAELLSE
Velkost timu cca 17 ludi EEOER e www.farmapruzina.sk



Dominik Balogh:
Sledujte cykly trhu a vytrvajte.

Aplikacia M.dot umoznuje uzivatelom vytvarat a spravovat internetové stranky pro-
strednictvom smartfénu. Autorom M.dot je mlad4 dvojica, Slovdk Dominik Balogh
a Cech Pavel Serbajlo, ktora spolo¢ne podnikd od roku 2009. Pocas styroch rokov stihli
vytvorit viacero aplikdcii pre iPhone, prestahovat sa do Silicon Valley, ziskat investorov
a napokon spolocnost a produkt M.dot ispesne predat spolocnosti Go Daddy. Dominik
zacal podnikat uz vo svojich osemndstich rokoch, na vysokej skole nikdy nestudoval
a za sedem rokov podnikania mal jediny den dovolenky. Vzdal sa vlastného pohodlia,
spoliehal sa na vlastny sposob vzdelavania a nikdy sa nevzdal. A jeho filozofia mu pri-
nasa uspechy.

Podnikanie je len ekonomickd forma v sticasnom ekonomickom systéme, ako tispesne
exekuovat ndpady.

Dominik bol prakticky zamerany uz pocas strednej skoly a aktivne sa venoval praci
s pocitacmi, s ktorymi zbieral skiisenosti od svojich Siestich rokov. ,Robil som relativne
jednoduché veci, napriklad programovanie internetovych stranok alebo skladanie po-
citacovych zostav. Uz popri strednej skole sa mi sypalo tolko prace, ze na konci stadia
som nevedel najst odpoved na otazku, preco by som mal pokracovat na vysoku skolu.
Mojou hlavnou motivaciou vybrat si radsej podnikanie bol sposob ucenia, ktory podni-
kanie ponuka. Znamena totiz ziskavanie novych vedomosti v Giplne inom tempe a tiplne
inym sposobom. Na podnikatela sa zo zaciatku vysype stovka problémov, v ktorych ma
minimalnu expertizu a jedinym rieSenim je ziskat v kratkom Case a v spradvnom vyvaze-
ni ¢o najviac informécii o danom probléme.“ V osemnastich rokoch si hned zalozil Ziv-
nost a zaroven sa zamestnal v reklamnej agentdre. ,Niekomu pripada prirodzené hladat
zamestnanie, pre mna je prirodzené zamestnanie si vytvorit. Cielom bola sloboda, pe-
niaze a moznost vyrabat nieco kreativne, co ma bavi. Konkrétnu stratégiu v podnikani
som nemal a dva a pol roka som stcasne robil viacero veci naraz.“ Okrem iného v tom
case zalozil a viedol internetovy portal MacBlog.sk, na ktorom sa spolu s viacerymi blo-
germi venovali hardvéru a softvéru spolocnosti Apple. ,,Zo zdluby sme pisali clanky
a z predaja reklamy sme aj nieco zarobili. Na blogu som stretol mnoho Iudi, ktori sa ve-
novali rovnakym veciam ako ja, vtedy totiZ neboli az tak rozsirené. Na trh prisiel iPhone,
ktory znamenal zmenu mobilného trhu. Zaregistroval som ju a videl som v nej velka
podnikatelsku prilezitost. Programovat sice viem, ale je rozdiel programovat interneto-
vé stranky a mobilné aplikacie. Prave vtedy ma cez MacBlog emailom skontaktoval moj
sucasny spolocnik, Pavel Serbajlo. V ramci vlastnej zaluby vytvoril aplikdciu pre iPhone,
ktora umoznovala prostrednictvom telefonu ovladat televizor a poziadal ma, ¢i by sme
na jeho aplikaciu nenapisali recenziu. V roku 2009 bola tvorba aplikacii pre iPhone na
Slovensku a v Cesku este zriedkavy jav.“ Dominikovi sa aplikdcia pacila a recenziu uve-
rejnili. Pavlovi zaroven navrhol stretnutie, na ktorom chcel prebrat moznost SirSej spo-
luprace. ,,Takouto ndhodou sme sa stretli a zalozili sme spoloc¢nost, mozno aj prvi na
Slovensku, ktora sa zaoberala mobilnymi aplikdciami pre iPhone. Ja som navrhoval kon-
cept a dizajn uzivatelského rozhrania, Pavel programoval.” Dominik dal v reklamnej
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agenttre vypoved a naplno sa zacal venovat spolocnosti. ,,Biznis plan sme si nevypraco-
vavali, ale ujasnili sme si myslienky, zakladné postupy a celkovo sme si urobili poriadok
v tom, ¢omu sa budeme venovat.” Pavel vSak byval v Brne a Dominik v Bratislave. ,Oba-
ja sme pracovali z domu, ale v malej dedinke v Cesku, na polceste medzi Brnom a Brati-
slavou, sme si prenajali provizérnu kancelariu, v ktorej sme sa v niektoré dni v tyzdni
stretavali.”

