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VENOVANI

Kristé, Tylerovi, Adayle a Jakeu Michalowiczovi — diky, Ze jste mi byli jednoznaénou oporou
a nechali jste mé vyspat po spousté probdélych noci nad timto projektem.

Uspéch neni nikdy vysledkem Usili jedné osoby. Nikdy. Potfebuje tym. D&kuiji vam, tyme. D&-
kuji vam z hloubi svého srdce.

Patty Zanelliové, Anjanette Harperové, Mini Sankarovi, Mattu Maherovi, Scottu Bradleymu,
Stephanii Cavatarové, Howardu Hirschovi, Lauren Lombardové, Seanu Moriartymu, Lise Ma-
sonové, Mikeu Maddockovi, Zachu Smithovi a kazdému, kdo mi pomohl napsat tuto Uzasnou
knihu — mockrat vam dékuiji, Ze jste popadli kameny a udélali z nich sochu. Nikdy nepfestanu
zasnout nad tim, kolik toho dokaze udélat mala, soustfedénd, nelinavna a nadSena skupina
lidi.

VSem. Pro tuto chvili mame hotovo, nez si masy feknou o dalsi knihu!

(Jste-li jednim nebo jednou z téchto mas, nestydte se Fict si o dal$i knihu.)



VSichni mi fikali, Ze bych si mél nechat napsat predmluvu od né¢ja-
kého velkého zvirete. Vypada to, ze ma kniha bude tak trochu rozpo-
ruplna, tak trochu neomalena a bude v ni mensi davka zachodového

Predmluva

humoru - jinymi slovy: zadna predmluva.

Jsem ovSem podnikatel na konci role (NKR). Dokazal jsem to. Proto
jsem si taky zatracené napsal sam predmluvu. Je to takovy rychlopte-
hled vlastnosti podnikatele na konci role — vSe, co musite ztélesnovat,

chcete-li byt jednim z lidi, ktefi maji uspét v podnikani.

Zde je mych osm hlavnich vlastnosti NKR:

1.

NKR si péstuje silné presvédceni — NKR vi, ze uspéch je
témer ze 100 % podminén jeho presvédcenim, nikoliv vzdéla-
nim, prostredky ¢i okolnostmi. Jestlize NKR véfi, Zze néceho
dosahne, a podlozi to netinavnou, vytrvalou ¢innosti, stane
se to.

NKR je nadSenec — NKR vzdy jednoznacéné pracuje v oblasti,
ktera ho naplnuje nadSenim. Toto nadSeni nemusi byt zjevné
nebo napadné nahodnému pozorovateli, ale NKR je vnima.

NKR se uchyluje k neuvazené akci — NKR dava vzdy pred-
nost jednani pfed poklidnym sezenim. Pokud jedna pfilis
brzy, mtize se spalit, ale NKR se nevyhnutelné dockavaji od-
meény za jednani predcasné, nikoliv opozdéné.

NKR vytézi z minima maximum - NKR odhali téch svych
nékolik malo pozitivnich vlastnosti a vydoluje z nich, co se
da. VSechno, co mu nejde, prehodi na druhé.

NKR dava pfednost duvtipu pfed penézi — Penize mohou
byt jako droga, ktera docasné vyresi vSechny vase problé-
my. Penize vam umoznuji pachat pitomosti bez bolestivych
nasledku, ovSem stale zGistavate pitomci. NKR vi, Ze mistrné
podnikani vychazi z davtipu a z toho, ze se striktné soustre-
dite na svUj cil.

NKR ovladne mezeru na trhu — NKR si vybere trh, kde je
slaba konkurence nebo ktery neposkytuje tu ¢ast produktu,

sluzeb a hodnot, které mtize poskytovat NKR. Pak NKR tuto
mezeru na trhu ovladne.



7. NKR v sobé snoubi dlouhodobé soustfedéni se na cil
s kratkodobou akci — NKR s naprostou jistotou vi, kde je
jeho konecny cil, ale nema podrobny plan, jak se tam krok
za krokem dostat. Misto toho NKR jedna v kratkodobém meé-
ritku (v 90dennich etapach) s cilem dosahnout podstatne-
ho pokroku. Po jedné etapé prehodnoti cile, vytvori si plany
na dalSich 90 dni a uskutecni je.

8. NKR neni normalni — NKR jsou hazardéti. Jsou mirné divni
a mozna i lehce blazni. Kazdopadné jsou jini. NKR se nedrzi
pravidel a neni vazan spoleCenskymi normami. Dokaze vyte-
zit z dané situace, co se da.

Poznavate se v uvedeném seznamu? Pokud ano nebo pokud byste si
prali takovi byt, tato kniha zmeéni vas svét...



UvoD

,ovet je tvarnejsi, nez si myslite, a jen cekda, az vezmete kladivo
a vetknete mu formu.“

— Bono

Jsem unaveny... unaveny ze stovek, ne-li tisicovek knih o podnika-
ni, které jsou plné hesel, ale nemaji obsah. VétSina téchto knih by se
dala vydestilovat do jedné ¢i dvou stranek hodnotného obsahu. S jiny-
mi byste si tak akorat mohli vytrit zadek.

Nejsem schopen vam fict, kolika knihami jsem se zacal prokousavat
a za par minut zjistil, ze se ,nudim®. Nakonec jsem to vzdal. Jen par
vybranych knih o podnikani je opravdu skvélych a ma smysl je precist
od zacatku do konce.

Cilem meé knihy Podnikatel na konci role je byt jiny, mnohem lepsi
nez tradicni knihy o podnikani a vycpela stredoskolska rétorika, a to
od prvniho az do posledniho slova. V této knize nenajdete zastaralé
koncepce ani ,optimalizovanou metodiku podnikatelské praxe“. Kniha
popisuje situaci pfimo v zakopech. Dal jsem do ni veskeré své usili,
zkuSenosti i zdroje, aby se Podnikatel na konci role stal jednou z nejlep-
Sich knih. Jestli se to povedlo, rozhodnéte sami.

Tato kniha je o tom, jak se stat skutecnym podnikatelem, a sou-
casneé je to kladivo na Skarohlidy. Nakopne vas do zadku a prinuti vas
sebrat se a néco délat.

Cim méné mate néceho dulezitého, tim nezbytnéjsim se to stava
a tim moudfeji to musite pouzivat. To plati o vSem — o lasce, jidle, pe-
nézich a dokonce i (a to zejména) o toaletnim papiru.

Uz jste vykonavali potfebu s kalhotami omotanymi kolem kotnik,
a kdyz jste byli pripraveni se zvednout, zjistili jste, Ze mate nesmirné
malo toaletniho papiru? Netikejte, Ze ne! Vite naprosto presné, o cem
mluvim. Tti dilky potrhaného toaletaku visi z role, jako by se vam vy-
smivaly.

To je ale pozice dost na prd (slovni hricka je zameérna). Existuji zhru-
ba tak dvé az tfi feSeni. Muzete volat o pomoc, coz je sice HODNE
trapné, ale je to feSeni. Samozfejmé se muzete pustit do ponizujiciho,
nahrbeného plazeni se priskokem vpred a pritom se modlit, Ze nékde
pobliz najdete dalsi roli. Sice horor, ale taky reSeni. Posledni moznosti,



obvykle tou nejlepsi, je vyjit s tim, co mate. A kdyz zapojite svlij podni-
kavy mozek, rychle prijdete na to, Ze mate mnohem vic nez jen tfi dilky.

Podivejme se na to podrobné. Uchylite se k posledni varianté a roz-
hodnete se vyjit s tim, co mate. Budme uprimni - kazdy vi, Ze se tremi
dilky nevystacite. Popremyslejte tedy, co byste tak jesté mohli... maly
okamzik. No ano!!! Jo! Odpadkovy kos. Razem je z vas Spickovy gym-
nasta, ktery provadi vzpor obouruc s roznozenim na koni s madly. Vze-
prete se a natahnete nohu. Jen ji... natahnout... dost daleko. Noha se
vam chvéje namahou, nejisté nabirate prsty u nohou odpadkovy kos
a zacinate ho pritahovat k sobé. ,No tak, pojd hezky ke mné,“ opaku-
jete si porad dokola.

A pak prijde ¢as prozkoumat noveé nalezeny poklad. Pouzity kapes-
nik. Dobfe, velmi dobte. Cistici vatova tycinka. Ach, jak nelidské! Ale
pouzitelné, kdyz je tfeba. Par vatovych tamponti. Ano, s tim se da néco
delat. A... zubni nit? Ani nahodou! Na zubni nit nepfistoupite. Diky
ttem kouskum toaletaku, par vatovym tampontim, pouzitému ka-
pesniku a nékolika Stouchum Ccistici vatovou tyc¢inkou muzete Cerstvi
a spokojeni znovu Celit svétu. Samoziejmeé Ze tam nedate novou roli pro
toho, kdo prijde po vas. At si poradi, jak umi!

