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SVOU VLASTNI CESTOU

CO DOKAZE
USPECH



UVODNI SLOVO

Pokora, pracovitost, vnitini sila a od-
povédnost. To je kombinace vlastnosti
téch, kteri svymi myslenkami a dsilim
dokdzali roztocit kola ceského byzny-
su. Setkala jsem se s mnoha lidmi, co

podnikaji od porevolucnich let a cas-

-

to museli obétovat svdj ¢as pro rodi-

nu a ukrajovat ze svého spdnku, ale

i's majiteli firem, které stoji na jejich

zkusenostech z nadndrodnich spolec-

nosti, nebo jsou druhou generaci, co
vyrostla zdroveri s firmou rodicd. A at
uz mél jejich byznys raketovy start,
nebo svou firmu budovali delsi dobu,
zdkladem je, Ze museli pracovat vice
nez ostatni, vice se snazit, dokdzali jit
za svym snem a riskovat nelspéch.
A jg bych prdla ndm vsem, abychom
stdle vérili svym sndm a nenechali se

ni¢im odradit od jejich naplnént.

Katerina Cernd



UVODN/ SLOVO

Zivot si tvofime nasimi nejskryt&jsimi
myslenkami. Tim, co se déje pod povr-
chem. A nase myslenky jsou pfirozené
ovliviiovdny tim, co zrovna prozivdme
sami v sobé, co se déje v blizkém okoli,
ale i v tom velkém vesmiru, jehoZ jsme
soucdsti a ktery velmi téZce mdzeme

ovlivnit. Rada bych ndm vsem popridla,

abychom méli svou vnitini kotvu a my-
Slenky vZdy nakonec néjak pozitivné
poskladané tak, aby se ndm podarilo
prekonat ty chvile, které nejsou prijem-
né. | o tom je tato kniha. O tom, jak pre-
kondvat situace, které jsou tézké a na
prvni pohled bezvychodné. Nékdy ndm
Uspéch a rychlé Zivotni tempo mohou
pfipravit nejedno prekvapeni. A smys-
luplné radostné vnitini vztahy jsou pak
tou zdkladni hybnou silou, kterd po-
muze tomu velkému celku, jehoZ jsme

soucdsti, k rovnovdze.

Helena Kohoutovd






Uspéch je zaklinadlem nasich Zivotd. V&ichni po ném touzi, vdichni o ném
sni, ale neni vSem doptano ho prozit. Dosazeni Uspéchu je podminéno
tvrdou praci, to plati i ve sportu, a zejména v podnikani. Jednim

z predpokladdt, jak dosahnout Uspéchu, je vile zvitézit, nevzdavat se, jit
dal i pres obtize. Tomas Bata nékolikrat zkrachoval, nikdy se nevzdal, vzdy
se zved| ze dna a zamifil opét vys. O Uspéchu se totiz nerozhoduje, kdyz
jsme na vrcholu, ale kdyZ jsme na dné, to je zkouska nasi vile a odhodlani.
Jak pozname Uspéch? Obvykle nijak, to ti ostatni nam to reknou. Kdyz

na sobé za¢neme pozorovat znamky Uspéchu, je nejvyssi ¢as povesit si
nad stdl citat Tomase Bati: ,Jsou lidé, které nepremohl ani netispéch, ani
nepratelé, ale ktefi podlehli Uspéchu. Jediné stald sebekontrola buduje
charakter. Lidi se nebojme, ale sebe.”

Kazdy se dopracuje k ispéchu jinou cestou. Vzdy vsak musi byt poctiva,
v souladu s mravnimi hodnotami soucasného svéta, s etikou podnikani

a se spolecenskou odpovédnosti. Tahle kniha pfinasi portréty téch,
kterym se to podafilo. MGzeme je obdivovat, vazit sijich, cenit si jejich
prace, ale to je malo, méli bychom se jimi nechat inspirovat. Jejich priklad
necht vyzaruje étos nasi doby - pracujme na maximu svych schopnosti,
motivujme sebe i své spolupracovniky k vyssim cildm, nevzdavejme se
pfi prvnich obtizich, nec¢ekejme na lepsi podminky, neodkladejme dilezita

rozhodnuti, usilujme o nemozné. Profily téch Uspésnych nam pomohou.

