Ve dvaadvaceti letech zakladal spole¢né se svym bratrem e-shop Kasa.cz. Potom byl manazerem a $§éfem ¢eské a
slovenské pobocky spole¢nosti Nokia. O par let pozdéji, znovu se svym bratrem, rozjizdi podnikani. Vstupuji do
|Iékarenského byznysu a spousti online Iékarnu Pilulka.cz. Hostem podcastu Poprvé je Petr Kasa.

Jan Hrusovsky: Kdy jste poprvé zacal nakupovat na e-shopu?

Petr Kasa: Tak to uz je hodné, hodné davno. Nase prvni prodeje jsme spoustéli v bfeznu roku 1999, takze jesté v
minulém tisicileti. Na sv(j prvni nakup na internetu si asi nevzpomenu, ale poc¢itam, Ze by to mohlo byt rok nebo dva
pred tim, nez jsme spustili Kasa.cz. A v té dobé to asi nebyl Uplné klasicky internetovy obchod, spiSe to byly takové
Lobjednavkové systémy” na webovych strankach. Tyto stranky byly ¢asto statické, byly to spiSe takové seznamy zbozi a
fikalo se tomu spiSe internetovy prodej, nez by to byl internetovy obchod. A slova jako E-commerce byla v té dobé
spiSe sci-fi.

JH: Vy jste v roce 1999 spolu s bratrem rozjizdéli e-shop Kasa.cz. Byl to vas prvni pokus o vlastni byznys? NezkouSel
jste uz pred tim néco podobného? Nemusel to byt pfimo prodej na internetu, prodej vypocetni techniky, ale vyzkou$et
néco po svém.

PK: My jsme zacinali od internetu, pfesnéji internetové kavarny. Kdyz popisu, jak to tehdy vypadalo... My jsme oba s
brachou byli studenti, studovali jsme gympl a pak CVUT. Skoly byly fajn, ale na$ podnikavy duch byl vzdy silngjsi. A i
kdyz ¢lovék studoval, at uz vice ¢i méné pilné, tak mu zbyvalo jesté dostatek energie na to, délat néco vedle toho. V té
dobé nas nejvice fascinovalo to, jak se domacnosti zacali postupné pfipojovat k internetu. To znamena propojovani lidi
a spojeni s vypocetni technikou, kterou jsme méli radi. A tak jsme se jednoho dne rozhodli, Ze otevieme v prazskych
Kobylisich internetovou kavarnu. Vedle toho, Ze jsme lidi zvali na kafe, a Ze si tam chodili brouzdat na internet, ktery v té
dobé doma neméli, nebo méli, ale jen velmi omezeny a prakticky nepouzitelny, tak jsme zacali pfemyslet o nékterych
dalSich projektech. Jeden z projektl byl ten, Ze jsme délali néjaké softwarové sluzby a takhle v podstaté vzniklo
Kasa.cz. Propojili jsme software a pak jsme si do néj vlozili vlastni byznys. Takhle vznikla naSe E-commerce, ktera poté
prerostla v miliardovy obchod.

JH: Internetova kavarna byl Cisté vas napad, nebo jste se nékde inspirovali, co jste vidéli ve svété a bylo by dobré néco
podobného prevést i do Ceské republiky?

PK: V té dobé uz bylo v Praze nékolik internetovych kavaren. Pamatuiji si, Ze kolem internetovych kavaren se tehdy
délala takova komunita lidi, ktefi vibec byli na internetu, zacali skupovat domény, stavéli pocitace, stavéli pfipojeni na
internet, stavéli domaci nebo firemni sité a tak dale. V podstaté pfistup k internetu byl velmi limitovany. Bydleli jsme v
Prahy, coz bylo par kilometr(. Byla to dobra pfilezitost, tak jsme si pronajali prostory v jednom rodinném domku v
Kobylisich, zapaijili jsme tam zprvu ¢étyfi, potom asi osm pocitac a v podstaté takhle to vzniklo. Bylo to takové prvni
podnikani, ale rozhodné jsme to nestavéli jako néjaky velky byznys, spiSe to bylo ,hele to se nam libi, tak to pojdme
zKkusit.”

