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Úspěch je náš životní cíl

Všichni prahneme po úspěchu. Chceme ho dosáhnout v osobních vztazích, abychom byli oblíbení 
a měli spoustu přátel, v rodině, abychom byli soudržní a společně šťastní, aby nás manželka milovala 
a děti zdárně prospívaly, v práci, abychom byli respektovaní, dosahovali skvělých výsledků, získávali si 
obdiv spolupracovníků a uznání šéfů. Kdo rezignuje na tyto sny, život jen přežívá, odevzdaně čeká, co 
mu osud náhodou přinese, nemá zájem a motivaci se zdokonalovat, žije ze dne na den a vlastně činí 
všechny kolem sebe nešťastnými. Takovým lidem není tato kniha určena. Na následujících stránkách 
chceme otevřít oči těm, kteří usilují o lepší život, chtějí naplnit své sny a jsou připravení něco pro to taky 
udělat. Každý z nás je strůjcem svého osudu. Pochopitelně existují jisté vnější okolnosti, které nás 
omezují, ale taky takové, které nám nabízejí příležitost přispět k našemu životnímu štěstí. Jsou lidé, 
kteří těchto příležitostí chtějí využít, ano, k těm se obracíme a těm chceme pomoci. 

Úspěch není náhoda

Náš životní úspěch není dílem náhody. A i kdyby nás potkala šťastná náhoda, pa-
matujme na slova Thomase A. Edisona: „Náhoda přeje připraveným.“ Člověku, 
který se nevzdělává, kterému chybí podnikavost, vůle a odhodlání změnit svůj 
život, náhoda nic neposkytne, protože ji nebude umět využít. Život přináší spous-
tu příležitostí, které kolem nás projdou, aniž si jich všimneme. Jen ti, kteří umějí 
rozpoznat šanci, dojdou k úspěchu. Úspěch je relativní – pro někoho představuje 
jen dobrou práci, ve které vynikne, pro jiného nepřetržitý kariérní vzestup, pro 
dalšího bohatství, které by jej a jeho rodinu zabezpečilo nadosmrti bez potřeby 
pracovat, jiný touží po úspěchu ve vědecké práci a stačí mu skromný pokojík 
s velkou knihovnou. Úspěch v životě je výslednicí naší usilovné práce, příznivých 
vnějších okolností a taky trochu běžného lidského štěstí. Nemůžeme v životě do-
sáhnout úspěchu, když budeme spoléhat jen na druhé, nebo dokonce na stát.

Mnozí z nás se ocitli na životní křižovatce. Můžeme k ní dospět různými cesta-
mi: ukončili jsme studium a přemýšlíme, co dál, v našem oboru práce není, 
nebo jsme přišli o práci a hledáme novou životní příležitost, nevyšlo nám pod-
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nikání a jsme tam, kde jsme byli před lety, než jsme začali, jen zkušeností máme 
víc. Důležité je zbavit se pocitu zklamání z předchozího neúspěchu, to může 
trvat jen tak dlouho, aby to neohrozilo naše nadšení pustit se do něčeho nové-
ho. Ti, kteří se oddávají v samotě svého bytu lítosti nad prohranou životní 
šancí, jsou odsouzeni k smrti hladem. Důležité je včas zvednout hlavu a vzít 
svůj osud do vlastních rukou. Velké vzory v podnikání nám ukazují cestu. Je-
jich zkušenosti můžeme shrnout do dvou důležitých pravidel:

1   O našem příštím úspěchu se nerozhoduje, když jsme na vrcholu, to ztrácíme 
motivaci a usínáme na vavřínech, ale když jsme dole, třeba na dně. Tehdy se 
ukáže, jestli máme vůli se zvednout a pustit se do boje s nepříznivým osu-
dem, který nás na dno poslal. Pokud nás neúspěch skolí tak, že nenajdeme 
sílu pokračovat, jsme odsouzeni k životu v průměru. I to může být naše vol-
ba, ale pak neočekávejme, že budeme výjimeční, že dosáhneme životního 
úspěchu nebo že budeme tak bohatí, jak jsme si vysnili. Na dně se odhalí 
charakter, vůle a schopnost zvednout se a jít dál. Málokterý úspěšný podni-
katel se může pochlubit tím, že šel stále nahoru, většina velkých osobností 
světového byznysu se ocitla několikrát „na dně“.

2   Nikdy nehledejme chybu v ostatních, ale jen v sobě. Ti, kteří budou vy-
světlovat svoje neúspěchy špatnou legislativou, nedostatečnou podporou 
státu, zradou spolupracovníků nebo nepřejícností okolí, nikdy nedosáhnou 
úspěchu. Budou pořád hledat viníka jinde, svádět neúspěch svého podni-
kání na všechny ostatní, budou obviňovat všechny kolem, jen ne sebe. Náš 
úspěch je v našich rukou, nikdo jiný o něm nerozhoduje. Příkladů je nespo-
čet: Někdo nám dluží? Je to naše chyba, nevyhodnotili jsme míru rizika, 
když jsme mu půjčovali. 