Ladislav Spacek
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JINDRICH
JLLRICH

STACI POUZIVAT ZDRAVY
SELSKY ROZUM

Jindrich Ullrich je hrdym tdtou C&tyr Gzasnych dcer a majitelem jedné
z nejvétsich ceskych marketingovych spolecnosti ppm factum, a. s.
Obchod md v krvi od klukovskych let a nikdy ani na chvili nepochyboval
o tom, jaké bude jeho profesni zaméreni. Svou firmu zaloZil s kamarddem
jesté jako student vysoké skoly. Dnes jeho spolecnost zajistuje sluzby od
merchandisingu pres retail audit, promotion, skladovadni, logistiku, vyzkum
trhu a? po eventovou a reklamni &innost. Mé zastoupeni v Cesku, na
Slovensku a v Madarsku. Pro mezindrodni projekty je ¢lenem sité EFMP,
tudiz dokdze klientdm nabidnout pokryti ve vice neZ dvaceti statech Evropy.
V roce 2018 ziskali ocenéni Cesky lidr kraj Praha.



JindFich Ullrich

Jindfich Ullrich vyrostl na severni Moravé a uz pred revoluci mél jako

kluk podnikavého ducha a chtél obchodovat. Mél to v sobé a nezastavila
jej ani doba, ktera podnikani neprala. Prodaval uz za socialismu témér
véechno, co jej napadlo. At uz to byly vstupenky na burzu na Cerné louce
v Ostravé, nebo preprodavani rliznych véci, které nakoupil. A jak sam Fika,
vibec netusil, kde se v ném takové obchodnické geny vzaly. Oba rodice
pracovali cely zivot na draze a byli spokojeni v pozici zaméstnancd. Ty
spravné obratky vse nabralo v pribéhu Jindfichova studia na vysoké skole
v porevoluénich letech asi deset let po maturité. Pfi studiu zac¢al budovat
firmu, ktera se slibné rozvijela, a dafilo se mu ziskavat zajimavé klienty,
proto studia zanechal a zacal se byznysu vénovat naplno, i kdyz jej od toho
rodi¢e a zndmi odrazovali. Pro studium mél sice predpoklady a navstévoval
v Ostravé Vysokou skolu banskou a také Ekonomickou fakultu v Praze na
Zemédélské univerzité, ale s jeho pracovnim nasazenim ve firmé se to

nedalo skloubit.

Na co byla vase firma zamérena?

Béznému ¢lovéku se to Spatné vysvétluje. Moje maminka se mé napriklad
Casto ptala, co to vlastné délam. Prvnim zakladem firmy bylo, Ze jsem
zjistoval ceny produktd pro mezinarodni firmy na ¢eském trhu v réznych
méstech. Napfiklad kolik stoji bali¢ek kavy Tchibo v Albertu v Ostravé anebo
v Tescu v Brné. Tenkrat jsem tu sluzbu umél nabidnout a velmi rychle se mi

podafilo ziskat velké klienty.

A jak jste tenkrat na ten prvotni napad pfisel?

Byl jsem zaméstnan v mezinarodni firmé a zacinal jsem jako obchodni
zastupce znacky Nivea, co? je dodneska moje srdcovka. To byl Uplny
zacatek, a jak jsem ve firmé rostl, nakonec jsem byl zodpovédny za
mezinarodni fetézce, které se na trhu zacaly etablovat. Jim a jejim

dodavatellim chybéla na zac¢atku zakladni data, kolik kde co stoji, jak je zbozi
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vystaveno, kolik jej maji na regale atd. Takze mé napadlo, Ze takova data
potfebuje vétsina velkych firem, a tak jsem v té dobé vyvinul, dalo by se
dnesnim slovnikem Fict, ,start up”. Méli jsme vizi ohledné produktu a sluzeb,
kterd nebyla na trhu dostupna. V tehdejsi dobé jsme pfinesli digitalizaci do
stoprocentné analogickych procest a ukazali klientdim, Ze data neni nutné
jen shromazdovat, ale i v redlném c¢ase vyhodnocovat pro zvyseni rlstu,
efektivity a ndskoku pred konkurenci.