Ak by sme viac rozumeli trhu, drobnymi zmenami by sme dosiahli velky tispech.

Dominik s Pavlom hned zacali vyvojom vlastnych aplikécii. ,,Sledovali sme trh a odha-
dovali sme, o ¢o by Iudia mohli mat zdujem. Trh so smartfénmi vtedy exponencidlne
rastol a mobilnymi aplikdciami eSte nebol natolko saturovany.“ Prvymi dvomi produkt-
mi boli aplikdcie na zlepSenie produktivity uzivatelov. ,Prvou bola aplikacia na zapiso-
vanie pozndmok a dloh a druhou aplikicia na sledovanie vydavkov a platenia tctov.
Vytvorili sme ich pre iPhone, iPad aj Mac OS.“ Tymto aplikdcidm sa venovali dlhsiu
dobu a predavali ich cez iTunes. ,,0d zaciatku sme sa sustredili na zahrani¢ny trh, pre-
toze v USA sa iPhone preddval omnoho rychlejsie a vo va¢Som mnozstve ako u nés.”
Produkty si vS§imlo niekolko americkych firiem a Dominika a Pavla oslovili so zaujmom
o spolupracu. ,Nikdy sme sami klientov nezhanali, pretoZe sme to nepotrebovali. Na-
pokon sme vs$ak popri vyvoji vlastnych produktov aj programovali aplikacie na objed-
navku.“ Pri spatnom hodnoteni by sa Dominik v zaciatkoch viac ststredil na trhovi
stranku vlastnych produktov. ,Je mimoriadne dolezité dokazat si uvedomit, ¢o je pre
uspech firmy dolezité a spravne priorizovat problémy. My sme do nasich produktov
vlietli, ¢o bolo z jedného hladiska dobré, pretoze je lepsie nieco zacat robit, ako done-
konecna analyzovat. Myslim vsak, ze sme este dostatocne nerozumeli trhu a niektoré
veci sme robili ndhodne. Podnikatel moze stravit pol roka nie¢im, o nie je az tak dole-
zité, a nakoniec sa moze ukazat, ze trh pre dany produkt neexistuje alebo poziadavka
zadkaznikov je Gplne ind nez povodna predstava podnikatela. Nase aplikacie by boli ove-
la Gispesnejsie, ak by sme urobili drobné zmeny. Tie sme si vSak vtedy neuvedomovali,
pretoze sme v USA nestravili dlhsi cas a americky trh sme dokladne nepoznali. Preto
prvé produkty neboli Gspesné az tak, ako mohli byt. Bola to zaujimava skdsenost, na-
ucili sme sa na tom vela a ked konkurencia urobila podobné produkty trochu inak
a UspesnejSie, nasli sme si vlastnt cestu s M.dot.“ Aplikdciu M.dot, ktord umoznuje
vytvorenie internetovej stranky cez telef6n, zacali vyvijat v roku 2011. ,,Softvérov na
vytvaranie internetovych stranok uz boli na trhu stovky, Cize ide o stary koncept. My
sme sa s nasou technolégiou zamerali na vytvaranie stranok cez telefon, o vtedy ludom
pripadalo absurdné, ved preco by to robili na malom displeji. Dnes im to uz zmysel
déava, predovsetkym ked sa pozrieme na trhy ako st India a Brazilia, kde je vysoka pe-
netrdcia mobilnych telefénov, ale pocitacov az tak nie.”

Z velkych problémov nemdm strach, prdve naopak, sii pre mna zdbavnou vyzvou.

Dominik a Pavel pri M.dot postupovali uvazene. ,,Cielom bolo vybudovat ispesnu soft-
vérovu firmu a nasa zakladna stratégia spocivala v mozno aj trochu komickej myslienke
zvysit nase $ance na spech tym, Ze sa prestahujeme do Kalifornie. Nevravim, zZe to bolo
nevyhnutné, pretoze podnikat sa da z ktoréhokolvek miesta na Zemi, ale Statisticky je
vicsia Sanca uspiet, ked ma podnikatel okolo seba potrebné zdroje. Silicon Valley ponu-
ka mnozstvo know-how zo softvérového biznisu, financovania, pravneho systému
a pravnych skisenosti, a to je pri $kalovani a raste softvérovej firmy velmi dolezité.”



