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Abstract: At the present all enterprises need leaders to confront new opportunities and risks.
Leader is a significant person in the creation, implementation and innovation of business
models. Leadership visionary behavior is characterized by courage, curiosity and persistence.
The aim of this paper is to clarify the role of managers and leaders in the process of creation
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Uvod

V minulom storo¢i dominovali V podnikani organizécie, ktoré ponukali zauzivané znacky
produktov asluzieb, vyznacovali sa nizkymi nakladmi, efektivnym marketingom
amanazérmi, ktori riadili (prikazovali akontrolovali) rutinné procesy a motivovali
zamestnancov, aby robili ¢o najrychlejsie a najlacnejsie. Uspesné boli podniky vyzna¢ujice sa
spolahlivostou, doslednost’ou, doveryhodnostou a postupnym ziskavanim trhového podielu.
Naopak, nepriatel'om bola rychla zmena, pretoze ta viedla k neistote, riziku a v kone¢nom
doésledku k netspechu.

Dnes vacsSina organizécii na svete musi neustale celit novym prilezitostiam a rizikam,
ktoré sa objavuju v suvislosti s pokracujucou globalizaciou, rastiicou intenzitou konkurencie,
neustalymi technologickymi novinkami a inovaciami. Uspesné st len tie podniky, ktoré menia
trh, vytvaraji nové moznosti, nové hodnoty a presadzuju odvazne viziondrske myslenie. V
stCasnosti sa trh ovel'a menej zaujima o priemerné veci pre priemernych l'udi, a takisto nan
ovela menej pdsobi hlasna, vystredna a draha reklama (Godin, 2010). Mnohi spotrebitelia sa
rozhodli mifiat’ peniaze na veci, ktoré nie s sériovo vyrabanymi komoditami. Ludia tiZia po
zmene, nekupuju to, €o je osvedcené, ale hl'adaji nove, nevSedné a Stylové produkty.

Technicky pokrok, nastup internetu, rozmach elektronického obchodu, globalizacia a vznik
znalostnej ekonomiky si vyziadali vznik novych podnikatel'skych systémov, ktoré sa snazia
zhodnotit’ vynaloZené zdroje, uspokojit’ potreby zakaznikov a zarobit’ peniaze. Tento
podnikatel'sky systém sa oznacuje aj ako podnikatel'sky model. Kazdy tspesny podnik
pracuje podla ucinného podnikatel'ského modelu. Podnikatel'sky model je koncepcna
a ekonomicka predstava o tom, ako podnik funguje a ako zaraba peniaze (Slavik, Bednar,
2013). Zostavenie fungujuceho podnikatel'ského modelu, resp. jeho zdokonalenie sa dostali
do popredia zaujmu podnikatel'ov a akademikov najmid v ddsledku nastupu novych
informa¢nych a komunikaénych technologii, ktorych technicka originalita a atraktivnost’ sice
uspokojovala potreby zakaznikov, nebola vSak zarukou dostatocnych zarobkov pre ich
poskytovatel'ov (Slavik, 2011). NajrychlejSie rastice podniky v sucasnom turbulentnom
prostredi konkuruj prostrednictvom vytvarania novych, origindlnych podnikatel'skych
modelov, resp. ich inovuju V zavislosti od zmien vo vonkajSom prostredi.

Nové¢ prilezitosti, nevSedné myslienky a zmena pravidiel spdsobuji narusenie akejkol'vek
stability v podnikani. Vacsina organizacii dnes vyzaduje od svojich pracovnikov, aby boli
kreativni a odvazni. Trh odmenuje organizdcie a l'udi, ktori menia status quo a vytvaraju
nevsedné produkty a sluzby. Prosperuju ti jednotlivcei, ktori posuvaju svoje organizacie, ktori



inspiruju inych jednotlivcov k zmene (Godin, 2010). Podniky buducnosti su plné Sikovnych,
rychlych a flexibilnych T'udi, ktori vSak potrebuja, aby ich niekto viedol, inSpiroval
a povzbudzoval. V dnesnych nestabilnych casoch podniky jednoducho potrebuju vodcov.
Uskuto¢novanie akejkol'vek zmeny sa totiz spaja s vodcovstvom. Vedenie 'udi k zmenam,
tvorivosti a inovaciam vyzaduje viac nez len prikazovanie a kontrolovanie, ktoré mohlo byt
uspesné v ¢asoch, ked’ organizacie pracovali v stabilnom predvidatelnom prostredi. ZvysSeny
doraz na originalitu a potreba inovovat’ vyzaduje, aby l'udia boli kreativni, ¢o zase vyzaduje
manazérov, ktori st schopni spojit’ zru¢nosti ostatnych na zaklade spolupracujuceho a nie
hierarchického sposobu. Ulohou vodcu je nielen prichadzat’ s originalnymi podnikatel'skymi
napadmi, ale zabezpecCit’ aj ich realizaciu, ziskat’ pre dany produkt alebo sluzbu zakaznikov
a Vv kone¢nom dosledku zarobit' peniaze a dosiahnut’ zisk. Vodca je teda rozhodujucou
postavou pri tvorbe a rovnako aj pri realizacii ¢i zmene podnikatel'skych modelov.