Vyvinuli jsme jednoduchy software a jezdili pak po obchodech po celé
republice a zapisovali vsechny dostupné Udaje. Toto jsme nabizeli
nadnarodnim firmam. Za vsech stran od svych kamaradd i kolegd jsem
slysel, Ze je to hloupost a nikdo to nebude potfebovat. Diky bohu neméli
pravdu. N&s Uplné prvni klient byl Hartmann Rico - vyrobce ddmskych
hygienickych potteb. Dodneska si pamatuiji, kdyz jsem v obchodé opisoval
ceny jejich vyrobkd, tak jsem byl udiven mnozstvim druhd - s kridélky,
bez kridélek, tfi kapicky, jedna kapicka, a byl jsem v Soku, kolik téch druhd
damskych hygienickych potreb je. Takze to byl dost humorny zacatek. Se
ziskanim takto velkého klienta jsem ziskal i skvélé reference a velmi brzy
se mi dafilo prodavat sluzbu dal$im zadkaznikdm. Potom pfisly letdkové
akce a zakaznici potfebovali védét, co nabizi konkurence, takze jsme opét
vyvinuli jednoduchy software pro srovnavani cen. A pro tuto sluzbu jsem
mél jako prvniho vyznamného klienta amerického vyrobce papirovych
kapesnickl. Kdyz jsem to prezentoval jejich holandskému generalnimu
fediteli, tak tu jedinou prezentaci v $anonu vzal a fekl rovnou - je to super,
beru, poslete mi fakturu. Ja jsem ani nevédél, jakou fict cenu, a tak jsem

vyhrknul néjakou super cenu a bylo to. To byl rok 2000 a mé bylo 28 let.

Nezdstal jste ale jen u toho. Pustil jste se do vyroby luxusnich pralinek.
To byla pro mé velka lekce. Jednoho dne nés oslovil kamarad, ktery pracoval
v nadnarodni spole¢nosti s cukrovinkami. Pfisel s ndpadem vyrabét vlastni

znacku luxusnich cukrovinek. Zadna ¢eska znacka pro luxusni ¢okoladu,
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dorty, zakusky nebo pralinky tehdy tady nebyla. A my jsme prisli se
znackou Mon Chocolatier, ziskali vyborného cukrare a zacali vyrabét.
Dodavali jsme na prestizni akce a médni prehlidky, prodavali do luxusnich
obchodt v Pafizské a jinych znackovych butikl. Otevirali jsme postupné
jeden obchod za druhym. Viyrabéli jsme fantastické pralinky, dezerty,
dorty, vyhlasené vanocni cukrovi a libovali si, jak to dobre jede. Jenze jsme
dali 100% davéru séfcukréfi a ten nas bohuzel podved!. A to ve velkém.
Nebylo to jen par kilo ¢okolady. Najednou jsme zjistili, Ze ndm chybi tuna
mouky, ptl tuny ¢okolady atd. A my jsme nakupovali z celého svéta jen to
nejlepsi, nejkvalitnéjsi a tim padem nejdrazsi. To je presné ten pfipad, kdy
si ¢lovék mysli, ze mu jde vSechno, na co sahne, Ze je vSechno super, a pak
si uvédomi, Ze to tak neni. Ale s odstupem ¢asu mUCZzu fict, Ze to vnimam

i jako svoji chybu. Nehazim to véechno na toho ¢lovéka, ktery zneuzil nasi
ddvéry, ale citim v tom i svij podil viny. Mél jsem se zajimat o kalkulace,
lépe kontrolovat inventury, komunikovat s klienty. Prosté na vSe poradné
dohlizet, jako u ostatnich firem. Méli jsme v té dobé nékolik obchod(,
vozovy park, zafizeni na miru, vybavenou vyrobnu. Byla to opravdu velka
ztrata a proteklo ndm mezi prsty mnoho milion. Mohl to byt konec naseho
podnikani. Nastésti kontinualné bézel byznys v nasi prvni firmé, a to nam
pomohlo pfekonat takzvany ,fuckup” - situaci, pro kterou se tento vyraz

pouziva v byznysovém svété. Od té doby se plné vénujeme ppm factum.