Zde ale pribéh nekonc¢i. Az ptijdete na zachod pristé, ihned si zkon-
trolujete zasobu toaletaku. Kdyz ted mate poradnou zasobu, trhate
papir, az z néj 1étaji cucky. Za par tydnu po ,incidentu® se ovSem vra-
tite ke starym navykum a prestane vas doprovazet ona prchava mys-
lenka, ze byste se mohli octnout v prekérni situaci. Samozrejmé netrva
dlouho a opét se ocitate s kalhotami u kolen, prazdnou roli a na rtech
s vroucim pranim, abyste tentokrat nemuseli pouzit zubni nit.

Vnimate to Gizasné ponauceni, které z toho plyne pro podnikatele?
V tomto nejnarocnéjSim a zaroven nejlidstéjSim okamziku kazdy z nas
prokazuje neohrani¢enou schopnost tahat ,zazraky“ z rukavu - tedy
z odpadkového koSe. Jakmile doopravdy nemame moznost jen tak
vstat a odejit, najdeme si zpusob, jak si poradit. Se tfemi dilky papiru,
par nalezy z koSe a mozna i roztrhanou kartonovou rulickou se nemoz-
né stava velmi moznym.

Az to nahani hrizu, jak premyslivi a inovativni dokazeme byt, kdyz
nam dojdou zasoby. Ale soucasné je ohromuyjici, jak rychle dokazeme
spottebovat a vyplytvat zdroje, kdyz jich mame na prvni pohled dost.
Problém je v nasi hlaveé. Kdyz vime, Ze je néceho nadbytek v konkrét-
nim okamziku (napf. cela role toaletaku), pretransformujeme to ve své



hlavé do podoby trvalého nadbytku (napf. nekonecné zasoby toaletaku
na dosah ruky.) Tim padem vyplytvame, co mame. A co je jeSté hor-
-§1 — ani se nepodivame, jestli nam to nedochazi. Prosté dojdeme k za-
véru, ze tam je. Sedime si, vykonavame potrebu a POTOM sahneme
do prazdna. Zatracene! Uz je to tu zas.

Ale co kdyby pokazdé, kdyz se posadite, byly na rulicce jenom tfi dil-
ky toaletniho papiru? Kdybyste vzdy ocekavali omezené zdroje, rychle
byste se naucili byt pfi oCisté velmi opatrni, vzdycky. Stejné tak byste
si zatracené dali pozor na to, abyste jesté pred odmotavanim papiru
meli koS v kliné. Mozna byste dokonce upravili své chovani, abyste
v sobé vSe udrzeli, mozna byste jeSté cestou domt udélali dalsi zastav-
ky, nebo byste treba pojedli vic ryze. Vase mysleni, vase soustredéni
a vaSe jednani by se zménily tak, abyste méli méné prace — nebo uti-
rani.

Vas uspéch je zcela podminén vasi schopnosti oprostit se od jednoho
jediného pristupu, ktery praktikuji vSichni ostatni. Vas tspéch je zcela
podminén tim, jak pouzivate své mysleni, jak se vyporadate s dulezi-
tymi zdroji a jak rozhodné budete jednat pfi dosahovani ,nemozného“
s velmi malym objemem tradi¢nich zdrojti. Vas tispéch je naprosto za-
visly ne na tom, Ze se vzdate a budete cekat, nezZ se objevi dalsi role, ale
na tom, ze si poradite s tim, co mate. Lidé, ktefi se rozhodli zvladnout
tuto dovednost a zapojit ji do svého podnikani, patfi k tomu hrdému
malu zvanému podnikatelé na konci role!

Podnikatel na konci role neni dilo pro bézné pfemyslejici lidi

Podnikatel na konci role neni pro utlocitné ani pro lidi se slabym Zza-
ludkem, kdyz uz jsme u toho. Kniha je pro lidi, kteti touzi dosahnout
uspéchu v podnikani, veédi, ze to bude tvrdé, a maji dost odvahy, aby
vytrvali. Neni pro snilky ani tlu¢huby. Tato kniha NENI pro lidi, ktefi
chtéji ,vyzkouset“ néco nového jednoduse jen proto, aby odhalili vSech-
ny ,problémy“ a dokazali tak, ze pravdu méli oni. Koho se to tyka, jisté
se uz poznal. A tato kniha rozhodné neni pro lidi, ktefi si mysli, ze jedi-
na kniha ¢i soubor materialt je dostane ze dna az na vrchol.

Tato kniha je pro lidi, ktefi cht€ji zpochybnit stavajici rad. Tato kni-
ha je pro ty, ktefi se chtéji néco naucit, chtéji toho vyuzit k rozvinuti
svych sil a pak se s pomoci nauc¢eného vydat naplno k cili. Je§té dule-
Zit€jsi je, ze tato kniha je pro lidi, ktefi prebiraji vyhradni zodpovédnost
za vlastni ispéch ¢i selhani. Uspéch v podnikani nestoji na tom, ze



mate pravdu, ale na vasem nasazeni. Chcete tedy mit pravdu, nebo byt
uspésni? Ja volim uspech.

Vas aspéch zavisi na vas

Jistota celozivotni kariéry u velké spolecnosti padla uz davno spolu
s poslednim vydechem gigantu jménem Enron. Bezpeci, radost a ves-
kera dalsi pozitiva vam ptrinasi zivot podnikatele. PremysSlejte o tom: ni-
komu nemuzete vérfit vic nez sobé a stejné tak nemutizete byt na nikom
vic zavisli. A ja se vsadim, ze uz ted mate vSechny ty dovednosti, které
potrebujete k rozjezdu — pravdépodobné byste jen potrebovali ujistit,
co vSechno uz mate, a taky byste potfebovali poradné nakopnout. To
je ma prace.

Je na cCase, abyste slySeli pravdu, a ne néjaké sladké nesmysly nebo
pravidla rychlého uspéchu. Rozjet a vybudovat spolecnost je zatracené
tézké. Nahani to strach, zabira to Cas, je to frustrujici a obc¢as vycerpa-
vajici. A zcela upfimné vam feknu, Ze to muzete podélat a financné se
zruinovat. Ale finanéni katastrofa neni pravdépodobna, pokud se tvrdé
a s nasazenim vydate na cestu k vlastnimu uspéchu. Pokud vyuzijete
své silné stranky, mtizete vybudovat firmu, ktera vam naplni penézen-
ku i dusi. Firmu, ktera vas potési a osvobodi. Mate-li cil, je tato kniha
mapou.

Nemohu se ovSem na tu cestu vydat bez vas. Musite byt ochotni
zkusit si néco nového, dostat se za vami vnimané mantinely a rust.
Odpovédnost za vlastni podnikatelské zkuSenosti lezi pfimo na vasSich
bedrech. Pokorni jednoho dne zdédi zemi, ale budte si zatracené jisti,
ze to nebudou podnikatelé.

Sam jsem si vyzkousSel, jaké to je vystaveét si z niceho tri vlastni fir-
my, fungoval jsem jako partner pri rozjezdu spousty dalSich a prostu-
doval jsem stovky rozjezdti. Pritom jsem odhalil spolec¢né rysy rozjezdu
uspésnych firem, na které v této knize upozornuji. Jednu z téch veéci
vam feknu ted hned: rozhodné to neni tradi¢ni mysleni. Zapomente
tedy, co vas ucili na obchodni skole, pustte z hlavy to, co si myslite,
ze vite o rozjezdu firmy, a hodte za hlavu metodu spravy penéz svého
tatky. Je tady nova generace podnikateltl a nastal ¢as na nové pracovni

postupy.
Jste pripraveni se do toho oprit?



MUJ PRIBEH SE TREMI DILKY PAPIRU

Facebook, Google a YouTube vyletély jako strely k neuveéritelnému
uspéchu rychleji, nez jste stacili rict ,herSvec®. Jejich cena se pocita
ve stamilionech, v miliardach a mozna ve stamiliardach. Prekvapivé
na tom je, ze jejich zakladatelim bylo v dobé rozjezdu néco pfes dva-
cet A PRITOM vydélali baliky penéz. Hersvec! Jejich uspéch je tizasny
a za to se jim také dostava velmi slusného pokryti ze strany meédii.
Jsou oslavovani jako ti nejlepsi z nejlepsSich a jako zakladni pilife nové
ekonomiky.

Mé zkusSenosti byly jiné. O dost jiné. A hlavni rozdil mezi mym pribe-
hem a témito ,médii zboznovanymi podnikateli“ (MZP) spociva v tom,
Jjak jsme rozjizdéli a budovali své firmy. K tomu se ale dostaneme poz-
déji. Uspéchy podnikateltl na konci role se stavaji zfidkakdy pfedmé-
tem diskusi. Tim méné jsou pak oslavovany v médiich. Presto jsou to
prave tito ,kazdodenni“ podnikatelé, kdo pomalu, ale jisté kraci dal,
vytvari uzasné firmy a dosahuji pozoruhodnych vysledku.

Google neni ,kazdodenni realita“, protoze nepfredstavuje typicky pfi-
klad. Jeho Gspéchu ovSem muize dosahnout i vase firma, budete-li tomu
skutecneé vérit (k tomu vic pozdéji). Google také nemusi byt vhiman jako
jedina cesta k uspéchu, ale prosté jen jako jedna z cest.

