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Prvnim pravidlem uUspésného podnikani je, Ze Zadna
pravidla neplati. A proto byste si méli koupit tuto knihu,
kterd je plna pravidel pro tispésné podnikani.

Sntiska protimluvi? Mezi ndvody na tspésné podni-
kani vypada Restart jako pankac v katedrale: svatokra-
dezné bof1i tisickrat omleté myty o tom, co je ke spravné-
mu podnikani nezbytné a povinné. Potifebujete penize?
Nepotifebujete. Potfebujete moc pracovat? Viibec ne.
Je plan nezbytny? Ale kdepak. UCit se z vlastnich chyb?
nout spoustu klient1? Jasné — musite.

Autofti knihy jsou majitelé tispéSné a v oboru cené-
né firmy 37signals. Na rozdil od tady jinych védi, o cem
pisi— popisuji v knize sviij pfistup k podnikdni, své zku-
Senosti. A kniha je stejné jako jejich tspésné produkty —
srozumitelnd, Ctivd, strucnd, zbavena plevele profesni-
ho Zargonu. Restart se vysmiva podnikatelskym biblim
uz svoji formou: podivejte se, jak malo pismenek staci
k tomu, abychom tekli vSe dtlezité.

Existuji tedy podnikatelska pravidla a uZite¢né zasa-
dy, nebo ne? Praxe ukazuje, Ze krasné a tispésné podni-
ka jak 37signals a stovky jejich nasledovnikd, tak dalsi
zéstupy firem, které se témito pravidly nefidi.
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Ale Restart prece netika, Ze ode dneska musi vSichni
podnikat podle této knihy, podle novych pravidel. Sdé-
luje, Ze to jde i jinak nez obvykle, a predevsim, svymi
provokujicimi prohlasenimi vas nuti k tvofivému mysle-
ni, k opusténi $ablon a schémat. Uspé&sné jde podnikat
podle starych pravidel i podle Restartu, a dost moZzna
nejlepsi cesta je nechat se tim v§im inspirovat — a nésled-
né pouZit vlastni hlavu. Ze si z celé knihy vezmete tieba
jen jednu novéatorskou zdsadu? VZdyt prave ta muZe byt
zbrani, ktera srazi vasi konkurenci na kolena!

Myslim, Ze pravé toto je to hlavni sdéleni, které ndm
chtéli autofi Restartu, Jason Fried a David Heinemeier
Hansson fici — ale nechali nés, at si to mezi fadky a mezi
vlastnimi mozkovymi zdkruty hezky najdeme sami.
Vsechny navody a rady jsou jen inspiraci; v tomto pfi-
padé vynikajici inspiraci. Ale jediné, co vas v podnika-
ni nezklame, jste vy sdm, vase schopnosti a vase hlava.
Mnoho Stésti!

Jifi Hlavenka,
soukromy investor, vizionar a publicista
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Prichdzime s ptekvapivymi novinkami v oblasti budo-
vani, fizeni a (ne)rlistu firem.

Tato kniha neni zaloZena na akademickych teoriich,
ale na nasich zkusenostech z poslednich deseti let pod-
nikdni. BEhem nich jsme byli nuceni se vyporadat se
dvéma recesemi, splasknutim bubliny, setkali jsme se
se zménami modeld podnikdni a riznymi prognézami
vzestupll a padt. Pfesto vSechno jsme ztstali ziskovi.

Zamérné udrzujeme nasi firmu co nejmensi, pritom
vytvafime software pouZivany vice neZ tfemi miliony
lidi na celém svété. Nase produkty usnadniuji podobné
malym firmam préci.

Zacali jsme v roce 1999 ve tfech lidech jako konzul-
tacni firma pro navrh webti. KdyZ jsme si v roce 2004
uvédomili, jak moc ndm nevyhovuji softwarové nastroje
pro fizeni projektd pouZivané ostatnimi firmami v obo-
ru, vytvofili jsme sviij vlastni: Basecamp. KdyZ jsme jej
ukdazali nasim klientlim a koleglim, fekli nam jedno a to
samé: ,Presné to potifebujeme ke své pracii my.“ O pét
let pozdéji Basecamp prinasi zisky nékolika miliont
dolarti ro¢né.