Vodcovstvo ako rozhodujci ¢initel’ zmeny v podnikoch

V nestabilnych c¢asoch prichddza hospodarsky rast od vodcov, ktori vytvaraji zmenu
a zapdjaju do nej svoj podnik. Vodcovia spochybiiuju status quo a tvoria veci, ktoré predtym
neexistovali. Godin (2010) sa domnieva, ze podstatou vodcovstva je, Ze nerobite to, ¢o sa uz
robilo predtym. Keby tomu tak bolo, neviedli by ste, ale nasledovali. Wozniak, vynalezca
pocitata Apple, v rozhovore pre rozhlasovi stanicu BBC Radio dopina: ,,Takmer vietko, ¢o
som kedy urobil dobre, som nikdy predtym nerobil (Dourado, 2008).“ Vodca ako povodca
odchylok a Cinitel zmeny je zvycajne ten, kto stoji pri zrode novych podnikatel'skych
modelov, resp. pri ich inovéacii a zdokonaleni.

Vodca je nositel'om hnacej sily organizacie, ¢o sa prejavuje tym, ze inspiruje, udava smer,
je tvorcom perspektivy a vizie. Mnohi odbornici povazuju schopnost’ inSpirovat’ za jednu
z rozhodujucich aktivit, respektive kvalit aspesného vodcu. Kotter (1992) zastava nazor, ze
,vodcovstvo definuje, ako by mala vyzerat’ budlicnost’, spdja I'udi s viziou a inSpiruje ich na
jej dosiahnutie bez ohl'adu na komplikacie.“ Richards a Engle (1986) sa domnievaju, ze
,vodcovstvo je o formulovani vizie, stelesneni hodnoét a vytvoreni prostredia, v ktorom mozu
byt veci vykonané.“ Podobne Armstrong a Stephens (2008) ponimaji vodcovstvo ako
,»schopnost’ in$pirovat’ Tudi k tomu, aby vynalozili svoje najlepSie sily a schopnosti
na dosiahnutie ziaducich vysledkov“. Podl'a Adaira a Reeda (2009) sa ,,vodcovstvo spaja
zamestnancov a dosiahnut’ ich maximéalnu motivaciu.*

InSpiracia je slovo pochadzajice z latin¢iny a mézeme ho prelozit’ ako vnuknutie, podnet
k tvoreniu, tvorivé nadSenie alebo tvoriva naladu. V odbornej literature o vodcovstve sa
schopnost’ vodcu inSpirovat’ vel'mi Casto spdja s vytvaranim, objasnenim a komunikovanim
vizie. Schopnost’ vodcu urcit smer alebo cestu, ktorou je potrebné ist, povazuje vicSina
autorov za jeden zo zakladnych atributov vodcovstva. Potvrdzuja to Jacobs a Jaques (1990),
podrla ktorych je ,,vodcovstvo proces poskytovania zmysluplného smeru pre kolektivne tsilie,
¢o vyvolava ochotu l'udi vynalozit’ tsilie na dosiahnutie ciel’a. Podobne Drath a Palus (1994)
hovoria, Ze ,,vodcovstvo je proces tvorby zmyslu pre to, ¢o l'udia robia spolo¢ne s tym, ze
l'udia tomu porozumeju a uskuto¢nia to.* Ulrich, Smallwood a Sweetman (2010) zdoraziuju,
ze ak chce lider inSpirovat’ svojich spolupracovnikov, musi investovat sam do seba
a udrziavat’ si energiu a nadSenie. Cudia okolo neho musia vidiet” a citit, s akym nadSenim,
radostou a zauyjmom lider pracuje. Ak lider saim nie je zanieteny pre svoju pracu, nedokaze
nadchnut’ a inSpirovat’ ani svojich spolupracovnikov. Lidri pristupujui k svojej praci s vasnou.
Veria svojej vizii a urobia vSetko preto, aby presved¢ili a inSpirovali aj ostatnych.

