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1
Vsichni lide jsou
podnikateli






Vsichni lidé jsou podnikateli. Kdyz jsme jesté Zili v jeskynich, pracovali
jsme vsichni sami pro sebe — hledali potravu, snazili se uzivit. Tak zacala
historie lidi. S nastupem civilizace jsme toto dédictvi potlacili. Stala se
Z nas ,pracovni sila“ protoze nas tak orazitkovali. Zapomnéli jsme, ze

jsme podnikatelé.

— Muhammad Yunus, nositel Nobelovy ceny

a prikopnik mikrofinancovani

arodili jste se jako podnikatelé.
To neznamena, Ze byste méli zakladat spolecnosti. Po-
pravdé receno, vétsina lidi by spole¢nosti zakladat neméla.
Kvuli malé pravdépodobnosti tuspéchu v kombinaci se stalym stre-
sem je podnikani vhodné jen pro nékteré lidi.

Vsichni lidé jsou podnikateli ne proto, Ze by méli zakladat spo-
le¢nosti, ale protoze vile tvorit je zakddovana v lidské DNA a tvor-
ba novych véci je podstatou podnikani. Jak fika Yunus, nasi predci
v jeskynich se museli uzivit sami; museli objevit pravidla Ziti. Byli to
tviirci svého vlastniho zivota. V pribéhu stoleti jsme zapomnéli, Ze
jsme podnikateli, a chovdme se jako pracovni sila.

Chceme-li se prizpusobit vyzvam dne$niho pracovniho Zivota,
musime ozivit nase podnikatelské instinkty a pouzivat je k utvare-
ni nového druhu kariéry. At uz jste pravnik, lékat, ucitel, inzenyr,
nebo dokonce majitel podniku, dnes musite myslet jako podnikatel
fidici alespon jeden startup: svou kariéru. Tato kniha neni ptiruckou
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o hledani prace. Nenajdete v ni tipy na to, jak zformatovat svij zivo-
topis nebo jak se pripravit na prijimaci pohovor. To, co v ni najdete,
je nastaveni mysli a soubory dovednosti potrebnych k prizpiisobe-
ni se budoucnosti. Objevite strategie, které vam pomohou rozsifit
sit vasich kontakt, ziskat konkuren¢ni vyhody a lepsi profesionalni
prilezitosti.

Vas$ budouci uspéch zavisi na tom, jak pochopite a pouzijete tyto
podnikatelské strategie. Z $irsiho pohledu vzkvéta spole¢nost tehdy,
kdyz lidé mysli podnikatelsky. Budou-li lidé vyznavat hodnoty uve-
dené v této knize, vyresi to mnoho svétovych problémd, a vyfesi je to
rychleji. Tato kniha je o vés a je také o zlepSeni spole¢nosti, ktera vas
obklopuje. Zacit vsak musi kazdy sam u sebe.

NOVY SVET PRACE

Po staleti pristéhovalci riskovali vie, aby se dostali do Ameriky, pre-
svédceni, ze kdyz budou tvrdé pracovat, budou mit lepsi Zivot nez
jejich rodic¢e.! Od vzniku Spojenych statd vydélavala obvykle kazda
daldi generace Americanii vice penéz, byla vzdélanéjsi a tésila se lep-
$imu Zivotnimu standardu nez generace pfed ni. Ocekavani neusta-
1ého riistu prosperity se stalo souc¢asti amerického snu.

V poslednich priblizné Sedesati letech fungoval pracovni trh
vzdélanych zaméstnancii jako eskaldtor.? Po absolvovani univerzi-
ty jste nastoupili na absolventské misto na spodni schod eskalatoru
k IBM, General Electric nebo Goldman Sachs. Tam se o vas starali,
poskytovali vam rady a $koleni a zajistovali vas profesni rist. Po zis-
kani zku$enosti jste postoupili ve firemni hierarchii a uvolnili misto
v zacatecnickych pozicich pro dal$i ambiciézni absolventy. Pokud
jste se chovali spravné, eskalator s vami stale stoupal a kazdy schod
byl spojen s vétsi moci, pfijmem a jistotou zaméstnani. Nakonec,
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kdyz vam bylo asi Sedesat pét let, jste z eskalatoru vystoupili a uvol-
nili vrcholové pozice, které jste zastavali, zaméstnanciim pod vami.
Vy jste zatim odesli do pohodlného dichodu, financovaného firemni
a statni penzi.

Lidé nepredpokladali, Ze toto vSe se nutné stane automaticky.
Prevladal vsak pocit, ze pokud jste méli alespon zakladni dovednosti,
snazili se a neméli mimoradnou smilu, dfive ¢i pozdéji jste dosahli
slusné arovné. Povétsinou bylo toto oc¢ekavani opravnéné.

Nyni se vak eskalator zasekava v kazdém patfe. Mnoho mladych
lidi, v¢etné téch velmi vzdélanych, zastava na dné, na misté, které
nevyuziva jejich schopnosti, nebo tuplné bez mista, jak pozname-
nava Ronald Brownstein v ¢asopise Atlantic.’> Soucasné Sedesatnici
a sedmdesatnici s malymi nebo neexistujicimi penzemi a vladni za-
chrannou siti, ktera pfipomind emental, zlistavaji v praci nebo se do
ni v rekordnich poctech vraceji.* V lep§im pripadé to znamena, Ze
pracovnici na stfednich urovnich se nedockaji postupu; v tom hor-
$im jsou dokonce vytlacovani, aby udélali misto tém starym a zkuse-
nym. Dnes je velmi tézké, aby se mladi na eskalator viibec dostali, ti
uprostied vyjeli o patro vyse a ti pres Sedesat z néj mohli vystoupit.
»Misto hladkého postupu v fadé jeden za druhym $lape kazdy na ty
okolo,“ tikd Brownstein.

Se zanikem tradi¢niho kariérniho postupu zmizel i tradi¢ni pro-
tesni rozvoj, kterému se tésily minulé generace. NemtizZete jiz nadale
pocitat s tim, ze vam zaméstnavatel zaplati $koleni komunikac¢nich
dovednosti nebo zvyseni technickych znalosti. I od zaméstnanct na
téch nejnizsich pozicich se ocekava, ze budou okamzité po nastupu
schopni vykonavat praci, na kterou byli pfijati, nebo Ze se ji nauci
v fadu tydnd.> Chcete-li se naucit néco nového nebo se prosté zlepsit
ve své praci, je nyni na vas, abyste do sebe investovali a vyskolili se.
Firmy do vas nechtéji investovat, z ¢asti proto, Ze neni pravdépodob-
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né, ze byste v nich chtéli stravit dlouhé roky svého Zivota — pravdé-
podobné béhem néj budete mit mnoho nejriznéjsich zaméstnani.

Driive byvala obvykla dlouhodoba nevyslovena smlouva mezi
zaméstnavatelem a zaméstnancem, kterd zarucovala celoZivotni za-
méstnani vyménou za celozivotni loajalitu; tuto smlouvu nahradil
kratkodoby kontrakt zalozeny na vykonu, ktery obé strany mohou
stale obnovovat. Profesni loajalita je nyni ,,horizontalni, mezi vami
a vasi siti, spise nez ,vertikalni®, mezi vami a vasim nadfizenym, jak
si pov$iml Dan Pink.

Zanik téchto tradi¢nich kariérnich predpokladii je zpisoben pii-
nejmens$im dvéma navzajem provazanymi silami: globalizaci a mo-
dernimi technologiemi. Bude vam mozna pripadat, Ze tato témata se
neustale omilaji dokola, ale o jejich dlouhodobych dopadech se ve
skutecnosti mluvi mélo. Technologie automatizuje pracovni mista,
ktera drive vyzadovala téZce ziskané zkuSenosti a dovednosti, vcet-
né dobre placenych kancelaiskych zaméstnani jako jsou obchodnici
s akciemi, asistenti pravnik(i a rentgenologové.® Technologie také
vytvari nova mista, ale rist novych mist ma tendenci zaostavat za
zanikem puvodnich, a tato nova mista navic vyzaduji jiné, slozitéjsi
dovednosti, nez které vyzadovala mista zanikajici.”

