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PREDMLUVA

MANIFEST

KRATKY NAVOD KE VSEMU, CO S| PREJETE

Pfedstavte si zivot, ve kterém travite ¢as tim, co vas bavi.

Predstavte si, Ze nejvetsi ¢ast své pozornosti vénujete
sami sobé, misto abyste pracovali jako kolecko v soustroji pro
obohaceni druhych lidi.

Predstavte si, ze svému $éfovi nesete dopis, ve kterém sto-
ji: ,Mily $éfe, dovoluji si Vam sdélit, ze Vase sluzby uz nadale
nebudu potiebovat. Dékuji za vsechno, ale odted si budu véci
délat po svém.“

Predstavte si, Ze dnes je posledni den, kdy pracujete pro né-
koho jiného nez pro sebe, Ze se velmi brzy, nikoli v neupresné-
né vzdalené budoucnosti, budete pripravovat na praci jinak.
Budete zapinat notebook ve své vlastni domaci kancelafi, pro-
chazet se ve vyloze, kterou jste si sami naaranzovali, telefonovat
klientovi, ktery vam je vdé¢ny za dobrou radu... Nebo budete
néjakym jinym zptisobem délat to, co sami chcete - a ne to, co
vam nékdo fekne.

Po celém svété a mnoha riznymi zptisoby délaji tisice lidi
presné totéz. Méni pracovni stereotypy, stavaji se sami sobé
$éfy a vytvareji si novou budoucnost.

Pro tyto necekané podnikatele, z nichz vét$inu nikdy ani ne-
napadlo, Ze budou sami sobé panem, se tento novy model pod-
nikani stavd béznym. Je to mikrobyznysovd revoluce — zptisob,
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STARTUP ZA PAKATEL

jak vydélavat penize, a pfitom soucasné vést nezavisly a smys-
luplny Zivot.

V jinych knihach se piSe o rozjizdéni internetovych firem,
hem?zi se to v nich 6dami na spekulativni kapital a pohadkami
o domadcich biorestauracich. V dal$ich priruckach vam feknou,
jak napsat osmdesatistrankovy obchodni plan, ktery nikdy ni-
kdo nebude ¢ist a ktery nema se skutecnym fungovanim firmy
nic spole¢ného.

Tato kniha je jina a ma dvé hlavni témata: svobodu a hodno-
tu. Svoboda je to, co vSichni hleddme, a hodnota je zpiisob, jak
ji dosahnout.

Jak jsem potkal svobodu

Pred vice nez deseti lety jsem zah4jil celozivotni usili s cilem byt
za kazdou cenu osobou samostatné vydélecné ¢innou. Nikdy
jsem nemél v planu byt podnikatelem, jen jsem prosté nechtél
délat na nékoho jiného. Z levného bytu v Memphisu v Tennessee
jsem sledoval, jak to délaji jini lidé, a snazil se néjakym zptso-
bem jejich uspéch vyuzit. Zacal jsem dovozem kavy z Jamaiky
a jejim prodejem online, protoze jsem vidél, Ze jini lidé na tom
vydélali penize. Nemél jsem zadné mimoradné dovednosti, co
se tyCe importu, prazeni nebo prodeje. (Ale mél jsem vysokou
spotfebu produktu prostfednictvim castého ,testovani®.

Pokud jsem potfeboval penize, naucil jsem se pfemyslet na-
sledovné: dostat se k tomu, co chci, mohu tak, ze néco vytvorim
a prodam, nikoliv snizenim ndklad@i nékde jinde nebo praci
pro jiné. Tento rozdil byl nesmirné dilezity, protoze spousta
rozpoltl za¢ina pohledem na piijmy a naslednym definova-
nim dostupnych moznosti. Ja to délal jinak - zacal jsem se-
znamem toho, co chci délat, a teprve pak jsem vymyslel, jak to
uskute¢nim.

Pfijmem z podnikani jsem nezbohatl, ale pokryl své vyda-
je. Prinesl mi néco mnohem cennéjsitho nez penize: svobodu.
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MANIFEST

Nemél jsem harmonogram, ktery bych musel dodrzovat, nepo-
tfeboval jsem vyplilovat pracovni vykazy, nemusel jsem ode-
vzdavat zbyte¢né zpravy, dodrzovat kancelarské predpisy a do-
konce ani chodit na zadné povinné porady.

Travil jsem c¢ast svého casu tak, ze jsem se ucil, jak funguje
skute¢na firma, ale nedovolil jsem, aby to kolidovalo s nabitym
rozvrhem vysedavani v kavarnach béhem dne, ani s mou kari¢-
rou jazzového hudebnika na volné noze po vecerech.

Hledal jsem zpisob, jak svétu prispét nécim vétsim. Od-
stéhoval jsem se do zdpadni Afriky a stravil tam ¢étyti roky jako
dobrovolnik praci pro 1ékafskou charitu. Jezdil jsem terénnimi
vozy plnymi zasob pro kliniky po Siefe Leone a Libérii. Naucil
jsem se, Ze svoboda s sebou nese zodpovédnost, jak zkombino-
vat svou touhu po nezavislosti s né¢im, co by pomohlo zbytku
svéta.

Po névratu do Spojenych sttt jsem rozvijel svou kariéru spi-
sovatele, a to podobné, jako jsem se ucil délat vSechno ostatni.
Na pocatku byl napad a vSechno ostatni jsem vymyslel za pocho-
du. Rozjel jsem iniciativu s cilem navstivit véechny zemé svéta.
Kazdy rok jsem cestoval do dvaceti zemi a své podnikdni jsem
fidil zrovna z toho mista, kde jsem pravé byl. Na kazdém kroku
této cesty pro mé byla trvalym kompasem hodnota svobody.

Jakmile si zvyknete na svobodu, nepomtze vam Zadna od-
vykaci kura. Po zjisténi, jaké to je na druhé strané, nepricha-
zi v tvahu, Ze byste jes$té nékdy dodrzovali pravidla nékoho
jiného.

Teorie hodnoty

Druha cast této knihy se zabyva hodnotou, slovem, které se
¢asto pouziva, ale ziidkakdy byva rozebirano. Kdyz se nad tim
zamyslime, hodnota se vytvari v okamziku, kdy nékdo udéla
néco uzitecného a podéli se o to se svétem. Lidé, jejichz pribéhy
budete ¢ist v této knize, byli spésni prostfednictvim hodnoty,
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STARTUP ZA PAKATEL

kterou vytvorili. Casto dojde na kombinaci svobody a hodnoty
ve chvili, kdy se nékdo realizuje v oboru, ktery ma rad tak jako
tak: konicek, dovednost, oblibena ¢innost. Nakonec ho doty¢-
ny transformuje do podnikatelského modelu.