Existuje spousta dalSich cest, po kterych se vydavaji lidé jako vy, at
uz znami, nebo neznami. To jsou cesty NKR. Nekteri z nich jsou hodné
znami, jako napriklad Bill Hewlett a David Packard, kteti zalozili svou
firmu s 538 dolary a dilnou v garazi, zatimco dnes spravuji vynosny
konglomerat v hodnoté 100 miliard dolarti. Néktefi z nich jsou ovSem
méneé znami, napriklad Brian Scudamore z 1-800-GOT-JUNK?, ktery
se jednou v 1été zasnil a ze snu vybudoval podnikani v odpadech, jehoz
vynosy se blizi dvousetmilionové hranici. Dave Packard, Bill Hewlett
i Brian Scudamore jsou vSichni podnikatelé na konci role. Stejné tak
ija. A predpokladam, ze vy téz.

Jsem tu, abych vam vypraveél jejich pribéhy. A taky pribéhy dalSich
i pouceni, ktera jsem si z nich odnesl. Jsem tu, abych vam sdélil sku-
teCcnou podstatu jejich tspéSného podnikani. Je napuchla spoustou
selhani, nasakla skutecnym pokrokem, poznamenana chybami a oko-
renéna vyznamnymi uspéchy.



Kdo vlastné jsem, Zze vam chci vypravéet o téchto vécech? Jsem Pod-
nikatel na konci role. Ma cesta, to byla zakopova valka. Ale naucil jsem
se, jak se ze vSeho dostat a udélat diru do svéta. Obcas to byla zabava,
casto boj, ale mému podnikatelskému dobrodruzstvi rozhodné chybi
dost do oslnivého lesku. Dokonce jsem se se svou manzelkou a malym
ditétem prestéhoval do vesnicky plné diichodcti, abych usetfil. Na tom
urcité neni nic oslnivého, to mi vérte. Pokud tedy nemate radi shuffle-
board a zatuchlinou pachnouci staré lidi.

A také jsem jednou ¢i dvakrat uvizl na zachodové mise. Pracoval
jsem ctyticet osm hodin v kuse, protoze jsem musel, a spal v klientové
zasedacce, abych usSetfil za hotel. A ted, kdyz to pisu, sedim u opo-
trebeného psaciho stolu, ktery jsem si odnékud odnesl, abych usetril,
i kdyz mam vic nez dost na to, abych vymetl specializovanou prodejnu
kancelarského nabytku.

Je jisté, ze vaSe cesta bude vic podobna té mé nez treba cesté Mar-
ka Zuckerberga z Facebooku. Chci ale, abyste védéli, Zze uispéchu se
da dosahnout, kdyz se vydate po jakékoliv cesté. Abyste mohli kracet
vitézné, nepotifebujete k tomu ,,plnou roli“. Mtizete to zvladnout s pou-
hymi tremi dilky toaletaku. A nezalezi na tom, jakou cestu si vyberete.
Hlavné po ni musite kracet se silnym presvédcenim, naprostym sou-
stredénim a obrovskym nasazenim.

Podivejme se v rychlosti, jak vypada muij pribéh se tremi dilky papi-
ru ve srovnhani s MZP:

Médii zboznovani podnikatelé Mikeova cesta ,,tfi dilku“

6 let — Rozjizdi firmu na sekani tra- | 6 let — Stale v plenkach.
vy. Najima si pubescenty v okoli.
Kupuje dum svych rodict.

12 let — Sedi v dozor¢i radé velké [ 12 let — Odvazeji ho do velké ne-
firmy na vyrobu hracek. mocnice, protoze spolkl hracku.
18 let — Maji o n¢j zajem ty nej-| 18 let — Vybira si vysokou Sko-
lepsi vysoké skoly, ale on odmita|lu na zakladé poméru dévcat
a zaklada firmu financovanou ri- | a chlapcu. Nastupuje, ale dévcaty
zikovym kapitalem. je soustavné odmitan.




Médii zboznovani podnikatelé

Mikeova cesta ,t¥i dilku“

19 let — Zvlada vedeni spolec¢nosti
v hodnoté nékolika miliont1 dola-
ru.

19 let — Zvlada narazeni pivniho
sudu.

21 let — Uskutecnuje prvni verej-
nou nabidku akcii.

21 let - Uskutecnuje navrat domu.

24 let — Odchazi na odpocinek.

24 let - Pije priliS mnoho piva
a rozjizdi vlastni firmu, protoze
ytakovou véc zvladne kazdy pito-

»

mec”.

24 let a 1 den — Kon¢i s odpocin-
kem. Nasleduji oslavy.

24 let a 1 den — Rozjizdi novou fir-
mu. Zjistuje, ze takovou véc ne-
zvladne kazdy pitomec. Nasleduje
panika.

27 let — Dosahuje dalsiho uzas-
ného uspéchu, protoze to od né€j
kazdy ceka.

27 let — Spolecnost je uspésna,
protoze neexistuje jina alternati-
va.

30 let — Uz se neobjevuje ve zpra-
vach, protoze titulky jsou plné ji-
ného 18letého génia.

30 let — NasSel svou parketu, rozjel
dalsi firmu, roste rychle a jisté.

33 let - Vyhledal psychiatric-
kou pomoc, potfebuje ,najit sam
sebe“.

33 let — Nasel se! Zije pro to, co ho
bavi. V podnikani i v zivoté se mu
skvéle dari.

36 let — PiSe knihu o svém zivot-
nim pribéhu. Neprodava se. Od-
chazi pracovat pro NKR.

36 let — Inspiruje novou vinu Spic-
kovych podnikatelt — NKR. NKR
pokracuji v naboru zkrachova-
lych MZP.

Jakych uspéchtl jsem tedy dosahl? Mam seznam objektivnich tspé-
cht, ale dtlezit&jsi je, ze jsem objevil, co mé bavi, a ziju pro to! Miluji
rozjezdy firem, rad z nich buduji skvélé spolecnosti a délam to rych-
le! Mam rad outsidery, ty neopévované hrdiny, lidi, ktefi se zamérili
na své cile, ale zfejmé nedostali tu spravnou prilezitost. Rad pomaham
lidem, ktefi nemaji rovné Sance. Ukazuji jim, jak vyuzit své prirozené
silné stranky, aby se do toho mohli dat a vSem to natrit. Celé mé Zivot-
ni poslani se toci kolem tésné spoluprace se zacinajicimi podnikateli,
kterym pomaham rozvijet jejich koncepce tak, aby se stali Spickami



ve svém oboru. Délam to moc rad. Vysledkem je, Ze jsem nesmirné
Stastny, skvéle si tim vydélam a citim neustale spoustu energie. Zajis-
til jsem si tak naraz zdravi, bohatstvi a Stésti. Pro mne je to mtj nejvét-
§i uspéch. Jaky bude ten vas?

Miij seznam objektivnich uspéchu

Pokud netouzite vy¢muchat si mé s pomoci Googlu, prehled mych
uspéchu je zde:
Rozjel jsem svou prvni firmu, spolecnost na sestavovani pocitac,

ve Ctyfiadvaceti. Prodal jsem ji 31. prosince 2002, prostfednictvim sou-
kromé transakce. Funguje dodnes a dafi se ji.

1. ledna 2003 jsem rozjel novou firmu. Ano, hned nasledujici den.
Tato spolecnost se za tfi kratké roky dostala na S§picku v celonarodnim
meéfitku a nasledné ji koupila velka obchodni spolec¢nost

Svou treti spolecnost, Obsidian Launch, jsem rozjel v 1été 2005. V té
dobé se jesté jmenovala jinak a byl to jen takovy predbézny koncept.
Ten se zmeénil, protoze jsem si naSel cas zamyslet se nad sebou, zjistit,
co mam skutecné rad, a pomalu vybudovat koncepci na svych zajmech
a zivotnich cilech. Mé predchozi spolec¢nosti, i kdyz byly velmi tispésné,
vyrustaly na mysSlence, ze maji byt zadouci pro trh. Nevyuzival jsem
ovSem naplno svého talentu ani zajmu. Ma posledni spolec¢nost na to
vSe bere ohled, proto jsem spokojeny.

Postupoval jsem cestou podnikatele na konci role, na zacatku ne-
umyslné a nevédomky, ale casem zamérné a s maximalnim soustre-
dénim. Na této cesté jsem kladl duraz na sva presvédceni, objevoval

sledky?
Kromeé toho, Ze jsem prodal dvé spolecnosti za spoustu penéz,
* Ucastnim se jako partner rozjezdu jedné nové spolecnosti pfi-
blizné kazdé ctyti tydny;
* jsem pravidelnym hostem poradu The Big Idea with Donny
Deutsch i dalSich televiznich programu;

* obdrzel jsem spoustu podnikatelskych ocenéni, véetné oce-
néni Mlady podnikatel roku od SBA (sprduvni agentura pro
malé a stredni podniky);



e dé¢laji se mnou rozhovory do spousty médii na celonarodni
urovni;

e prednasim na neékterych nejprestiznéjSich univerzitach
v zemi, a to jsem byl na virginské polytechnice jen prumérny
student — chapete to?