Mohamed Junus, drzitel’ Nobelovej ceny za rok 2006, inSpiruje svojim prikladom, pretoze
vykonal nie¢o zjavne neuskutocnite'né a ujal sa vedenia, aby dosiahol vel'ka zmenu. Velké
banky vysmiali jeho navrh, aby vytrhli biednych BangladéSanov z koloto¢a chudoby
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uzernikom. A tak skupine dedin¢anov pozical peniaze z vlastného vrecka, v sume priblizne 14
libier alebo 25 USD, aby si nakupili material potrebny na zalozenie mikropodniku. VSetci mu
Bank s hodnotou 2,5 miliardy libier, ktorti vlastnia samotni klienti a pomaha statisicom l'udi
vymanit’ sa z chudoby. Zvysok bankového odvetvia vychadzal z mylného predpokladu, ze
vel'mi chudobni l'udia st vysokym uverovym rizikom. Junusov maly pokus naznacil, ze sa
mylili. Pomer dlznikov banky Grameen, ktori nesplacaju p6zicky, je v porovnani s klasickymi
bankami mizivy. Mikropdzicky v Style banky Grameen, ktoré prindSaji zdravé zisky
a zaroven pomahaju I'udom vymanit’ sa z chudoby, zacalo poskytovat’ pitdesiat d’alSich
krajin vratane USA.

Profesori manazmentu House a Podsakoff (2010) komplexne zhodnotili vyskum
vodcovstva s cielom urcit’ spravanie vynimoc¢ného lidra. Zistili, ze v suvislosti s tvorbou
a realizaciou podnikatel'ského modelu je pre spravanie vizionarskeho lidra prizna¢na odvaha,
zvedavost’ a vytrvalost’.

Odvaha je opakom pohodlného uspokojenia sa so statusom quo a znamena mat’ energiu
postavit’ sa vzitym presved¢eniam (Schmitt, 2010). Podl'a Havarda (2011) odvaha pomaha
lidrom vyhybat’ sa racionalizacii, preméhat’ strach z omylov, urychlene prijimat’ rozhodnutia
a vydrzat’, ked’ sa situdcia vymyka spod kontroly. Odvazny ¢lovek nevnucuje svoju vol'u
ostatnym, nie je prudky alebo netrpezlivy. Odvaha je v skuto¢nosti o hodnotach, vernosti
a zodpovednosti, ale aj o riskovani. Odvazny ¢lovek si stoji za svojim nazorom aj napriek
natlaku okolia. Lidri potrebuji odvahu na obh4ajenie smelych ndpadov, ich realiziciu
a uskutocnenie potrebnych organiza¢nych zmien.

Lider musi byt odvéazny pri zmene podnikatel'ského modelu alebo pri vytvoreni nového.
Riziko a obavy, ktoré prinaSa zmena, spésobuju, ze l'udia kladd odpor. Zmeny a inovacie
podnikatel'skych modelov st nevyhnutné, pretoze kazdé odvetvie sa meni a hapokon zanikne.
Ak bolo nieCo uspesné v minulosti, nie je to zarukou uspechu v buducnosti. Prikladom
upadku osved¢eného podnikatel'ského modelu je hudobny priemysel. Toto v minulosti
prosperujuce a mimoriadne ziskové odvetvie méa V poslednych rokoch velké problémy.
RozSirenie internetu, digitdlnej hudby, ale aj internetového piratstva sposobilo Upadok
klasickych nosicov a trzby v hudobnom priemysle viac ako desat’ rokov klesali. Povodny
podnikatel'sky model uz negeneroval prijmy, a tak sa musel zmenit. Ale zmena si vyzaduje
odvahu. Nie je jednoduché vzdat’ sa vyroby CD-¢ok s 90-percentnou hrubou marzou a prejst’
na model koncertov a suvenirov, komunit, pohl'adnic, zvlastnych podujati a inych lakadiel.
Ale je to jedina moznost, ako zostat’ v hudobnom biznise. Prave v takejto zasadnej chvili
nastupuje vodca, ktory prevezme iniciativu, vykresli nova buducnost’ a vybuduje kontakty
potrebné na to, aby sa tam podnik dostal. Vodcovia vedia uskuto¢nit’ zmenu v reakcii na
vonkajsi svet a zroven si uvedomuju, Ze je potrebné konat' vcas. Takmer vzdy sa vyplaca
odist medzi prvymi a preskumat’ nové teritorium. Godin (2010) si mysli, ze ked” pojdete do
nieCoho priskoro, zaplatite iba nizku cenu, no ked’ zacnete prili§ neskoro, zaplatite vysoku
dafi. Cim dlhgie budete ¢akat’ s uvedenim inovacie, tym niz§iu hodnotu bude mat’ vase Usilie.
Bennis (2011) sa domnieva, Ze vlastnost’ spolo¢na pre vsetkych lidrov je sklon k ¢inom. To
znamena, ze lidri maji schopnost’ premenit’ zamer a predstavu na skutky. Nesta¢i iba mat
vel'ka viziu, ktorou dokazete I'udi inSpirovat. Musi sa nejakym spdsobom stat” zjavnou
a skuto¢nou navonok, priniest vysledky. VacSinu lidrov tvoria pragmaticki romantici
a prakticki idealisti.

