DIREKT

Jak jsem prodal Ataxo a nezblbnul z toho

Pavel Dolezal je fenomén tspésného podnikatele nejenom ceského internetu. Vybudoval nejvétsi firmu na search engi-
ne marketing ve stiedni Evropé, Gispésné ji prodal, na jachté vydrzel po prodeji par dnii a uz se vrha do novych projek-
th. Pavel je velmi otevieny clovék, neboji se bavit i o svych neuspésich... A navic je Pavel aktivni filantrop, jeho projekt
vzdélavani neziskovych organizaci slavi velké uspéchy. Vlastné mél Pavel nejvétsi obavu, abychom zminili pravé tyto

aktivity, je to srdcova zalezitost...

TOMAS JINDRISEK: Jaky mas vztah k fe-
noménu kavarenského povaleéstvi?

PAVEL DOLEZAL: J4 jsem obrovsky kava-
rensky povale¢, a kdybych mohl, jsem v ka-
varnach porad. Nebavi mé jednat s lidmi jen
v kanceldfi a v kavarenském prostredi jich po-
tkdvam spoustu. Kavarna je pro mé idedlnf
misto k setkdvani. Jen dnes mam pét schizek
v kavarné.

TOMAS JINDRISEK: Tvou nejzajimavéjsi
zkusSenosti je urcité to, ze jsi zalozil Ataxo
- nejvétsi spolecnost na search marketing
ve stfedni Evropé - a ze jsi ji pak uspésné
prodal. Jak dnes vidis celou tuto misi?

PAVEL DOLEZAL: Myslim si, Ze se ndm
spousta véci opravdu povedla. Jen kdyz vezmu
v Uvahu model, v jehoZ rdmci jsme obsluhova-
li malé a stfedni podniky, byli jsme na nasem
trhu prvni. J& sém jsem to pfitom délal uz po-
druhé —jiz v roce 1999 jsme totiz zacali pro-
davat malym a stfednim podnikim prednostni
vypisy, tenkrdt v rdmci portélu Atlas.cz.

TOMAS JINDRISEK: Jak tato cesta kon-
krétné vypadala?

PAVEL DOLEZAL: Uz tehdy jsme zacali hle-
dat model pro stfedni a malé firmy a libily se
ném klasické papirové Zlaté stranky. Po néjaké
dobé jsme se chtéli vratit do internetu a hle-
dali vhodné médium. Zdélo se ndm pfitom, ze
sluzby SEO (optimalizace internetovych stra-
nek pro vyhleddvace — pozn. redakce) nejsou
dobfe obsluhovény. Model, ktery zde tehdy
fungoval, byl Sest let stary. Platilo se pausalné,
mésicné. Zaroven v té dobé docela rostl Goo-
gle a mél uz néjakych 27 % podil na trhu. Ob-
jevovaly se dalsf subjekty, a proto jsme dospéli
k ndzoru, Ze je potfeba do toho prastit. Vycho-
diskem pro nés bylo presvédceni, ze pokud
chceme proddvat malym podnikdm, musime
proces maximalné zjednodusit. Nabizeli jsme
jim tedy prvni pozici na Googlu a cenu za klik.

Tomads Jindrisek

TOMAS JINDRISEK: Planovali jste od
pocatku expanzi do regionu?

PAVEL DOLEZAL: Ano, nechtéli jsme zlstat
jen v Cesku. Poucili jsme se pfi tom z nasi pra-
ce v Atlasu. Tenkrat jsme se ale bali vstupu do
Polska, a 8li jsme proto na Ukrajinu. Ta tehdy
predstavovala velky trh, ale bohuzel byla ne-
stabilni politicky. Zacali jsme tam a béhem pul
roku jsme se stali jednickou na trhu, pak se ale
na Ukrajiné zménila politickd situace a viechny
firmy odesly. Védéli jsme uz viak, ze velky trh
ma své vyhody. Kvdli ndkladlm na praci jsme
ale nechtéli jit do Némecka, vybirali jsme tedy
trh, ktery by byl dost velky a pfitom pro nas za-
jimavy. A tak padla volba na Polsko.

TOMAS JINDRISEK: Jak vnimas s témi-
to zkusenostmi odlisnosti nasich naroda.
Museli jste pfizpisobit taktiku nebo je
vas model tak jednoduchy, Ze to nebylo
zapotiebi? Pfekvapila vas néjak polska
mentalita?

