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Podakovanie

Podnikanie je elan a zaroven povolanie. Ked sa Rich Dad spo-
jil so spolocnostou Warner Books, stalo sa tak do znac¢nej miery
vdaka Laurencovi Kirshbaumovi, generalnemu riaditelovi War-
ner Books. Postrehli sme v jeho ociach znamu podnikatelsku
iskru. Laurence Kirshbaum svojim pozitivhym pristupom
energizoval celt organizaciu. Hoci vydavanie knih nie je velmi
priekopnicka ¢innost, Larry Kirshbaum je priekopnicky vodca,
s ktorym je radost spolupracovat. Dakujeme ti, Larry.

Robert Kiyosaki
Sharon Lechterova
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Uvod
Cim sa podnikatelia lisia od ostatnych ludi?

Jednym z najhorsich dni mojho Zivota bol den, ked som roz-
viazal pracovny pomer a oficidlne som sa stal podnikatefom.
V ten den mi bolo jasné, ze sa pre mna skoncili pravidelné vy-
platy, zdravotné poistenie a penzijny program. Uz nikdy nijaka
nemocenska a ani platena dovolenka.

V ten den klesol mdj prijem na nulu. Strach z toho, ze uz ne-
budem mat pravidelnu vyplatu, bol jeden z najhorsich pocitov,
aké som kedy zazil. Najhorsie bolo, Zze som nevedel, ako dlho
to bude trvat, kym zacnem mat pravidelny prijem... mohlo to
trvat roky. Len ¢o som dal vypoved, okamzite som si uvedomil,
preco sa vdcSina zamestnancov nikdy nestane podnikatelmi.
Dévodom je strach zo straty pravidelného prijmu. Iba velmi
malo Tudi sa zaobide dlhsi cas bez penazi. Podnikatelia su ini.
A jednym z dovodov je ich schopnost inteligentne fungovat bez
penazi.

Tymto dnom stipli moje vydavky. Ako podnikatel som
si musel prenajat kancelariu a sklad, kapit stol a lampu, dat
zaviest telefon, platit cestovné vydavky, hotely, taxiky, jedlo,
ceruzky, papiere, znamky, brozurky a dokonca aj kavu pre kan-
celariu. Musel som najat sekretarku, uc¢tovnika, pravnika, pois-
tovacieho agenta a dokonca domovnicku sluzbu. Vsetky tieto
vydavky predtym za mna platil moj zamestnavatel. Uvedomil
som si, aké bolo pre neho nakladné zamestnat ma. Pochopil
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som, ze zamestnanci stoja ovela viac, ako je zrejmé z ich vy-
platnej pasky.

Takze dalsi rozdiel medzi zamestnancami a podnikatelom
spociva v tom, ze podnikatel musi vediet, ako minat peniaze, aj
ked nijaké nema.

Zaciatok nového Zivota

V ten den, ked som oficidlne opustil spolocnost Xerox, bol
som v San Juane v Portoriku. Bolo to v roku 1978. Bol som
v Portoriku, lebo som sa zucastnil na podnikovej oslave, na
ktorej odmenovali najlepsich zamestnancov. Zisli sa tam ludia
z celého sveta.

Bola to uzasna udalost, na ktoru nikdy nezabudnem. Nemo-
hol som uverit, kolko firma minula, aby odmenila svojich naj-
lepsich predajcov. Hoci to bola oslava, ja som sa citil mizerne.
Celé tri dni som myslel na to, ako odidem a vzddm sa pravidel-
ného prijmu a istoty, ktord mi firma poskytovala. Vedel som,
ze len Co sa oslava skonci, budem sa musiet o seba starat sam.
Vedel som, Ze sa uz nikdy nevratim do honolulskej odbocky ani
do ustredia Xeroxu.

Moje lietadlo malo pocas Startu v San Juane nejaké problé-
my. Pred pristatim nam pilot oznamil, aby sme sa pripravili na
moznud havariu. Aj tak som sa citil mizerne, lebo to bol prvy
den mojej podnikatelskej kariéry, a teraz som sa este mal pri-
pravit na smrt. Moj prvy den podnikatela teda nevyzeral prilis
dobre.

