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I)odékovéni

Rad bych vyjadril svou nejhlubsi vdé¢nost mnoha lidem, se kterymi jsem
pracoval na myslenkach obsazenych v této knize, jakoz i za podporu potieb-
nou k jejimu dokonceni.

Ilene Gerber, moji zené, partnerce a editorce, bez jejiz podpory a odda-
nosti pravdé a lasce k praci jak v naSem byznysu, tak ve zbytku Zivota, ktery
spolu sdilime, by ani kniha ani nase manzelstvi nebylo mozné.

Shané, Kim, Hillary, Samovi a Alex Olivii, mym détem, které mi davaji
vice, nez dostavaji, zptsobem, ktery miize znét jen otec.

Vsem mym soucasnym i minulym spolupracovnikiim v E-myth Worldwide
a nasim klientam. Jejich zavazek k myslenkdm v této knize dal vyznam slo-
viim v ni obsazenym. Zili je, kdyZ to nebylo mozné a kdy? se to nezdalo jako
dobry napad.

Tisicm nasich zakaznikd, ktefi cela léta vérili nasi integrité a ktefi nas
naucili pfinejmensim tolik jako my je, co to znamend prekonat nedostatky
s eleganci.

Nancy a Bobovi Dreyfusovym, mé $vagrové a §vagrovi, jejichz moudrost,
laska a velkorysy duch se mé dotkl vic, nez pravdépodobné védi.

Virginii Smithové z nakladatelstvi HarperBusiness, ktera se starala a po-
mahala mi v nejtézsich momentech psani této knihy.

A kone¢né vSem ¢tenaruim, ktefi tak nadsené podporuji moji praci.

Diky vam vSem.






P redmluva

Je tomu jiz 15 let, co vysel Podnikatelsky mytus poprvé. V. mém piipadé to
bylo 15 plnych let. Uddlo se toho od té doby hodné - v mé rodiné, v mém
podnikéni, v mém Zivoté. Mnoho baje¢nych véci, mnoho dobrych véci, mno-
ho obtiznych véci. A pokud je pravda co fekl Don Juan v Pribézich sily, ze
»Zakladni rozdil mezi oby¢ejnym muzem a bojovnikem je ten, Ze bojovnik
bere vSechno jako vyzvu svym schopnostem, zatimco obycejny muz se na
vSechno diva jako na pozehnani nebo ranu osudu, pak jsem také vinen, ze
jsem byl obycejny muz jako ostatni a prilezitostné jsem se povznasel do stavu
bojovnika, kdyz Btih uznal za vhodné dat mi potfebnou silu.

V pribéhu téchto 15 let jsem se ocitl blizko finan¢ni a byznysové kata-
strofé stejné jako neuvéfitelnym vitézstvim; rozvinul jsem 16leté manzelstvi
ve vynikajici partnerstvi se svou zenou, Ilene; stal jsem se otcem 2 pozoru-
hodnych déti, Sama a Alex Olivie (celkem jich mame 5, ve véku od 9 do 38);
diky své dcefi Kim a mému zetovi Johnovi, ktefi na$ obdafili Sarou, Elijahem,
Noahem, Hanou a Isaiahem, jsem se stal dédeckem; cestoval jsem po celém
svété a predndsel pro statisice majitel& malych firem v Austrélii, Kanadé, Spa-
nélsku, Novém Zélandu, Japonsku, Portoriku, Mexiku, Indonésii a samozrej-
mé témér v kazdém vétsim mésté USA. A pres to vSechno jsem byl vdécny
pfijemce bezmezné podpory a péc¢e od mnoha téch, jejichz zivoti jsem se
néjakym zptisobem dotkl a jimz jsem zk¥izil cestu.

V kratkosti to byly roky vzrusujici, naro¢né, frustrujici, vycerpavajici,
oslabujici, nudné, pou¢né i odménujici a po tom vSem na tom kazdy néco
malo vydélal, zejména chlap v mém véku, ktery nevaha jit proti zdi bez ohle-
du na skody, které zpisobi nejdiilezitéjsim organiim svého téla.

