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Metédy budovania podniku

V podnikani, rovnako ako v Sporte, literattre alebo
v umeni mozete dosiahnut dspech studiom metoéd,
ktoré priviedli vitaza na vrchol. Vo svete podnikania
zohrava sice ur¢ita rolu tiez prvok prilezitosti, ale sa-
motna prilezitost nikdy nedokaze vytvorit trvacny
podnik. Prilezitost mdéze spolo¢nosti poskytnat do-
¢asny podnet, ale sustavne udrziavat ju nedokaze. Ti,
ktorym Stastie dopomdze k majetku, ¢i uz v podnika-
ni alebo v Monte Carle, spravidla ho cely, ak nie este
viacej, opat stratia vinou smoly.

Za kazdym uspeSnym budovatelom podniku sua
vzdy ukryté nové myslienky alebo metody. Aj tu
hraja rolu urcité osobné vlastnosti, ako si vedomosti,
sila charakteru, rychlost rozhodovania a zdravy asu-
dok. Prave tak, ako je dokonald budova postavena
z kvalitnych materialov za pomoci najréznejsich zruc-
nosti, aj trvacny podnik je postaveny na spravnych
vyrobkoch, metodach a Tudoch.

Pre zadiatoénikov, ktori sa chca stat GspeSnymi
podnikatelmi, nie su k dispozicii ziadne hotové pro-
jekty ani pravidla hry. Vyzera to tak, Ze kariéru mo-
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zete nastupit kdekolvek,v ktoromkolvek case a naj-
rozliénejSimi spésobmi. Rozhodujucim bodom, v kto-
rom spociva zaklad uspechu, je, aby vase myslenie
bolo pristupné novym myslienkam. Okolo nas sa
sustavne vznasa mnozstvo myslienok, ale len zried-
kavo sa objavuje myslenie, pripravené ich prijat
a premenit ich na tspesné podnikanie.

Pozrime sa blizsie na metody niekolkych uspes-
nych budovatelov podnikov v minulosti.

Britsky vydavatel a publicista Northcliffe zaéinal
kazdé rano pracovat o pol Siestej. Bol tvorivy a sucas-
ne pracoval s akousi zanovitostou. Nakoniec sa stal
najuspesnejsim vydavatelom svojej generacie.

Tajomstvom jeho uspechu bola iniciativa, jeho
schopnost objavovat ¢o Iudi zaujima a jeho vrodena
schopnost dosiahnut u pracovnikov svojej organizacie
najlepSie vykony. Takmer kazdy den sa pustal do
niecoho nového. Formoval verejni mienku rovnakym
dielom, ako ju vyjadroval. Schopnosti a znalosti vyso-
ko hodnotil a odmenoval. Akokolvek sa na to pozera-
me, sposobil hlboky prevrat v britskej Zurnalistike.

Dalsim velkym novinarom a budovatelom podniku
bol Joseph Pulitzer v USA. Jeho noviny New York
World nadobudli taky vplyv, Ze vyznamne prispeli
k zvoleniu jedného z prezidentov Spojenych Statov
Growera Clevelanda. Pulitzer sa dopracoval imania
5 miliénov £ a udaval tén americkej Zurnalistike
plnych 25 rokov.
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Pulitzer redigoval noviny, ktoré nikdy mneboli
nudné, nespolahlivé a nepodliehali vonkaj$im tlakom
— najma nie politickym vplyvom. Nastojil na pres-
nosti, idernosti a ¢estnosti a nevahal povedat Ameri-
¢anom aj neprijemnu pravdu.

Pulitzer bol povodom Madar. Ako 17-roény odisiel
do Ameriky, kde roky tvrdo pracoval, aby sa uzivil,
najprv ako stajnik, vratnik a aradnik v sklade dreva.
Vaésinu vecerov travil vo verejnej kniznici, kde sa
v svojom rozhodnuti zvladnut anglicky jazyk prehry-
zal mnozstvom knih. Napokon sa stal reportérom
v novinach, v ktorych sa postupne vypracoval az na
spoloénika. Ako 31-roény si nakoniec kupil vlastné
noviny.

