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UvVoD

Kniha 59 in$pirativnych podnikatelskych pribehov, ktorti drzite v rukach, Vas prevedie pri-
behmi patdesiatich deviatich vyznamnych slovenskych firiem a ich zakladatelov. Povie
Véam, ¢o vsetko sa skryva za premenou snov na ciele a cielov na realitu. Kniha vznikla, aby
poskytla insSpiraciu, priklady z praxe a praktické rady vsetkym, ktori v budicnosti planuju
podnikat, a rovnako aj tym, ktori uz podnikat zacali.

Najdete v nej abecedne zoradené pribehy skisenych, dlhoro¢nych podnikatelov a rovnako
aj mladych podnikatelskych hviezd. Vybrani podnikatelia podnikajii v roznych sektoroch,
uplatnuju odli$né pristupy k podnikaniu a vsetci dosiahli inSpirativne vysledky. Spolo¢né
maju jedno - zacali z nuly a podnikanim dokazali pozitivne ovplyvnit nielen svoj Zivot, ale
mnohokrat aj ten VAs. Délezité je spomenut, Ze dosiahli dspech v tom istom prostredi,
v ktorom Zijete aj Vi - na Slovensku, dokonca viac ako polovica z nich aj v zahranici. Spolu
davaju pracu viac ako 5 700 Iudom a ich rady sa opierajii v sticte o viac ako osemstotridsat
rokov skiisenosti s podnikanim.

Takmer kazdy pribeh dava odpoved na otdzku, ktoré faktory mali na dosiahnutie ispechu
vplyv. Vécsinou ide o kombindciu mnohych veci. Verim, ze vSetky poslizia ako skveld inSpi-
racia. Mnohé rady v tejto knihe si budd navzdjom protirecit. Nie je to vsak chybou, pretoze
to este viac podciarkuje fakt, Ze na uspech 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 ovplyvnuju to, ¢i v podnikani uspejete
alebo neuspejete, avSak nie tym, ¢o konkrétne si vyberiete, ale tym, ako svoje podnikanie
dokéazete prisposobit svojmu vyberu.

Po precitani knihy navyse zistite, Ze zdkladom pre Uspech v podnikani, dokonca ani len jeho
zaciatok, nie su peniaze. 34 podnikatelov v tejto knihe nemuselo na start podnikania inves-
tovat viac ako péttisic eur, z toho osemndst investovalo prevazne svoju pracu. Avsak takmer
vsetci, ktorych pribehy najdete 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 vietkym, ktori ma v pisani podporovali. Dakujem!

Autor



Martin Guttman:
Podnikanie je ako labyrint. Ak neviete,
Co je cielom, zabludite!

Spoloc¢nost Tuli.sk, s.r.0. sa $pecializuje na ru¢nt vyrobu a predaj sedacich vakov Tuli.
Hlavny slogan spolo¢nosti hovori ,,sadnete si“. A oslovi vés to, dalo by sa dodat. Martin
si jedného dna v roku 2006 na dovolenke v Thajsku sadol a dostalo ho to. Najskor to
chcel len mat, no na Slovensku to eSte nebolo. Tak si to vyrobil. AZ nakoniec Martin
Guttman, absolvent Ekonomickej univerzity, ktory viac ako Sest rokov pracoval v ban-
kovnictve, otvoril v roku 2006 Zivnost na vyrobu sedacich vakov, o dva roky neskor zalo-
zil spolocnost Tuli.sk, s.r.0. a sposobil revoliciu po sediacky.

Podnikatelov som vZdy vnimal ako progresivnych ludi, ktori vedia, ¢o chcil.

V Martinovej rodine skoro nikto nepodnikal, iba vzdialenejsi pribuzni. Podnikanie vzdy
povazoval za atraktivne. Napokon ho k nemu priviedla tiizba po slobode, po moznosti
riadit si vlastny zZivot, rozhodovat, vyberat si partnerov a taktiez vniitorna potreba nieco
dosiahnut a vybudovat. Mal viacero podnikatelskych napadov, no pri vd¢sine z nich
neprislo k realizacii. Pocas vysokej Skoly (1999 — 2000) s kamaratom rozbiehal interne-
tovy portal o umeni. Martin spatne sumarizuje, Ze v tom case eSte navstevnost interne-
tu nebola vysoka a umenie bola velmi Specifickd komodita na predaj prostrednictvom
internetu. Napriek tomu, Ze portal vybudovali na jeden z najvyznamnejsich informac-
nych portélov o diani v kultire a umeni v tom ¢ase, nakoniec projekt ukoncili. Novy
podnikatelsky pribeh sa ale zacal pisat

v roku 2006, ked Martin s batohom na chrb- L ens p 0 h l’a dO mz Vyg ky

te a s manzelkou pricestoval na dovolenku

do Thajska. Vecer v bare si sadol na nieco ndjdete cestuz labyrintu_
makké, prijemné a prisposobivé. Podla