JH: To bylo uz na vysoké skole, nebo jesté pred tim béhem studii na gymplu?
PK: To si myslim, Ze byla vysoka Skola. Jo, urcité to bylo na vysoké skole.

JH: A jak se tohle stane, Ze studujete vysokou $kolu, mate docela dost prace se studiem a do toho vas napadne
rozjizdét takovy svuj projekt?

PK: Myslim, Ze se to stane stejné, jako vétsiné lidem, Ze ¢lovek je tvor kreativni a potfebuje néco tvofit a délat. Dneska
uz jsou nékteré Skoly uz trochu jiné, ale v té dobé, kdy jsme studovali my, tak jsem mél pocit, Ze Skola byla fajn, dala
nam spoustu véci, ale kreativita a podpora rozvoje osobnosti nebo podpora pocitu sebeuznani za néco, co udéla, tak
vétSinou to koncilo u znamek. Kdyz chtél ¢lovék néco vice dokazat sobé nebo svému okoli a vice se seberealizovat, tak
podnikani bylo v té dobé idealni. A musime si fict, Ze jsme v té dobé byli néjakych osm nebo devét let po revoluci, jesté
tu byl, feknéme, partyzansky pfistup k podnikani, spousta lidi méla takovy ten ,American Dream*, Ze zaénou néco z
nuly a udélaji z toho veliky byznys. Pak se samoziejmé ta doba vyvinula, podnikani bylo daleko vice planované. Lidi o
tom zacali daleko vice pfemyslet. Ale pamatuiji si na zacatku prvni inspirace, které ¢loveék ziskaval z opravdu
jednoduchych podnikatelskych pFibéhl: Nékdo zacal néco délat, méli jsme kamarady, co stavéli pocitace, prerostlo jim
to do velké firmy a zacali zaméstnavat lidi a tak dale. Takze kdyz jsme byli ve véku kolem dvaceti let, kdy ma ¢lovék
spoustu energie a ¢asu, tak ¢lovéka napadne, Ze bude néco délat. Pocitace nebo internet nam byly blizky, tak jsme do
toho naskoili.

JH: TakZe se dafict, Ze jste mél i $tésti na generaci? Byl jste relativné mlady, bylo to na konci devadesatych let, coz
znamena, Ze lidi uz nemuseli nebo nemeéli Zzadné prekazky a zaroven jste méli chut a elan do néceho nového, kdyz
kolem vas na Skole bylo tfeba i vice lidi, ktefi méli podobné zaméry?



PK: Jojo, bylo to tak. Pamatu;ji si lidi, kamarady, spoluzaky z gymplu. JelikoZ jsme s brachou studovali pocitacovy
gympl, takze k pocitac¢im a lidem pohybuijicich se v IT jsme méli vzdycky blizko. A spousta téch lidi si uz pfi Skole
zaridila Zzivnostenskeé listy a zacala néco délat. Néktefi délali poradenstvi, néktefi stavéli pocitace, néktefi programovali,
lidi zacali délat webdesign nebo statické webové stranky, zacalo se programovat v ,péhapécku®... Byli to vSechno lidé,
co néco uméli a tohle ,néco” zacali nabizet. A tém, ktefi se toho chytli poradné, tak to jednoho dne prerostlo do relativné
velké firmy.

JH: A jak se na to tvafili doma, Ze pfi studiu mate jesté néco takového?