Zmena pomerov, posuvanie limitov a vytvaranie buducnosti, ktora eSte neexistuje,
vyZzaduju odvahu a stato¢nost’. Status quo sa t'azko rozklad4, lebo véac¢Sina I'udi naivne veri, Ze
vSetko bude ako predtym a ignoruje, ze svet okolo sa meni. Spolo¢nost’ Microsoft verila, ze je
neporazite'na a ze bezvyznamné vyhladavace a internetové spolocnosti zo Silicon Valley



nemodzu predstavovat’ hrozbu. Vykonny riaditel’ Microsoftu Steve Ballmer povedal: ,,Google
nie je skutona spolo¢nost’. Je to dom z kariet.* Dalsim prikladom st nahravacie spolo¢nosti
V hudobnom odvetvi, kde si 'udia mysleli, Ze jediny sposob zarabania penazi si prijmy
Z predaja kompaktnych diskov aignorovali nové modely podnikania. Vysliapat novy
chodnicek si vyzaduje odvahu. Uznaniu vSak ¢asto predchadza nepochopenie a ponizenie.

Hamel (2008) pripomina, ze jednou z tloh lidrov na vSetkych trovniach je sledovat
signdly, ktoré naznacuju, Ze podnikatel'sky model je potrebné obnovit. Opiera sa pri tom
0 kmenovii mudrost Dakotov, ktora hovori: ,,Ak zistite, ze sedite na mrtvom koni,
najmudrejSie je zosadnut’. SU samozrejme aj iné moznosti. Mézete vymenit’ jazdcov. Mdzete
vytvorit’ komisiu, ktord mftveho kona preskiima. Mozete porovnavat’, ako na mrtvych konoch
jazdia iné spolocnosti. Mdzete vyhlasit, Zze kfmit' mftveho kona je lacnejSie. MdZete spolu
zapriahnut' viac mftvych koni. Ked’ toto vSetko vyskusate, aj tak nakoniec budete musiet’
zosadnut'. PokuSenie ostat’ na mftvom koni moze byt obrovské, no usilovne pracovat’ na
zlepSeni efektivnosti upadajiiceho podnikatelského modelu je nanajvy$ zbytocné. Upadok
osvedcenych modelov nie je nieco, o sa moze stat’. Je to nieCo, ¢o sa deje.*

Pre vodcov je charakteristické, Ze st mimoriadne zvedavi vo vzt'ahu k svetu, ktory sa
pokisajii zmenit. Zvedavost suvisi s tizbou pochopit’, tuzbou skusat, tuzbou ist’” az po
maximum, ktoré je zaujimavé (Schmitt, 2010). Zvedavost’ je hnacou silou vodcovstva,
pretoze pohana l'udi vpred. Vodcovia tvoria veci, ktoré predtym neexistovali. Robia to tak, ze
davaji viziu niecoho, ¢o by sa mohlo stat, no eSte sa nestalo. Butler (2017) uvadza, ze
podnikatel'ski vodcovia sa vyznacuju prenikavou zvedavost'ou voci vonkajSiemu prostrediu
a vynimoc¢nou schopnostou presved¢it’, preto st uspesni v prostredi neistoty a motivuje ich
riziko. Podobne Bussgang (2017) za najdolezitejSie charakteristiky vodcov zarad’uje
posuvanie hranic tradiéného podnikania a schopnost’ vysporiadat’ sa s neistotou.

Dnesné Casy prindSaju stale nové vyzvy. Viacsina l'udi sa zmien boji, ale vodcovia ich
musia vnimat’ ako prilezitost. Owen (2006) vo svojej knihe How to lead hovori, ze v kazdej
organizacii existuje mnozstvo vyziev a prilezitosti. Ale zdroje si obmedzené a deii ma len 24
hodin. Aby efektivny lider uvidel tych par prilezitosti, ktoré stoja za to, musi sa presekat’
hmlou konkuren¢nych vojen, vntitornych bojov a zaplavou kazdodennych drobnosti.” Berry
(2010) zastava zaujimavy nazor, ze ,,lidri by nemali pouZzivat’ slovo ,,prilezitost™. Nie je to
prilezitost’, je to povinnost’.*

Dourado (2008) sa domnieva, ze rozpoznanie prilezitosti uzito¢nych pre podnik zavisi od
pripravenosti lidra (¢im usilovnejSie lider pracuje, tym viac prileZitosti sa mu otvara) a do
urCitej miery aj od Stastia (byt' v spravnom ¢ase na spravnom mieste). Wiseman (2003)
definuje Styri Cinitele spojené s maximalizovanim prileZitosti: bud’te otvoreni a oCakavajte
neocakavané, poctvajte svoju intuiciu, bud’te pozitivni a dajte zIé skisenosti do stvislosti.

