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MOTTO

»-Nahoda pfeje ptipravenym.”

Thomas A. Edison






UsPECH JE NAS ZIVOTNT ciL

Vsichni prahneme po Uspéchu. Chceme ho dosahnout v osobnich vztazich, abychom byli oblibeni
a méli spoustu pratel, v rodin€, abychom byli soudrzni a spolecné tastni, aby nds manzelka milovala
a déti zdarné prospivaly, v praci, abychom byli respektovani, dosahovali skvélych vysledkd, ziskavali si
obdiv spolupracovnikli a uznani $éfti. Kdo rezignuje na tyto sny, Zivot jen preziva, odevzdané ceka, co
mu osud ndhodou pfinese, nema zajem a motivaci se zdokonalovat, Zije ze dne na den a vlastné Cini
vechny kolem sebe nestastnymi. Takovym lidem neni tato kniha uréena. Na nasledujicich strankéach
chceme otevrit o¢i tém, ktefi usiluji o lepsi Zivot, chtéji naplnit své sny a jsou pfipraveni néco pro to taky
udélat. Kazdy z nas je strijcem svého osudu. Pochopitelné existuiji jisté vnéjsi okolnosti, které nas
omezuji, ale taky takové, které ndm nabizeji prilezitost prispét k naSemu Zivotnimu Stésti. Jsou lidé,

kteri téchto pfilezitosti chtéji vyuzit, ano, k tém se obracime a tém chceme pomoci.

UsPECH NENf NAHODA

Nas zivotni aspéch neni dilem nahody. A i kdyby nas potkala $tastna nahoda, pa-
matujme na slova Thomase A. Edisona: ,Nahoda pteje pfipravenym.* Cloveku,
ktery se nevzdélava, kterému chybi podnikavost, vile a odhodlani zménit sviyj
zivot, nahoda nic neposkytne, protoze ji nebude umét vyuzit. Zivot prinasi spous-
tu prilezitosti, které kolem nas projdou, aniz si jich vsimneme. Jen ti, kteff umé;i
rozpoznat $anci, dojdou k tspéchu. Uspéch je relativni - pro nékoho predstavuje
jen dobrou praci, ve které vynikne, pro jiného nepftetrzity kariérni vzestup, pro
dalstho bohatstvi, které by jej a jeho rodinu zabezpecilo nadosmrti bez potreby
pracovat, jiny touzi po uspéchu ve védecké praci a staci mu skromny pokojik
s velkou knihovnou. Uspéch v zivoté je vyslednici nasi usilovné prace, priznivych
vnéjsich okolnosti a taky trochu bézného lidského $tésti. Nemtizeme v Zivoté do-
sahnout uspéchu, kdyz budeme spoléhat jen na druhé, nebo dokonce na stat.

Mnozi z nas se ocitli na zivotni kfizovatce. Mtzeme k ni dospét riznymi cesta-
mi: ukondili jsme studium a premyslime, co dal, v nasem oboru prace neni,
nebo jsme prisli o praci a hledame novou zZivotni ptilezitost, nevyslo nam pod-



nikani a jsme tam, kde jsme byli pred lety, nez jsme zacali, jen zkusenosti mame
vic. Dulezité je zbavit se pocitu zklamani z predchoziho netspéchu, to muze
trvat jen tak dlouho, aby to neohrozilo nase nadseni pustit se do néceho nové-
ho. Ti, ktefi se oddavaji v samoté svého bytu litosti nad prohranou zivotni
sanci, jsou odsouzeni k smrti hladem. Dilezité je v¢as zvednout hlavu a vzit
sviij osud do vlastnich rukou. Velké vzory v podnikani nam ukazujf cestu. Je-
jich zku$enosti miizeme shrnout do dvou dilezitych pravidel:

1 O nasem piistim Gspéchu se nerozhoduje, kdyz jsme na vrcholu, to ztracime
motivaci a usiname na vaviinech, ale kdyz jsme dole, tfeba na dn¢. Tehdy se
ukaze, jestli mame vili se zvednout a pustit se do boje s nepfiznivym osu-
dem, ktery nas na dno poslal. Pokud nas netspéch skoli tak, ze nenajdeme
silu pokracovat, jsme odsouzeni k zivotu v praméru. I to maze byt nase vol-
ba, ale pak neoc¢ekavejme, ze budeme vyjimecni, Ze dosahneme zivotniho
uspéchu nebo ze budeme tak bohati, jak jsme si vysnili. Na dn¢ se odhali
charakter, vile a schopnost zvednout se a jit dal. Maloktery tspésny podni-
katel se mtze pochlubit tim, Ze $el stale nahoru, vétsina velkych osobnosti

Ve

svétového byznysu se ocitla nékolikrat ,na dné”.

2 Nikdy nehledejme chybu v ostatnich, ale jen v sobé. Ti, ktefi budou vy-
svétlovat svoje netspéchy Spatnou legislativou, nedostate¢nou podporou
statu, zradou spolupracovnikii nebo nepftejicnosti okoli, nikdy nedosahnou
uspéchu. Budou porad hledat vinika jinde, svadét neaspéch svého podni-
kani na vsechny ostatni, budou obvinovat vSechny kolem, jen ne sebe. Nas
uspéch je v nasich rukou, nikdo jiny o ném nerozhoduje. Ptiklad je nespo-
¢et: Nékdo nam dluzi? Je to nase chyba, nevyhodnotili jsme miru rizika,
kdyz jsme mu ptjcovali.

JAK pOSAHNOUT UsPECHU

Jen v nasich rukou je nas osud, nikdo jiny nam $tésti a ispéch nezatidi. Mnoho
makléit a finanénich poradct se po prvnim netspéchu stahlo do sebe s poci-
tem, Ze se jim nedafi a jejich snazeni nema smysl. Podnikani je véény zapas
o uspéch, nemtzeme ho vzdat po prvnim nebo druhém netspéchu. O Tomasi
Batovi se tika, ze sedmkrat zbankrotoval. Nevzdal se a bojoval dal. Dnes firma,
kterou vybudoval, obouva cely svét. Bankrot, netspéch v podnikani neni ne-
stésti, nestésti je, kdyz podlehneme depresi a beznadéji. ,, Ztratis-li dobrou mysl,



ztratil jsi vSechno,” fikaval norsky polarnik Roald Amundsen. V okamziku, kdy
jsme dole, se rozhoduje, jestli mame schopnosti podnikat a mame Sanci prezit
na trhu, nebo jestli se zhroutime a skonc¢ime na socialni podpore. Jsou dva dru-
hy lidi: Ti, ktefi ztrati odvahu a vtli postavit se na vlastni nohy, by se méli ne-
chat zaméstnat a pobirat sice mensf, ale pravidelny a jisty mésicni piijem. S piti-
stfizenymi kiidly budou létat nizko nad zemli, ale s pocitem jistoty, Ze jsou sice
nevalné, ale presto zabezpeceni. Pak jsou ti, ktefi chtéji roztahnout kridla
do sirky, vzlétnout a dosdhnout vysin, o jakych se zaméstnanciim nezda. Prav-
da, mohou spadnout, natlouct si, ale nikdo jim nebrani vzlétnout znovu. Tako-
vy zivot vyzaduje odvahu, pracovitost, silnou vili, ba i $tésti. Polozme si otazku:
Co jsi délal veera vecer? Dival ses na televizi? Kolik jsi tim vydélal? Ziskal jsi
klienta, zakazku, kontakt? Statistiky rikaji, ze jen 29 % lidi je ochotno jit do byz-
nysu naplno, prestat se divat na televizi nebo sedét u piva a pracovat usilovné
na klientech, na zakazkach, nabidkach a travit ¢as na schtizkach. To jsou ti, kte-
11 véfi v tspéch a néco pro néj délaji. Az 50 % lidi neni ochotno udélat pro svij
osud nic. Pfijdou domii, najedi se a ulehnou k televizi nebo jdou hrat fotbal.
Zehraji na svtij osud, vycitaji vladé, Ze pro né nic nedéla, cekaji, ze jim nc¢kdo
prinese domu pytel penéz. Zbytek jsou $karohlidi, kteti predem védi, ze ,to
k ni¢emu nebude®, ,stejné se to nepovede®, ,btihvi, jak to skon¢i“ apod. Bude-
me-li davat prednost osobnimu pohodli, nehodime se do svéta samostatného
podnikani. Nikdy tedy ze svého netspéchu neobvinujme druhé, ale jen sebe.
Vymluvou, ze za nas pad mohou jini, si nepomtizeme. Za sviij osud neseme zod-
povédnost sami. Hledejme takové vzory, které nam ukazou, jak prekonavat obti-
ze, byrokracii statni spravy, krize, zradu spolecniki, neseriéznost klienti. Nase