Lietadlo vsak nespadlo a ja som pokracoval do Chicaga, kde
som mal schodzku s obchodnym zastupcom jedného velkého
retazca, ktorého som chcel zoznamit so svojim novym sorti-
mentom nylonovych penazeniek. Ked som prisiel do budovy
chicagského obchodného trhu, zastupca uz bol prec. Opét som
si povedal: ,, Toto nie je najlepsi zaciatok mojej podnikatelskej
kariéry. Ak tovar nepredam, nebudem mat nijaké peniaze na
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biznis ani na jedlo.“ A kedze rad jem, tato predstava ma desila
zo vsetkého najviac.

Sui niektori ludia rodeni podnikatelia?

»Rodia sa ludia ako podnikatelia, alebo sa to musia naucit?“
Na tato otazku mi bohaty otec kedysi odpovedal: ,, Takto posta-
vena otazka nema vobec zmysel. Prave tak by si sa mohol opytat,
¢i sa ludia rodia ako zamestnanci, alebo sa to az postupne ucia.“
Potom pokracoval: ,Ludi mozno trénovat. Mo6zes z nich urobit
bud zamestnancov, alebo podnikatelov. Jednym z dovodov,
preco je zamestnancov viac ako podnikatelov, je skutocnost,
ze nase skoly ucia $tudentov, ako sa stat zamestnancami. Preto
tolko rodicov radi detom, aby isli do skoly a potom si nasli dob-
ré zamestnanie. ESte nikdy som nepocul nijakého rodica, ktory
by dietatu povedal: ,Chod do skoly a stan sa podnikatelom. “

Zamestnanci sii pomerne novym javom

Zamestnanci si novy fenomén. V polnohospodarskom veku
boli ludia vécsinou podnikatelia. Mnohi boli sedliaci a pracova-
li na kralovych poliach. Kral im neplatil ni¢. Bolo to prave na-
opak. Sedliak platil kralovi za pravo obrabat kralove pozemky.
Mnohi [udia boli remeselnici alebo drobni podnikatelia. Boli to
masiari, pekari, kovaci atd. Ich mena odrazali tuto skutocnost.
Preto sa niektori Iudia volaju Kovac, Pekar alebo Sedliak. Tito
[udia boli podnikatelia, a nie zamestnanci. Deti vychované
v podnikatelskych rodinach zvycajne nasledovali svojich rodi-
cov a stavali sa podnikatelmi. Aj to bola zalezitost tréningu.

Az v priemyslovom veku vzrastol dopyt po zamestnancoch.
V dosledku toho stat vzal na seba zodpovednost za véeobecné
vzdelanie a prijal prusky skolsky systém, na ktorom je dodnes
zaloZzena vacsina Skolskych systémov v zapadnom svete. Ak
Studujete filozofiu pruského Skolstva, coskoro zistite, Ze jeho
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ciefom je produkovat vojakov a zamestnancov... teda ludi, ktori
plnia prikazy a robia, ¢o sa im povie. Prusky systém je velmi
efektivny systém masovej produkcie zamestnancov. Aj to je
zélezitost tréningu.

Najsldavnejsi podnikatelia

Mozno ste si vs$imli, Ze nasi najslavnejsi podnikatelia nikdy
nedokoncili skolu. K tymto fudom patri napriklad Thomas
Edison, zakladatel firmy General Electric; Henry Ford, zakla-
datel automobilky Ford Motor Company; Bill Gates, zakladatel
firmy Microsoft; Richard Branson, zakladatel firmy Virgin;
Michael Dell, zakladatel spolo¢nosti Dell Computers; Steven
Jobs, zakladatel spoloc¢nosti Apple Computers a Pixar; a Ted
Turner, zakladatel rozhlasovej stanice CNN. Samozrejme, Ze
existuju podnikatelia, ktori mali v $kole dobry prospech, ale
iba maloktory z nich je taky uspesny ako ti, ktorych som prave
vymenoval.

Prechod zo stavu zamestnaneckého do stavu podni-
katelského

Viem, Ze nie som rodeny podnikatel. VSetko som sa musel
naucit. V tom mi pomahal moj bohaty otec. Nebolo to pre mna
[ahké. Kym som zacal chapat jeho lekcie, musel som sa odnaucit
mnozstvo vecl.

