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  PODNIKATEĽSKÁ LEKCIA 1


  


  Úspešný biznis musíte najprv vytvoriť


  


  


  


  Prvá kapitola


  Aký je rozdiel medzi zamestnancom a podnikateľom?


  Začínajte so správnym prístupom


  Keď som dospieval, môj chudobný otec mi často hovorieval: „Choď do školy, dobre sa uč, aby si zohnal dobré zamestnanie.“ Inými slovami, radil mi, aby som sa stal zamestnancom.


  Môj bohatý otec často hovorieval: „Nauč sa budovať svoj vlastný biznis a najímať správnych ľudí.“ Radil mi, aby som sa stal podnikateľom.


  Na otázku, aký je rozdiel medzi zamestnancom a podnikateľom, mi bohatý otec odpovedal: „Zamestnanci hľadajú zamestnanie v existujúcom biznise. Práca podnikateľa sa začína ešte pred založením biznisu.“


  99 percent neúspešných biznisov


  Štatistika ukazuje, že 90 percent nových biznisov skrachuje počas prvých piatich rokov. Štatistika však aj ukazuje, že 90 percent biznisov, ktoré prežijú prvých päť rokov, skrachuje, skôr ako sa dožije desiateho výročia svojho založenia. Inými slovami, 99 percent nových biznisov skrachuje behom desiatich rokov. Prečo? Hoci dôvodov je veľa, uvediem iba niektoré:


  
    	Naše školy trénujú študentov, aby sa stali zamestnancami, ktorí hľadajú prácu, namiesto toho, aby trénovali podnikateľov, ktorí vytvárajú biznis a pracovné príležitosti.


    	Zamestnanci potrebujú iné schopnosti ako podnikatelia.


    	Mnohým podnikateľom sa nikdy nepodarí vybudovať skutočný biznis. Miesto toho si budujú vlastné zamestnanie. Stávajú sa samostatne zárobkovo činnými osobami, a nie majiteľmi biznisu.


    	Mnohí podnikatelia pracujú viac hodín ako ich zamestnanci a sú platení menej. Preto sa mnohí podnikatelia čoskoro vyčerpajú a biznis zatvoria.


    	Mnohí podnikatelia začínajú bez praktických skúseností a bez peňazí.


    	Mnohí podnikatelia ponúkajú vynikajúci tovar alebo služby, ale nemajú dostatočné obchodné schopnosti vybudovať úspešný biznis.

  


  Základy úspešného biznisu


  Môj bohatý otec hovoril: „Zakladať biznis je ako skákať z lietadla bez padáka. Až vo vzduchu si podnikateľ začne vyrábať padák a dúfa, že sa otvorí. Keď podnikateľ dopadne na zem skôr, ako sa padák otvorí, je preňho veľmi ťažké vrátiť sa do lietadla a začať znova.“


  Tí, ktorí čítali moje knihy, pravdepodobne vedia, že som z lietadla skočil mnohokrát a že som si nestihol vyrobiť padák. Dobré bolo, že som sa po dopade vždy postavil na nohy. Veľa mojich neúspechov nebolo takých hrozných, takže pre mňa nebolo také ťažké opäť sa postaviť na nohy – kým som nezačal s výrobou a distribúciou nylonových peňaženiek. V ďalších kapitolách vám porozprávam podrobnosti, lebo som urobil veľa chýb, z ktorých som sa postupne veľa naučil. Úspech tohto biznisu bol nebotyčný a tomu zodpovedal aj pád. Trvalo mi celý rok, kým som sa z toho spamätal. Lenže bola to najlepšia obchodná skúsenosť v mojom živote. Počas procesu obnovy biznisu som sa veľa naučil.


  Trhlina v hrádzi


  Jedným z dôvodov, prečo môj podnik s peňaženkami skrachoval, bola skutočnosť, že som ignoroval malé veci. Zdá sa, že je niečo pravdy na známom prísloví: „Čím si vyššie, tým tvrdšie dopadneš.“ Náš malý podnik vyrástol tak rýchlo, že čoskoro presahoval moje schopnosti i schopnosti mojich partnerov. Namiesto biznisu sme vytvorili akúsi Frankensteinovu príšeru, bez toho, aby sme si toho boli vedomí. Inými slovami, nečakaný úspech iba urýchlil náš krach. Problém bol v tom, že sme si ani neuvedomovali, že biznis prestáva fungovať. Boli sme presvedčení, že sme úspešní. Mysleli sme si, že sme bohatí. Považovali sme sa za geniálnych. Aj keď sme sa občas radili s odbornými poradcami (napríklad s právnikmi), ich rady sme nebrali vážne.


  Boli sme traja mladí úspešní podnikatelia a namiesto biznisu sme trávili noci po žúroch. Mysleli sme si, že sme vybudovali biznis. Boli sme presvedčení, že sme podnikatelia. Verili sme, že sme úspešní. Začali sme sa vystatovať. Začali sme piť šampanské. Onedlho každý z nás jazdil v rýchlom športovom aute a stýkal sa s ešte rýchlejšími ženami. Rýchly úspech a peniaze nás zaslepili. Nevideli sme trhliny v hrádzi.


  Napokon sa hrádza pretrhla. Náš domček z kariet sa začal rúcať. Naše padáky sa neotvorili.


