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,Kazdy umélec sni o vytvoreni nad¢asového, trvalého dila a tato kniha vysvétluje,
co je k tomu zapotrebi. Ryan Holiday napsal brilantni, inspirativni prirucku, ktera
veli nedbat nejzhavéjsich trend a zamé&fit se na to, co je dllezité a co bude
mit skutecny efekt. Pokud chcete napsat, vyrobit ¢i vybudovat néco Gzasného,
prectéte si tuto knihu.
— JAMES FREY, autor bestsellerd A Million Little Pieces
a Bright Shiny Morning

,Po této knize by mél sdhnout kazdy umélec touzici po zarné kariére, ktera
precka médni vykriky, trendy a technologické zmény. Je to recept na to, jak se
stat klasikem a legendou.”

— MICHAEL RAPINO, generalni reditel a prezident spole¢nosti

Live Nation

,Jako producent seridlu ¢ umélec libovolného druhu musite védét, kdy si mate
postavit hlavu a dat na svdj instinkt, kdy a koho pozadat o pomoc, jak definovat
svou znacku a angaZovat se pro ni. Kniha viechny tyto otdzky podrobné
rozebird, aby tvircim dopomohla k dlouhodobému Uspéchu.”
— DAVID ZUCKERMAN, scendrista a spolutvtirce seriall Griffinovi,
Americky tdta a Wilfred

,UZ jsem to ekl o posledni Ryanové knize, ale ted to Feknu zase. Je to jeho
nejlepsi kniha. Bude to vécny bestseller. Je pravdiva v kazdém detailu a je to
skvély navod k uplatnéni kreativity v redlném svété.”

— JAMES ALTUCHER, autor knihy Zvol sebe



,Zazragny samouk Ryan Holiday bori sméSnou posedlost kratkodechymi
produkty a analyzuje genialitu, které je zapotrebi k vytvareni nadcasové klasiky,
jez zas a znovu ménf lidské Zivoty. Tém z nas, kteri chtéji sebrat odvahu a vzdat
se okamzitého uznani, abychom doséhli vétsi hloubky a originality, nabizi tato
kniha nejen vysvétleni, proc je to vhodnd cesta, ale také konkrétni tipy. Povinna
Cetba pro tvlrce vieho druhu.”
— SHAWN COYNIE, spoluzakladatel nakladatelstvi Black Irish Books,
autor knihy The Story Grid: What Good Editors Know

,Ryan Holiday nenf jen marketingovy génius. Je to také vyjimecny myslitel, jenz
diky svému instinktu dokaZe vyhmatnout nejhlubsi podstatu lidské existence.
Mam to Stésti, Ze s nim mohu spolupracovat. Nelnavné se snazi dopomoci
tvlircdm k tomu, aby jejich dilo pretrvalo. Nadcasovy produkt je dokonalym
shrnutim jeho myslenek, nacrtava cestu k Uspéchu a obsahuje Zivotni moudrost.”
— ROBERT KURSON, autor bestselleru Stiny hlubin, ktery figuroval
v zebricku New York Times

,Ma prvni kniha potrebovala pét let na to, aby se stala bestsellerem. Nyni se
prodava |épe nez pred deseti lety. Chcete-li vytvorit néco, co pretrva, nenajdete
lepSiho pravodce nez tuto knihu. Ryan Holiday patri k prednim marketingovym
mozk{m dneska.”

— JON GORDON, autor bestselleru Sila pozitivniho pristupu

,Jak dosdhnout trvalého Uspéchu ve svété jepicich hitl a jak prodlouzit
prislovecnych 15 minut slavy na desetileti, ¢i dokonce stoleti.
— THE FINANCIAL TIMES



,Néapadt je vSude jako maku, ale umét je uvést v Zivot je k nezaplaceni. V této
knize Ryan predstavuje svou primocarou, nekompromisni strategii, ktera
v modernim svété vede k tviréimu Uspéchu. Tato kniha prichdzi v pravy cas!”
— JAKE UDELL, zakladatel spole¢nosti TH3RD BRAIN, manazer
zpévakd Grace VanderWaal, Gallant, ZHU a skupiny Krewella

,Stejné jako ve vétsiné odvétvi se v mddé vie todi kolem toho, co zrovna leti,
jenZe ti nejlepsi ndvrhari a tvlirci zaroven chtéji tvorit a prodavat véci, které
neupadnou v zapomnéni po jediné sezéné. Holidayova nova kniha je fantastickym
navodem k tomu, aby vaSe prace a poselstvi zlistaly vé¢né zivé."
— AYA KANALI, hlavni médni reditelka casopist Cosmopolitan,
Seventeen, Redbook a Woman’s Day

,Hudba se v nasich myslich do zna¢né miry stala nécim, co rychle pomine.
ve zkousce Casu. Kniha ukazuje cestu v neprehledném terénu a je ucelenym,
aktudinim navodem k vytvoreni klasického dila. Pokud chcete vytvorit néco, co
bude lidi zajimat dlouho, bez Nadcasového produktu se neobejdete.”

