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Ma Svoj pribeh

0d znacky, ktora vznikla z vasne pre fitness, az po globalne ambicie. Martin

Pecko, spoluzakladatel NEBBIA, rozprava o takmer 30-rocnej podnikatelskej ceste,
klG¢ovych rozhodnutiach, ktoré formovali rast firmy, aj o lekciach, ktoré priniesli
Uspechy i chyby. V rozhovore odhaluje, ¢o stoji za silou znacky, preco so (udia a produkt

jej najvacsim kapitalom a kam smeruji dalSie kroky NEBBIA.

Ako sa zrodil vas podnikatelsky napad?

V kontexte 90. rokov a urcitého ,,hladu po nezavislosti“, ktory mala velka Cast
nasej generacie, sme stale hladali spdsob, ako si privyrobit a byt ¢o najmenej
zavisli od niekoho iného. Zaroveri sme obaja Zili fitnessom. Obdivovali sme
americkych kulturistov, ich Zivotny Styl a, samozrejme, aj oblecenie, ktoré nosi-
li. Stanka zacala hladat latky a spdsob, ako vyrobit obleCenie, ktoré by sa tomu
americkému podaobalo. Asi sa jej to darilo, pretoZe postupne zacala obliekat
prakticky vSetkych nasich znamych z fitka. A potom sa Gplne prirodzene spojili
tzba po nezavislosti, podnikani a tvorivosti. Dali sme obleceniu meno a vznik-
la NEBBIA. Ked' sa na to pozeram spatne, vlastne sa spojili nase dva svety:
Stankin svet dizajnu a tvorivosti a mgj svet fitness.

€o bolo zlomovym bodom, ktory umoznil rast a rozvoj?

Nemyslim si, Ze existoval jeden moment, po ktorom sa vSetko zmenilo.

Ak by som v3ak mal vybrat dva dolezité zlomy, prvym bolo pochopenie, Ze
NEBBIA nemusi byt iba slovenska znacka. Ze produkt, ktory tvorime, ma po-
tencial uspiet aj mimo Slovenska a Ze nasim prirodzenym ihriskom maéze byt
cely svet. Druhym bolo pochopenie, Ze firmu nemdzeme riadit stale rovnakym
sposobom. To, o fundovalo, ked sme boli Styria alebo Siesti, prestalo fungovat,
ked'nas bolo niekolkonasobne viac. KaZda dalsia faza rastu si vyZadovala zme-
nu spdsobu riadenia, procesov, [udi aj nds samotnych. A samozrejme, velkd
rolu zohralo aj Stastie a [udia, ktorjch sme pocas takmer 30 rokov stretli. Nie-
ktori nam otvorili dvere, ini nas vela naucili a dalsi nas posunuli tym, Ze ndm
ukazali gj to, Co robit nechceme.

S akymi prekazkami ste sa na svojej ceste stretli?

Asi najvacsou vyzvou, ktorG vnimame prakticky dodnes a ktord nas zacala
sprevadzat uz velmi skoro, je riadenie [udi. V. momente, ked NEBBIA prerastla
nase vlastné kapacity, Gspech firmy uZ nebol iba o tom, ¢o dokaZzeme urobit
Stanka a ja. Zacal zavisiet od toho, ¢o dokazu nasi ludia. Ako dobre ich vieme
viest. Ako jasne im dokazeme vysvetlit, kam smerujeme. Co od nich ocakava-
me. Aké mame hodnoty. A ¢i ich dokaZeme pre tGto viziu nadchndt. Pracovny
trh sa zaroven velmi rjchlo meni. Prichadzajd nové generacie ludi s ingmi oca-
kavaniami od prace, vedenia aj firmy. Nemyslim si, Ze rieSenim je hovorit, Ze
mladi ludia si horsi alebo lepsi. SG jednoducho ini. A Glohou lidra je tdto zme-
nu pochopit a prispdsobit jej spdsob vedenia tak, aby firma zostala vykonna.

AkU Olohu na vasej ceste zohrala UniCredit Bank?

