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Vénovani

VSem podnikatelim dneska, kteti bojuji, usiluji a uspéji
a podnikateltim zittka, kteti vidi moznosti tam, kde ostatni
shledaji jen prekazky...
Nebojacnym vizionaitim, kteti v ekonomickém svété zanechaji
svou unikatni stopu doteku Midase.
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Poznamky autora a podékovani

Chtéli bychom podékovat vsem, kteii se zaslouzili o nasi celoZivotni
véSen pro podnikatelské vzdélani. Bez téchto lidi by vznik této kni-
hy, podlozené nasimi zkusenostmi nebyl mozny.

Také bychom chtéli podékovat jak nasim vitézstvim, tak i prohram,
uspéchtim i neuspéchtim, které nas ve své zivotni moudrosti doved-
ly k osobnimu a profesionalnimu rozvoji, bez néhoz bychom dnes ne-
byli tam, kde jsme.

Specialni diky patii Meredith Mclver a Kathy Heasley, které poskytly
redakéni pomoc. Déle Allenu Weisselbergovi, Michaelovi Cohenovi,
Rohnu Graffovi, Jonathanu Grossovi a Kacey Kennedy z Trumpovy
organizace a Miku Sullivanovi, Marian Van Dyke, Anité Rodriguez,
Michaelovi Joe, Rhondé Hitchcock a Moné Gambett z Rich Dad Com-
pany a Plata Publishing. Jejich spolec¢né usili a podnikatelské védo-
mosti velmi napomohly ke vzniku nasi knihy Dotek Midase.

Zavérem bychom chtéli podékovat vSem podnikateltim, kteti svou
inovaci, snazenim, riskovanim a zdolavanim prekazek zlepsuji neje-
nom své vlastni Zivoty, ale i Zivoty svych rodin a miliardy dal$ich po
celém svéte.

Neni nic noblesnéjsiho nez podnikavost, a my vzdavadme hold vam
v8em za vaSe uspéchy a va$ prispévek celému svétu.






Predmluva

MARK BURNETT

Podnikatelé maji jediny cil, a to je dostat se tam, kam maji namite-
no. Je to ptedevsim jejich sila soustiedit se na uré¢eny pldn, sila, kte-
ra nedovoli nicemu, aby je odvratila od jejich cile.

Pred lety, dlouho pfedtim, neZ jsem se s Donaldem seznamil, ¢etl
jsem jeho prvni knihu, Art of the Deal. V té dobé jsem prodaval tricka
na plazi v Los Angeles. Ve volném ¢ase jsem si ¢etl tuto publikaci, na
niZ jsem si cenil ptedevs$im toho, Ze byla psana piesné pro mé - ¢lo-
véka bez jakéhokoli obchodniho vzdélani. Byl jsem Donaldem Trum-
pem, magndatem realitnfho byznysu, totalné uneSeny. Nikdy by mé
nenapadlo, Ze se s nim jednou setkdm, a uz viibec nemluvé o tom, Ze
s nim budu nékdy délat byznys.

Jedna z ptihod, kterd mne v jeho knize zaujala, vypravéla o tom, jak
Donald dokazal vytipovat ,biidila“. Vysvétlil to tak, ze btidil je ¢lo-
vek, ktery dokaZe jezdit po mésté v totalné Spinavém auté, s ceduli
,Na prodej“ na zadnim skle. I kdyZ to zni jako samoziejmost, je ne-
uvétitelné, kolik lidi se chova podobnym zplisobem v podnikdani.

Robert prodal po celém svété na 30 miliont vytiskt. O¢ividné ma co

vvvvv

ucitele, a musim se priznat, Ze ja sdm Donalda takto vhimam. Jeho
televizni reality show The Apprentice mé se vzdélavanim hodné spo-
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le¢ného, coz byl dle mého nazoru diivod, pro¢ mél tento porad tako-
vy ohlas a byl vysilan tak dlouho, jak byl. Tito dva mentot+i, titani
byznysu, maji co *ici ndm vSem.

Jak Dotek Midase napovid4, podnikani se dnes stava jakymsi feno-
ménem osobni zodpovédnosti. Alespon ja si myslim, Ze by to tak
mélo byt. Z tohoto pohledu tato kniha p#ichazi v pravy véas. Potte-
bujeme lidi, ktefi jsou schopni vytvoiit pracovni mista. Ti, co maji
schopnosti a znalosti pro to byt podnikateli, pottebuji své doved-
nosti rozvinout, aby se mohli uplatnit v nasi spole¢nosti. Tato kniha
ptichazi od dvou velmi tispésnych podnikateld, s velmi rozdilnym pt-
vodem, odhalujic podstatu podnikéni ze dvou odlisnych perspektiv.

Kdokoliv chce proniknout do exkluzivniho klubu podnikateld, mél
by si tuto knihu velmi peclivé predist.

Podnikatelé jsou charakteristi¢ti jedineénou koncentraci a silnou
motivaci. V Donaldovi jsem tyto vlastnosti vidél jiz ddvno. To samé
je i v Robertovi. Mohu vam ¥ici, Ze jejich cilevédomost je neobycejna.
Nezastavi se pired Zzadnou prekazkou, a ispéch, kterého tim docilili,
je bezesporu obdivuhodny. Doufam, Ze si najdete ¢as a budete pedcli-
vé naslouchat tomu, co maji na srdci.

-12 -



Snilek, anebo podnikatel?

Jeden podnikatel, od samého détstvi mechanicky nadany, vidél svou
$anci zménit svét k lepsimu. Nasel cestu, jak lidem pomoci. A tak se
vydal za svym cilem. Ne aby zbohatl, ale aby vybudoval svij sen, jak
zlepsit Zivot pro ostatni.

Zapolil s prekazkami a neustdle svilj ndpad zdokonaloval. Vypra-
coval nékolik prototypti svého produktu, ten novy vzdy o néco lepsi
neZ ten predesly, a dal budoval svou spole¢nost. Ale nejvétsi prekaz-
byli s to rozsitit sviij obzor a vidét véci ne tak, jaké jsou, ale jaké by
mohly byt. I kdyZ prosel mnohymi bitvami, svij boj ale nevzdaval.
Mnohokrat nad sebou pochyboval a nejednou $el §patnym smeérem,
mnoho také obétoval. Ale kazdy sviij netispéch povazoval za dalsi
~prileZitost, jak zaéit znova, tentokrat inteligentné&ji“.

Ve $kole nebyl dobrym zakem a mnoho se proto ve $kole nenaudil,
ale rad rozebiral véci, aby zjistil, jak funguji. Nejradéji rozebiral ho-
dinky. Nemél vys$si vzdélani, ale chodil do vecerni $koly, aby si zlep-
$il védomosti. Byl chytry a brzy se stal uznavanym uéitelem ve svém
oboru. Studenti, kteti byli jako on - nad$enci v tom, co délali, ho
méli radi a dobrovolné mu nabizeli sviij volny ¢as, aby s nim mohli
pracovat na jeho projektech, dlouho do pozdni noci, a tak se zdoko-
nalovat. Mél schopnost rozpoznat v lidech talent a rad se obklopoval
témi, jez byli v né¢em lep$i, nez on.