— JUSTIN BORETA, hudebni skupina The Glitch Mob

.V ére, kdy se na nas vali jedna banalita za druhou, Ryan umné serviruje dobre
vyargumentované, nekonvenéni myslenky a doklada je zdbavnymi anekdotami.
Nadcasovy produkt je v duchu jeho predchozich knih.”

— RICKY VAN VEEN, zakladatel platforem CollegeHumor a Vimeo,

manazer globalni kreativni strategie, Facebook
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Uvod

V roce 1937 se britsky literarni kritik Cyril Connolly pustil do
psani knihy o nevsedni otdzce: Jak mlze autor vytvorit néco,
co bude ¢tenare zajimat jesté za deset let? Podle Connollyho
se velké literarni dilo pozna podle toho, Ze obstoji ve zkous-
ce Casu. V dobé, kdy se na obzoru zhmotrioval prizrak dalsi
svétové valky, v sobé predstava, ze by néco mohlo pretrvat

do nejisté budoucnosti, skryvala jakousi naléhavost a vyznam.

Kniha, ktera byla vysledkem Connollyho Usili, nesla nazev
Enemies of Promise (Nepratelé talentu) a zabyvala se soudo-
bou literaturou a nad¢asovym problémem, jak vytvorit velké
umélecké dilo. Byl to rovnéz uprimny pokus o analyzu toho,
1 pro¢ Connolly séim navzdory svému spisovatelskému talen-
> tu se svymi dosavadnimi literarnimi pokusy neprorazil. Také
s Enemies of Promise oslovil jen velmi Uzky okruh ¢tenard, ale
presto se jednd o provokativni rozbor otazek, které umélci
\‘4., ” odjakziva kladou sami sobé i ostatnim.
) Vzhledem k tomu, Ze si autor osoboval schopnost posou-
\ dit, jaké naroky musi splfiovat dilo, aby mélo trvalej§i hodnotu,
se nabizeji tyto zajimavé otazky: Jak si vedla Connollyho vlastni
kniha? Za jak dlouho zastaralo jeho zamysleni nad tim, jak na-
psat dilo, jez se udrzi v popredi zajmu? Trefil se Cyril Connolly

do cile, ktery si vytycil, coby jakasi literarni obdoba George

Babe Rutha, nejlepsiho baseballového hrace vsech dob?
O kulturni senzaci, jez by strhla davy, se urcité hovorit

neds, ale faktem je, Ze tato nevsedni kniha prestala valky, po-

1"



litické revoluce, modni vystrelky, rozvody, nové styly (které se casem prezily
a byly vystridany jesté novéjsimi), rozsahlé technologické zmény a spoustu dalsi-
ho. Na své druhé, rozsirené vydani si kniha pockala do roku 1948, tedy deset let
od svého prvniho vydani. Dal3i upravené vydani vyslo o Sest desitek let pozdéji,
v roce 2008, a my si nyni o Enemies of Promise povidame v tomto Gvodu.

Connollymu se tudiz povedlo néco, ¢im se mize pochlubit jen malo umél-
cl: vytvoril dilo, které se osvédcilo. Jeho myslenky stale plati a nachazeji nové
a nové Ctenare. Staly za citaci v dobé svého vzniku a jsou citovany dodnes. (Nej-
proslulejsi jsou jeho kousavé bonmoty jako ,,Kvalitni uméni stézi najde chmur-
néjsiho nepritele nezli kocarek v chodb&” ¢i ,Koho chtéji bohové znicit, o tom
nejdrive rozhlasi, Ze je nadéjny“). Kniha Enemies of Promise prezila svého autora
i prakticky vSechna soudobd dila a Connolly je pro mnohé kultovnim autorem
jesté nékolik desitek let po své smrti. S prihlédnutim k tomu, jakym tématem se
kniha zabyva, je vskutku pozoruhodné, ze jeji ispéch neni ndhodny: je evidentni,
Ze Connolly o néj védomé usiloval. A vyslo mu to. JeSté i dnes, po viech téch
letech, maji jeho teorie o kreativhim procesu vyznam — minimalné pro mne,
jelikoz mi poslouzily jako inspirace pro knihu, jiz nyni Ctete.

