ol

Dobre, dobre, viem, Ze ste uz o knihe Umenie vojny poculi tplne vsetko
- ktory poriadny podnikatel o nej nepocul, vSak? Mozno dokonca patri-
te k tym milionom ludi na celom svete, ktori si zaobstarali svoj vlastny
vytlacok, a teraz ho zrejme mate v kniznici, strategicky umiestneny vo
vyske oci, hned vedla takych titulov ako Ako sa stat lidrom (On Becoming
a Leader) od Warrena G. Bennisa, Sedem ndvykov vysoko efektivnych
ludi (7 Habits of Highly Effective People) od Stephena Coveyho ¢i Mysli
a zbohatni (Think and Grow Rich) od Napoleona Hilla. A mozno ste si
podobne ako miliony ludi pred vami tiez jedného dila nedockavo a s nad-
$enim sadli ku knihe, aby ste spoznali starodavnu mudrost zachytenu na
jej strankach, no uz po precitani niekolkych kratkych kapitol vas presla
chut zit. Nebojte sa, neprezradim vas.

istujem vds, ze kniha Umenie vojny patri ku klasike a zasldZi si nau naj-

hlbsiu dctu; nie je to viak lahké ¢itanie, najmi nie pre zaneprdzdnenych
profesionélov, ktor{ jednoducho nemaju ¢as hibat nad jej strankami, pok-
Sajuc sa odhalit jej vyznam a vyuzit ho pre svoje vlastné potreby. Situdciu
neulahcuje ani skuto¢nost, ze do dnesného dria vyslo vyse tridsat komento-
vanych verzif tejto knihy, nehovoriac o nespocetnych vykladoch tykajdcich
sa konkrétnych oblasti Zivota vritane podnikatelskej stratégie, vodcovstva,
§portovych vykonov - a ¢o je dost vdZne, aj partnerskych vztahov!

Kniha Umenie vojny bola, pravdaze, pévodne napisand v ¢instine. Kazdy
prekladatel vaim potvrdi, Ze uz samotny preklad ochudobiiuje pévodny text
o niektoré vyznamové odtienky len preto, Ze ¢asto neexistuje presné slovo ¢i
fréza, ktord by dokdzala dokonale zachytit vyznam obsiahnuty v pévodnom
jazyku. Navyse, knihu napisal ¢insky vojensky génius — Sun-c’ zndmy tiez ako
Majster Sun — este v $iestom storo¢i pred nasim letopo¢tom, takze necudo, ze
je miestami trochu zlozZitd.



Napriek tomu vietkému je kniha Umenie vojny takpovediac povinnym
¢itanim podnikatelov zo vietkych kitov sveta, ktor{ chcd ovlddnut umenie
stratégie, a zohrdvala nesmierne délezitd dlohu pri vojenskom pldnovani na
vychode i na zdpade.

Verzia knihy Umenie vojny napisand na bambusovych zvitkoch, ktord ar-
cheolégovia objavili v roku 1972 potvrdila, Ze spis obsahuje len trindst kapitol,
z ktorych kazdd je venovand jednému prvku dspesného vedenia vojny.

KedZe predpokladdm, Ze v blizkej budicnosti nepldnujete napadnut ziad-
nu krajinu a nemdte v imysle obliehat Ziadne krdlovstvo, pokidsim sa vysvet-
lit tito stratégiu z pohladu azda o nie¢o menej nebezpecnej ¢innosti.

Priame citdcie z knihy Umenie vojny v tejto knihe uvddzam kurzivou. Bu-
dem vychddzat z prekladu Lionela Gilesa z roku 1910. Hoci existuje mnoZstvo
podobnych prekladov, tento obstél v skiske ¢asu a i ked sa formulécie jednot-
livych vydani mézu navzdjom lidit, ich obsah je v podstate rovnaky.

Nenamyslam si, Ze tito kniha moze nahradit origindl. Jej dcelom je iba
ukdzat, aké nad¢asové st mimoriadne prenikavé postrehy Majstra Sun a pre-
budit ich k Zivotu prostrednictvom prikladov z oblasti podnikania.