Bolo tazké pochopit, ¢o mi hovori bohaty otec, lebo to bol
pravy opak toho, ¢o mi hovoril moéj chudobny otec. Kedykolvek
bohaty otec hovoril o podnikani, vzdy hovoril o slobode. Kedy-
kolvek chudobny otec hovoril o skole a zamestnani, vzdy hovo-
ril o existencnej istote. Tento rozpor medzi dvoma opacnymi
nazormi vyvolaval vo mne zmatok

Napokon som sa opytal bohatého otca: ,Nie je istota to isté,
¢o sloboda?“
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Bohaty otec sa usmial a povedal: ,,Istota nie je to isté, ¢o slo-
boda... istota je v skuto&nosti opakom slobody. Cim viac hlad4s
istotu, tym menej mas slobody. Najvacsiu istotu maju Iudia vo
véazniciach.“ Potom pokracoval: ,,Ak chce$ slobodu, musi$ sa
vzdat istoty. Zamestnanci chcu istotu, zatial ¢o podnikatelia
chcu slobodu.®

TakzZe na otazku, ¢i sa podnikatelom moéze stat ktokolvek, zvy-
¢ajne odpovedam: ,Ano, ak zmeni svoju filozofiu. Pokial tuzi
skor po slobode ako po istote.”

Od hiuisenice k motylovi

Vsetci vieme, ze husenica si snuje kuklu, z ktorej jedného dna
vyleti ako motyl. Tato hlbokd premena sa vola metamorféza.
Metamorfézu mozno definovat ako zdsadniui zmenu charakte-
ru. V tejto knihe sa hovori o podobne metamorfdze. Opisuje
zmenu, ktoru ¢lovek musi urobit, ak sa chce stat podnikatelom.
Hoci vela ludi sniva o rozviazani pracovného pomeru a zaloze-
ni vlastného biznisu, iba malokto to urobi. Preco? Pretoze tato
zmena je ovela viac nez iba jednoducha zmena zamestnania... je
to skuto¢na metamorfoza.

Knihy o podnikani pisané nepodnikatelmi

Za svoj zivot som precital vela knih o podnikani a podnika-
teloch. Studoval som Zivotopisy takych podnikatelov, ako boli
Thomas Edison, Bill Gates, Richard Branson alebo Henry Ford.
Cital som aj knihy o rozli¢nych podnikatelskych filozofidch, ako
aj o tom, preco su niektori podnikatelia lepsi ako ini. V kazdej
knihe, dobrej i zlej, som nasiel neocenitelné informacie, ktoré
mi pomohli stat sa lep$im podnikatelom.

Ked o tych knihach dnes premyslam, uvedomujem si, Ze ich
mozno rozdelit do dvoch zakladnych kategorii: knihy napisané
podnikatelmi a knihy napisané nepodnikatelmi. Vac¢sinu knih
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napisali nepodnikatelia, Tudia, ktori su profesionalni spisovate-
lia, novinari alebo univerzitni profesori.

Hoci z kazdej knihy som si vzal nieco dolezité, vo vietkych
nieco chybalo. V Ziadnej som nenasiel desivé pribehy, ktorymi
prechadza takmer kazdy podnikatel. Vacsina knih totiz opisuje
podnikatela ako dokonalého a brilantného cloveka, ktory je
schopny vyriesit akykolvek problém bez najmensieho usilia.
Ako by velki podnikatelia boli rodeni podnikatelia, a niektori
naozaj su. Ako su niektori ludia rodeni Sportovci, ini su rodenti
podnikatelia, a prave o tych ludoch hovori vac¢sina knih.

Knihy napisané univerzitnymi profesormi ma zvycajne nudia,
lebo sa zaoberaju len suchymi faktmi. Nie je v nich Ziadna stava,
iba samé kosti.

Cim sa tdto kniha lisi

Tato knihu o podnikani napisali podnikatelia, ktori zazili
uspechy aj neuspechy skutocného zivota.

Nasa spolo¢nost Rich Dad Company je dnes medzinarodnou
spolo¢nostou, ktora predava vzdelavacie produkty v styridsia-
tich svetovych jazykoch vo vyse osemdesiatich krajinach. V ro-
ku 1977 sme ju s mojou Zenou a Sharon Lechterovou zalozili
v jej obyvacke. Nasa pociatocna investicia bola 1 500 dolarov.
Nasa prva kniha Bohaty otec, chudobny otec bola vyse styri a pol
roka na zozname bestsellerov dennika New York Times, co sa
podarilo iba trom dalsim kniham.