Tvrda a netinavna praca si vSak vyziadala svoju
dan. Pulitzer oslepol a na vlastné o¢i nikdy neuvidel
jeden z najpozoruhodnejSich mrakodrapov, ktory
v tom case postavil. Po jeho smrti v roku 1911 sa jeho
noviny dostali do zlych ruk; roku 1931 ich odkupil
jeden z konkurentov a zakratko potom zanikli. Ale
Pulitzerovo meno dodnes zije v Pulitzerovej cene,
ktora kazdy rok udeluja za vynikajaci novinarsky
pocin.

Dalsim, ktory si zaslazi zmienku v tomto zozname
budovatelov podniku, je Walter Clark Teagle. Ako
39-rotny sa Teagle stal prezidentom obrovskej
Standartd Oil Company of New Jersey v USA. Vseo-
becne prevladala mienka, Ze vtedy spolocnost do-
siahla v raste svoj vrchol, napriek tomu vsak pod
vedenim Teagla zdvojnasobila pocet svojich za-
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mestnancov a strojnasobila svoje aktiva. Trinast
rokov po jeho menovani prezidentom dosiahol kapital
spolocnosti sumu 240 miliénov £ a spolo¢nost zamest-
navala 120 miliénov ludi.

Podla mojej mienky dve hlavné pri¢iny jeho
uspechu spocivali v jeho sktsenostiach z prace pre-
dajcu a jeho pristupu k zamestnancom. Ziskal stre-
doskolské vzdelanie s chemickym zameranim. V spo-
lo¢nosti pracoval postupne na réznych pracoviskach
a sucasne sa venoval dokladnému Studiu ropného
priemyslu. Pozornost na seba uputal, ked sa stal naj-
lepSim obchodnym zastupcom spoloc¢nosti. Ked mal
25 rokov bol povereny funkciou manazéra predaja
pre Eurépu v Londyne. Ako 32-ro¢ny sa stal riadite-
Iom a svoje usilie venoval predovsetkym ziskaniu dé-
very zamestnancov aj zakaznikov spolo¢nosti. Dosia-
hol také vysledky, Ze o sedem rokov neskor sa stal
prezidentom spoloc¢nosti.

Jednym z budovatelov podnikov, ktory sa preslavil
po prvej svetovej vojne, bol Tomas Bata z Ceskoslo-
venska. Uplatnil zadsady hromadnej vyroby vo vyrobe
obuvi. Svoje tovarne vybudoval v svojom rodisku,
Zline, a v case pred svojou smrtou, v roku 1931, za-
mestnaval 20 000 Iudi. Dnes vlastni velké mnozstvo
maloobchodnych predajni vo vietkych Statoch sveta.

Bata zacal podnikat v roku 1894 v malej dielnicke.
V roku 1904 odisiel spolu s niekolkymi svojimi ro-
botnikmi do Ameriky, kde sa venoval stadiu zasad
a metod vykonnosti. Tieto skisenosti potom uplatnil
pri budovani svojho obuvnickeho priemyslu. Jeho
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spolocnost mala vlastné garbiarne, lesy, bane, te-
helne, obchody aj obytné domy. S energiou fanatika
sustredil pozornost na zniZovanie nakladov. Nikdy sa
nedal spatat tradiciami alebo sktusenostami z minu-
losti a dokazal, ze aj v tradi¢nej vyrobe mozno do-
siahnut prevratné zmeny uplatnenim najnovsich
metaod.

Jednym z budovatelov podniku, ktory zdedil ro-
dinny podnik a premenil ho na majstrovského "pro-
ducenta penazi" je sir Hector Laing, predseda United
Biscuits (Holdings) PLC.

Od mladosti bola jeho velkou tuzbou kariéra v ro-
dinnom podniku. Prilezitost dostal v roku 1947.
S podnikom sa zoznamoval od zakladov. Jeho prvym
posobiskom boli dielne vo vSetkych troch hlavnych
zavodoch, v Londyne, Manchestri a Edinburghu. Bola
to vyCerpavajuca praca, trvajuca 12 hodin denne, ale
vyplatila sa mu. Sir Hector je presvedéeny, 7e prave
tato cast jeho vychovy bola zivotne délezita, pretoze
tu sa naucil vSetky podrobnosti o vyrobe keksov.
Uvedomil si, Ze vSetko, Co je urobené dobre, sa aj
dobre predava a naopak, ked tovar nie je dobry, ne-
pomodze mu ani t4d najmohutnejSia marketingova
stratégia.