Jestlize technologie nezméni dovednosti potfebné v mnoha prii-
myslovych odvétvich, nebo je dokonce neucini zcela zbyte¢nymi,
pfinejmensim umozni spolecnostem premistit praci do jinych loka-
lit, takze se o vasi pozici uchazi vice lidi — a vas plat kvuli tomu kles-
ne. Obchod a technologie se neobjevily pfes noc a jen tak rychle ne-
zmizi. Trh prace, na kterém se vSichni pohybujeme, se trvale zménil.

Zapomente na vSechno, co jste si mysleli, Ze vite o trhu prace.
Pravidla se zménila. Dtive platné ,pfipravit, zamifit, vystrelit“ na-
hradilo ,,zamifit, vystfelit, zamifit, vystfelit, zamifit, vystrelit. Misto
toho, abyste hledali misto, jen kdyzZ jste nezaméstnani nebo se vam
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v soucasné praci nelibi, musite neustale hledat a vytvaret si nové pri-
lezitosti. Pasivni vyuzivani sité kontaktti bylo nahrazeno inteligent-
nim budovdnim takové sité.

Odstup mezi témi, ktefi znaji nova kariérni pravidla a maji do-
vednosti potfebné v globalni ekonomice, a témi, ktefi se kiecovité
drzi starych pravidel a maji bézné dostupné dovednosti, se stale zvét-
S$uje. Otazka zni, do které skupiny pattite vy?

PROC VAS OSOBNi STARTUP

Se zménou prichazeji nové prilezitosti, stejné jako vyzvy. Co je nyni
treba, je podnikatelské nastaveni mysli. At uz pracujete pro malou
firmicku, obrovskou nadnarodni spole¢nost, neziskovou organizaci,
vladni urad, nebo cokoli mezi tim, chcete-li vyuzit nové prilezitosti
a byt pfipraven na vyzvy dnesni nesouvislé kariéry, musite myslet
a jednat, jako kdybyste vedli startup: svou kariéru.

Pro¢ startup? Kdyz zalozite novou spole¢nost, délate rozhodnu-
ti v prostfedi, kde mate mélo informaci, malo ¢asu a nedostate¢né
zdroje. Neexistuje zadna zachranna sit, takze musite pfijmout urci-
té riziko. Konkurence se méni, trh se méni. Zivotni cyklus firmy je
zna¢né kratky. Podminky, ve kterych podnikatelé zakladaji a rozvije-
ji firmy, jsou podminky, ve kterych dnes vsichni zijeme, kdyz vytva-
fime svou kariéru. Nikdy nevite, co se stane pristé. Informace jsou
omezené, zdrojt je malo. Konkurence je tvrda a svét se méni. Doba,
kterou stravite na jedné pozici, se zkracuje. To znamena, Ze se musite
neustale prizpiisobovat. A kdyz se neprizptsobite a spadnete, nikdo
vas nezachyti: ani va§ zameéstnavatel, ani vlada.

Podnikatelé se museji k témto nejistotim, zménam a omezenim
stavét celem. Kdyz chtéji ziskat konkurencni vyhodu, museji si udé-
lat prehled o svych aktivech, cilech a situaci na trhu. Museji vytvaret
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pruzné plany, které se ¢asto upravuji. Vytvareji si ve svém odvétvi
sit vztaht, kterd prezije jejich zacinajici podnik. Vyuzivaji tuto sit
k ziskani obchodnich znalosti, které jim pomahaji vyrovnat se s na-
ro¢nymi vyzvami. A délaji tyto véci neustale od momentu prvniho
napadu - i kdyz své firmy jiz nefidi z garaze, ale z moderni kancelare.
Chcete-li profesné uspét v dnesnim svété, musite pouzivat stejné pod-
nikatelské strategie.

Jsou cenné v kterékoli fazi vasi kariéry. A jsou naléhavé potfebné,
at uz jste prave opustili univerzitu, jiz deset let pracujete a pfemyslite
o dal$im velkém zlomu, nebo se chcete pustit do néceho tplné nové-
ho. Pokud si chtéji zachovat svou viid¢i pozici, museji se spole¢nosti
chovat jako startupy, bez ohledu na svou skute¢nou velikost. Steve
Jobs nazval Apple ,,nejvétsim startupem na zemi® Stejné tak i vy mu-
site byt neustale mladi a agilni; musite byt neustale startupem.

PrROC MY?

Ja (Reid) jsem zalozil LinkedIn v roce 2003 s cilem propojit profe-
sionaly celého svéta a umoznit jim vétsi produktivitu a uspéch. Za
téch devét let, nez $el LinkedIn v kvétnu 2011 s vice neZ sto milio-
ny ¢lent na burzu, jsem se naucil obrovské mnozstvi véci tykajicich
se toho, jak profesionalové v rtiznych odvétvich fidi svou kariéru:
jak navazuji diivéryhodné obchodni vazby, hledaji praci, sdileji in-
formace a prezentuji se na internetu. Diky své obrovské zku$enosti
s LinkedIn jsme ja a moji kolegové porozuméli tomu, o které doved-
nosti je nejvétsi zajem, jaké jsou trendy v riznych odvétvich a které
kariérni volby vedou k uspéchu. Naucil jsem se poznat, které po-
stupy a taktiky jsou tspé$né a které selhavaji. Béhem tohoto obdobi
jsem si vs§iml jedné fascinujici véci, kterd souvisi s jinou moji vasni:
investovanim.
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Jsem vykonnym feditelem firmy LinkedIn, vedle toho ale také
investuji do zacinajicich podniku. Jako tzv. angel investor (andélsky
investor, pozn. prekl.) a nyni jako spole¢nik firmy Greylock jsem
investoval do vice nez stovky firem. To mi poskytlo prilezitost po-
moci roz$ifit firmu nékterym uzasnym podnikatelim: vymyslel jsem
strategie spolecenskych her spole¢né s Markem Pincusem ze Zyngy,
promyslel budoucnost mobilniho internetu s Kevinem Rosem z fir-
my na aplikace do mobil&t Digg and Milk nebo jsem spolupracoval
s Mattem Flannerym z firmy Kiva na tom, abychom jeji model mi-
kroptij¢ek ucinili dostupnym chudym na celém svété. Diky témto
rtiznorodym zkuSenostem jsem se naucil vzory chovani, které v pod-
nikani vedou k tspéchu nebo nedspéchu.

Prace na téchto dvou frontach - pomahat firmé LinkedIn, aby
svym ¢lentim nabidla vice pfilezitosti, a pomahat firmam z mého
portfolia k riistu — mé dovedla k poznani: obchodni strategie, které
pouzivaji vysoce uspésné startupy, a kariérni strategie, které pouzi-
vaji vysoce uspésni jedinci, si jsou neuvétitelné podobné. Od té doby
jsem se pokousel jasné zformulovat vSe, co jsem se naucil za dva-
cet let v Silicon Valley, a aplikovat to na myslenku, ze kazdy jedinec
je maly podnik. O své vlastni kariéfe premyslim tplné stejné: jako
o startupu.

Kdyz jsem Bena poprvé potkal, byl na rozcesti své kariéry: zva-
zoval, jestli se ma vice vénovat podnikani v technické oblasti (zalozil
do té doby jiz nékolik firem), psani (napsal jiz jednu knihu o pod-
nikani), cestovani po svété (uz se toho po svété nacestoval hodné)
nebo néjaké kombinaci toho vseho. Bylo mu tehdy néco pres dvacet
a trapil se otazkami jako tfeba: Jak daleko do budoucna by mél pla-
novat? Jaka rizika v kariéfe ma smysl podstoupit? Jak zkouset rtizné
véci a pritom ziskat specializované dovednosti a znalosti? Potom rekl
néco, co mé zaujalo. Rekl mi, Ze i kdyby jeho dalsim krokem nebylo
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zalozeni spole¢nosti, stejné by ke v§em kritickym otazkam své karié-
ry pristupoval jako podnikatel.