PK: Tvafili se na to pozitivné, protoze nemam pocit, Ze bychom tim néjak studium zanedbavali. Kdyz jsme zanedbavali
studium, tak to bylo spiSe z dlivodu, Ze nas to nebavilo. Nebylo to z divodu, Ze bychom neméli ¢as na jedno nebo na
druhé. Jako kombinace to $lo k sobé dobre, jesté ke vSemu, kdyZ jsme na to s brachou byli od za¢atku dva, tak
kolaborace byla v tomhle skvéla. Myslim, Ze doma jsme méli maximalni podporu a rodi¢tim za to mizeme urcité
podékovat.

JH: Proc jste vlastné Kasa.cz pojmenovali Kasa?

PK: Byla to Uplna nahoda. Ja jsem si tuhle doménu koupil jako Petr Kasa, tedy fyzicka osoba v roce 1996. Pamatuiji si,
Ze ta doména tehdy stala 1 600 korun, coz byla asi mésic¢ni vyplata, kterou jsem mél jako brigadnik na gymplu. A
kupoval jsem si ji kvuli svému jménu, nekupoval jsme si ji kvlli tomu, jak si dnes vétSina lidi mysli, Zze Kasa.cz je od
slova pokladna. Neni to tedy od pokladny, bylo to plivodem nase pfijmeni. Az pak v roce 1999, kdy jsme spoustéli ten
web, tak nam to Uplné krasné zapadlo do sebe, Ze jsme z naseho jména udélali zaroveri udélali i obchodni znacku.

JH: Vzpomenete si, kdo pfiSel s tim napadem na e-shop jako prvni?

PK: Nebyl to ani tak napad, jako to bylo softwarové dilo, na kterém technicky pracoval bracha a vedl| vyvoj pro néjaké
firmy, které spoustély E-commerce. Byly to firmy, které délaly ochranné zdravotni pomUicky a podobné véci. Takze spiSe
takovy b2b business. A jak jsme kolem toho programovani béhali, tak jsme se tim nechali inspirovat a fekli jsme si, Ze je
to zajimavy segment. Takze jsme se k tomu dostali takovymto zplsobem, pfes internet, pfes programovani, pres IT
komunitu.

JH: Co jste od toho o¢ekavali? Asi jste od zacatku neplanovali, Ze to bude néco obrovského, co se potom rozsiti do
dal3ich zemi, Ze to nebude &isté v Ceské republice?

PK: Zezacatku byla prvni Stace dopliikovy prodej k nasi internetové kavarné. V kavarné jsme méli dvé ¢asti, jedna byla
pocitaCova s internetem pro hosty a ve druhé ¢asti jsme pracovali, programovali a zaroven tam byla recepce a bar, kde
se prodavaly datové nosice, tehdy jesté diskety a prazdna cédécka. Chodili tam rtzni lidé, meéli jsme tam i krabi¢ky na
cédécka, tonery do tiskaren, zkratka spotfebni a levnéjsi zbozi. A v podstaté toto jsme zacali nabizet pfes internet. Pak
jsme chytnuli vinu, ktera se i mné promitla do Zivota vice diky Nokii, kdy pfiSel nastup GSM. Do té doby byl mobilni
telefon luxusni zbozi a mélo ho par procent populace. A v dobég, kdy se zacaly budovat GSM sité, tak pfisel obrovsky
tlak ze strany mobilnich operator(l jako Eurotel a Pegas penetrovat trh SIM kartami a mobilnimi telefony. Prvni vina,
takzvani ,Early adopters®, $li do mobil(i a zaroven to byli ti lidé, co $li po internetu. Takze se nam spojily dva trhy a
zakaznik se nam vlastné potkal. Typicky ¢lovék, ktery chtél byt rychle na internetu, tak to byl ten ¢lovek, ktery chtél mit i
rychle mobil. Dali jsme tyto dvé zakaznicky skupiny dohromady a tim padem mobily a E-commerce byla UpIné perfektni
kombinace. Potom jsme to samé zazili napfiklad s digitalnimi fotoaparaty. Zase, ti lidé, ktefi si kupovali digitalni fotaky,
tak byli presné ti, ktefi primarné chtéli byt na internetu a byli to zakaznici E-commerce. Vzniklo to tedy pfirozenou
cestou, nebyla ta Zadna promyslena strategie, ale nasledovali jsme to, co zakaznici chtéli.

