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Dana Dubravska

Stiidium uZ nikdy nenasttipila. Namiesto toho externe vy$tudovala manaZment
na City University a hned' po dvadsiatke si zac¢ala budovat tispe$nti manaZér-
sku kariéru. Do tridsiatky stihla sndd' v3etko, ¢o sa v korpordtnej sfére stihntt
dd. Medzi¢asom ale prisla otdzka — chcem toto robit cely %ivot? Alebo chcem
mat vlastnt firmu?

Dana zacala svoju pracovnii cestu ako asistentka. Po névrate z Ameriky
vedela perfektne po anglicky, ¢o bola na konci devitdesiatych rokov stale
velkd konkurenénd vyhoda. Po roku a pol zacala pracovat v spolo¢nosti
DHL na zdkaznickom servise, kde zdvihala telefény a preberala zasielky.
Neostalo vSak len pri tom. UzZ po troch mesiacoch sa dostala na manazérsku
poziciu a mala svoj prvy tim, ktory tvorilo 20 Tudi. Vravi, Ze popri vysokej
Skole to bola vynikajiica manazérska prax. Vo velkej firme sa veci neustale
menili a centralizovali a ona sa musela prispdsobovat. Zaroven videla, ako
funguje marketing ¢i finan¢né riadenie a naberala cenné sktsenosti, ku kto-
rym by sa inak nedostala.

Zaroven véak musela zvlddat prvy velky stres a népor na to, ¢i zvlddne mana-
zérsky post. Vtedy sa jej mama — psychologi¢ka - prvykrat spytala, ¢i nechce
prist na jej $kolenie. Dana napokon stihlasila, jej manaZérska kariéra sa roz-
behla naplno a ked mala 25 rokov, prisiel prvy velky zlom. Dana dostala
ponuku viest oddelenie sluzieb zdkaznikom vo vtedajSom Euroteli (dnes
Telekom) a prijala ju. Znamenalo to mat v time 100 Iud{ a byt jednou z mala
zien medzi péatdesiatimi vrcholovymi manaZérmi. Popri tom pokracovala
Dana v osobnostnom rozvoji na workshopoch svojej mamy a prave v tomto
obdobi sa pomaly, ale isto, zacala rodit my$lienka vlastnej firmy. Skolenia
jej totiz velmi pomdhali nielen v manazérskej préci, ale i v sikromi a ona
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zacala uvazovat o tom, & neposuntit mamin biznis na vyssi level. Zalozenie
spolocnej firmy napokon prislo, no podnikatelkou na plny tvdzok sa Dana
stala az neskor. Cakala ju totiz este jedna korpordtna skisenost,

V Zivote maji mnohé z nds sny, ktoré si jednoducho musia splnit. A tak to
bolo aj u Dany. Vidy chcela robit v reklame a ked sa naskytla moznost viest
reklamnu agentidru, postupila na korporétnom rebriku eite o jeden schod
vyssie. KedZe poznala telekomunikaény biznis a na trh prichddzal novy hra¢
(02), stala sa $étkou reklamnej agenttry Euro RSCG (dnes HAVAS), ktora
mala v tej dobe na starosti uvedenie znacky O2 na slovensky trh. Znamenalo
to vyse dva roky tvrdej prace 12 a% 14 hodin denne, no podarilo sa.

Zda sa, Ze energickd Dana mysli vidy dva kroky dopredu. KedZe sa blizila
k tridsiatke, pochopila, Ze nechce cely Zivot prezit vysokoobratkovo. Popri
praci v reklamnej agentiire absolvovala medzindrodny kouéingovy kurz
a bola pripravena prejst naplno do firmy, ktort spoluzakladala este pred jej
ndstupom do Cela reklamnej agentiry. Udialo sa tak po dvoch rokoch $éfo-
vania v Euro RSCG.

UZ vo svojej firme sa na zdklade koucingového kurzu a mno¥stva $koleni

u svojej mamy zacala venovat koucingu. Ten jej je na rozdiel od klasického -
obohateny o pracu s nevedomou strankou psychiky, alebo aj s tzv. tiemi.