Problém spocival v tom, Ze ne vzdy byli druzi ochotni uvétit v jeho
vizi. Obcas byl z toho skli¢eny, protoze mnozi méli zdjem pouze o peni-
ze. Jednou byl dokonce vyhozen ze spole¢nosti, kterou sam zaloZil. Jiny
by se na jeho misté tehdy vzdal a dal pirednost zaméstnanecké pozici.
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O nékolik let diive, nez se udal tento incident, opustil své stalé za-
meéstnani u prominentni firmy a od té doby se jeho rodina musela
neékolikrat stéhovat, vZdy do skromnéjsiho prostiedi, nez bylo to pie-
deslé. Jesté kdyz mél praci, dostal jednoho dne inspiraci od svého ob-
divovaného zameéstnavatele, kterého si cenil jiZ od svého mladi a se
kterym mél tu ¢est se na kratkou chvili setkat. V par kratkych tazich
narysoval svému idolu svilj zdmér na kus papiru. Ten ¢lovék se na
papir podival a nékolikrat energicky uhodil do stolu a zvolal: ,Mlady
muZi, to je ono! PtiSel jste na to! Nevzdavejte to!“

,T0 bouchnuti do stolu bylo tim nejlep$im povzbuzenim na svété,"
tekl toho vecera manzelce na$ podnikatel. ,Doma mé tento rok moc
neuvidis.” Ve skuteénosti to trvalo déle neZ rok, vlastné nékolik de-
sitek let. Nicméné postupné se vypracoval a nasel investory, kteti
uveérili v jeho produkt.

Odpovédi jenom zridkakdy dopadnou jak z ¢istého nebe a ani v pti-
padé Henryho Forda tomu nebylo jinak. Dlouho trvalo, nez ptisel ten
spravny ¢as a Henry Ford dostal svou ptileZitost. Dokéazal, Ze podnika-
tel nemusi byt sou¢asné i vynalezcem nové technologie. Jeho tispéch se
dostavil zptisobem mnohem drahocennéj$im - v podobé obchodni
znacky. Chtél, aby kazdy mohl dosdhnout na luxus, jaky v té dobé za-
kouseli jen ti nejbohatsf; néco, co nebylo za ¢astt Henryho Forda stan-
dardnim pohledem na svét. Chtél prodavat zakazkové vyrabénd auta.

Pral si zménit svét a vétil, Ze tim tajemstvim je spalovaci motor,
sestaveny v tovarné, kde by se vyrabély stejné vozy, jeden jako ten
myslel, a proto tehdy bouchal tak vitézoslavné do stolu, aby tim Hen-
ryho podpotil. Ten se pies mnoho neuspéchti, kterého ho ¢ekaly, své-
ho cile nikdy nevzdal.

Henry se nebal snit ve velkém. KdyZ jednou v nedéli slysel svého
kazatele tici: ,Zapfdhnéte svtij vagén ke hvézddm,” ekl sestie: ,To je
piesné, co udélam.“ To bylo v roce 1893. Deset let poté, 23. ¢ervence
1903, chicagsky zubai Dr. Ernst Pfenning koupil od Ford Motor
Company prvni Model A.

Henry Ford zvitézil. Uz nebyl snilkem, ale podnikatelem.
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Uvobp

Podnikatelé jsou jini

Kniha, jiZ mate pted sebou, je o podnikatelich, a o tom, pro¢ jsou
podnikatelé jini. Je pro vSechny, ktefi uz jsou podnikateli, anebo se
jimi chystaji stat.

Cim tato kniha neni, je u¢ebnice, napsané vysokogkolskymi pro-
fesory, jez uéi podnikatelstvi. Neni ani nadvod krok za krokem, jak
uspét v byznysu. Oboji je nerealistické a tato kniha je velmi realis-
tick4, protoZe je napsand podnikateli, kteti uspéli a kteti se, presto-
Ze taktka vSe ztratili, opét dostali na vrchol. O to vSe se s vami radi
podélime.

Schopnost podnikatele snit, vyhravat, prohravat a znovu vyhravat
je obc¢as nazyvana podnikatelskym duchem. Jedné se o néco, co odli-
$uje podnikatele od vSech ostatnich v byznysu a také déli ty, jez
chtéji podnikateli byt od téch, co jimi jsou.

Na této knize jsme pracovali témét t¥i roky, pohanéni nasim
presvédcéenim, Ze jenom podnikatelé jsou schopni vytvorit nova
pracovni mista. V dnes$ni dobé, kdy zazivame precedens neza-
meéstnanosti, jsou pracovni mista ptesné tim, co nas svét pottebuje.

Chronicka nezaméstnanost je podhoubim socidlnich nepokojti,
jeZz mohou vést aZ k revolucim. Socialni boute v zemich severni Afri-
ky v roce 2011 jsou toho dtikazem. Tato povstani jsou inspirovana
lidmi, kteti by mohli a chtéli pracovat, ale kteff nemaji moZnost, pro-
toze ziji ve spole¢nostech, kde se udrzuje velmi vysoka nezaméstna-
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nost. Takové Cina nem4 zajem sviij export nikterak omezit a vyhlid-
ka na miliony nezaméstnanych je opravdu hrozivd. Americka vlada
sdili ty samé obavy a investuje miliony, ve snaze vytvotit pracovni
mista s pomoci legislativnich tdprav a rozli¢nych vladnich programt.

Problém spoc¢iva v tom, Ze vlady kdekoliv na svété nejsou schopné
pracovni mista vyprodukovat. Jediné podnikatelé jsou toho schopni.
Pouze podnikatelé dokéaZou vidét do budoucnosti, riskovat, vyhra-
vat, prohravat a opét vyhravat, a vytvaret nové ekonomické hodno-
ty a dalsi pracovni moZnosti pro lidi po celém svété.

Dal&i problém je ten, Ze $koly nevytvareji nové podnikatele. Skoly
pracuji tak, Ze tvori zaméstnance. Proto se také rika: ,Jdi do $koly
a zajisti$ si praci.” Vétsina absolventtt obchodnich akademii hleda
zameéstnani, misto, aby se stala podnikateli. Miliony studenti vy-
chézeji roéné ze skoly, zatiZzeny studentskymi ptjckami a s praci
v nedohlednu. Dnes je situace takov4, Ze mladi i sta#i hledaji praci
a maji pak strach o ni p#ijit. Ale doba potiebuje vice podnikatelq,
aby vytvateli nové pracovni prileZitosti.

Od padu trh1, jenz zacal v roce 2007 - nejvétsi pad od dob velké
hospoddrské krize - mnozi o¢ekavaji, Ze se ekonomika opét vzpama-
tuje. To ¢asem nastane, ale tato nova ekonomika uz nebude ta sam4,
na niZ jsme byli zvykli. Ekonomika priimyslového véku umira a nova,
ekonomika informaci, je u zrodu. Pravidla nové, mezinarodni ekono-
miky nebudou stejnd a zabéhlé predstavy o jisté praci na cely Zivot
a pravu na dtchod, socidlni davky a odbory, novy vék ekonomiky in-
formaci nepteZiji.

Mnohé ze spoleé¢nosti dnesni Fortune 500, které vznikly v primy-
slovém véku, nadchdazejici nové obdobi také neptestoji. Z této krize
povstanou nové firmy, vedené novym druhem podnikdéni a zcela no-
vym druhem podnikateld.

Kniha se namétuje na tyto podnikatele a na ty, co se chtéji témito
podnikateli stat. Tato kniha neni o byznysu, ale o tom, co je zapotie-
bi, abyste se stali ispéSnymi podnikateli.

Coby podnikatelé s vami sdilime své myslenky, sva presvédéeni,
nase vyhry, ale i prohry, akumulované v pribeéhu dekad. Zjistite, pro¢
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Podnikatelé jsou jini

jsme uspéli tam, kde 9 z 10 podnikateli neuspélo. Osvétlime vam, jak
nas byznys vyustil ve vznik mezindrodni obchodni znacky, v néco,
o ¢em mnoz{ podnikatelé sni, ale jen par vyvolenym se to podati. A co
vzdaji, a pro¢ vyhleddvame stdle nové a nové vyzvy. V této knize, kte-
ra je nasi druhou, vam také prozradime, jak se nam podatilo dosah-
nout na Midastv dotek, a kde jsme vzali schopnost obratit ve zlato co-
koliv, ¢eho se dotkneme, a jak vy mtiZzete dosdhnout toho samého.