Mikrobyznysova revoluce se odehrava v§ude kolem nas, po-
dle toho, jak se lidé bez litosti lou¢i s tradi¢ni praci a vybiraji
si vlastni cestu k vytvareni své nové budoucnosti. Malé firmy
nejsou zadna novinka, ale nikdy dfiv neexistovalo tolik prile-
zitosti, jak se sejit na spravném misté a ve spravny cas. Pristup
k technologiim se vyrazné zlepsil a ndklady jdou rychle dola.
Mizete své myslenky ihned otestovat na trhu, aniz byste mu-
seli mésice Cekat, jak na vasi nabidku budou reagovat zajem-
ci. Béhem péti minut si miizete otevrit ucet na serveru PayPal
(paypal.com) a ziskat penize od kupujicich z vice nez 180 zemi.

A co je jesté lepsi: jakmile si vybudujete komunitu loajal-
nich zdkaznikd, budete uz dopredu védét, co pro né muzete
udélat a s jakou pravdépodobnosti budete uspésni, aniz byste
investovali spoustu penéz. Vlastné ¢im vic budete chapat, jak
vade dovednosti a znalosti mohou byt ostatnim uzite¢né, tim
vic poroste vase nadéje na uspéch.

Natrvalo se totiz zfejmé zménilo to nejpodstatnéjsi: zaklad-
ni definice rizika a jistoty v souvislosti s vasi kariérou. Piivodni
moznost byla bud mit klasické zaméstnani, nebo na sebe vzit
riziko a jit na volnou nohu. Nova realita je takova, Ze mit kla-
sické zaméstnani mize byt mnohem riskantnéj$i. Misto toho
zvolte bezpecnéjsi cestu a zkuste to na vlastni pést.

Co kdybyste si zaridili vlastni svobodny zivot tak, ze bys-
te se obesli bez vieho, co jste dosud povazovali za nezbytné?
Misto abyste si ptij¢ovali penize, tak zacnete — pravé ted - bez
spousty penéz. Misto abyste si najimali zaméstnance, rozjedte
sami néjaky projekt, ktery bude vychazet z vasi osobni speci-
fické kombinace nasazeni a dovednosti. Misto abyste chodili
do obchodni skoly (ktera ve skute¢nosti lidi nenauci, jak ridit
maly podnik), usetfite 60 000 USD za $kolné a naucite se ve
za pochodu.
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Nezapominejte, Ze tato kniha se nezabyva zalozenim vel-
ké internetové firmy. Nepojednava ani o zfizovani tradi¢niho
podniku, pfi jehoz zakladani si na sebe vezmete oblek a pijdete
$kemrat o penize do banky. Misto toho vam predklada priklady
lidi, ktefi nasli zpusob, jak prozit svij sen a jak si udélat dobrou
zivnost z né¢eho, na ¢em jim vyrazné zalezi. Co kdyby se jejich
uspéch dal napodobit? Co kdyby mohl mit podobu ramcového
planu, kterym byste se mohli fidit a jehoZ prostfednictvim bys-
te se mohli ucit od téch, jimz se to uz podarilo?

Je to podrobny plan, ne Fada mlhavych napadu

Postupné se s vami podélim o dal$i podrobnosti svého Zivotni-
ho pribéhu, ale tato kniha neni o mné - je o jinych lidech, ktefi
nalezli svobodu, a o tom, jak vy mtizete dokdzat totéz. Béhem
nekonven¢niho turné, na kterém jsem propagoval svou kni-
hu, se mi podarilo objet Sedesat tfi mést ve Spojenych statech
a v Kanadé (a nakonec vice nez patnact dalsich zemi), kde jsem
se setkaval s lidmi, ktefi se preorientovali z klasického zamést-
nani pro Nékoho na préci pro Sebe.

Na cestach jsem spolupracoval s malym tymem na vytvore-
ni komplexni, viceleté studie, ktera se formou pohovort zaby-
vala vice nez stovkou subjektt. Prokombinovanim spousty dat
(vice nez Ctyfi tisice stranek pisemného shrnuti odpovédi spolu
se stovkami telefonatd, pohovort po Skype a e-maili) jsem dal
dohromady nejvyznamnéjsi zavéry, které tady nabizim ke zva-
zeniik realizaci. Tento podrobny plan obsahujici navod na ces-
tu ke svobodé se da plné prizpusobit potfebam kazdého z nas,
a stejné tak se podle néj da ic¢inné jednat. Na spousté mist zmi-
néné cesty mate $anci se zastavit, zapracovat na svém vlastnim
planu a pak dal pokracovat ve studiu toho, co dokazali druzi.

Neékteri lidé ze studie jsou samorosty od pfirody, osoby
odhodlané vydat se osamélou stezkou uz od ¢asti dospivani.
Vétsina z nich vsak jsou obycejni jedinci, ktefi pivodné neméli
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STARTUP ZA PAKATEL

v umyslu pracovat na vlastni pést; toto rozhodnuti je zastihlo az
v pozdéjsi fazi zivota. Nékolik z nich poslali zaméstnavatelé na
odpocinek, pripadné jim rovnou dali paddka, a oni najednou
museli zacit hledat zptisob, jak zaplatit slozenky a uzivit rodinu.
(V téméf vsech téchto pripadech fikali néco podobného: ,, Prijit
o praci bylo nejlepsi, co mé mohlo potkat. Bez toho impulzu
bych se k takovému kroku nebyl nikdy odhodlal.“)

Aby nedoslo k nedorozuméni: podrobny plan nerikd, jak
délat méné prace. Rik4, jak délat lepsi préci. Cilem neni rychle
zbohatnout, ale vybudovat néco, ¢eho si ostatni budou cenit
natolik, Ze za to zaplati. Nejenze tim pro sebe vytvarite zamést-
nani, ale budujete i odkaz.

Tento podrobny plan neobsahuje zadna tajemstvi, zkratky
nebo triky, nejsou tu ani zadnd vizualiza¢ni cviceni. Pokud si
myslite, ze dokazete nalézt cestu k penéztiim jen tim, Ze na né
budete myslet, klidné zaviete knihu a vénujte sviij cas této ¢in-
nosti. Na druhou stranu je kniha plna praktickych véci, které
muzete délat, chcete-li prevzit zodpovédnost za svou budouc-
nost. Prectéte si ji, chcete-li vytvorit na své cesté ke svobodé
néco krasného.

Zvladnete prechod do smysluplného Zivota se zaméfenim
na to, co vas bavi? Ano. Dokazete pfitom vydélat penize? Mame
zde pribéhy lidi, ktefi tu stezku prosli pred vami. Existuje cesta,
ktera je schopna vas vyvést ze stavajici reality? Ano - tato ces-
ta existuje. Bézte po ni a vybudujte si svobodu, po které tolik
touzite.
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UZ TED MATE DOVEDNOSTI, KTERE

POTREBUJETE - JEN BYSTE MELI
VEDET, KAM SE PODIVAT

,»PotFeba zmény vytvoFila jako buldozer
cestu aZ do stfedu mé mysli.“

MAYA ANGELOUOVA

pondéli rano 4. kvétna 2009 si vzal Michael Hanna ob-

lek znacky Nordstrom a barevnou kravatu a vydal se do
své kanceldfské budovy v centru Portlandu ve staté Oregon.
Veteran prodeje s pétadvaceti lety zkusenosti travil celé dny na
schuizkach, ziskavanim klientt a nepretrzitym odpovidanim na
e-maily.