* jsem autorem této knihy a mam v imyslu napsat jich mno-
hem vic;

k1 ve vSech svych firmach!

Mym cilem neni se tady vytahovat, ale chtél jsem jednoduse zdtraz-
nit, ze kdyz tohle dokazu ja, dokazete to i vy. Soucasné si dejte pozor,
abyste nezameénovali zajem médii s touhou stat medialnimi milacky.
Byt MZP je néco jiného nez pouhy zajem meédii. V této skupiné jsou
lidé, kteti skutecné dosahli svého uspéchu ze dne na den. MZP by méli
byt oslavovani, o tom neni pochyb. Ale neméli by byt vnimani jako né-
jaka vyjimecna skupina.

Pokud chcete, mtizete dosahnout ispéchu a také ho dosahnete. Stat
se uspésnym ze dne na den vyzaduje urcity cas na pfipravu. Nakonec
muzete dosahnout kazdého cile, jaky si zamanete, a muzete ho dosah-
nout tak, ze se vydate cestou podnikatele na konci role.

Ja jsem rozhodné nesel cestou MZP a nejde ji ani vétSina podnika-
telt. I vy pravdépodobné rozjizdite svou firmu s pomoci tfi dilka toa-
letaku, kridel a modlitby. Mym ukolem je pomoci vam zbavit se kridel
a modlitby. Vasim ukolem je uspét s pomoci tfi dilkt toaletaku.

No tak uz zacneme, ne?






CAST JEDNA: PRESVEDCENI

»Buh nemél cas, aby stvoril nikoho, ale nékoho. Vérim, ze kazdy z nas
ma od Boha nadéleny talent, ktery jen ceka, abychom jej zurocili.

— Mary Kay Ashova

Na pocatku svych prezentaci pouzivam osvédcenou demonstraci
Jacka Canfielda. Je k ni zapotfebi stodolarové bankovky. Vypada na-
sledovne:

Zacnu otazkou: ,Kdo tady chce byt multimilionarem?“ Cely sal zved-
ne ruku. ,Kdo tady JE multimilionar?“ Ruce jdou dolu. ,Kdo chce né-
jak pozitivne ovliviovat svét?“ Ruce se zvednou. ,Komu se to povedlo?“
Ruce jdou dola. ,Kdo chce byt znamy tim, jaké dobré véci dokazal?“
Ruce nahoru. ,Komu se to povedlo?“ Ruce dolt.

Poté, co ticastnikiim vysvétlim, ze jsou to vSechno podnétna pfani,
ale v daném okamziku nedosazitelna, zalovim v kapse, vytahnu stodo-
larovou bankovku a zvednu ji do vzduchu. Reknu: ,Ted tu mame néco,
co vSichni vidime a o ¢em si mtizeme promluvit. Kdo chce tuhle stodo-
larovku?“ VSechny ruce se zvednou. Zeptam se znovu: ,,Kdo chce tuhle
stodolarovku?“ Ruce ztstavaji nahote, doprovazi je udivené pohledy.
Zeptam se potfeti a dostanu stejnou odpovéd. Casto to chce ¢tyfi az
pét pokusu, nez se jeden ¢lovék nesméle zvedne ze zidle, dojde ke mné
a opatrné si stodolarovku vezme z mé ruky. Zbytek obecenstva se tvari
ohromené.

Kdyz se majitel stodolarovky vrati zpét na sedadlo, zacneme se zaby-
vat vlastnim presvédcenim. I kdyz vSichni zvedli ruku a tvrdili, Ze pe-
nize chtéji, jejich presvédceni jim branilo to udélat. Toto presvédceni je
neustale stejné. ,Je to trik,“ ,Je to trapné,“ ,Ucuknul byste“ a ,,Zaslouzi
si ji nékdo jiny.“ Tato silna a omezujici presvédCeni meéla za nasledek,
ze se nikdo nezvedl ze sedadla, i kdyz 100 dolarti chtél kazdy.

Ale tento jeden clovék, mozna z Cisté frustrace, se rozhodl sva pre-
svédcéeni zmeénit. ,Dojdu si pro ni.“ ,,Co horsiho se muze stat?“ ,No a co,
jestli je to trik, aspon to budeme mit za sebou.“ ,Treba si ji muzu jen
tak vzit.“ ,Treba to neni trik. Jdu si pro ni, ted hned!“

To jediné, co deéli obecenstvo od stodolarové bankovky, je vzduch.
Nic jiného tam neni, jen sila presvédceni, ktera je tak mocna, ze jsou



lidé doslova a do pismene paralyzovani. Zajimalo by mé, o kolik sto-
dolarovych bankovek a dalSich prilezitosti prijdou jen vinou vlastniho
strachu.

Predstavte si, ze byste na té prezentaci byli vy. Vsadim se, Ze byste
zvedli ruku jako vSichni ostatni a tvrdili, jak chcete byt milionafi, nebo
to dokonce mate v planu. Ale vsadim se, ze stejné tak jako kazdy jiny
byste si ode mne ty penize nevzali. Jestlize ale nevstanete ze sedadla,
abyste si dosli pro stodolarovou bankovku, proc¢ si, proboha, myslite,
ze byste byli schopni udélat cokoliv pro 100 milionti dolart? Neudélali
byste nic.

Nedokazali byste udélat nic, pokud se neopirate o vlastni presvéd-
ceni. A nepokousejte se oklamat sami sebe a tvrdit, Ze by to bylo jine,
pokud by Slo o vic, a Ze byste udélali cokoliv, jen abyste vydélali miliony.
Pokud se nedokazete primét, abyste popadli prvnich sto dolarti, které
vedou k vas§im miliontim, kdyz vam s nimi nékdo mava pred obli¢ejem,
jak si muzete myslet, Ze byste se pfi podnikani chovali jinak? Jestli
mate uspét, musite zniCit sva omezujici presvédceni a vytvorit si dosta-
tek presveédceni motivujicich.

Asi po trictvrtehodiné své prezentace udélam souhrn, ktery se vraci
zpét k tivodni demonstraci. Reknu jim, ze ted mohou dokazat, jak se
zmeénilo jejich presvédceni. Sahnu znovu do kapsy a zvednu dalsi sto-
dolarovou bankovku. Nez byste rekli Svec, vSichni se ke mné zbésile
rozebéhnou a béhem okamziku jsou penize pryc. To je sila motivujiciho
presveédceni. A na ném zavisi vas podnikatelsky uspéch.



KAPITOLA 1 - VOLANI PRIRODY

» Chceme-li uspét, musime nejprve vérit, ze to dokazeme. “
— Michael Korda

Dva velci valec¢nici se chystali k boji. Jeden z valecnikt Sel dobrovol-
né, protoze choval nehynouci lasku k vlasti. Ten druhy dostal za boj
Stédre zaplaceno. Na koho byste si vsadili?

Vzdycky na chlapika, ktery se fidi pfesvédcenim, a nikoliv na toho,
kdo to déla pro penize. Na clovéka, ktery slouzi svému pfesvédceni
a naplnuje touhu svého srdce, ktery si ptijde za svym v dobrych i §pat-
nych ¢asech. Na toho, kdo bude netinavné kracet po své cesté pres
vSechny vzlety a pady, dokonce i ve chvili, kdy to ostatni vzdaji a vydaji
se za nécim jinym. Na toho, kdo zuistane, i kdyz ti, ktefi dostali za-
placeno, odejdou. Pokud chcete zbohatnout tim, Ze budete délat néco
velkého, ale pfitom se pro to nenadchnete, prevalcuje a roztrha vas na
kusy konkurent, ktery se pro danou zalezitost nadchl. NadSeni plodi
vytrvalost. A vytrvalost plodi tispéch.

NKR TIP

Vlastnictvi — [ kdyz nejde o tu nejlepsi formu pravni ochrany, jed-
nim z nejlevnéjSich zpusobt, jak zacit, je vyluéné vlastnictvi, proto-
ze zde nejsou zfizovaci naklady. Se zfizenim obchodni spolec¢nosti
a spolecnosti s rucenim omezenym jsou spojeny ztrizovaci naklady.
Samozrejmé ze kdyz vydélavate penize, musite platit dané jako vSich-
ni ostatni a postupem c¢asu budete chtit zapis do obchodniho rejs-
triku. Poradte se o dalSich krocich s ucetnim (ne s tim, kterého si
platite, ale s kvalifikovanym odbornikem z mistni vysoké skoly).

Drzte se svych tuzeb

Chcete-li zalozit vyraznou firmu, musite nejprve zjistit, po cem tou-
zite. Mné tenhle objev trval léta. Kdyz jsem zacinal, Zil jsem v presvéd-
ceni, ze by podnikatelé méli délat to, co umi, a ne to, co chtéji. Vyznal
jsem se v pocitacich a bavilo mé s nimi dé€lat. Proto jsem rozjel firmu,
ktera s nimi souvisela. Ale nemél jsem pocitace rad. Bylo to mé zameést-
nani, ne moje zaliba. Mé prvni dvé firmy byly Gspésné, ale ne proto, ze
bych byl posedly technikou. Nemyslel jsem na techniku pfi jidle ani ve
spanku, nedychal jsem pro ni.