Ide o negativne vlastnosti ¢loveka, rézne strachy, chybné vzorce, ¢i opaku-

juce sa negativne situdcie v Zivote. Tie popisal vo svojom diele uz slavny
psycholég C.G. Jung.

Hoci robila Cerstva koucka vietko na 100% a popri koucingu zacala tiez
viest Skolenia, stile mala niekde vzadu v hlave pocit, e by si psychol6-
giu mala poriadne dostudovat. Zacala teda hladat &kolu vhodnt pre seba,
na Slovensku ale takt nenasla. Napokon narazila na mo#nost dialkového
Studia na King’s College London, ¢o je dvadsiata najlepdia univerzita na svete
a Siesta najlepdia v Britanii. Dana uz pocas §tidia na strednej $kole v Ame-
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rike snivala o pokracovani na niektorej zo sldvnych americkych univerzit,
v tom Case vSak jej rodina na toto nakladné §tidium nemala peniaze. Pros-
trednictvom King’s College London si tak uz ako dospeld mohla splnit jeden
zo svojich snov. Vybrala si odbor psycholégia a neuroveda dusevného zdra-
via a do Skoly nasttpila ako 37-ro¢nd spolu s 21-roénymi &erstvymi absol-
ventmi bakaldrskeho $tudia. Studovat na takejto univerzite dialkovo vraj
bolo velmi ndro¢né, no Dana to napokon zvladla. Skola jej vela dala, no aj
vela vzala. Konkrétne vela volného ¢asu a dohromady 25-tisic eur za celé
Studium, plus nédklady na cestovné a ubytovanie. ,,Niekto si kiipi Mercedes,
niekto vzdelanie,“ smeje sa. Vraj tak rozmyslala vidy.

Zaciatky vlastného podnikania boli pre Danu Sokom. Este aj dnes, ked chct
jej klienti odist zo zamestnania a zacat podnikat, kladie im vela kontrolnych
otdzok a mnohych z nich istym spdsobom aj odrédza. Sama o podnikani
vela nevedela a z korpordtneho levelu tisic sa zrazu dostala na level jedna
v malickej firme. ,,Stratila som ndlepku Eurotel alebo DHL, zrazu uz za mnou
nestdla velkd znacka. Bola som len nejakd v tivodzovkdch Klobdsa s.t.0., ktord
nikoho nezaujimala,“ smeje sa charizmatickd koucka,

Dalsie uskalie na ceste za vlastnym snom bol pre fiu vjrazne nizéi plat. ,, Pred-
tym som bola zvyknutd na dvakrdt taky, a takisto na to, Ze pravidelne cinkne
bez ohladu na to, aky vykon som prdve v ten mesiac podala. V podnikani to
tak vobec nefunguje,” vysvetluje Dana. Co si ¢lovek sam neodrobi, to nema.
Ned4 sa ani schovdvat za krasnu vizitku nadndrodnej firmy v pripade, Ze
ni¢ neviete. Nedd sa niekam ,,zasit, tak ako to v korporécidch mnohi robia.
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Miernym $okom bolo aj tplne odlidné cash flow. Kym v bohatej korporacii
robila Dana s miliénovymi rozpo¢tami a jeden reklamny spot mal pokojne
hodnotu malého bytu, v podnikani to bolo tplne inak. Zrazu bolo treba
dosledne zvazit kazdé euro.

Absolutnou vyzvou bolo zvladnutie takych veci, ako Gctovnictvo a dafové
priznanie, BOZP a vietky mozné dalsie povinnosti, o ktorych zamestnanec
nema ani ponatia, ale podnikatel ich musi ovladat.

Danina firma mala na zaciatku $tastie, Ze mala uz vtedy bazu klientov, ktori

navitevovali maminu psychologickt prax. To vyrazne ulahéilo Start podnikania.

Dana mala predstavu, Ze po prechode do vlastnej firmy sa zameria na kor-
pordtnych klientov a vyuZije svoje kontakty. Realita vak ukazala, zZe to tak
nebude. Velké firmy v tej dobe chceli hlavne zahrani¢né manazérske §kole-
nia a soft skills este neboli az tak v mode. Museli sa teda preorientovat na
mensich klientov, konkrétne na malych a strednych podnikatelov. Vzdela-
vali aj top manazérov, ale iba ako individudlne osoby, ktoré chceli na sebe
pracovat z vlastnej iniciativy.