PAVEL DOLEZAL: Polici se ndm zdaji byt
velice blizci, maji podobné kulturné historické
kofeny, rozumime jim, problém se ale objevil
v detailech. Kdyz ¢lovek pfijede do Polska a za-
¢ne tam Zit a sledovat obchodni den, zjistf se,
ze vse probihd trochu jinak. Pfi obchodnf ko-
munikaci se zasadni debata nevede o kvalité
acené, ale o sleve. U nés je to jiné, mame napf.
garantovanou cenu, v Cesku jsme véc vzdy
takto dokazali vyargumentovat. V Polsku hrala
hlavni roli sleva — pfi debaté o kvalité sluzby
jsme se nakonec vzdy dostali k argumentu, Ze
nékdo klientovi nabidl slevu. Vzdycky se pak
ptdm, jestli by si klient nechal opravit auto od
synovce z gymnazia jen proto, Ze je to levnéjsi.
Pfi sprave svych zakaznikd to ale klidné délajf.
TOMAS JINDRISEK: Podatilo se ti rozjet
a prodat uspésnou firmu. Mas dnes pocit,
Ze se nékteré véci daly udélat lip, jinak?

PAVEL DOLEZAL: Ano, kdy? jsem za¢inal
v Ataxu, védél jsem, Ze se nesmim nechat
Uplné pohltit denni operativou. To odvadi od
snahy tlacit velké véci kupfedu. Kdyz jsme se
rozjizdéli, osvedcilo se to, napfiklad kdyz jsem
nardzel na mentalni strop nékterych lidi. Po
dvou letech jsem se ale pfece jen nechal za-
hltit, mél jsem tehdy pocit, Zze vsechno musim
udélat sdm, a to nebylo Uplné dobré.

TOMAS JINDRISEK: Je$té néco z minu-
losti povazujes za problematické?

PAVEL DOLEZAL: Druh4 véc, kterou $lo re-
alizovat lépe, souvisf s tim, ze se ndm ne zce-
la podafilo rozsifovat vcas nabidku produktd
pro malé a stfedni podniky. Chtéli jsme pro né
stale rozsifovat nabidku a stavét i napf. weby.
Uvazovali jsme proto o rlznych produktech
a rozhodli se pak naprogramovat vlastni na-
stroj na tvorbu webd, to ale trvalo dva a pl
roku a nikdy jsme jej nakonec nevyuzili — uz
bylo na trhu pozdé. Snaha dovést véc k doko-
nalosti vedla k tomu, Ze jsme na problém ne-
reagovali vcas.
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Pavel Dolezal

TOMAS JINDRISEK: A pak jsi firmu
uspésné prodal. Co bylo dal?

PAVEL DOLEZAL: Dalezity byl sam proces
prodeje. Kdyz jsme Ataxo proddvali, nechté-
li jsme odejit ze dne na den a dlouho jsme
hledali novy kvalitni management. Stéle se to
nedafrilo, az nasi investofi pfisli s tipem na ¢lo-
veka, ktery pak vedent firmy prevzal. My jsme
v této fazi tvorili most, aby se nedoslo k tomu,
Ze se po nasem odchodu zakratko napfiklad
vymenily dvé tfetiny osazenstva. Védeéli jsme,
Ze to neni dobré. Zaroven jsme hledali nové
projekty.

TOMAS JINDRISEK: Jak vypadal defini-
tivni odchod z firmy, odjel si na dva roky
prazdnin?

PAVEL DOLEZAL: Kdy? nastal den D, po-
sledni den v praci, fikali jsme si, Ze aspon rok
nebudeme nic délat, vydrzelo to ale jen dva
mésice.V rdmci toho jsem stravil s rodinou dva
mésice na Sardinii, redlné jsem tam ale byl asi
patnactdni... nevydrzel jsem to:)

TOMAS JINDRISEK: Co nasledovalo po
tomto obdobi?