Ked sir Hector prevzal vedenie spoloénosti, vyty¢il
si dve ulohy. Po prvé, vybudovat tovaren v Londyne
na taka ukazkova vykonnost, a tak ju zmodernizo-
vat, aby Americanom stalo za to preplavit sa cez
ocean, aby ju mohli vidiet a ni¢ iného na svete ich
viac nezaujimalo. Po druhé, chcel vyrobu vyprojekto-
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vat tak, aby v nej nezostala ziadna fyzicka praca.
V roku 1964 sa tato tovaren stala pravdepodobne
druhou najvacéSou na svete. Sir Hector tym dosiahol
obidva svoje ciele.

Uspech sira Hectora Lainga mozno pripisat jeho
schopnosti motivovat ludi, jeho vaSnivému zaujatiu
vykonnostou a jeho sustredeniu sa na blaho svojich
zamestnancov. Osvietenu politiku medziludskych
vztahov prevzal od svojho deda.

Ked sir Hector nastupoval do spolocnosti, predsta-
vovalo jej majetok okolo 4 000 000 £. Postupne tento
kapital vzrastol az na dnesnych 1 400 000 000 £, pri-
com spoloénost zamestnava priblizne 30 000 za-
mestnancov a vyraba 5 miliard balickov keksov
ro¢ne. Jej podiel na trhu keksov vzrastol z 5 % na
takmer 50 %.

Sir Hector je sucasne ¢lenom spravnych rad Bank
of England a spoloénosti Exxon Corporation Inc.,
predsedom komisie pre verejnoprospesné podnikanie
v Skétsku i v Anglicku a prisediacim Percent Clubu,
ktory tvori skupina spolo¢nosti, ktoré sa zaviazali
prispievat ¢iastkou svojich prijmov na verejné ucely.

Sir Terence Conran nikdy neabsolvoval Central
School of Art and Design (Ustredna umelecka
a navrharsku skolu) v Londyne. Ale jeho zaujatost
pre navrharstvo ho doviedla k zaloZeniu podniku pre
navrhovanie a vyrobu nabytku a napokon k ma-
loobchodnému dizajnérsky orientovanému podnika-
niu v Sirokom rozsahu. Dnes je na cele malo-
obchodnej skupiny Storehouse PLC s kapitalom
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jeden a pol miliéna £ ako jej predseda a vykonny ria-
ditel. Skupina zamestnava okolo 33 000 Iudi a ma
vyse 950 filialok okrem fransizingu.

Sir Terence, typicky atocny budovatel podniku,
zacal” v roku 1952 ako samostatny priemyselny
navrhar na volnej nohe s vyrobou nabytku v sute-
rénnom ateliéri. V roku 1964 sa preorientoval na ma-
loobchodné podnikanie, ked zalozil firmu Habitat —
siet obchodov, predavajacich dobre tvarovany mo-
derny nabytok a bytové zariadenie.

Sir Terence je zastancom nézoru, zZe vSetko na
svete muselo byt najprv navrhnuté. Tvrdi, Ze o Gspe-
chu alebo neuspechu vyrobku rozhoduje s koneénou
platnostou dobra funkéna vonkajsia tprava. Z jeho
pohladu je povrchova tprava podstatnou a mala by
lezat na srdci kazdému podnikatelovi.

V roku 1981 sa firma Habitat zlaéila s gigantickou
obchodnou sietou Mothercare (Materska starostli-
vost), ktora predavala potreby pre matku a dieta.
Predsedom spojenej firmy Habitat Mothercare Group
PLC sa stal sir Terence.

V case zlucenia oboch firiem sa firma Mothercare
pohybovala vo vychodenych kolajach a bola stratova.
Jej vedicemu chybali schopnosti navrhara, ktorymi
by zdokonaloval vyrobu. To bola prilezitost pre firmu
Habitat s jej dizajnérskymi sktsenostami, aby pre-
nikla na nové pole pdsobnosti — do odevného navr-
harstva. Mothercare sa musela podrobit plastickej
operacii a jej zisky sa zdvojnasobili.
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K vytvoreniu skupiny Storehouse PLC doslo
neskorsie, ked sa firma Habitat Mothercare zlacila
s najsilnej§im obchodom na trhu s nabytkom, Heals,
s médnymi domami Richard Shops a s British Home
Stores. Ani v suéasnosti sa vSak neda predpokladat,
7ze skupina bude odpocivat na vavrinoch, pretoze
predseda a jeho vykonni riaditelia netnavne vyhla-
davaju dalSie prilezitosti na rozsSirenie poésobnosti
podniku.