Jste tatou ¢tyF dcer. Co byste jim rad predal do zivota?

Chtél bych, aby se nenechaly odradit od svych snC. ProtoZe pokud budou
opravdu néco chtit a budou se snazit, mdzou to dokazat. Také chci byt
svym détem vzorem a predat jim néco ze svych zasad. Zadna velkd moudra
arady nemam. Stadi pouzivat zdravy, selsky rozum. Vlastné jedno motto
mam: Jen slaby se vzda pfi prvnim nezdaru. To si pamatuji uz asi od osmi let

ze skautu.



Uspéch je pro
mne
kombinace
svobody
a nezavislosti.



JindFich Ullrich

Byl jste jako dité rebel?

To ani ne. Byl jsem pohodové dité a rodi¢e o moji puberté Udajné ani
nevédéli. Ja jsem byl odmali¢ka skaut, a to mé velmi formovalo. Za
minulého rezimu jsme byli jako skauti maskovani v turistickém oddilu.
Navenek jsme to nemohli nikde prezentovat a dodnes jsem moc
vdécny rodi¢dim, Ze mi to umoznili. V détstvi nebyla moje maminka
prilis Uzkostliva a nefesila, jestli jsem se umazal nebo si rozbil koleno.
Ale vzdy jsem mél pocit laskyplného a bezpecného domova, ktery
rodi¢e uméli vytvofit. Dnes se snazim tento pfistup mitija ke svym
détem. Podnikani mi vsichni v mém okoli rozmlouvali s tim, Ze mam
dobré zaméstnani, sluzebni auto, paradni plat. Nemohli tomu tenkrat
uvérit, Ze chci odejit, a ja jsem jim vysvétloval, ze nechci zit ve zlaté
kleci a rdd bych vybudoval a dokdzal néco sam. Rodi¢lim vdécim za
jejich vychovu a volnost, kterou mi v détstvi davali. A mozna proto
Ridim Uspésnou firmu v mezinarodnim prostiedi a zarover jsem
skaut, a to se ve mné pere. Na jednu stranu chci pod stan, s détmi

do lesa, v kotliku si uvafit obéd. Ale na druhou stranu se rad vyspim

v super hotelu a zajdu si do dobré restaurace. Umim si vychutnat i uzit
véechny tyto polohy, takZe klidné prfespime v chatce nebo ve stanu,
ale zaroven si pak doprejeme pétihvézdickovy luxusni hotel. A oboji

mame se zenou radi.

Jak si vybirate spolupracovniky?

Mame ve firmé velmi loajalni a dlouholeté spolupracovniky a od
zacatku mam také spolecnika. Jsme spolu uz vice nez dvacet let

a nikdy jsme se nepohadali, i kdyz jsme velmi rozdilni. A pokud jde

o to, kdyz si vybirdme ty nejblizsi kolegy, jsem vzdy u toho. Nedavno
jsem sam vybral novou kolegyni a vétsinou v takovych pfipadech

davdm na intuici. Prijal jsem osmadvacetiletou mladou Zenu, kterd mé



velmi pfijemné manazersky prekvapila a dnes ma pod sebou sto lidi. Vnasi

do byznysu jiny, neottely, nestandardni pfistup a je Uspésna.

Rekl jste, Ze vas spole¢nik je Gplné jiny nez vy. V &éem se tedy dopliiujete?
J& jsem empaticky, spontanni a spolecensky. Mam rad lidi, spole¢nost, rad

.y

nasloucham. On je uvazlivéjsi, opatrnéjsi, uzavienéjsi a co se tyce firmy,

Vv v

i sporivéjsi. A tahle kombinace nam funguje uz témér Ctvrtstoleti.