Namiesto toho, aby som vam rozpraval, aky som bystry pod-
nikatel, ¢o nie som, rozhodol som sa napisat iny druh knihy
o podnikani. Miesto toho, aby som opisoval, ako som prekonal
vsetky prekazky a zarobil miliény dolarov, rozhodol som sa na-
pisat o tom, ako som si vykopal vela hlbokych jam, do ktorych
som potom spadol a musel sa z nich dostat. Myslim, Ze sa nau-
¢ite viac z mojich netspechov ako z mojich uspechow.

10
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Preco pisat o netispechoch?

Mnohi ludia sa nikdy nestant podnikatelmi, lebo sa boja ne-
uspechu. Rozhodol som sa napisat o tom, coho sa vela ludi boji,
lebo si myslim, Ze vam tym pomozem lepsie zistit, ¢i je pre vas
dobré stat sa podnikatefom. V nijakom pripade vas nechcem
odradit. Chcem vam iba poskytnut praktické informacie o kr-
kolomnej ceste podnikatefa.

Dalsim dovodom je skuto¢nost, ze clovek sa uéi z chyb. VAcsi-
nou sa uc¢ime chodit tak, Ze padame a opét vstavame. Keby sme
neboli ochotni riskovat, Ze spadneme, cely Zivot by sme liezli
ako husenice. Najvacsia chyba mnohych knih, najma napisa-
nych univerzitnymi profesormi, je fakt, ze tieto knihy neopisuju
emocie a utrpenie, ktoré podnikatelia prezivaju. Tieto knihy
neopisuju, ¢o podnikatel citi, ked jeho biznis skrachuje, ked uz
nema peniaze, ked musi prepustit zamestnancov alebo ked ho
prenasleduju veritelia a investori. Ako by to mohol univerzitny
profesor vediet? Ako by to mohol vediet — ked v akademickom
svete je najvy$sou hodnotou pravidelna vyplata, definitiva
a znalost spravnych odpovedi. Aj tu je to zalezitost tréningu.

Koncom osemdesiatych rokov ma pozvali na kolumbijska
univerzitu, aby som urobil prednasku o podnikani. Namies-
to toho, aby som hovoril o svojich uspechoch, rozpraval som
o svojich netuspechoch a o tom, ¢o som sa naucil zo svojich
chyb. Mladi posluchaci mi davali mnozstvo otazok a zdalo sa,
ze ich to naozaj zaujima. Hovoril som o obavach, ktoré ma kaz-
dy zacinajuci podnikatel a o tom, ako som sa s nimi vyrovnal.
Rozpraval som im o niektorych najhlupejsich chybach, ktoré
som urobil a o tom, ako sa prave tieto chyby stali najcennejsi-
mi lekciami, ktoré by som sa nikdy nenaucil, keby som nijaké
chyby neurobil. Vravel som im o tom, ako som musel zatvorit
biznis a prepustit zamestnancov pre svoju neschopnost. A na-
koniec som im povedal, ako moje chyby napokon zo mna
urobili financ¢ne slobodného podnikatela, ktory uz nepotrebuje

11
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zamestnanie. Myslim, Ze to bola objektivna a realisticka pred-
naska o tom, ¢im musi prejst zacinajtci podnikatel.

Lenze o niekolko tyzdnov som sa dozvedel, Ze profesorku,
ktora ma na univerzitu pozvala, pokarhal veduci fakulty. Jeho
posledné slova boli: ,,Na tejto univerzite neumoznujeme pred-
nasky neuspesnym ludom.“

Co je to podnikatel?

Teraz, ked som skritizoval univerzitnych profesorov, je naca-
se, aby som povedal o nich nieco dobré. Jedna z lepsich definicii
podnikatela pochadza od harvardského profesora Howarda H.
Stevensona, ktory hovori: ,Podnikatelsky pristup definujeme
takto: vyuzivanie prilezitosti bez ohladu na zdroje, ktoré mame
prave k dispozicii.“ Podla mo6jho nazoru je to jedna z najlepsich
definicii podnikatela. Je stru¢na... a brilantna.