V meésicich pred nasim prvnim setkdnim Ben navstivil desitky
zemi a setkal se s tisici studentt, podnikatelii, novinaft a obchod-
nikd - od studentt malé mistni vysoké $koly uprostfed Spojenych
stati po drobné podnikatele na indonéském venkové a vladni ¢inite-
le v Kolumbii. Na téchto vzdalenych mistech mluvil o vlastnich zku-
$enostech a soucasné pozoroval a studoval cile a pfistupy mistnich
talentovanych lidi. Pozoruhodnym zjisténim bylo, ze podnikatelsky
duch - v $irSim slova smyslu - bylo mozné najit v§ude: tisice kilo-
metr( od Silicon Valley, v srdcich a myslich lidi, ktefi nebyli nutné
zakladateli podnikd. Prestoze sami sebe nemuseli povazovat za pod-
nikatele, jejich pristup k zivotu odpovidal Silicon Valley do posled-
niho: spoléhali se sami na sebe, byli vynalézavi, ambicidézni, ptizpt-
sobivi a navzajem v kontaktu s ostatnimi.

Na zdklad¢ téchto zkusenosti dospél nezavisle ke stejnému zavéru
jako ja: podnikatelsky duch je dany pfistupem k zZivotu a neni vlast-
ni jen opravdovym podnikateliim; je to globalni vlastnost, ne pouze
americka. (K témuz jsem dospél diky ¢lenstvi ve spravni radé mezi-
narodni organizace podnikatelti Endeavor.) A jak dokazuje vékovy
rozdil dvaceti let mezi nami, nejde o pfistup podminény vékem.

PROC TA NALEHAVOST?

Nez se podivame, jak podnikatelsky pristup k Zivotu mtize proménit
vasi kariéru, musime nejdfive pochopit, co je v sazce. Neni lepsi zpti-
sob, jak poukazat na nebezpeci plynouci z neprizptisobeni se agilni-
mu stavu mysli nez pohled zpét na pramysl, ktery kdysi predstavoval
to nejlepsi v podnikani: Detroit.
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V poloviné dvacatého stoleti Detroit rozkvetl jako dynamické
hlavni mésto svéta diky tfem mistnim zac¢inajicim podnikiim: Ford
Motor Company, General Motors a Chrysler. Ve své dobé byly tyto
automobilky tak inovativni, jak to jen bylo mozné. Ford objevil zpt-
sob hromadné vyroby automobilti na montazni lince, technologii,
ktera zménila vyrobu navzdy. GM a jeji legendarni feditel Alfred
Sloan vyvinuli systém fizeni a organizace prace, ktery napodobovaly
stovky jinych spole¢nosti. Byli to také vizionari. Pevné vérili (v dobeé,
kdy véril malokdo), Ze auta budou vSudypritomna v zemi, ktera pro-
pagovala oteviené hranice. Alfred Sloan sliboval ,auto pro kazdy
ucel a kazdou penézenku®. Henry Ford fekl, ze postavi ,tak laciné
auto, ze nebude muze se slu$nym platem, ktery by si ho nemohl do-
volit koupit®

Tak jako nejlepsi z podnikatelt dokdzali vice nez snit. Dali se do
dila a vytvorili budoucnost, kterou si vysnili. Ve druhé poloviné dva-
catého stoleti vyrobily americké automobilky dohromady stovky mi-
liont inovativnich, stylovych automobilt a prodavaly je zakazniktim
po celém svété. V roce 1955 se GM stala prvni spole¢nosti v historii
s pfijmem vétsim neZ miliarda dolart.® Koncem dekady byl z GM
tak obrovsky podnik, Ze ministerstvo spravedlnosti uvazovalo o jeho
rozdéleni.

Zaméstnani v téchto firmach dokonale odpovidalo modelu kari-
érniho vytahu. Jistota zaméstnani byla bezkonkuren¢ni - z automo-
bilek nebyl nikdo propustén. Kdyz jste postradali nutné dovednosti,
zaméstnavatel vas vyskolil. General Motors dokonce provozovala
svou vysokou $kolu, kombinaci teoretického studia a praxe ve vyro-
bé. Absolvovani této skoly v podstaté zarucovalo celoZivotni zamést-
nani a s nim spojené pozitky. S rostouci praxi jste postupovali na
hierarchickém zebricku.
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Béhem rozkvétu automobilového priimyslu Detroit prosperoval.
Bylo to mésto snd, bohatstvi a technologie budoucich generaci. ,Teh-
dy to bylo Silicon Valley, ¢lovéce, fekl nam sloupkat mistniho listu
Tom Walsh, kdyZ vzpominal na zlaté ¢asy Detroitu. Podnikatelé si
domi odnaseli ohromné zisky a do mésta se pristéhoval milion no-
vych obyvatel, ktefi chtéli sviij podil na onom bohatstvi — prival lidi,
ktery z Detroitu udélal ctvrté nejlidnatéjsi mésto v zemi.’ Mzdy byly
vysoké; median piijmi byl ve mésté nejvyssi z celych Spojenych sta-
tl. Vlastnictvi domu raketové rostlo. Detroit se py$nil riznorodosti,
energii, kulturou a pokrokovym duchem, ktery se rovnal New Yorku
a Chicagu. Bylo to prvni mésto, které pridélovalo individudlni tele-
fonni ¢isla, vybudovalo betonovou silnici a objevilo méstskou délnici.

Ve 40., 50. a 60. letech dvacatého stoleti byl Detroit korunnim
klenotem Spojenych statt. ,,Slovo Detroit je po celém svété synony-
mem pramyslové velikosti Ameriky,“ hlasal svého ¢asu prezident
Harry Truman.'® Detroit byl klicovou ¢asti ,,zbrojnice demokracie®,
takovym symbolem americké vyjimec¢nosti, Ze se do néj sjizdéli na-
vstévnici z celého svéta, aby na vlastni o¢i vidéli inovaci a podnika-
telsky duch v jejich nejlep$im svétle.

Potom detroitské automobilky ztratily podnikatelsky duch.
Z podnikatelt se stala pracovni sila. A jako Titanic po srazce s ledov-
cem, i Detroit se za¢al pomalu potépét ke dnu.

Od Sedesati do nuly

»Rok po roce, dekadu po dekadé se problémy zametaly pod koberec
a tézka rozhodnuti se odkladala, i kdyz nas zahrani¢ni konkurence
predstihla. Dale je odkladat uz neni mozné, fekl prezident Barack
Obama v roce 2009 na tiskové konferenci, na které oznamil, Ze fede-
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ralni vlada ptijcuje GM a Chrysleru 77 miliard dolart (a poskytuje
Fordu tvérovou linku) na podporu téchto spole¢nosti, které vyhlasi-
ly bankrot podle kapitoly 11 upadkového zakona.!' Pro star§i Ame-
ricany, ktefi vyrtstali v dobé oslnéni velikosti Detroitu, oznament
prezidenta Obamy thledné shrnulo tfi desetileti tpadku a deziluzi.

Co se stalo? Mnoho véci. Ale klicovym faktorem bylo toto: Au-
tomobilovy priimysl zpohodlnél. Jak prohlésil spoluzakladatel fir-
my Intel Andy Grove: ,,Jen paranoidni prezivaji.“ Chtél tim fici, Ze
uspéch je kiehky a dokonalost pomijiva. V okamziku, kdy zacnete
povazovat uspéch za dany, vam konkurent sko¢i po krku. Vedeni au-
tomobilového priimyslu nebylo paranoidni a to je jesté Setrné feceno.