Mel jsem ovSem rad podnikani. Dokazal jsem o ném mluvit cely den,
cetl jsem vSechny Casopisy, navstévoval vSechny seminafe a porad to
nedokazalo utiSit mou zZizen. Trvalo mi par let, nez jsem priSel na to, co
jsem meél celou tu dobu pred nosem. TotizZ Ze mé bavi rozjizdét firmy.
Jakmile mi doslo, ze miluji zrody a zrani firem, védél jsem, kudy se
bude ubirat ma dalsi cesta.

Hledani toho, pro co se dokazete nadchnout, nemusi trvat cela léta.
Zakladem je popremyslet a najit si cas, a ne se k tomu propracovat
metodou pokus—omyl.

Co byste chtéli délat dobrovolné, jen proto, ze vas to bavi? Jaké ¢in-
nim? Pfi cem prestavate vnimat c¢as, plnite Ukoly skoro bez namahy
a po jejich splnéni mate snad jesté vic energie? Co je tim tématem,
o kterém se dokazete neustale bavit s prateli, az do té miry, Ze zacnou
obracet oc¢i v sloup? Odpovézte si na tyto otazky a najdete to, po cem
vaSe srdce prahne. A jakmile naleznete objekt své neukojitelné touhy,

vynikne.

Mozna uz vam hlavou probleskla mysSlenka, Zze si zalozite firmu.
Nebo vase hlava pretéka napady a jste pripraveni vrhnout se plnym
tempem do jejich realizace. V kazdém pripadé byste méli zacit tim, ze
se zastavite. Ne, to neni preklep. Nejlepsi reakci na vodopad snu o tom,
co by mohlo byt, je zhluboka se nadechnout a zamyslet. UspéSny roz-
jezd firmy se vic nez o co jiného opira o vas a o vaSe presvédceni. Pustit
se do podnikani, a pfitom neznat duvérné sebe sama je posetily sen.
Zahrat ,all-in“ se Spatnymi kartami v ruce je hloupost, stejné jako skok
rovnyma nohama do podnikani, aniz bychom védéli, co vSechno mame
k dispozici.

Pokud chcete rozjet firmu nebo si vylepSit prumérny start, musite
zacCit tim, ze poznate sebe sama. Musite pochopit a poznat touhu svého
srdce, své mysleni a pfesvédceni. Musite zaméfit své mySleni do vlast-
niho nitra. Musite vyzvédét, co ve vas je.

Kdyby jen minutu platilo, Ze neexistuji Zzadna omezeni a vSechno je
mozné, co vSe byste chtéli, aby vam poskytovala vase firma? Prvni véci,
ktera napadne témeér kazdého, je financni nezavislost. Souhlasim. Na-
prosto souhlasim. Ale to neni vSechno, Ze ne? Co kdyby vas budovani
vasSeho podnikatelského zameéru naplnilo Gplnym emocionalnim uspo-



kojenim, byli byste naprosto Stastni? Co kdyby vase firma néco zméni-
la? Co kdybyste se kazdé rano budili s nadSenou touhou pracovat? Co
kdyby lidé méli vasi firmu radi? Co kdyby vas svét uctival za to, co jste
dokazali, a spokojené spotfebovaval to, co mu nabizite?

Byt majitelem firmy NEZNAMENA pracovat do bezvédomi jen proto,
abyste si vydélali na slusné Zivobyti. NEZNAMENA to vydélavani hro-
mady penéz vymeénou za to, ze vam utece velka ¢ast zivota. ZNAMENA
to zit naplno, zlepS§it sv{ij zivot i zivot druhych, coz vam — nikoliv ironii
osudu — nafoukne penézenku.

Nejlepsi priklad lidi, které vlastnictvi firmy dovedlo k tomu, Ze se ma-
lem upracovali k smrti, pochazi pfimo od jednoho z podnikatelt. Je jim
Sam Walton, zakladatel spolecnosti Wal-Mart. Walton rozjel spolecnost
Cisté na zakladé svého snu a postupné se stal jednim z nejbohatSich
lidi sveéta. Ponauceni? ,Podélal jsem to.“ To jsou slova, ktera proka-
zatelné zaznéla z jeho smrtelného loze. Podle jeho vlastnich kritérii to
bylo fiasko — stal se miliardafem, ktery sotva znal své nejmladsi dité
a jeho manzelkou byla Zena, ktera s nim zustala z dtivodu, jez mély do
plnohodnotného vztahu daleko.

Jaka posledni slova byste chtéli pronést vy? Doufam, Ze to budou
slova prodchnuta pocitem uspokojeni. Slova, ze kterych vyplyne, Ze
jste prozili zivot naplno, Ze jste §li za hranice vlastnich moznosti a vy-
budovali firmu, na kterou jste hrdi. Jak pro to, ¢eho dosahla, tak i pro
to, kolik vydélala.

Pokud je toto ten uspéch, ktery si prejete, mate ho mit. VSechno za-
¢ina a konci jen u vas. Nezacina to tam, kam smeéfuje trh. Nezacina to
témi nejnoveéjSimi a nejuzasnéjSimi trendy. Nezac¢ina to tim, co si podle
vas preji zakaznici. VaSe podnikani za¢ina u vas.

Jesté vCera dosahovaly firmy finan¢niho uspéchu na trhu i na za-
kladé mizernych produktia. Pokud uvefejnovaly dostatek televiznich
reklam ve vecCernich poradech a protlacily bombasticke, byt faleSné
chvalozpévy do ¢asopisti, mély zaruc¢eny hromady zakaznikt. Zklama-
nych sice, ale presto zakazniku.

To bylo kdysi, jenze ted je jina doba. DnesSni uspésné firmy rostou,
protoze jsou skutecné uzasné. Poskytuji sluzby a produkty, které ne-
spoléhat na to, ze byste pritahli zakazniky jen s pomoci svého marke-
tingového rozpoctu. Dnes musite poskytovat bezkonkurencni sluzby



i produkty. Marketing se provadi viralné — na letnich barbecue, na in-
ternetovych forech a na nekonecnych blozich. Tak je to prosté. A jestli-
ze chcete nabidnout to nejlepsi, co si dovedete predstavit, musi vam to
jit z hlavy i ze srdce. Kdyz bude spolecnost vychazet z vasi dusSe, kdyz
bude vaSe spolecnost totozna s vasi osobnosti, stane se z toho sila az
hroziva.

Pred léty meé pozvala jedna velka spolecnost, abych promluvil ke sku-
piné asi ctyficeti marketingovych specialistt, ktefi prodavali pojistny
produkt a pokouseli se prorazit na malém obchodnim trhu. Chtéli se
naucit, jak ,hovofit“ k podnikateliim. Prezentace byla naplanovana na
devatou hodinu ranni, ale nemohli jsme zacit dfiv nez v 9.20, protoze
vSichni prisli pozdé.

Zacal jsem dotazem, kdo z nich rano vstaval s nadSenim, ze jde do
prace. Téch par rukou, co se zvedlo, jasné predstavovalo spiS politicky
postoj, ale nikoliv uprimnost. Pak jsem se zeptal, kdo z nich ma svou
praci tak rad, ze by pfiSel do prace o hodinu dfiv. Ne proto, ze by mu-
sel, ale proto, Ze by chtél. VSichni na mne s udivem zirali. Pak jsem vy-
svétlil, Ze jsem na toto setkani prijel v 7 hod., jen abych meél jistotu, ze
jsem ve spravné budové a zZe se stihnu pripravit. Pak jsem si dal vedle
snidani a pfiSel o 20 minut dfiv, abych se pfipravil.

Na tomto jednom pfikladu jsem vysvétlil rozdil mezi podnikatelem,
kterého pohani nadSeni, a nékym, kdo jen déla svou praci. Kdyz milu-
jeme to, co délame, délame to z hloubi srdce a prirozené v tom vynika-
me. NepriSel jsem na prezentaci dfiv, protoze jsem musel, ale protoze
jsem chtel. Miluji podnikani a prilezitost si o ném podiskutovat me
neustale popohani, ve dne i v noci.

NKR TIP

Pfitomnost na webu — Kazdé podnikani potfebuje pritomnost na
webu, nemam pravdu? Samoziejmeé. Ale to neznamena, ze musite mit
webovou stranku. To jsou dvé rtzné véci. Muzete svou pritomnost
na webu zalozit na pouzivani siti jako Facebook.com, MySpace.com,
Squidoo.com nebo miliont dalSich socialnich siti. Prostfednictvim
téchto socialnich siti Sifte informace o tom, co délate, a zridte si tu
e-mail zdarma. Svou komunikaci po socialnich sitich doplnte blogem
zdarma na Blogspot.com. To je vice nez dost, abyste dostali své pod-
nikani do obratek.