  Príliš veľký úspech


  O svojej podnikateľskej hlúposti vám rozprávam iba pre-to, že veľa ľudí si myslí, že biznis zabíja nedostatok úspechu. A v mnohých prípadoch tomu tak je. Krach nášho biznisu pre mňa bol cennou skúsenosťou, lebo som si už na počiatku svojej podnikateľskej kariéry uvedomil, že príliš veľký úspech môže zabiť biznis. Tým chcem povedať, že zle naplánovaný biznis môže skrachovať, nech by bol spočiatku akokoľvek úspešný.


  Tvrdá práca zakrýva zlý plán


  Zle naplánovaný biznis môže prežívať, kým podnikateľ tvrdo pracuje a je ochotný držať biznis nad hladinou iba odhodlaním. Inými slovami, tvrdá práca môže zakryť zle naplánovaný biznis. Na svete sú milióny drobných podnikateľov, ktorí udržujú svoj biznis nad hladinou tvrdou prácou. Len čo prestanú pracovať, biznis sa začne rúcať a klesať ku dnu.


  Podnikatelia na celom svete odchádzajú každé ráno do svojich podnikov a veria, že tvrdou prácou vyriešia svoje podnikateľské problémy – problémy, ako je nízky predaj, nespokojní zamestnanci, neschopní poradcovia, nedostatok peňazí, rastúce ceny poistenia a nájomného, meniace sa obchodné zákony, stále vyššie dane, nespokojní zákazníci, neplatiaci zákazníci atď. Mnohí podnikatelia si neuvedomujú, že niektoré ich dnešné problémy sa začali už pred založením biznisu.


  Jedným z hlavných dôvodov krachu malých biznisov je vyčerpanosť podnikateľa. Je ťažké zarábať peniaze, keď musíte robiť množstvo vecí, ktoré vám nič nevynášajú. Ak chcete začať svoj vlastný biznis, mali by ste sa porozprávať s nejakým podnikateľom a opýtať sa ho, koľko času trávi činnosťami, ktoré mu neprinášajú nijaký zisk.


  Jeden môj priateľ mi kedysi povedal: „Môj biznis ma zamestnáva natoľko, že nemám čas zarábať peniaze.“


  Je dlhý pracovný čas a tvrdá práca zárukou úspechu?


  Jeden môj priateľ odišiel z dobre plateného zamestnania v banke a otvoril si malú reštauráciu v priemyselnej časti Honolulu. Vždy chcel byť sám sebe šéfom a robiť všetko po svojom. Ako bankový úradník videl, že najbohatší klienti sú podnikatelia, a preto dal výpoveď a išiel za svojím snom.


  Každý deň vstával o štvrtej ráno a spoločne s matkou začal pripravovať obed pre stravníkov. Obaja tvrdo pracovali a snažili sa šetriť, aby mohli zákazníkom dávať dobré a veľké porcie za nízke ceny.


  Občas som k nim zašiel na obed, aby som videl, ako sa im darí. Zdalo sa, že sú spokojní, lebo mali radi svojich zákazníkov i svoju prácu. „Jedného dňa podnik zväčšíme,“ povedal mi priateľ. „Jedného dňa najmeme zamestnancov, ktorí budú za nás robiť ťažkú prácu.“ Ten deň však nikdy neprišiel. Matka zomrela, priateľ zavrel reštauráciu a našiel si miesto manažéra v jednom frančisingu rýchleho občerstvenia. Stal sa opäť zamestnancom. Keď som sa s ním naposledy rozprával, povedal mi: „Nezarábam veľa, ale aspoň pracujem menej hodín.“ Takže v jeho prípade sa padák neotvoril. Priateľ dopadol na zem skôr, ako vybudoval biznis.


  Niektorí z vás možno povedia: „Aspoň sa o niečo pokúsil. Keby jeho matka neumrela, mohli reštauráciu zväčšiť a zarábať veľa peňazí.“ Alebo: „Ako môžete kritizovať takých pracovitých ľudí?“ S tým súhlasím a nikoho nechcem kritizovať. Hoci to neboli moji príbuzní, mal som ich veľmi rád. Vedel som, že sú šťastní, ale bolelo ma, že musia tak tvrdo pracovať a že to nikam nevedie. Hovorím o tom iba preto, aby som zdôraznil, že ich biznis mal problémy od samého začiatku, lebo bol zle naplánovaný.


  Bolo by pre vás dobré byť podnikateľom?


  Ak vás tento príbeh o tvrdej práci a skoku z lietadla bez padáka desí, tak by ste možno nemali rozmýšľať o kariére podnikateľa.


  Ak vás ten príbeh zaujíma, tak pokračujte v čítaní. Keď knihu prečítate, budete mať lepšiu predstavu o tom, čo podnikatelia musia vedieť, ak chcú mať úspech. Dozviete sa, ako naplánovať, začať a budovať biznis, ktorý bude rásť s vami alebo bez vás a navyše vás urobí bohatými nad všetky očakávania. Napokon, ak chcete vyskočiť z lietadla bez padáka, prečo by ste nemali získať čo najviac, keď už niečo získate.


  Práca podnikateľa


  Najdôležitejšia práca sa začína už pred otvorením biznisu a najímaním zamestnancov. Úlohou podnikateľa je naplánovať biznis tak, aby mohol rásť, zamestnávať veľa ľudí, poskytovať hodnoty zákazníkom a prinášať prosperitu všetkým, ktorí preňho pracujú. Úspešný podnikateľ plánuje biznis najprv vo svojej hlave. To je podľa názoru bohatého otca úlohou skutočného podnikateľa.