»Predavat koucing a kurzy osobnostného rozvoja je nieco iiplne iné ako predd-
vat napriklad telefénne pausdly. Tam vysvetlite benefity a mdte hotovo. Koucing
cloveku nedokdzete nasilu natlacit,” vysvetluje Dana. UZ na za¢iatku museli
vyrazne prekopat skladbu produktov tak, aby si ziskali novych klientov.

VR e b e et
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Predtym mala jej mama ako »tvodny kurz" roény lidersky program, ktory
je mentalne aj ¢asovo dost ndroény. Dana sa rozhodla ponuknut klientom aj
kratdi dvodny workshop, ktory sa sklad4 z troch intenzivnych dni a nasledne
z 28 dni domécich dloh, poéas ktorych este nasleduju dve 5-hodinové kon-
trolné stretnutia. Klient k nim vdy dostane hruby pracovny zosit plny te6-
rie a cviceni, ktory mu ostdva uz navzdy.

Na ro¢ny lidersky program potom chodi u% iba &ast klientov, ktora sa chce
praci na sebe venovat hibie a intenzivnejiie. Vdaka takémuto rozdeleniu
produktov podla ndro¢nosti ziskala firma ovela viac klientov a oslovila aj
takych, ktori by si na roény program netrafli, alebo by zan bez predchadza-
jucej skisenosti s pracou s nevedomim neboli ochotni zaplatit tolko penazi.

Aj obsah workshopov nebol od zadiatku tiplne rovnaky. Vyvijal sa postupne
podla spitnej vazby od klientov.

Tak postupne pribudli domace tlohy aj kontrolné stretnutia. Obdobie nasta-
vovania trvalo priblizne pat rokov. Dnes u? je produktové portfélio firmy
pomerne stle.

V sluzbdch je zvycajne tazké obhajit si pred klientom cenu, najma ak je vys-
Sia. Zo zaciatku s tym mala problém aj Dana, no ¢asom sa naucila, Ze aj
dusevnd prica m4 svoju hodnotu, rovnako ako t4 fyzickd. Dnes uz nema
problém obhdjit si cenu ich zékladného workshopu, ktord je niekde na
urovni 1300 eur.

»Treba klientom vysvetlit, o vsetko je viastne v cene produktu,” zdoraz-
fije. Tri dni workshopu po 14 hodin s dvomi lektormi, nasledne dve dalsie
5-hodinové stretnutia, priebezné konzulticie a inak nepredajna kniha plnd
cviceni na cely mesiac, alebo skér na cely zivot. , Ked toto vietko rozrdtame
na clovekohodiny, sme vlastne velmi lacni,“ smeje sa Dana a dod4va, Ze pri
cenotvorbe je ddlezité myslief aj na vlastny rozvoj a na to, aby bola firma
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dlhodobo schopné pontikat kvalitu, V spolo¢nosti Komunikicia, s.r.o. tak
napriklad roéne mint priemerne 10 000 dolédrov len na odborné knihy,
ktoré kupuji v anglictine. Takisto zddraziuje, ze ceny za 12 rokov fungo-
vania firmy zvySovali iba raz a aj to iba o desat percent. ,Moja kozmeticka
medzitym stihla zdraziet o sto percent, dodéva s ismevom.,

Ked sa firma stabilizovala a nardstla na $tyroch zamestnancov, bol &as popre-
myslat, ako sa dostat k Tudom ete blizgie. Dana a jej mama vyuzivali na kur-
zoch mandaly ~ techniku, ktord je v psycholégii vyu#ivand pomerne beZne.

Tie ich v8ak boli jedine¢né, pretoze predstavovali konkrétne emécie, vlast-
nosti a stavy. Vznikali priebezne mnoho rokov na zaklade potrieb klien-
tov a navrhoval ich Danin kolega Palo, ktory je graficky dizajnér a zaroven
zenovy mnich.