vlastnych slov sa vtedy doslova ,namotal“ a chcel to mat len tak doma, eSte vobec neu-
vazoval, Ze by s tym robil biznis. Po urcitej dobe si uvedomil, Ze este to nikde inde nevi-
del, s podobnym produktom nebol nikdy konfrontovany a potesil sa, Ze mozno nasiel
dieru na trhu. Po néavrate z dovolenky zacal zhanat informacie, no kedZe produkt nemal
konkrétne pomenovanie, ani konkurenciu, nebolo to lahké. Zacal sa pytat Iudi z oblasti
nabytku, ¢i nieco také poznaji. Napokon zistil, Ze v Eurdpe v tom cCase uz bola spoloc-
nost, ktora podobné produkty vyrabala. No povedal si, Ze hoci s produktom nebude ce-
losvetovo unikatny, na Slovensku ano. ,,Na Slovensku pre to nebol ani nazov a ked som
sa do toho chcel pustit, bolo potrebné vymysliet pomenovanie, povedat ludom, Ze taka-
to vec existuje a takto sa sprava a mozete ju mat doma. Rozhodol som sa, Ze to chcem
vyrabat, no nevedel som ako. Musel som teda skusat rozne veci.”

Planovanie je kliicové, aby sa podnikatel dokdzal posiivat dalej.

Martinove prvé pokusy o vyhotovenie sedacieho vaku prisli hned v roku 2007. Precha-
dzal obchody s latkami a skiisal r6zne vyplne. Vystriedal niekolko krajcirov. Prvé proto-
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typy dal kamaratom, ktori ich mali vysktsat. Vsetci vraveli, Ze ide o skvely produkt
a Martina to povzbudilo v dalSej praci. So svojim produktom $iel na verejnost v tom is-
tom roku. V lete na hudobnom festivale mali ludia moznost sediet na prvych Tuli va-
koch. Martin aj vdaka tejto prezentdcii ziskal koncom roka 2007 prvé objednévky. V tom
Case stale pracoval v banke, no kazdy vecer o desiatej hodine vytiahol auto z garaze na
ulicu a vo svojej ,garazovej firme* plnil spolu s manzelkou usité vaky polystyrénovymi
gulickami. Vaky nikdy sdm nesil, no vSetko ostatné riesil sdm. Cely rok 2007 opisuje
Martin ako obdobie intenzivnej pripravy na skuto¢ny biznis na plny Gvdzok. Po ve-
Ceroch venoval mimoriadne vela ¢asu planovaniu. ,Priprava spocivala v tom, Ze som
musel do detailov rozpracovat jednotlivé kltcové oblasti svojho biznisu. Planovanie
vidim stéle ako mimoriadne doélezitG vec. Mal som marketingovy plan, financny, ob-
chodny, vyrobny, v podstate cely plan rozvoja a ked sa biznis uz trochu rozbehol, bol
samozrejme potrebny aj nejaky priebezny plan.“ Martin odporaca naplénovat veci pod-
la moznosti do detailov. Plan totiz odpovedd na zdkladné otazky: s akymi zdrojmi,
s akymi Tudmi, aka je pozadovana kvalita, kde chcem zacielit znacku. ,Kazdy, kto za-
¢ina, si moze vybrat, do ktorého segmentu sa zaradi,” vysvetluje Martin. ,,Je podstatné
vediet ¢i podnikatel chce byt niekde v strede, kde sa kombinuje dobré kvalita za eSte
stale primerané ceny, alebo chce byt v TOP segmente, kde sa preddva malo kusov
za vysSie ceny. Podla toho je potrebné nastavit celkovd firemnu identitu, biznis plan,
ceny a podobne.“ Martin si hned na zaciatku jasne stanovil, ze chce robit produkt vyso-

kej kvality, vybudovat kvalitni znacku

s dobrym servisom a vybornou komunika-

Pldnovanie vas vynes 1€ ciou. Priniest produkt, ktorf by ludia mali
dO Vy§§€] pOdl’l ikdt@l:ﬂ(@j radi doma a za ktory by sa nemuseli hanbit,