  Neúspechy vedú k úspechu


  Po jednom zo svojich demoralizujúcich neúspechov som sa opýtal bohatého otca:„Čo som urobil zle? Myslel som si, že som biznis naplánoval dobre.“


  „Zrejme si to neurobil,“ odvetil bohatý otec s úškrnom.


  „Ako často musím začínať biznis? Ja som najväčší smoliar, akého poznám.“


  „Smoliari sa vzdávajú po prvom neúspechu. Skutoční podnikatelia robia chyby, kým nedosiahnu úspech.“ Bohatý otec si chvíľu zarovnával nejaké papiere na stole pred sebou a potom povedal: „Svet je plný takzvaných podnikateľov. Títo ľudia sedia za svojím stolom, majú dôležito vyzerajúce tituly a niektorí majú dokonca aj dobrý plat. Títo ľudia snívajú o tom, že si jedného dňa otvoria vlastný biznis a niektorí to možno urobia. Ale myslím si, že to väčšina z nich neurobí. Budú si vymýšľať všelijaké výhovorky ako napríklad: ,Keď vyrastú deti‘, alebo ,Najprv pôjdem do školy‘, alebo ,Keď si nasporím nejaké peniaze.‘“


  „Ale nikdy nevyskočia z lietadla,“ dokončil som.


  Bohatý otec prikývol.


  Akým podnikateľom chcete byť?


  Bohatý otec mi vysvetlil, že existuje veľa druhov podnikateľov. Sú drobní podnikatelia a sú veľkí podnikatelia, bohatí podnikatelia a chudobní podnikatelia, statoční podnikatelia a nestatoční podnikatelia. „Slovo podnikateľ môžu ľudia chápať rôzne,“ dodal napokon.


  CASHFLOW kvadrant


  Ako som už povedal v úvodnej kapitole, CASHFLOW kvadrant ukazuje, že vo svete biznisu existujú štyri základné typy ľudí. Títo ľudia sú technicky, emočne i mentálne často veľmi rozdielny.
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  Z znamená zamestnanec;


  S znamená súkromník alebo samostatne zárobkovo činná osoba;


  M znamená majiteľ veľkého podniku (vyše päťsto zamestnancov);


  I znamená investor.


  


  Zamestnanec zvyčajne hovorí jedno a to isté, či už je vo firme prezidentom alebo domovníkom. Zamestnanci ustavične opakujú: „Hľadám zaistené zamestnanie s vedľajšími výhodami.“ Za najdôležitejšie pokladajú existenčnú istotu a zabezpečenie. Inými slovami, strach a neistoty ich držia v zamestnaneckom kvadrante. Ak chcú prejsť do iného kvadrantu, musia získať nové schopnosti a v mnohých prípadoch musia prekonať rôzne emočné problémy.


  Ľudia v kvadrante S často hovoria: „Ak chcete, aby niečo bolo dobre urobené, urobte si to sami.“ Títo ľudia sa musia naučiť veriť, že druhí dokážu odviesť lepšiu robotu ako oni sami. Ich nedôvera brzdí rast ich biznisu, lebo je ťažké rozvíjať biznis bez toho, aby ste dôverovali druhým.


  Ľudia v kvadrante M ustavične zháňajú dobrých ľudí a dobré systémy. Nejde im o to, aby sami pracovali. Budujú si biznis, aby za nich pracoval. Skutočný podnikateľ typu M je schopný rozšíriť svoj biznis po celom svete. Podnikateľ typu S je zvyčajne obmedzený na pomerne malú oblasť, ktorú je schopný sám kontrolovať. Samozrejme, existujú výnimky.


  Investor alebo človek typu I hľadá šikovných ľudí typu S alebo M, aby rozmnožil ich peniaze.


  Bohatý otec učil svojho syna a mňa budovať úspešný biznis typu S, ktorý by mal potenciálne vyrásť na úspešný biznis typu


  M. A o tom je táto kniha.


  Aký druh biznisu chcete budovať?


  Bohatý otec nám radil, aby sme študovali čo najväčšie množstvo rozličných obchodných systémov. Často hovoril: „Ako by ste chceli plánovať vlastný biznis, keby ste nepoznali rôzne druhy biznisu a rôzne typy podnikateľov?“


  Samostatne zárobkovo činní podnikatelia


  Bohatý otec nám vysvetlil, že mnohí podnikatelia sú skôr samostatne zárobkovo činné osoby ako majitelia biznisu. „Pravdepodobne si samostatne zárobkovo činná osoba, keď tvoj biznis nesie tvoje meno; keď nemáš žiadny príjem, len čo prestaneš pracovať; ak rokuješ so zákazníkmi a ak za tebou chodia zamestnanci s každým problémom. Aj keď si najbystrejší, najtalentovanejší a najvzdelanejší človek vo svojom odbore, napriek tomu môžeš byť samostatne zárobkovo činnou osobou.“


  Bohatý otec nemal nič proti samostatne zárobkovo činným podnikateľom, ale chcel nám vysvetliť rozdiel medzi podnikateľmi, ktorí vlastnia svoj biznis, a podnikateľmi, ktorí vlastnia svoje zamestnanie. K ľuďom, ktorí vlastnia svoje zamestnanie, patria napríklad poradcovia, hudobníci, herci, upratovačky, reštaurátori, trhovci a väčšina drobných podnikateľov.