V dobe uvaZovania nad dal$im rozvojom firmy priiel na trh omalovan-
kovy boom a Dana sa rozhodla vyuzit ho a predstavit ich sSpecidlne terape-
uticke mandaly SirSej verejnosti. Tak vznikla knizka v spolupraci s vyda-
vatelstvom Slovart, ktord bola plné $pecidlnych manddl na vyfarbovanie
a obsahovala aj zdkladnu teériu o tietioch.

Knizka mala tspech, a tak padlo rozhodnutie posuntt tito myslienku este
o krok dalej. ,,VZdy sa pozerdm na to, co sa prave deje v zahranici, Musim
mysliet dopredu, nesmiem byt dinosaurus, vysvetluje Dana. Trend je podla
nej prestivat know-how do online sveta, a tak sa rozhodla, Ze z knizky man-
dal spravi aplikdciu pre mobilné telefony, vdaka ktorej si budd méct ludia
mandaly vyfarbovat aj bez farbiciek, kdekolvek sa prave budd nachadzat.
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Cely vyvoj stdl firmu pribliZzne 40 000 eur, no investicia don sa vraj opla-
tila. Aplikdciu s mandalami, zastupujticimi jednotlivé emdcie, mali ako
prvi na svete. Pri otdzke o dlZke vyvoja mobilnej aplikicie sa Dana iba
zasmeje: ,VZdy si k pldnu prirdtajte minimdine tri mesiace, aZ pol roka.
A samozrejme musite mat dobre napisany brief, aby praca s doddvatelom
bola co najefektivnejsia.”

Pri mobilnej appke je déleZité, Ze ide o medzindrodny produkt a zdroven
taky, ktory berie ohlad na budtcnost a trendy. Mladi ludia chct mat vietko
neustale pri sebe v mobile a kazdy biznis, ktory chce prezit musi brat tato
skuto¢nost do tvahy.

»Lymto smerom chceme pokracovat a v budiicnosti chceme viac z nd$ho
know-how pretavit do digitdlneho sveta,” planuje Dana. Aj ked veria, Ze
osobné gkolenia so Zivou medziludskou interakciou ostand vzdy jedine¢né
a ich efekt digitdlny svet nikdy plne nenahradi, portfélio svojich produk-
tov chcti rozdirovat o dalie moznosti. Segmentovanie prijmov je pre Danu
dolezité aj z pohladu tvorenia rezervy a funkénosti cash flow: ,,Co ak by sme
napriklad pol roka nemohli robit kurzy? Musim mat nejakii rezervu alebo iny
zdroj prijmu.”

~Klasickd reklama, akii som v minulosti poznala, teda billboard, televizny
spot, ¢i printovd reklama, tu absoliitne nefunguje,” vysvetluje Dana. Osob-
nostny rozvoj, ktory ide naozaj do hlbky, je $pecifickd oblast podnikania,
ktord sa da prezentovat jedine osobne. ,Na workshop k ndm pride iba klient,
ktory sa s nami predtym osobne stretne a sedime mu. Hoci by sme mali aké-
kolvek dobré referencie, ked si s niekym nesadneme, nebude to fungovat,”
dopliia koucka a odborni¢ka na neurovedu.

Ako teda ziskavaju novych klientov? Najlepsie vraj funguje word of mouth
marketing, teda reklama $irend od ¢loveka k ¢loveku. ,Spokojni klienti nds
odporiiéajui dalej, ale funguje aj to, ked ludia v okoli klienta vidia vyraznii
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zmenu jeho osobnosti. Ak sa napriklad pozitivne zmeni fena, pride aj jej muz.
Ak sa zmeni k lepsiemu $éf, chcii sa workshopov ziiéastnit aj jeho zamest-
nanci,” vysvetluje Dana.

Tento typ marketingu zriedkavo doplfiaji rozhovormi v médiach alebo
vystipeniami na konferencidch. Ludom sa najéastejéie zapacia ich mys-
lienky a na zéklade toho ich firmu oslovia. Situacia sa vraj meni aj v priebehu
Casu. Kym pred dvandstimi rokmi bol problém klientom vébec vysvetlit, ¢o
je to koucing, dnes u je trh ovela vzdelanejii a ludia bezne riesia osobnostny
rozvoj. Workshopy sa tak predévajt o ¢osi lahsie.