Dominik a Pavel sa po prestahovani do Silicon Valley v roku 2012 zacali aktivne stretdvat
s roznymi ludmi a dohodli si vela stretnuti s investormi. Pre aplikdciu M.dot zalozili sa-
mostatnd spoloc¢nost a dovtedajsie produkty, aplikdciu na pozndmky a na platenie tctov,
zrusili. ,,S M.dot sme sa dostali do polovice cesty a podarilo sa ndm ziskat investorov,
ktori pochopili, Ze nas inovativny pristup k veci, ktord je na trhu davno, ponuka konku-
ren¢nu vyhodu. Spolu investovali sedemstotisic dolarov (priblizne 524 000 eur), za ktoré
ziskali vo firme akciondrsky podiel. S Pavlom sme si vSak povedali, Ze sa musime sustre-
dit na to, co je dolezité a napriek tomu, Ze nase prvé aplikicie eSte zarabali, zrusili sme
ich.” Po roku sustredeného vyvoja M.dot spustili v roku 2012. ,I'udia zareagovali velmi
pozitivne, ¢o nds potesilo. Bol to totiz velky risk, pretoze sme M.dot vyvijali relativne
dlho, hoci to nebol overeny koncept. Aplikacia je kompletne zdarma, ale pracujeme na
tom, aby v buddcnosti bola platend. Nie v$ak klasickym sp6sobom, Ze ¢lovek si ju musi
zakupit. Aplikdcia bude zdarma, len publikovanie vytvorenej stranky bude spoplatnené.”
Dominik uz v ivodnej fize vyvijania aplikdcie hladal mozné sposoby, ako M.dotu zabez-
pecit marketing. ,Ako najlepsi sposob sa ndm vtedy zdalo hladat velkych partnerov, kto-
ri uz na nasom trhu posobia, a mo6zu teda nasu aplikaciu predavat svojim klientom a cez
svoje marketingové kandly. Najjednoznacnejs$im potencidlnym partnerom, ktorého sme
hned aj oslovili, bola pre nas spolo¢nost Go Daddy, najvacsi doménovy registrator.” Cie-
Tom spolocnej komunikécie bolo vytvorenie vztahu s Go Daddy. ,Vedeli sme, ze nieco
také trva dlhsiu dobu, preto sme ich oslovili relativne skoro. AvSak nasa firma bola
vo velmi pocCiatocnej faze na to, aby s nami velkd spoloCnost uzavrela partnerstvo. Nebo-
li sme na to pripraveni ani technicky, ani kapitalovo. Go Daddy sa v$ak ich produkt za-
pacil. ,,Chceli mat aplikaciu pripravenu ¢o najskor, a preto mali len jednu moznost, a to
odkupenie firmy. Predaj sme zvazovali z dvoch strdn. Samozrejme, Ze jednou z nich bol
finan¢ny obnos, druhou a nemenej dolezitou vsak bolo zvazovanie, o sa bude diat
s nasim produktom a timom ludi. To, Co sme vytvorili, sme chceli dalej rozvijat, pretoze
sme tomu verili. TGto synergiu nam Go Daddy pontkal, tak sme s predajom sthlasili. Pri
jednaniach o predaji spolocnosti sme si uvedomili, Ze nie je potrebné hladat v zmluvach
hocijaky pokus o sabotovanie, pretoze Go Daddy do toho vstupoval stopercentne pozi-
tivne s cielom vybudovat s nami dlhodoby partnersky vztah. Ak by sme totiz s Pavlom
neboli spokojni, kipa spolo¢nosti by pre nich nemala zmysel, pretoze my sme nositelmi
myslienky.“ V roku 2013 je Go Daddy stopercentnym vlastnikom M.dot. ,Ja s Pavlom
vsak uz v tomto Case ziskavame opcie na akcie spolo¢nosti Go Daddy, ktoré maju tuplne
ind hodnotu.”

Myslim si, Ze o niekolko rokov opiit nastane novy cyklus trhu. Chcem ho zachytit
a dosiahnut v iiom tispech.