Kdyz Michael dorazil do prace, posadil se do svého boxu,
precetl si noviny a prosel nékolik e-mailt. Jedna ze zprav byla
od $éfa, chtél, aby se u néj jesté dnes zastavil. Dopoledne pro-
béhlo bez vyznamnéjsich udalosti: dalsi e-maily, telefonaty
a plany na ziskani jednoho velkého klienta. Michael ho vzal
na obéd a cestou zpatky se jesté stavil dobit energii espresem.
Vratil se vcas, aby napsal nékolik dal$ich odpovédi, a pak zami-
fil do $éfovy kancelare.

V kancelafi se posadil a v§iml si, Ze s nim $éf nenavazal o¢ni
kontakt. ,,Pak,“ fekl mi, ,,se vSechno sebéhlo jako ve zpoma-
leném filmu. Slysel jsem tuto historku uz od spousty lidi, ale
nikdy se mé to nijak nedotklo. A nikdy mé nenapadlo, Ze by se
mi to mohlo stat.”

Jeho $éf se zminil o propadu ekonomiky, o nevyhnutelné po-
trebé rozejit se i s dobrymi lidmi a tak podobné. Znicehonic se
objevil $éf persondlniho, odvedl Michaela ke svému stolu a podal
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mu kartonovou krabici - ano, TU krabici! - aby si sbalil své véci.
Michael si nebyl jisty, co ma fikat, ale snazil se zachovat si pred
kolegy hrdinskou tvar. V pul treti jel domi a premyslel, jak sdéli
manzelce Mary Ruth a dvéma détem, Ze uz nema praci.

Kdyz odeznél $ok, preorientoval se Michael na pro né¢j dosud
neznamou rutinu. Pfebiral Seky s podporou a pro¢ital rubriky
s nabidkami zaméstnani. Hledani bylo narocné. Mél vysokou
kvalifikaci, ale na chodniku den co den koncila spousta dalsich
lidi. V jeho oboru dochazelo ke zménam a nebylo viibec jisté,
ze se Michaelovi podafi najit dobfe placenou praci na stejné
urovni, jako mél predtim.

Jednoho dne se pred nim kamarad, majitel obchodu s nabyt-
kem, zminil, ze ma ndkladak plny zlevnénych matraci a nevi, co
s nimi. ,,Tfeba by se ti podatilo prodat je po jedné na Craigslistu
(obdoba ceského Aukra — pozn. red.) a néco z toho bude$ mit,“
fekl Michaelovi. Napad znél dost $ilené, ale protoze nové za-
méstnani bylo v nedohlednu a Michael nemél nic na praci,
rozhodl se, Ze prodd matrace alespon za cenu nakladu. Zavolal
manzelce: ,,Milacku, je to na dlouhé povidani, ale nevadilo by,
kdybych nakoupil hromadu matraci?®

Dal$im krokem byl najit misto, kam slozit zbozi. Jak se
tak potloukal po mésté, objevil neddvno zruseny autosalon.
Protoze tézké doby nastaly i majiteltim realit, po dotazu vlast-
nikovi, jestli si v byvalém autosalonu mtize zfidit obchod, se
hned dohodli. Prvni zadsoby rychle zmizely, informace se $i-
fily pfes Craiglist i tstnim podanim. Nejvétsi problém nastal
ve chvili, kdy mél poradit potencialnim zakaznikdm, jaky typ
matraci si maji koupit. ,Nemél jsem zadny obchodni plan
a o matracich jsem nic nevédél,“ fekl Michael. ,,O jejich pro-
dejnach jsem védél, Ze jsou to omsele pisobici mista, kde by-
vaji zdkaznici pod tlakem. Nebyl jsem si jisty, jaky obchod chci
vytvorit, ale mélo to byt pratelské prostredi, kde klienty nikdo
nebude do nic¢eho nutit.“

Protoze prvni zkusenost dopadla dobte, ponoftil se Michael
do studia matraci, komunikace s mistnimi dodavateli a jednani
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s majitelem nemovitosti, aby mohl ztistat v byvalém autosalonu
nadale. Mary Ruth mu vytvorila webové stranky. Koncepce ne-
agresivniho obchodu s matracemi se v Portlandu dobfe uchyti-
la a déle se rozsifovala: firma zacala nabizet jako prvni v histo-
rii dorucovani matraci na kole. (Kamarad Michaelovi postavil
dvojkolo na miru a do zadni ¢asti umistil plosinku, ktera doka-
zala udrzet i matraci rozméru XXL.) Zakaznici, ktefi pfijeli do
obchodu na vlastnim kole, méli dodani zdarma, cenova politi-
ka podporovala zakaznickou vérnost a na YouTube se objevila
spousta videi od fanouski.

Nebylo to néco, co by od Michaela nékdy nékdo cekal, ale
vybudoval si opravdovou firmu, ziskovou hned od prvni do-
davky matraci a poskytujici dostatek penéz, aby uzivil rodinu.
Pti prilezitosti druhého vyroci svého ndhlého odchodu z kor-
poratniho svéta se podival do skfiné a spatfil oblek znacky
Nordstrom, ktery mél posledni den v praci. Za uplynulé dva
roky ho nemél na sobé - ani zadny jiny klasicky oblek - ani
jednou. Michael nalozil oblek na kolo, odvezl ho na charitu
a pokracoval do obchodu s matracemi. ,,Od chvile, kdy jsem
pfisel o praci, ubéhly fantastické dva roky,” fikd dnes. ,,Ze za-
méstnance velké firmy jsem se stal dodavatelem matraci a ni-

s s

kdy jsem nebyl spokojené;jsi.