A jaké mate spolecné vize do budoucna?

Uvazovali jsme uz o prodeji firmy a méli vdechno pfipravené, byli jsme
témér pred podpisem se zajemci a k tomu se vaze vtipna historka. Sedéli
jsme spolu s Pavlem v kanceldfi a najednou jsem se ho zeptal: ,Ty to chces
prodat?” A on nato fika: ,Ne." Aja na to: ,Ja taky ne.” My jsme si totiz spolu
predtim vibec v klidu nesedli a neprobrali, co bude, az firmu prodame. A tak
jsme zajemclm zavolali, zaplatili jsme penale a firmu jsme neprodali. A jsme

moc radi, firma stéle roste a pro nas je to porad nase dité.

Co pro vas znamena Uspéch?

Paradoxné dnes Uspéch nevnimam jen z pohledu finan¢nich vykazd, poctu
zaméstnancy, klientl, realizovanych zakazek atd., ale zazivam jej pfedevsim
prostfednictvim svého volného ¢asu, ktery mdzu vénovat své roding,
zalibam, koni¢kdm. Zndm mnoho majitelek a majitel’ Uspésnych firem, ktefi
jsou ale ,prikovani” ke své firmé a vénuji tomu témér veskery svijj ¢as. Jsem
moc rad, Ze uz to tak nemam. Uspéch je tedy pro mne kombinace svobody

a nezavislosti.

Vy se ale také vénujete filantropii.
Ano, fidime se zenou Nadaéni fond Domaci andél, kde hlavné podporujeme
déti se svalovou dystrofii, Zeny samozivitelky a ted jsme velmi aktivni

v pomoci Ukrajiné. Vybirdme si konkrétni pribéhy. Oslovuji nds ty opravdové
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lidské pribéhy, nejen finanéni pomoc. Nejstarsi dcera usporadala jako
kuratorka zajimavou vystavu, kterou nazvala Valka o¢ima ukrajinskych
déti a poté i vernisaz - Vystava pribéht sexualniho nasili. Je velmi sikovna

a talentovana. Jsem na ni hrdy.

Jak rad travite cas, jaké jsou vase konicky?

Nejradéji travim svij volny ¢as se svymi détmi a svou zenou. Velmi

radi cestujeme a pozndvame kulturu a gastronomii navstivenych zemi.

S nejmladsimi dcerami moc rad sportuji, stanuji a kempuiji. Jsou skvélé,
spontanni a bezprostiedni a zazivame u toho spoustu legrace.

Mym konickem je prace se dfevem, nejvice se odreaguji pfi vyfezavani
indidnského totemu. To jsem v sedmém nebi. (usmivd se)

Odmalicka jsem sbératel a mam velkou sbirku cukrd a ubrouskl, coz mdze
byt v mém véku docela ismévné, ale mne uklidnuje tfidéni a prohlizeni

mé sbirky. (sméje se) Toto spise détské hobby vyvazuji chlapskou zélibou,

a to je jizda na pofadné motorce Harley Davidson. Ze sportu nejradéji hraju
ping-pong, tenis a plavu. Jsem vasnivy ¢tenar a rad chodim do knihkupectvi
a knihovny. Mam rad vini papiru a porad preferu;ji klasickou knihu. Taky se
rad zajimam o novodobou historii a potésilo mne, Ze ma druhorozena dcera
si jako svUj obor na Karlové univerzité vybrala pravé soudobé déjiny. Je to
nase spole¢né oblibené téma. Jeji ndzory nezatizené minulosti mne inspiruji
a obohacuji. Je také velmi sikovna, ma skvély smysl pro humor a jsem na ni

taky velmi hrdy.

Co byste rad jesté stihl?
Chci jesté déle studovat, vzdélavat se. Taky bych moc rad zalozil skautsky
oddil v misté bydlisté a osobni vyzvou je zvladnout triatlonovy zavod. A se

svou milovanou Zenou bych chtél procestovat svét.
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ppm factum a. s.