Sila vyhovoriek

Mnohi ludia sa chcu stat podnikatelmi, ale vzdy si najdu
nejaka vyhovorku, preco nemoézu odist zo zamestnania. Na-
priklad:

. Nemam dost penazi.

. Nemozem dat vypoved, lebo Zivim rodinu.
Nemam nijaké konexie.

Nie som dost bystry.

Nemadam cas. Mam vela roboty.

Nepoznam nikoho, kto by mi pomohol.

. Vybudovat biznis trva prilis dlho.

. Mam strach. Budovanie biznisu je prili§ riskantné.
. Nerad rokujem so zamestnancami.

. Som prilis stary.

O 0NNV W

—_
o
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Priatel, ktory mi dal precitat ¢lanok profesora Stevensona mi
povedal: ,Kazdé dvojrocné dieta je odbornik na vyhovorky.”
Potom dodal: ,Mnohi Iudia, ktori by sa chceli stat podnika-
telmi, zostavaju v zamestnani vacsinou preto, ze maju nejaku
vyhovorku, preco nemoézu dat vypoved. Pre tychto ludi su ich
vyhovorky ovela silnejsie ako ich sny.“

Podnikatelia su ini

Clanok profesora Stevensona obsahuje vela periel, najma ked
porovnava podnikatela a zamestnanca. Tu st niektoré prirovnania:

1. Pokial ide o strategicku orientaciu:
PODNIKATEL: zenie ho vidina moznosti;
ZAMESTNANEC:  Zenie ho kontrola nad zdrojmi.

Inymi slovami, podnikatelia vzdy hladaju prilezitost bez ohla-
du na dané zdroje. Zamestnanci sa zaoberaju tym, aké maju
alebo nemaju zdroje, a preto tolko udi hovori: ,,Ako mozem za-
cat biznis, ked nemam nijaké peniaze?“ Podnikatel by povedal:
»Najprv uzavri obchod a potom zoZenieme peniaze.“ Rozdiel
medzi tymito dvoma pristupmi charakterizuje rozdiel medzi
zamestnancom a podnikatelom.

Preto moj chudobny otec hovoril: ,,To si nemo6zem dovolit.”
Ako zamestnanec bral do uvahy svoje zdroje. Bohaty otec
svojmu synovi a mne vzdy zakazoval hovorit, Ze si nieco nemo6-
zeme dovolit. Miesto toho nas ucil vidiet prilezitost a pytat sa:
»Ako si to mozem dovolit?“ Bohaty otec bol podnikatel.

2. Pokial ide o $trukturu vedenia biznisu:
PODNIKATEL: plochad organizdcia s mnohymi
informacnymi sietami;
ZAMESTNANEC:  formalizovand hierarchia
s mnohymi droviami.

13
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Inymi slovami, podnikatel chce mat svoju organizaciu mala
a vyuziva kooperativne vztahy so strategickymi partnermi. Za-
mestnanci chcu budovat hierarchiu, na cele ktorej by stali oni.
Tak si predstavuju budovanie impéria. Podnikatel buduje svoju
organizaciu horizontalne. Zamestnanec chce budovat svoju
organizaciu vertikalne, ¢o znamena, Ze musi najimat dalSich
zamestnancov. Formalne organiza¢né diagramy su pre zamest-
nanca velmi dolezité.

V tejto knihe sa dozviete, ako nasa spolo¢nost The Rich Dad
Company zostala mala, ale zaroven vyrastla, lebo vyuziva stra-
tegické partnerstvo s velkymi hierarchiami, akymi st napriklad
spolo¢nosti Time Warner, Time Life, Infiniti Broadcasting
a velké nakladatelstva v roznych krajinach. Rozhodli sme sa
rast tymto sposobom, lebo to trva kratsie a vyzaduje menej
zamestnancov a menej penazi. Boli sme schopni rast rychlej-
Sie, zvySovat zisky a pritom zostat mali. Vyuzivali sme peniaze
a zdroje inych [udi. V tejto knihe sa dozviete, ako a preco sme to
robili takymto spésobom.