  Bohatý otec nám chcel vysvetliť, že samostatne zárobkový biznis má problém stať sa veľkým biznisom. Pre samostatne zárobkovo činných podnikateľov je ťažké prejsť z kvadrantu S do kvadrantu M. Prečo? Pretože svoj biznis naplánovali zle, a tým ho odsúdili na neúspech ešte skôr, ako vznikol.


  Bohatý otec tiež začínal ako samostatne zárobkovo činný podnikateľ v kvadrante S. Lenže vopred si naplánoval veľký biznis, ktorí mali viesť ľudia oveľa bystrejší a schopnejší ako on. Kým založil svoj biznis v kvadrante S, naplánoval ho tak, aby sa mohol rozšíriť do kvadrantu M.


  Profesionáli a remeselníci


  Bohatý otec chcel, aby sme vedeli, že mnohí lekári, právnici, účtovníci, architekti, inštalatéri alebo elektrikári začínali samostatne zárobkovo činný biznis na základe svojej profesie či remesla. Mnohé z týchto profesií či remesiel potrebujú štátnu licenciu.


  Do tejto kategórie patria aj profesionálni predajcovia, z ktorých mnohí sú nezávislí poradcovia, ako napríklad realitní alebo poisťovací agenti. Mnohí z týchto ľudí sú technicky samostatne zárobkovo činní podnikatelia čiže nezávislí kontraktori.


  Problém je v tom, že taký biznis nemožno predať, pretože mimo osoby majiteľa žiadny biznis vlastne neexistuje. Taký biznis nemá v mnohých prípadoch nijaké aktívum. Jediným aktívom je majiteľ. Ak svoj biznis predá, nikdy nedostane toľko ako veľký podnikateľ v kvadrante M. A okrem toho súkromník predávajúci svoj biznis často súhlasí s tým, že bude biznis aj naďalej viesť. Inými slovami, z majiteľa biznisu sa stane zamestnanec nového majiteľa.


  Podľa názoru môjho bohatého otca je nezmysel tvrdo pracovať a nevybudovať nijaké aktívum. Preto nás vždy odrádzal od toho, aby sme sa stali zamestnancami. „Prečo by ste mali tvrdo pracovať a nič nevybudovať?“


  V ďalších kapitolách vám vysvetlím niektoré spôsoby, ako tento druh podnikateľa môže vytvoriť aktívum – aktívum, ktoré jedného dňa bude môcť predať.


  Rodinné podniky


  Mnohé malé podniky sú vlastne rodinné podniky. Napríklad moja matka vlastnila malý obchodík, v ktorom pracovala celá naša rodina.


  Brzdou rastu takýchto biznisov býva nepotizmus. Mnohí majitelia odovzdávajú vedenie biznisu svojim deťom, aj keď sú neschopné, lebo krv nie je voda. Deti často nezdieľajú nadšenie rodičov alebo nemajú podnikateľské ambície.


  Frančisingy


  Frančising je teoreticky už hotový biznis. Podnikateľ (frančizér) predáva zabehnutý biznis človeku (frančizantovi), ktorý sa nechce zaoberať tvorivou a vývojovou fázou zakladania biznisu. Taký človek sa vlastne stáva okamžitým podnikateľom. Výhodou je, že banky sú ochotnejšie požičať peniaze človeku, ktorý chce kúpiť frančising, ako niekomu, kto chce otvoriť si úplne nový biznis.


  Jedným z problémov veľkých frančisingov však je, že sú väčšinou oveľa drahšie a nedávajú novému majiteľovi príliš veľa voľnosti. Tieto biznisy zvyčajne majú právne problémy a často sa končia pred súdom. Taký súdny spor patrí k tým najtvrdším v obchodnom svete.


  Hlavným dôvodom týchto súdnych sporov je skutočnosť, že noví majitelia nechcú riadiť svoj biznis tak, ako to vyžaduje frančizér, teda človek, ktorý biznis založil.Ak frančizant nezarába dosť peňazí, zvyčajne zvaľuje vinu za svoj ﬁnančný neúspech na frančizéra. Ak sa teda nechcete riadiť predpismi frančizéra, radšej si naplánujte, vytvorte a otvorte svoj vlastný biznis.


  Sieťový marketing a priamy predaj


  Sieťový marketing a priamy predaj sa dnes pokladajú za najrýchlejšie rastúci druh biznisu. Tento biznis je však aj najkontroverznejší. Veľa ľudí má k nemu negatívny vzťah a tvrdia, že niektoré organizácie sieťového marketingu sú vlastne pyramídové štruktúry.V skutočnosti sú však najväčšími pyramídovými štruktúrami veľké korporácie, na čele ktorých stojí jediný človek.


  Ak sa chcete stať podnikateľmi, mali by ste sa pozrieť na marketingový biznis. Niektoré z najväčších spoločností, napríklad CitiBank, Avon, Levis alebo Smith Barney, distribuujú svoje produkty prostredníctvom marketingových sietí alebo prostredníctvom systému priameho predaja.