Neni toto ten setrvaly Uspéch, po kterém touzi kazdy kreativni ¢lovék? Sna-
ha vytvorit néco, co bude konzumovano (a kupovano) dlouhé roky, co se stane
soudasti ,kanonu“ nasi branze, ba jednim z jejich pilifd, co bude vydélavat a mit
vliv, zatimco my klidné spime nebo jsme davno presunuli pozornost k jinym
projekttm?

O roménech amerického spisovatele Jamese Saltera se rika, ze jsou ,nehy-
nouci®. Prekladatel ruského spisovatele a disidenta Alexandra SolZenicyna jed-
nou podotkl, Ze dila tohoto autora se vyznaluji jistou ,neménnou svézesti®.
Jeden ze Zivotopiscl Boba Dylana zd(iraznil, Ze i kdyz vétSina zpévakovych textd
vychazi ze zasadnich udalosti 60. let, jeho hudba si zachovava relevanci a ,,pre-
kracuje hranice ¢asu®.

Tomu rikam komplimenty!

Hodnoceni tohoto typu vystihuji to, c¢eho by mnozi z nas radi dosahli. Nejen
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my spisovatelé ¢i hudebnici, ale ve své nejistsi podobé i vsichni podnikatelé,
navrhari, producenti, filmari, bavici, blogeri, myslitelé, herci, investori. Zkratka
kazdy, kdo déla néco kreativniho, se snazi, aby jeho prace zanechala stopu a aby
pretrvala.

JenZe marna slava, vétsiné z nas se to nepodafr.

Pro¢?

Zaprvé si musime priznat, Ze je to opravdu tézké. Tak té€zké, ze by se z toho
jeden mohl zblaznit, pokud by se tim poi‘ad dokola zaobiral. Rekl bych ale, e
toto neni ten hlavni dlivod, proc vétsina kreativc( ani zdaleka nevytvori néco, co
by poutalo pozornost deset minut, natoz deset let. Smutna pravda je, Ze se o to
ani seridzné nepokusi. Neuspéji, protoze ze strategické perspektivy vlastné ani
nikdy neméli Sanci. A jak by také mohli, kdyZ je takika vdechny stimuly, vdechny
priklady, vSechny navody, ke kterym se uchyluji, a dokonce i vSechny dobre mi-
néné rady od fanouskd a kritikd vedou na scesti?

“ ¥

Stézi tomu mUize byt jinak, kdyz nas ,,predni mozky" a ,,odbornici $ali zkrat-
kami a triky zacilenymi na rychly Gspéch, ktery je na dosah. Tvlrci se inspiru-
ji seznamy bestseller(, zalykaji se blahem, kdykoli nékdo sdili jejich obsah na
socidlnich sitich, a mami z investord obrovské sumy, i kdyZ je$té ani nemaji
Zivotaschopny obchodni model. A¢ o sobé prohlasuji, Ze chtéji vytvorit néco
obsaZného, srovndvaji se s bezobsaznymi méritky a svij pokrok nesleduji v hori-
zontu let, nybrz v horizontu mikrosekund. Radi by vytvorili néco nad¢asového,
ale namisto toho jsou posedli rychlymi zisky a okamZzitym uspokojenim.
Béhem tvirciho procesu se az prilis mnoho lidi necha obalamutit zkratkami.
Tvrdime, Ze pro své dilo si prejeme vice nez pomijivy Uspéch, ale nikdy se neza-
stavime, abychom se zamysleli nad tim, jak mu prodlouzit Zivotnost a trvanlivost.
Namisto toho sahdme po tom, co je cool a in a co se dobr'e prodava, a poméru-
jeme se podle toho. Vysledkem je, Ze se vice nadifeme pri vytvareni i propagaci
svych myslenek a v kone¢ném dlsledku jsme na tom hire. Je to vécny koloto¢
a den ode dne se zrychluje. Neni tedy divu, Ze si lidé mysli, Ze kreativni Uspéch

je nedosazitelny. S timto kratkodobym myslenim maji v podstaté pravdu.
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LEPSi ZPUSOB, NOVY MODEL