Nasi knihu jsme rozdélili do péti kapitol, z nichZ kazda symboli-
zuje jeden z prstti Midasovy ruky. Ve vSech jsou nase individualni
ptibéhy, nasledované sekci K jddru véci, ¢asti, zabyvajici se objektiv-
nim pi‘ehledem kli¢ovych bodt z dané kapitoly. Co si pamatovat/Véci
na prdci pak uzaviraji kazdy oddil, s doporu¢enim, jak nova poznani
aplikovat ve svém Zivoté.

Pét prstti Midasovy ruky reprezentuje klicové elementy, jez musi
kazdy podnikatel ovladat, pokud chce uspét. O téchto vécech se ne-
dozvite v Zddné Skole.

Dotek Midasovy ruky je idealni metaforou shrnujici schopnosti,
neoddélitelné od podnikatelského tspéchu. Naucte se ovladat kazdy
z téchto péti prstt a odhalite tajemstvi, pro¢ jsou nékteti podnika-
telé tak uspésni a pro¢ jini ne.

Palec ruky reprezentuje silu charakteru. Bez této sily podnikatelé
nejsou s to vydrZet nevyhnutelné neuspéchy a zklamani, které auto-
maticky ptichazeji, kdyz se vytvareji nové hodnoty z ni¢eho. Ne-
zmapovana teritoria, s sebou vzdy ptindseji mnoha nebezpedti.

Ukazovacéek predstavuje soustiedénost. Podnikatelé musi byt
plné koncentrovani, aby se udrzeli ve hte.

Prostrednicek, nejdelsi z prstd, predstavuje vasi obchodni znacku,
je to o vas a o tom, co ve svété podnikani reprezentujete. Bez ob-
chodni znacky a ochoty se o ni podélit se zbytkem svéta vas dotyk
Midase mine.

Prstenicek je o vztazich: jak najit dobrého partnera, jak byt dob-
rym partnerem a jak budovat obchodni vztahy tak, aby vas dovedly
k tispéchu.

-17 -



Trump, Kiyosaki * Dotek Midase

A zavérem, mali¢ek predstavuje ty zdanlivé malé, le¢ dtlezité
véci. Neni to pouze o ovladnuti mali¢kosti. Pfijdete na to, Ze malé
véci se miZou promeénit v ty velké, a které vas mohou ptivést k po-
tencialnimu dspéchu. Naucite se rozpoznat, jak diilezité jsou pro vas
byznys a vase klienty.

Kazdy z téchto elementti je dilezity sam o sobé. KdyZ zkuSenost,
védomost, schopnost a znalost jsou spolu dohromady jako jedna
ruka, pak teprve okusite ten opravdovy lesk Midasovy ruky. A nas
svét podnikatelsky lesk potiebuje. Respektive, abychom vytesili své-
tovy problém nezameéstnanosti a nedostatek financénich jistot, svét
pottebuje vice podnikatelt.

Ale ptedevsim pottebujeme podnikatele s magickym dotekem Mi-
dasovy ruky.

i -.

Donald J. Trump Robert Kiyosaki
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KAPITOLA PRVNI

PALEC
Sila charakteru

Zivot je jako bruska. Jestli vds obrusuje, anebo lesti,
zdleZi na tom, z ¢eho jste stvoreni.

- anonymni autor

Jak obratit smilu ve své Stésti
Robert Kiyosaki

Pocatkem roku 2000 jsem byl s nékolika piateli na dovolené v aus-
tralské pusting, daleko od civilizace, v jedné z nejkrasnéjsich lokalit
planety. Trvalo ndm to témért tyden, nez jsme se do téchto koncin
Australie dostali.

Jednoho vecera zazvonil satelitni telefon. Byla to moje manzelka
Kim, ktera volala z naseho domu ve Phoenixu.

,Predstav si to!“ povida vzrusené. ,Producent Oprahy pravé volal,
a chce té v jejim poradu v Chicagu.”

,T0 je UZasné," odpovédeél jsem. ,Ale proc¢ ja?*

»,Chce s tebou mluvit o tvé knize Bohaty tdta, chudy tdta.*

,T0 je vyborné,” ekl jsem. ,Dej mi védét."
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,Ona té chce béhem nékolika dnt.“

.Nékolika dnt1?“ zasténal jsem. ,Teprve jsem dorazil. Vi§, jak dlouho
mi to trvalo? Dva dny letadlem a étyti dny autem! Ned4 se to piesu-
nout na pozdéjsi datum?*

»\Ne. Snazili jsme se zodpovédét viechny jejich otazky. Dokonce si
ovérovali, jestli je pribéh o tvych dvou otcich pravdou. Jsou tim une-
$eni a chtéji té ted. Je to Sance, kterou bys nemél pustit. Tak se ukaz.
Na letisti v Sydney mas rezervovanou zpateéni letenku.”

O Sest dni pozdéji jsem ptiletél do Chicaga.

Oprah sviij porad vysilala ptimo ze svého studia Harpo Productions.
Sympaticka asistentka mé doprovodila ze Zeleného salénku aZ do
studia, kde uZ jeji obecenstvo bylo usazené a ¢ekalo, aZ potrad zac¢ne.

Celé studio bylo jakoby elektrizované vzrusujici atmosférou nad-
chézejiciho potradu. Na okamzik jsem zapomneél, pro¢ tam viibec
v showbyznysu. Sledovanost jejtho poiadu byla odhadovana, jenom
v USA, na 20 milionti divak, a byla vysilana v dal$ich 150 zemich.

Uprostited pédia jsem uvidél dvé kiesla. ,Pro koho je asi to druhé
kteslo?“ S hriizou jsem si uvédomil, Ze je pro mne!

V mistnosti se najednou ozval aplaus a Oprah ptrisla na pédium.
Plisobila mnohem impozantnéji nez ve skute¢nosti. Poté, co se pti-
vitala s obecenstvem a s televiznimi divaky, asistentka mé vzala jem-
né za loket a potichu tekla: ,Tak jdeme.”

Nadychl jsem se a pomyslel si: Na néjaké piipravy uz je ted pozdé.

Za hodinu bylo po v8em. Obecenstvo boutlivé zatleskalo a Oprah
se rozloucila se svétem. Jakmile se televizni kamery vypnuly, Oprah
se ke mné otocila, usmala se a povida: ,Bohaty tato, prave jsem vam
prodala milion vytiskt vasi knihy.“

V té dobé jsem byl vlastnim nakladatelem. CoZ znamenalo, Ze
jsem se o zisk nemusel délit s jinym nakladatelem. I kdyZ jsem nebyl
nikdy aZ tak dobry v matematice, penéziim jsem rozumél. Po ode-
¢teni nakladti mdj zisk na jedné knize délal 5 dolarti za knihu. Pokud
byl odhad, ktery Oprah uvedla, spravny, Ze se ten vecer prodalo mi-
lion vytiskt, jednoduché pocty mi naznacily, Ze jsem prave vydélal
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5 miliont dolart, pied zdanénim. I kdyZ jsem to tehdy nevédél, bé-
hem hodiny jsem se z nezndmé osoby stal celosvétovou celebritou.
Jak asi sami vite, sldva mtiZe byt daleko sviidné&jsi nez penize.

Divod, pro¢ jsem svou knihu vydal sam, byl prozaicky. Zadny z na-
kladatelt mou knihu nechtél vydat. VétSina nakladatelt byla slusn4,
ale jednoduse neméla zajem. Dva z nakladatelti mi dali najevo, Ze
bych se mél nejdtive naudit, jak psat. Jeden nakladatel tekl: ,Vas pii-
béh je absurdni! Zadny z étenaiti by vAm neuvéril.“ Jeden nakladatel,
ktery se specializoval na finanénf{ literaturu, mi fekl, Ze nevim, o ¢em
mluvim, kdyz poukazoval na pasdz v mé knize Bohaty tdta, chudy
tdta, kde ikam, Ze vds diim neni aktivem.