Dnes prodadvame i jiné online nastroje. Napriklad
Highrise, ur¢eny pro spravu kontakti a fizeni vztahti
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se zdkazniky dnes slouZi desetitisicim malych firem
pro sledovani prtibéhu obchodti a vice nez 10 miliont
kontakti. Pfes 500 000 uzivatel pouzivd program
Backpack, usnadnujici praci a sdileni dat v siti. A pomo-
ci aplikace Campfire, umoziiujici pracovni chat, si uz
lidé vzajemné poslali pres 100 miliont zprav. Vymysle-
li jsme také open source framework pro programovani,
ktery jsme nazvali Ruby on Rails a ktery pohani velkou
cast svéta ,,webu 2.0“.

Byvame pokladani za internetovou spolecnost, ale
takové oznaceni rozhodné odmitame. Internetové spo-
le¢nosti okazale najimaji spousty lidi, okazale utraceji
a okézale krachuji. To nejsme my. NaSe firma je mala
(v dobé, kdy jde tato knizka do tiskarny, je nds ctrnact),
Setrnd, a pfedevsim ziskova.

Od mnohych slychame, Ze byznys se prece neda
délat tak, jak ho délame my. Rikaji, Ze mame vic $tés-
ti nez rozumu. Radi ostatnim, aby neposlouchali nase
rady, a néktefi nds dokonce maji za nezodpovédné, leh-
komyslné a — uff! — neprofesionalni.

Tito kritikové nechapou, jak mtze firma tplné za-
vrhnout rlist, porady, rozpocty, spravni rady, reklamu,
obchodni zastupce, prosté svét, v némz Zziji, a presto
si mtiZe vést dobfte. To je ale jejich problém. Oni tvr-
di, Ze musime prodavat firmam ze seznamu For-
tune 500. Zapomerite na né. My délame pro Fortune
5000 000.

Nevéii, Ze miZete mit zameéstnance, ktefi se nepotre-
buji vidét, a presto efektivné pracuji rozmisténi v osmi
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meéstech na dvou kontinentech. Tvrdi, Ze nemtzete
dosahovat tspéchu bez finan¢nich zamért a pétiletych
plant. Pravdu ale nemaji.

Rikaji, Ze rozhodné potfebujete PR firmu, ktera vas
dostane na stranky listt jako Time, BusinessWeek, Inc.,
Fast Company, The New York Times, The Financial
Times, The Chicago Tribune, The Atlantic, Entrepreneur
a Wired. Ani ted pravdu nemaji. Tvrdi vdm, Ze se prece
nemuZete podélit o svoje recepty, odhalit vS§echna sva
tajemstvi, a pritom obstat v konkurenci. Opét se myli.

Rikaji, Ze nemiiZete konkurovat velkym hractim bez
pofadného rozpoctu na marketing a reklamu. Rikaji, ze
pifece nemuiZete byt tispésni, kdyZ vase produkty budou
umét min nez konkurencni. A tikaji, Ze to nemulizete
vS8echno délat za béhu, byt pfesné to se nam uz dlouho
dari.

Ano, tikaji toho hodné. A my fikame, Ze se myli. My
jsme diitkazem jejich omylu. A tuto knihu jsme napsa-
li, abychom vam ukazali, jak se timto diikazem miiZete
stativy.

Napred ,rozpitvdme* podnikéni jako takové. Ptjde-
me aZ na dfen a vysvétlime si, pro¢ je na case zahodit
tradi¢ni predstavy o tom, co podnikdni obnasi. Potom
je celé prevratime naruby. Nauc¢ime se, jak zac¢inat, proc¢
potfebujete méné€, nez si myslite, kdy firmu spustit, jak
mluvit, koho (a kdy) zaméstnavat a jak to vSechno drzet
pod kontrolou.

Pustme se tedy do prace.
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Nova realita

Otvirate uplné jinou knihu o byznysu urc¢enou pro rtiz-
né typy lidi — od téch, kteti se nikdy neodvazili pustit
do vlastniho podnikdni, az po ty, kdo uz firmu zalozili
a ispésné ji provozuji.

Tato kniha je pro tvrdé podnikatele, priibojné lidi
dominantniho typu - ty, ktefi se narodili, aby vedli
a vitézili.

Je také ur¢ena méné bojovnym vlastnikim malych
firem, pro néZ podnikdni zaujima vyznamné misto
v zivoté. Pro vSechny, kdo hledaji cestu, jak zvladat vice,
pracovat lépe a jak vyhravat.