3. Pokial ide 0 odmenu:

PODNIKATEL: Zenie ho hodnota, orientuje sa
na timovu pracu;

ZAMESTNANEC:  Zenie ho istota, orientuje sa na postup
v zamestnaneckej hierarchii.

Skratka a dobre, zamestnanci chcu isté zamestnanie v silnej
spolo¢nosti, pravidelny prijem a prilezitost stipat po rebricku
podnikovej hierarchie. Mnohi zamestnanci pokladaju povyse-
nie a titul za ovela dolezitejsie ako peniaze. To isté si myslel aj
moj chudobny otec. Pacil sa mu jeho titul vediceho $kolského
odboru, hoci nebol dobre plateny.

Podnikatel nechce stupat po korporativnom rebricku; podni-
katel ho chce vlastnit. Podnikatel nie je stimulovany vyplatnou
paskou, ale vysledkami timu. Mnohi podnikatelia zakladaju

14
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biznis, lebo maju silny zmysel pre hodnoty, ktoré¢ pokladaju za
dolezitejsie ako vyplatnu pasku a isté zamestnanie. V tejto kni-
he sa budeme zaoberat hodnotami, ktoré st ovela dolezitejsie
ako peniaze, lebo pre mnohych podnikatelov st hodnoty ovela
dolezitejsie ako peniaze. Tito Tudia miluju svoju pracu, svoje
poslanie. Mnohi podnikatelia sa venuju svojmu biznisu, aj ked
nezarabaju. Bohaty otec hovoril: ,Mnohi zamestnanci miluja
svoju pracu iba dovtedy, kym su za nu plateni.”

V tejto knihe sa dozviete, Ze existuju tri druhy penazi: kompe-
titivne peniaze, kooperativne peniaze a duchovné peniaze.

Kompetitivne peniaze su peniaze, pre ktoré pracuje vicsina
[udi. Tito Tudia sttazia o pracu, povySenie a zvysenie platu
a bojuju proti konkurencii. Kooperativne peniaze zarabaju Iudia,
ktori pracuju v sietovom marketingu. V dalsich kapitolach sa
dozviete, ako nasa spolo¢nost Rich Dad Company rychlo rastla
s velmi malo peniazmi, lebo pracovala pre kooperativne penia-
ze. Velka cast tejto knihy sa zaobera hodnotami a poslanim biz-
nisu. Hoci vsetci vieme, ze mnohi podnikatelia st oportunisti
pracujuci iba pre kompetitivne peniaze, existuju aj podnikate-
lia, ktori buduju biznis na zaklade silného poslania a pracuju
pre duchovné peniaze — najlepsi druh penazi.

Rozne sposoby vedenia biznisu

V Stevensonovom c¢lanku su dalsie dve zaujimavé veci. Ho-
ward Stevenson si uvedomuje, ze vela fudi hovori, Ze podnika-
telia nie su prili§ dobri manazéri, ale on sdm s tymto nazorom
nesuhlasi a hovori: Podnikatelia sa pokladajii za egocentrickych
a vystrednych ludi, neschopnych viest biznis. Ale hoci majii pod-
nikatelia iné vediice ulohy, schopnost riadit biznis je pre nich
absolutne nevyhnutnd. Presne tak, Howard. Inymi slovami pod-
nikatelia vedui zamestnancov inak. Nasledujuci bod vysvetluje,
prec¢o maju podnikatelia iny $tyl ako zamestnanci.
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Ako vyuzivat zdroje druhych ludi

Tento nazor je v stlade so Stevensonovou definiciou pod-
nikatela, ktora znie: ,,Podnikatelsky pristup definujeme takto:
vyuzivanie prilezitosti bez ohladu na zdroje, ktoré mame v sucas-
nosti k dispozicii.“ Stevenson hovort: ,, Podnikatelia sa ucia dobre
vyuzivat zdroje druhych ludi.“ Preto je ich $tyl iny. Zamestnanci
chct najimat Tudi, aby ich mohli riadit. Chci mat nad fudmi
kontrolu. Ludia bud robia to, ¢o maju nariadené, alebo st pre-
pusteni. Preto zamestnanci buduju vertikalne hierarchie. Maju
radi prusky typ vedenia. Chct, aby [udia skakali podla ich roz-
kazov.