Na opacné strané mésta, nez se nachdzi nadhodou vzniknuvsi
Michaeliiv obchod s matracemi, otevirala ve stejném okamzi-
ku novopecend podnikatelka Sarah Youngova prodejnu pfize.
Kdy?z se ji ptali, pro¢ se vrhla do rizika na vrcholu ekonomické
krize a bez zkusSenosti s vedenim firmy, fekla: ,Nejde o to, Ze
bych neméla zkusSenosti. Jen jsem méla jiné zkusenosti. Predtim
jsem nebyla podnikatelka, ale zakaznice. Védéla jsem, co chci,
a protoze to nebylo, tak jsem to vytvorila.“ Safin obchod s prizi,
o kterém pojednava podrobnéji kapitola 11, byl do pul roku
ziskovy a stal se inspiraci také pro zahranici.
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Mezitim i jinde po svété dalsi lidé zfizovali obchody bez
klasickych vykladt a otevirali si internetové firmy s témér
nulovym vstupnim kapitdlem. V Anglii oteviela Susannah
Conwayova kurzy fotografovani jen pro zabavu a cekalo ji zi-
votni pfekvapeni, kdyz vydélala vic penéz, nez méla jako novi-
narka. (Otazka: ,,Co jste netusila, kdyz jste rozjizdéla firmu?“
Odpovéd: ,Nevédeéla jsem, ze rozjizdim firmu!®)

Benny Lewis absolvoval univerzitu v Irsku s diplomem in-
zenyra, ale nikdy ho nevyuzil. Misto toho nasel zptisob, jak si
vydélavat na zivobyti prostfednictvim odhalovani tajemstvi ci-
zich jazyki. Cestuje po svété a pomaha studentim rychle se
naucit zvladnout jinou re¢. (Otazka: ,Je jesté néco, co bychom
méli védét o vasem podnikani?“ Odpovéd: ,Ano. Prestante
tomu fikat podnikani! Prosté si to krdlovsky uzivam.®)

Vitejte v podivném novém svété mikropodnikani. V tomto
svété, jenz funguje bez ohledu na vSechny cerstvé informace ze
svéta obchodu, které se k vim dostavaji, vydélavaji indicti bloggeri
200 000 USD roc¢né. Nezavisli vydavatelé, ktefi jsou neustdle na
cestach, ridi obchody z Buenos Aires a Bangkoku. Vyrobky, které
uvadéji na trh jeden muz ¢i jedna Zena, vynaseji 100 000 USD za
jediny den, coz vede k tomu, Ze nervozni bankovni ufednici ne-
chavaji uzavirat ucty, protoze nechapou, co se déje.

Paradoxné se spousté téchto neobvyklych firem dafi proto,
ze se vzdavaji spousty véci, najimaji zastupy fandt a prizniv-
ct, ktefi se stavaji oporou i jako zaméstnanci, kdyz jim jsou
v konecné fazi nabidnuta placend mista. ,,M{j marketingo-
vy plan je strategické davani,“ fika Megan Huntova, ktera se
zabyva ruc¢ni vyrobou odévt a svatebnich doplnk v Omaze
v Nebrasce a dodava je do celého svéta. ,,Podpora druhych je
nase nejvyss$i marketingové usili,“ fekl nam Scott Meyer z Jizni
Dakoty. ,,Poradame skoleni, rozdavame materialy zdarma, od-
povidame na otazky, které ndm lidé poslou e-mailem, a nic za
to nechceme.”
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V nékterych ohledech nejsou samorostli podnikatelé, ktefi
jdou proti stavajicimu systému a jsou na této cesté sami, ni-
¢im neobvyklym. Mikrobyznys - firmy, jez bézné fidi jedna
osoba - existuji od pocatku podnikdni. Uz po ulicich staro-
vékych Athén ¢i Rima chodili podomni obchodnici a nabi-
zeli své zbozi. Ve spousté zemédélskych oblasti Afriky a Asie
probiha velkd ¢ast obchodt prostfednictvim malych transakci
a smeén.

Nekonvenéni pristup k marketingu a public relations uz
existuje néjaky ¢as. Mnohem dfiv, nez to zacalo byt bézné, se
objevila hudebni skupina, kterd komunikovala s fanousky pri-
mo a jak jen to bylo mozné, obchazela tradi¢ni strukturu hu-
debnich vydavatelstvi. Fanousci méli pocit, Ze jsou soucasti ko-
munity, a ne jen davu $ilicich posluchacii. Misto aby tato kapela
spoléhala predev$im na prodej alb za ucelem zisku, vychazela
z prodeje vstupenek a obchodnich aktivit v ramci nekonecnych
sérii zivych koncertt. Tento priklad vypadd, jako kdyby se to
odehravalo dnes, ale psal se rok 1967 a skupina se jmenovala
Grateful Dead.

Nové ovsem je, jak rychle dokaze nékdo zalozit firmu a oslo-
vit skupinu zakazniki. Proces budovani je dnes mnohem rych-
lejsi a levnéjsi, nez tomu bylo kdy v minulosti. Od pocate¢ni
myslenky az k rozjezdu firmy to miiZe trvat i méné nez mésic
a stat méné nez 100 USD - jen se zeptejte nékoho z lidi, o je-
jichz osudech si prectete v této knize. Obchod kolem nds uz
sice kvete celou vécnost, ale mértitko, dosah a propojeni se dra-
maticky zménily. Vseumeél, ktery déla nejriiznéjsi prace a opra-
vy a dfiv musel vylepovat letacky na obchodé s potravinami,
si dnes vyvési reklamu na Googlu, aby oslovil lidi s nabidkou
»instalaci kuchynskych linek“ ve svém mésteé.

Neni to zadny elitafsky klub, ale stfedni tfida, hnuti bez
vidch. Po celém svété se lidé loudi s tradicnimi pracovnimi
misty a razi si vlastni cestu. Misto aby bojovali proti systému,
vytvareji svou vlastni formu prace — obvykle bez vétsiho skole-
ni a téméf vzdy bez vétsich financnich ¢astek. Tito neocekavani
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podnikatelé pfeménili svou vasen na zisk a soucasné sami pro

Co kdybyste to dokazali taky? Co kdybyste mohli mit tutéz
svobodu vytvaret si vlastni harmonogram a stanovovat si vlast-
ni priority? Dobra zprava zni: svoboda je moznd. Dal$i dob-
rd zprava: svoboda neni néco, co se da predpoklddat v mlhavé
a vzdalené budoucnosti. Budoucnost je totiz ted.

Model zac¢atku s podnikanim za pakatel

Pfinejmensim po desetileti posloucham historky o nekonvenc-
nich firmach, dokonce jsem jich uz péknou radku fidil. Diky
své praci spisovatele a podnikatele jsem mél pristup k celé radé
pripadovych studii o mikrobyznysech - ziskovych firmach,
které bézné ridi vyhradné jedna osoba, co zacinala bez vétsiho
vstupniho kapitalu. Kdyz jsem ptipravoval souhrnnou studii,
konzultoval jsem ji se spoustou pratel i kolegti, ale nezustal
jsem jen u toho.

V roce 2010 jsem zorganizoval fadu workshopti o ndpadech
pro nizkorozpoctové podnikani s Pamelou Slimovou, autorkou
dila Escape from Cubicle Nation (Unik z kancelafskych boxi).
Kdyz jsme poprvé ohlasili konani workshopu, bylo vyprodano
do devadesati minut. Kdyz jsme nabidli moznost ucasti v dal-
$im workshopu, ktery se mél konat az o nékolik mésicti pozdéji,
bylo vyprodano pfed obédem. Protoze bylo jasné, ze jsme od-
halili poptavku po zminénych informacich, zac¢al jsem se v tom
$tourat dikladnéji.