JH: Dneska jsou pro nas e-shopy, nejenom s elektronikou, né¢im Uplné béznym. Chodime tam mozna nakupovat
Gastéji nez do kamenného obchodu. Tehdy to tak ale asi nefungovalo, vyrobci chtéli své zbozi prodavat jinym
zpUsobem, nez jste to zkousSeli vy. Tak kde jste brali zbozi?

PK: Na Uplném zacatku nasim hlavnim zdrojem byli IT distributofi, tedy firmy, které byly zvyklé na tento typ prodeje,
protoze méli Uplné jinou zakaznickou bazi, nez méli klasické velkoobchody. Klasicky velkoobchod dodaval do velkych
obchodd, do fetézcu a byl zvykly na b2b byznys. IT distributofi méli tuhle sekci sice taky, ale vedle toho méli drobné
zivnostniky. Po republice béhaly tisice mladych klukd, ktery stavély pocitace, kupovaly tiskarny, kupovaly kabely,
switchers, kabely k sitovym pfipojenim a tak dale. Tohle v&echno byli ,|Cafi“, ktefi jeli na Zivnostensky list, takZe do
tohoto trhu se dalo relativné jednoduse dostat. Takze kdyz jsme spustili Kasu, tak jsme si obéhali IT distributory,
abychom mohli nakupovat cédécka, krabi¢ky na cédécka, tonery do tiskarny. Dali jsme si dohromady portfolio
dodavatell. V§echno se délalo ruéné, kdyz chodily ceniky mailem, tak to byla nejvétsi digitalizace, ktera tehdy
existovala. Excel byl v té dobé vysoky softwarovy produkt, samoziejmé kradeny, protoze v té dobé jsem asi neznal
nikoho, kdo by mél koupeny software. Doba se v tomhle velmi zménila za dvacet let. Ale tohle byl nas primarni zdroj.

Samoziejmé, kdyz jsme vstoupili do jinych segmentu, do ¢erného elektra, bilého elektra, tak tam uz to bylo daleko tézsi,



protoZe pracky a ledni¢ky nikdo maly velkoobchodné nenakupuje. To si bud nékdo koupi maloobchodné domu, nebo si
to koupi néjaky velky obchodnik ve velkém. Zatimco v pocitacich byl tento segment freelancerd, ktefi to jeli doma na
kolené a dalo se mezi né dobfe vpasovat.

JH: Ja jsem se docetl, Ze vy jste své podnikani rozjizdéli na Zzivnostensky list vasi maminky. Je to tak?

PK: Ano, to byl uplny zac¢atek, protoze my jsme tehdy neméli ani ,Zivnostidk” a to Uplné prvni podnikani jsme jeli na ten
nasi mamy.
JH: A to byla tedy ta kavarna?

PK: Kavarna myslim, Ze ne. Podle mé $lo o néjaké softwarové prace, které jsme fakturovali. Kavarna uz byla na maj
zivnostensky list, tusim.

JH: Po jak dlouhé dobé Kasy pfiSel moment, kdy jste si Fekli, Ze tady kon¢i sranda a bude to fakt velky?