PAVEL DOLEZAL: Se spole¢nikem Petrem
Dejmem jsme si vybrali spise nekolik lidi nez
projektl, do kterych jsme vloZili penize. Jed-
nim z nich je Jakub Svoboda a jeho dva projek-
ty tykajici se socidlnich véci — portdl Tyinterne-
ty.cz a projekt tykajici se her v socidlnich sitich
— Falanxia.com. Jemu jsme pomohli s nasimi
zkuSenostmi nastavit praci agentury. V Ameri-
ce jsme také investovali penize do socidlnich
projektl, které se nam libily. Projekt Falanxia
se zabyva social gamingem, cozZ je nynf novy
hit. Vsechny hry jsou postaveny na velmi zaji-
mavé psychologické roviné a jsou motivacné
zajimavé. Jde o to, Ze se herni prvky prendseji
do redlného svéta

TOMAS JINDRISEK: A jaka je tedy spolu-
prace s Falanxii?

PAVEL DOLEZAL: S Falanxif jsme vymys-
leli projekt, postavili jsme tym a chtéli jsme
mit predevsim dobrou platformu. Tu jsme

pak pripravovali devét mésicd a vznikla hra
Bzoonk Bar, kterou jsme spustili v listopadu.
Hra mé fantastické pocty hrac a nyni na-
stava druha faze, kdy ji budeme propagovat
v zahrani¢f. V Cesku méme padeséat tisic hré-
¢, coz je krasny pocet, ale chceme doséh-
nout vetsiho rozsitent.

TOMAS JINDRISEK: Hra simuluje vir-
tualni bar, hodné se v souvislosti s hrami
mluvi o tzv. adgamingu - tedy jakémsi
hernim product placementu. Jak se vam
dafi hledat tyto specifické inzerenty? Je
tam pro to prostor?

PAVEL DOLEZAL: V listopadu jsme byli na
konferenci Social Gaming Summit, jiZ se Ucast-
nilo sto dvacet vyvojara z celé Evropy. Jedna
ze sekci se tykala pfimych modeld her. Téch
maéame od pocatku nékolik a musim fict, ze je
to skvéld véc. V rdmci hry si napfiklad lidé pfi-
mo kupujf virtudlni zboZf a sluzby, navic uz ma-
me druhy model ur¢eny lidem, kteff nemohou
primo platit. Ti ve hre vyplnuji lead relation.
V Americe to tvofi podstatny pfijem her. Pokud
jde o product placement, véfime, Ze se bude
také realizovat, je ale tfeba najit spravny formét.
Zaroven si myslim, Zze nas nyni ¢eka tvorba her
specialné na miru pro firmy. Myslim, Zze mame
v tomto segmentu velmi dobrou pozici.
TOMAS JINDRISEK: K tvym aktivitam
nyni patii i vyrazné aktivity v neziskové
oblasti. V ramci tvé neziskovky Radost
3.0 bézi projekt Daruj Den. Lidé z byznysu
Skoli zdarma manazery z neziskové sféry.
Jak jsi na takovy napad pfisel?

PAVEL DOLEZAL: U? kdy? jsme s podni-
kanim zacali, chtéli jsme vydélavat penize na
neziskové véci. Vysli jsme z myslenky, ze mu-
sfime ziskat co nejvice lidi, ktefi by néco délali
pro druhé. V ramci toho jsme chtéli, aby lidé
— odbornici z firem - vénovali den své préce
pravé neziskovému sektoru. Kdyz jsme se ba-
vili s lidmi z neziskovek, zjistili jsme totiz, Ze je
v tomto oboru velky hlad po vzdélavani. Dali
jsme pak dohromady lidi z byznysu, ktefi byli
ochotni své zkusenosti preddvat dél. Oslovili
jsme s timto konceptem dvacet lidi a projekt
uz bézi dva roky. Je fantastické vidét, jak se lidé
z neziskovek zlepsuji. V prosinci CSOB vyhlasi-
la pro neziskové organizace granty a ze dvou
set prihl&dsenych tfi vypsané granty ziskaly dvé
neziskovky, které prosly nasim vzdéldvanim.
Vic informaci o projektu najdete na www.ra-
dost30.cz, budu rad, kdyz se zapoji i dalsi lidi
z byznysu a neziskovky.

Pavel byl velmi sdilny, spousta zajimavych his-
torek se jiz do rozhovoru nevesdla, asi si ho po-
zveme jesté jednou nékdy v budoucnu... Tak
pristé tfeba o tom, jak jeho projekt mapy pro
Atlas.cz zkopirovali vyvojafi v Microsoftu. ..
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