Lidri vidia prileZitosti Casto tam, kde ostatni vidia problémy. Akio Morita, zakladatel
spolo¢nosti Sony, navstivil pred mnohymi rokmi New York. Uvidel tam gangy mladych l'udi
s velkymi prenosnymi magnetofonmi, ktoré produkovali hluéni hudbu. Vacésina l'udi vnimala
tuto skutocnost’ len ako nieco, €o ich otravovalo. Morita vSak videl, Ze mladi l'udia potrebuji
hudbu, ktort by mohli pohodlne nosit’ so sebou. V jeho hlave sa zrodila mySlienka na
walkman. Tento napad zarobil spolo¢nosti Sony niekol’ko miliard dolarov a znamenal
vyznamny medznik tspechu (Owen, 2006). Ulrich, Smallwood a Sweetman (2010) vo svojej
knihe Kod lidrov uvadzaju, Ze lider dokéze viest’ spolo¢nost’ novym smerom len vtedy, ak je
zvedavy. ,,Lider by mal vidiet’ svet nielen taky, aky je, ale aky by mohol byt.*

Podl'a Godina (2010) sa lider zavazuje vizii a robi rozhodnutia na zaklade tohto zavazku.
Vodcovia sprostredkuvaji svoju viziu buducnosti ostatnym l'udom. Existuje mytus, ktory
hovori, ze ak lider nacrtne svoju viziu a dokaze, ze je spravna, l'udia sa zrazu ,,postavia do
radu“ a podporia ho. V skutocnosti je opak pravdou. Pozoruhodné vizie a originalne
podnikatel'ské modely sa vicsinou stretdvaju s odporom. Zmena sa neudeje za noc, nevsedné



napady nedosiahnu Uspech na trhu okamzite a velké vizie neskrsnli ndhle. Z tohto dovodu
lidri potrebujt vydrz na ziskavanie napadov, ich hodnotenie, prevaranie do podnikatel'skych
modelov. Vytrvalost’ znamena drzat’ sa svojho napadu vo chvil'ach stapajiuceho odporu alebo
hroziaceho neuspechu a nevzdavat’ sa, ked’ nastani komplikacie (Schmitt, 2010). V takmer
kazdom pripade novy podnikatel'sky model je tispeSne zavedeny len po znacnym skuskach
a omyloch (Slavik, Bednar, 2013). Havard (2011)sa domnieva, Ze vytrvalost' si vyZzaduje
silného a ¢inorodého ducha a odkryva sa v nej najvnutornejSia a najhlbsia sila ¢loveka.
Vytrvalost’ znamena, Ze lidri si zachovavaju integritu, v kazdodennom Zivote su konzistentni
aprecizni vo svojom konani. Podla Bennisa (2011) vytrvalost znamena zachovavat
smerovanie. Vysvetluje to nasledovne: ,,Schopnost zachovat smerovanie, nestratit
koncentraciu a byt predvidatelny vo svojich postojoch nevedie vzdy k laske, no vdaka
dovere uréite vedie k efektivnemu liderstvu.” Geldof (2008) hovori, ze lidri musia mat
schopnost’ vstat’ a ist d’alej aj po netspechu. Ostatnym l'udom tak na vlastnom priklade
ukazu, aké dolezité je vstat’ a pohnut’ sa d’alej. Ak chce lider presvedcit’ svoje okolie o tom, ze
akakol'vek zmena ma zmysel, musi byt vytrvaly, konzistentny a nestracat’ vieru v seba
samého a v to, ze dana inovacia je nevyhnutna. Podl'a Godina (2010) sucast'ou vodcovstva je
schopnost’ dlhodobo zostat verny svojmu snu. Lidri vytrvaji navzdory prekazkam, ¢i uz
vnutornym (prameniacim z vlastnych nedostatkov), alebo vonkajSim (vyplyvajicim
z objektivnych faktorov, na ktoré nemaju vplyv). Svoje plany dovedu do spravneho konca
a ddvaju doraz na detail. Vytrvalost' vich pripade nie je tvrdohlavost, ale principidlna
neochvejnost’ vytrvat’ napriek netispechom.