Samozi'ejmé, Ze poté, co nastala krize s rizikovymi hypotékami,
s miliony propadnutych hypoték, s domy, které nemeély hodnotu ani
svych ptjcek, uvazuji, zda by tento nakladatel nechtél pravdivost
sdéleni v mé knize néjak ptehodnotit.

Odmitnuti nakladatelt jsem vzal na védomi jako fakt a knihu
jsem v dubnu 1997, v den svych narozenin, ndkladem 1 000 vytiskt
vydal sam.

0Od roku 1997 do roku 2000 se ma kniha distribuovala pi‘es tstni
doporucenti, kdy ji pratelé darovali svym znamym, a ti zase knihu
ptedavali svym piibuznym. Kniha se pomalu vy$plhala aZ na seznam
nejlépe prodavanych knih listu The New York Times, v té dobé jako
jedind kniha vydana vlastnim nékladem. KdyZ se dostala do sezna-
mu téch deseti nejprodavanéjsich, dostal jsem pozvani od produ-
centa Oprah Show. Odhadl jsem, Ze mezi lety 2000 aZ 2010 jsem pro-
dal, a to diky tomuto potadu, pies 22 miliont vytiskd Bohaty tdta,
chudy tdta ve vice nez 100 zemich. Kniha je dnes pifeloZena do 50 ja-
zyku. To je sila obchodni znacky Oprah.

OkamZité po odvysilani televizniho potadu meé zacala kontaktovat
média. Vétsina z nich mutj pribéh milovala. Naslo se par skeptikii
i kritikt a nékolik téch, kteii mou knihu zavrhli.
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Netispéch vede k tispéchu

Nékolik televiznich komentatort mé oznacilo jako ,tspéch ze dne na
den“. Pokazdé, kdyZ to nékde vidim, musim se usmat. I kdyZ je prav-
da, Zze znamou osobnosti jsem se stal béhem jedné hodiny, dalo by se
tézko tici, Ze jsem se stal uspésnym ze dne na den. V roce 2000 mi
bylo 53 let. Z vétsi ¢asti svého zivota jsem byl dalek toho nazyvat se
uspésnym.

Thomas Edison, vynalezce Zarovky, kdysi rekl: ,Nebyl jsem ne-
Gspésny, jenom jsem vynalezl 10 000 moZnosti, které nefungovaly.”

Edisonova kvdta sumarizuje, pro¢ se vétsina lidi nestane uspésny-
mi podnikateli, a také vysvétluje, pro¢ si mnozi podnikatelé nevybu-
duji dotek Midasovy ruky. Jednodus$e receno, vétSina lidi neuspéje,
protoze neuspéla dostate¢né ¢asto.

Co se doteku Midasovy ruky tyce, palec reprezentuje nasi emocio-
nalni vyspélost a silu charakteru. Bez palce ostatni &tyti prsty po-
stradaji stabilitu, tak dalezitou ke zvladani kazdodennich tukolg;
kdyZ jsme jednou dole a podruhé opét nahote, kdyZ jednou vyhrava-
me a po druhé jsme opét na zemi, v bahné. Tim, ¢im vSichni podni-
katelé prochdazeji kazdy den.

Co vdm chybi?
Obyc¢ejné lidé zminuji dvé véci, které brani podnikateltim v tspéchu.

1. Nedostatek kapitalu.
2. Nedostatek skute¢nych obchodnich zku$enosti.

Z mé osobni zkusenosti bych dodal jesté jednu polozku:
3. Nedostatek emocionalni vyspélosti a sily charakteru.

Z téchto tii polozek, vérim, Ze nedostatek emocionalni vyspélosti
a sily charakteru je tou nejpodstatnéjsi, pro¢ lidé neuspéji jako pod-
nikatelé.

Svét je plny talentovanych, chytrych a vzdélanych lidi, kteti ne-
dokazou dostate¢né vyvinout svilj Bohem darovany talent ¢i nadani.
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Jak ¢asto se stane, Ze student, ktery byl zvoleny jako ten ,nejpravde-
podobnéjst na cesté za tispéchem®, neuspéje? Kdo z nas nezna lidi ko-
lem sebe, se Zivoty, jeZ jsou ptibéhy plné utrpeni, zklaméani a bolesti;
lidé, kteri ze svych netspéchi vini bud ty druhé, ¢i svou zivotni smiilu.
V8ichni zndme ty, ktetf maji nespocet dobrych napadd, jak vydélat
v budoucnosti, ale nedoké&Zou podstoupit adekvatni ¢innost ve své pii-
tomnosti. Existuji miliony téch, kteti chtéji zménit svét, ale nedokazou
zmeénit ani sviij vlastni zivot. A také zname nékteré, jez kradou, pod-
vadéji a 1Zou sami sobé, kdyz o sobé tvrdi, Ze jsou slusnymi lidmi. Bez
emocionalni vyspélosti a sily charakteru, jak to zde prezentuje palec
ruky, je vétsiné podnikatelti Midastiv dotek odepten.

Kdybych tak tehdy védél, co vim dnes...

KdyZ mluvim ke skupiné ,rddoby” podnikatelti, ¢asto tikam: ,Kdy-
bych tehdy védeél, kolik jsem toho nevédél, ziejmé bych se do podni-
kani vibec nepoustél.” A také fikam: ,Kdybych védél, jak to bude
tézké, nesel bych do toho.“ Ale abych jim nebral jejich entuziasmus,
dodavam: ,Jsem rad, Ze jsem to tehdy nevédél, protoze, kdyby ano,
nebyl bych dnes tak tspés$ny.“ A pak se s nimi podélim o své nets-
péchy, protoZe netspéch - byl mou cestou k tispéchu.

Ddl uz nectéte
Na nésledujicich strankach se s vami podélim o své piibéhy bolesti
anezdaru. Pro¢ se s vami chci podélit o svou bolest a netispéch? Od-
povéd je jednoduchda. Pokud vas mij netspéch odradi od podnikéni,
tak jsem vam prokéazal velkou sluzbu.
Zatimco vétSina lidi m4a schopnost byt podnikateli, ne v§ichni
maji tu potfebu se jimi stat. Existuji jednodussi cesty, jak se uZivit.
Zivot a uspéch se zdaji byt pro nékteré lidi slu¢itelné, ale ja niko-
ho takového neznam. Jak mi ¢asto fikaval maj bohaty otec, ,tispéch
vyZaduje obéti.” Jesté jsem nepotkal tispésného ¢lovéka, ktery by ne-
musel za sviij ispéch bohaté zaplatit. Kuptikladu 1ékati plati za svilj
uspéch vysokou cenu svym ¢asem, energif i svymi soukromymi vztahy.
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To samé plati o ispéSnych atletech, filmovych hvézdach, zpévacich
nebo politicich. Uspéch v byznysu neni vyjimkou.

Obét je cenou, kterou uspésni lidé za sviij uspéch plati. Bohuzel,
ne vsichni jsou pripraveni tuto cenu zaplatit. Je jednodussi zit Zivo-
tem prameérného ¢lovéka, v jistoté, zajisténi, pod trovni uspéchu.

Pribéhy mé vlastni stupidity
Albert Einstein kdysi fekl: ,Pouze dvé véci jsou nekoneéné - vesmir
a lidska hloupost. A o té prvni si nejsem tak jisty.”

Jsem Zivym dtikazem Einsteinova pohledu na véc. M4a hloupost je
nekonecna.

Naésledujici pribéh je prikladem mé hlouposti, ktery zac¢al v podo-
bé mého prvniho vétsiho byznysu s nylonovymi penézenkami, zva-
nymi Rippers. Na uvod je zapottebi fici, Ze pted tim, nez jsem zacal
s Rippers, mél jsem nékolik mensich projektti, ale Zddny nebyl me-
zindrodné uspésny tak, jako ten s nylonovymi penéZzenkami. Co je
na celé véci zajimavé, Ze jsem do toho spadl diky své hlouposti.