KedZe podnikatelia nie si veducimi zamestnancami, musia
viest Tudi inak. Inymi slovami, podnikatelia musia vediet viest
ostatnych podnikatelov. Ked podnikatelovi poviete, aby ,,skocil,
zvycajne vam odpovie nesluSnou poznamkou alebo gestom.
Takze podnikatelia nie st zIi manazéri, ako si myslia mnohi u-
dia; maju jednoducho iny §tyl, lebo riadia ludi, ktorym nemoézu
rozkazovat, o maju robit.

Tento rozdiel stylu aj vysvetluje, preCo zamestnanci pracuju pre
kompetitivne peniaze a podnikatelia pre kooperativne peniaze.

Zamestnanci hladajiici zamestnancov

Zacinajuci podnikatelia sa Casto stazuju, Ze nemo6zu zohnat
dobrych zamestnancov. ,,Zamestnanci nechcu pracovat.“ Alebo
»Zamestnanci chcu stale viac penazi.“ Toto je problém pre no-
vych podnikatelov, ktori nemajt vyhraneny styl. Styl je otazkou
tréningu. Opat musim pochvalit Howarda Stevensona, univer-
zitného profesora, za jeho vecné vysvetlenie rozdielu medzi
podnikatefom a zamestnancom.
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Necakajte, kym vsetky svetld budii zelené

Dalsim dovodom, pre¢o mnohi ludia nie su taki uspesni, ako
by si priali, je strach - strach z neuspechu a moznych omylov.
Existuje este jeden dovod, tiez strach, ale ten sa javi trochu inak.
Niektori ludia zakryvaju svoj strach tym, Ze sa snazia byt dokona-
li. Tito Iudia cakaju, kym sa vsetky hviezdy perfektne vyrovnaju,
a az potom mozu zacat biznis. Tito ludia chcu, aby vsetky svetla
boli zelené, kym vyjdu z garaze. Pokial ide o podnikanie, mnohi
z nich stale ¢akaju v garazi s motorom beziacim naprazdno.

Tri éasti biznisu

Jednym z najlepsich podnikatelov, akého som kedy poznal, je
moj priatel a obchodny partner. Spolo¢ne sme zalozili niekolko
spolocnosti - tri z nich sa stali akciovymi spolo¢nostami a za-
robili nam miliény dolarov. Ked opisoval pracu podnikatela,
povedal: ,, Uzavretie obchodu sa sklada z troch casti. Po prvé
treba najst spravnych ludi. Po druhé treba najst dobru prile-
zitost. A po tretie treba zohnat peniaze.“ Potom dodal: ,Iba
malokedy sa zidu vsetky tri Casti v tom istom case. Niekedy
mate ludi, ale nemate prilezitost alebo peniaze. Inokedy mate
peniaze, ale nemate prilezitost alebo Iudi. Podnikatel sa musi
chytit jednej casti a zacat davat dohromady tie zvy$né. Moze to
trvat tyzdne alebo roky, ale ak mate jednu cast, aspon ste zacali.”
Inymi slovami, podnikatelovi je jedno, ¢i su ¢ervené vsetky tri
svetla. Cervené svetlo podnikatela neodradi.

Ak vdam nieco stoji za ndmahu, nebojte sa to robit zle
Uz ste si vSimli, ze produkty ako napriklad Microsoft Win-
dows prichddzaju na trh v réznych verziach? To znamena, Ze

Microsoft zlepsuje svoje produkty a chce, aby ste si kupovali
stale novsie a lepSie verzie. Inymi slovami, prvy produkt nebol
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dokonaly. Predaval sa, hoci firma vedela, ze obsahuje chyby
a musi sa zdokonalit.

Mnohi [udia nikdy ni¢ nepredaju, lebo ustavicne zdokonalu-
ju svoj produkt. Ako ten vodic, ktory c¢aka, kym vsetky svetla
budu zelené. Niektori podnikatelia nikdy nepridu na trh, lebo
ustavicne pracuju na zdokonaleni svojho produktu alebo ob-
chodného planu. Bohaty otec casto hovorieval: ,,Ak ti nieco
stoji za namahu, neboj sa robit to aj zle.“ Henry Ford hovoril:
»Dakujem Bohu za svojich zdkaznikov. Tito ludia kupuji moje
vyrobky skor, ako st dokonalé.” Inymi slovami, podnikatelia
zacnu biznis a potom ustavicne zdokonaluju sami seba, svoj
biznis a svoje produkty. Niektori ludia nezac¢nu, kym ich vyro-
bok nie je dokonaly. Preto mnohi neza¢nu nikdy.