ba naopak. A ndzov Tuli? Vznikol na rodin-

li 2y. nom poseden{, kde Martin s manZelkou

a Svagrom diskutovali o planoch. Martino-

vo podnikanie stibezne s trvalym pracovnym pomerom vyzeralo tak, Ze o sedemnéstej
hodine chodil domov z prace a od osemndstej do polnoci mal dal$iu Sichtu. T4 pozosta-
vala z pldnovania, tvorenia a taktiez zo samotnej vyroby Tuli vakov. PIné osamostatne-
nie prislo az 1l.aprila 2008. ,Vtedy som paradoxne zistil, Ze som zacal pracovat este
viac,“ smeje sa Martin. Pracoval desat az patndst hodin denne, takmer kazdy den od
rdna az do noci. ,Zaciatok je vzdy narocny, pretoze pokial podnikatel nema vela financ-
nych zdrojov, musi vSetky veci robit sam. Musi rie$it i¢tovnictvo, marketing, predaj aj
organizaciu vyroby,“ opisuje Martin situdciu a priddva priklad: ,Ci niekto ide zorgani-
zovat futbalovy turnaj, nedelnajsiu grilovacku, alebo zalozZenie firmy, postup je velmi
podobny. Ci st to projekty mensie alebo vidsie, organizovanie je rovnaké. Je potrebné
mat plan krokov k cielu, ktory chce dosiahnut.“ Prvi pomocni pracovnici prisli asi
v polovici roku 2008. Potrebni boli predovsetkym na vyrobu, pretoze uz nebolo Ginosné,
aby Martin sdm vyréabal, koordinoval, aj predaval. Vyber zamestnancov povazuje Martin
za velmi tazkd tému, ku ktorej neméze dat komplexny navod. ,,Pre podnikatela je situ-
acianajhorsia v zaciatkoch. Maloktory zacinajici podnikatel si dovoli zaplatit skdisenych
ludi. Skiseny zamestnanec stoji tisic az tisice eur mesacne a tie podnikatel mnohokrat
radsej investuje do marketingu, ktory v zaciatkoch casto prinesie viac.” Martin vSak
priptista aj ind moznost: ,,Ak by som najal napriklad skiseného marketingového mana-
Zéra hned na zaciatku, mozno rastieme rychlejsie. Neda sa to posudit. Ja som Siel va-
riantom, zZe robim veci najmi ja sdm a pomoc vyuzivam len na Ciastkové tkony.“ Pri
vybere novych pracovnikov odportca porovnavat viacero ludi. Na pohovore by mali byt
aspon traja az piati zdujemcovia. Predovsetkym je potrebné poloZzit na pracovnom po-



hovore Siroka skalu otazok, od konickov az po budicnost a vyskladat si ¢o najlepSiu
skladacku o osobnosti uchadzaca. ,Moja osobnd skdsenost je, Ze pre firmu nie je velmi
prospesné zamestnavat kamaratov, znamych a rodinu, pretoze tam st vztahy uz zadefi-
nované. Takto definované vztahy st inej Struktdry ako pracovné vztahy a to sa velmi
tazko meni.“ Niekedy sa Martinovi stdva, ze Clovek nie je aZ taky tvorivy, ako by od neho
na zaklade pohovoru ocakaval. M4 vsak aj vela dobrych skiisenosti, napriklad hned prva
osoba, ktord prijal na asistentské prace este v roku 2008, je dosial vo firme. Medzitym
ukoncila Skolu a presla na trvaly pracovny pomer.

Najdolezitejsia vec spojend s rozvojom firmy bola profesionalizdcia.

Martin do zaciatkov firmy investoval svoje Uspory a vsetky prvé prijmy firmy déval
do dalsieho rozvoja, do marketingu i ostatnych oblasti. Mzdu si nevyplacal prvé tri roky.
»Manzelka pracovala a mali sme nejaké tspory, no zaciatky boli o praci zdarma a o roz-
behnuti firmy,“ vravi. Dalsia ddleZitd vec, ktorti musel riesit s rastom firmy, bolo prejst
z kolenového fungovania na profesionédlnejsiu Groven. Bolo to spojené s vyberom
znacky, loga a s prechodom na komunikacne kvalitnejsiu Groven. Biznis uz generoval
nejaké trzby, nie vysoké, no dost na to, aby Martin mohol zacat spolupracu s marketin-
govou agentdrou. V praxi to znamenalo lepsi web, dizajn loga, nastavenie komunikacnej
a vizudlnej identity. ,Zacat pracovat s profesiondlmi bol mimoriadne délezity krok,*
zdoraznuje. Profesionalizacia neobisla ani vyrobu. Martin hladal nové riesenia a nasiel
dobre vybavent vyrobnu s komunikaciou na vysokej trovni. Opustil priestory garaze
a presunul spolo¢nost do obchodného priestoru, kde ma standardni prevadzkovd dobu
a pre zakaznikov s k dispozicii aj vzorky.