Jednou z vlastnosti, vdaka ktorym bol sir Terence
taky uspesny, je jeho vrodena podnikatelska schop-
nost ist do rizika az po starostlivom preskimani
vSetkych pre aj proti kazdej podnikatelskej prilezi-
tosti. Druhou vyznamnou vlastnostou je jeho ne-
ustupcivost v poziadavke, aby jeho pracovnici uplat-
novali timova spolupracu, pricom sam zasahuje iba
v pripade, ze vysledky nie st uspokojivé.

Dalsim ¢lenom svetoznamej rodinnej firmy, ktory
sa vypracoval od zakladov az na jej celo, je sir Adrian
Cadbury, predseda spolotnosti Cadbury Schweppes
PLC.

Sir Adrian nastupil do spoloénosti, vtedy znamej
ako Cadbury Brothers Ltd, v roku 1952 ako cerstvy
cambridgesky absolvent a bol v sulade s jej politikou
vychovy novacikov s manazérskymi predpokladmi
postupne zaradovany do prace vo viacerych tusekoch
spolo¢nosti. Podobne ako sir Hector Laing, aj sir
Adrian povazuje takto ziskané skusenosti za ne-
nahraditelné.
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Najskor sa do uplnych podrobnosti zoznamil s vy-
robou kazdého vyrobku tak, Ze sam vykonaval
postupne vsetky operacie, ktoré sa vtedy pri vyrobe
cukroviniek robili, a to vo vSetkych oddeleniach to-
varne. Sucasne sa zoznamil s velkym poctom Iudi.

Dalsim miestom jeho staZovania bolo nakupné
oddelenie — tak zivotne vyznamné pre spolo¢nost ty-
pu Cadbury, ktorej zivotaschopnost je bezprostredne
zavisla na obratnom nakupe vSetkych zloziek vstu-
pujacich do vyrobku.

Potom bol sir Adrian prideleny do oddelenia
miezd, kde bol zasviateny do mnohych pohnitkovych
mzdovych sustav uplatnovanych vo velkej fabrike
v Bournville, ktora zamestnavala vyse 10 000 Iudi.
Tu ziskal aj skusenosti s uzatvaranim dohéd s odbo-
rovymi zvazmi.

Nakoniec sa sir Adrian stal personalnym riadite-
Iom, zodpovednym za ukolové sadzby, mzdy, vychovu
a vzdelavanie pracovnikov, dohody ap. Sti¢asne na-
dobudal skusenosti v problematike spojenej s pre-
dajnou cinnostou tym, Ze jeden den mesaéne venoval
praci vo sfére predaja.

S takto ziskanou dékladnou pripravou v podnikani
spoloc¢nosti nadobudol sir Adrian presvedcenie, Ze po-
kial vrcholovy vedici nema hlboké znalosti rozmani-
tych aktivit spolocnosti v plnej Sirke, nemozno ho
povazovat za skutocne uspesného veduceho.

Ked v roku 1959 doslo k zliceniu spoloénosti
Cadbury so Schweppes, celkovy charakter spoloénosti
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sa zmenil. Zltcenie vyustilo do diskontinuity na stra-
ne potraviniarskej vyroby podniku na prospech
koncentracie na cukrovinkarsku vyrobu a vyrobu
Tahkych napojov.

Sir Adrian je pevne presvedceny o potrebe hibko-
vého preskimania problémov a uskutoc¢nenia vSet-
kych nevyhnutnych analyz esSte skor, ako dojde k za-
vaznému rozhodnutiu. Zaberie to sice nejaky Ccas,
avsak z dlhodobého hladiska je vyhodnejsie najprv
ziskat najvysSiu moznu mieru istoty vzhladom na
vysledok ako vrhat sa strmhlav do rizik. Sir Adrian
vSak nema pochopenie pre takych ludi, ktori — po sta-
rostlivom zvazeni vSetkych pre a proti — rozhodnutie
odkladaju.