Vediet, kedy uviest vyrobok na trh, je umenie a zdroven veda.
Nemali by ste cakat, kym bude vas produkt dokonaly, lebo do-
konaly nikdy nebude. Musi byt jednoducho ,,dost dobry*“. Musi
byt dostatocne funkény, aby ho trh prijal. Ak je vyrobok taky
zly, ze vobec nefunguje alebo nesplna oc¢akavanie trhu, potom
je tazkeé ziskat spét vierohodnost.

Jednou z vlastnosti dobrého podnikatela je schopnost odhad-
nut ocakavanie trhu a vediet, kedy je Cas prestat vyrobok zdoko-
nalovat a uviest ho na trh. Ak sa vyrobok uvedie na trh trochu
predcasne, podnikatel ho moéze zlepsit a zachovat si tak dobru
povest. Na druhej strane odklady s predajom mo6zu znamenat
nenavratne stratenu prilezitost.

Ti z vas, ktori pouzivali prvua verziu operacného systému win-
dows, si pamadtaju, ako casto im pocitac ,zamrzol“. Keby sa tak
casto rozbijali autd, nebolo by to na trhu prijatelné. Také auta by
sa pokladali za zmitky a vyrobca by ich musel vymenit. Operac¢ny
systém vSak bol aj napriek nedostatkom nesmierne uspesny. Ako
je to mozné? Pretoze uspokojoval potrebu trhu a splnal ocakava-
nia spotrebitela. Spolocnost Microsoft si uvedomila svoju prile-
zitost a uviedla svoj operacny systém na trh. Keby bol Microsoft
c¢akal, kym bude systém dokonaly, dodnes by nebol na trhu.
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Praktici verzus teoretici

V bojovych umeniach maju nasledovné prislovie: ,,Sélka, kto-
1 je plnd, je nanié. Salka je pouZitelnd iba vtedy, ak je prdzdna.”
To plati aj o podnikateloch.

Vsetci pozname [udi, ktori hovoria: ,,O tom viem vsetko.“ Tak
hovoria [udia, ktorych $alka je plna - ITudia, ktori si myslia, Ze
poznaju odpoved na kazdu otazku. Podnikatel si nemoze do-
volit poznat vsetky odpovede. Podnikatel vie, Ze nemdze vediet
vsetky odpovede. Uvedomuje si, ze jeho tuspech zavisi od toho,
ze jeho $alka je vzdy prazdna.

Aby clovek bol tspesnym zamestnancom, musi poznat sprav-
ne odpovede. Pokial ich nepozna, mdze byt prepusteny. Podni-
katel nepotrebuje poznat vsetky odpovede. Musi vsak vediet,
komu ma zavolat. Preto existuju poradcovia.

Zamestnanci su Casto odbornici. Jednoducho povedané, od-
bornik je clovek, ktory vie vela o mdlo veciach. Jeho $alka musi
byt plna.

Podnikatelia musia mat véeobecné znalosti. Jednoducho po-
vedané, podnikatel je clovek, ktory vie mdlo o vela veciach. Jeho
salka je prazdna.

Ludia chodia do skoly, aby sa stali odbornikmi. Chodia do
skoly, aby sa stali uc¢tovnikmi, pravnikmi. tajomnikmi, lekarmi,
inziniermi alebo programatormi. To su ludia, ktori vedia vela
o mdlo veciach. Cim vi¢3mi su $pecializovani, tym viac zarabaju
— alebo si to aspon myslia.

Podnikatelia musia vediet nieCo o uctovnictve, zakonoch,
inzinierskych systémoch, obchodnych systémoch, poisteni,
financiach, investovani, predavani, zhanani penazi a rokovani
s ludmi v réznych odboroch. Naozajstni podnikatelia vedia,
ze existuje mnozstvo veci, ktoré by mali vediet, ale nevedia,
a ze si nemozu dovolit Specializaciu. Preto ich §alka musi vzdy
byt prazdna. Podnikatelia sa ustavicne musia ucit.
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