EKONOMICKY PROFIL FIRMY

ICo 27883299

Sidlo firmy K Vypichu 1087, 252 19 Rudna
Posledni znamy obrat (tis. K&) 829 000

Kategorie po¢tu zaméstnanct 100-199

Dosazené ekonomické hodnocenf (Index Cribis) cl

Negativni informace (semafor Cribis) zadné

Pocet subjektd v ekonomicky propojené skupiné 10

Negativni informace v ramci ekonomicky propojené skupiny zadné vyznamné

Pan Jindfich Ullrich vlastni se svym spole¢nikem prosperuijici stfedné velkou firmu zabyvajici
se sluzbami z oblasti marketingu. Firma patfi mezi nejvétsi hrace ve svém oboru. Pan Ullrich
plsobi i v fadé dalsich komercnich spole¢nosti, ale i neziskovych organizaci.

FOP - fyzickd osoba podnikatel

Data z aplikace Cribis spole¢nosti CRIF-Czech Credit Bureau

Index: 10stupriové hodnoceni (al, a2, b1, b2, c1, ¢2, ¢3, d1, d2, e), kde stupné al-b2 charakterizuji vyborné& hospodafici firmu,
stupné c1-c3 dobfe az prdmérné hospodafici firmu a stupné d1-e rizikovou spole¢nost az na hranici bankrotu nebo v likvidaci.



Obchod je
v nécem
podobny
sportu.
Sportovec
také nevyhraje
kazdy zdvod
a z prohry se
umi poucit.



TAMARA SIN-
DELAROVA

7USTAT NORMALN
A NOHAMA NA ZEM|

Tamara Sindeldfové do svéta managementu a obchodu vstupuje jiZ
pfes pétadvacet let a pomdhd lidem v téchto oborech profesné rist
prostfednictvim unikdtnich vzdéldvacich metod. Skvélé zdklady ziskala
na Institut Universitaire Kurt Bosch a francouzské Ecole Superieure de
Commerce et Management Tours. Diky dlouholetému spojeni' s konzultaéni
spolecnosti Palatinum, kterd pUsobi v oblasti performance management,
se ji dari profesné posouvat stovky lidi. Tamara je také soucdsti expertniho
tymu Podnikatelské platformy Helas - Budujeme hrdé Cesko jako odbornice
na oblast vzdéldavdni a osobniho rozvoje.



Tamara Sindelafova

Tamara Sindelafova je 7ena, kterd vas dokaze prekvapit v mnoha smérech.
Drobna, peclivé upravena blondynka v elegantnich satech rozhodné
neplsobi jako typickd mama tfi malych déti. Vyzafuje z ni profesionalita,
nadhled a klid. Diky své obchodni, manazerské a konzultaéni praxi méla
moznost poznat silné i slabé stranky mnoha lidi, jejich zaZité vzorce
chovaniinavyky a stala se dobrym prlivodcem i rddcem na jejich cesté
k Uspéchu. Velkou odménou pro ni je, ze obchodnici, manazefi a sales
manazefi se ve své profesni kariéfe dokdzou dlouhodobé udrzet na Spici.
Tamara je navic opravdovym pfikladem zeny, ktera nasla zpdsob, jak
skloubit svij vlastni profesni zivot s tim soukromym. Na cesté k Uspéchu
si uvédomila, Ze je dllezité délat, co nds bavi, v ¢em je ¢lovék dobry,

vidi v tom smysl, s lidmi, které marad, a Ze je dllezité z{stat normalni

a nohama na zemi.

Jaka byla vase cesta do oblasti, ve které dnes podnikate?