Tato kniha je pak produktem poslednich 15 let stejné jako 15 let, ktera
jim predchazela. Bylo to témér presné 8 let pred napsanim Podnikatelského
mytu, kdyz jsem zalozil nasi spole¢nost E-myth Worldwide, ktera poskytla
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energii a zkuSenosti pro thel pohledu, o néjz se délim s témi z vas, ktefi cetli
prvni vydani Podnikatelského mytu, stejné jako s témi, kteti budou ¢ist toto
vydani.

V pribéhu let, ktera uplynula od prvniho vydani Podnikatelského mytu
mé mnoho ¢tenafu - stejné jako mnoho nasich klientt z fad malych firem
- zadalo o vyjasnéni specifickych aspekti pohledu Podnikatelského mytu,
aby je mohli lépe aplikovat v jejich firmach. Tato kniha odpovida na mnohé
otazky, k nimz dal v prubéhu let Podnikatelsky mytus podnét, a nabizi no-
vym i pfedchozim ¢tenaftim prilezitost pfistoupit k jejich podnikani s obno-
venou silou a zostfenym tsudkem diky roz$ifenym zkusenostem s principy
Podnikatelského mytu.

V tomto sméru jsem se snazil zodpovédét nejdulezitéjsi otazky tykajici se
principt popisovanych v jednotlivych kapitolach prostfednictvim rozhovoru
s UZasnou Zenou jménem Sédra (coZ neni jeji skute¢né jméno), s niz jsem stra-
vil trochu ¢asu béhem uplynulych let. Safiny podnikatelské zkusenosti, jeji
trpélivost, inteligence a nad$eni mi pomohly fesit ndro¢né problémy nasich
klientt z fad malych podnikatelti pfi reorganizaci jejich myslenek stejné jako
jejich firem. Je to v reakci na Sariny frustrace a jeji velmi osobni dotazy, ze
jsem se snazil vyjasnit pro ctenare thel pohledu Podnikatelského mytu. Dou-
fam, Ze Sdra a jeji otazky jsou pro vas stejné tak zajimavé, jako byly pro mne.

Jesté predtim, nez vam predstavim Saru, bych se s vami rad podélil o né-
které své myslenky na malé firmy a na jejich majitele.

Lidé se mne casto ptaji: ,,Co znaji majitelé neobycejnych firem a co ostatni ne?*

Na rozdil od v§eobecného presvédceni mi ma zkusSenost ukazuje, ze lidé,
ktefi jsou mimoradné dobii v podnikani, nejsou dobfi pro to, co védi, ale pro
jejich neukojitelnou touhu védét vic.

Problém vétsiny krachujicich firem, se kterymi jsem se setkal, neni v tom,
ze by jejich majitelé nevédéli dost o financich, marketingu, managementu a fi-
zeni — nevédi, ale to jsou véci, které je snadné se naucit — misto toho travi svij
¢as obhajovanim toho, co si mysli, Ze védi. Nejlepsi podnikatelé, se kterymi
jsem se setkal, jsou odhodlani udélat to pravé bez ohledu na cenu ¢i naklady.

A kdyz mluvim o délani toho pravého, nemluvim jen o podnikani.

Mam na mysli, Ze existuje néco povznasejiciho, néjaka vize, perspektiva
néjakého vyssiho cile, k jehoz dosazeni by mélo ,,to spravné poc¢inani® slouzit.
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Jakési etické presvédceni, moralni princip, jakasi univerzalni pravda.

Tim nechci Fict, Ze ti, které mam sklon povazovat za vyjimecné, to popi-
suji ve vSech pfipadech stejné. Mnozi nemohou. I kdyby méli sklon, chybi
jim pro to potfebna slova. Pfesto to u nich je vSechno stejné. Muzete to vidét
v jejich ocich, citit jak to vyzatuje z jejich téla, slySet v zabarveni jejich hlasu.