Jak dosáhnout úspěchu

Jen v našich rukou je náš osud, nikdo jiný nám štěstí a úspěch nezařídí. Mnoho 
makléřů a finančních poradců se po prvním neúspěchu stáhlo do sebe s poci-
tem, že se jim nedaří a jejich snažení nemá smysl. Podnikání je věčný zápas 
o úspěch, nemůžeme ho vzdát po prvním nebo druhém neúspěchu. O Tomáši 
Baťovi se říká, že sedmkrát zbankrotoval. Nevzdal se a bojoval dál. Dnes firma, 
kterou vybudoval, obouvá celý svět. Bankrot, neúspěch v podnikání není ne-
štěstí, neštěstí je, když podlehneme depresi a beznaději. „Ztratíš-li dobrou mysl, 
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ztratil jsi všechno,“ říkával norský polárník Roald Amundsen. V okamžiku, kdy 
jsme dole, se rozhoduje, jestli máme schopnosti podnikat a máme šanci přežít 
na trhu, nebo jestli se zhroutíme a skončíme na sociální podpoře. Jsou dva dru-
hy lidí: Ti, kteří ztratí odvahu a vůli postavit se na vlastní nohy, by se měli ne-
chat zaměstnat a pobírat sice menší, ale pravidelný a jistý měsíční příjem. S při-
střiženými křídly budou létat nízko nad zemí, ale s pocitem jistoty, že jsou sice 
nevalně, ale přesto zabezpečeni. Pak jsou ti, kteří chtějí roztáhnout křídla 
do šířky, vzlétnout a dosáhnout výšin, o jakých se zaměstnancům nezdá. Prav-
da, mohou spadnout, natlouct si, ale nikdo jim nebrání vzlétnout znovu. Tako-
vý život vyžaduje odvahu, pracovitost, silnou vůli, ba i štěstí. Položme si otázku: 
Co jsi dělal včera večer? Díval ses na televizi? Kolik jsi tím vydělal? Získal jsi 
klienta, zakázku, kontakt? Statistiky říkají, že jen 29 % lidí je ochotno jít do byz-
nysu naplno, přestat se dívat na televizi nebo sedět u piva a pracovat usilovně 
na klientech, na zakázkách, nabídkách a trávit čas na schůzkách. To jsou ti, kte-
ří věří v úspěch a něco pro něj dělají. Až 50 % lidí není ochotno udělat pro svůj 
osud nic. Přijdou domů, najedí se a ulehnou k televizi nebo jdou hrát fotbal. 
Žehrají na svůj osud, vyčítají vládě, že pro ně nic nedělá, čekají, že jim někdo 
přinese domů pytel peněz. Zbytek jsou škarohlídi, kteří předem vědí, že „to 
k ničemu nebude“, „stejně se to nepovede“, „bůhví, jak to skončí“ apod. Bude-
me-li dávat přednost osobnímu pohodlí, nehodíme se do světa samostatného 
podnikání. Nikdy tedy ze svého neúspěchu neobviňujme druhé, ale jen sebe. 
Výmluvou, že za náš pád mohou jiní, si nepomůžeme. Za svůj osud neseme zod-
povědnost sami. Hledejme takové vzory, které nám ukážou, jak překonávat obtí-
že, byrokracii státní správy, krize, zradu společníků, neserióznost klientů. Naše 
síla je v naší duši, v rozumu a srdci, nehledejme ji jinde.

První cestou, jak se dostat z osobní krize, je 
hledat příležitosti na internetu. Je to nedo-
zírný oceán šancí, geniální vynález součas-
né epochy, výhoda, jakou žádná předchozí 
generace neměla. Najdeme tam vše, obrátí-
me se na všechny firmy, které hledají nové 
spolupracovníky, tedy realitní kanceláře, 
banky, finanční společnosti, firmy hleda-
jící obchodní zástupce. Druhou možností 
je rozpomenout se na všechny kamarády, známé, spolužáky. Ocitneme-li se 
v tísni nebo na životní křižovatce, požádáme o pomoc kamaráda nebo zná-
mého. Někdo z okruhu našich známých může naopak sám přijít s nabídkou 
a my v ní vytušíme svoji příležitost. Tuto síť mezilidských vztahů si pěstujeme 
od školních let, máme kamarády ze základní školy, ze střední a vysoké školy, 

Ze šedesáti procent je náš životní 
úspěch založen na tom, jaké lidi zná-
me, na networkingu, tedy síti vazeb, 
známostí, kontaktů, které nás všech-
ny obklopují. Čím je tato síť hustší, 
tím větší možnosti v životě máme.
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přátele a přátele našich přátel, kolegy bývalé a současné. V poslední době 
k osobním kontaktům přibývají sociální sítě, třeba Facebook nebo Twitter. 
Na těchto sítích si vytváříme velkou skupinu „přátel“, kteří jsou sice virtuální 
(naprostou většinu z nich jsme nikdy neviděli a nedali jsme si spolu nikdy 
skleničku), ale mohou sehrát roli networkingu, dokonce v mnohem větším 
měřítku, než je to možné v klasickém osobním kontaktu. Z facebookového 
profilu načerpáme o členech komunity spoustu informací, známe často jejich 
CV, záliby, koníčky, názory. V případě potřeby, pokud jsme ztratili práci nebo 
hledáme lepší uplatnění, se na ně můžeme obrátit. Často ani nic nehledáme, ale 
objeví se nabídka a my ji pochopíme jako životní výzvu. 