PK: Tohle jsme si asi nefekli nikdy. To vznika postupné, ¢lovék si nefika, Ze tady je ten ,milestone” patnactého dubna ve
Gtyfi odpoledne, to ne. Takhle to nikdy nebylo. Ale velky to za¢ne byt ve chvili, kdy se na to ¢lovék za¢ne divat jako na
byznys a za¢ne zaméstnavat prvni lidi delegovat prvni ¢innosti. Dnes je to néco, s ¢im ¢lovék budujici firmu,
automaticky pocita. Uz pocita s tim, Ze bude potfebovat jednoho Gcetniho, za rok bude potfebovat dva. Takhle si je
schopen svou firmu nalinkovat. Tehdy jsme takhle vibec neuvazovali a feSilo se to vSechno reaktivné, tak jak bylo
potfeba. Ale jednoho dne, kdyz ¢lovék potfeboval programovat a zaroveri potfeboval, aby nékdo stal za barem, tak holt
za ten bar si musel nékoho najmout. Tak sehnal prvniho kamose, fekl mu: ,Potfebuji abys tady prodaval cédécka, vafil
kafe a stal za barem,” takze si tam $el stoupnout nas kamarad a zacal tam pracovat. Takhle jsme nabrali prvniho
zaméstnance, pak jsme nabrali dal$iho, aby délal zase néco jiného. Takhle se to zac¢al $kalovat, az nas v Kase bylo sto
Sedesat.

JH: Co vas pohanélo v tom byt ispésnym? Dostat Kasu z Ceské republiky tfeba na Slovensko a dal?

PK: Hlavni motor je ten, Ze nas to bauvi. Clovék, samozfejmé, rad déla véci, které davaji smysl. Déla rad véci, které
ostatni lidé oceriuji, Ze jim pfinasi néjaky uzitek. Nikdy jsme nepracovali pro penize, abych stavél néco, na ¢em rychle
vydélam penize. Vzdy tam byla kombinace, Ze jsme néco tvorili a vedle z toho byl i néjaky finanéni uzitek. Takze nas
byznys nikdy nebylo vydélavat penize, nas byznys bylo vzdycky néco tvofit a budovat. Tohle je nase celozZivotni DNA, v
tomhle ohledu jsme budovatelé.

JH: V roce 2009, abychom dostali nazvu tohoto podcastu, pfichazi vase poprvé, kdy prodavate svou firmu. Jaké to
bylo? Jak tomu ¢lovék pfistupuje, kdyZz ma prodat néco, do ¢eho vlozil hodné energie, nékolik let na tom pracoval a
najednou zjisti, Ze uz to nebude jeho?

PK: My jsme od zac¢atku firmu stavéli, Ze na venek vypadala jako rodinna firma. Ale stavéli jsme se k tomu velmi
profesionalné. Tim, Ze jsme tam méli relativné brzy i investora, ktery nam pomahal a vznikl trochu jako ,side-effect”
byznysové spoluprace. Tak jsme byli smifeni, Ze ta firma neni jenom nase. Nikdy jsme neudélali to, abychom firmu
brzdili jenom proto, abychom si na ni udrzeli vétsi. Vzdy jsme fikali: ,Okej, budu mit rad$i mensi dilek z vétsiho a
lepSiho kolace.” V tomhle jsme byli odjakziva takto nastaveni — vzdy na prvnim misté byla firma, az na druhém byly
nase osobni zajmy. Takze i kdyz jsme tu firmu prodavali, tak jsme se na to divali tak, aby prodej dopadl, aby $lo o
Uspésny deal. Bylo to jako kdyzZ poustite dité do svéta a jste pfesvédceny, Ze jste ho dobfe vychoval. Takze si myslime,
Ze jsme prodavali dobfe vychované dité a neméli jsme strach, Ze by se o sebe nedokazalo postarat. Spousta lidi fika,
Ze jsme to prodali vlastné s vlastnim jménem.

JH: Jako Ze jste prodali s firmou i vlastni jméno?
PK: Mozna to tak navenek vypada, ale ja to tak necitim.
JH: Jak ¢lovéka prvni velky prodej zméni?