Vedenie inovécii je jednou z najmenej pochopenych a najnarocnejSich oblasti vodcovstva.
Uspesné inovacie vznikajii v prieseéniku sktsenosti a noviniek. Skusenosti predstavuju
sucasné podnikatel'ské postupy a novinkou je vznikajica zdkaznicka potreba, ktort si ani
samotni zékaznici nemusia uvedomovat’. Tieto dve sily pdsobia proti sebe a lidri organizacii,
ktori chcu podporovat’ inovacie, musia toto napétie premenit’ na tvorivost. Ak chce podnik
zarobit’ na novej prilezitosti, musi jej uspokojeniu prispdsobit’ svoje podnikatel'ské postupy
(podnikatel'sky model). Vedenie inovacii zahifia vytvorenie kultary, v ktorej su ludia
pripraveni na nadhody a skumaju vyhody, ktoré z nich plynu. Tato zdsada je postavena na
myslienke prijatia neuspechu ako niecoho, ¢o sa da ,,preosiat™ s cielom najst’ vyhody, a nie
ako niecoho, Co treba odstudit’ (Dourado, 2008). Posielanie textovych sprav je obrovskym
spotrebitel'skym trhom, ktory vznikol ndhodou. PrisluSenstvo na posielanie textovych sprav
bolo do mobilnych telefénov zabudované len preto, aby technici mohli zasielat’ zakaznikom
informécie o poruchach. Tato funkcia nebola nikdy planovand pre masové pouZivanie
zékaznikmi, ani ako zdroj prijmov. Inovécia sa zvyCajne zameriava na vyvoj novych
produktov. Lidri si v8ak musia osvojit’ §ir$iu ulohu, ktorou je inovacia spdsobu prace v celom
podniku. Nédhoda, omyl ¢i netispech sa Casto obratia na prileZitost’.

Prakticky priklad podnikatel’ského modelu a jeho inovacii

Podnik filpo, s.r.o. bol zaloZeny v roku 2013 dvoma spolo¢nikmi a patri do kategorie
mikropodnikov. Podnik od svojho zalozenia poskytuje odborné sluzby v oblasti informatiky,
poradenstva, systémovej integracie a outsourcingu. Pontka individudlne rieSenia, $ité na
mieru, ktoré prinasaji vysokl pridani hodnotu pre zakaznika. Samozrejmost'ou st aj odborné
konzultacné sluzby od zaciatku projektu aZz po jeho Uspe$né ukoncenie s cielom prindsat
efektivne a inovativne rieSenia.

Podnik sa okrem vykonévania svojich hlavnych ¢innosti snazil vzdy o vytvorenie nie¢oho
nového, nieCoho inovativneho, ¢im by dokazal vyplnit' prazdne miesto na trhu a ulahéit
ludom ich kazdodenny Zivot. Za tymto ucelom vznikol produkt eCakareii. Tvorcom
myslienky je jeden zo spoloc¢nikov. Pri nekone¢nom sedeni v ¢akarni lekara si predstavoval,
aké by to bolo praktické a hlavne kolko casu by 'udom dokazalo usetrit’, keby v ¢akarnach



nemuseli stravit’ dlhé hodiny, ale vedeli by presny cas, kedy sa dostant na rad, bez nutnosti
objednania sa vopred a rozhodol sa vytvorit’ prave takyto typ produktu.

Produkt eCakéreii ma za ulohu skratit’ Gas preméarneny ¢akanim v rade, zracionalizovat’
cakarne, ulahCit’ a zefektivnit' pracu personalu ambulancii. Celé rieSenie je navrhnuté na
zaklade najmodernejSich dostupnych technoldgii a vyzaduje staly pristup na internet.
Podnikatel'sky model prehl'adne usporiadany podl'a platna Lean Canvas znazornuje tabul’ka 1.

Tabulka1l Podnikatel'sky model eCakareii podPa Lean Canvas
Problém RieSenie Hodnota pre Neférova vyhoda | Zakaznicke
zakaznika segmenty
Spokojnost’ Lekari
) ) o pacienta ) (sikromné a
Nekonecné Mobilna aplikacia Nadsenie pre Statne
éalfanie eCakaren Poriadolg uskutqénenie zariadenia)
pacientov . ] v Cakarni myslienky
u lekara Zmodernizovanie Pacienti
IT/IS Prehl'adny systém kNel((axistuj_l'lca (pouzivatelia
onkurencla na TeAci
. . aplikacie, web
, Zmodernizovanie | gjovenskom trhu stranky
Zastarané IT 2 pasivii
IT/S , pastvin
Uspora ¢asu pouzivatelia)
Kracéové metriky ) Distribuc¢né ;
Dokonal4 kangly Ranni
informovanost’ prijemcovia
Vicsi komfort
Statistické Priamy, osobny
ukazovatele predaj
Existujuce Poet akvizicii Zrozumitel’ny Rekl : tabul Sukromne
alternativy ocet akviziciul OpIS (&) amn? tabul'a Zdrayotnl(-:ke
Odooritan a letaky zariadenia
porucania Moderné IS/IT Webova strénk a lekari v
a spokojnost’ ebova stranka okrese
zékaznikov bez
- zbytocnej
NeeXIS'EUJe administracie
alternativne
rieSenie