Zacal spolupracovat aj s profesiondlnym

pravnikom, G¢tovnikom a grafikom. Nebolo Musite mat presnu
potrebné rast v pocte persondlu, pretoze Vl,Zl. u. Nesta (:'/l, h mll S t(i

esSte stale stihal na mnohych veciach praco-

vat sam. Na za¢iatku bol Martin aj dizajnér, predstava!

ktory musel povedat, kolko centimetrov

a aky tvar ma vak mat, ¢i ma byt roh obly a podobne. Ked uz mala spolo¢nost profe-
sionalnu dielnu, nasiel dizajnového partnera v manazérovi dielne, ktory vedel prispiet
po technickej stranke. Martin uddval tvar a manazér dielne vyrobu. V roku 2009 zacal
spolupracu so strednou $kolou tzitkového vytvarnictva. Studenti dostali moznost
navrhnut sedaci vak a Martin im dal priestor v dielni, aby tak zaroven ziskali prax. Tak-
to vzniklo dalsich osem modelov Tuli vaku. Neskor zacal spolupracovat priamo s profe-
sorkou Skoly, ktord sa dizajnu venovala profesiondlne a pre Tuli.sk, s.r.0. samostatne
dizajnovala jednu kolekciu. V roku 2013 nadviazal spolupracu s dizajnérom Michalom
Stazkom a oznacuje ju ako velmi kreativnu a tvorivd. Martina nikdy netrépilo, ¢i jeho
produkt niekto bude kopirovat alebo nie. ,Ked prideme s nie¢cim novym a o rok to
niekto skopiruje, tak na jednej strane mi to lichoti, pretoze to znamena, Ze sme to
spravili dobre. Na druhej strane to ani nevidim ako zdsadné ohrozenie.“ Spolo¢nost
Tuli.sk, s.r.0. expanduje aj do zahraniCia a prave to je smer, ktorym sa chce Martin so
svojou spolocnostou v budtcnosti uberat. Najnovsie spolocnost ziskala so svojim
vyrobkom “3k“ ako prvé firma na Slovensku prestizne medzindrodné ocenenie red-
dotaward za produktovy dizajn, ktoré si prevzala 1.jila 2013. Martin v sttazi spolo¢no-
sti Ernst&Young Podnikatel roka 2011 taktiez ziskal titul Zacinajici podnikatel roka
2011.
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Spoloc¢nost Tuli.sk, s.r.o. sa snazi byt lidrom na trhu a uddvat trendy.

Martin sa najradSej vzdeldva komunikdciou s Iudmi. Je to pre neho najefektivnejsia
cesta, pretoze v komunikacii dokdze velmi rychlo vycitit zdkladnt myslienku. ,,Niekedy
nemdm trpezlivost precitat celti knihu, viac mi vyhovuje forma komunikécie, Skolenia
alebo diskusie, ako ¢itanie. Mladym podnikatelom radi: ,Ked sa chcete do hocitoho
pustit, musite v mysli vidiet, ako by mal produkt vyzerat alebo ako by mala sluzba fun-
govat.” Martin opisuje, Ze tieto vize je potrebné mat na nasledujicich tri az pat rokov.
»Pokial to mé clovek v hlave ujasnené a zaroven poznd hodnoty, ktoré by znacka mala
komunikovat a coho by sa produkt mal drzat, je to prvy krok. Druhy krok je napldnova-
nie aktivit, lebo ked viete, o chcete dosiahnut, tak si viete predstavit, aké kroky k cielu
vedd. Ked sa pozerate na labyrint z vrchu a vidite, kde je vychod, tak cestu najdete velmi
lahko. Ak neviete, Co je cielom, zabludite. Ked pozriete na hocijaky problém z dlhodobej
perspektivy, cesticka sa da néjst lepsie ako ked ste blizko.“ A ¢o je potrebné napldnovat?
»,Obchodna stratégia, marketingova stratégia, vyrobna stratégia, financny plan, toto st
zakladné oporné veci, ktoré v stic¢asnom biznise treba zvazovat,” odpovedd Martin.
»Mimoriadne dolezité je financne si to zratat, prave financny plan musite vypocitat na
niekolko rokov dopredu. Ide o odhad, aké mozu byt naklady, stanovenie cien, odhad, aké
mnozstvo produkcie by ste vedeli predat napriklad v porovnani s konkurenciou. Ak kon-
kurencia neexistuje, tak predpokladajte. A pokial biznis vychddza v negativnych sce-
néroch pozitivne, tak by ste sa do toho mali pustit.“ Negativny scendr znamend, zZe
predavate mélo a mate vysoké naklady, teda aj keby sa to trochu vymklo spod kontroly,
este stale by to malo vychadzat do plusu. ,Ak je nie¢o dobré,” vravi Martin, ,,treba tomu
verit a ist si za tym po hlave. Hocikto Vam moze hovorit, ¢o chce, Ze to fungovat nebude,
moze vas rodina odhovarat, aby ste do toho nesli, lebo skrachujete. Ked vy tomu nadpadu
verite, chcete do toho ist a zratali ste si to, vyskisajte to.”

zaciatok distribticie

prvy Tuli vak zaloZenie Tuli.sk, s.r.o. do zahranicia
& @& Q&
zalozenie stahovanie do prvé ocenenia z vystav
Zivnosti obchodnych priestorov
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