Pti poradani workshopi jsem se zaméfil na model typu ,,jdi za
tim, co té bavi“ - tedy na myslenku, ze ispésna mala firma byva
casto vybudovana na zakladé osobniho koni¢ka nebo zajmu.
Vedl jsem rozhovory s podnikateli po celém svété a zaznamena-
val jejich pribéhy pro onlinovy kurz nazvany Empire Building Kit
(Stavebnice vlastniho impéria). Kurz byl inspiraci pro spusténi
projektu v §ir$im méfitku a nasledné k napsani knihy.
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Na pocatku jsem mél v hlavé nékolik ptripadovych studii,
ale kdyz jsem se pripravoval k psani knihy, zacal jsem prosi-
vat net vic ze$iroka. Shanél jsem respondenty onlinové i offli-
nové a sbiral data prostfednictvim formulare Googlu, ktery se
rozristal do tisicovek polozek. Pfi turné v souvislosti s knihou
jsem zavital do Sedesati tfi americkych mést a celou tu dobu
jsem se setkaval a hovofil s méné konvenénimi podnikateli,
ktefi zacali podnikat ndhodou.

Poté, co jsem kone¢né ukoncil nominaéni proces, mohl
jsem vybirat z 1500 respondentti. VSichni spliiovali minimalné
¢tyfi z nasledujicich Sesti kritérii:

Model ,,jdi za tim, co té bavi“. Mnoho lidi ma zajem
na vytvoreni firmy, kterd je zaloZena na koni¢ku nebo
¢innosti, pro niz maji mimotadnou slabost. Jak uvi-
dime, ne vSechny vasné vedou k uctim plnym penéz,
ale nékteré ano.

Nizké pocatecni naklady. Zajimal jsem se o pod-
nikani, které vyzadovalo nizsi pocatecni kapital nez
1000 USD, a zejména o to, jehoz rozjezd nestal témér
nic (méné nez 100 USD).

Ro¢ni prijem minimalné 50 000 USD rocné. Chtél
jsem psat o ziskovych podnicich, které vynaseji mi-
nimalné tolik, kolik ¢ini prameérny americky pii-
jem. Postupné si vS§imnete, ze je zde vyrazny rozptyl.
Mnoho firem mad zdravy, Sesticiferny i vy$si prijem,
ale jako minimum jsem pozadoval 50 000 USD.

Z4dné mimotradné dovednosti. Protoze jsme se
zabyvali obycejnymi lidmi, ktefi vytvofili uspésnou
firmu, $lo mi o podnikani, které mutize provozovat
kazdy. Takova definice je samozfejmé os$idna, ale je-
den vyznacny rys by tu byl. Spousta firem vyzaduje
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specializované dovednosti urcitého typu, ale existuji
dovednosti, kterych Ize nabyt béhem kratkého obdo-
bi vycviku nebo samostatného studia. Prazit kavu se
napiiklad dokdazete naucit za pochodu, ale stomato-
logii pravdépodobné ne.

* Uplné odhaleni finanénich pomérd. Respondenti
v ramci studie souhlasili, Ze odhali své plany prijmua
pro dany rok a skute¢ny pfijem za minimalné pred-
chozi dva roky. Navic museli byt ochotni bavit se
konkrétné o ptijmech a vydajich.

* Méné nez pét zaméstnancii. Vétdinou jsem se zaji-
mal o lidi, ktefi se stali podnikateli ne¢ekané nebo
ndhodou a zdmérné se rozhodli podnikat v malém.
Spousta pripadovych studii se tyka firem fizenych
striktné jednou osobou, coz tizce souvisi s cilem do-
sazeni osobni svobody, ktery uvadi tolik respondentt.

Vyloucil jsem firmy, které se pohybuji na trhu ,,pro dospélé® ¢i
na pokraji ilegality, a ve vét§iné pripadu jsem téz vyloucil firmy,
jejichz fungovani vyZaduje vysoké technické nebo specialni do-
vednosti. Zakladni otdzka zni: ,Dokazali byste vysvétlit vlastni
babicce, co délate, a byli byste ochotni to udélat?“

Druhym kritériem bylo, Ze jsem se chtél zaméfit na firmy,
které lidé rozjizdéli po celém svété. Asi polovina nasich pri-
béhti pochazi ze Spojenych statli a polovina ze zbytku svéta.
Od Silicon Valley po Atlantu jsou USA lihni podnikatel, at
uz jde o vytvarené hodnoty, nebo jednoduchost rozjezdu fi-
rem. Jak vSak uvidime, lidé po celém svété si vytvareji mik-
ropodniky. Nékdy napodobuji americky model, jindy jednaji
nezavisle.

Nakonec, pfi zavérecné selekei studijnich materiald, které
zde prezentuji, jsem se zamé¥il na ,,zajimavé” pribéhy. Ne kazdy
podnik pfece musi byt sexy nebo v souladu s né¢jakym trendem.
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Spousta z nich takova vlastné neni, ale mné se libily pfibéhy,
které zdtraznovaly originalitu a kreativitu. Pfede dvéma lety
mé zaujala v Minneapolisu Lisa Sellmanova vypravénim o pod-
nikani v péci o psy. Nejdriv jsem si o tom nemyslel nic moc. Jak
ziskova asi mize byt péce o psy? Jenze pak mi Lisa fekla, kolik
penéz si vydélala: 88 000 USD za predchozi rok a v tom nasle-
dujicim se pry chce dostat na Sesticiferné ¢islo. Jak na to $la a co
bychom se od ni mohli naucit?

Kazda pripadova studie zahrnuje nékolik podrobnych pre-
hledt o firmé doty¢ného podnikatele ¢i doty¢né podnikatel-
ky, véetné finan¢nich a demografickych dat, a kromé toho jsou
zde desitky otevienych otazek. Pak byla vytvarena skupinova
shrnuti na zakladé dal$ich individudlnich otazek vychazejicich
ze stovek e-maildi, telefonatd, videohovort pres Skype a osob-
nich setkani v patnacti méstech celého svéta. Mym cilem bylo
vytvorit text na zakladé spole¢nych témat v ramci rtiznorodé
skupiny. Shromazdéna data by sama o sobé postacila na né-
kolik tlustych knih, ale ja jsem se pokusil prezentovat zde jen
ty nejdulezitéjsi informace. O metodice studie, v¢etné souhrn-
nych dat a konkrétnich rozhovori, se mtzete dozvédét vic na
100startup.com.