Na druhou stranu, bez ohledu na hledani ,néceho vy3siho®, ti nejlepsi
z nejlepsich, které jsem poznal, jsou mimoradné prakticky zalozeni lidé (ne-
oby¢ejné strizlive zaloZeni); maji nutkdni starat se o detaily, jsou pragmaticti,
realisti¢ti, v kontaktu s realitou kazdodenniho Zivota. Védi, ze firma nekonci
neuspéchem tim, Ze nedosahne velikosti néjakym vznesenym a principial-
nim zpusobem, ale tim, co se déje v kazdém kouté firmy - pfi telefonovani
zakaznikiim, v expedici, u pokladny.

U téch nejvétsich, které znam, se mi zda, ze intuitivné rozuméji tomu,
ze jedind cesta, jak dosahnout néceho vétsiho, je soustredit svou pozornost
na velké mnozstvi zdanlivé bezvyznamnych, nedilezitych a nudnych véci,
z nichz se sklada kazdé podnikani (a z nichz se sklada i cely zivot).

Tyto vSedni a nudné malickosti, pokud se délaji spravné, s prislusnym za-
mérem a pozornosti, ve svém souhrnu vytvareji jasné rozeznatelnou podsta-
tu, pomijivou kvalitu, ktera odlisuje kazdou vynikajici firmu, s niz jste kdy
méli co do ¢inéni, od jejich prumérnéjsich protéjskd, jejichz majitelé jsou
spokojeni, kdyz jednoduse preziji dalsi den.

Ano, jednoducha pravda o téch nejlepsich podnikatelich, které jsem po-
znal, je v tom, Ze jsou skute¢né okouzleni neuvétitelnym vlivem malickosti,
které jsou délany spravne.

Pravé tomuto skute¢nému okouzleni je vénovana tato kniha.

Tato kniha je privodcem pro ty, ktefi vidi rozvoj vyjime¢ného podnikani
jako nikdy nekoncici hledani, nepretrzité zkoumani, aktivni zapas se svétem
rtznych sil ptisobicich v nas i mimo nas, ktery neustale uvadi v Gizas a zmatek
skute¢né hledace pravdy mezi nami svou ohromujici rtiznorodosti, nekonec-
nymi piekvapenimi a nevyslovnou slozitosti.

I kdyz se to miize zdat samoziejmé, toto zaujeti rozvojem vyjimecné firmy
neni stejné jako zaujeti uspéchem. Rozhodné ne tim uspéchem, ktery mame
obvykle na mysli. Néjakym zavére¢nym stadiem, pii jehoz dosazeni miize
¢lovék prohlasit: ,Mam to, dokazal jsem to!“ Protoze mé mé zkusenosti moc
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dobrte naucily, Ze zavérec¢na stadia pfi budovani vyjimecné firmy jsou okamzi-
té nahrazovana témi pocate¢nimi.

Takze tato kniha neni o zavérech, ale o zacatcich, o té nikdy nekoncici hre,
bajecném a fascinujicim procesu, o neustalém rozvijeni nasich smyslu a na-
$eho védomi, nasi lidskosti, o vécech, které muzou byt pouze vysledkem nasi
pritomnosti v daném okamziku a toho, Ze vénujeme pozornost tomu co se
déje okolo nas.

Vérim, ze nase podnikani nam miuze slouzit jako zrcadlo, abychom se vi-
déli takovi, jaci jsme, abychom vidéli, co opravdu vime a co nevime, a v némz
se budeme moci upfimné, pfimo a bezprostfedné pozorovat.

Véfim, ze nase podnikani se muize stat vzrusujici metaforou ,,The Way.“

Jeden moudry clovék fekl: ,,Poznej sam sebe.” Podnikateli na cesté za po-
znanim mohu k tomuto moudru pouze poprat $tastnou cestu a hodné $tésti.

Mohl bych také pridat nékolik pou¢nych slov jiného moudrého muze, An-
thonyho Greenbanka, ktery v knize The Book of Survival piSe: ,,Chcete-li pre-
zit v nemozné situaci, nepotrebujete reflexy pilota formule jedna, Herkulovy
svaly a Einsteiniv mozek. Staci prosté védét, co mate délat.”

Pi{jemné pocteni.

Michael E. Gerber
Santa Rosa, California
cerven 2001



Uvod

Myslim, Ze v kazdé firmé nejspi$ existuje nékdo,
kdo pomalu, ale jisté cvokati.