Misto aby naslouchalo zakaznikiim, ktefi chtéli mensi a ispornéj-
$1 auta, prosazovalo vedeni auta stale vétsi. Misto aby se seridzné za-
byvalo japonskou konkurenci, tvrdilo vedeni uminéné (sobé i zdkaz-
nikiim), ze Made in USA automaticky znamena ,,nejlepsi na svété”.
Misto aby se snazilo poucit od konkurence o novych metodach stihlé
vyroby (lean manufacturing), trvalo zarputile na praktikach starych
desitky let. Misto aby odménovalo nejlepsi zaméstnance a propou-
$télo nejhorsi, povySovalo na zakladé odslouzenych let a protekce.
Misto aby provedlo rychlé zmény a prizptsobilo se ménicimu se
trhu, rozhodlo se vedeni pro ,,smrt odsouhlasenou vyborem® Ross
Perot jednou poznamenal, Ze kdyby nékdo uvidél v dilné GM hada,
vedeni by utvorilo vybor, jehoz ukolem by bylo analyzovat, zda hada
zabit.

Pocate¢ni uspéchy proménily americké automobilky v nemerito-
kratické, zbytnélé byrokracie s averzi vici riziku. Kdyz konkuren-
ce pritvrdila a pozadavky zakaznikd se zménily, vedeni spole¢nosti
a odbory se neprizptsobily. Misto toho pokracovaly jesté ve vétsi
mife ve starych zptisobech.
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Detroit nezkolaboval pfes noc. Zazival postupny upadek. To
bylo popravdé fec¢eno soucasti problému. JelikoZ spole¢nosti po léta
upadku stale generovaly zisky v fddu miliard dolart, mohlo vedeni
spole¢nosti zlistavat spokojené samo se sebou a ignorovat hromadici
se problémy. Nikdo nepodrobil firmy zkouskam odolnosti ani se ne-
snazil odhalit a napravit dlouhodoba slaba mista. Den zuctovani byl
pak bolestny. Kdyz zacalo zvonit na poplach - tj. kdyz GM prodélala
ve tfech a ptl letech 82 miliard dolart, nez ji byla poskytnuta fede-
ralni pomoc -, bylo jiz pozdé.

Kolaps automobilového primyslu zanechal Mésto motort v téz-
kych problémech. ,Nejlepsi véci na zivoté v Detroitu,” zavtipkoval
mistni sloupkat Walsh, ,,je to, Ze tam nikdy neni na silnicich provoz.*
Slovo, které vas napadd pfi prochdzce mimo centrum Detroitu, je
opusténé. Muzete ujit celé bloky, aniz byste nékoho potkali. Prazd-
né domy tie prezivaji. Nékteré jsou odborné zabednéné, s napisem
»K DEMOLICI® na vstupnich dverich; ostatni maji v okennich ra-
mech jenom ptibitou ¢ernou f6lii. Mnohé budovy pfipominaji roz-
padajici se pernikové domecky z pohadek. Asi tfetina mésta — oblast
velikosti San Francisca - je opusténa.

Zivot téch, kdo zistali, neni vesely. Detroit je druhé nejnebez-
pecnéjsi mésto ve Spojenych statech (po Flintu v Michiganu). Po-
lovina déti zije v chudobé. Mésto vede statistiky nezaméstnanosti —
odhady se pohybuji mezi 15 a 50 %. Skoln{ systém je fragka: osm-
desat procent zakt osmych tfid neni schopnych provadét zakladni
aritmetické tkony.” Vétsina mistnich politikt je bud zkorumpo-
vand, nebo neschopna. A¢ je to k neuvéfeni, v celém mésté neni
zastoupen ani jediny retézec potravinarskych obchodu. Detroit byl
kdysi symbolem pokroku, toho, co je dobré a mozné. Automobi-
lovy primysl byl symbolem podnikani. Nyni je Detroit symbolem
zoufalstvi.
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Detroity jsou vSude

Pribéh Detroitu neni jednoduchy. Jsou i jiné faktory, o kterych jsme
se v nasem stru¢ném vyliceni nezminili, a jsou i ¢asné naznaky toho,
ze véci se méni k lep$imu. Pribéh Detroitu neni ani ojedinély. Pti-
klad automobilového pramyslu neuvadime proto, ze je jedinecny, ale
pravé proto, ze neni. Nedavna historie je plna odvétvi a spole¢nosti,
které zazily podobné strmy pad. Kdysi skvélé spolecnosti nyni zani-
kaji castéji a rychleji nez dfive. Ve 20. a 30. letech dvacatého stoleti
zUstavaly firmy na indexu S&P 500 primeérné sedesat pét let. Kon-
cem devadesatych let se primérna délka pobytu zkratila na deset let.
John Seely Brown a John Hagel ze spole¢nosti Deloitte uvadéji, ze
rychlost, se kterou velké spolecnosti ztraceji svou vedouci pozici, se
za minulych ¢tyficet let vice nez zdvojnasobila. Dnes vice nez kdy
drive plati, Ze ,,pozice vitézu je stale prekérnéjsi“."’

Proc¢ tolik vitézt konci jako Detroit? Kazdy pripad je odlisny, ale
davody obvykle zahrnuji pychu zptsobenou tspéchem, neschopnost
rozpoznat konkurenci a vyrovnat se ji, neochotu vyuzivat riskantni
prilezitosti a neschopnost prizptisobit se nepolevujicim zménam.
Sily konkurence a zmény, které zahubily Detroit, jsou globalni i lo-
kalni. Ohrozuji kazdé podnikani, kazdé odvétvi, kazdé mésto. A co je
dtilezitéjsi, ohrozuji také kazdého jedince, kazdou kariéru.

Toto neni kniha o hospodarské historii Detroitu. Proc¢ je tedy De-
troit tak dtlezity? Protoze bez ohledu na to, ve kterém mésté Zijete,
v jakém odvétvi pracujete nebo jakou praci délate, kdyz prijde na vasi
kariéru, miiZete byt na stejné cesté dolii jako Detroit. Sily zmény, které
rozvratily kdysi velké mésto a primysl, hrozi rozvratit vsechny nase
kariéry — bez ohledu na to, jak bezpe¢né nam nyni pripadaji.

Nastésti existuje i jina cesta — jak geograficky, tak i v pfeneseném
smyslu tisice kilometra vzdalena od Detroitu. Silicon Valley se stalo
modelem podnikani a pokroku jednadvacatého stoleti a béhem de-
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setileti zazilo nékolik generaci podnikavych spole¢nosti: od zaloZeni
firmy Hewlett Packard v roce 1939 az po Intel, Apple, Adobe, Ge-
nentech, AMD, Intuit, Oracle, Electronic Arts, Pixar a Cisco, poz-
déji Google, eBay, Yahoo!, Seagate a Salesforce a az nedavno PayPal,
Facebook, YouTube, Craigslist, Twitter a LinkedIn.

V kazdém z minulych desetileti si Silicon Valley udrzelo svij
podnikatelsky duch a desitky spole¢nosti tvorily budoucnost a pri-
zptisobovaly se vyvoji globalniho trhu. Tyto spole¢nosti neslouzi jen
jako novy model firemnich inovaci, ale také jako podnikatelské nala-
déni mysli potfebné k uspéchu v individualni kariére.

Co tyto spolecnosti spojuje? Principy Silicon Valley jsou princi-
py této knihy. Chcete-li dosahnout néc¢eho velikého, musite statec-
né a inteligentné pfijimat rizika. Vybudovat sit kontaktt, které vam
pomohou svymi znalostmi, zdroji a spolecnou ¢innosti. Rychle se
vrhnout za prilezitosti.

Muzete myslet jako startup, kdokoli jste a cokoli délate. Kazdy
miize na svou kariéru aplikovat sadu podnikatelskych dovednosti.
Tato kniha vam poskytne navod, jak to udélat. Pojednava o tom, jak
postupovat, aby se vam neptihodil Detroit a aby uspé$né metody Si-
licon Valley fungovaly i pro vas.