Sir Adrian sa stal predsedom spolo¢nosti Cadbury
Schweppes PLC v roku 1965. K jeho dalsim funkciam
patri ¢lenstvo v spravnych radach Bank of England
a IBM UK Holdings,Ltd, a predsednictvo v organiza-
cii Pro Ned, ktora odportaca menovanie cestnych ria-
ditelov do spravnych rad podnikov.

Anita Roddickova predstavuje v radoch budovate-
Tov podnikov osviezujucu zmenu ako Zena uprostred
muzov, dominujucich v tychto pribehoch aspesnych.
Je generalnou riaditelkou vyrobnej a obchodnej firmy
The Body Shop International, PL.C, ktora vlastni viac
ako 300 predajni kozmetiky v 31 krajinach, ktoré sa
rozprestieraju od polarneho kruhu az po Australiu.
Spoloc¢nost vyraba viac ako 300 vyrobkov a obchoduje
v 13 réznych jazykoch.
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A. Roddickova odmietala od samého zaciatku tra-
dicné metddy podnikania, najma tie, ktoré prevladali
v obchode s kozmetikou. V roku 1976 zalozila s po-
mocou bankovej pézicky vo vyske 4000 £ prva vy-
robnu spojent s predajom s nazvom Body Shop. Bola
to prevadzka v zastrCenej ulicke v Brightone, kde
predavala 15 réznych vyrobkov v plastovych tégli-
koch. Stitky na ne pisala ruéne. V désledku nedosta-
tocného kapitalu bola pri rozsirovani predaja natena
uplatnit fransizing.

Kym zacala A. Roddickova podnikat, pracovala
v Organizacii spojenych narodov v Zeneve. Cestovala
do Polynézie, na Mauricius a Nové Hebridy a vSimla
si, ze Iudia v tychto vzdialenych ostrovnych komuni-
tach nepouzivaju ziadnu kozmetiku, a napriek tomu
maju krasnu plet a zdravé bohaté vlasy. VSetko ¢o
pouzivali, boli len prirodné vytazky z rastlin.

Zistila, ze ludia sa naucili vyuzivat len 2500
rastlinnych druhov z tych desiatok tisic, ktoré este
na svete su. Vdaka tvrdej praci, rozhodnosti a viere
sa presadila a v priebehu desiatich rokov, ktoré
potrebovala na premenu The Body Shop na fenomén
celého sveta, sa stala legendarnou postavou ma-
loobchodu.

A. Roddickova neuskutoc¢niovala ziadnu zahraniéna
reklamu svojim vyrobkom na oSetrovanie pleti a vla-
sov. Nikto z jej zamestnancov nemal obchodné vzde-
lanie. Roddickova sa domnievala, Ze absolventi
tychto sko6l maju prili§ konzervativne nazory. Zriadi-
la vsak vlastné vycvikové stredisko, kde odovzdavala
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svoje posolstvo. Kedze vacSinu vzdelavacich filmov
pokladala za nudné, vytvorila vlastnt skupinu pre
film a video. Vycvik u nej zahrnuje aj kurzy sociolo-
gie a buduceho Zivota v mestach. Na kazdom kroku
su rozmiestnené schranky navrhov a svojmu perso-
nalu poskytuje predkupné pravo na akcie.

V roku 1984 sa spoloénost premenila na otvorena
spolocnost a odvtedy ohromuju jej akcie sustavne
burzovych analytikov svojou rasticou uspesnostou.
Pozoruhodny taspech Roddickovej mozno z velkej cas-
ti pripisat jej schopnosti inovovat a prisposobovat sa
zmenam, rovnako ako aj jej inteligencii a ¢estnosti.

Vsetky tieto pribehy st dokazom toho, ze ta-
jomstvom uspechu je sustredit sa na jedina vec a zdo-
konalovat ju tak dlho, dokial nepredstavuje osobitnu
triedu sama o sebe; potom to oznamit svetu. Tieto
pribehy vSak stcasne upozornuja, Ze ak chcete vybu-
dovat tspeSny a trvacny podnik, je lepsie byt pris-
nym aj laskavym, vykonnym aj obozretnym.
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