Joseph Heller
Something Happened

Pokud vlastnite malou firmu nebo pokud si ji chcete zalozit, byla tato kniha
napsana prave pro vas.

Predstavuje mnoho tisic hodin prace, kterou jsme za poslednich 24 let
v E-myth Worldwide udélali. Tlustruje presvédceni vytvorené a podpofené
zku$enostmi, které jsme ziskali od tisicti majiteld malych firem, se kterymi
jsme pracovali.

Je to presvédcent, které tvrdi, Ze malé firmy ve Spojenych statech jednodu-
$e nejsou k nicemu; zavisi to na lidech, ktefi je vlastni.

A také jsme zjistili, Ze lidé, ktefi v této zemi vlastni malou firmu, pracuji
mnohem vice, nez by museli, aby dostali vynalozenou energii zpét.

Ve skute¢nosti neni problémem to, ze by majitelé malych firem v této zemi
nepracovali, problém je spiSe v tom, Ze se vénuji nespravnym ¢inostem.

Vysledkem toho je, Ze vétsina jejich firem kon¢i chaosem - jsou nefiditel-
né, nepredvidatelné a nic svym majiteliim neprinaseji.

Staci se podivat na Cisla.

Firmy se ve Spojenych statech vznikaji a krachuji stale ohromujici rych-
losti. Kazdoro¢né zde zalozi firmu néjakého druhu vice nez milion lidi. Sta-
tistiky ndm fikaji, Ze alespont 40 % z nich do konce prvniho roku prestane
existovat.

Do péti let jich skon¢i krachem vice nez 80 % - tedy 800 tisic.
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A tim Spatné zpravy nekonci, pokud jste majitel malé firmy, ktera prezila
prvnich pét let, jesté stile nemate vyhrano. Protoze vice nez 80 % malych
firem, které prezily prvnich pét let, zkrachuje v druhych péti letech.

Pro¢ tomu tak je?

Pro¢ se tolik lidi pousti do podnikani jen proto, aby neuspéli?

Z eho se nedokazou poucit?

Pro¢, kdyz je dnes dostupnych tolik informaci o tom, jak byt uspésny
v podnikani, tak malo lidi opravdu tspésnych je?

Tato kniha odpovida na tyto otazky.

Pojednava o ¢tyfech podstatnych tezich, které — pokud jim porozumite
a vezmete si je k srdci — vam daji silu k vytvofeni malé firmy, ktera vam pfi-
nese neobycejné vzruseni a osobni uspokojeni.

Ignorujte je a s nejvétsi pravdépodobnosti se pripojite ke statisictim lidi,
kteti kazdoro¢né vkladaji svou energii a kapital — i sviij Zivot — do zakladani
malych firem a neuspéji, nebo k mnoha tém, ktefi celd léta zapasi o preziti.

TEZE1 Ve Spojenych statech preziva mytus — nazyvam ho Podnikatel-
sky mytus (E-MYTH) - ktery fika, Ze malé firmy zakladaji podnikatelé, ktefi
riskuji kapital, aby dosahli zisku. Tak to prosté neni. Pravy diivod, proc se lidé
poustéji do podnikani, md s podnikdnim malo spole¢ného. Ve skute¢nosti je
naopak vira v tento podnikatelsky mytus nejvyznamnéj$im faktorem, proc¢
tolik malych firem dnes kon¢i krachem. Pochopeni podnikatelského mytu
a aplikace tohoto pochopeni na vytvoreni a rozvoj malé firmy mize byt ta-
jemstvim uspéchu jakkoliv velké spolecnosti.

TEZE 2 V americkém drobném podnikdni dnes probihd revoluce. Ri-
kam ji klicova revoluce. Méni nejen zpisob podnikani ve Spojenych statech
a po celém svéte, ale také to, kdo za¢ina podnikat, jakym zptisobem podnika
a pravdépodobnost jejich preziti.