Jak zásadní je dojem, jaký vzbuzujeme? Snadno se o tom přesvědčíme při ná-
vštěvě lékaře. Copak jsme schopni rozpoznat, jaký je „pan doktor“ odborník? 
Víme, kolik má atestací, jak prospíval na fakultě, četli jsme jeho články v od-
borném tisku? Jsme schopni posoudit, jestli stanovil diagnózu správně a jestli 
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nám vybral ty nejlepší léky? Kdepak. Pokud 
nejsme absolventy lékařské fakulty, nemůže-
me hodnotit jeho kvalifikaci, a jestliže to 
činíme, pak jen na základě dojmu, jakým na 
nás působí. Odbornost se vždy naučíme, 
z toho nemusíme mít obavy. Ovládnout 
produkty bankovních domů a finančních 
společností, naučit se pracovat s nemovi-
tostmi, dělat náběry, prohlídky a rezervace 
není nic nepřekonatelného, i když jsme to 
předtím nikdy nedělali. Život nás staví před 
nové a nové výzvy, toto může být jedna 
z nich. Nemějme obavy, že bychom nezvlád-
li naučit se dovednosti obchodního zástup-
ce, dělají to tisíce lidí, soustřeďme se na to, 
jak vyvolávat dobrý dojem v klientech, ten 
nám přinese úspěch.

Úspěch nám přináší správná komunikace

Čím vyvoláváme tento příznivý dojem? Komunikačními schopnostmi a doved-
nostmi. To je klíčové zjištění, se kterým budeme pracovat v celé své životní 
kariéře. Každý z nás zná mnoho příkladů, kdy právě komunikace rozhodla 
o úspěchu projektu nebo zakázky. Oslovil vás dobrý prodavač a dokázal vám 
prodat zboží, kterého byste si jinak nevšimli, prodávali jste chalupu a dali jste 
přednost výřečnému a charismatickému realitnímu makléři před introvertním 
nemluvou, který vám ani nedokázal vysvětlit, jak chce prodej uskutečnit, uza-
vřeli jste pojistku na základě přesvědčivé argumentace pojišťovací poradkyně, 
která vám uměla vysvětlit všechny výhody a nevýhody nové pojistky. Ne, ne-
chceme stát na straně výmluvných podvodníků, kteří dokážou prodat nekvalit-
ní zboží za přemrštěné ceny, to je zneužití komunikačních dovedností, chceme 
stát na straně těch, kteří dokážou kvalitní zboží nebo službu přesvědčivě nabíd-
nout a uspokojit všechna přání a představy klienta. Ruku v ruce se schopností 
prodat ovšem jde kvalita produktu. Obchod je neúspěšný, jestli zákazník zjistí, 
že produkt je přes skvělou výmluvnost prodejce nekvalitní, stejně tak, jestli je 
produkt hodnotný, ale prodejce ho neumí nabídnout a prodat. V tomto ohle-
du máme všichni nějakou zkušenost. Existuje spousta restaurací, kde skvěle 

Dalších třicet procent životního 
úspěchu nám získává  dojem, jaký 
dokážeme vzbudit, a jen deset pro-
cent úspěchu spočívá v tom, jací 
odborníci skutečně jsme. To je klí-
čové zjištění, u kterého se musíme 
zastavit. Na první pohled tato čísla 
vypadají jako nesmysl, ano, je to 
paradoxní zjištění, které jen obtížně 
bereme na vědomí. Přesto si musíme 
uvědomit, že málokdo pozná, jací 
odborníci skutečně jsme, a při hod-
nocení vychází především z dojmu, 
jaký budíme. 
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vaří, ale personál je natolik nerudný a nepříjemný k hostům, že restaurace zeje 
prázdnotou. Naopak to nefunguje: ani nejpozornější číšník nezajistí restauraci 
hosty, nebude-li kuchař umět vařit. Jsou benzinové pumpy, kde je stále plno, 
a jiné, kterým se vyhýbáme, ačkoli produkty, benzin, naftu a čokolády u po-
kladny, mají všechny stejné. O tom, jak být úspěšný v prodeji kvalitního pro-
duktu, rozhodují komunikační dovednosti a slušné a pozorné chování ke klien-
tům. Produkt sám o sobě nestačí, těch je na trhu nadbytek. O tom, který z nich 
bude prodán zákazníkovi, rozhoduje člověk, osoba obchodního zástupce.
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