sila je v nasi dusi, v rozumu a srdci, nehledejme ji jinde. ®e
Prvni cestou, jak se dostat z osobni krize, je H
hledat prilezitosti na internetu. Je to nedo- Ze Sedesati procent je na$ Zivotni
zirny ocean $anci, genialni vynalez soucas- Uspéch zaloZen na tom, jaké lidi zna-
né epochy, vyhoda, jakou zadna predchozi me, na networkingu, tedy siti vazeb,
generace neméla. Najdeme tam vse, obrati- znamosti, kontaktd, které nas vsech-
me se na vsechny firmy, které hledaji nové ny obklopuji. Cim je tato sit husts,
spolupracovniky, tedy realitni kancelare, tim vétsi moznosti v Zivoté mame.

banky, finan¢ni spole¢nosti, firmy hleda-

jici obchodni zastupce. Druhou moznosti

je rozpomenout se na vsechny kamarady, znamé, spoluzaky. Ocitneme-li se
v tisni nebo na Zivotni kfizZovatce, pozadame o pomoc kamarada nebo zna-
mého. Nékdo z okruhu nasich znamych miize naopak sam pfijit s nabidkou
a my v ni vytusime svoji ptilezitost. Tuto sit mezilidskych vztaht si péstujeme
od skolnich let, mame kamarady ze zakladni $koly, ze stfedni a vysoké $koly,



pratele a pratele nasich pratel, kolegy byvalé a soucasné. V posledni dobé¢
k osobnim kontaktim pribyvaji socialni sité, tfeba Facebook nebo Twitter.
Na téchto sitich si vytvarime velkou skupinu ,,pratel®, ktefi jsou sice virtualni

(naprostou vétsinu z nich jsme nikdy nevidéli a nedali jsme si spolu nikdy
sklenicku), ale mohou sehrat roli networkingu, dokonce v mnohem vétsim
méfitku, nez je to mozné v klasickém osobnim kontaktu. Z facebookového
profilu nac¢erpame o ¢lenech komunity spoustu informaci, zname ¢asto jejich
CV, ziliby, konicky, nazory. V ptipadé potieby, pokud jsme ztratili praci nebo
hledame lepsi uplatnéni, se na né mazeme obratit. Casto ani nic nehleddme, ale
objevi se nabidka a my ji pochopime jako zivotni vyzvu.

Jak zasadni je dojem, jaky vzbuzujeme? Snadno se o tom presvédcime pii na-
vitéve lékare. Copak jsme schopni rozpoznat, jaky je ,pan doktor” odbornik?
Vime, kolik ma atestaci, jak prospival na fakulté, ¢etli jsme jeho ¢lanky v od-
borném tisku? Jsme schopni posoudit, jestli stanovil diagnézu spravné a jestli
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nam vybral ty nejlepsi léky? Kdepak. Pokud
nejsme absolventy 1ékarské fakulty, nemtze-
me hodnotit jeho kvalifikaci, a jestlize to
¢inime, pak jen na zakladé dojmu, jakym na
nas pusobi. Odbornost se vzdy naudime,
z toho nemusime mit obavy. Ovladnout
produkty bankovnich domt a finan¢nich
spolecnosti, naucit se pracovat s nemovi-
tostmi, délat nabéry, prohlidky a rezervace
neni nic neprekonatelného, i kdyz jsme to
predtim nikdy nedélali. Zivot nas stavi pred
nové a nové vyzvy, toto muze byt jedna
z nich. Neméjme obavy, zZe bychom nezvlad-
li naudit se dovednosti obchodniho zastup-