TEZE 3 'V samém centru této revoluce je dynamicky proces, kterému
v E-Myth Worldwide fikame Proces Firemniho Rozvoje. Pokud ho majitel
malé firmy systematicky a zdimérné aplikuje, ma tento proces silu transfor-
movat jakoukoli malou firmu v neuvéritelné efektivni organizaci. Nase zku-
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$enosti ukazuji, Ze pokud mala firma zahrne tento proces do svych kazdo-
dennich aktivit a pouzije ho ke kontrole svého osudu, zistane takova firma
mladd a bude se ji dafit. Pokud ho bude ignorovat - coz vétsina z nich déla
- omezi se na styl Fizeni, pfi kterém spoléha na $tésti, stagnuje a nakonec
zkrachuje. Disledky jsou nevyhnutelné.

TEZE 4  Proces firemniho rozvoje muze systematicky aplikovat ktery-
koliv majitel malé firmy metodou postupnych krokd, jimiz zacleni poznatky
z klicové revoluce do provozu své firmy. Tento proces se pak stava predpové-
ditelnou cestou, jak dosahnout vysledkd a zivotaschopnosti v jakékoliv malé
firmé, jejiz majitel je ochoten vénovat ¢as a pozornost, které jsou potieba pro
jeji rozkvét.

Od zalozeni firmy E-Myth Worldwide v roce 1977 jsme pomahali vice nez
25 tisicim majiteld malych firem s implementaci procesu firemniho rozvoje
a tisickrat jsem byl svédkem jeho uspésnosti.

Dovolil bych si tvrdit, ze zadnd organizace nema tolik pfimych zkusenosti
s aplikaci poznatku klicové revoluce a procesu firemniho rozvoje na rozvoje
malé firmy, nez jaké jsme ziskali my u firmy E-Myth Worldwide. A prestoze
tento proces neni zadny ,vSelék” a vyzaduje tvrdou praci, je to vzdy potésitel-
nd prace a také je to jedina prace, o niZ vim, Ze vam da roven kontroly, kte-
rou potfebujete k tomu, abyste dosahli toho, co v podnikani chcete. Vlastné
je to prace, ktera vam zméni vase podnikani i vas Zivot.

Tato kniha je o dosahovani vysledki - neni to jen navod ,,jak na to". Pro-
toze vy i ja vime, ze knihy typu ,jak na to“ nefunguji. Je tfeba lidské prace.

A k praci vede lidi néjaka myslenka, pro kterou stoji za to pracovat, spolu
s jasnym pochopenim toho, co je potreba udélat.

Teprve tehdy, kdyz se takova myslenka pevné integruje do zptisobu, ja-
kym myslite a provozujete svou firmu, stévaji se navody typu ,jak na to“ smy-
sluplnymi.

Tato kniha je o takové myslence, ktera fika, Ze vase podnikani neni nic vic
nez presnym odrazem toho, kdo jste.

Pokud je vase mysleni nedbalé, bude vase podnikani také nedbalé.

Pokud jste chaoticti, bude vase podnikani také chaotické.
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Pokud jste chamtivi, vasi zaméstnanci budou také chamtivi, budou ode-
vzdavat stale méné a méné svych schopnosti a sami budou naopak pozadovat
stale vice.

Pokud jsou vase informace o tom, co je tfeba udélat, omezené, do vaseho
podnikéni se toto omezeni také promitne.

Takze pokud se vase podnikani ma zménit — a ménit se musi nepretrzité,
aby prospivalo — musite se zménit nejprve vy. Pokud se zménit nechcete, vase
podnikani vam nebude schopné dat to, co od néj ocekavate.

Prvni zména, kterou je potreba se zabyvat, souvisi s vasi predstavou
o podnikani a co vSe to obnasi, aby fungovalo.

Pokud skute¢né pochopite vztah, ktery musi mit kazdy majitel ke svému
podnikani, aby fungovalo, pak vas mohu ujistit, Ze vase podnikani a vas zivot
nabere na vitalité¢ a novém vyznamu.

Budete védét, proc se tolika lidem nedafi ze svého podnikdni ziskat, co
chtéji.

