
 
O pracovisku Ivany Kelemenovej by ste len ťažko uhádli, že je to bratislavská 
marketingová agentúra. Klientov víta v chalúpke v obci Ivanka pri Dunaji, ktorú 
postavila vlastnými rukami z hliny a zo slamy. Vytvorila tak bezpečné miesto, kde sa 
stretávajú obchodné štatistiky s pohodou a osobným rozvojom. „Je pravidlom, že keď 
do marketingovej agentúry príde klient, ktorý chce napríklad rozbehnúť podnik, 
skončíme pri osobnom rozvoji,“ hovorí majiteľka marketingovej agentúry Lead, ktorá 
prepája svoje skúsenosti z oblasti marketingu a reklamy s akreditovaným koučingom. 



S Ivanou Kelemenovou sme sa rozprávali o tom, prečo sa reklamu neoplatí 
zastaviť ani vtedy, keď máte plný diár, a ako nám v raste bráni strach z 
vlastnej viditeľnosti. Prezradila, prečo sa rozhodla viesť podnik v chalúpke 
namiesto sklenenej kancelárie v centre mesta a prečo je toto všetko spolu 
prepojené. 

Akým spôsobom kombinujete svoje znalosti v 
oblasti koučingu s vašou marketingovou 
agentúrou? 

Mojím hlavným zameraním je marketing. K tomu som si pridala 
akreditovaný koučing pre osobný rozvoj a podnikanie, pričom doposiaľ 
skúmam rôzne prístupy a metódy. 

Tieto veci idú spolu ruka v ruke. Povedala by som, že je také pravidlo, že 
kedykoľvek do marketingovej agentúry príde klient, ktorý chce riešiť 
reklamy a rozbehnúť si podnik, skončíme pri osobnom rozvoji. 



 

Foto: osobný archív Ivany Kelemenovej 
V marketingu tiež smerujeme do bodu, kedy klienti musia prekonať nejakú 
svoju obavu – napríklad, musia skončiť so strachom a začať sa natáčať a 
tvoriť. Keď k nám prídu, nie sú schopní povedať na kameru nič a reálne sa 

https://www.interez.sk/?attachment_id=697114


nám stáva, že jednu vetu natáčame dve hodiny. Postupom času sa uvoľnia 
a napokon sa dokonca už natáčajú sami. 

A podobne ako pri terapii, aj v marketingu je celkom zvyčajné, že spokojný 
klient s vami skončí – má jednoducho dostatok vlastných zákazníkov a 
reklamu už nepotrebuje. Nie je to úplne správne – konkurencia nezmizne 
nikdy a som presvedčená, že aspoň trochu by sme mali do reklám 
investovať vždy. Ale je bežné, že ak je klient šťastný, odchádza. 

Aký je základný rozdiel medzi tým, ak niekomu 
pomáhate s podnikaním, namiesto pomoci s jeho 
osobným životom? 

Zásadný rozdiel je, že s klientom, ktorý ku mne prichádza so žiadosťou o 
pomoc s podnikaním, určite neriešime témy, akou sú rozvody. Povedala by 
som však, že taký je princíp. 

Ak ma vyhľadá človek, ktorý potrebuje pomoc s biznisom či marketingom, 
v úvode väčšinou neriešime konkrétny problém, ale veľmi často ho počas 
rozhovoru nájdeme niekde inde ako v produkte. Často spolu riešime, ako 
celú vec niekam posunúť, no a drvivú väčšinu času počas nášho rozhovoru 
vyplynie, že problémom daného podnikateľa je práve nedostatok 
sebadôvery. 

Že problémom je podnikateľ, ktorý 
nedôveruje sebe alebo produktu, na 
ktorom pracuje. 

Zhodou okolností sa mi práve včera stalo, že pán sa ma pýtal, „kto by to 
kúpil“ a vysvetľoval, že jeho produkt „predsa nikto nekúpi“. Stáva sa, že 
majiteľ má okolo seba super zamestnancov, ide mu podnikanie, ale 
prídeme na to, že to, čo robí vo firme „šarapatu“, je v skutočnosti práve on. 



Praktiky sú rôzne, zachovaná je však forma rozhovoru. Pri sedeniach vždy 
reagujem len na to, čo mi človek sám povie. Dávam mu otázky, cez ktoré 
viem určiť emočné kódy – napríklad z detstva. Pýtam sa, ako fungoval, či si 
s ním mama robila domáce úlohy. On rozpráva a vy si zapisujete, aké 
„programy“ má v hlave. 