V jinych studiich, knihdch a medidlnich zdrojich se dostava
nejvyssi pozornosti dvéma druhiim podnikatelskych modeld.
Podnikatelsky model ¢islo jedna je ze staré $koly: vynalezce
dostane napad a presvédci banku, aby mu pijcila penize na
vybudovani provozu, pfipadné se néjaka spole¢nost rozdéli
tak, aby mohla vzniknout spole¢nost dalsi. Do této katego-
rie zapadd vétSina podnikd, které operuji na akciové burze.
Podnikatelsky model ¢islo dvé je rozjezd firmy za ucelem zis-
kani investic, ktery se vét§inou zaméruje na rizikovy kapital,
odkupy podilt, vynosy z reklam a z podild na trhu. Firmu
rozjede zakladatel nebo mensi skupina partnerd, ale ¢asto ji
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pak fidi vedeni, které se zodpovida predstavenstvu, jez se sna-
zi zhodnotit firmu pfes public relations a pozitivni obraz na
verejnosti.

Oba tyto star$i modely maji své silné i slabé stranky
a spoustu dal$ich charakteristik. V obou ptipadech neni nou-
ze o historky o uspésich a selhanich, zminéné modely a pri-
béhy o nich ovéem nejsou predmétem této knihy. Zatimco
obchodni modely ¢islo jedna a ¢islo dvé byly stfedem pozor-
nosti, jinde se nendpadné délo néco jiného - néco naprosto
jiného.

Tato kniha je o pribézich lidi, ktefi rozjeli svlij mikrobyznys
bez investic, bez zaméstnanct a ¢asto bez predstavy, co budou
délat. Témér nikdy neméli oficialni podnikatelsky plan a ¢asto
nemaji zadny plan, jen ,to chtéli zkusit, schvalné, jak to dopad-
ne“. Ve spousté pripadi se pak stavalo, Ze se podnikani rychle
rozjelo, aniz by bylo tfeba cekat na svoleni pfedstavenstva i
feditele. Testovani trhu se déje za pochodu. ,,Kupuji to zakazni-
ci?“ Pokud zni odpovéd ano, fajn. Pokud ne, co bychom mohli
délat jinak?

Stejné jako Michael, ktery se z chlapika v obleku z velké
firmy stal obchodnikem rozvazejicim matrace na kole, spous-
ta subjektt nasich pripadovych studii rozjela firmy ndhodou,
poté, co zazily nepfijemnost v podobé ztraty zaméstndani.
Manzel Jessiky Reagan Salzmanové z Massachusetts zavolal
z prace, ze prijde domi dfiv - a nasledujici den uz do zamést-
nani neptjde. Nec¢ekand nezaméstnanost motivovala Jessiku,
novopecenou matku tfitydenniho ditéte, k akci. Jeji ucetni
aktivity, spiSe konic¢ek na polovi¢ni uvazek, se staly hlavnim
rodinnym prfijmem. V Pensylvanii rozjela Tara Gentileova
podnikdni proto, aby mohla pracovat z domova a starat se
o déti. Firma se rozrostla natolik, Ze jeji manzel nakonec zi-
stal doma téz.

Na opac¢né strané Atlantiku byl David Henzell feditelem
jedné z nejvétdich reklamnich agentur na okraji Londyna.
Odesel castecné proto, ze ho prace nudila, a ¢aste¢né kvali
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tomu, ze mu diagnostikovali chronicky unavovy syndrom,
jehoz vinou pro néj bylo plnéni ,kazdodennich povinnosti
feditele” stale naro¢néjsi. Ve své nové firmé Lightbulb Design
si pravidla urcuje sam. ,,Chvili nemoc fidila mé¢,“ fekl ndm,
»ale ted ji fidim ja. Lightbulb jsem zalozil proto, abych mohl
zit podle vlastnich pravidel. Nejenze tak ted Ziji, ale navic se
nam velice dari!“

Lidé, se kterymi se zde setkdme, se podstatné lisi v tom,
jakym zptisobem pfistupuji k dalsimu rozvoji svych projektt.
Neéktefi se nakonec rozhodli expandovat: bud si najali, nebo
vytvorili tym ,virtudlnich asistenti“. Erica Cosminskd necha-
la v jednom okamziku sviij transkripéni tym, aby se rozrostl
na sedmnadct lidi, ale protoze pracovala s nezavislymi subjekty,
a nikoliv se zaméstnanci, porad si udrzela svobodu a podnikani
ma i nadale jednoduchou formu. Zavod Toma Bihna na zava-
zadla v Seattlu narostl do podoby firmy vykazujici sedmicifer-
ny prijem, ale on pritom ztstal zcela nezavisly a odmital prodat
svou linku mamutim firmam.

Dalsi vytvareli partnerstvi, kterda kazdému zucastnéné-
mu umoziiovala soustfedit se na to, v &em je nejlepsi. Cerstvi
absolventi $koly designu, Jen Adrionova a Omar Noory, byli
zklamani svymi prvnimi zaméstnanimi, a tak zacali prodavat
v ohijském Columbusu mapy vyrobené podle pozadavka za-
kaznika. Patrick McCrann a Rich Strauss byli zavodnici, ktefi
se dali dohromady, aby vytvorfili komunitu vytrvalostnich at-
letd. Spousta hrdint nasich pfibéht jsou manzelské pary nebo
partnefi, ktefi se spojili za ucelem podnikani.

Spousta dalSich se vSak rozhodla, Ze po této cesté budou
kracet sami, s presvédcenim, Ze svobodu najdou jen tehdy,
kdyz budou pracovat prevazné na vlastni pést. Charlie Pabst
byl uspésny architekt s ,,azasnou praci, navrhoval provozovny
pro Starbucks. Jenze touha po nezavislosti byla vic nez Gzasna
prace a latté zdarma. ,,Jednoho dne jsem jel do prace a doslo
mi, Ze uz to dal nemtzu délat. Omluvil jsem se kvili nemo-
ci, napsal si dvoutydenni vypovéd a hodil vSechno za hlavu.”
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Charlie porad pracuje jako architekt, ale ted déla z domova
a klienty si vybira sam.

Budeme na tyto historky nahlizet jako na celek: skupinu
individudlnich hlast, které spojeny dohromady predstavu-
ji originalni kompozici. Pfi sledovani toho, jak se rtzni lidé
osvobodili od trapeni ve velkych firmach, budeme klast diraz
na jejich odvahu a nebudeme zbyte¢né precenovat jejich do-
vednosti. Vétsina z nich nejsou zadni géniové ani lidé, ktefi
se narodili s talentem pro podnikani. Jsou to obycejni lidé,
ktefi ucinili nékolik zasadnich rozhodnuti, jez jim zménila zi-
vot. Velmi malo hrdind nadich pfipadovych studii chodilo na
obchodni skolu a vice nez polovina neméla zadné predchozi
zkus$enosti s podnikanim. Néktefi z nich odesli z vysoké a jini
na ni ani nesli.!