PK: Vibec. Kdyz ¢lovék prodava firmu, tak se toho strasné boji. Je to zména, transakce a hlavni je, aby se z toho
¢lovék nezblaznil, nebyl demotivovany, co bude délat dal. Musim fFict, Ze to probéhlo vSechno relativné hladce. Ale zase
v dobé, kdy se firma prodavala, tak ja uz nebyl v exekutivé, poslednich par let jsem délal néco jiného. Firmu tedy
operativné vedl bracha s druhym spoleénikem, ja uz byl v pozici akcionare. Takze pro mé to byl spiSe transakéni deal,
pro né to byla i trochu Zivotni zména. Ale na druhou stranu to probéhlo hladce, nebyly s tim Zadné problémy a v tu chvili
uz jsme méli v hlavé zase nové véci. Vymysleli jsme, co budeme délat dal. Zadné prazdno nezavladio a skoéili jsme do
dalSich véci.

JH: Zacal jste tehdy o penize pfemyslet trochu jinak? Firmu jste vybudovali z nula, pak jste ji prodali za spoustu penéz,
takze jste mohli mit myslenky troSku nékde jinde, napfiklad co je levné a co drahé?



PK: Spousta penéz je vzdy relativni slovo. Pro nékoho je spousta penéz deset tisic, pro nékoho neni spousta penéz ani
miliarda. Kazdy ¢lovék podle mé skonci s tolika penézi, kolik jich zvliadne obslouzit. My jsme méli v Zivoté dost Stésti, ze
jsme méli vzdy dostatek penéz na to, abychom mohli délat ty véci, které jsme délat chtéli. Zaroven jsme neméli takovy
nadbytek penéz, abychom nevédéli, co s nimi a méli z toho roupy. V tomhle nas potkalo stésti, Ze penize, které jsme
néjakym zpusobem ziskali, tak jsme je spravné zainvestovali a vétSina skongila v dalsim podnikani. VétSinu téch penéz
uz zase nemame, investovali jsme je. Je to zase jina forma penéz, jak se s oblibou Fika, je to finan¢ni energie, ktera pak
¢lovéka zene dopfedu do dalSich projekt(.

JH: Nyni se dostaneme k vasemu souc¢asnému byznysu, tim je sit kamennych Iékaren a e-shop Pilulka.cz. Zde jste
rozjizdéli poprvé byznys z vasich vlastnich penéz, ale taky s podporou dal$ich investor(.

PK: Pilulka vznikla tak, Ze jsme si v roce 2011 2012 sedli s brachou a zacali jsme vymyslet, do ¢eho se vrhnout. Oba
jsme v tu dobu byli volni, méli jsme ukoncené néjaké Zivotni etapy a méli jsme dostatek energie, Casu a néjaké penize
volné na to, abychom se pustili do néceho nového. Koukali jsme na riizné véci, hledali jsme obor, kde bychom mohli
zurocit to, co umime a mohli vyuzit nacerpané know how z predchozich projektl. Zaroven to mél byt dostatec¢né velky a
Skalovatelny obor. Chodili jsme chvili kolem farmacie, nakonec jsme skoncili u toho, Ze jsme zacali fetézit Iékarny s
vidinou toho, Ze je zacneme vic a vic digitalizovat. V ¢ervenci 2013, pokud se nepletu, jsme spoustéli cesky web
Pilulka.cz. V té dobé uz jsme za sebou méli fetézec Iékaren, které nebyly nase, ale méli jsme platformu, na které jsme
fetézili Iékarny. Zcentralizovali jsme nakup, zcentralizovali jsme marketing a komunikaci se zakazniky a tak dale.
OdliSovali jsme se od ostatnich primarné v tom, Ze jsme na trh pfisli s pohledem zakaznika. Divali jsme se na to tak, jak
to vnima pacient. Ostatni na to $li pfes farmaceutické firmy nebo pfes to, Ze byli vzdélanim lékarnici a méli néjakou
Iékarnou ¢i fesili polikliniky a nemocnice. Najednou jsme se tam zjevili my, ktefi jsme neméli nikdo farmaceutické
vzdeélani, nikdo nejsme doktofi, nemame kamarady ve farmaceutickych firmach a viibec nerozumime odbornosti jaké
takové. A prave proto se na to divame oc¢ima zakaznika.