V marketingu to často nie je o tom, „čo“ chceme robiť, ale „prečo“ to 
chceme robiť. Pre úspech je potrebný osobný zámer, a tým nemôžu byť 
peniaze, ale niečo hlbšie – napríklad, aby daná vec človeku prinášala šťastie, 
alebo aby ho bavila či napĺňala. Ak nájdeme „prečo“, mám živú skúsenosť s 
tým, že sa dá pokojne predávať úplná hlúposť. Môžete mať obrovskú 
konkurenciu, alebo pokojne aj nápad, ktorý je „odsúdený na záhubu“. 
Pokojne to môže byť niečo, čo má aj niekto iný – lenže vtedy je nutné odlíšiť 
sa, určiť sa a vyjsť s kožou von. 

Ešte kým prejdeme k tomu, ako sa vychádza „s 
kožou von“ – stáva sa vám často, že za vami prídu 
klienti, ktorých jediným cieľom je zárobok a 
peniaze? 

Stáva sa mi to veľmi často a väčšinou ide o mužov. Za ich snahou o výkon a 
zárobok stojí práve spoločnosť – tlačí ich k tomu, aby videli len peniaze. 

Povedala by som tiež, že ide o problém, ktorý sa dá navnímať skoro v každej 
oblasti. Poznám pána, ktorý sa venuje kanalizácii, pričom viem, že je 
zároveň skvelý masér a bol by z neho vynikajúci fyzioterapeut. Tento človek 
však tvrdí, že to robiť nebude, pretože by sa tým neuživil. 

Je jednoducho veľmi veľa ľudí, ktorí by mohli byť napríklad úspešní umelci, 
ale do umenia nepôjdu, boja sa, že by sa neuživili. Zároveň vidíme veľa 
umelcov, spevákov či hercov, pre ktorých zárobok nebol jediný cieľ a 
dokážu sa uživiť veľmi slušne. 

Na aký mentálny blok narážate u Slovákov 
najčastejšie? 



Vo svete marketingu je často najväčším problémom práve schopnosť 
ukázať sa svetu. Je obrovskou výhodou, keď sa človek stojaci za 
produktom odhodlá postaviť pred kameru a rozprávať o ňom. Predaju to 
výrazne pomáha – klientom vždy radím, aby sa ukázali, alebo aspoň zapojili 
svoj hlas. Robí to skutočne veľký rozdiel. 

 

Foto: osobný archív Ivany Kelemenovej 
S klientmi sa preto často snažím prekonať mentálne bloky, ktoré im v tom 
bránia. Má ich drvivá väčšina ľudí. Často skončíme už pred kamerou a klient 
mi povie, že sme skončili, pretože on zo seba nedostane ani slovo. Najmä 
ženy bývajú v tomto ohľade veľmi sebakritické – porovnávajú sa s 
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dokonalými ľuďmi, ktorých vidia na Instagrame a kvôli tomu sa na seba ani 
nechcú pozrieť. 

Sedia u nás odborníčky a lekárky, 
ktoré sa nechcú natáčať, pretože 
majú ‘krivý nos’. 

My im pomáhame najmä formou, akou natáčanie prebieha. Namiesto 
toho, aby si video robili klienti sami, si jednoducho sadnem k nim a 
rozprávame sa. Snažím sa dosiahnuť, aby sa klient uvoľnil a len sa so mnou 
rozprával, aby nepremýšľal o situácii ako o tlaku, kedy naňho niekto svieti 
kamerou. Klient sa zvyčajne rýchlo uvoľní, na kameru zabudne a my 
nahrávku neskôr len postriháme. 

Našli ste v poslednej dobe niečo, čo by ste zakázali 
koučom odovzdávať ako radu svojim klientom? 

Mám veľmi konkrétnu odpoveď, ktorá sa v poslednej dobe dosť pretláča – 
povedala by som, že túto radu dávajú hlavne ženám. 

Sú to mentori a kouči, ktorí vás 
namiesto riešenia problémov 
posielajú na Bali. 

Tvrdia, že sa máte odsťahovať, opustiť domov, vzdať sa všetkej 
zodpovednosti a „splniť si svoj sen“. Ide pritom o veľmi obľúbenú radu – je 
ponúkaná ako riešenie toho, že sa v skutočnosti cítite uzavretý vo svojom 
živote, alebo ste zahltený povinnosťami. 