Po predaji sa Dominikovo postavenie v spolo¢nosti zmenilo zo spolumajitela na produk-
tového manazéra. ,Na devitdesiat percent vSak robim tie isté Cinnosti. Vymys$lame
s Pavlom stratégiu, najimame ludi a podobne. V ziskavani ludi panuju v softvérovom
odvetvi v Kalifornii iné pomery ako na Slovensku. Zamestnancov musime cez recruite-
rov ziskavat z inych firiem, pretoze po tych najlepsich je velky dopyt. Dat inzerat na
pracovny portdl je pre ziskanie zamestnanca takmer zbyto¢né. Nemame teda dvesto
zaujemcov o jednu poziciu, prave naopak. Pracne musime ulovit niekolkych, ktori prave
majud zaujem. Toho najlepsieho si potom vyberieme a snazime sa pontknut mu spravne
podmienky a plat. Ludi motivujeme predovsetkym slobodou. Najimame mudrejsich nez
sme my, aby nds nieco nové naucili. Inzinieri chct robit veci podla seba a my im zabez-
pecujeme vstupné biznisové data, aby vedeli vypracovat spravne riesenie. Snazime sa
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veci nediktovat, ale nechat si poradit.” Pri podnikani v Silicon Valey Dominik pocituje
vacsiu vieru Iudi v buddcnost a presvedcenie, Ze aj jednotlivec moze zmenit velmi vela.
»,Nepremyslaju sposobom, Ze vSetko je z1é a mbZu za to ostatni. Premyslaju konstruktiv-
ne a ked'je nieco z1¢, uvazuju, ako by to mohli zmenit. Uz u devidtnastrocnych studentov
vidiet velké odhodlanie pristupovat k svetu pozitivne a nieco zmenit. Celkova atmo-
sféra spoluprace s takymito Iudmi je velmi dobra.” O budicnosti md Dominik pred-
stavu, vyvoj trhu si vSak netrifa odhadovat. ,,Cykly, kedy nejaky produkt spdsobi zasad-
nu zmenu trhu, prichaddzaju v softvérovom biznise kazdych sedem az desat rokov.
Naposledy to boli mobilné telefény a na trhu sme uspeli s M.dot. Boli tam vsak aj ovela
vécSie prilezitosti, ktoré nam unikli a mozno ak by sme uz vtedy boli v USA, uvedomili
by sme si ich skor. Daldi takyto cyklus moZe prist niekedy v roku 2016 alebo 2017.
V budicnosti chcem naplno uplatnovat ziskané skuisenosti a ked uvidime start nového
cyklu, pustime sa do neho ihned a s vac$imi viziami.“ Na zachytenie ndznakov zmeny
Dominik odporica sledovat média, aké firmy vznikaji a mozno aj premyslat, do akych
firiem sa vo velkom investuju peniaze a aké firmy sa predavaju. ,,Je potrebné sledovat,
o Co je zaujem, a zit dva az tri roky v budicnosti, aby podnikatel pracoval na tom, ¢o si
zatial uvedomilo malo ludi, nie tisicky. Nie je to magia a trik, ked je v tom Clovek den-
nodenne, skladacka zapadne do seba sama.” Dominik zatial nemal pocit, Ze by mu
z akademického sveta nieco chybalo. ,Parkrat som sa ocitol v situdcii, kedy mi napadlo,
Ze mozno by som sa to na vysokej $kole naucil, tazko to vsak posudit. Vzdy, ked prisiel
nejaky problém alebo situdcia, s ktorou som eSte nemal skdsenosti, snazil som sa v tej
chvili zistit o problematike ¢o najviac. Dobré je stretnut sa s ludmi, ktori o tom nieco
vedia, a zaroven zistit o najviac z internetu. Ked sa vsak pozriem na podnikatelov, kto-
rych poznam, zda sa mi, Ze Statisticky nie je zavislost medzi vyskou a typom dosiahnu-
tého vzdelania a velkostou ich Gispechu. Je to velmi roznorodé, niekomu Skola pomohla,
no zakladnym predpokladom pre tGspech nie je.“ A ¢o bolo zakladnym predpokladom
Dominikovho tspechu? ,,Vytrvalost. Najpravdepodobnejsia udalost, ktora sa moze pod-
nikatelovi stat, je zlyhanie. Nie je to tym, Ze by robil nieco zle, ale Statistiky hovoria
jasne o tom, Ze vac¢sina podnikatelov zlyhd.“ Mladym a zac¢inajticim podnikatelom preto
radi: ,Naucte sa absorbovat zlyhanie, pretoze zlyhanie neznamenad, Ze ste narazili na
slept ulicku a podnikaniu je koniec. Znamena len, zZe ste odbocili inym smerom a mu-
site sa vratit na spravnu cestu. Byt podnikatelom nie je nenauciteIné. Istotne su vyza-
dované urcité genetické predpoklady, pretoze podnikatel musi mat pre Gspech mnoho-
krat az neprirodzent kombindciu vlastnosti. Prirovnal by som to v$ak k boxu, pri ktorom
sa Clovek musi naucit mnoho neprirodzenych pohybov, ktoré bezne nerobi. Napriklad
kroky dozadu. Trva velmi dlho, kym sa ich nauci robit spradvne a profesionalne. Takisto
byt podnikatelom znamena ziskanie neprirodzenej kombinacie mnohych vlastnosti
a zivotnych skusenosti. Ked sa nie¢o nepodari, zacnite znovu. S inym pristupom alebo
s inym ndpadom. Na desiatykrat to moze vyjst, preto vytrvajte.”

prestahovanie sa do USA spustenie M.dot
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