Pribéh proni: Hlupdk a jeho penize

Jak mnoho lidi asi vi, zdkladem kaZzdého podnikatele je schopnost
prodéavat, protoZe prodej se rovnd prijmu. JelikoZ jsem nevédél, jak
prodéavat, prijal jsem radu svého bohatého otce a nechal se zamést-
nat u Xerox Corporation. Ne proto, Ze bych miloval kopirky, ale pro-
toze Xerox mél pro prodejce velmi dobry $kolici program. Aé¢koliv
jsem nikdy nebyl dobrym prodejcem, pfesto jsem se uéil, chodil na
kurzy, a pomalu ale jisté se stal jednim z nejlep$ich obchodnikt spo-
le¢nosti a dokonce zacal vydélavat i slusné penize. V letech 1974 az
1976 jsem dokézal usettit 27 000 dolart (coz v té dobé& bylo hodné
penéz), abych mohl zagit sviij prvni vlastni byznys.

Jak ale staré ptislovi fika: ,Hlupak a penize se spolu dlouho ne-
udrzi.“ No dobfte, ja byl tim hlupdkem a mé penize byly brzy pryg¢.
A toto je ptibéh, jak jsem o né piisel:

Pritel se mé zeptal, jestli nechci investovat do jeho spole¢nosti,
a slibil, Ze budu mit své penize nazpét béhem mésice plus dvaceti-
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procentni zisk k tomu. Mtj ptitel John byl velmi dobrym podnikate-
lem, a zde podotykam, Ze ,byl“. Proto jsem uvéfil, Ze je dost chytry
a uspésny a Ze se o mé penize dobte postara a ja budu mit svou in-
vestici nazpét béhem 30 dni, plus slibenych 20 procent zisku. Tak
jsem mu své penize dal a dostal od Johna sménku.

Za mésic jsem priteli zavolal, abych si vyzvedl svych 20 000 dola-
rt plus 5 400 dolart zisku. Jak vam asi uz doslo, John mé penize ne-
mél a obvinil svého partnera Stanleyho, ktery za to vSe pry mohl.

LPozadal jsem Stana, aby nakoupil zboZi a dodal je na§im malo-
obchodniktim. Misto toho Stan zaplatil néjaké staré tuéty a ted ne-
mame ani zboZi, ani penize, a samoztejmé ani profit. Kdyby Stan-
ley nakoupil zbozi tak, jak jsem mu rekl, ty penize bych pro tebe
mél.*

I kdyZ Johnovo vysvétleni davalo obchodni smysl, nemél jsem
z toho dobry pocit. Chtél jsem mu néco Fici, ale misto toho jsem drzel
jazyk za zuby a jeho piibéh od n&ho ,koupil“. Ve skuteénosti jsem
mu vétil, protoZe jsem mu chtél vétit. Jinak bych musel uvaZovat
0 moZnosti, Ze o své penize prijdu.

Stanley oc¢ividné nemél ponéti o lekci mého bohatého taty. Ale ne-
byl jediny, jenz nevédeél, ,ktera bije“. Vétsina lidi déla presné to samé
co Stanley. Pracuji pro penize, plati tiéty, a co zbude, ugetti. Ziji z mé-
sice na mésic. Podnikatelé védi, Ze penize musi nejdfive utratit, aby
penize vydélali, a proto investuji do marketingu, reklamy a podpory
prodeje a nabizeji prodejctim podil na zisku.

V dobé krize, kdy prodej je minimalni a pfijem o to mensi, vétSina
lidi déla to, co Stanley: plati ucéty a Setti. CoZ je Spatné. V dobé krize ti
chyt# podnikatelé naopak investuji, i kdyby si na to meéli ptij¢it. Jak-
mile se prodej opét rozjede naplno, vypiijcené penize mohou vratit.

V priitbéhu globalni finanéni krize, ktera zacala v roce 2007, vétsi-
na lidi délala to, co Stanley. Skrtali na vydajich a platili dluhy, coZ
zpusobilo jen to, Ze ekonomika se jesté vic zpomalila a je mozné, Ze
nékteré spole¢nosti se jiz nikdy nezotavi, piestoze se ekonomika
opét vzchopi. Budou ptilis§ daleko za témi, ktei naopak v dobé krize
investovali.
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Pribéh druhy: Kdyz se historie opakuje

Kdyz jsem se Johna zeptal, jak mohu své penize dostat zpét, odpové-
dél, Ze jediné, kdyz mu piij¢im dalsi. Nyni si budete jisti, Ze jsem byl
dost chytry na to, abych mu na to nenaletél. Le¢ udélal jsem presny
opak. Behem nékolika mésict jsem ziskal od rtiznych ptratel dalich
50 000 dolarti, abych je investoval do Johnova skomirajicitho byzny-
su. Jak si dovedete ptedstavit, penize zmizely stejné rychle, jako ty
predeslé.

A jak ziskate penize? Odpovéd zni: musite na tom pracovat. Z mych
zku$enosti, které jsem nasbiral u Xeroxu, jsem védeél, Ze potrebuji
oslovit 100 lidi, abych dostal 10 zachytnych bodt. Z nich zisk&dm jed-
noho investora.

Abych pro Johna ziskal penize, udélal jsem si obchodni plan, vy-
tvoril jednoduchy nabidkovy letacek a zacal tukat na dvete. Ten
samy princip, ktery jsem ispésné praktikoval u Xeroxu. Telefonoval
jsem tak dlouho, aZ jsem uspél.

V té dobé Johnova spole¢nost prodavala mydlo na $1itirce ve tvaru
mikrofonu, pro klienty, ktefi radi zpivali ve sprse. A ja pro jeho spo-
le¢nost nasel investory.

Dovolte mi, abych zopakoval: umét proddvat je podnikatelovou
ra, ktery to umi.

Tehdy jsem stéle pracoval pro Xerox. Netrvalo dlouho a ja od
svych pratel zacal dostavat dotazy, kdy se dockaji svych investic plus
dvaceti procent zisku. A jak se tik4, ¢im vétsi je strach, tim mensi je
rozum.

Byl jsem ptili§ hloupy na to, abych rozeznal, Ze je zcela zbytecéné
investovat penize do spole¢nosti, ktera je v zadkladé $patné vedena.
A¢ nevédomky, stal jsem se spolutviircem takového mini Ponziho
schématu, néco na zpusob miliardového podvodu Berniho Madoffa,
jenom malého. Casem jsem mél ale moznost své dluhy splatit.

Jen ti pomali a vytrvali vyhravaji. V zivoté si ¢lovék zahraje jen
malo grandslamfl, a vytvorit byznys anebo rozvinout napad do své
kone¢né faze vezme Cas.
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Pribéh treti: Pojd na palubu

Kdyz jsem se opét jako hlupak zeptal Johna, jak své penize mohu do-
stat nazpét, fekl mi, abych se stal jeho spole¢nikem a pomohl mu
jeho firmu zachranit. A hadejte co? Ptijal jsem. A tak jsem ve dne
pracoval pro Xerox a vecer, jen pies ulici v centru Honolulu, délal
u Johna v jeho kancelari, na zachrané jeho byznysu.

Zatinajici podnikatel musi pracovat 24/7, ¢asto zadarmo i nékolik
mésicti a nékdy i let. Po¢et odpracovanych hodin bez jakékoliv od-
mény je to, co odlisuje podnikatele od zaméstnancti a determinuje
vysi uspéchu, a to v kterémkoliv odvétvi. Uspésny golfista kuprikla-
du musi své kariéte obétovat roky, neZ za¢ne vydélavat penize - po-
kud je viibec za¢ne vydélavat.

Proto je nejlepsi, pokud si ponechéate svou denni praci a rozjizdite
vlastni podnikani ve svém volném ¢ase. MtZete si myslet své, ale je
pravdépodobné, Ze budete také potiebovat roky, nez sviij byznys vy-
budujete.