Zbavte se vsech vymluv, s vyjimkou jediné

» Vymluvy jsou jako diry do zadku. Kazdy néjakou ma a kazda smr-
di.“ Nevim, kdo priSel s timto citatem, ale mam pocit, Ze by se mi ten
¢lovek moc libil. Vymluvy jsou skvély mechanismus, jak do naseho
strachu zapracovat logiku. Jsou to prosté machinace, které podstu-
pujeme, abychom obhajili svij vnitini strach. SlySel a zazil jsem snad
vSechny. A vSechny jsou pitomé. Tedy vSechny, az na jednu, ale tu si
necham na konec.

Ekonomika neni natolik silna, aby bylo mozné rozjet firmu — Kazdy
z nas existuje ve stejné ekonomice jako vy, takZze mame vSichni rovné
Sance. Je-li ekonomika v krizi, mozna kupujici zpomaluji svou aktivitu,
ale stejné tak budou odpadat vasi konkurenti. Slaba ekonomika je jako
pozar lesa: zabije spoustu rostlin, ale ta seminka, ktera se ted udrzi,
budou mit vic prostoru k riistu, jakmile les zase ozZije. Slaba ekonomi-
ka je casto tim nejlepSim prostredim k rozjezdu.

Podnikani je velmi riskantni — VSechno, do ¢eho se pustite bez pri-
pravy a znalosti, je riskantni. Takze se do toho poustéjte pripraveni!
Legracni na tom je, ze vétSinou uz pripraveni jste, ale nevite o tom.
Budete-li naslouchat svym vnitfnim emocim, svému nutkani, priroze-
né vas to povede po cesté, pro kterou uz jste vybaveni. Pravdépodobné
jste zvladli mnoho dulezitych studijnich krokt a vSechny nové véci do
sebe natahujete jako houba.

Misto u velké spole¢nosti je mnohem jistéjsi — To vypraveéjte lidem,
které vyhodili z firem Enron, Arthur Anderson, Bear Sterns nebo kte-
rékoliv z téch stovek velkych spolec¢nosti, které se zhroutily nebo které
snizovaly stavy. KdyzZ pracujete pro nékoho jiného, mohou vas vyhodit
z pouhého rozmaru. Oni to podélaji, vy to zaplatite. Kdyz pracujete pro
sebe, nemuze vas nikdo vyhodit a jedinou prekazkou tuspéchu jste vy
sami.

Jsem prili§ stary na zakladani spolecnosti — No a co s tim budete
délat? Cekat, az omladnete? Neexistuje nic nez pfitomnost. Zivot vam
neumozni vratit se casem a zkusit néco znovu. Neutapéjte se v litosti.
Zacnéte hned a neberte na sv(ij vék ohled. Jen ten proces sebeobjevo-
vani, kterym si projdete pfi vytvareni nové firmy, za to stoji. Navic po
sobé muizete néco zanechat dalsi generaci.

Jsem prilis mlady na zakladani spolecnosti — Coze?!?! Vite o tom, ze
muzete legalné zalozit a zaregistrovat svou firmu v jakémkoliv véku?



Skutec¢né muzete zalozit vlastni firmu jesté dfiv, nez vam zakon umozni
pracovat pro nékoho jiného. Jeden z mych pratel, Cameron Johnson,
zacal podnikat ve véku sedmi let a ve dvanacti letech uz byl zapsan
v obchodnim rejstfiku. Pro¢ nechcete byt tim prvnim, kdo za¢ne podni-
kat v Sesti letech? Je jedno, jak stafi ¢i mladi pravé jste. Zacnéte dnes!

Nevydélam si dost penéz — Nedavna studie vedena Narodnim sdruze-
nim vysokych §kol a zaméstnavatelti odhalila, ze primérny pocatecni
plat pro ucetni/-ho s vysokoskolskym titulem je 42 299 USD. To neni
Spatné. Pokud vezmete tuto praci a dostavali byste nasledujicich deset
let kazdy rok 10 % pfidano, nakonec byste vydélavali 120 069 USD.
To vabec neni §patné. Ted si predstavte, ze zalozite vlastni firmu. Vas
plat bude prvni rok podle World Wide Learn v praméru SO 000 USD.
To také neni zlé. Kdyz povedete svou firmu dobre a rozhodnete se, ze
si kazdy rok dopfejete 25% zvySeni platu (sam sobé davam v prumeéru
kazdy rok 50% zvyseni), k desatému vyroci zalozeni firmy budete vydeé-
lavat 465 665 USD. A to je uzasné!

Nemam to spravné vzdélani — Citite-li, Ze k ispéchu potrebujete vy-
sokoskolské vzdélani, tak se velice mylite. Setkal jsem se s majiteli
titulu PhD z Harvardu i s témi, co je vyhodili ze stfedni. Jejich podni-
katelské tispéchy mély pfimou vazbu na to, cemu véri, na jejich touhy,
nadSeni a zizen naucit se néco nového ve Skole tvrdych uderda. Vas
studijni rodokmen nema na vas uspéch v podstaté zadny vliv. Zadny!

Nemam dost penéz na rozjezd — To je tzasné! Kdybyste méli dost
penéz k ,fadnému” rozjezdu firmy, bal bych se, Ze si privodite bankrot.
Skutecnost, Ze nemate penize (nebo jich mate jen velmi malo) prosté
znamena, ze byste méli hned od zacatku pouzivat hlavu. Existuje da-
vod, proc¢ se fika, ze nouze je matkou vSech vynalezu. Penize fesi nase
problémy i slabiny. Bez penéz musite kazdy den predvadét to nejlep-
§i, co ve vas je. Nedostatek financi vas nuti optimalizovat, kde se da,
a rust tim spravnym smérem.

Konkurence je prili§ silna — Ma matka mi vzdycky fikala, ze zadni
dva lidé nejsou stejni. Méla pravdu. Jestli si myslite, Zze konkurence
dokaze odvést lepsi praci, nez jaké byste vy byli kdy schopni, pak ne-
mate asi spravné naslapnuto k prozkoumavani svych silnych stranek.
Najdéte ten spravny uhel, jak zapojit své silné stranky, svij vrozeny
talent a své nadsSeni zpusobem, jakym to nikdo jiny nedéla, pfipadé to
déla spatné.



Nikdo si nekoupi mtj produkt ani sluzbu - Je dobré, ze jste na to
prisli uz ted, ale neni to vymluva, proc¢ nezalozit firmu. Jen to proste
znamena, ze musite prehodnotit, co chcete, a vymyslet novy zpusob,
jak to dodavat, abyste si mohli vytvorit odbératelskou zakladnu.

Nejsem pripraven — Souhlasim, nejste. Nikdy nebudete. Tato vymlu-
va je prosté jen kombinaci vSech ostatnich. Kdyz se ptam lidi, pro¢ si
mysli, Ze nejsou pripraveni, uchyluji se k nékteré z dalSich vymluv uve-
denych v seznamu. V§echno jsou to nesmysly. Cas zagit je pravé ted!

Jsem si jisty, Zze vas napada spousta dalSich kreativnich vymluv,
proc¢ nezacit podnikat. VSechna ta racionalni zdivodnéni musite ho-
dit za hlavu a jednat, ted, hned. Zfidkakdy litujeme véci, které jsme
v zivoté udélali, kdyz jsme se nechali vést nadSenim a riskovali. Prilis§
Casto vSak ale litujeme véci, které jsme neudélali. Jestli vam vaSe srdce
rika, abyste jednali, nepouzivejte zadnou z téchto vymluv, abyste s ni
utloukli vlastni touhy.

Existuje jeden divod, pro¢ nerozjizdét firmu. Nepoustéjte se do roz-
jezdu, pokud je vasim duvodem jen rychlé zbohatnuti — mamon neni
na misté a také dlouho nevydrzi. At uz skoncite s barely plnymi penéz,
nebo ne, BUDETE za to muset zaplatit. I kdybyste shrabli penize jeSté
driv, nez vynalozite né&jaké usili, naptriklad vyhrou v loterii, pfiroda vas
vzdy prazvlastnim zpusobem prinuti, abyste za to zaplatili. Budete-li
mit §tésti, vase vyhra muze byt vykoupena rychlym ziskanim doved-
nosti v nové financ¢ni discipliné. Ale priliS casto zaplatite zoufalstvim,
katastrofou a bankrotem.

Jen se podivejte, co se stalo nékterym velkym vyherctim v loterii —
neni to hezky pohled. Jack Whittacker si urcité pral, aby se na své
vyherni sazence jednoho dne strefil. Jako NKR se cela léta drel a vybu-
doval stavebni firmu, jejiz hruby pfijem byl 16 milionti dolarti roéne.
Ale po vyhre 315 miliont dolarti se z Jackova zivota stalo hotové peklo.
PriSel o pratele, rodinu a musel celit ¢tyfem stovkam pravnich zalob.
Nechci tu malovat ¢erta na zed. Jen jsem chtél podotknout, ze rychle
zbohatnout se vam podafi jen zfidka, nepfinese vam to spokojenost
a v nékterych pfipadech to ma i katastrofalni nasledky.