CESTA DO BUDOUCNOSTI

veers

v kopcich Silicon Valley, problém. Vypuj¢il si z videoptijcovny film
Apollo 13, vratil jej o nékolik dni pozdéji, a musel zaplatit takovou
pokutu za pozdni vraceni, ze o tom radéji Zené nic nefekl. V tu chvili
zapracoval jeho podnikatelsky instinkt: Co kdyby bylo mozné pujcit
si film a nikdy neriskovat poplatek za pozdni vraceni? Zacal se timto
problémem zabyvat a zjistil, Ze nové nosice zalozené na DVD byly
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lehké a daly se lacino posilat."* Uvédomil si, ze posun k elektronic-
kému obchodovani spolu s pfechodem na DVD by mohl byt velkou
prilezitosti. Toho roku zalozil podnik, ktery kombinoval elektronic-
ky nakup se staromddni postou: zakaznici si vybrali film na webové
strance, dostali jej na DVD postou a po zhlédnuti jej postou vratili.
Byl to lakavy ndpad, ale Reed po letech prace v oblasti technologii
veédél, Ze se bude nevyhnutelné vyvijet a ménit. Nenazval sviij pod-
nik ,,DVD postou® (nebo néjakym jinym jménem, které by bylo pri-
znacné pro formu podniku v té dobé) a misto toho vymyslel jméno,
které umoznovalo rozvoj: Netflix. Netflix nebyl okamzité uspésny.
Zakaznici nejdrive platili za kazdé DVD, které si vypujcili, tak jako
v Blockbusteru, mamutu tohoto odvétvi, ktery po celém svété pro-
vozoval tisice videoptjcoven.”” Sluzba se neujala. Reed proto zacal
nabizet mési¢ni predplatné, které umoznovalo neomezeny pocet vy-
pujcek. Zakaznici si vSak stale stézovali, Ze doba od vybéru filmu
na internetu do jeho doruceni do jejich postovni schranky je prilis
dlouha. V roce 1999 se Reed sesel se zastupci firmy Blockbuster, aby
probral mozné partnerstvi tykajici se mistni distribuce a rychlejsiho
dorucovani. Na Blockbuster dojem neudélal. ,,Jednoduse se mi vy-
smali,“ vzpomina Reed.*®

Reed se svym tymem na projektu dale pracoval. Zdokonalili své
distribu¢ni centrum natolik, Ze osmdesat procent zakaznikt dostalo
film do druhého dne.” Vyvinuli inovativni algoritmus, ktery zakaz-
nikiim doporucoval filmy na zakladé jejich predchozich vypujcek.
Do roku 2005 ziskal Netflix kmen predplatitelt v poctu ¢tyt miliont,
odrazil konkurenci, ktera se pokousela napad napodobit (jako Wal-
mart svym projektem ,,filmy postou®), a stal se kralem internetového
pujc¢ovani filmd. V roce 2010 mél Netflix zisk vice nez 160 miliont
dolart. Blockbuster se nedokazal prizpusobit éfe internetu a v tom-
téz roce vyhlasil upadek.™®



24 Vas osobni startup

Netflix neusnul na vaviinech. Naopak, v letech 2010 a 2011 pre-
sunul ohnisko podnikani od dosud stéle ziskového zasilani DVD
postou k pfimému streamovani filmt a televiznich programi do
pocitact, tabletll a chytrych telefont. Bylo to néco, co firma chté-
la uz dlouhou dobu délat, a rozsifeni Sirokopasmového pripojeni
to kone¢né umoznilo. Vétsina zakaznikd nyni sleduje filmy a tele-
vizni porady prostfednictvim streamovani, spiSe nez z vyputijcenych
DVD, a v dobg¢, kdy toto piseme, tvori streamovani videa Netflixem
vice nez tficet procent veskerého toku dat na internetu. Je mozné,
ze Netflix bude mit brzy vlastni programy nebo Ze vyuzije néjakou
dosud neznamou technologii. Setrvaly uspéch vsak neni nijak jisty,
stale se objevuji nové vyzvy.

« v

»Po vétdinu casu vas svét predhani,” rika Reed. Kdyz se ho jednou
ve vefejném vystoupeni ptali, zda déla tfileté nebo pétileté strategic-
ké plany, Reed odpovédél, ze nedéla zadné: tfi roky jsou v Silicon
Valley véc¢nost a tak daleko dopredu se neda planovat. Netflix misto
toho zistava flexibilni a svou ¢innost upravuje, je neustale ve zkuseb-

ni fazi. Tomuto piistupu fikdme ,setrvald faze beta®

Mentalni nastaveni pro vas osobni startup: stale ve fazi beta

Technologické spole¢nosti nékdy nechavaji na softwaru oznace-
ni testovaci faze beta po urcité obdobi od uvedeni produktu nejen
proto, aby zdtraznily, Ze produkt jesté neni hotovy, ale i proto, aby
upozornily na fakt, Ze jej jesté ceka dalsi sada vylepSeni. Gmail byl
napriiklad spustén v roce 2004, ale oficialni nalepky ,beta“ se zbavil
az v roce 2009, kdy uz ho uzivaly miliony lidi. Jeff Bezos, zakladatel
a generalni feditel spole¢nosti Amazon, stale zakoncuje kazdy vyroc¢-
ni dopis akcionartim (stejné jako to udélal ve svém prvnim dopise
roku 1997) pfipominkou, Ze je ,,stale Den 1“ internetu a firmy Ama-
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zon.com: ,,Prestoze jsme optimisticti, musime se mit stale na pozoru
a uchovavat si pocit naléhavosti.“*® Jinymi slovy, Amazon neni nikdy
hotovy: stdle je Den 1. Pro podnikatele je hotovy sprosté slovo. Védi,
ze vynikajici spolecnosti se stéle vyvijeji.

Hotovy by mélo byt sprosté slovo pro nas vsechny. I my se neu-
stale vyvijime. Kazdy den pfinasi prilezitosti néco se naucit, udélat
o néco vice, néco prozit, vyrust v nasem zivoté a kariére. Udrzujete-
-li svou kariéru neustéle ve fazi beta, pfiznavate tak, ze mate chyby,
ze se muzete zlepsit, Ze se potiebujete prizptsobit a rozvinout. Je to
vsak stale nastaveni mysli, které prekypuje optimismem, protoze vi,
ze mate silu zlepéit se a, stejné duilezité, zlepsit i svét kolem vas. Andy
Haragdon, vedouci podnikatelského centra pfi Kalifornské univerzi-
té v Davisu, tika, Ze pro mnoho lidi ,,dvacetileta zkusenost® ve sku-
tecnosti znamend dvacetkrat opakovana jednoroc¢ni zkusenost.? Je-
-li vase kariéra ve stalé fazi beta, dvacet let zkusenosti pro vas bude
opravdu znamenat dvacet let, protoze kazdy rok zaznamenate nové,
obohacujici vyzvy a prilezitosti. Staly stav beta je ve skutec¢nosti celo-
zivotni zavazek k neustalému osobnimu ristu.

Zabyvejte se zitim, nebo umfete. Kdyz nerostete, zakrnujete. Ne-
postupujete-li dopfedu, vracite se dozadu.

Sada dovednosti pro vas osobni startup

Nastaveni mysli do neustalé faze beta samo o sobé nezméni vasi kari-
éru. Podnikat se svym vlastnim Zivotem vyzaduje ur¢ité dovednosti.