Pribéh ¢torty: Svétlo v tunelu

Se v8emi penézi pry¢, John, Stanley a ja jsme byli uz zoufali. A to byl
okamzik, kdy se zrodil napad surfaiskych nylonovych penézenek.
ProtoZe jsme sami byli surfati a jachtati, improvizované nylonové
penézenky jsme pouzivali delsi dobu. Sili jsme si je ze starych lod-
nich plachet.

John meél zato, Ze nylonové penézenky budou horkym zbozim. Byl
si jisty, Ze mu zachrani jeho spole¢nost. I kdyZ jsem nebyl tak pte-
svédcen jako John, dali jsme se do prace a brzy se stali priikopniky
na trhu s nylonovymi penéZenkami.

Muj prospéch z celé véci spocival v tom, Ze jsem se naucil, jak de-
signovat, vyrabét a uvddét na trh iplné novy produkt. Sice velmi
drahé lekce, ale ziskané védomosti byly k nezaplaceni. I kdyz bych
se zdrahal stejnou zkus$enosti prochazet jesté jednou, skuteénost je
takovd, Ze mé nakonec piivedla ke zrozeni hry CASHFLOW, jez je
zdrojem mého pasivniho pfijmu dodnes.
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Pribéh pdty: Stres a strach
John se mylil. Nylonové penézenky Zzadnym horkym zbozim nebyly.
Octli jsme se naopak v jesté vétsich dluzich a 8li jsme rychle ke dnu.

Z tistého zoufalstvi jsem Johnovi a Stanovi ukazal jiny produkt vy-
rabény z nylonu, ktery jsem sam navrhl. Jak John, tak i Stan byli sur-
fati a jachtati. J4 jsem rad behal. BéZci méli jeden problém. Kam si
uschovat osobni drobnosti, jako jsou klic¢e, kreditn{ karty, identifi-
kac¢ni karta, penize? BéZecké Sortky Zadné kapsy nemély a davat si
véci do ponoZek nebo do bot neslo. A tak jsem navrhl malou, nylo-
novou penézenku, kterd se dala pfipnout na tkani¢ky u bot.

Bez penéz, s pomoci kreditnich uveért, jsme se vrhli do nového
projektu, zvaného Rippers Shoe Packet, jenZ jsme poprvé prezento-
vali na Newyorské vystavé sportovniho zboZi. Napad se kupodivu li-
bil a stal se jednim z ,nejzajimavéjsich produktii roku“ ve sportovnim
primyslu a dokonce se o ném psalo v ¢asopisech Playboy, Runner’s
World a Gentleman’s Quarterly.

Podnikatelé se musi naucit, jak zvladat stress a strach. Stres
a strach je dobrym motivaénim elementem, jak se uéit rychleji a byt
kreativnéjsi ve vyuziti svych schopnosti. Jinymi slovy, podnikatelé
musi byt velmi rychli studenti, ktefi hledaji nové zku$enosti, moz-
nosti a napady. Pokud vés strach paralyzuje, radéji se drzte jiného
Zaméstnani.

Tim je mysleno, Ze pokud se vyviji podnikatel, roste s nim i jeho
byznys.

Pribéh Sesty: Cerny Petr
Brzy nato jsme vyvaZeli béZecké penéZenky do celého svéta. I kdyz
jsme byli mezindrodné tspésni, finan¢né jsme byli potfadd na mizine.
Stale jsme se potykali s ,cashflow®. Pt pokusu o posledni zdchranu mé
John pozadal, abych se pokusil ziskat dalsi investory. Stale vzpominam
na ten den, kdy jsem ptiSel do kancelate se Sekem na 100 000 dolart.
John a Stan se pousmali a podékovali.

O nékolik dnti pozdéji jsem odjel do Chicaga, abych se ztucastnil
vystavy sportovniho zbozi, kde jsem chtél prezentovat nas produkt.
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Kdyz vystava skoncila, zavolal jsem do nasi kancelate v Honolulu,
abych se podélil o vysledky.

Na druhé strané telefonni linky s pla¢em zvedla telefon nase re-
ceptni Jana.

» Co se stalo?” zeptal jsem se.

»2Moc mé to mrzi, co ti musim rici, ale John a Stan dnes spole¢nost
zavieli a vzali si, co zbylo z penéz. Myslim, Ze odjeli z mésta. Nemam
ponéti, kde jsou.”

Jestli jsem nedostal infarkt tehdy, uZ ho asi nikdy nedostanu. Jako
by do mne uhodil blesk. Citil jsem se, jako by mé nékdo kopnul do
bticha. Tento telefonni hovor byl za¢atkem nejhorsiho obdobi mého
Zivota.

Vratil jsem se do svého hotelu na chicagské Lake Shore Drive
a tupé ziral na neklidnou hladinu Michiganského jezera. Potad
dokola jsem se ptal sdm sebe: ,Jak jsem jen mohl byt tak stupid-
ni?“

John a Stan byli pry¢. Jejich dluh zaplaceny. Cerného Petra, ve vysi
1 milionu dolarti, penize, které jsem ziskal od ptatel, rodiny a inves-
tort, jsem drZel v ruce j4. Nemél jsem praci, byznys, domov, rodinu,
ani svou Zenu, ktera mé opustila, kdyz dosly penize, a j& musel pro-
dat nd$ byt, abych splatil kreditni dluh a mohl tak dal pouZzivat své
kreditni karty.

Byl jsem na dné, nebylo kam jit. Citil jsem, jak mi ubyvaji posled-
ni sily, jak jsem se sam sebe ptal, znovu a znovu: ,Jak jsem jen mohl
byt tak stupidni?*

Mtj bohaty otec mé &asto pied Johnem a Stanem varoval. Rikal
jim ,klauni“ anebo ,podvodnici“. Problém spoc¢ival v tom, Ze jsem mu
nechtél naslouchat, a tak jsem jeho slova o Johnovi a Stanovi igno-
roval. Bohaty otec mi *ikaval: ,Podvodnik té mtZe podvést jen tehdy,
pokud o¢ekavas néco za nic.”

Jak jsem sedél ve svém malém hotelovém pokoji v Chicagu, poma-
lu jsem nechal slova svého bohatého otce ptisobit. ,Co jsem to chtél
- za nic?* ptal jsem se sam sebe. Pokud na to p#ijdu, zjistim, pro¢
jsem se nechal podvést.
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Ptal bych si, abych mohl fici, Ze jsem dostal okamZitou odpovéd.
V priibéhu let jsem toliko zjistil, Ze jsem liny, a proto jsem dovolil,
abych byl podvedeny.

Nekolik prikladt lenosti a komu lenost ptispiva k tomu, Ze se ne-
chéa podvést:

e Zaméstnanctm, ktefi véri v jistotu byt zaméstnani.

¢ Voli¢tim, kteti véri politiktim, jez slibuji, Ze budou pracovat
v zajmu volice.

¢ Investortm, ktefi véti radam svych finanénich poradct, aby in-
vestovali do dlouhodobé terminovanych akcii, dluhopisti a po-
dilovych fondd.

e Lidem, kteti véri, Ze dobra vysvédéeni jim zaruéi zaméstnani
na cely Zivot.

e Zoufalym lidem, ktef{ kupuji knihy typu ,Kup si mou knihu
a ptes noc bude$ milionaiem*®, anebo ,Pokud si koupi$ tuto pi-
lulku, zhubne$ o pét kilo®.

¢ A komukoliv, kdo véti v nasledujici prohlasent:

- Penize nepotiebujeme, Zijeme z 1asky. (Pokud Zijeme s rodi¢i.)
- Vyhraji v loterii. (Dfive do mé uhodi blesk.)

-J4 i mij manZel jsme &estni lidé. (To mé stalo miliony.)

- V bezpedi, jako penize v bance. (Asi to nebylo ptili§ bezpetné.)
- Vlada (ten) problém vyiesi. (To mate problém vy.)