Difam, Ze sa vynimo¢nd mudrost obsiahnutd v pévodnom diele takouto
formou pretavi do putavého sprievodcu jednej z najlepsich knih, aké vobec
vznikli. Napokon, je dost nepravdepodobné, Ze este aj o dve a pol tisicro¢ia
bud Tudia hibat nad Da Vinciho kédom v presvedéeni, Ze jeho stranky ukry-
vaju akési posvitné tajomstvo, ¢i dychtivo hltat niektord zo si¢asnych knih o
podnikani v nddeji, Ze urychlia svoj kariérny postup, alebo hladat rady v kni-
he niekdajsieho experta z televiznej obrazovky, ktoru zaiitho napisal ktosi iny.
Pravdepodobne viak stile budii ¢itat Umenie vojny.
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WASA FILOZOFIA JE DOLELITA

Podla Majstra Sun sa Umenie vojny riadi piatimi zakladnymi zakonmi.

Prvym z nich je zakon moralky, ktory plati pre vodcu: ,Vdaka zdkonu

mordlky panuje medzi viddcom a jeho ludmi dokonaly silad, takZe za nim
idii na Zivot a na smrt, zabidajiic na strach.”

v oblasti podnikania sa tdto myslienka vztahuje na filozofiu spolo¢nosti
anajej hodnoty. Tam, kde sa tento zékon uplatriuje dosledne, stdva sa 7i-
vym vyjadrenim poslania spolo¢nosti, ktoré sa odrdza aj vo firemnej kulttre.

Jednym z tych, ktorym sa majstrovsky podarilo preniest svoje presvedce-
nie a svoju Zivotnu filozofiu do podnikania a vybudovat obrovské impérium,
je Richard Branson. Spolo¢nost Virgin je zosobnenim samotného Bransona
— veselého chlapika, ktory sa nikdy nevzddva a neuspokojuje sa s dosiahnu-
tym. Jeho déraz na hravost, ktord sa inak nezvykne spdjat s podnikanim, je
zékladnou stcastou vietkého, do ¢oho sa pista.

RAMCOVA MYSLIENKA Vdaka svojej filozofii Branson pri-
tiahol k sebe dalsich rovnako energic-
kych Tudi, ktorf sa stotoziiuju s jeho
predstavou, a td potom napiﬁajli s ta-

Stan sa tou zmenou, ktori
chces vidiet vo svete.

sy

GANDHI, FILOZOF A POLITIK kou istou vdstiou a zanietenim ako on.

Hoci Branson uz mnohé spolo¢nosti
skupiny Virgin nevlastni a ani neriadi, znacka Virgin je takd kvalitnd a stabilnd,
Ze jej kultdra pretrvdva dokonca aj po fiizii s vi¢sim subjektom. Neraz préve tdto
nedefinovatelnd atmosféra pritahuje zdujemcov usilujicich sa ziskat pristup

k trhom, na ktoré by sa inak nedostali.

Ked sa hovori o podnikani, zvyc¢ajne si predstavujeme ludi v oblekoch
s odmeranym vystupovanim; to viak v skupine spolo¢nosti Virgin nendjdete.
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V australskej pobocke Virgin Mobile napriklad nezostavuji nudné stvrtro¢né
sprdvy a nerobia nezdZivné prezentdcie, ani pomocou powerpointu, ani bez
neho. Na ukon¢enie kvartdlu ktory sa niesol v duchu vyuzivania zdravej miery
rizika a novych prileZitosti spolo¢nost zorganizovala firemnd akciu, na ktord
pozvala vybranych riaditelov a vedicich pracovnikov. Na dékaz toho, Ze svoju
pracu berd vdzne, mali obstdt v roznych nebezpeénych skiskach. Skupina si
mala medzi sebou rozdelit jednotlivé ndro¢né dlohy — chdédzu po visutom
lane, chytanie tarantuly v klietkej plnej pavikov, pldvanie medzi Zralokmi,
zlariovanie ¢i leteckd akrobaciu. Priebeh kazdej ilohy sa nahrdval na videozi-
znam a premietol sa celému timu. Pravdaze, Gcastnici sa venovali aj otdzkam
z oblasti podnikania, no dialo sa to s eleganciou, nad$enim a hravostou.