 

Foto: osobný archív Ivany Kelemenovej 
Považujem to za veľký mýtus a nulové riešenie – v skutočnom živote to 
takto jednoducho nefunguje. Neviem si predstaviť, ako by niečo také 
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mohla urobiť žena s tromi deťmi. Človek potrebuje sny, ale aj racionalitu – 
nie odísť a zanechať za sebou spúšť, či nebodaj svoje vlastné deti. 

Niektorí ľudia si túto radu naozaj vezmú k srdcu a skutočne odídu – 
pokojne aj na nejaký krátky pobyt. Následne však zistia, že hlava ide s nimi. 
Tá doma nezostane a presun jej nepomôže – možno sa tam dokonca ešte 
niečo pridá. 

Ísť si za svojím určite treba, ale v tomto ohľade to treba robiť trošku s 
rozumom. 

Najčastejší protiargument, na ktorý narážam, je, že 
na sebe niekto pracovať „nestíha“ alebo je na rozvoj 
príliš „chudobný“. Ak má niekto náročnú prácu, 
stará sa o domácnosť a živí rodinu, ako má stíhať 
ešte prácu sám na sebe? 

Na takýchto ľudí narážam veľmi často – a veľakrát ide o takých, ktorí sú 
tesne pred vyhorením. Nedávno som sa stretla s paňou, z ktorej ten nástup 
vyhorenia doslova kričal. Sama som si podobným stavom prešla pred 
ôsmimi rokmi. 

V takom bode je človek naozaj 
nezastaviteľný, ako škrečok v kolese – 
nevníma seba ani svoj život. Proste 
vôbec nič. 

Či už má človek peniaze a čas, alebo nie, kľúčové je začať tými maličkými 
krokmi, ktoré zvládne úplne každý. Riešiť veci postupne a zamerať sa 
predovšetkým na pravidelnosť. 



Ako príklad uvediem častý problém – ľudia, ktorí sa budia v noci a 
nedokážu znovu zaspať. Pomôcť môže jednoduchý rituál, pri ktorom si 
pred spaním „vyložíme“ myšlienky z hlavy. Napísať si, čo je v pláne zajtra, čo 
sme stihli a nestihli, čomu sa chceme venovať. Nájsť si metódu, ako tie veci 
večer odložiť a dostať sa do väčšieho pokoja. 

Dôležité je, aby sa z toho stal každodenný rituál. Na podobnom princípe 
apelujem aj na klientov, ktorí sa snažia rozbehnúť si firmu – že príspevky sa 
samy nenapíšu a treba ich pridávať denne. Ja to za nich robiť neviem, preto 
im vypisujem a často aj dokonca „atakujem“ – píšem im hneď zrána, nech 
pridajú hoci len jednu myšlienku, ktorá im počas dňa napadla. 

Ako by ste dnes pomohli sama sebe v tom bode, 
kedy ste si prechádzali vyhorením? 

Ak niekomu hrozí vyhorenie – alebo ním už prechádza –, musíte si s ním v 
prvom rade sadnúť a prebrať, kam vlastne smeruje a kam sa chce dostať. 

Veľmi často sa stáva, že zistíme, že je nutné zmenšiť okruh záujmov. Daný 
človek sa jednoducho snaží stíhať priveľa vecí naraz. Často sa stane, že 
niekto príde a rozbieha podnik na dvadsiatich rôznych doménach. 
Vykrmuje to na všetky možné strany, ale v skutočnosti nerobí nič poriadne. 
V takých prípadoch sa s ním snažím prejsť, ktorá z tých činností má reálnu 
hodnotu. A možno zistíme, že tých ostatných devätnásť nemá hodnotu 
vôbec a zmysel má nechať len jednu vec – napríklad niečo, čo má v ich 
rodine tradíciu. 

Samozrejme, nie je jednoduché preberať s ľuďmi takéto rozhodnutia. 
Týchto vecí sa vzdať nechcú – aj napriek tomu, že im reálne nič neprinášajú. 

A aj keď si priznajú, že to žiadnu hodnotu nemá, príde na rad strach. 
Napríklad, že ak sa toho vzdá, konkurencia mu nápad ukradne. Mali sme 
dokonca pána, ktorý sa napodobňovania bál tak veľmi, že úplne odmietal 
svoj produkt posunúť ďalej. 