Je pro ty, kdo uvizli v rutiné svého zaméstnani a radi
by pracovali sami na sebe. MoZn4, Ze je bavi to, co déla-
ji, ale nesnaseji se s $éfem. Anebo se v praci nudi. Chté-
ji prosté délat néco, co je bude bavit a za co dostanou
dobfe zaplaceno.

Anakonec jsme ji psali pro vSechny, ktefi nikdy nepo-
¢itali s tim, Ze by se postavili na vlastni nohy a zalozili
firmu. Mozna si fikaji, Ze se pro to nenarodili. Mozna si
mysli, Ze nemaji dost ¢asu, penéz nebo presvédceni, aby
to udélali porddné. Nebo se mozna boji postavit se do
prvni linie. Anebo prosté povazuji podnikdni za sprosté
slovo. At uz je dtivod jakykoli, kniZka je pravé pro né.

Zazivame novou realitu. Dnes mtiZze podnikat doslo-
va kazdy. Kdysi nedosaZitelné néstroje jsou dnes snadno
pristupné. Technologie, které diiv staly tisice dolard,
jsou dnes za par drobnych nebo dokonce zadarmo.
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Jeden clovék zvlada praci za dva, za tfi, nékdy za celé
oddéleni. Néco, co bylo jesté pied par lety nemozné, je
dnes docela snadné.

K tomu v8emu ale nemusite dfit straslivych Sedesat,
osmdesat, nebo dokonce sto hodin tydné. Deset nebo
¢tyticet hodin tydné musi iplné stacit. Nemusite vybra-
kovat celozivotni Gspory ani na sebe brat bfimé rizika.
Pokud rozjedete podnikani ,,bokem* a zaroven si bude-
te drZet své kmenové zaméstnani, dostanete pfesné ty
penize, které potfebujete. Dokonce ani nemusite mit
kancelaf. Dnes mtiZete snadno pracovat z domova nebo
spolupracovat s lidmi Zijicimi par tisic kilometrt daleko,
se kterymi se nikdy v Zivoté nepotkate.

Je na Case prepracovat praci. Je na cCase provést
restart.
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Ignorujte realny svét

»Vredlném svété tohle nikdy nemtize fungovat.“ Podob-
né reakce slysite na cerstvé nové myslenky potad.

Tenhle redlny svét vypadd jako hrozné depresivni
misto k Zivotu. Zda se, Ze jde o misto, kde vS§echny nové
myslenky, neobvyklé postupy a napady zvenci vidycky
selhavaji. Vitézi jen zndmé a vSemi pouzivané postupy;,
i kdyzZ jsou tfeba chybné a neefektivni.

Zajedete-li trochu pod povrch, zjistite, Ze lidé ,,z real-
ného svéta“ jsou plni pesimismu a zoufalstvi. Pfedpokla-
daji, Ze nové myslenky vzdy selzou. Mysli si, Ze spolec-
nost neni pripravena na zménu nebo ji neni schopna.

A co je jesté horsi, do své propasti stahuji i ostatni.
Pokud jste optimisti¢ti a ambici6zni, pokusi se vas pie-
svédcit, Zze vase myslenky jsou nesmyslné. Reknou, Ze
jen mrhéate casem.

Nevérte jim. Tento svét je mozna ,redlny“ pro né, ale
to jeSté neznamen4, Ze v ném musite Zit i vy.

My to moc dobie vime, protoZe nase firma ve vSech
parametrech ,redlného svéta“ propada. V realném sveé-
té pfece nemuiZete mit néco pres desitku zaméstnancti
v osmi méstech na dvou kontinentech. V redlném svété
nemuZete ptitdhnout miliony zdkaznik bez obchod-
nich zastupcti a reklamy. V redlném svété nemtiZete
svlij navod k uspéchu oteviit zbytku celého svéta. Ale
my jsme to vSechno udélali, a pfesto prosperujeme.