Richard Branson md neuveritelnid schopnost upttat a udrzat si podnika-
vych a tvorivych Tudi, ktorf ochotne obetujd vyssi plat, len aby sa stali sicas-
tou znacky Virgin a vietkého, ¢o zosobriuje.

Podla internetovej strdnky spolo¢nosti je ,znacka Virgin postavend na zd-
kladnej filozofii Richarda Bransona, ktord znie: ak st stastni vasi zamestnan-
ci, budu $tastnf aj vasi zdkaznici a ak st $tastn{ vasi zdkaznici, budd tastn{
aj vasi akciondri®.

Branson je dokonalym prikladom lidra, ktory vyuZil zdkon mordlky a nad-
chol svojich Tudi pre vlastné ciele.

TIP PRE VAS

Zamyslite sa nad svojim podnikom ¢i pracovnou skupinou. Vezmite si hdrok
papiera a rozdelte ho na dva stlpce. Do prvého stlpca napiste pit slov ¢i vy-
razov, ktoré vystihuji sicasni filozofiu alebo mordlku vdsho podniku. Do
druhého stlpca napiste pat slov ¢i vjrazov opisujiicich vasu predstavu o tom,
ako by mal vds podnik vyzerat. Zamyslite sa nad svojimi neddvnymi roz-
hodnutiami a krokmi a snazte sa zistit, ktory zoznam lepsie vystihuje vasu
kazdodennii pracovnii cinnost.
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BOZNAMTE $A § PROSTREDIN

Druhym a tretim zakladnym faktorom podmienujicim vitazstvo si Nebo

a Zem. Pod tymito pojmami ma Sun-c’ na mysli prirodné prostredie a fy-

zicky terén, ktoré su sucastou bojiska; je potrebné sa vopred oboznamit
s ich vyhodami i nevyhodami.

v stivislosti s podnikanim tu ide o nevyhnutnost poznat trh, na ktorom
posobite a pochopit jemné kultdrne rozdiely a drobné odlisnosti prostre-
dia. Preslapy moézu poskodit vagu dobru povest a negativne sa odrazit na ko-

ne¢nych vysledkoch.

RAMCOVA MYSLIENKA Otvorte skrinku s potravinami
v ktorejkolvek z miliénov zdpadnych
domdcnosti a pravdepodobne v nej
néjdete vyrobok spolo¢nosti Kellogg’s.
Po velkom rozmachu v 8o. rokoch
20. storo¢ia sa rozvoj firmy spomalil.

Comu clovek veri zistime
nie podla toho, ¢o hldsa,
ale podla presvedcent,
na zdklade ktorych
cuyéajne kond. V snahe vyrovnat sa s tymto problé-

GEORGE BERNARD SHAW,

mom sa firma Kellogg’s zac¢ala obzerat
DRAMATIK

po dalgich trhoch. A tak sa s nadge-
nim vrhla na Indiu s po¢tom obyva-
telov bliZiacim sa k miliarde — z ¢oho $tvrtina predstavovala z pohladu firmy

potencidlnych zdkaznikov. Pre firmu Kellogg’s to bol nddherny novy svet. Az
na jednu mali¢kost: obyvatelia Indie vd¢sinou za¢inaju svoj defi miskou vare-
nej zeleniny. Firma by teda nielenZe musela miestnych obyvatelov obozndmit
so svojimi vyrobkami, ale musela by aj zmenit ich kultdrne ndvyky, aby jej
vyrobky ziskali na ddlezitosti. Spolo¢nost Kellogg’s nesprdvne odhadla te-
rén. Zaslepili ju $tatistické tidaje o pocte obyvatelov a potencidlnom raste. Vo
svojom nad$eni ndpadom priniest kukuri¢né lupienky na dzijsky trh pokojne
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prehliadli skuto¢nost, Ze cielovi spotrebitelia nejedia na rariajky obilniny, a Ze
aj v opacnom pripade by si ich mohol dovolit iba kazdy desiaty ¢lovek.