Existuje nejaké univerzálne riešenie, ako sa 
takéhoto strachu zbaviť? 



Hovorí sa, že vec, ktorej sa najviac bojíme, najviac potrebujeme spraviť. 

Paradoxne, toto riešenie je takmer vždy najlepšie. Netýka sa to len 
podnikania, ale aj veľkých strachov – naozaj musíte vystúpiť z komfortnej 
zóny a urobiť pravý opak toho, čo vám hlava zakazuje. Tu je potrebné 
vedieť, že máte duševnú silu – ak ju cítite, príde aj tá odvaha. 

Iný recept podľa mňa asi ani nie je. 

Čo pre vás znamená mať správny „mindset“ a ako si 
ho vieme pestovať? 

Správny mindset si mnohí predstavujú ako pestovanie pozitívnych 
myšlienok a cieľov v hlave. To je fajn, ale pokiaľ to človek neprežije aj na 
emočnej úrovni, je to úplne zbytočné. 

Ľudia si predstavujú, že ležíte večer v 
posteli, plný úzkosti, a opakujete si: 
‘Budem mať peniaze.’ Takto to 
naozaj nefunguje. 

Aby sa mindset formoval aj na emočnej úrovni, pomáha napríklad 
technika, pri ktorej si pri pomyslení na cieľ vždy vybavíte nejakú peknú 
spomienku. Donútite mozog, aby si to, čo chcete – napríklad peniaze –, 
automaticky spájal s niečím radostným. Verím, že ak sa to robí pravidelne, 
myseľ sa postupne nastaví správnym smerom. 



 

Foto: osobný archív Ivany Kelemenovej 
Najťažšie je vydržať a vracať sa k tomu naozaj každý deň. Spomenúť si na to 
nielen v noci, ale v momente, keď narazíte na niečo nepríjemné. Vy si večer 
predstavujete šťastie a hneď zrána na vás nahučí teta v obchode, ktorá do 

https://www.interez.sk/?attachment_id=697113


vás narazila a ešte sa hnevá. Berte to ako skúšku. Akoby sa vás niekto pýtal: 
„Naozaj si pripravený vydržať? Alebo ťa rozhádže prvá nervózna osoba, 
ktorá sa tvojho života v skutočnosti vôbec netýka?“  

Vtedy je čas si sám odpovedať: „Nie, táto skúška ma nerozhádže, ja idem 
ďalej.“ 

A čo s takými ľuďmi, ktorí sú úzkostní prirodzene? 

Takýchto ľudí je medzi nami veľa. Väčšinou sú to veľmi citliví, veľmi 
intuitívni ľudia, s darom výborne hodnotiť svet okolo seba – to je výhoda 
oproti takým, ktorí majú tendenciu nerobiť si ťažkú hlavu vôbec z ničoho. 

Prvým krokom je vedieť si priznať, že patríte medzi nich – že ste vysoko 
citlivý, úzkostlivý, vadí vám veľa ľudí a nemáte radi príliš veľa vzruchov. Ak si 
priznáte, že máte túto povahovú črtu, dokážete spoznávať, čo vám robí zle. 

Zároveň v tom však viete hľadať aj tie výhody, ktorých je naozaj veľa. Títo 
ľudia sú väčšinou kreatívni, často úžasne nadaní. Mnohí sú umelci a dokážu 
vymýšľať úžasné veci. Dobré je, ak si napríklad takýto „jemnokožec“ k sebe 
nájde toho svojho „hrubokožca“, ktorý ho upokojí a potiahne. 

Je možné, aby takýto úzkostlivý človek smeroval do 
sveta plného stresu, akým je podnikanie? Aby sa 
vystavoval bojom s konkurenciou, mítingom, 
vyjednávaniam a iným, veľmi stresujúcim vplyvom? 

Určite, sama som toho príkladom. O to viac je však nutné striktne si 
nastaviť spôsob, akým dáme samých seba na prvé miesto a prispôsobíme 
tejto prirodzenej črte naše rituály a návyky. Každý deň musí byť na prvom 
mieste spánok, jedlo – nie „nenajem sa, lebo mám míting o dvanástej“, ja 
si sadnem a najem sa. 

Samu seba veľmi prísne regulujem tým, že je jedno, aký je deň, ja v čase 
obeda povinne musím zavrieť oči aspoň na 30 minút. Keďže toho do obeda 
urobím veľa, okolo tej dvanástej začínam cítiť, že som už prestimulovaná a 



potrebujem pauzu. Podobní ľudia tiež nasávajú negatívne emócie 
ostatných a má to na nich vplyv. Preto sú rituály kľúčové. 