Tyto ptibéhy vam predkladam proto, abyste méli navod jak
ziskat svobodu; zku$enosti jinych miizete pouzit pfi pfipravé
vlastniho unikového planu ke svobodé. Z pripadovych studii
plynou tfi lekce pro mikropodnikatele. Na kazdou z nich se za-
méfime v této knize vicekrat.

,

Lekce 1: Prolinani

Kdy?z se zamyslime nad nazvem kapitoly, predstavuje prolindni
prisecik mezi nécim, co mimoradné radi délate nebo co vam
dobfie jde (pravdépodobné oboji), a tim, o co se zajimaji také
dalsi lidé. Nejjednodussi zpusob, jak prolinani pochopit, je
predstavit si ho jako prinik dvou mnozin - v jedné je, co mate
radi, a ve druhé to, za co jsou lidé ochotni utracet.

' Jeremy Brown chodil dva roky na technickou vysokou $kolu, ale nedodélal
ji. Kdyz zalozil uspé$nou firmu, $kola ho pozvala, aby vypravél studentim
svyj ,,pribéh tspéchu Pritom si neuvédomila, Ze ten uspéch vzesel z toho, ze
$kolu opustil a vydal se vlastni cestou. ,Mé povidani bylo trochu absurdni,“
sdélil ndm, ,,ale studentim se libilo.”
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Predstavte si tyto kruhy:

vase
oblibend 23)ima

aktivita ostatni

Ne viechno, co jste si oblibili nebo co vam jde, je zajimavé pro
zbytek svéta, a ne vie se da zpenézit. Miize mé hodné bavit po-
jidani pizzy, ale nikdo mi za né platit nebude. Stejné tak zadny
¢lovék nedokaze poskytnout feSeni kazdého problému nebo
byt zajimavy pro kazdého. Ale v priiniku dvou kruhi, kde se
prolinaji konicky a dovednosti s uzite¢nosti, se mize darit mi-
krobyznysu zalozenému na svobodé a hodnoté.

Lekce 2: Transformace dovednosti

Mnoho projekti, kterymi se budeme zabyvat, rozjeli lidé vyba-
veni souvisejicimi dovednostmi, nikoliv nezbytné dovednostmi,
které jsou v ramci projektu pouzivany prvoplanové. Napriklad
ucitelé jsou obvykle dobii nejenom ve vyuce. Zvladaji stejné
tak komunikaci, jsou pfizptisobivi, uméji fidit davy, planovat
ukoly i koordinovat mezi sebou rtizné zajmové skupiny (déti,
rodice, kolegové). Ucitelstvi je uslechtilé povolani samo o sobé,
ale dovednosti k nému potfebné 1ze dobie vyuzit také pfi bu-
dovani firmy.

Nejjednodussim zptsobem tuto transformaci dovednosti
pochopime, kdyz si uvédomime, Ze jsme pravdépodobné dobfi
ve vice nez jednom sméru. Kat Alderova, ptivodem z Némecka,
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délala servirku v Londyné, kdyz ji nékdo fekl: ,Vite, Ze byste
mohla byt dobra v PR?“ Kat o PR nic nevédéla — dokonce si ani
nebyla jistd, jestli je to zkratka pro ,,public relations® - ale védé-
la, Ze je dobra servirka. Vzdy dostavala vysoké spropitné a jeji
zakaznici byli spokojeni, protoze jim doporucovala z jidelnic-
ku véci, o kterych si byla jistd, Ze jim budou chutnat.

Kdy?z ji propustili z dalstho do¢asného zaméstnani v BBC,
vzpomnéla si znovu na zminény rozhovor. Porad toho o oboru
PR moc nevédéla, ale mésic nato ziskala svého prvniho klienta
a vechno se doucila. O ¢tyti roky pozdéji jeji firma zaméstna-
vala pét lidi a funguje v Londyné, Berling, New Yorku a Ciné.
Kat byla skvéla servirka a naucila se aplikovat své dovednosti
z prace s lidmi pfi vytvafeni vztahu mezi vefejnosti a klienty.
Zaridila si tak cinnost, kterd je ziskovéjsi, udrzitelnéjsi a za-
bavnéjsi nez pracovat pro nékoho jiného, véetné nekone¢ného
opakovani nabidky dne.

Navzdory obecné platnym predstavam neni uspéch v pod-
nikani nezbytné spojeny s tim, ze byste museli byt v prislus-
né cinnosti nejlepsi. Scott Adams, tviirce kresleného seridlu
Dilbert, vysvétluje sviij uspéch takto:

Uspél jsem jako kreslif se zanedbatelnym uméleckym talen-
tem, zakladnimi spisovatelskymi dovednostmi, primérnym
smyslem pro humor a mirnou zkusenosti ze svéta byznysu.
Komiks ,,Dilbert je kombinaci vSech ¢tyt dovednosti. Svét ma
spoustu lepsich kreslift, chytfej$ich spisovatelt, vtipnéjsich
humoristii a zkuSenéj$ich podnikatelt. Vzacné na tom je, ze
se vSechny tyto skromné dovednosti sesly v jedné osobé. Tak
vznikla hodnota.?

Chcete-li rozjet uspé$ny podnikatelsky projekt, zejména v pfi-
padé cinnosti, kterd vas zajima, pomaha, kdyz se dusledné

2 Scott Adams, ,,How to Get a Real Education at College” (Jak ziskat skute¢né
vzdélani na vysoké skole), The Wall Street Journal, 9. dubna 2011.

30



1+ ZNOVUZROZENT

zamyslite nad vSemi dovednostmi, jez by mohly byt uzite¢né
pro druhé, a zejména nad kombinaci téchto dovednosti.

Lekce 3: Kouzelna formule

Spojeni prvnich dvou myslenek predstavuje nikterak tajny re-
cept v ramci alchymie mikrobyznysu:

vasen nebo dovednost + uzite¢nost = Uspéch

V knize se budeme zabyvat pfipadovymi studiemi vztahu-
jicimi se k této formuli. Jaden Hairova si vybudovala kariéru
jako moderatorka poradu Steamy Kitchen, poradu o vafeni na
asijsky zpusob, ktery je doplnén o webové stranky. Od vstupni
investice 200 USD pres kucharky, nabidky prace v TV az po
sponzorstvi velkych firem se jeji cesta nesla v duchu propoje-
ni vasné a uzite¢nosti. Recepty, o které se den co den Jaden
s lidmi déli, jsou jednoduché, zdravé a velmi oblibené. Kdyz
jsem se s ni setkal na jedné jeji akci v Austinu, nemohl jsem se
ani dostat pres davy obdivovateld, ktefi se s ni prisli pozdravit.
(O Jadeniné pribéhu se dozvite vic v kapitole 2.)