Prijit rychle k penéztim je velmi lakavé. Je vzacnosti potkat nékoho,
kdo neumira touhou vyhrat v loterii nebo kdo by aspon nechtél, aby
mu jen tak spadl balik do klina. Vétsineé lidi ale tato touha po hroma-
dé penéz samoziejméeé nevynesla ani cent. Je Skoda, ze vétSina z nas



promarni byt i vtefinu svého Zivota v nadéji, ze se jen tak k nécemu
dostane, misto aby vyuzili svého talentu a nadSeni pro véc a vydeélali si
penize sami.

Penize jsou néco jako zesilova¢ vasich navykti. Mate-li Spatné navy-
ky a dostanete se ke spousté penéz, jednoduse budete tyto své Spatné
navyky opakovat mnohem casté€ji. Mate-li dobré navyky, pak to jen
posili toto pozitivni chovani. Penize nam umozni byt ve vétsi mifre tim,
kym uz jsme. Proto si vSe dobfe srovnejte v hlavé a dfiv, nez se dosta-
nete k hromadé penéz, si vytvorte dobré navyky. Jakmile si vypéstujete
pevnou, soustredénou a Stastnou mysl a mate v Zivoté dobré navyky,
penize prijdou snadno. A penize délaji dalsi penize. A dobré navyky se
budou mnozit. Stejné tak Stésti. To je zdravy zpusob, jak zbohatnout.

Rozjedte firmu, abyste zbohatli spravné, nikoliv rychle. Funguje to.

NKR TIP

Prodej produkti — Nepotifebujete webovou stranku pro e-obchod,
kdyz ji pro vas uz vytvoril eBay. Neni zadarmo, ale porad jde o ne-
nakladnou moznost, jak dostat své produkty do rukou spotfebitelu.
A nemusite je nabizet formou aukce. Mtzete si zfidit na eBay obchod,
kde budete prodavat véci za pevné ceny. Navic existuje spousta dal-
Sich stranek specializovanych na aukce, staci zacit hledat!

Ten den stale jesté neprisel

Kéz bych meél péticent za kazdy okamzik, kdy jsem slySel nékoho,
kdo by rad podnikal, jak rika: ,Jednoho dne.“ Jednoho dne si zalozim
firmu. Jednoho dne ze mne bude tohle, jednoho dne budu délat tamto.
Mohl by nékdo laskavé rict, jaké datum ma ten ,jeden den®, protoze si
zatracené€ vibec nejsem jisty, ze by se néco takového nachazelo v mém
kalendari.

Ted, nebo nikdy. Jednoho dne je sen. Jednoho dne je nadéje, ze do
sebe vSechno néjak kouzelné zapadne a uspéch vam spadne do kli-
na. Pokud to tedy myslite s rozjezdem vasi prvni spolecnosti vazne,
pritadte k tomu ,jednomu dni“ skutecné datum. Bude to za mésic, za
pul roku, za rok? Reknéte vSem kolem vas, kdy pfijde ten den, kdy se
oteviou brany vasi nové firmy. Pak si zpétné propocitejte vSechny veéci,
které musite zaridit. Ode dneska, presné od této chvile. A pak rozjedte
akci. HNED!!! Treba jde jen o zfizeni telefonni linky nebo o zaloZeni



spolec¢nosti s ruc¢enim omezenym, pripadné o nastup do n¢jakého kur-
zu. Klicem je zacit ted hned a nepfestat.

No ano, malem bych zapomnél. Reknéte svému nejvétSimu, nej-
smradlavéjSimu, nejvlasatéjSimu, nejuhrovitéjSimu kamaradovi, ze se
mu budete zodpovidat za splnéni svého cile — tedy za rozjezd své prvni
firmy. Slibte mu, ze kdyz to nevyjde, dovolite kamaradovi, aby vas vy-
fotil, jak mu libate holou zadnici, a nechate ho, aby fotku vyvésil na
internetu. Jestli vas ani tohle nedostane do obratek, tak uz nevim.

Prirozenost, nebo vychova

Pripada mi legracéni, kolik prilezitostnych experttl debatuje na téma
prirozenost, nebo vychova v podnikani. VyfreSme tento problém jednou
provzdy: JE TO PRIROZENOST. Vasni pro podnikani vas nikdo na-
ucit nedokaze. Nemuizete se naucit, jak si vybudovat vrouci a neuha-
sitelnou touhu podnikat. Nikdo vas nemutize vys§kolit, abyste méli ten
spravny postoj nebo byli inteligentni. To vSe jsou véci, kterymi vas bud
priroda obdarila, nebo ne.

Bud mate k podnikani vlohy, nebo se budete trapit, abyste dosahli
jen caste¢ného uspéchu. Muzete zalévat hlinu, jak budete chtit, ale
nevypeéstujete si strom, jestlize nebudete mit nejprve seminko. Pokud
vam to je od prirozenosti dano, pak se z toho da vypéstovat néco vel-
kého.

Existuje jedna dutilezita véc, kterou byste si méli k pfirozenosti po-
znamenat: ne vzdy se projevuje od narozeni nebo v utlém véku. Obcas
vam vase pfirozena touha podnikat zabusi v hrudi, kdyz vam je dvacet.
Jini lidé ji nepociti dfiv, dokud neza¢nou brat duchod. A ja? Chtélo
to Ctyfi chlazena v mistnim baru. Bez ohledu na to, kdy se nutkani
dostavi — jakmile je ucitite, bézte do toho. Ozvala se vaSe prirozenost.
Odpovezte ji.

PUSTTE SE DO AKCE!

Malé krucky vedou k velkym ziskiim. Na konci kazdé kapitoly najde-
te tfi akéni kroky, které dokazete uskutecnit do pul hodiny. Nemate se
tedy na co vymlouvat!

1. Po ¢em vasSe srdce touzi? Co vas dokaze naprosto nadchnout,
tak moc, Ze byste podle svého nazoru byli Stastni, kdybyste
to mohli délat denné? Udélejte si co nejpodrobnéjsi soupis
a soustredte se na to, co z toho dokdzete vytézit. Nékdy si



nost, znovu a porad dokola.

Vytvorte si seznam vsSech jednotlivych vymluv, které jste kdy
pouzili, abyste mohli odlozit zacatek svého podnikani. Pokud
uz podnikate, sepiSte si dalsi malé 1zi, kterymi se zasobujete
a které vam brani, abyste délali, po ¢em srdce touzi.

Odhalte svij seznam 1zi. SepisSte si vSechny dtivody, proc¢ vase
vymluva nezni pfesvédcive. Jestli se skutec¢né citite nabuze-
ni, pfevedte svou vymluvu do podoby pozitivniho prohlaseni
o vlastnich schopnostech.



KAPITOLA 2 - TROCHU KLIDU
A MIRU (VE VASI MYSLI)

»Ma hudba bude hrat navzdycky. Tohle asi muze fict jen blazen, ale
kdyz znam fakta, tak fikam fakta. Ma hudba bude hrat navzdycky. “

— Bob Marley
Presvédceni je mySlenka skryta za mysSlenkou. Hluboka!

Presvédceni neni néco, co prosté feknete plni sebedtveéry, ackoliv ta
k nému patfi. Presvédceni neni néco, co budete fikat opakované, acko-
liv tim se da ovlivnit. Presvéd¢eni neni néco, k c¢emu se uvazete, ze to
udélate, ackoliv to pomaha. Presvédceni je to, co vam fika vasSe vnitfni
emoce. Pfesvédceni je vnitfni, neovlivnitelné védomi, ze to, co vite, je
pravda. Je to trvala, vSudypritomna konverzace, ktera se odehrava ve
vasi hlavé.

Tady je ten problém. Neustale se obelhavate prostfednictvim svych
slov a mysSlenek, a nékdy se dokonce docasné presvédcite, ale dlouho
vam to nevydrzi. Dokud nezacnete rozeznavat a ovladat tu vnitini, ne-
popsatelnou emoci, nemutizete ucinit trvaly pokrok.

Klasickym prikladem je clovek, ktery se pokousi shodit hmotnost. Asi
znate lidi, o nichz ted mluvim: nasadi rychlou dietu a shodi spoustu kil,
jen aby je o par meésic pozd€ji nabrali znovu. V dlouhodobém méritku
tedy selzou a nezbavi se nadvahy, protoze je omezuje jejich presvédceni,
neschopnost zamérit se na cil a sporadické a nedostatkem energie pod-
lozené jednani. Bez motivujiciho presvédceni se neda udrzet soustredé-
ni ani dokoncit akce. Lidi, ktefi shazuji kila, musi véfit nejen tomu, ze
je dokdzou shodit, ale také, ze je shodi. Musi vnitineé citit, ze zdravé télo
vyzaduje trvalou zmeénu zivotniho stylu, a byt presvédceni, ze tak muse-
Ji zit. Ztrata hmotnosti se vic nez ¢ehokoliv jiného tyka toho, co se déje
ve vasi hlavé. Kazdy uspéch se opravdu vic nez kolem ¢ehokoliv jiného
toc¢i kolem naseho presvédceni.