  My sami nie sme členmi nijakej organizácie sieťového marketingu, ale o tomto biznise hovoríme priaznivo. Ľudia, ktorí sa chcú stať podnikateľmi, by mali pred opustením svojho zamestnania premýšľať o vstupe do takejto organizácie. Prečo? Pretože mnohé z týchto organizácií ponúkajú novým členom obchodné kurzy.Vstupný poplatok je zvyčajne veľmi rozumný a nové skúsenosti môžu byť neoceniteľné.


  Keby som svoju podnikateľskú kariéru začínal dnes, začal by som v sieťovom marketingu alebo v priamom predaji, nie kvôli peniazom, ale preto, aby som dostal podobné školenie, ako mi dal môj bohatý otec.


  Legálni zlodeji


  K zaujímavým rozhovorom s bohatým otcom patrili naše rozhovory o podnikateľoch, ktorí okrádajú druhých podnikateľov. Bohatý otec nám raz rozprával o účtovníkovi, ktorý odišiel z ﬁrmy, kde bol zamestnaný, a začal svoj vlastný biznis s klientmi, s ktorými sa zoznámil ako zamestnanec firmy, ktorú opustil. Inými slovami, odišiel z ﬁrmy a vzal si so sebou biznis. Bohatý otec nám povedal: „Hoci to nie je nezákonné, aj tak je to krádež.“


  Tvoriví podnikatelia


  Bohatý otec chcel, aby sme sa stali tvorivými podnikateľmi, ako bol napríklad Thomas Edison, Walt Disney alebo Steven Jobs. „Je ľahké byť malým podnikateľom, napríklad majiteľom stánku s rýchlym občerstvením. Je taktiež pomerne ľahké byť podnikateľom v nejakom remesle alebo profesii. A je tiež ľahké byť kompetitívnym podnikateľom, teda niekým, kto okopíruje niečí dobrý nápad a potom súťaží s tým, kto ho vymyslel. To sa stalo mne, keď som založil svoj biznis s peňaženkami. Len čo sme vytvorili trh pre náš nový produkt, objavili sa konkurenti a náš biznis zničili. Samozrejme ich nemôžem obviňovať. Môžem obviňovať iba sám seba, lebo som si svoj biznis naplánoval zle.


  Hoci som skrachoval, bohatý otec bol rád, že sa učím byť tvorivým podnikateľom. „Niektorí podnikatelia víťazia tým, že tvoria. Iní podnikatelia zarábajú tým, že kopírujú druhých.“ A hovoril tiež: „Najriskantnejšie je byť tvorivým podnikateľom alebo priekopníkom.“


  „Prečo je to najriskantnejšie?“


  „Pretože byť tvorivým podnikateľom znamená byť novátorom. Kopírovať úspešný a zabehnutý produkt je ľahké. A nie je to také riskantné. Ak sa naučíš vymýšľať a tvoriť nové veci, budeš podnikateľom, ktorý vytvára nové hodnoty.“


  Verejné spoločnosti a súkromné spoločnosti


  Väčšina malých i veľkých spoločností sú súkromné spoločnosti. Súkromnú spoločnosť vlastní niekoľko málo majiteľov a ich akcie nie sú dostupné verejnosti.


  Verejná spoločnosť je spoločnosť, ktorá predáva akcie verejnosti, väčšinou prostredníctvom maklérov a ostatných koncesionovaných obchodníkov s cennými papiermi. Verejné spoločnosti predávajú svoje akcie na burze a podliehajú oveľa prísnejším pravidlám ako súkromné spoločnosti.


  Bohatý otec nikdy nezaložil žiadnu verejnú spoločnosť, ale napriek tomu mne aj Michaelovi radil, aby sme si takú založili. V roku 1996, keď sme zakladali našu spoločnosť The Rich Dad Company, podieľal som sa ako investor na zakladaní troch verejných spoločností. Jedna spoločnosť hľadala ropu, druhá zlato a tretia striebro. Ropná spoločnosť skrachovala, hoci ropu našla, ale to je iný príbeh. Obe ďalšie spoločnosti našli veľké množstvo zlata a striebra a investorom zarobili množstvo peňazí.


  Práca spojená so zakladaním verejných spoločností bola pre mňa úžasným zážitkom.Veľa som sa naučil a stal som sa lepším podnikateľom. Zistil som, že pravidlá pre verejnú spoločnosť sú oveľa prísnejšie, že verejná spoločnosť je vlastne dvoma spoločnosťami slúžiacimi dvom rôznym zákazníkom – skutočným zákazníkom a investorom – zároveň dvom šéfom, správnej rade a komisii pre burzy cenných papierov (SEC).


  Keď som začínal ako podnikateľ, bohatý otec mi povedal: „Veľa podnikateľov sníva o tom, že ich spoločnosť bude jedného dňa obchodovať na burze.“ Ale po škandáloch okolo Enronu, Arthura Andersona, Worldcomu a Marty Stewartovej sa sprísnili predpisy a požiadavky sú dnes oveľa komplikovanejšie. Zakladať verejnú spoločnosť nie je také zábavné, ako som očakával. Hoci som sa veľa naučil, stal som sa lepším podnikateľom a zarobil kopu peňazí pre seba i ostatných investorov, pochybujem, že ešte niekedy založím verejnú spoločnosť. Tento druh biznisu je pre podnikateľov iného typu. Ja osobne zarobím viac peňazí v malej súkromnej spoločnosti a navyše sa lepšie bavím.


  Môže byť podnikateľom každý?