JH: Jak vas to tedy napadlo, jit do takového oboru?

PK: Pravé proto. Napadlo nas to tak, Ze budeme UpIné zjeveni. A napadlo nas, Ze lidé do Iékaren chodi jako do
kazdého jiného retailu. Pacient pfed tim byl v drogérii, pfed tim byl v potravinach, ted je v Iékarné. Je to pofad ten samy
Clovék, ktery ma porad stejny mozek, kouka stejnyma o¢ima a porad stejné uvazuje, ale najednou je v Iékarné, kde na
néj mnohdy koukaji UpIné jinak nez v retailu. Zacali jsme hledat paralely, jak udélat zakaznika spokojenym. A na
zakladé toho vznikla idea vybudovat tu rizovou, krasnou Pilulku.

JH: Co vas na zacatku Pilulky nejvice prekvapilo?

PK: Nejvice nas prekvapilo, jaky tam je obrovsky nevyuzity potencial. Cela ,industry” jako takova je pod obrovskou
kontrolou a dohledem. Jsou pouze dva obory, které jsou naprosto zregulované — a to zdravotnictvi a bankovnictvi. Na
vS§echno jsou data, v§echno se reportuje na denni bazi, na vSechno jsou ¢iselniky. V§echno je dostupné, ke vSemu se
da dostat, ale nikdo s tim nepracuje. To znamena, Ze mate strasné moc dat, nad kterymi se da udélat straSné moc
analyz a zavér(, ale ty analyzy a zavéry nikdo nedéla, protozZe je nikdo neumi délat. Ve finale se tedy |é¢i podle toho, co
si pan doktor mysli, Iékarnik vam expeduje Iéky podle toho, jak se na vas podiva a jak mu zrovna pfipadate. Ale hard
data se upIné opomiji. Tak jsme si fikali, Ze tam musi byt obrovska pfilezitost. Z toho se da vytézit takovych benefitd pro
zakaznika. Dnes uz to vidime, existuji firmy, které délaji rizné ,variables, za¢inaji sbirat rizna data z lidského téla. Ted
nemluvim o ,medicine based data,” ze kterych se da také vychazet napfiklad pfi indikaci Iék(, kontraindikace 1éku a
spousta véci se da zpracovavat strojové s daleko vétsi pfesnosti a Gcinnosti pro pacienty, nez se kterou to déla ¢lovék

JH: Jak se na vas tvafrili lidé z oboru, kdyz jste tam pfisli s vécmi, které jste znali uz z Kasy a najednou jste néjakému
Iékarnikovi méli vysvétlovat, Ze ma prodavat véci na internetu jako kazdy jiny zbozi?

PK: Dodneska se na nas obcas tvafi s nepochopenim. Néktefi to berou jako hrozbu, co tady jako ti lidi délaji.
JH: Ceho by se tak mohli bat, kdyz by to méla byt hrozba?

PK: Boji se toho, Ze nerozumi tomu, co délame. A lidi obecné, kdyZ né€emu nerozumi, tak z toho maji strach. Kdyz z
néceho ma strach, tak se do toho nezamiluje a spiSe se tomu vyhyba. Tohle je néco, co dneska vidime. Snazime se
dostat mezi nase zakazniky a pacienty spousty sluzeb, které jsou pro né evidentni benefit. Devét z deseti zakaznikl
fekne, Ze by to chtéli. Ale pohled z druhé strany fika, Ze to asi nebude UplIné to pravé. Nejsou ale uz schopni odpovédét
na otazku, proc¢ to neni to pravé. Na druhou stranu je tam spousta lidi, ktefi jsou velmi inspirativni a vidi, Ze obor nékam
sméfuje a Ze tam jsou obrovskeé pfilezitosti. Lidi do sebe budou do budoucna investovat vice ¢asu, energie a ve finale i
penéz. Budeme se bavit o prevenci, dnes je Iékarna brana za misto, kam jde ¢lovek, kdyZ je nemocny a potifebuje
antibiotika. Ale do budoucna se cely zdravotni systém bude preklapét mnohem vice do prevence. Kazdy dnes vi, ze



kdyZ se o sebe dobfe stara, tak je to mnohonasobné levnéjsi, nez kdyZ se o sebe nestara a ve finale se jde 1é¢it. To fakt
uz kazdy vi a existuji tisice studii. A tohle je néco, u ¢eho my chceme byt.