To, Zze néCemu verite, jeSt€ neznamena, ze je to skutecné pravda.
Mozna si to myslite. Ostatni mozna ne. Kdo ma pravdu? Nikdo a vSich-
ni. Podivejte se: nezalezi na tom, jestli existuje néjaka ,skutec¢na“ prav-
da. Zalezi na tom, cemu vérite, ze je pravda. Jsme pevné presveédceni,
ze se chovame zcela v souladu s vlastnim pfesvédcenim. NaSe emo-
ce funguji jako neviditelny GPS systém, ktery nas neomylné posouva
k nasemu presvédceni.



sJsem presvédceny, ze bych meél byt milionar,” fikate, ,ale nejsem,
takze ten vas napad je pitomy a vy jste naprosto mimo.“ A ja na vas po-
tom vyplaznu jazyk a feknu vam, ze uz jste svého presvédceni dosahli.
MELI byste byt milionafi, ale nejste, protoze jste vérili, ze byste méli
byt, a nikoliv, ze budete. Vase okamzita odpoveéd bude znit: ,Dobre, ja
jsem presvedceny, ze JSEM milionar, a pritom porad nejsem.“ A ma
odpoved zni: ,Lhari!ll! Vy ve skutecnosti nevérite tomu, Ze jste, a proto
nejste.“ Vase posledni poznamka zni: ,Samoziejmeé, Ze tomu neveéfim,
protoze nejsem.“ A protoze tomu neverite, tak nejste.

Dokud nebudete o nécem presveédceni, ze je néco naprosta pravda,
jako jste napriklad presvédceni, ze je obloha modra a ze slunce jde
svétlo, nebudete toho schopni dosahnout. Bohuzel, ale takhle to fun-
guje. Je Cas, abyste zacali byt mimoradné vnimavi vici vlastnimu pre-
svédceni a pouzivali je k dosazeni toho, co si prejete. Neznamena to, Ze
budete lhat sami sobé. Takhle jednoduSe to nefunguje. Jde o sladéni
vasSeho presveédceni, zameéreni a jednani, aby byly v souladu s tim, co si
prejete. Kdyz to dokazete, vase presvédceni se projevi v podobé penéz,
uspéchu a vseho dalsiho, co si pfejete. Spatné na tom je, ze zménit pfe-
svédceni je narocné. Ale jde o zakladni slozku podnikatelského uspé-
chu a bez presvédceni, o které byste se mohli oprit, zadného uspéchu
nedosahnete.

A ted ta dobra zprava. Presvédceni se da zménit! Vytvorit si noveé
presveédceni bude vyzadovat vytvoreni shody mezi vasim nitrem a va-
Sim rozumem. Za timto UcCelem byste nejprve meéli poznat dva typy
presvédceni, které existuji: omezujici a motivujici. Pak se musite roz-
hodnout, ve své hlave, jaké to vase nové presveédceni bude. Nakonec
pak musite dovolit svému nitru, aby se mu prizpusobilo, aby je pfijalo
a aby se k novému presvédceni upnulo.

Kazdy podnikatel na konci role vi, Zze jestli chcete uispéch, musite
sva presvédceni dostat pod kontrolu. Musite védét, ze uspéjete, a to
bez ohledu na vyzvu, ktera pred vami stoji. Trvale motivujici stav mysli
a odvaha k jednani - to jsou ty faktory, o které se vSe opira. Nesoulad
mezi hlavou a nitrem vas mohou na vasi trati zastavit.

Jak vyhodit poslednich 20 dolaru za chlast, a pfesto vydélat mi-
liony

Par mésicll poté, co dorazil z Anglie, aby hledal sv(ij americky sen,
zbylo Davidu Tyremanovi posledni 20 dolart. Presné jak predpovédél
jeho byvaly seéf: jeho obchodni napad — prodej starozitnosti America-



num prostrednictvim parties organizovanych v jejich obyvaku — nevy-
Sel. Pravdépodobné vas zajima, co délal David dal. Myslite si, Ze nas
pfibéh je o tom, jak vzal 20 dolarti a udélal z nich miliony.

Chyba. David a jeho obchodni partner utratili svych poslednich
20 dolarti v baru. (Koneckoncti jsou z Anglie.) No a co, sakra. Kdyz
se vaSe lod potapi, uzijte si aspon trochu legrace. Jenze nasledujiciho
rana Davidovi doslo, ze prozil nejhorsi moznou muru — naprosty neu-
spéch — a Ze to nebylo tak zlé. Nikdo neumftel ani se neotevrela zeme,
aby ho navzdy pohltila.

Proto se rozhodl zkusit to znovu. V pfistich nékolika meésicich zménil
David svlij obchodni model. Zaméfil se na maloobchody, které potre-
bovaly starozitnosti k prezentaci zbozi. I kdyz o tomto oboru nic neve-
del a mél velkého konkurenta, ktery ovladal trh, nasel zpusob, jak si
sehnat prvnich par klientu.

Na rozdil od svého konkurenta skladoval David své zasoby v garazi
a na dodavky zbozi si najimal kamarady. Vybudoval podnik bez vel-
kych financi, jen diky vlastnimu usili a vynalézavosti. David musel
premyslet mimo zajeté koleje a ukazalo se, Ze je to presné to, co klient
chce. Doslo mu, Ze maloobchodnici pouzivaji jeho starozitnosti, aby se
odlisili, a Ze se tedy nepohybuje v obchodu starozitnostmi, ale v oboru
zvaném identita znacky. Tohle prozfeni mu vydélalo miliony.

David napomohl uspéchu transformaci vlastni firmy. Z London An-
tique, typické obchodni firmy, se z ni stala Propaganda, brandingova
spolec¢nost, ktera prodavala starozitnosti plus Sirokou §kalu polozek,
které potrebovali maloobchodnici k brandingu. Byl to velky krok, ale
David se nebal neuspéchu. Kdyz se na néj potom obratila divize tricek
spolec¢nosti Ralph Lauren, ktera hledala novou brandingovou firmu,
David vyuzil prilezitosti. Mél tuSeni, jak Propaganda dokaze uspokojit
jejich pozadavky? Ne. Délal si s tim hlavu? Ani ne. V nejhorSim to ne-
vyjde.

Béhem nékolika malo let si Davidova firma Propaganda ziskala dalsi
velké klienty, jako napfiklad Banana Republic, Old Navy a Nike. Po
letech kreativniho a odvazného mysleni se David stal brandingovym
specialistou. Pozdéji svou firmu za nékolik miliont dolarti prodal a vy-
tvoril World Famous, spolecnost, ktera pomaha lidem i firmam s vyvo-

ma.



David se chopil prilezitosti castecné proto, ze se nebal selhani. Uz
totiz nevéril, ze by selhani mohlo byt tou nejhorsi véci, jaka ho mtze
potkat. Zazil je, proSel si jim a poucil se. David Tyreman je podnikatel
na konci role.

Sténa omezujicich presvédceni

Podnikani neni nic nez cesta z nasi stavajici rovinky, bodu (A), s cilem
dosahnout dalsiho mozného cile, bodu (B). Mozna chcete zacit s prode-
jem vasi prvni nabidky sluzeb. Aktualné jsou vaSe prodeje na nule, jste
tedy v (A). Chcete-li mit do konce roku prodeje ve vysi 400 000 USD,
je to (B). Mate-li omezujici presveédceni, vytvori zed. Tato zed vam bude
branit v postupu a mozna dokonce zpusobi, ze se vydate jinym smérem
a vSechno bude jesté horsi.

Predpokladejme v ramci tohoto prikladu, Ze mate omezujici zed, kte-
ra zahrnuje nasledujici:

1. Nemate penize a bez nich nemuzete uvést svlij produkt na
trh.

2. Nikdy predtim jste to nedélali, takze vas konkurence snadno
zlikviduyje.

3. Jste prilis mladi, nez abyste si v podnikatelské komuniteé zis-
kali respekt.

4. Ve vaSem oboru se jeSté nikomu nepodarilo tak rychle zvysit
prodej. Prosté se to neda dokazat.

A ted se podivejme na kazdé z téchto presvédceni i na to, jak doka-
zou vykolejit podnikatelské sny:

1. NemuzZete uvést na trh produkty bez penéz — Vidél jsem
lidi, jak zahodili skvélé napady na produkty prosté jen kvuli
presvédceni, ze nemaji dost penéz, aby je dostali na trh. Ane-
bo jesté huf: vlozili malo ¢asu a penéz do vytvoreni skvélého
produktu, aby uSetrili finance na marketing, coz ma za na-
sledek primérny produkt, ktery se opira o nepfiméreny mar-
keting. Zaruceny recept na katastrofu. Je-li vyrobek skvély,
bude se prodavat sam. Budte si jisti, Ze vas marketing se da
vymyslet zadarmo, nebo levné (jde to). Kdyz se produkt bude
prodavat, budou k dispozici penize pro podporu dalsiho pro-
deje.