Dal$im ptikladem je Brandon Pearce, ucitel hry na klavir,
ktery svadél boj s administrativni strankou svého povolani. Jeho
konickem bylo programovani, a tak vytvoril software, ktery mu
pomohl vést evidenci studentii, harmonogramii i plateb. ,,Cely
ten projekt jsem délal bez umyslu vytvorit z néj byznys,“ sdélil
nam. ,,Ale pak se o to zacali zajimat dalsi ucitelé a mé napadlo,
ze bych si tim mohl par dolart ptivydélat.“ Téch par dolarti na-
vic se nakonec zménilo v trvaly pfijem presahujici 30 000 USD
mési¢né. Roddk z Utahu Brandon ted Zije se svou rodinou ve
svém druhém domé v Kostarice, pokud zrovna necestuji po své-
té. (O Brandonové pribéhu se doctete vic v kapitole 4.)
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PFed nami lezi cesta: Co se musime naucit

Na nasi vypravé za svobodou se podivame o¢ima lidi, jiz si tim
prodli, na jednotlivé dilky, ze kterych se stavi mikrobyznys.
Zaklad vybudovani firmy je velmi jednoduchy, nepotfebujete
na to MBA (8kolné 60 000 USD si muzete nechat), investi¢ni
kapital ani podrobny plan. Potfebujete jen produkt nebo sluz-
bu, skupinu lidi, ktefi jsou ochotni za né zaplatit, a zplisob pla-
teb. Rozvrzeno do bodt to vypada takto:

1. Produkt nebo sluzba: co prodavate.

2. Lidé, ktefi jsou ochotni vam platit: vasi klienti.

3. Zpiisob, jak vam budou platit: jak budete sménovat pro-
dukt nebo sluzbu za penize.

Mate-li skupinu zdjemct, ale nemate co prodavat, nemate pod-
nikani. Mate-li néco, co byste chtéli prodavat, ale nikdo neni
ochoten to koupit, opét nemate podnikani. V obou ptipadech
plati, Ze bez jasné a jednoduché moznosti, jak by zakaznici moh-
li platit za to, co nabizite, nemate podnikani. Pokuste se v§ech-
ny tfi body skloubit a muiZete si blahoprat - jste podnikatelé.

To jsou zakladni stavebni kameny kazdého projektu a neni
tfeba véci zbytecné komplikovat. Podivame-li se na celou za-
lezitost podrobnéji, pomize nam, kdyz budeme mit nabidku:
kombinaci produktu nebo sluzeb plus zptisob podavani infor-
maci, ktery oslovi potencidlni klienty. Pocatecni prace muize
byt narocna, ale jakmile se podnikani rozjede, muzete ucinit
spoustu dalSich krokt pro zvyseni prodeje a pfijmu - pokud
chcete. Pomtize vam, kdyz budete mit strategii pro podnécova-
ni zdjmu i upoutavani pozornosti, které jsou zde popsany jako
postrkovdni. Misto toho, abyste se jednoho dne vytasili s na-
bidkou, vdm vic pomize usporadani rozjizdéci akce, pti které
nabudite kupujici uz predem.

Na kazdou z téchto koncepci se podivame podrobnéji, hez-
ky v dolarech a centech, diky udajum od lidi, ktefi tim prosli
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sami. Cilem je vysvétlit, co udélali, aby to fungovalo, a po-
drobné prozkoumat, jak je napodobit, aby to fungovalo i jinde.
Lekce a pripadové studie tak ilustruji metodu vytvareni firmy,
ktera se jiz mnohokrat osvédcila. Vybudujeme néco, co lidé
chtéji, a ddme jim to.

Z4dna neomylna metoda neexistuje. Naopak — omyl ¢asto
byva tim nejlepsim ucitelem. Setkdme se s umélcem, jehoz ate-
liér se pod nim propadl, kdyz stal na stfeSe a usilovné odhazoval
snih. Budeme svédky, jak se podnikatel nabizejici dobrodruzné
cesty dozvédél, ze ostrov v jiznim Pacifiku, kam vozil klienty,
prestal vpoustét cizince. Obcas vznikly problémy z prilis velké-
ho mnozstvi zakazek - uvidime, co se stalo v Chicagu, kde se
jedna firma zacala hroutit pod ptilivem neocekavanych dvou
tisic novych klientt denné. Pouc¢ime se, jak tito a dals$i odvazni
podnikatelé nasli cestu dal a jak dokazali pfeménit potencialni
pohromu v dlouhodoby uspéch.

Trvalymi tématy nasi studie jsou svoboda a hodnota, ale v po-
zadi za obéma témito veli¢inami je motiv zmény. James Kirk
ze svého domova v Seattlu stavél a fidil pocitacova datova cen-
tra po celé zemi. Pak ho posedl jeden ndpad a trvalo necely
pulrok, nez presvédcil sam sebe, aby presel k ¢inu. Nalozil se
i s vécmi do Fordu Mustang z roku 2006 a odjel ze Seattlu do
Jizni Karoliny s planem rozjet origindlni kavarny v zemi suse-
nek a ledového ¢aje. Rika, Ze jakmile se rozhodl, vechny dalsi
moznosti se uzavrely. ,Hned na poc¢atku mi doslo, Ze chci délat
toto a taky ze to délat budu. A stalo se. Bylo rozhodnuto. Na
zbytek prijdu cestou.”

Jak jesté uvidime, pristoupil pozdéji James s vaznosti ke sku-
vydat se na cestu. Bez ohledu na to, jestli byl ptipraven, vydal
se vstfic velké zméné, na kterou neni nikdy dost brzy. O né-
kolik mésicti pozdéji otevirala spolecnost Jamestown Coffee
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pobocku v Lexingtonu v Jizni Karoliné. James a jeho novi za-
méstnanci pracovali den co den deset hodin, aby stacili otevrit
vcas. Pak to prislo: stiihala se stuha, ptisel starosta, aby uvital
v komunité novou firmu, a objevila se fronta zdkaznik, ktefi
se nemohli doc¢kat, az ochutnaji vzorky. Konecné prisel ten den

a nikdo se neohlizel zpatky.

HLAVNi MYSLENKY

e Mikrobyznys neni nic nového, mikrofirmy tu jsou od

pocatku podnikdni. Zménila se moznost testovat, uva-
dét na trh a rychle pfizpUsobovat projekt a hledat lev-
na reseni.

Pro zacatek podnikani potrebujete tri véci: produkt
nebo sluzbu, skupinu lidi, ktefi jsou ochotni za né pla-
tit, a zpUsob, jak si nechat platit. VSechno ostatni je
volitelné.

Pokud jste dobfi v jednom, jste pravdépodobné dob-
Fi v néem jiném. Spousta projektl zacind procesem
LJtransformace dovednosti”, pri kterém pouzijete své
stavajici znalosti o pribuzném oboru.

NejdClezitéjsi je spojit svou vasen a dovednost s né-
¢im, co je uzite¢né pro ostatni.
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