NielenZe zohrala, ale stale zohrava Glohu spolahlivého partnera. V Zivote aj
v podnikani je velmi prijemné obklopit sa (udmi, pri ktoryich viete, Ze ked'ich
budete potrebovat, zdvihn( telefdn. A presne tak vnimame aj ludi v UniCredit.
Nejde o to, Ze by banka za nas rieSila nase problémy. Ide o to, Ze ked problém
vznikne, mame na druhej strane partnera, ktory sa snazi pochopit nas biznis
a kontext a spolu s nami hlada rieSenie. Pre firmu, ktora vyraba, exportuje,
financuje zasoby a podnika na viacerych trhoch, je takyto partner velmi do-
leZity. Aj vdaka stabilnym partnerom si mézeme dovolit mysliet vo vacsom
a pokracovat v naSom sne vybudovat z NEBBIA jednu z poprednych globalnych
znaciek vo fitness segmente.

Aké s0 silné stranky vasej spolocnosti?

Jednoznacne produkt. Fitness nebolo nieco, o sme si vybrali ako atraktivny
trhovy segment. Bolo sGCastou naSich Zivotov davno predtym, ako vznikla
NEBBIA, a je nim dodnes. Myslim si, Ze prave preto velmi dobre rozumieme
tomu, pre koho nase produkty tvorme. Rozumieme nasim zakaznikom, ich Zi-
votnému Stylu aj tomu, ¢o od produktu ocakavajd. A potom si tu [udia. NEBBIA
nie je velka spolocnost, aj ked nasa znacka moZe niekedy pdsobit vacsia, nez
v skutocnosti je. O to viac zaleZi na kazdom ¢loveku vo firme. Potrebujeme [udi,
ktorf sG ochotni spravit t0 povestn( extra milu. Ktorym nestaci povedat: ,Uro-
bil som svoju Cast,” ale zaujima ich vysledok celej firmy. Ak by som teda mal
nase najsilnejsie stranky zhrndt, sG nimi hlboké porozumenie fitness segmen-
tu, ktoré vieme pretavit do kvalitného produktu, a (udia, ktorym na vysledku
skutocne zaleZi.

Aké si vase plany a ciele do budicnosti?

Mame za sebou pribliZzne tri roky bez vyraznejsieho rastu. Nebudem sa vyho-
varat iba na trh. Urobili sme aj sériu zljch rozhodnuti, predov3etkym v rokoch
2021 a 2022, a ich dosledky sme si museli odpracovat. Zaroveri sme zasadne
zmenili nas vyrobny model. Presunuli sme vyrobu do Turecka, zmenili mnoz-

Martin Pecko
CEO NEBBIA
stvo internych procesov a museli sa naucit vela novych veci. Dnes mam vSak
pocit, Ze sme sa dostali na novd Startovaciu Ciaru. A teraz chceme opat rast.
Velkou témou je internacionalizacia. SpdStame predaj v USA, kde sme museli
vyriesit mnoZstvo lodgistickych, procesnych aj personalnych otazok. Zamest-
navame prvého ¢loveka priamo v USA a budujeme tam aj lokalny zakaznicky
servis. Nechceme vsak rast len tym, Ze budeme otvarat dalSie krajiny. Chceme
byt lepsi aj v tom, Co uZ robime — v produkte, e-commerce, praci s datami, mar-
ketindu a v rychlosti, s akou dokazeme reagovat na trh. NaSou velkou vyhodou
je takmer 30-rocna histéria vo fitness. Fitness pre nas nie je trend, ku ktorému
sme sa pridali. Je to svet, v ktorom Zijeme cely Zivot. A nasim cielom je pretavit
t0to kredibilitu do dalSej fazy rastu znacky NEBBIA na globalnom trhu.

Aka pracovna chyba vas naucila najviac a €o vam priniesla?

Jednou z chyb, ktoré sme v minulosti robili, bolo, Ze sme sa prili§ pozerali
na vyrazne vacsie firmy a snazili sa prenasat ich spdsob fundovania do NEBBIA.
Dnes uZ viem, Ze to, ¢o funguje niekomu inému, nemusi fungovat aj nam. Fir-
ma nasej velkosti by pravdepodobne urobila chybu, keby sa dnes snaZila ko-
pirovat Adidas. Ovela zaujimavejiia otazka pre mia je: Co robil Adidas v Zase,
ked bol stokrat mensi? Aké rozhodnutia vtedy robili? Akjch [udi naberali? Co
im umoznilo vyrast? Co dokazali robit rjichlejgie alebo lepsie ako ostatni? Dnes
sa preto snazim neinspirovat tym, ¢o velké firmy robia vo svojej si¢asnej vel-
kosti, ale tym, ¢o im umozZnilo dostat sa tam, kde sa.