V nasledujicich kapitolach vas seznamime s tim, jak:

N7 oY I

e Rozvijet své konkuren¢ni vyhody na trhu kombinaci tff ¢as-

v __r

ti skladanky: svych znalosti a dovednosti, svych cili a trzni
reality. (Kapitola 2)
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e Pouzivat planovani ABZ k sestaveni planu A zalozeného na
vlastnich konkuren¢nich vyhodach a jak ho pak iterativné
upravovat na zakladé zpétné vazby a ziskanych zkusenosti.
(Kapitola 3)

e Vybudovat skute¢né, setrvalé vztahy a jak z nich vytvorit
mocnou sit profesionalnich kontakta. (Kapitola 4)

e Nachazet a vytvaret pro sebe pfilezitosti tim, Ze budete vyuzi-
vat sité kontaktd, své zdroje a zlstanete aktivni. (Kapitola 5)

e Pri vyuzivani profesnich prilezitosti presné odhadovat riziko
a inteligentné je prijimat. (Kapitola 6)

e Vyuzivat znalosti lidi ze své sité k ziskani prehledu, ktery
vam umozni nachazet lepsi prilezitosti a ¢init lep$i rozhodnuti
o své kariére. (Kapitola 7)

Na konci kazdé kapitoly uvedeme seznam specifickych ¢innosti,
které miizete podniknout jako investici do vlastniho rozvoje.

Tyto dovednosti nepokryvaji vSe, co je spojené s praci a karié-
rou. Tato kniha se ani nepokousi o tplnou analyzu vsech myslenek
tykajicich se podnikdni. Misto toho jsme cerpali z podnikatelskych
strategii, abychom vam umoznili dosdhnout nasledujicich dvou cilu.

Zaprvé vam ukazeme, jak prezit v dobé zmén a nejistoty, tak
abyste se vyhnuli osudu Detroitu. Ukazeme vam, jak dosahnout
zdravé stability v kariéfe tim, ze se budete pfizpiisobovat. Pfizptso-
bivost vytvari stabilitu. Zadruhé bychom vas radi vybavili strategie-
mi, které vam umozni vyniknout nad ostatnimi a prosperovat jako
globalné konkurenceschopny profesional. Chcete-li povysit ve velké
firmé, zalozit svtij vlastni maly podnik nebo se pfesunout do jiného
odvétvi, at uz jsou vase ambice zkratka jakékoli, ukdzeme vam, jak
jich dosdhnout tim, Ze budete myslet a jednat jako podnikatel. Tyto
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podnikatelské strategie pro vasi kariéru nejsou kouzelné. Pomohou
vam ale posunout se na zaseknutém eskalatoru a nejenom prezit, ale
i rozkvétat v dne$nim roztfisténém svété prace.

Tak pojdme na to. Vas startup ceka.
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eklamni tabule u silnice 101 v oblasti Zalivu to v roce 2009

fikala jednoduse a tvrdé: ,,1 000 000 lidi v zahrani¢i umi délat

vasi praci. Cim jste vy vyjimeeny?“?* Milion lidi je mozna pre-
hnané ¢islo, co ale neni viibec prehnané, je to, ze spousta lidi muize
a chce zastavat vase vysnéné zameéstnani. Je-li néco zadouci, souté-
1 se o to: vstupenky na mistrovstvi, ruka atraktivniho muze nebo
atraktivni Zeny, prijeti na dobrou vysokou skolu nebo kazda solidni
pracovni prilezitost.

Byt lepsi nez konkurence je zakladem preziti podnikatele. V ka-
zdém odvétvi soutézi mnoho spolecnosti o kazdy dolar zakazniki.
Svét je hlu¢ny a zmateny; zdkaznici nemaji ¢as zabyvat se drobnymi
detaily. Jestlize se vyrobek markantné neodlisuje od vyrobku kon-
kurence - jak fika reditelka firmy Do Something Nancy Lublinova,
jestlize neni prvni, jediny, rychlejsi, lepsi nebo levnéjsi -, nevzbudi
ni¢i pozornost. Dobfi podnikatelé vyrabéji znackové vyrobky, které
se lisi od konkurence. Dokazou dokon¢it vétu: ,,Nasi zdkaznici kupu-
ji od nas misto od konkurence, protoze...“

Firma Zappos.com, internetovy obchod s obuvi zaloZeny
roku 1999, ma na tuto otdzku jasnou odpovéd: neskute¢né kvalitni
sluzby zdkaznikiim. Zatimco jiné internetové obchody s obuvi jako
shoebuy a onlineshoes.com nabizely moznost vraceni zbozi do 30
dnt, Zappos si udélal jméno tim, ze byl prvni, kdo umoznil zakaz-
niktim vratit cokoli z prodavaného zbozi az do 365 dni.. Zatimco
obchody jako L.L.Bean a J.Crew vyzadovaly, aby zakaznici platili
naklady vraceni zbozi, Zappos nabidl vraceni zbozi na své naklady
bez jakychkoli otazek. A i kdyz velké firmy jako The Gap ve svém
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internetovém obchodé s obuvi napodobily dopravu i vraceni zdar-
ma, schovavaly telefonni ¢islo zakaznické linky v malych pismenech
v paté stranky. Naproti tomu neplacené ¢islo Zapposu je ,hrdé“ (jak
tika reditel Tony Hsieh) vystaveno na kazdé strané jeho webové pre-
zentace. Telefonni hovory navic berou mistni zaméstnanci v sidle fir-
my v Nevadé. Tyto hovory neprobihaji podle skriptti a nejsou ¢asové
omezené — nevidana véc v dobé zakaznickych center provozovanych
tretimi stranami s pfedepsanou vykonnosti. Zappos se markantné
odlisil od svych konkurentd tim, Ze vybudoval firemni kulturu, kte-
ra se véemi moznymi zpusoby orientuje na zakaznika. To je davod,
pro¢ se Zappos stal divéryhodnym cilem pro miliony loajalnich ku-
pujicich na internetu (a také diivod, proc jej koupil Amazon za témér
miliardu dolara).

Jisté, vaSe osoba neni internetovy obchod s obuvi. Ale prodava-
te svlij mozek, své dovednosti, svou energii. A délate to v obrovské
konkurenci. Potencialni zaméstnavatelé, partnefi, investofi a jini lidé
obdareni moci si vybiraji mezi vami a nékym jinym vdm podobnym.
Kdyz se vyskytne zadouci prilezitost, bude se rozhodovat mezi mno-
ha lidmi s podobnou pracovni pozici a vzdélanim. Kdyz se zamést-
navatelé a manazefi probiraji pfihlaskami na pracovni misto, jsou
rychle udolani uniformitou.” Je to jako rozmazané vidéni.

Chcete-li se chovat tak, abyste se odligili od jinych profesionalt
ve svém oboru, prvnim krokem je schopnost dokoncit vétu: ,,Spolec-
nosti mi davaji pfednost pred jinymi profesionaly, protoze...“ Co vas
déla prvnim, jedinym, rychlej$im, lep$im nebo lacinéjsim nez jsou
vsichni ostatni, ktefi ve svété délaji to, co vy? Co vzacného, jedinec-
ného a cenného miiZete nabidnout?

Nemusite byt lepsi, rychlejsi nebo levnéjsi nez vsichni ostatni.
Firmy koneckoncti také nesoutézi ve vSech druzich vyrobka ani ne-
nabizeji kazdou myslitelnou sluzbu. Zappos se vénuje obuvi a odé-
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vam stfedni tfidy. Kdyby se pokusil nabizet skvélou sluzbu zakazni-
kiim v celé paleté luxusnich vyrobki, nemohl by ztstat obchodem,
ktery dodava kvalitni boty s iZasnym servisem, protoze jeho diiraz
a vymezeni by se rozfedily. V Zivoté je mnoho zlatych medaili. Po-
kusite-li se byt nejlepsi ve vSem a lepsi nez vsichni ostatni (pokud
si tedy myslite, Ze Gspéch znamena vzestup na jednom obrovském
globalnim zebricku), nebudete nejlepsi v nicem a nepredstihnete
nikoho. Misto toho se vénujte mistnim soutézim — mistnim nejen
ve smyslu zemépisném, ale i pokud jde o obor a soubor dovednosti.
Jinymi slovy, nesnazte se byt nejvétsim marketingovym odborni-
kem na svété; pokuste se byt nejvétsim marketingovym odborni-
kem v malé az stfedné velké spole¢nosti ptisobici ve zdravotnictvi.
Nesnazte se byt nejlépe placenym pracovnikem v pohostinstvi na
svété; pokuste se byt §pickovym pracovnikem v pohostinstvi zpt-
sobem, ktery odpovidd vasim zdsaddm a hodnotdm, abyste mohli
praci vykonavat po dlouhou dobu. V této kapitole vam vysvétlime,
jak objevit mezeru na trhu, pro kterou mizete rozvinout své kon-
kuren¢ni vyhody.