Jsem si jisty, Ze byste nasli i par vlastnich oblibenych prohlaseni.

Vy nevite to, co nevite
Ackoliv mé bohaty otec pfed Johnem a Stanem varoval, nikdy se ne-
snazil mé zastavit. Misto toho rekl: ,Dokud se déti nespali, nevédi, Ze
se nemaji dotykat horkych kamen. Tak, mé nechal, abych se spalil.
Ale jeho skuteéné lekce byla: , Ty nevi$ to, co nevis$.“ Podnikate-
1¢ se uéi rychle. Rekl by: ,V momentg, kdy ¢lovék opusti své za-
meéstnani, stava se podnikatelem. A to, co je$té nevi, se okamzité
materializuje.”
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Jednim z dvodd, pro¢ 9 z 10 podnikateld zkrachuje béhem prv-
nich péti let, je to, Ze nejsou schopni zvladnout néval toho vseho, co
nevédéli. Tato neznalost zni¢ila vét$inu podnikatelti, piestoze si ve
skole vedli dobte.

Podvodnici jsou skvélymi uciteli

Bohaty otec mi ¢asto tikaval: ,Ve chvili, kdy za¢ne$ podnikat, objevi
se podvodnici.“ Netekl, Zze podvodnici jsou §patni. Dival se na to tak,
Ze podvodnici existuji proto, aby nam dali Zivotni lekce. Proto také
tikaval: ,Podvodnici jsou skvéli ucéitelé.“ A dodal: ,Jen se nestaii jed-
nim z nich.”

Ucil meé, Ze jednou z odpovédnosti kazdého podnikatele je chranit
své zameéstnance pred skute¢nym svétem byznysu. Chtél tim #ici, Ze
svét obchodu je jednim z nejkrutéjsich, nejnebezpecnéjsich a nejne-
ci, kterou jsem mél dostat, proto bylo, jak ochranit své zaméstnance
od reélného svéta byznysu.

Nemohl jsem se doc¢kat, azZ budu do tohoto uméni zasvécen. S&m
jsem vidél svého otce, ktery byl slusnym, tvrdé pracujicim a dobte
vzdélanym ucitelem a itednikem, jak tvrdé dopadl, kdyZ opustil bez-
pe¢né prostiedi S$kolského systému. KdyZ se po své netispésné re-
publikdnské kandidatuie na guvernéra Havaje ocitl bez prace, ve
véku padesati let, investoval veskeré tdspory do franchisového ob-
chodu se zmrzlinou, a o v$e ptisel. Jednoduse fec¢eno, byl v bezpedi,
dokud ztistal soucééasti skolského prosttedi, ve kterém se pohyboval
od péti let. V okamziku, kdy z tohoto systému vystoupil do svéta byz-
nysu, byl sezran zaZiva. V necelém roce ztratil vSe, na ¢em pracoval
cely zivot.

Proto jsou emocionalni vyspélost a sila charakteru tak dilezita ve
svété podnikani.

Murphyho zdkon

V8ichni jsme slySeli o Murphyho zdkonu, ktery nam rik4, Ze pokud
se néco muize pokazit, tak se to pokazi. Vét$ina podnikatelti ztros-
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kot4, protoZe nevédéli to, co nevédéli, a protoZe neztroskotali dost
rychle na to, aby tak ptisli na dtivod, pro¢ viibec ztroskotali. Jinymi
slovy, ispéch ptichazi z netispéchu a ne proto, Ze jsme si zapamato-
vali ty spravné odpovédi ze $koly.

Coz je dtivod, pro¢ inteligentni, chyt#i a vzdélani lidé, jako byl mj
otec, neuspéji ve skuteé¢ném svété byznysu. Jsou sice schopni ve
$kolni t*idé, ale na podnikani prosté nemaji dostatek zkusenosti.

Definice uspéchu leZi jinde

Uspéch ve gkole spotiva ve spravné odpovédi na danou otazku. Kdyz
svou tlohu napi$e$ spravné, dostanes$ jedni¢ku. Pravy opak plati na
poli byznysu.

KdyzZ se podivate na curriculum vitae jakékoliv obchodni aka-
demie, zjistite, Ze dliraz je kladen na minimalizaci risku. To je di-
vod, pro¢ se tak méalo absolventti obchodnich akademii stava pod-
nikateli a naopak vét$ina z nich skon¢i na vysoce placenych
mistech jako zaméstnanci. To samé funguje u pravnika a inZeny-
ri ekonomie.

Byt ve svété podnikani tispésny, obzvlasté v samych pocatcich,
¢lovék se musi rychle naudit, jak se poudit z chyb a jak ziskané zku-
$enosti dovedné aplikovat na novych projektech. Toto je také jednou
z cest, jak zdokonalit sviij dotek Midasovy ruky.

Proto jsem si zac¢al zapisovat své chyby, kterych jsem se dopustil
v obchodé s nylonovymi penéZenkami. A je to také dtivod, pro¢ si va-
Zim Donalda Trumpa. Prvni kniha, kterou jsem od ného ¢&etl, byla Art
of the Deal. Ta pristi se jmenovala Art of the Comeback a byla jesté
impozantnéjsi nez ta prvni, protoZe v ni Donald popisuje chyby, kte-
rych se dopustil, jak se z nich poucil a jak se opét vratil na vrchol. To
mé ptesvédcilo o sile jeho charakteru.

Jak obrdtit smiilu ve Stésti

Pravdépodobné nejvétsi prednosti kazdého dobrého podnikatele je
umeét obratit smilu ve sviij prospéch. Byt toho schopen, vyZaduje
emociondlni vyspélost a silu charakteru.
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Vsichni délame chyby. Chyby jsou dileZité, protoZe kdyZ selzeme,
dostavame tim i moznost objevit svou silu a emocionalné tak dozrat.

Vérim, Ze jednou z p¥i¢in, proc¢ se John a Stan nedokdazali od své
$patné zkusenosti oprostit, byl ten, Ze ve chvili, kdy se méli své sm1i-
le postavit ¢elem, tak lhali, podvadéli a utekli. Jinymi slovy, kdyZ se
meéla projevit jejich emocionalni vyspélost, tak oba selhali. Jejich
skute¢ny charakter se ukazal. Misto aby obratili smilu ve sviij pro-
spéch, obratili ji proti sobé.

Netikam, Ze jsem lepsi neZ oni. Na seznamu svatych mé nenajde-
te. Prestoze jsem byl vychovany ve slus$né a ¢estné rodiné, ne vzdy
jsem respektoval eticky a moralni kodex svych rodi¢ti. Na vysoké
$kole jsem byl sice dobrym studentem, nikdy jsem nepil, ani neuzi-
val drogy, ale nemohl jsem se doc¢kat, aZ odejdu z domu. Ve chvili,
kdy jsem domov opustil, délal jsem vSe jinak, nez mé doma rodice
ucili. Nekolikrat jsem meél jit dokonce do vézeni.

V dobé, kdy jsem sbiral zkus$enosti pro to stat se podnikatelem,
mnohdy jsem se musel vracet k hodnotém, které mi v§tépovali rodi-
¢e, jako naptiklad nelhat, nepodvadét a nekrast, zvlasté ve chvilich,
kdy jsem byl v problémech. Tady je nékolik malo ukazek ptilezitos-
ti, kterych jsem se chopil, a tim posilil svilj charakter:

¢ Kdyz jsem ztratil vSechny penize svych investort, pfedné jsem
se vS§em omluvil a slibil, Ze své dluhy zaplatim. Trvalo mi Sest
let, neZ jsem slib mohl naplnit.

¢ Nez od katastrofy utéci, bohaty otec mi poradil spole¢nost za-
chranit. Spolu s mym bratrem Jonem a pfitelem Davem jsme
se ¢asem probrali onim spdlenistém, které z mého projektu
Rippers ztistalo. Tim, Ze jsem ztstal, ¢elil svym problémutm
a svou spolecnost postavil opét na nohy, jsem se naucil mno-
hem vice, nez kdybych utekl.