V kazdém odvétvi — od knih pres filmy, restaurace a hry aZ po software — Ize
o jistych vytvorech hovorit jako o vécnych. To v mém pojeti znamend, Ze bez
ohledu na to, jak si vedly vzapéti po uvedeni na trh ¢i jak velké publikum oslo-
vily, s pribyvajicimi roky vykazuji soustavny Uspéch a nachazeji si dalsi a dal3i
zékazniky. Jsou to produkty, k nimZ se opakované vracime, i kdyZ uz nejsou
zbrusu nové ¢i moderni. V tomto smyslu jsou to nadcasové, spolehlivé zdroje
a zlaté doly, které svym vlastnikiim bez stopy okazalosti zajistuji pribézny vy-
nos. S postupem Casu nabyvaji na cené stejné jako zlato ¢&i pida, jelikoz se vidy
najde nékdo, kdo jim priklada hodnotu. Jinymi slovy nejsou jen vécné — jsou to

nadcasové produkty.

Vezméme si tifeba film Vykoupeni z véznice Shawshank. Trzby v kinech nebyly
nikterak zavratné: pocet kin, v nichz se film ve Spojenych statech promital, se
neprehoupl ani pres tisicovku a hruby vytéZek ze vstupného s bidou stacil na
pokryti vyrobnich nakladd. Jenze v letech, které nasledovaly po premiére, tento
snimek vydélal pres 100 milion(i dolarti. Dokonce i predstavitelé vedlejSich roli
dodnes dostavaji kazdy mésic Sek na 800 dolarl nebo i vice. Kdyz si o vikendu
pustite televizi, je dost pravdépodobné, Zze na Vykoupeni z véznice Shawshank na
nékterém kanalu narazite.

Vedle multifunkéni arény Staples Center v Los Angeles najdete restauraci
Orriginal Pantry Cafe, pro oddané Stamgasty jen Pantry. Ta ma otevi‘eno 24 ho-
din denné a 7 dni v tydnd, prosté neustdle, a to uz od roku 1924 (je proslula tim,
Ze ani nema na dverich zamek). Takto jiz prekrocila 33 000 dni (a 792 000 hodin)
nepretrzitého provozu, b&hem kterého si tam mZete dat snidani nebo steak.
Rano si vétSinou musite vystat frontu, nez na vas vyjde stll. To jediné, co provo-
zovatelé za devadesit tfi let se sebezaprenim zménili, jsou ceny, protoze stoleti
poznamenané inflaci udéla své. Jen o nékolik blokl dal stoji Clifton’s Cafeteria,

kde se vari uz od roku 1935. Tato restaurace zanechala svij otisk ve vrtosivé
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svéraznosti Disneylandu. Na zdi ma nejdéle svitici neonovy napis svéta — bez
prrestavky zar{ jiz sedmdeséat sedm let.

Kdyz jsem dospival, nejvice jsem poslouchal heavymetalovou skupinu Iron
Maiden. Ta nikdy nedostavala moc velky prostor v radiu, ale béhem ctyricet
let dlouhé kariéry se ji podarilo prodat vice nez 85 milionG alb. Jesté i dnes na
celém svété pravidelné vyprodava koncerty pro 30 000, ¢i dokonce 60 000
divakd." Jak mohou Iron Maiden ve statistikdch Spotify pordzet Madonnu (jejich
pét nejuspésnéjsich pisni¢ek zaznamenalo 110 milion prehrani, zatimco u Iron
Maiden toto cislo ¢ini 160 miliond)? Jak to délaji? Co za tim je?

Prodej hudby neni jedinou cestou, kterd v hudebni branzi vede k nesmr-
telnosti. Vidéli jste nékdy bubenika, jak hraje na ¢inely znacky Zildjian? Urcité
ano, pokud jste méli prilezitost sledovat Davea Grohla (Foo Fighters a Nirvana),
Keitha Moona (Who) ¢&i Phila Collinse. Spole¢nost Zildjian vznikla v Konstanti-
nopoli v roce 1623. To znamena, Ze Cinely vyrabi uz Ctyfi stoleti.