AkU radu by ste dali svojmu mladsiemu ja?

Aby sa menej porovnaval s okolim. Aby sa prilis nezaoberal tym, v com je prie-
merny, a neminal prili$ vela energie snahou dostat svoje slabé stranky aspor
na priemernd Groven. Ovela skor by som mu poradil, aby ¢o najrychlejsie po-
chopil, v com je naozaj dobry. A potom sa v tom snazil byt najlepsi na svete.

Ako vo vasej firme vznikaji nové napady a o musia spliiat, aby sa preme-
nili na realitu?

Tie najlepSie napady vacsinou nevznikajd vo chvili, ked' si desat [udi sadne
do meetingovky a povie si: ,Teraz podme vymysliet nie¢o skvelé.” Casto vznika-
jU pri kdve, na chodbe, pocas Uplne iného rozhovoru alebo nahodnym stretnu-
tim dvoch [udi, ktori by sa mozno na oficidlnom mitingu ani nestretli. Aj preto
si velmi uvedomujeme vyznam firemnej kultlry a osobnej interakcie medzi
ludmi. Zaujimaveé je, Ze kaZdy z nas dvoch so Stankou tvori Gplne inak. Stanka
ako dizajnérka najlepsie tvori mimo firmy. Niekedy jej staci den alebo dva v ingj
krajine, nové prostredie, [udia, architektira ¢i ulica a pride s mnoZstvom no-
vych napadov. Ja to mam presne naopak. Moje najlepSie napady ¢asto vznikajl
vtedy, ked vSetci odidu z officu, zostanem tam Gplne sém a vSetko okolo mnia
stichne. Samotny napad vsak nestaci. Aby sa zmenil na realitu, musi podla
mna prejst tromi jednoduchymi filtrami: musi davat zmysel zakaznikovi, musi
byt spravny pre znacku a musi davat ekonomicky zmysel. A potom ho treba
¢o najrychlejSie otestovat. Mam ovela rad3ej nedokonaly napad otestovany
v praxi ako perfektnG prezentaciu, o ktorej sa tri mesiace diskutuje v zasadacke.

Ktora kniha, film alebo osobnost najviac ovplyvnili vas spésob uvaZovania
a preco?

Na zacCiatku podnikania to bol jednoznac¢ne Tomas Bata. Fascinoval ma jeho
pristup k podnikaniu a schopnost hladat rieSenia aj tam, kde sa zdalo, Ze Ziad-
ne neexistujd. Mnohé principy, ktoré zaviedol pred sto rokmi, podla mna fun-
quji dodnes. Ak by som vSak mal vybrat jednu osobnost, ktora najviac ovplyv-
nila m&j pohlad na produkt, bol by to Steve Jabs. Jeho posadnutost produktom
a schopnost spojit dizajn, funkénost a emaciu si niecim, ¢o sa snazime pre-
nasat aj do NEBBIA. Aj preto sme odvazni nerobit produktové kompromisy.
Vo firme napriklad neuvaZujeme spdsobom: O kolko mdéZeme zniZit kvalitu
materialu, aby sme zvysili marZu? Takto produkt nevnimame. A potom je tu
este jedna skdsenost s knihou, na ktorG ¢asto myslim. V obdobi, ked’ NEBBIA
prakticky neZila e-commerce, som ¢ital knihu o Amazone. Vtedy som ju asi
ani nedocital. ESte som nerozumel tomu, ¢o Bezos videl v budGcnosti online
predaja. Pred priblizne dvoma rokmi som ju naSiel vo svojej kniznici a precital
prakticky jednym dychom. Pamatam si, Ze som si po docitani povedal: Kde
sme dnes mohli byt, keby som td knihu a to, ¢o v nej bolo, pochopil uZ vtedy?
Niekedy totiZ nestaci mat spravnu informaciu pred sebou. Treba byt pripraveny
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