  Bohatý otec chcel, aby sme pochopili, že podnikateľom môže byť každý. Byť podnikateľom nie je nič zvláštne. Bohatý otec nechcel, aby nám myšlienka, že sme podnikatelia, stúpla do hlavy. Nechcel, aby sme sa na druhých ľudí dívali zvrchu alebo si mysleli, že sme lepší, keď sme sa stali úspešnými podnikateľmi.


  „Podnikateľom môže byť každý,“ povedal nám raz.„Podnikateľkou je napríklad pestúnka zo susedného domu. Podnikateľom bol Henry Ford, zakladateľ automobilky Ford Motor. Obidvaja podnikatelia poskytujú cenné služby. Preto si nemyslite, že by podnikatelia boli lepší ako ostatní ľudia. Musíte sa však rozhodnúť, akým podnikateľom chcete byť – či chcete byť pestúnkou alebo Fordom. Oba druhy podnikateľov poskytujú cenné služby. Obaja sú dôležití pre svojich zákazníkov. Každý však pracuje v inej oblasti, v inom spektre biznisu. Je to asi taký rozdiel ako hrať futbal v školskom tíme alebo profesionálnom tíme.“


  Vďaka tomuto príkladu som pochopil, čo nám chcel bohatý otec vysvetliť. Keď som chodil na námornú akadémiu v New Yorku, náš školský tím mal príležitosť trénovať s niektorými hráčmi z profesionálneho tímu New York Jets. Bola to pre nás poučná skúsenosť. Veľmi skoro sme všetci pochopili, že hoci hráme tú istú hru, každý ju hráme na inej úrovni.


  To isté platí aj vo svete biznisu. Všetci môžeme byť podnikateľmi. Byť podnikateľom nie je nič zvláštne. Otázkou je, na akej úrovni chceme hrať podnikateľskú hru.


  Dnes, keď už som starší, tak si nerobím ilúzie, že by som sa mohol stať takým veľkým podnikateľom, ako bol Thomas Edison, Henry Ford, Steven Jobs alebo Walt Disney. Napriek tomu sa od nich môžem učiť.


  A toto je prvá podnikateľská lekcia môjho bohatého otca: „Úspešný biznis musíte najskôr vytvoriť.“


  Základom úspechu je dobrý plán


  Väčšina nových podnikateľov je nadšená novým produktom alebo novou príležitosťou, o ktorej si myslia, že ich urobí bohatými. Mnohí z nich sa však sústredia na produkt alebo príležitosť, miesto toho, aby venovali čas plánovaniu. Kým dáte výpoveď v zamestnaní, mali by ste študovať životopisy podnikateľov a rôzne druhy biznisov, ktoré vytvorili. Môžete si tiež nájsť učiteľa, ktorý býval podnikateľom. Mnohí si často pýtajú radu od ľudí, ktorí majú skúsenosti ako zamestnanci, a nie ako podnikatelia.


  Neskôr v tejto knihe vysvetlím, čo je potrebné na vytvorenie akéhokoľvek biznisu, či už je malý, veľký, súkromný alebo verejný. Len čo pochopíte jednotlivé časti, z ktorých sa biznis skladá, bude pre vás ľahšie plánovať biznisy a rozpoznať zlý biznis od dobrého biznisu.


  Vždy ľuďom radím, aby si držali zamestnanie a vo svojom voľnom čase začali nejaký biznis. Aj keď vám váš biznis neprináša nijaký príjem, získate niečo oveľa dôležitejšie – praktické skúsenosti. A naučíte sa veľa nielen o biznise, ale aj o sebe samých.


  Bonus


  Naša spoločnosť The Rich Dad Company je taká úspešná, lebo bola založená tromi úspešnými podnikateľmi. Každý z nás ponúkol tímu svoje vlastné skúsenosti. Sharon bola v škole vynikajúcou študentkou, potom sa stala účtovníčkou a napokon vstúpila do oblasti podnikania. Kým nám pomohla založiť našu spoločnosť The Rich Dad Company, založila už niekoľko vlastných spoločností. Ako prémiu vám Sharon vysvetlí svoje jedinečné stanovisko a ponúkne svoje postrehy a skúsenosti týkajúce sa jednotlivých lekcií.


  SHARONINE POSTREHY


  LEKCIA 1: ÚSPEŠNÝ BIZNIS MUSÍTE NAJPRV VYTVORIŤ


  Cesta podnikateľa je ako cesta divočinou. Ak chcete prežiť a dosiahnuť svoj cieľ, musíte sa vopred pripraviť. Kým sa vydáte do lesa, starostlivo si zbalíte všetko, čo potrebujete na prežitie. Premýšľate o prekážkach a nebezpečenstvách, ktoré vás môžu stretnúť. Vypočujete si predpoveď počasia. Skontrolujete si, či máte potrebné oblečenie a výbavu, dostatok jedla a vody. Cesta podnikateľa vyžaduje rovnako starostlivé plánovanie. Na čo sa musíte pripraviť, aby ste mali čo najväčšiu šancu na úspech?


  
    	Predovšetkým myslite ako podnikatelia, nie ako zamestnanci.


    	Preštudujte si trhy a zoznámte sa so svojimi potenciálnymi zákazníkmi a konkurentmi.


    	Identiﬁkujte schopnosti nutné k úspechu na danom trhu a vytvorte tím poradcov.