Konkuren¢ni vyhody jsou zakladem celé kariérni strategie. Po-
mahaji odpovédét na zdkladni otazku: ,,Co bych mél udélat se svym
zivotem?“ Pomohou vam rozhodnout se, kterym prilezitostem se
vénovat a ve kterych oblastech byste méli investovat do sebe. Po-
souzeni a ocenéni vasich konkuren¢nich vyhod je celozivotni pro-
ces, ne néco, co udélate jednou, protoze vSechny tyto véci se méni.
Abyste objevili své konkuren¢ni vyhody, musite porozumét tfem
dynamickym ¢astem skladacky, které do sebe v rtiznou dobu rizné
zapadaji.
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VASE SMEROVANI A KONKURENCNI VYHODY ZAVISi
NA TRECH CASTECH SKLADACKY

Vase konkuren¢ni vyhody se utvareji interakei tfi rtiznych, neustale
se ménicich sil: vasich aktiv, vasich aspiraci a hodnot a trzni reality,
tj. nabidky a poptavky po tom, co mtizete s ohledem na konkurenci
nabidnout. Vase nejlepsi sméfovani je takové, ve kterém nejlépe vy-
uzijete sva aktiva na cesté za hodnotnymi cili s ohledem na realitu
trhu. Neocekdvame, Ze byste témto tfem castem jiz dokonale rozu-
méli. Jak vam ukazeme v dalsi kapitole, nejlepsim zptisobem, jak se
tyto véci naucit, je praxe. Chceme vas vSak nyni s témito koncepty
seznamit, abyste pochopili, jak funguji a jak ovliviiuji vase kariérni
rozhodnuti, o kterych budeme mluvit ve zbytku této knihy.

Vase aktiva

Aktiva jsou to, co nyni mate. Nez se pustite do snéni o budoucnosti
nebo zacnete délat plany, musite, tak jako podnikatelé, udélat inven-
turu svych prednosti. Uzasny obchodni ndpad je ¢asto takovy, ktery
perfektnim zplisobem vyuzije vase stavajici znalosti a dovednosti.
Neni nahoda, Ze Larry Page a Sergey Brin zalozili Google a Donald
Trump realitni firmu. Page a Brin studovali informatiku v dokto-
randském programu. Trumpiv otec byl bohaty podnikatel v reali-
tach a Donald se v otcové firmé po pét let realitnimu obchodu u¢il.
Jejich podnikatelské zaméry vychazely z jejich silnych stranek, zajmu
a sité kontakta.

Jsou dva typy kariérnich aktiv, o kterych musite mit prehled:
hmotnd a nehmotna. Nehmotna aktiva jsou véci, které nemuizete
pfimo prodat, ale prispivaji k uspéchu v kariéfe: znalosti ve vasem
mozku; profesionalni vazby a davéra, kterou jste si u nich ziskali;
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dovednosti, které jste zvladli; vase povést; vase silné stranky (véci,
které snadno zvladate).

Hmotna aktiva jsou podobnd tomu, co byste uvedli v rozvaze
podniku: penize v kapse; akcie, které vlastnite; fyzické vlastnictvi,
jako je vas pracovni still a pocita¢. Na téchto vécech zalezi, pro-
toze kdyz mate finan¢ni polstar, mizete agresivnéji prijimat roz-
hodnuti, kterd obnaseji negativni finan¢ni riziko. Mizete napfi-
klad prestat na ptl roku pracovat a naucit se programovaci jazyk
Ruby nebo néjakou jinou dovednost. Nebo muzZete zménit misto
za néjaké méné placené, ale prinasejici nové vyzvy. Lidé, ktefi se
obejdou po Sest az dvandct mésict bez pfijmu, maji jiné moznos-
ti — a velkou vyhodu - nez nékdo, kdo nemtize postradat vyplatu
déle nez mésic nebo dva.

Nehmotnd aktiva neni tak jednoduché sepsat jako hotovost
v bance, ale pokud je postarano o vase zakladni ekonomické potreby,
jsou v dtisledku mnohem dilezitéjsi. Zvladnout v praci profesionalni
projekt ma malo spole¢ného s tim, kolik mate naspofeno; na cem
zélezi, je zkuSenost, znalosti a zndmosti. Lidé maji casto tendenci ne-
hmotnd aktiva podcenovat, kdyz zvazuji strategii pro svou kariéru,
protoze jsou abstraktni. Uvadéji potom dutlezité znéjici, ale prazdné
vyroky typu ,,pracoval jsem dva roky v marketingové firmé®, misto
aby jasné a zfetelné napsali, co diky této dvouleté zkusenosti dokazou
udélat. Jednim z nejlepsich zpiisob, jak si uvédomit bohatstvi svych
nehmotnych aktiv, tj. jejich hodnotu, je ztcastnit se akce zamérené
na navazovani kontaktii a ptat se lidi, jaké maji pracovni problémy.
Budete prekvapeni, jak ¢asto budete mit dobry napad, znat nékoho,
kdo by mohl pomoci, nebo si pomyslite: ,Tohle bych vyfesil docela
snadno.“ Byva to pravé ve chvilich, kdy se setkate s problémy, které
ostatni povazuji za obtizné, zatimco vy za snadné, kdy si uvédomite,
ze vlastnite néjakou cennou dovednost.”
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Jednotliva aktiva sama o sobé obvykle nemivaji velkou cenu.
Konkuren¢ni vyhoda se projevi, kdyz zkombinujete rizné doved-
nosti, zkusenosti a znamosti. Mij ptitel Joi Ito, vedouci MIT Media
Lab, se narodil v Japonsku, ale vyrostl v Michiganu. Kdyz mu bylo asi
dvacet pét let, vratil se do Japonska a zalozil tam jednoho z prvnich
poskytovateltl internetu. Nadale v8ak rozvijel své vazby ve Spojenych
statech, investoval do zacinajicich podniki v Silicon Valley, Flickru
a Twitteru, zalozil japonskou poboc¢ku americké spole¢nosti provo-
zujici blogy Six Apart a neddvno pomohl zalozit LinkedIn Japonsko.
Je Joi jedinou osobou se zkusenosti s novymi podniky, ktera fungu-
je jako andélsky investor v Silicon Valley? Ne. Je jedinym c¢lovékem
s koreny v Japonsku i Spojenych statech? Ne. Je to kombinace jeho
vazeb na obé zemé, znalost obou jazyki a znalost svéta technologii,
ktera mu dava konkuren¢ni vyhodu nad ostatnimi investory a pod-
nikateli.

Vase kombinace aktiv neni pevné dand. MiiZete ji rozsirit, kdyz
do sebe budete investovat — o tom je tato kniha. Nevymlouvejte se
tedy na to, Ze nemate nékteré znalosti, se kterymi byste byli kon-
kurenceschopni. Za¢néte je ziskavat. Mezitim premyslejte, jak byste
slabinu zménili ve vyhodu. Asi nebudete zdtraznovat nezkusenost,
jeji druhou stranou ale byva energie, nadseni a vile tvrdé pracovat,
abyste zku$enosti ziskali.