Spolecnost Fiskars, ktera vyrabi nGzky a obdobny sortiment, byla zaloZzena
v roce 1649. Také luxusni svicky znacky Cire Trudon existuji uz od 17. stoleti.
Plapolaly uz na dvore Ludvika XIV. a pozdéji si ziskaly i Napoleona, ale presto
se spolecnost Trudon porad jesté nachazi na ristové trajektorii — v roce 2015
otevrela prvni prodejnu v New Yorku.

Jesté pozoruhodnéjsi je, Ze tyto firmy budou nejspise existovat i za deset let.
Pred novymi vydanimi této knihy budu nejspis muset udélat néjaké Upravy, ale
nemam pochyb, Ze Pantry, Shawshank, Iron Maiden a Zildjian budou stale v pIné
sile, ledaze by je postihla n€jaka tragédie. Jsou to priklady jevu, ktery je v ekono-
mii zndm jako efekt Lindy.? Jméno mu dala zndma newyorska restaurace, kde si
rady davaly dostavenicko vyznamné postavy showbyznysu, aby si vyménily nazo-
ry na nejnovéjsi vyvoj v branzi. Tento efekt popisuje zakonitost, Ze s kazdym dal-
$im dnem Uspé&sné existence roste pravdépodobnost, Ze dilo pretrva. Investor
a spisovatel Nassim Taleb to vyjadril takto: ,,... dotiskuje-li se kniha opakované
jiz Ctyricet let, mlzeme ocekavat, Ze bude dotiskovana i dalsi tyri desitky let.

VydrZzi-li vSak — a zde pfichazime k jadru véci — v ob&hu dal3i desetileti, ocekdva-

"Lady Gaga vi své: ,KdyZ o mné lidé Fikali, Ze jsem pristi Madonna, vzdy jsem Fikala: ,Ale kdeZe, jsem
pristi Iron Maiden.”
2Restaurace Lindy’s oteviela v roce 1921 na Broadwayi a dodnes ma na Manhattanu dvé& pobotky.



na doba, po niz bude déle dotiskovana, se prodlouzi na padesat let. (...) Kazdy
rok, ktery se ji podari vydrzet, jeji zbyvajici ,nad€ji doZiti zdvojnasobuje.” Kla-
sika jinak Feceno zlstava klasikou a postupem casu se jeji pozice dale utvrzuje.
Mzete si to predstavit napriklad jako aplikaci slozeného Uroku na tvirei praci.

Genialni finanéni mozky si této charakteristiky kreativnich odvétvi povsimly
uz pred drahnou dobou. V 90. letech zaloZil investi¢ni bankér Bill Pullman fond,
ktery majiteldm prav k cennym hudebnim skladbdm umoznioval vydat dluhopisy
kryté prijmy, jez tato nesmrtelnd aktiva v budoucnu vygeneruji. Dnes se tém-
to finanénim nastrojim rika Bowieho dluhopisy, jelikoz nedavno zemrelému
Davidu Bowiemu takto licen¢ni poplatky za jeho star$i pisné vynesly priblizné
55 miliont dolar(.?

V roce 1986 koupil podnikatel Ted Turner filmova studia MGM a United
Artists za cenu prekracujici 1,5 miliardy dolar(i. Pouhé tfi mésice poté se pod
tihou dluh(, které tak na sebe vzal, rozhodl, Ze obé spole¢nosti rozproda po
Castech. Velkou cast aktiv prodal zpét ¢loveéku, od néhoz studia kratce pred tim
koupil, a ¢astka, jiz takto utrzil, naznacovala, Ze na této transakci prodélal kal-
hoty. Ve skutecnosti to ale byl jeden z nejgenialn€jSich tahd v historii zabavniho
pramyslu. Turner si totiz ponechal filmovou knihovnu MGM a prava na televizni
vysilani klasickych filmd. Vedle nezpochybnitelnych kasovnich trhakd jako Jih pro-
ti Severu tam byly vesmés zastoupeny ackové snimky jako Televizni spolecnost,
Bistro, Detektiv Shaft a Postdk vZdy zvoni dvakrdt. Celd tato databdze je schopna
vydélat pres 100 milionG dolard ro¢né, a kdyz Turner spustil kandly jako Turner
Network Television (TNT) a televizni Turner Classic Movies (TCM), tyto filmy
tam béZely jeden za druhym. Turner tak na klasickych dilech postavil impérium
o hodnoté mnoha miliard dolarC a vytrel zrak tém, kdo nad nim ohrnovali nos
a ustépacné se ho ptali, co mini délat s balikem starych filmg, které uz davno
nikoho nezajimaj.