    	Identiﬁkujte svoje výhody vo vzťahu ku konkurentom a usilujte sa od nich odlíšiť v mysliach potenciálnych zákazníkov.


    	Vypracujte si podrobný plán a naplánujte si cestu k úspechu.


    	Vytvorte si patričné legálne základy na svoj biznis.

  


  Čo myslím výrazom legálne základy? Uvediem príklady.


  
    	Zvoľte si takú formu legálnej korporácie, ktorá obmedzuje vašu zodpovednosť a minimalizuje dane.


    	Zožeňte si všetky potrebné licencie a povolenia, aby ste sa vyhli možným komplikáciám a nedorozumeniam.


    	Zariaďte si vhodnú právnu ochranu, aby ste si udržali kompetitívne výhody. Ako hovorí môj manžel Michael Lechter: „Vybudujte si pevnosť okolo svojho intelektuálneho vlastníctva, ktorá vás bude chrániť pred pirátmi medzi vašimi konkurentmi.“

  


  PODNIKATEĽ VERZUS ZAMESTNANEC


  Čo sú charakteristické vlastnosti podnikateľa? Čím sa podnikateľ líši od zamestnanca? Napríklad ochotou plánovane riskovať. Ďalšou podnikateľskou vlastnosťou je ochota ignorovať konvenčnú múdrosť. Ako hovorí môj manžel, podnikateľ je ochotný vyskúšať niečo nové, aj keď si všetci okolo neho myslia, že je to nemožné.


  Najdôležitejšou vlastnosťou podnikateľa podľa môjho názoru však je vynaliezavosť a schopnosť dosahovať výsledky. Podnikateľ je majstrom v riešení problémov, pretože mení problémy na intelektuálne vlastníctvo, ktoré potom používa v biznise. Podnikateľ dokáže majstrovsky využívať cudzie peniaze a cudzie zdroje. Podnikateľská mantra znie: „Premýšľajme o tom, ako to urobíme.“ Podnikateľ nikdy nepovie: „Toto sa nedá urobiť.“ alebo „Toto si nemôžem dovoliť.“


  AKO ZAČAŤ


  Vytvoriť biznis alebo kúpiť biznis?


  Ani vám nemôžem povedať, koľko ľudí nám hovorí, že si chcú založiť vlastný biznis. Taká konverzácia vyzerá asi takto:


  „Sharon, veľmi rada by som si otvorila svoj vlastný biznis,“ hovorí Suzan.


  „A o aký biznis máš záujem?“ pýtam sa.


  Suzan bez váhania odpovedá: „Chcem taký biznis, ktorý zarába veľa peňazí a ktorý môžu riadiť moji zamestnanci, aby som mala veľa voľného času pre rodinu.A nechcem do toho investovať príliš veľa peňazí.“


  Okamžite je mi jasné, že Suzan nie je žiadna podnikateľka a že podnikateľkou pravdepodobne nikdy nebude. Nemá ani tušenie, čo je predpokladom vybudovania úspešného biznisu. Z toho, čo hovorí, je jasné, že chce nejaký biznis, ktorý už vybudoval niekto iný. Hodnota takého biznisu už bola vytvorená predávajúcim. Ten má právo požadovať od Suzan primeranú cenu a ona bude musieť zaplatiť hodnotu existujúceho biznisu. Ak však nevie, ako biznis rozšíriť a ako vstúpiť na nový trh, nebuduje biznis, ale kupuje si zamestnanie.


  Je veľký rozdiel medzi podnikateľom, ktorý zakladá a buduje vlastný biznis, a podnikateľom, ktorý biznis kupuje. Je jasné, že Suzan chce biznis „kúpiť“ a nie „vytvoriť“.


  Na tom nie je nič zlé.Ale práve TVORBA energizuje podnikateľa. Skutočným cieľom podnikateľa je vytvoriť úspešný biznis z ničoho. Práve TVORBA poskytuje podnikateľovi maximálny leveridž a niekedy v podstate neobmedzený zisk z investície. Keď kúpite cudzí výtvor, nie ste to vy, kto získa leveridž. To samozrejme neznamená, že kúpiť existujúci biznis je „zlé“, najmä keď do biznisu prinášate niečo cenné alebo keď je daný biznis iba súčasťou širšieho plánu.


  Napríklad kúpa frančisingu nie je konečným cieľom skutočného podnikateľa. Frančising môže byť dôležitým odrazovým mostíkom – zdrojom vzdelania pre podnikateľa – ale nedáva podnikateľovi veľa priestoru na jeho podnikateľské úsilie. Frančizant (človek, ktorý kupuje frančising) vlastne kupuje právo využívať obchodný systém, ktorý bol vytvorený v súvislosti s biznisom niekoho iného (frančizéra). Výhodou takejto kúpy je, že frančizant okamžite získa vierohodnosť (napríklad veriteľov), lebo systém je už zabehnutý frančizérom.


  Konzistencia prevádzky jednotlivých frančisingov je jedným z najdôležitejších faktorov, ktoré zaručujú životaschopnosť tohto druhu biznisu. Frančizér je zo zákona povinný riadiť spôsob prevádzky frančisingu. Hoci existujú frančizéri, ktorí sú ochotní prijať návrhy frančizantov, je to napokon frančizér, kto urobí deﬁnitívne rozhodnutie. To dáva frančizantovi veľmi málo priestoru na tvorivý rozlet a niekedy to môže udusiť jeho podnikateľského ducha.