JH: Vratim se jesté ke startu Pilulky. Neuvazoval jste troSku jinak, kdyz jste zac¢inali? Uz jste za sebou méli néjaké
penize, Uspésny obchod, nez kdyz jste byli na nule a nic jste vlastné neznali.

PK: Myslim, Ze jsme uvazovali UpIné jinak. Rikal jsem tady, Ze kdyz &lovék za&ina podnikani na sebe, tak primarné jde
délat néco, co ho bavi. Zalozi si kavarnu, jde délat kafe a libi se mu ten prostor a je mu tam pfijemné. Az na druhém
misté ma néjaky byznys plan. Kdyz jde ¢lovék budovat projekt velikosti Pilulky, kde dnes pracuje témér Ctyfi sta lidi, tak
to musi stavét zcela obracené. Musi si postavit ¢isla, musi si fict, co od toho ocekava a jaké pro to bude potfebovat
zdroje, at' uz lidské, materialni nebo financni. Pak teprve muze néjaky ten byznys rozjet. NemUze to ¢lovék rozjet a
Gekat, co se stane. Bavime se ale o roce 1999 versus 2012, ¢asovy rozestup je tam obrovsky. Jak trh, tak i nase hlavy

prosly za tu dobu velkym vyvojem.

JH: Vy jste vase vSechny velké projekty tahnul se svym bratrem Martinem. Jak by mohlo vypadat vase dalsi poprvé,
byznys bez brachy?

PK: Byznys bez brachy? Ja jsem s brachou délal dva projekty, vlastné ty nejvétsi. Délali jsme spolu Kasu a délame
spolu Pilulku. Oba projekty, jeden teda byl a druhy je Uspésny a délame i spoustu jinych byznysu, které délame sami.
To, Ze jsme vzdy spojovani s témihle projekty, u kterych jsme oba, je fajn a té€si nas to, protoze mame uzasny vztah. Ale
délame i véci bokem, néjaké vlastni drobné investice, ale ty nejvétsi projekty délame spolu a klape nam to. Takze kdyz
budu délat tfeti takovyto projekt, tfeba to zase bude s brachou.

JH: Ale pravé kdyby to mélo byt bez ného?

PK: Tak by to bylo bez ného, bylo by to tfeba s nékym jinym. Nechtél bych délat projekt sam, to feknu na rovinu. Je to
strasné tézky a nevdécny. Je to, jak se fika, takova osamélost CEO’s. Nejhorsi o roli CEO se Fika, Ze nema nikoho nad
sebou, vS§echno musi ultimativné rozhodnout on, a kdyZz je to CEO, ktery ma extrémné silnou pozici, Ze nema ani nikoho
blizko vedle sebe, tak je ¢asto velmi osamoceny a nékteré rozhodnuti se mu délaji velmi téZko. My dnes fungujeme v
péticlenném ,boardu®, byt to dost lidi personalizuje do nas dvou s brachou, tak Pilulka je dnes pét kli¢ovych lidi a
snazime se, aby téch pét lidi bylo co nejvice vyrovnanych. To znamena, aby byli k sobé stoprocentné otevfeni, upfimni,
kdyz se feSi nepfijemné véci, aby se Fesili opravdu az na dfer, aby se tam nehraly zadné hry, protozZe jinak to
nefunguje. Takze kdyz bych Sel délat byznys poprvé bez brachy, tak bych urcité chtél néjakého partaka, abych na to
nebyl sam.