Podobne to bolo aj so spolo¢nostou Gerber, ktord pred uvedenim vyrobkov
detskej vyzivy na africky trh nevykonala ani zdkladny prieskum. Nepochybne
s cielom uSetrit peniaze pouzila rovnaky obal ako na zdpadnych trhoch, na
ktorom bolo zobrazené §tastné usmievajice sa batola. Spolo¢nost Gerber zle
odhadla terén... V Afrike totiZ vyrobcovia vzhladom na problém s negramot-
nostou bezne zndzorriovali obsah balenia obrdzkom vyrobku na etikete a ne-
spoliehali sa len na slovny opis. Niet divu, Ze trzby boli nizke.

V roku 1988 spolo¢nosti General Electric Company (GEC) a Plessey spojili
svoje sily a vznikol novy telekomunika¢ny gigant. Hladali preni znacku, ktord by
vyvoldvala predstavu technolégif a inovacii. Zvoleny ndzov zhodou okolnost{ ne-
poukazoval ani na jedno ani na druhé. Nové spolo¢nost dostala ndzov GEC-Ples-
sey Telecommunications, v skratke GPT. Tento zdanlivo neskodny ndzov vsak vo
Franctzsku privitali s velkym pobavenim. Ak sa totiz skratka vyslovila rychlo,
znela ako ,J'ai pété“. Pre Citatelov, ktorf neovlddajud francdzstinu: ,ulavil som si“.

Skandindvsky vyrobca vysdvacov sa dopustil podobného marketingového
faux pas, ked' svoj vyrobok v Spojenych $tdtoch uviedol sloganom ,Nothing sucks
like Electrolux®.* Ach jaj!

Je délezité porozumiet trhu a vzit sa do koZe zdkaznikov. Ak to neurobite,
vysledok vds mozZe vyjst draho a mdZe vim narobit neprijemnosti.

TIP PRE VAS

Vyberte si oblast vo svojom podnikant, v ktorej prdve prichddza k zmene. Moz-
no menite Struktiru spolocnosti, alebo vyvijate novy vyrobok ¢i sluzbu. Pre-
verte vietky predpoklady, na ktorych je zaloZené vase rozhodnutie. Ak dané
konanie nie je dostatocne zdovodnené, niekto zrejme konal len na zdklade do-
mnienky. Spoznajte osobne prostredie, na ktoré bude mat vase konanie dopad

a zistite vsetko, co treba.

* Pozn. prekladatela: Heslo zrejme malo znamenat ,Ni¢ nevysdva tak, ako Electrolux®. Sloveso
suck viak okrem zakladného vyznamu sat v hovorovej americkej angli¢tine vyjadruje, ze je
nieco zI¢, nani¢. Cize slogan sa dal ¢itat aj takto: ,Ni¢ nie je horsie ako Electrolux.”

i3



2> & <=

PESTUITE CHOSTI D0BREHD V0D

Majster Sun sa ¢asto zmienuje o dolezZitosti vodcu a tvrdi, Ze Stvrtym za-

kladnym prvkom uspechu je velitel. , Velitel'v sebe stelesriuje také cnosti,

akymi si midrost, dprimnost, ldskavost, odvaha a prisnost.” 'ynimo¢né

vodcovstvo je vysledkom kombinacie prave tychto zdanlivo protichodnych
vlastnosti.