Genialita Turnerova tahu spociva v tom, ze vé¢né bestsellery — at uz jsou
velké ¢i malé — nejenze odmitaji zemfrit ¢i upadnout v zapomnéni, nybrz s kaz-
dym dalsim dnem posiluji. Homérovy a Shakespearovy spisy, stejné jako tvorbu

dalsich davno zemrelych dramatik( a filozofli, si miZete z internetu postahovat

3 Jak dlouhou splatnost mély Bowieho dluhopisy? Deset let!



zadarmo, ale i tak se kazdorocné prodaji stovky tisic vytiskd. Nehrozi, Ze by Star
Wars znenadani prestaly vydélavat — naopak: ackoli uplynuly ctyri desitky let
od vzniku ndpadu na prvni film, zisky rostou stale rychleji. Ne kazda ,klasika“
je také vyjimecnym dilem brilantniho mozku. V roce 2015 se viibec poprvé
v historii hudebniho prdmyslu vice prodavala katalogova alba (tedy alba starsi
18 mésict) nezli novinky. Pisnicky, na kterych vyrostli vasi rodice, cédécka, ktera
jste zboznovali na stredni Skole, tito netinavni vytrvalci, kteri se po pozvolném
startu opravdu rozjeli, $li na odbyt I1épe nez vSichni umélci z prvnich mist zebric-
kd a vSechny zhavé singly dohromady.

Rok a pll, to neni dlouhd doba. Ve srovnani s tim, ¢eho dosahli George
Lucas a Shakespeare, neni moc ani deset let. Proc¢ se nam tedy jevi, Ze je to tak
obtizné? Proc to vypada, Ze se o néco takového pokusi jen mélo lidi? A nepred-
stavuje tato zdréhavost — ¢i UmysInd nevédomost — pro ty z nas, kteri obdivuje-

me vyjimecné umélce, prileZitost pustit se do vytvareni vlastniho dila?

CELOZIVOTNIi FASCINACE

Kdyz jsem byl v puberté, bylo vse, co se mi libilo, staré. Mé oblibené skupiny vy-
daly prvni desky drive, nez jsem se narodil, a jeSté desitky let poté byly v kondici
(a pro ty umélce, kteri jsou stale mezi ndmi, to nastésti plati porad). Vzpominam
si, jak se mi na st‘edni Skole poprvé dostal do rukou Velky Gatsby a jak mi vyrazilo
dech, Ze néco, co mélo byt tak silné provazano s dobou svého vzniku — s jazzo-
vou érou —, na mne vice nez pul stoleti pozdéji plsobi tak nad¢asoveé. Také filmy,
na néz jsem se zas a znovu dival, se uz davno nepromitaly v kinosélech. Byla to

filmova klasika, kterou jsem si musel vyhledat v televiznim programu.

V pocatcich své kariéry jsem pracoval jako vyzkumny asistent amerického spi-
sovatele Roberta Greenea, jehoz historické pojednani 48 zdkont moci se mezi
nejprodavanéjsi knihy probojovalo az néjakych deset let po svém vydani. Od té

doby se prodalo pres milion vytiskd a kniha byla prelozena do desitek jazykd.
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Rekl bych, Ze se bude &ist jesté i za sto let. Prvni kniha, na které jsem se podilel,
byly povidky Snad v pekle cepujou kontroverzniho blogera Tuckera Maxe. Jedno
malé nakladatelstvi mu na ni vyplatilo zalohu 7 500 dolard poté, co ho prak-
ticky vSechny ostatni nakladatelské domy odmitly, ale nakonec se prodalo vice
nez milion a pdl vytiskl a kniha se Sest let drzela v Zebriccich bestsellerd. Je to
vécny bestseller par excellence — nedavno uplynulo deset let od prvniho vydani
a poréd jesté se prodava: tyden co tyden zhruba tfi sta kusd.

Pozdéji jsem se stal marketingovym reditelem v odévni spolecnosti American
Apparel, ktera neslavila nejvétsi Uspéchy s poslednimi vykriky médy, nybrz se
svymi klasickymi tricky, spodnim pradlem a ponozkami. Zakladatel spole¢nosti
mi jednou rekl, Ze jeho cilem je vyrabét oblecenti, které budou lidé i v budoucnu
kupovat v obchodech specializovanych na styl vintage. Pravé tento ddraz na
kvalitni FemesIné provedeni zakladnich produktt v kombinaci s kreativnim, pro-
vokativnim marketingem stél za tim, Ze spole¢nost American Apparel béhem
dvou desitek let své existence prodala stovky milion(i kust oblecent.