Nakladova Struktura

Trzby

Néklady na zaobstaranie technologického

vybavenia

Néklady na marketing

Naklady na d’als§i vyvoj a udrzbu

Trzby z predaja produktu

Trzby z rekldm




Inovacie podnikatel’ského modelu

Produkt eCakéren vie ponuknut’ aj vela d’alich funkcii, ktoré doposial’ nie su zahrnuté
Vv aplikacii. Jednou z tychto funkcii je moznost’ rezervovania sa u lekara niekol’ko tyzdiov, ¢i
mesiacov vopred a s bliziacim sa terminom vySetrenia by aplikacia na tato udalost’ uzivatel'a
upozornila. Dalsia funkcia by ukazovala Gas trvania cesty od miesta, kde sa uzivatel’ aktudlne
nachadza, k vybranému lekarovi. Spomenuté funkcie by mohli tvorit' takzvané premium
funkcie, za ktoré by uzivatelia platili. Naklady na zavedenie tychto funkcii by boli minimalne,
ked’ze ich uz nie je nutné vyvijat, iba zaclenit' do aplikacie. Tymto krokom by podniku
vznikla dalsia cast’ prijmov, ktora by doplnila prijmy z predaja produktu a reklamy.
Vytvorenim tejto premium kategorie by podnik mohol zefektivnit’ svoj podnikatel'sky model
a zvysit si prijmy.

Podnik filpo s.r.o. sa rozhodol cely produkt vytvorit’ sam, vlastnymi silami. Cely vyvoj,
programovanie a testovanie vykonaval spolo¢nik a tvorca myslienky vo vécSine pripadov
sém. Po spoznani produktu a podnikatel'ského modelu nastala prava chvila pre vstup
investora. Finan¢né prostriedky, ktoré by tymto krokom podnik ziskal by znacne ul'ah¢ili
a urychlili ¢i uz dokoncenie produktu, alebo jeho uvedenie na trh. Podnik by dokazal prijat’
niekol’ko novych pracovnikov, vd’aka ktorym by sa zaverecné testovania urychlili a pripadné
zmeny by sa lahSie a efektivnejSie dokazali zapracovat. Cely proces uvedenia na trh
a nasledny predaj a propagovanie produktu by sa pomocou investora takisto zdokonalil. Na
marketingové ucely by podnik dokazal vy¢lenit’ vaésie finanéné prostriedky. Investor by do
podniku nepriniesol len peniaze, ale mnoho z nich ma priame skusenosti s rozbehnutim
auvedenim novych produktov/podnikov na trh. Podnik by dokazal profitovat’ z jeho
skusenosti a vedomosti, ktoré predstavuju obrovsku hodnotu pre zacinajuceho podnikatela.

Diskusia

Vodcovia si uvedomuju dolezZitost’ neustalych zmien, rozvoja a inovacii pre dlhodoby
uspech podniku. Kedze budtcnost” prichadza rychlejSie nez predtym, potrebuju podniky
neustdlu obnovu. Véc¢Sina organizacii sa vSak stidle nachadza v stave ,,dobiehania®“. Dnes
nestaci len prisposobovat’ sa a reagovat’ na zmeny vo vonkajSom prostredi, ale byt aj ich
tvorcom, teda zastavat’ proaktivny pristup k zmenam. Prejavuje sa v tom, ze lidri nar(i$aja
status quo, menia pravidla, postivaju limity a vytvaraja viziu budicnosti, ktora este neexistuje.
Nestaci, aby vodca reagoval, vodca musi byt’ proaktivny. NajuspesnejSie podniky menia svet
okolo seba. Nec€akaji na vonkajSie zmeny, aby mohli reagovat, ale menia svoje odvetvia a su
priekopnikmi novych podnikatel'skych modelov.

Od lidrov sa zvycajne vyZaduje, aby prichadzali s novymi napadmi a hl'adali nové sposoby
rieSenia problémov. Lider nemusi byt nevyhnutne originalny, ale musi podporovat
originalitu, pricom nositel'om idei je cely tim. Collins vo svojich knihach Good to Great
(2006) a Built to last (2016) vyvracia mytus, ze lider potrebuje jedine¢ny originalny napad,
aby vybudoval skveli spolo¢nost. Lider nemusi byt tvorcom skvelej mysSlienky. Lidri
nemusia byt’ originalni. Mnohé rieSenia problémov boli zname uZ pred mnohymi rokmi. Nie
je dolezité, ¢i ma lider skvely napad. Skvelé napady st vSade okolo nas, k mnohym sa
dostaneme zadarmo na internete alebo na blogoch. Nejde o to, ¢i ma lider skvely népad,
dolezité¢ je prevzatie iniciativy a v€asné konanie. Odvaha, sklon lidra k ¢inom, schopnost’
realizécie a vytrvalost’ su pre vodcovstvo ddleZitejSie neZ originalita.