»Dvadsat rokov dozadu sa o nevedomi vedelo velmi mdlo. Ked sme o tom roz-
pravali, boli sme za exotov. Dnes je tu neuroveda, ktord vdaka pristrojom ako
EEG ¢i MRI dokdze vedecky podloZit existenciu nevedomia,” zdoraziiuje Dana.

Sama hovori, Ze je skér racionalne zalozeny ¢lovek a meditovat zadala nie
preto, Ze jej mama praktizovala zen, ale preto, Ze vedci potvrdili prinos
meditécif na zdravie ¢loveka.

Nalada v spolo¢nosti sa podla nej vyrazne posunula. Dnes st ich klienti hlavne
uvedomeli Iudia, ktorf si toho uz sami vela nastudovali, absolvovali rézne
kurzy a st si plne vedomi toho, Ze ich vlastny Zivot z4visi iba a len od nich.

Od nastavenia spolo¢nosti ale zévisi aj iny aspekt Daninho biznisu. Kon-
krétne vek, v ktorom je gro ich klientely. ,Rodicia nds vychovajii tak, aby
ste boli slusni, dobri a pracoviti. Protipély tjchto viastnosti potom potldéame
do nevedomia. Tento pristup k Zivotu sa ale viicSine ludi dari udrSiavat tak
maximdlne do tridsiatky az Styridsiatky, potom nastupuje samoregulacny
mechanizmus psychiky, ktory potrebuje rovnovdhu a snasi sa dostat nega-
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tivne veci do ndsho vedomia,” vysvetluje Dana. Nasleduje vraj fiza, ked
sa vytesnené negativne vlastnosti a vzorce prejavia a &lovek zrazu nevie,
¢o s nimi. ,,Vtedy klienti prichddzajii k ndm,“ doplita.

Skodlivym trendom je podla nej aj vina pozitivneho myslenia. , Pozitivne
myslenie nefungue, ak je to krok jedna,” vysvetluje energicka koucka. Nega-
tivne vzorce ako ,bez prdce nie si koldce” & ,vsetci muzi podvidzaji® st
fyzické nervové spojenia, ktoré sa vytvorili pocas nasho zivota bud po nega-
tivnych skusenostiach, alebo sme ich prevzali od starsich. Ulozili sa do
ndsho nevedomia ako na harddisk. Tie spojenia treba z hladiska neurovedy
najskor fyzicky rozpojit vynesenim problému z nevedomia do vedomia a a%
nésledne si vybudovat novy, pozitivny vzorec. , Ak sa najskor nevytiahnu
negativne veci na povrch, darmo budeme pozitivne mysliet,“ vysvetluje Dana.

Skuska spravnosti ich pristupu vraj musf prist priamo v praxi. Klientka,
ktord mala problém so suknickdrmi, kone¢ne stretla verného partnera
a klient, ktory mal dlhy, zadal zardbat peniaze.

»Moja babka sa neustdle venovala nejakej prdci, moja mama je takd, aj ja
som takd. Prdca bola pre miia vidy vdSeri, &i uz v korpordcii, alebo vo svojej
firme,“ za¢ina novi kapitolu rozpravania. Dana sa stihla vydat len neddvno,
vo veku 39 rokov. Niektori z vds ju mozno poznaju este pod priezviskom
Hamarovd. , Nastastie mdam partnera, ktory je rovnaky, takZe si v tomto rozu-
mieme. Majitel firmy a majitelka firmy si rozumejii v tom, ked je éasu mdlo.
Predtym som mala priatela, ktory nemal firmu a Casto sa ma pytal, preco
som tolko v robote,“ vysvetluje a doddva, Ze jej firma je ako jej dieta, ked%e to
skuto¢né zatial nema.