To vse prispélo k mému povédomi o uméni vytvaret nad¢asové prudukty —
jak funguiji, kolik prace za nimi stoji a pro¢ jsou vyznamné z osobni i obchodni
perspektivy. Tyto poznatky jsem zuzitkoval pri budovani své vlastni spolecnosti
Brass Check, jez si na trhu nasla zajimavou skulinku: provazi klienty procesem
vytvareni a propagace dél, kterd maji ambici zdfit dlouhodobé. Autofi, s nimiz
spolupracujeme, prodali pres deset miliond knih, sedm set tydnl figurovali
v Zebfi¢cich nejproddvanéjsich knih a byli preloZeni takika do padesati jazykd.
Z nasich nékdejSich medialnich klientl, k nimz patfily tydenik The New York
Observer a portal Complex, se bez velkého vzruchu staly kolosy s obrovskou na-
vstévnosti. Jeden start-up, jemuz radim, provozuje klub rozesilajici predplatiteliim
vinylové desky, coz je presné priklad obchodniho modelu (a prekvapivé i média),
o némz mulzZeme fici, Ze obstal.

Toto nekonvenéni mysleni se snazim uplatfiovat i na své vlastni publikace.

Nedomnivam se, Ze jsem vytvoril mistrovska dila, ktera se budou dist jesté za
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tisic let, ale pokorné priznavam, Ze mi zalezi na tom, abych jim dal do vinku
dlouhou Zivotnost. Pokousim se koncipovat své knihy tak, aby v sob& mély za-
kédovanou dlouhovékost, a vidim, Ze toto Usili se jiz zacalo vyplacet. Z zebrick
v New York Times to nepoznate, ale mych knih uz se prodalo pres 400 000 ve
vice nez 25 jazycich a lidé je stéle kupuji. Je dost dobre mozné, Ze jednou se
prestanou tisknout, ale prozatim plati, Ze kazdé rano, kdy jsou na vysluni, zvy-
Suje Sanci, Ze budou relevantni jesté i vecer. Jak vytvorit néco, co pretrva, at
uz o nékolik mésict déle nez priimér, nebo trreba celé stoleti, to je téma, které
mne celozivotné fascinuje. Je to také otdzka, kolem niz se toci cela ma kariéra.
Spojuje dlouhodobé Uspésna dila jista tvarci mentalita? Jak se tato dila lisi
od vytvord, které jeden den zazari a druhy den po nich nikdo nevzdechne? Jak
Uspésni tvlrci premysleji o slovech, do nichz své dilo zabali? Jaky vztah maji ke
svym fanouskdim a obdivovatelim? Lze u nadcasovych dél vypozorovat néjaké
vzorce, ze kterych bychom si mohli vzit ponauceni? Takové otazky mne ved-
ly k premysleni o této knize a k jejimu napsani. Na nasledujicich strankach si
je spolecné rozebereme v mnoha podobach a ve vztahu k ¢etnym oborim
a Casovym obdobim. Nebudeme se zabyvat jen ohromnym mnozstvim prace,
kterou musf vynaloZit autor, jehoZ dilo zvladne zkousku casu. Podivame se také
na to, jak takovému dilu vymezit vhodny trh a jak je propagovat. Jak si kolem néj
vybudovat kariéru. A jak se vyvarovat nastrah kratkodobého zviditelnéni, které
je na Ukor toho, na ¢em opravdu zélezi: dlouhodobého Uspéchu a proslulosti.
KdyZ jsem hledal odpovédi na své otazky, hovoril jsem s kdekym od Craiga
Newmarka, tvlrce slavné inzertni sité Craigslist, pres legendarniho hudebniho
producenta Ricka Rubina az po Jane Friedmanovou, jejiz agentura Open Road
vydava dila z literarni pozdlstalosti autord jako Thomas Wolfe, Isaac Asimov
a H. G. Wells. Zpovidal jsem agenty, marketéry, publicisty, podnikatele, majitele
firem a akademiky a od vSech jsem chtél slySet, jak vytvorit néco, co pretrva.
Neékteré poznatky jsem si ovéril ve své vlastni firmé a vysledky mne casto

prekvapily.
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