Dalsich tricet procent Zivotniho
Uspéchu nam ziskava dojem, jaky
dokazeme vzbudit, a jen deset pro-
cent Uspéchu spociva v tom, jaci
odbornici skutecné jsme. To je kli-
Cové zjisténi, u kterého se musime
zastavit. Na prvni pohled tato cisla
vypadaji jako nesmysl, ano, je to
paradoxni zjisténi, které jen obtizné
bereme na védomi. Presto si musime
uvédomit, ze malokdo pozna, jaci
odbornici skute¢né jsme, a pfi hod-
noceni vychazi predevsim z dojmu,

ce, délaji to tisice lidi, soustfedme se na to, jaky budime.

jak vyvolavat dobry dojem v klientech, ten

nam prinese aspéch.

UsPECH NAM PRINAST SPRAVNA KOMUNIKACE

Cim vyvolavame tento priznivy dojem? Komunika¢nimi schopnostmi a doved-
nostmi. To je klicové zjisténi, se kterym budeme pracovat v celé své zivotni
kariéfe. Kazdy z nas zna mnoho prikladi, kdy pravé komunikace rozhodla
o uspéchu projektu nebo zakazky. Oslovil vas dobry prodavac a dokazal vam
prodat zbozi, kterého byste si jinak nevsimli, prodavali jste chalupu a dali jste
prednost vyfecnému a charismatickému realitnimu makléfi pred introvertnim
nemluvou, ktery vam ani nedokazal vysvétlit, jak chce prodej uskutecnit, uza-
vieli jste pojistku na zakladé¢ presvédcivé argumentace pojistovaci poradkyné,
ktera vam umdla vysvétlit vSéechny vyhody a nevyhody nové pojistky. Ne, ne-
chceme stat na stran¢ vymluvnych podvodniki, kteti dokazou prodat nekvalit-
ni zbozi za premrsténé ceny, to je zneuziti komunikac¢nich dovednosti, chceme
stat na strané téch, kteri dokazou kvalitni zbozi nebo sluzbu presvédciveé nabid-
nout a uspokojit viechna prani a predstavy klienta. Ruku v ruce se schopnosti
prodat ovsem jde kvalita produktu. Obchod je netispésny, jestli zakaznik zjisti,
ze produkt je pres skvélou vymluvnost prodejce nekvalitni, stejné tak, jestli je
produkt hodnotny, ale prodejce ho neumi nabidnout a prodat. V tomto ohle-
du mame vsichni néjakou zkus$enost. Existuje spousta restauraci, kde skvéle



varti, ale personal je natolik nerudny a nepfijemny k hostiim, ze restaurace zeje
prazdnotou. Naopak to nefunguje: ani nejpozornéjsi ¢isnik nezajisti restauraci
hosty, nebude-li kuchat' umét vafit. Jsou benzinové pumpy, kde je stale plno,
a jiné, kterym se vyhybame, ackoli produkty, benzin, naftu a ¢okolady u po-
kladny, maji vSechny stejné. O tom, jak byt ispésny v prodeji kvalitniho pro-
duktu, rozhoduji komunika¢ni dovednosti a slusné a pozorné chovani ke klien-
tam. Produkt sam o sob¢ nestaci, téch je na trhu nadbytek. O tom, ktery z nich
bude prodan zakaznikovi, rozhoduje ¢lovék, osoba obchodniho zastupce.
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