Na otdzku, ako sa jej dari kombinovat osobny Zivot s tym pracovnym a ako
sttha oddychovat po psychicky naro¢nej praci, odpoveda, Ze jednoducho. ,,Je
to pre m#a otdzka kvality, nie kvantity,“ dopliia a vysvetluje, Ze nepotrebuje
oddychovat vela, ale ked uZz, musi to stat za to. Doma nemd televizor a ked
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mé volno, ide s kamardtkami na kévu alebo do Viedne na vylet. Soboty
mé vyhradené vyluéne na partnera. Rada sa prechddza, Sportuje, alebo
si vychutnd dobré jedlo. Ked takto intenzivne travi volny cas, citi sa vraj
po jednom dni nabitd rovnako ako po tyzdnovej dovolenke.

»Dolezité je aj pracovné prostredie. Kanceldrie sme si vybrali na mieste, kde
mdme zdhradku a prijemny vyhlad, viem robil na pocitaci aj vonku,” zdo-
raziiuje. Hoci je sama psychologicka, kazdy rok aspon dvakrat absolvuje
ich vlastny workshop, alebo ide k niektorému z kolegov na terapiu. Takisto
pravidelne medituje. Dnes uZ vie akykolvek vnuitorny problém zachytit
v zarodku. Délezité je podla nej nezaspat na vavrinoch. ,To, co uéime klien-
tov, to my Zijeme,“ vysvetluje. Stav, v ktorom sa nachddza nase telo, je podla
nej tiez len zrkadlom ndgho vnutra.

Dokonca ma pocit, Ze mnohi klienti po ich workshopoch akosi opekneju.
Pripisuje to vyrie$eniu problémov a naslednému zlepSenému vnutornému
vyzarovaniu.

Uskalia rastu

Posuntt mald alebo strednt firmu na troven velkej je na Slovensku podla
Dany ndro¢né. Problémom je, zZe slovenské malé a stredné firmy vacSinou
stoja a padaju na ich majiteloch. Kvoli tomu, aky je nd$ trh maly, tu v malych
a strednych firmach de facto neexistuje seniorskd linia manaZmentu.
A ak firma nevie prezif bez majitela, je to biznisovo zle.

Specifickti ulohu md v tejto rovnici aj Bratislava. ,Je tu mald nezamest-
nanost, vysoké platy a majitel firmy si asto musi velmi dobre rozmysliet,
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do koho investuje a aky mu dd plat, ked vie, Ze sa rok bude iba ucit a nebude
generovat Ziadny prijem,” vysvetluje Dana. Zaplatit tito nabehovu krivku
v malej a strednej slovenskej firme je podla nej ndro¢né. Takisto ako celkovo
rozSirovat tim. ,Ak aj majitel vezme povedzme dvoch novych ludi, zdvihnii
sa mu sice trzby, ale zdroveri stipnu aj ndklady na platy a majitel nemd viac
periazi, len viac roboty, lebo musi novych ludi neustdle dozorovat. Preto s
hlavne v sluzbdch, kde netreba na zadiatok investovat vyrazny kapitdl, mnohé
firmy one-man-show,“ zamy$la sa Dana.

Niekedy moze byt celd firma aj na pritaZ. S klientmi vraj Casto riesi aj to,
ze firmu nevedia zavriet, ked uz o¢ividne nefunguje. , My tu na Slovensku,
na rozdiel napriklad od Ameriky, ete stdle neakceptujeme Ziadne zlyhanie,”
porovnava Dana. Celkom na zaver este vyslovi mySlienku, ktord ma v sebe
poriadnu ddvku nadhladu: ,, Svoju firmu milujem, som na #iu hrdd, ale nelip-
nem na nej. Keby mala o tri roky skondit, tak si poviem, okej, idem robit
nieco iné.“ M4 plan a chce, aby firma réstla, podla nej ale treba byt v biznise
pripraveny tplne na vetko.

Zamestnanie berte ako §kolu, ucte sa o procesoch na véetkych oddeleniach.
Korporat vas naudi jednat aj s velkymi klientmi. Nauci vas, ako rozmysla
korporatny zékaznik.

Nebojte sa zmeny, budte pripraveni robit chyby, uit sa z nich a neustéle
skadat nové veci.

Vzdeldvajte sa, chodte do zahranicia, alebo absolvujte r6zne rozvojové

a vzdelavacie kurzy.

Neodchédzajte zo zamestnania impulzivne, za¢nite postupne a ked uz mate
aspon 50% prijmu z podnikania, vtedy odidte.