  Od frančizéra


  Počas rokov prevádzkovania frančisingov som si všimol, že existujú štyri základné problémy. Na tieto problémy sa zameriavam, keď školím nových frančizantov.


  1. SLOVÁ: Aké slová určujú cestu, ktorou sa uberá náš frančising?


  Ako vítam svojich zákazníkov? Ako oslovujem zákazníkov pri predaji? Aké slová používam pri predaji?


  Slová vždy veľa naznačujú.


  2. ČÍSLA: Aké čísla používam, aby som si preveril slová, ktoré používam?


  Predajný žargón a modré nebo plynú. Koľko času, aké ceny, môžem merať tok svojich peňazí?


  Čísla sú meradlom úspechu frančisingu.


  3. SYMBOLY: Aké symboly majú reprezentovať môj biznis? Slová, čísla a obrazy môžu byť symboly, logá, uniformy, ľudia – čokoľvek, čo jasne vyjadrí, kto a čo je váš frančising.


  Symboly zvyšujú úspech frančisingu.


  4. SÚSTREDENÁ ČINNOSŤ: To je hnacia sila každého biznisu. Od tej závisí akýkoľvek biznis. Čo robím? Nech už robíte čokoľvek, pri budovaní frančisingu to vždy pracuje pre vás alebo proti vám.


  Vymyslel som formulu, ktorú používam pri svojom biznise:


  (slová + čísla) x symboly / zameranie


  Najdôležitejšie je, že frančizant musí dodržiavať zavedený obchodný systém. To znamená, že musí používať správne slová a symboly zaručujúce najväčší úspech frančisingu. Jednou z veľkých výhod kúpy frančisingu je skutočnosť, že frančizér už zabezpečil dobrú povesť svojmu obchodnému systému.


  Kelly Ritchie


  CHCETE VYTVORIŤ BIZNIS ALEBO CHCETE VYTVORIŤ ZAMESTNANIE?


  Robert hovorí o samostatne zárobkovo činnom podnikateľovi, ktorý buduje svoj biznis okolo seba. Taký podnikateľ pravdepodobne vlastní zamestnanie, a nie biznis. Bohatý otec mal jednoduché pravidlo, podľa ktorého rozlišoval medzi biznisom a zamestnaním. Ak môžete opustiť svoj biznis na rok a po návrate zistíte, že biznis prosperuje, tak ste vytvorili veľký biznis v kvadrante M. Ak na rok odísť nemôžete, tak ste si vytvorili zamestnanie alebo malý biznis v kvadrante S. Napríklad niektorí právnici alebo účtovníci sú takí úspešní, že ich klienti nechcú robiť biznis s nikým iným. Čím sú úspešnejší, tým majú menej času. Takže vlastnia zamestnanie, a nie biznis. Medzi tým je veľký rozdiel.


  Tým nechcem povedať, že by ste si nemohli vybudovať biznis založený na svojich znalostiach a tvorivosti. Ale musíte si vytvoriť systém, ktorý by umožňoval druhým ľuďom (vašim zamestnancom) aplikovať vaše znalosti a tvorivosť.


  Z AKÉHO DÔVODU CHCETE ZAČAŤ BIZNIS?


  Hneď na začiatku tejto knihy by ste mali poznať svoju osobnú motiváciu pre vytvorenie biznisu. Položte si nasledujúce otázky:


  
    	Prečo chcem mať svoj vlastný biznis?


    	Do akej miery chcem mať svoj vlastný biznis?


    	Na akej úrovni chcem podnikať?


    	Aké veľké úsilie som ochotný vynaložiť?


    	Som ochotný vynaložiť svoj čas na to, aby som sa niečo dozvedel o ostatných úspešných podnikateľoch a ich biznise?


    	Mám strach z neúspechu?


    	Dokážem zmeniť svoj strach na silu, ktorá mi pomôže v podnikaní?


    	Som schopný učiť sa z vlastných chýb?


    	Dokážem vytvoriť tím, alebo chcem pracovať samostatne?


    	Som ochotný venovať svojmu biznisu všetko svoje úsilie?


    	Som ochotný pracovať a zmieriť sa s tým, že odmena prí de neskôr?


    	Som ochotný odložiť ﬁnančnú odmenu do tých čias, kým bude môj biznis úspešný, alebo potrebujem pravidelnú mzdu?

  


  Ak ste odpovedali na predchádzajúce otázky a ešte stále ste odhodlaný začať biznis, položte si nasledovné otázky:


  
    	Čo by bolo vaším najväčším úspechom?


    	Čo by bolo vaším najväčším neúspechom?


    	Ako často ste pracovali zadarmo?


    	Pracovali by ste pre túto spoločnosť, aj keby ste neboli platení?


    	Podporuje vaša rodina a vaši priatelia vaše podnikateľské úsilie?


    	Ste ochotní vzdelávať sa vo všetkých oblastiach trojuholníka M – I (ktorý znázorňuje základné zložky úspešného biznisu), o ktorých budeme hovoriť v tejto knihe?

  


  [image: ]


  


  Ak sa aj po zodpovedaní týchto otázok ešte stále chcete stať podnikateľmi, tak je možné, že máte predpoklady stať sa veľmi úspešnými podnikateľmi.


  Gratulujem vám, že hľadáte slobodu!


  


  


  Koniec ukážky
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