Vodcovia vnimaju podnikanie ako neustdle hl'adanie prilezitosti, priCom nové vyzvy je
potrebné vidiet' vSade okolo seba. Lidri sa zamyslaji nad prilezitostami priebezne, st
otvoreni, pozitivni a vyberaji z mnozstva vyziev par tych, na ktorych méze podnik zarobit’
a ktoré mu moézu priniest’ uspech. Aj legendarny Steve Jobs z Apple bol zndmy tym, Ze
z pat'desiatich projektov vyberal len dvanast’ najzaujimavejsich. Predpokladom pre to, aby



vodca udrzal krok s vyvojom a bol otvoreny novym napadom je zvedavost’, ochota neustale sa

ucit’, odvaha opustit’ dlhodobo zazité predstavy a flexibilita.

Ked zamestnanci rieSia problém, pozeraji sa nan len zo svojho uhla pohladu,
neuvedomuju si SirSie suvislosti. Dudia vnuatri podniku uZ Casto nemaju odstup a potrebuju
nieckoho, kto ho ma. Lider musi mat nadhl'ad a do projektov by mal prinasat’ iny pohlad.
Owen (2006) prirovnava pohlad lidra k vyhladu z vrcholu hory. ,,Na vrchole hory sa
rozhodne meni vyhlad a rozhl'ad. Za jasného dna sa mozete divat’ nepretrzite. Cudia na Gpéti
hory budu vidiet’ pstruha v rieke, macku v zahrade a kvety pri ceste. Ni¢ z toho nebude vidiet
lider divajuci sa zo vzdialenej hory do budiicnosti. Ziadny z tychto dvoch pohladov nie je
dobry alebo zly.“ Lidri kladi svojim spolupracovnikom podnetné otazky, ktoré vedu
k skimaniu alternativnych rieseni. Dobre polozena otazka je polovicou spravnej odpovede
a nastrojom lidra, ako vytrhnut’ 'udi z rutiny.

Hoci vo vseobecnosti prevlada nazor, ze participativne mikké pristupy k vodcovstvu
najviac podporujii zmenu, tvorivost’ a inovacné procesy, v suc¢asnosti sa pozornost’ zameriava
na vplyv nepriameho vodcovstva na inovacie azmenu. Vodcovia dokazu ovplyviiovat
tvorivost, zmeny a inovacie nepriamo, ato vytvorenim pracovného prostredia vediuceho ku
generovaniu a implementacii nepreskimanych a uzitoénych napadov. Tvorivé ovzdusie na
pracovisku ovplyvituji predovSetkym Styri premenné: priatel'ské medziludské vztahy a
neformalne rozhovory na pracovisku, kladenie podnetnych otazok zo strany lidra a lidrom
uplatiiovany $tyl vodcovstva.

Na zaklade uvedenych zisteni o vodcovstve na pozadi podnikatel'skych modelov mozno
skonStatovat’ tieto zavery:

e Pri tvorbe novych (priekopnickych) podnikatel'skych modelov su dolezité aktivity,
prostrednictvom ktorych lider inSpiruje svojich zamestnancov a vytvara na pracovisku
tvoriva klimu a tiez skuto¢nost’, ze vodcovia st zvedavi, teda vnimaju podnikanie ako
neustale hl'adanie prilezitosti.

e Lider je dolezitou osobou nielen pri tvorbe nového podnikatel'ského modelu, ale aj pri
jeho implementacii, teda aplikacii v realnom podnikatel'skom prostredi. Odvaha,
prevzatie iniciativy, sklon lidra k ¢inom, schopnost’ realizacie a vytrvalost' rozhoduju
0 tspechu navrhnutého podnikatel'ského modelu v praxi.

e Dolezitym predpokladom zmeny, zdokonalenia a inovacii podnikatel’skych modelov
je zistenie, Ze slovenski lidri zastavaju proaktivny pristup k zmenam, su otvoreni novym
napadom, flexibilni, odvazni a vytrvali.

Zaver

Pri skimani podnikatel'skych modelov je nevyhnutné venovat pozornost’ lidrom ako
osobam, ktoré v organizacii podnecuji zmenu, pohyb, neustdle prispOsobovanie sa
vonkajSiemu prostrediu, si tvorcami buducich vizii, preberaju iniciativu, konaju vcas
a rychlo, su schopni presvedc¢it’, in§pirovat’ a motivovat’ ostatnych pracovnikov v organizacii.
Vodca je rozhodujucou postavou pri tvorbe arovnako aj pri realizacii ¢i inovécii
podnikatel'skych modelov. Proaktivita lidra vo vztahu k zmenadm, odvaha, zvedavost
a vytrvalost’ umoznia lidrovi reagovat’ v€as na prileZitosti v okolitom prostredi, vytvarat na
pracovisku tvoriva klimu a in$pirovat’ svojich zamestnancov k tvorivosti a kreativite.
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