V byznysu se pohybuiji priblizné pétadvacet let. Cely svij profesni Zivot
se vénuji obchodu, fizeni obchodu na rliznych pozicich. Jedenact let jsem
pracovala ve velké korporaci a odsud jsem prestoupila do Palatina. Bylo
to v dobé pred prvni matefskou, kdy jesté nebylo Uplné bézné mit déti

a zaroven pracovat nékteré dny z domova pfi flexibilni pracovni dobé.
Soucasnost je takovd, Ze mam tfi déti a spolupodilim se na fizeni celé
spole¢nosti Palatinum. To je jedna z véci, kterd mé napliuje a bavi, ze

dokazu skloubit praci i rodinu dohromady.

Nasla jste si svou unikatni cestu...

Myslim, Ze ma ptidana hodnota je v kombinaci nékolika véci, které se
vzajemné doplnuji. Pohybuji se v oboru, ktery jsem vystudovala, a bavi
meé kontakt se zakazniky, pecovat o né, tvofit s nimi feseni, ktera jim
pomahaji. Umim naucit femeslo obchodu a managementu vsechny, ktefi

chtéji byt v téchto oblastech dlouhodobé Uspésni. Propojuji teorii s praxi



a zaméruji se na klicové véci, které pak v praxi u zakaznik@ funguji. Navic
mam o zakazniky opravdovy zdjem a jsem pysna, Ze jsou Uspésni a ja

jsem v pozadi.

Pokud byste méla kratce charakterizovat samu sebe, jaké vlastnosti
vam pomohly k tomu, Ze jste se stala ve svém oboru tspésnou?
Upfimné, to je spis$ otdzka na lidi, ktefi jsou se mnou profesné v kontaktu
a asi budou v charakteristice mnohem preciznéjsi. Myslim, ze na mé
ocenuji spolehlivost, poctivost, schopnost dotahovat véci do konce,
komunikativnost, nadhled. Jsem dFi¢, umim se sousttedit na podstatné
a beru véci s humorem. DUleZita je v mé profesi také pokora a vdécnost.
Jsem vdécna, ze mé v profesni kariéfe provazely a provazeji velké

osobnosti a obrovské vzory, které mi véri a daly mi sanci. | kdyz v nékterych

ptipadech to mohlo vypadat na zac¢atku jako sebevrazedna mise.

Co mate na své praci nejradéji?

Jak jsem zminovala - je to kombinace toho, Ze mdzu pracovat v oboru,
ktery ma obrovskou pfidanou hodnotu, a zaroven praci skloubit s péci

o rodinu. Velkou pomoci, abych to zvladala, je pro mé moje rodina, blizké
okoli a kolegové v Palatinu. Pracovné je to parta lidi, ktefi véfi, ze vzdélani
déla svét lepsim mistem pro zZivot. DlleZita je pro nds atmosféra, ve které
spolupracujeme jako tym a stavime na silnych hodnotach. Bavi nas vyvijet
nové produkty a vidét hmatatelné vysledky. Odmeénou je, ze nas zdkaznici
vnimaji jako odborniky, profiky a zaroven lidi, co davaji své praci néco
navic nez jen to, k ¢emu se smluvné zavazali. Spolupodilime se na jejich

uspéchu, na jejich dlouhodobé a Uspésné kariéfe. A to je moc hezky pocit.

Specializaci vasi spole¢nosti Palatinum je rozvoj obchodu
a managementu. Pro¢ je prace na skoleni obchodnich tymu dnes jesté

duilezitéjsi nez v minulosti?
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Dnesni doba je dynamicka, rychla, zménova, pfinasi nové situace, na které
je potreba flexibilné reagovat, jinak vam utecou pfilezitosti a konkurence
bude brzy pred vami. To, co platilo prfed rokem ¢i dvéma, dnes jiz neplati,
je dllezité vymyslet zplsoby, jak véci délat jinak a neustrnout.
Prizplsobeni se novym situacim je klicem k Uspéchu. V dnesni dobé
vice nez kdy predtim roste vyznam komplexniho prodeje u klientl, ktefi
potfebuji fesenf Sitd na miru. Je dllezité béhem jednani vnimat u klientd,
co potrebuiji, a pomoci jim specifikovat sva ocekavani. Obchodni tymy,
které prochdazeji nasimi tréninky, u¢ime dobte naslouchat a pokladat
vhodné otazky tak, aby byly pfinosem a inspiraci pro klienty. Na zakladé
dobrého prlzkumu pak hledaji zajimavou kombinaci feseni, které je

pro klienta tou nejvyhodnéjsi cestou. Je to takova kreativni skladanka,
kterd vyZaduje velmi seniorni obchodni dovednosti. Na stranu druhou

u jednoduchého komoditniho prodeje je zase naopak obrovsky tlak

na cenu, proto pomahame tym{m zamérit se na to, jak nejlepsi cenu

vyjednat.