¢ Uvédomil jsem si, Ze se musim ucit rychleji. ProtoZe jsem byl ve
$kole liny, moc jsem si toho neodnesl. I kdyZ dnes jsem jesté
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stale $patnym studentem a ¢tenatem, navstévuji rizné semi-
nate a snazim se ¢ist co nejvice knih a ¢lank1, tykajicich se ob-
chodu.

V kazdé chybé je drahokam moudrosti.

Jeden z mych nejlep$ich uéitelt, Dr. R. Buckminster Fuller, dnes po-
vazovany za jednoho ze svétovych génit, fekl: ,Chyby jsou hiichy
jen tehdy, pokud ztistanou neptiznané. Kdykoliv se pristihnu, Ze
jsem za nékterou svou chybu nastvany, ptijmu odpovédnost, piesto-
ze bych ze svych chyb vinil rdd nékoho jiného. Poté si najdu cas,
abych v daném omylu nasel ten specificky drahokam moudrosti. Jak-
mile jej najdu, okamzité dostanu silu pokracovat dal.”

Vinit druhé, znamend byt ,slaby*”.

Casto se setkavam s nespokojenymi podnikateli, ktefi neustéle ze
svych problémt vini ostatni. Ze svych chyb se neuci, a proto se také
nevyvijeji. Nedochazi jim, Ze v chybdch je skrytd moudrost lepsi pozi-
tivni budoucnosti. Obvinovat ktiveé druhé je tim nejhorsim hiichem.

Postav se ke svym chybdm céelem a priznej si je.

Mnoho lidi své chyby neustéle tahd s sebou a lituje, Ze se jich do-
pustili. Ostatni piedstiraji, Ze nikdy nechybili, a tudiz chybuji stale
dokola. Z jinych se stanou kriminalnici, ktet o svych omylech 1Zou,
a tim pouze obrati svou smilu proti sobé, misto ve sviij prospéch.
Skuteénost je takovd, Ze pokud ¢lovék své chyby neptizna, 1ze
a prredstira, Ze se nestaly, pouze tim sdm sebe retarduje a nevyviji se.
Dobrym ptikladem je Bill Clinton, jenZ lhal o své nevéte s asistent-
kou Bilého domu. Mohl byt jednim z nejvét§ich americkych prezi-
dentd, le¢ misto toho bude vzpominan jako slaboch s nedostatkem
moralniho charakteru, ktery nejenom Ze podvadél svou Zenu, ale jes-
té o tom lhal celému narodu v televizi. Pt¥iznat si chyby a nelhat, vy-
zaduje velkou silu charakteru.
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Chyby jsou vasi cestou k doteku Midasovy ruky

Pokud udélate ve skole chybu, je to $patné. Studenti, kteti udélaji ve
$kole nejméné chyb, jsou ti chytti. Ve svété byznysu je udélat chybu,
priznat si ji, ponaucit se z ni a obratit smilu ve sviij prospéch - ces-
ta k ispéchu. Jak Einstein fekl, jenom dveé véci jsou nekonec¢né, ves-
mir a lidska hloupost. Ja bych dodal, Ze lidska schopnost poucit se ze
svych chyb je také nekonecéna.

Jako podnikatele vas chyby mohou hodné stét, ale to plati i o chy-
bujicich zaméstnancich. Casto se stane, Ze kdyZ svého zaméstnance
na jeho pfehmaty upozornite a pozadate ho, aby za né vzal odpo-
védnost a poutil se z nich, tak radéji odejde, najde si jinou praci
a necha vas tak za jeho chybu zaplatit. CoZ je divod, pro¢ mnoho
podnikatelti radéji operuje s co nejméné zameéstnanci. Pokud je pod-
vyhodou.

O to hute, kdyz se dostavi problémy a prestanete byt opatrni, ane-
bo kdyZ si zaméstnanci mysli, Ze vase penize néleZi jim. Mohou se
z nich stat krimindlnici. Ve svété byznysu ptisobi mnoho podvodni-
ki1 a zlodinct. Existuji dva typy zlo¢inii: ty nasilné, a zlo¢iny finand-
nfho charakteru, nebo tzv. zlo¢iny ,bilého limecku“. Nasilné zlo¢iny
se tykaji vét§inou traumatického nasili, anebo obéti, za pomoci zbra-
né. Vétsina zlo¢int ,bilého limecku” je nestihatelnd, protoZe lhani,
podvadéni a neschopnost jsou tézko prokazatelné. Jinymi slovy, ti
nejvétsi krimindlnici, s nimiz se setkate, jsou ¢asto zdanlivé ¢estni,
dobte situovani a vzdélani lidé, ktefi v§ak nemaji dostate¢nou mo-
ralni silu a charakter a vét$inou se z nich stanou zlo¢inci, kdyz uz
nevydrzi tlak své momentalni zoufalé situace.

Nikdy jsem nic neztratil v diisledku néjakého kriminélniho ¢inu.
Vétsina penéz, o které jsem kdy ptisel, souvisela s lidmi, ktet si ved-
li dobte ve $kole. Byli to velmi bystti jedinci, jez si mysleli, Ze jsou
ptilis chyt#i na to, aby chyby délali, anebo si je museli ptiznat. To ne-
svéd¢i o inteligenci. To je arogance a slabost osobnosti. Arogantni
¢lovék neni schopen &elit kritice, ponaucit se a zménit se ve velmi
rychle se ménicim svété. Proto ztistava pozadu.
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muZete naudit, je schopnost pfijmout kritiku. Je to prvni véc, se
kterou se seznamite. Bylo aZ k neuvéteni, kolik chytrych, vzdéla-
nych lidi nevydrzelo ten tlak a zhroutilo se pfi prvnim naznaku
kritiky.

Podnikatelé jsou vzdy ochotni pfijmout kritiku, zvlasté pak od
svych klientd, obchodnich partnerti, bankéid, spolupracovnikt
a prodejctli. Bez zpétné vazby na své obchodni prostiedi podnikatel
neni schopen udélat to spravné rozhodnuti.

Pokud je podnikatel obklopen jen lidmi, ktefi mu nestéle pochle-
buji, tak je jeho byznys zraly k zaniku.

Dobryj poradce je nutnost
Od vsech spolec¢nosti, které jsou registrované na burze cennych pa-
pirt, je vyZadovano, aby méli ptredstavenstvo. A to samé plati pro
vés. At je to jen napad, anebo jiz fungujici spolec¢nost, méli byste byt
obklopeni dobrymi poradci. Pfinejmens$im byste méli mit tti poradce:
svého ucetniho, svého pravnika a radce. Vas radce by mél byt nékdo
znaly v oblasti podnikéani, kam se chystate vkrocit. KdyZ se chystéate
zacit byznys kuptikladu v gastronomii, méli byste spolupracovat s né-
kym, kdo uz ma ve stejném odvétvi prokazatelny uspéch.

Jak Donald tak i ja jsme méli moudrého radce. Oba jsme méli bo-
haté otce, kteti byli tispé$nymi podnikateli.

Mnoho byznysment déla tu chybu, Ze oéekavaji spise dobrou radu
od svych zaméstnancti nez od tispés$nych kolegt. Rozdil mezi témito
dvéma skupinami je astronomicky.

Myslenka nakonec
Jak jiz vime, Murphyho zakon #ka: ,Co se miiZe pokazit, pokazi se.*
Zkombinujte tento zakon s Peterovym principem: ,Kazdy zaméstna-
nec ma tendenci vystoupit do vy$e své vlastni neschopnosti.”

Jeden z dtivodty, pro¢ se podnikatel nemtZze pohnout z mista, je
ten, Ze dosahl vyse své nekompetentnosti. Na to, aby se podnikatel
mohl vyvijet, musi prorazit bariéru své vlastni neschopnosti, tedy
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