Vase aspirace a hodnoty

Aspirace a hodnoty jsou druhou ¢asti skladacky. Aspirace zahrnuji
vase nejtajnéjsi prani, napady, cile a vize budoucnosti bez ohledu na
stav svéta kolem nebo vase stavajici aktiva. Tato ¢ast skladacky zahr-
nuje vase klicové hodnoty neboli to, co je pro vas v zivoté dilezité, at

uz to jsou znalosti, samostatnost, integrita, moc, penize apod. Moz-
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na ze se vam nepodari vSechny aspirace uskute¢nit nebo si vybudo-
vat Zivot odpovidajici vSéem vasim hodnotam. Ty se navic v priubéhu
¢asu méni. Méli byste se vSak alespon pokusit zamifit k vasi polarni
hvézde¢, i kdyby se méla pohybovat.

Jack Dorsey je spoluzakladatelem a vykonnym predsedou
Twitteru a spoluzakladatelem a generalnim reditelem spolec¢nosti
pro mobilni platby kreditni kartou Square. V Silicon Valley je znam
jako vizionaf, ktery ocenuje dobry design a cerpa inspiraci z tak od-
liSnych zdroj, jakymi jsou Steve Jobs a most pies Golden Gate. Obé
jeho spole¢nosti vyrostly do ohromujici velikosti (ceni se na miliardy
dolarti), zatimco jeho hodnoty a priority jsou stale stejné. Twitter
je stale minimalisticky cisty; pristroj Square stale elegantni. Jeho
touhou je zjednodusit komplikované véci a jeho diraz na design je
jednim z diivodd, pro¢ jsou jeho spole¢nosti tak tspésné: tyto hod-
noty vyjasnuji produktové priority, zajistuji konzistentni zkusenost
zakazniki a usnadnuji najimani zaméstnancd, ktefi jsou pritahovani
podobnymi idejemi.

Pro startup je jasna vize, ktera funguje jako polarni hvézda, di-
lezitou soucasti konkurencnich vyhod. Jasnost, s jakou Google zfor-
muloval sviij diivod existence, ,,organizovat ve svété informace, pri-
lakala jedny z nejlepsich inZenyrskych mozki a definice je pritom
dostate¢né $iroka, aby dovolovala ptizptisobeni.

Aspirace a hodnoty jsou diilezitou ¢asti vasi konkuren¢ni vyhody
jednoduse proto, ze kdyz délate praci, ktera vés zajima, délate ji lépe
a s vétsim nasazenim. Takovy ¢lovék vzdy udéla vice a udéla to 1épe
nez nékdo, kdo pracuje jen pro penize. Je snadné na to pti fizeni
kariéry zapomenout. Zabyvate-li se prili§ tim, kym jste dnes, mtize-
te zapomenout na to, kym touzite byt v budoucnu. Jste-li naptiklad
nyni analytikem v bance Morgan Stanley, nejlep$im zptsobem, jak
vyuzit vase aktiva, mtize byt pokus o povyseni v ramci firmy. Je-li
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bankovnictvi v poklesu, nejchytfej$im prizptisobenim se trzni realité
by mohlo byt vyskoleni se v jiném, ale pfibuzném oboru, naptiklad
v Gcetnictvi. Jsou ale tyto volby opravdu to, co chcete?

Pres to vSechno a navzdory tomu, co tvrdi riizni autori bestse-
lerti a guruové motivace, neexistuje zadné opravdové ,vnitfni ja
které muizete odhalit introspekci a které by vés vyslalo spravnym
smérem.* Ano, vase aspirace ovliviuji vase ¢iny. Aspirace samy jsou
vsak ovliviiovany vasimi zkusenostmi a ¢iny. Ménite se, jak rostete
a jak se méni svét. Svou identitu nenajdete hotovou - vynori se.

Prijméte tuto nejistotu, zvlasté zpocatku. Ben napiiklad vi, Ze
si ceni intelektualnich podnétd, a rad méni zivot lidi podnikanim
a psanim, prestoze se teprve pokousi zjistit, jak presné by to mél dé-
lat. Podnikatel a spisovatel Chris Yeh fika, Ze poslanim jeho kariéry
je »pomadhat zajimavym lidem délat zajimavé véci®. To mtize vyznivat
prazdné, ale tvrzeni ma skutecny obsah: zajimavy se vaze k podné-
tm, které hledd, a délat znamena pravé to, délat, ne o tom premys-
let. V pozdéjsich etapach své kariéry miizete mit konkrétnéjsi, 1épe
promyslené cile. Ty nejsou nepodobné prohlaseni o poslani startupu.
Mou polarni hvézdou je navrhovat a budovat lidské ekosystémy s po-
uzitim podnikani, technologie a penéz. Vytvarim sité lidi a podnika-
ni, finance a technologie jsou pak faktory, které to umoznuji. At mate
jakékoli hodnoty a aspirace, ur¢ité se budou v pribéhu casu vyvijet.

Trzni realita

Posledni ¢asti skladacky je realita svéta, ve kterém zijete. Chytii pod-
nikatelé védi, ze vyrobek nebude vydélavat, pokud ho zékaznici ne-
chtéji nebo nepotiebuji, bez ohledu na to, jak elegantni a funkéni je
(vzpomente si na Segway). Stejné tak plati, ze vase dovednosti, zku-
$enosti a jina nehmotna aktiva —bez ohledu na to, za jak specialni je
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povazujete — vam neposkytnou zadnou vyhodu, pokud o né neni na
trhu zajem. Kdyby druhym jazykem Joie byl obskurni africky dialekt
misto jazyka tfeti nejvétsi svétové ekonomiky (Japonska), neposky-
tl by mu presvédcivou vyhodu pro praci s technologickymi spole¢-
nostmi. A nezapominejte, Ze ,,trh“ neni zadna abstraktni zalezitost.
Sklada se z lidi, ktefi délaji rozhodnuti, kterd véas ovliviuji, a jejichz
zajmim musite slouzit: vaseho $éfa, kolegti, zakaznikd, pfimych
podrizenych a jinych. Jak moc potfebuji to, co miizete nabidnout,
a jestlize to potrebuji, nabizite lepsi hodnotu nez konkurence?

Casto se tika, ze podnikatelé jsou snilkové. To je pravda. Ale dob-
i podnikatelé predevsim vychazeji z toho, co je dostupné a mozné
nyni. Podnikatelé napfiklad vydavaji obrovské mnozstvi energie, aby
prisli na to, za co jsou zakaznici ochotni utracet penize. V kone¢-
ném disledku totiz aspéch jakéhokoli podnikani zavisi na tom, zda
jsou zakaznici ochotni podepsat se na vyteckovanou c¢aru. Stejné tak
uspéch vsech profesionald zavisi na tom, zda se zaméstnavatelé, kli-
enti a partnefi rozhodnou koupit si vas cas.

Kdyz se v roce 1985 Howard Schultz (soucasny generalni reditel
firmy Starbucks) pfipravoval uvést na trh ve Spojenych statech ka-
varny zalozené na italském modelu, nedélali to on a jeho spolecnici
ndhodou. Nejprve podnikli vse, co bylo v jejich moci, aby pochopili
dynamiku trhu, na ktery vstupovali. Navstivili pét set kavaren v Mi-
lané a ve Veroné, aby se naucili co nejvice. Jak Italové navrhovali
své kavarny? Jaké byly mistni zvyklosti piti kavy? Jak personal kavu
serviroval? Jak vypadala menu? Psali si poznamky a nataceli provoz
v kavdrnach na video.”® Takovy prizkum trhu neni jednorazovou
zalezitosti, kterou by podnikatelé provozovali pouze pfi zahdjeni
podnikani. David Neeleman zalozil své vlastni aerolinky, JetBlue Ai-
rways, a byl po prvnich sedm let jejich generalnim reditelem. Béhem
tohoto obdobi 1étal alespon jednou tydné se svou vlastni spole¢nosti,
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