V ¢em jste unikatni?

Urcité je to ve vyuzivani rozvojové metody uceni, kterou nikdo jiny na
Ceském trhu nema. Vytvofili jsme unikatni manazersky program zalozeny
na metodé uceni, kterou pouziva Universita v Oxfordu - Oxfordské
koucovani pro manazery a Solution Selling pro zkusené obchodniky.
Metoda, kterou pouzivdme pfi praci, neni encyklopedicky zamérena.

V programu se Ucastnici u¢i vyhledavat informace, nezavisle premyslet

a prezentovat svij nazor - jak pisemné, tak Ustné. Ucastnici se setkavaji
na pravidelnych tutoridlech, které jsou vzdy dva dny v kvartalu. Vyhodou
tutoriall je vylozené osobni pfistup tutora. Ten ma na setkani maximalné
deset Uc¢astnikl. BEhem roku Ucastnici piSou esej na téma z jejich oboru,
které si vybrali, a tim je zajisténa jejich osobni motivace. Prace nad eseji

jim prinasi uzitek a aplikuji ji do své praxe jiz béhem programu. Cas mezi
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tutoridly vénuji samostudiu a udi se své zavéry ovérovat minimalné u dvou
zdrojd. Béhem obdobi mezi tutoridly je Ucastniklim k dispozici kou¢,

ktery s nimi pracuje, aby je podpotfil. Probiha to tak, ze kazdy mésic se
setkdvaji a Ucastnik programu ma moznost si utfidit myslenky s kou¢em.
Béhem programu si Ucastnici rozviji klicové hodnoty pro jejich Zivot, jako
je naptiklad spolehlivost, zodpovédnost ¢i proaktivita. V zavéru obdobi
obhajuji vysledek své prace. Zavére¢na obhajoba se také drzi principu,

Ze logicka argumentace, vyvazenost a originalita jsou dllezitéjsi nez

encyklopedické znalosti.

Jak tato metoda funguje?

NejdClezitéjsi je, ze manazery a obchodniky tento zplsob uceni bavi.
Jde o individualni rozvoj, ktery vychazi z praxe. Diky tomu pak zvladnou
vyfesit situace, které je dlouho blokovaly, a uvolni tak energii do firmy.
CoZ se odrazi pozitivné napfiklad ve vynosech. Dalsi ddleZitou pfidanou
hodnotou je, Ze si vyménuji zkusenosti a na workshopech si vytvori
nové pracovni i mezilidské vztahy. Velmi ¢asto jim tutor a kou¢ uvolni
energii, kterou nasledné vrhnou do prace na pracovnich uUkolech, a to

je pro firmu obrovsky pfinos. Pomoci ro¢niho koucovani lidé zmény
|épe pfijmou za své. Velmi se zvysi jejich angazovanost, schopnost se
kvalitné a samostatné rozhodovat. Pfinasi to samoziejmé i méfitelné
vysledky v praxi. Zavére¢nda obhajoba, kterad se odehrava za pfitomnosti
nadfizeného, je pfirozené motivuje zavést prezentované zmény do reality.

Také vidime redlny posun hodnot na zacatku a na konci programu.

Lze néjak zjistit vysledny efekt po absolvovani programu?
Urcité ano, a to jednoduchym dotaznikem pred a po rozvoji. Nejcastéji se
hodnoti zlepseni v kompetencich nebo zména navyku v danych situacich.

U viceletych projektl se da efektivné méfit vysledny narlst obratu. Nase