»Redlny svét“ neexistuje; je to jen vymluva. Pouze
ospravedlnuje pasivitu. S vami ale nema nic spolecného.
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Pouceni z chyb se precenuje

Netispéch byva povaZovan za jakysi podnikatelsky
kiest. Pofad odnékud slysite, Ze devét z deseti novych
firem zkrachuje. Porad slysite, Ze i ta vaSe firma ma San-
ce prakticky nulové. Porad slysite, Ze netspéch buduje
charakter. Lidé vdm radi: ,Krachujte brzy a krachujte
casto.“

Kdy?z je ve vzduchu tolik netispéchu, asi se mu nevy-
hnete a musite k nému i vy trochu pficichnout. Ale
nevdechujte. Nenechte se zlomit strohou statistikou.
Netspéch druhych lidi neni ni¢im jinym, neZ — nedspé-
chem druhych.

Nedokaze-li nékdo umistit produkty na trh, nema to
s vami nic spolecného. Pokud nékdo nepostavi dobry
tym, zase se vas to netyka. KdyzZ nékdo druhy nedokaze
vhodné nacenit své sluzby, ani to neni va$ problém.
Nevydéla-li nékdo vic, nez utrati ... vak vite.

Dals$im castym omylem je, Ze se musite poucit z vlast-
nich chyb. Dobfe, ale co se diky takové chybé skute¢né
dozvite? Budete jedin€ védét, co nemdte délat znovu, ale
k ¢emu to je? Porad jesté nevite, co délat mudite, tedy co
ma byt vas dalsi krok.

Nyni to ovSem porovnejte s poucenim z tispéchu. Jen
uspéch je pro vas skute¢nou zbrani. Kdyz se néco poda-
fi, vite, co funguje — miiZete to zopakovat. A podruhé to
udélate nejspise jesté lépe.

Netspéch neni Zadnym predpokladem tspéchu.
Jedna studie z Harvard Business School zjistila, Ze



28 + RESTART

jednou dspésni podnikatelé maji mnohem vyssi Sanci
na dals$i ispéch (mira Gspéchu jejich budoucich spolec-
nosti je 34 procent). Zato podnikatelé, jejichZ prvni fir-
my uZ zkrachovaly, maji prakticky stejnou miru dalstho
uspéchu jako lidé, kteti zacinaji podnikat Gplné popr-
vé: je to jen 23 procent. Lidé, ktefi uZ nékdy zkrachovali,
maji tedy Gplné stejnou Sanci na tdspéch jako lidé, kteti
to zatim viibec nikdy nezkusili.* Uspéch je jedinou zku-
Senosti, kterad se opravdu pocita.

Koneckonctl by to nemélo byt zddnym prekvape-
nim: i pfiroda funguje na stejném principu. Evoluce se
viibec nezabyva néjakymi starymi chybami: prosté je
zahodi a stavi vZdycky jen na tom, co funguje. A stejné
tak to délejte i vy.

*

Leslie Berlin, , Try, Try Again, or Maybe Not* (,Zkus to znovu, anebo
taky ne®), New York Times, 21. bfezna 2009.
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Plany jsou odhady

Pokud nejste zrovna jasnovidcem, jsou jakékoli dlou-
hodobé podnikatelské plany jen cirou fantazii. Do hry
totiZ vstupuje mnozstvi faktort, které nemame ve svych
rukou: podminky na trhu, konkurence, zdkaznici, celko-
vy stav hospodarstvi atd. KdyZ si napiSete né€jaky plan,
pripadd vam, Ze mate pod kontrolou néco, co viibec
pod kontrolou nemate.

Plantim bychom spi$ méli fikat ,odhady*, protoze
ni¢im jinym nejsou. KdyZ za¢nete obchodnimu pla-
nu fikat obchodni odhad, finan¢nimu planu finan¢ni
odhad a strategickému planu strategicky odhad, nemu-
site si s nimi najednou délat takové starosti. Najednou
uZ za tolik stresu nestoji.

Kdyz ale zménite odhady v plany, vstupujete do ne-
bezpecného pasma. Plany umoznuji minulosti ridit bu-
doucnost. Jsou jako klapky na ocich. ,Tam sméfujeme,
protoZe ... no, protoZe jsme ftekli, Ze tam smérujeme.“
A to je problém: plany si nerozumi s improvizaci.