Pomáha tiež vedieť porozprávať sa s vlastným mozgom. Vedieť večer pri 
zaspávaní zavrieť oči a oznámiť mu, že nastal čas nepremýšľať – že nič 
nevyriešime a musíme počkať do rána. Alebo, ak ste vizuálny typ, môžete si 
podobné myšlienky predstavovať – pomôcť si tým, že si predstavíte, ako 
myšlienky ukladáte do zásuvky. Je toho naozaj veľa a verím, že ak človek 
začne skúšať, určite nájde to svoje, čo mu bude fungovať. 

Preto verím, že aj prirodzene úzkostlivý človek môže robiť čokoľvek – 
pokojne aj podnikať. Tam využije svoju povahu a jej výhody, ale dá si pozor 
na to, aby sa nenechal zošrotovať tým tlakom, ktorý z toho vyplýva. 

Ako vám vlastne napadlo preniesť si sídlo, v ktorom 
ponúkate svoje služby, do chalúpky z hliny za 
mesto? Ako došlo k tomu, že ste odmietli sedieť 
niekde v bratislavskom biznis centre a vítať klientov 
v sklenenej kancelárii? 

Táto chalúpka vznikla z nápadu, ktorý som mala vždy – že chcem mať taký 
priestor pre seba, kde budem ponúkať svoje služby, koučing a sedenia s 
ľuďmi. Zároveň som vždy chcela priestor, kde budem ponúkať služby svojej 
firmy a viesť tu aj svoju marketingovú agentúru. 



 

Foto: osobný archív Ivany Kelemenovej 
Kanceláriu som predtým mala aj v centre mesta – kde bol problém s 
parkovaním –, rovnako ako v priemyselnej zóne – tam sa zase zle tvorilo a 
nešlo tam kreatívne premýšľať. Pri plánovaní som oslovila pána, ktorý sa 
venuje budovaniu biojazierok a spýtala sa ho, či by mi pomohol postaviť 
takúto stavbičku. On okamžite súhlasil, hoci sám nikdy na podobnom 
projekte nepracoval. Spoločne sme sa pustili do práce a chalúpku stavali 
naozaj vlastnými rukami. 

Chalúpka je teda poctivý, tradičný domček z dreva, zo slamy a z hliny. A 
musím povedať, že odkedy za mnou chodia klienti do chalupy, tak tu sedia 
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a mám opačný problém ako väčšina podnikateľov – že často nechcú odísť. 
Cítim aj zmenu v ich správaní – vedia sa viac uvoľniť, cítia sa príjemne a sú 
so mnou radi. 

Myslím si, že práve túto formu 
pohody dnes ľudia veľmi potrebujú. 

Sama som toho príkladom – mne ísť do mesta raz týždenne úplne stačí. 

Ak by ste mali Slovákom poradiť, aby sa v tejto 
chvíli zamerali len na jednu oblasť vo svojom živote, 
čo by to bolo? Čo najčastejšie podceňujeme? 

Bude to klišé, ale je to zdravie. Stále je to oblasť, ktorú podceňuje najviac 
ľudí – človek môže mať rodinu, dobre zarábať, ale nechá sa tým totálne 
zničiť. Alebo potom vidíte ženu, ktorá má tri deti, ale totálne sa „opustila“ – a 
to preniká nielen do zdravia, ale aj do krásy, a následne aj do celkovej 
pohody. 

Nedokážete tu byť pre svoje ciele, ak sa pritom necítite dobre. 

Či už tu chcete byť pre deti, alebo pre prácu, alebo pre všetko naraz, 
základom je dbať na fyzické zdravie a na svoju vnútornú pohodu. 
Nebudete tak večer zaspávať len vyčerpaní, ale aj spokojní s tým, čo všetko 
ste dokázali. 

Inak sa tým necháte len zničiť. 



 

Foto: osobný archív Ivany Kelemenovej 
A ešte, aby sme tu naozaj boli pre svoje rodiny – otcovi nestačí dbať na 
firmu a mama sa nemôže všetkým rozdať a zabudnúť sama na seba. Máme 
tendenciu to robiť, ale ak tu chceme byť naozaj pre všetkých, musíme tu 
byť hlavne sami pre seba. 
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