Uvidite témér magické prilezitosti pro kazdého, kdo spravnym zptsobem
zalozi malou firmu, kdo skute¢né chape jeho potieby a ma k dispozici po-
tfebné nastroje.

Tisickrat jsem vidél, jak se to stalo, v jakémkoli podnikani, které si dove-
dete predstavit, s lidmi, ktefi nevédéli viibec nic o podnikani, kdyz za¢inali.

Mym pranim je, aby to zacalo fungovat i vim, az doctete tuto knihu.
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P odnikatelsky mytus

Opéjeji se praci, aby sami sebe nevidéli ve své pravé podobé.

Aldous Huxley

Podnikatelsky mytus... Ma ve Spojenych statech hluboké kofeny a pfipomina
hrdinské sagy.

Predstavte si typického podnikatele a na mysli vam vytane herkulovsky
obraz: muzska nebo zenska postava oslehana vétrem, ktera stoji osamocené
a Cell zivlam, statecné vzdoruje neprekonatelnym problémitim, $plha po str-
mych a zradnych skalnich sténdch - to v$e proto, aby uskute¢nila sen o vybu-
dovani vlastni firmy.

Z této legendy primo ¢isi uslechtilost, vzneSené nadlidské usili, uzasné
zaujeti pro vyssi idealy.

Jisté, takovi lidé také jsou, ale podle mych zkusenosti jsou vzacni.

Mezi tisici podnikateld, které jsem za poslednich dvacet let mél moznost
poznat a pracovat s nimi, bylo jen méalo opravdovych podnikatelii v dobé,
kdy jsem se s nimi setkal.

Jejich vize byla ve vétsiné pripadi pryc.

Jejich nadseni pro lezeni se proménilo v hriizu z vysek.

Skalni sténa se stala né¢im, co nelze zdolat, ale ¢eho je tieba se krecovité drzet.

Vycerpani bylo bézné, veseli vzacné.
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Cozpak nebyli vsichni ti lidé kdysi opravdovymi podnikateli? Koneckon-
cti zalozili své vlastni firmy. Museli mit néjaky sen, ktery je ptimél podstoupit
takové riziko.

Ale pokud ano, kde byl ten sen ted? Pro¢ vybledlI?

Kam zmizel ten podnikatel, ktery zalozil svou vlastni firmu?

Odpovéd je prosta: Onen podnikatel existoval jenom chvili.

Jen prchavy okamzik.

A pak to bylo pry¢. Ve vétsiné pripadii navzdy.

Pokud podnikatel viibec prezil, tak jen jako mytus, ktery vznikl z nepo-
chopeni toho, kdo a pro¢ za¢ina podnikat.

Z nepochopenti, které nds prislo draho - vice nez si dovedeme predstavit —
v podobé promrhanych zdroji, ztracenych prilezitosti a promarnénych Zivott.

Tomuto mytu, tomuto nepochopeni fikam podnikatelsky mytus.

Své kofeny ma tento mytus ve Spojenych stdtech v romantické predstave,
ze malé firmy jsou zakladany podnikateli, prestoze tomu ve skutecnosti tak
neni.

Kdo tedy v Americe zakldd4 malé firmy?

A proc?

PODNIKATELSKY ZACHVAT

Abychom porozuméli podnikatelskému mytu a onomu nepochopeni
v jeho jadru, pojdme se blize podivat na ¢lovéka, ktery se do podnikani pou-
$ti. Ne poté, co se do néj pustil, ale predtim, nez zacal.

Kdyz uz jsme u toho, kde jste byli vy, nez jste se pustili do podnikani a za-
lozili firmu? A pokud uvazujete o tom, ze se do néj pustite, kde jste ted?

Pokud jste stejni jako vétsina lidi, které znam, pracovali jste pro nékoho
jiného.

Co jste delali?

Pravdépodobné néjakou technickou praci, stejné jako vétsina lidi, ktefi
zacinaji podnikat.

Pracovali jste jako tesafi, mechanici nebo strojnici.

Pracovali jste jako ucetni nebo jste stfihali pudly v psim salénu, byli jste
projektanti nebo kadernici, holi¢i nebo programatori, doktofi nebo autori