A vy musite umét improvizovat. Musite umét popad-
nout piileZitost, kterd se najednou objevi. Ob¢as si pro-
sté fict: ,Jdeme novym smérem, protoze pravé ten ma
dnes smysl.“

Také casovy rozsah dlouhodobych plant byva pre-
hnany. Nejvice informaci médme prece v okamziku, kdy
pracujeme, ne pred tim. Kdy si ale sepisujeme plany?
Véts§inou mnohem dfiv, neZ viibec zacneme. A to je na
velké rozhodnuti ten nejhorsi ¢as.
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Tim nechceme fict, Ze byste se budoucnosti nemé-
li zabyvat viibec a Ze byste neméli pfemyslet, jak se
poprat s novymi prekdzkami. Urcité jde o velmi uzitec-
né cviceni. Jenom si nemyslete, Ze si plany musite psat,
a nebudte jimi posedli. KdyZ si napiSete né&jaky velky
plan, vétSinou se uZ na néj ani nepodivate. Plany maji-
ci vic nez nékolik malo stranek skonci zapadlé prachem
v hlubinach kancelare.

Vykaslete se na vSechno odhadovéni. Rozhodnéte se,

Mz

co budete délat pfisti tyden, ne pristi rok. Zjistéte, co je
hodnuti presné v okamziku, kdy se potfebujete pustit
do préace, a ne daleko doptedu.

Méjte tfeba hlavu v oblacich, ale nohama zustarte
pevné na zemi.

Pracovat bez planu vdm muZe pfipadat znepokoji-
vé. Ale drzet se slepé€ planu, ktery nema nic spolecného
s realitou, je mnohem horsi.
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Pro¢ rust?

Lidé se vas ptaji: ,A jak velkd je ta vase firma?“ Pouze
béZné zdvofilostni otdzka, ale necekaji na ni béZnou
zdvofilostni odpovéd. Cim vétsi ¢islo, tim jste plisobi-
ve&jsi, profesionalnéjsi a vlivnégjsi. , 0, skvelé!“ reknou
vam na stovky zaméstnanct. Jste-li ovSem mala fir-
ma, feknou néco jako: ,No ... to je skvélé.“ Prvni véta je
upifimné obdivn4, druhé jen zdvofilostni.

Proc¢ tohle vSechno? Co ma spolecného rtst s pod-
nikdnim? Proc¢ je rozpinani firmy vzdy jednim z cili?
K ¢emu nam je, Ze budeme velci, kromé rtstu vlastniho
ega? (Méli byste ale hledat lepsi odpovéd nezZ ,dspory
z rozsahu“.) Co je na tom Spatného, najit si spravnou
velikost a zistat na ni?

Copak takovy Harvard nebo Oxford komentujeme
slovy: ,Kdyby se tak rozrustali, zaklddali nové pobocky;,
zameéstnali par tisic dal§ich profesorli a otevreli fakulty
po celém svéte ... pak by to byla vynikajici §kola.“ Samo-
zfejmé Ze ne. Velikosti nepomérujeme jejich hodnotu.
Proc se tak tedy divdme na firmy?

MoZné Ze spravna velikost vasi firmy je jen pét lidi.
Mozna je to Ctyticet. Nebo je jich dvé sté. Anebo si tre-
ba vystacite jen vy sami s notebookem. Neplanujte veli-
kost firmy predem. MiiZete rtist pomaleji a sledovat, co
je spravné — spousta firem zkrachuje proto, Ze nabira
spoustu zameéstnancl prili§ brzo. A vyhybejte se také
rychlému néarazovému rdstu — snadno tak mtiZete pie-
skocit vasi spravnou velikost.
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Byt maly nemusi byt jen krokem na cesté vzhtru. Byt
maly miiZe byt i samo za sebe dobrym cilem.

Vsimli jste si taky, Ze zatimco malé firmy si preji
byt vétsi, ty velké firmy naopak sni o vétsi ¢inorodosti
a flexibilité? A zapamatujte si, Ze jakmile se rozrostete,
je opravdu téZké se zase zmenSit. Budete propoustét,
posramotite si povést a budete muset zménit cely sviij
pristup k podnikani.

Skrabat se pofad nahoru viibec nemusi byt vas cil.
Nemluvime pfitom jen o poctu zaméstnancl. Totéz
plati ptece i pro rtizné vydaje, ndjem, IT infrastruktu-
ru, nébytek atd. Nic z toho nedostanete odnékud shii-
ry. Prosté se musite rozhodnout, jestli do toho jit, nebo
ne. A pokud do toho ptijdete, musite pocitat s novymi
starostmi. KdyZ na sebe vezmete velké vydaje, budete se
nutit do budovani velké a slozité firmy - jejiZ provoz uz
je mnohem obtiZnéjsi a stresové;jsi.