réve tymito vlastnostami vynikd, i ked netradi¢nym spdsobom, Ricardo

Semler. Semler stoji na cele spolo¢nosti Semco — brazilskeho podniku,
ktory sa v sicasnosti zaoberd vyvojom §pickového softvéru a poskytovanim od-
bornych sluzieb. Co robi jeho podnik je vsak druhoradé; prvoradé je to, ako
to robi. Jeho firma nemd $truktdru, ktorou sa vyznacuji bezné podniky, nemd
Ziadnu organiza¢nd schému, nemd sformulované svoje poslanie, svoju firemni
politiku a stratégiu, neexistuje v nej ziadne pldnovanie, nie st v nej vedici pra-
covnici, nemd oddelenie [udskych zdrojov, ani riaditelstvo, ani sekretdrky, a ked
niekto dostane chut na kdvu, musi si ju urobit sdm. Spolo¢nost nemd dokonca
ani stdleho riaditela. Zamestnanci sami rozhoduji o tom, aky majd dostdvat
plat a s kym chet pracovat, a plany sa robia najviac na $est mesiacov dopredu.

Ked Ricardo nasttpil do rodinného

RAMCOVA MYSLIENKA
podniku, dostal sa do sporu s otcom.
Vodcovstvo je kombindciou Ten prejavil nevidand dévku odvahy,
stratégie a charakteru. ked vlastny podiel previedol na svojho
Ak sa musite zaobist bez dvadsatjedenro¢ného syna a sim od-
Jednej z tychto vlastnosti, isiel na dovolenku. Este v ten deti do
nech je to stratégia. Siestej hodiny vecer Ricardo prepustil
GENERAL 60 % vrcholového manazmentu podni-
NORMAN SCHWARZKOPF ku. Spolo¢nost Semco potom postavi-

la tradi¢ny model podnikania na hla-
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vu a nielenze sa stala pozoruhodnym spolo¢enskym experimentom, ale do-
konca dosiahla vynimo¢ny dspech.

Pocet zamestnancov sa zvysil z niekolko sto na vySe tritisic. Napriek koli-
savému brazilskemu hospoddrstvu ro¢ny prijem spolo¢nosti v rokoch 1994 az
2001 vzrastol z 35 mil. USD na 160 mil. USD. Takze preco to vlastne funguje?

Po prvé, Semler ,0 30 % viac déveruje ludom®. Veri, Ze ak s ludmi zaob-
chddzate ako s dospelymi a ddte im moznost dosiahnut osobné uspokojenie
a samostatne rie§it problémy, ich prinos bude omnoho vyssi, nez sa od nich
ocakéva. Je to vynimo¢né prostredie, v ktorom sa vlastne nedd ulievat. Ak si
nerobite svoju pricu dobre, na dal3ich Sest mesiacov si véds nik do svojho timu
nevyberie.

Navyse, zdkladom kultdry spolo¢nosti Semco je isté zdsadné pravidlo, kto-
ré znie: ,hladajte pri¢iny a vzdy sa spytajte trikrdt“. Rovnako, ako v pripade
neodbytného dietata hladajiceho odpovede, aj v pripade svojej firmy Semler
veri, Ze otdzka za¢inajica slovkom ,preco” cibri mysel, dokdze zabrdnit bez-
myslienkovitym, jednoduchym odpovediam a printti zamestnancov ndlezite
zhodnotit situdciu. Ak ste sa trikrdt spytali ,preco” a otdzka stéle ddva zmysel,
pokracujte; ak nie, nepokracujte.

Hoci je tento priklad nezvycajny, niet pochyb o tom, Ze Ricardo Semler
stelestiuje vSetky znaky vynikajiceho vodcu, ktoré definoval Sun-c’.

TIP PRE VAS

Vyberte si projekt, ktory nenapreduje a uplatnite Semlerovo pravidlo troch
.preco”, Najprv oslovte zodpovednii osobu a Ziadajte vysvetlenie, preco pro-
jekt meskd. Dotycnd osoba vam zrejme takmer bezmyslienkovite odpovie stan-
dardnym spdsobom. Neprijmite takiito odpoved, spytajte sa este raz a ziadajte
uvdzlivejsiu reakciu. Svoju otdzku zopakujte znova, az kym nezistite pravii
pricinu meskania. Podniknite opatrenia na odstrdnenie problémov alebo pro-
jekt odlozte.
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