Nebojte se imyslu budovat malou firmu. Kazdy, kdo
vede udrzitelny a ziskovy podnik — at uz velky, nebo
maly — mliZe byt na sebe py3ny.
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Workoholismus

Na3e kultura vyzdvihuje workoholiky. SlySime o lidech,
kterym lampy sviti dlouho do noci. Tdhnou nocov-
ky a prespavaji v kancelafi. Znicit se praci na néjakém
projektu je povaZzovéno za Cest. Zadné nasazeni zkratka
neni dostatecné.

Nejenze je workoholismus zbytecny, ale je dokonce
hloupy. KdyZ pracujete vic, neznamena to jesté, Ze jste
vic pracujete.

Workoholismus nakonec pfinasi vic problémi, nez
kolik jich fesi. Pfedevsim, pracovat takovym tempem je
neudrzitelné. Jakmile udefi syndrom vyhoteni — a ten
udefi- zasdhne o to tvrdéji.

Workoholikiim také unikd to podstatné. PokouSeji
se vyresit problémy hodinami dalsi prace. Pokouseji se
svou intelektudlni lenost nahradit hrubou silou. Vysled-
kem jsou pak neSikovna reseni.

Jsou dokonce mnohdy zodpovédni za krize. Nesnazi
se premyslet, jak pracovat efektivnéji, protoze ve sku-
teCnosti rddi pracuji prescas. Radi se citi jako hrdino-
vé. Sami vytvéreji problémy (Casto nelimyslné), jen aby
mohli pracovat jesté vic.

U lidi, kteti v praci rozumné zlstéavaji kratsi dobu,
vyvolavaji workoholici pocit, Ze jsou neschopni. To vede
k pocitiim viny a celkové $patné morélce. Pfin4sis sebou
také syndrom ,,sezeni v praci“ — lidé ztistavaji v préci jen
z povinnosti, i kdyZ uz fakticky produktivni nejsou.
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Pokud nedélate nic jiného nez préaci, ztratite nejspi-
$e dobry tsudek. Dostanete se k pokfivenym hodnotam
a rozhodnutim. Pfestanete byt schopni rozhodnout, co
stoji za dal$i Gsili a co uz ne. Ke vSemu se prosté unavite.
A tézko muZete unaveni délat dobrd rozhodnuti.

Nakonec workoholici ani nezvladnou vic nez
neworkoholici. MoZné o sobé tvrdi, Ze jsou perfekcio-
nisté, ale ve skutecnosti se jenom utdpéji v nepodstat-
nych detailech, misto aby $li na dalsi dkol.

Workoholici zkratka nejsou Zadni hrdinové. Nedo-
kazou c¢as zachrénit, jenom ho spotiebovavaji. Skutec-
ny hrdina je uz ddvno doma, protoZe dokézal zvladnout
svou praci rychleji.
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Dost bylo ,,podnikatelt*

Ted jeSté zahodime slovo podnikatel. Je zastaralé
a zatiZené hromadou balastu. Pachne klubem pro vyvo-
lené. Odvahu k zaloZeni vlastni firmy by mél mit kazdy
a ne jenom prislusnik néjakého vyjimecného plemene,
které samo sebe nazyvéa podnikateli.

Své firmy ted zakldda dplné nova kategorie lidi.
Dosahuji zisk(i, a pfesto sami sebe nikdy nepovaZzuji za
podnikatele. Hodné z nich se dokonce nepovaZuje za
majitele néjaké firmy. Jenom délaji to, co je bavi, délaji
to sami na sebe a nechéavaji si za to zaplatit.

Nahradme ono nabubfelé slovo néfim trochu
pozemskym. Misto podnikatelé tikejme inicidtori*.
Takovym inicidtorem je kazdy, kdo zaloZi novou firmu.
Nepotiebuje k tomu Zddné MBA, Zadny certifikét, znac-
kovy oblek, kuffik ani neobycejnou lasku k riziku. Potre-
buje jen ndpad, trochu sebedtivéry a impulz, ktery to
celé spusti.

*  Vorigindle entrepreneurs a starters. Pozn. red.





