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Uvod

H oward Schultz se narodil v Brooklynu v New Yorku jako syn pomocného dél-
nika a vyrtstal v socidlné problematické ¢tvrti. V této knize se dozvite, jak se
mu podafilo udélat z firmy Starbucks svétozndmou znacku se 17 000 pobockami.
Kdyz psal v roce 1977 svou autobiografii, uvedl na pfednim misté ndsledujici rady:
»Musi$ snit vic, nez ostatni povazuji za rozumné. Musis olekdvat vic, nez ostatn{
poklddaji za mozné.“! Larry Page, vyndlezce Googlu, fikal, 7e se ¢lovék nesmi ...
nikdy nechat zastrasit nemoznym®. ,,Vzdy se musite pokusit o véci, kterych se ostatni
zaleknou.“? Sam Walton, zakladatel Wal-Martu — svého ¢asu nejvétstho podniku na
svété —, vysvétlil tajemstvi svého tspéchu takto: ,Vzdycky jsem si stavel latku hodné
vysoko, sdim sobé jsem kladl extrémné vysoké cile.3

Legenddrni podnikatel a miliardéf Richard Branson k tomuto bodu uved!: ,,Pona-
ucent, které jsem si z toho véeho vzal, je, Ze Zddny cil neni mimo n4$ dosah, a nemozné
muize byt mozné pro lidi, ktefi maji své vize a viru v sebe sama.“4

Ao tojde v této knize. Ve svém Zivoté jsem jen zfidka potkal cloveka, keery si kladl
opravdu vysoké cile. Vétsina lidi si bud zddné skute¢né Zivotni cile nestanovi, nebo
jen malé. Podle mého nédzoru je to hlavni diivod, pro¢ nakonec v Zivoté nedosdhnou
vic a zdaleka nevyuziji sviij potencidl.

Pro¢ jsou nékrefi lidé neobycejné Gspésni, zatimco jini ztroskotaji? Zadné vnéjsi
ramcové okolnosti to nedokdzou vysvétlit. Mnoho tspésnych osobnosti, které v této
knize pozndte, mélo tézké détstvi — naptiklad médni ndvrhdtka Coco Chanel, zakla-
datel firmy Oracle Larry Ellison nebo zakladatel Applu Steve Jobs nikdy nepoznali
své rodice. Pocet téch, ktefi nedostudovali nebo ani nedokondili zdkladni skolu, je
mezi miliarddfi-selfmademany dokonce vyssi, nez je priamér ve spolecnosti.

Rozsifend béchorka, které rddi uvéti z pochopitelnych diivodt hlavné netispésni
lid¢, fika, ze tspésni lidé jsou Gspésni hlavné proto, ze méli v Zivoté vic ,$tésti nez
ostatni. Kdyby tomu tak bylo, pak by ve velkych firméch stél losovaci buben a roz-
hodoval o obsazeni funkci. Stastlivec, krery by si vytdhl vitézny los, by se pak stal
pfedsedou predstavenstva a smolaf jen vritnym nebo poslickem.

Samoziejmé Ze ,$tésti“ mite hrit svou roli, ale nesmi se precetiovat. Zdny ¢lo-
vek nemd stdle jen $tésti nebo opakované jen smutlu. V pribéhu let, nebo dokonce
desetileti se pozitivni a negativni ,,ndhody” vétSinou vyrovndvaji. Kdo se naptiklad
stane miliondfem jen diky Stastné ndhodé, vétsinou o své penize zase pfijde. Studie
ukazuji, ze 80 % vyherct v loterii je na tom uz po dvou letech finanéné haf nez pred
vyhrou. Pro¢? Protoze nemaji sprévny pfistup k pofizovini majetku a jeho udrzovani.
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Naopak existuje mnoho piipadi, kdy lidé pfisli o vSechen sviij majetek, ktery sami
ziskali, a po nékolika letech byli schopni ho znovu vlastni praci nabyrt.

Byt uspésny znamend docilit v néjaké oblasti zivota vysoce nadpramérnych vysledka
a dosdhnout toho, co si ¢lovek predsevzal. Kvuli této knize jsem se zabyval Zivotnimi
cestami velmi rozdilnych lidi, ktefi dosdhli vynikajicich vysledkt ve zcela odlisnych
oborech. Jsou mezi nimi tak rozdilné osobnosti jako naftovy kral John D. Rockefeller
nebo zakladatel Microsoftu Bill Gates, zpévacka Madonna nebo médni ndvrhéika
Coco Chanel, mistr svéta v sachu Garri Kasparov ¢i fotbalista Oliver Kahn.

Co vsak vSechny tspésné lidi spojuje, jsou zcela typické zptsoby mysleni a Zivotni
postoje. A o téchto postojich pojedndva tato kniha. V nasi kultufe se povazuje za
nevhodné néco ,imitovat“, napodobovat. Pfitom uz déti se u¢i predevs$im napo-
dobovdnim. A udi se vétsinou rychleji a s vétsim Gspéchem nez dospéli. Zakladatel
Wal-Martu Sam Walton ve své biografii pfizndva: ,, Téméf vSechno, co jsem udélal,
jsem od nékoho okopiroval.*>

Jestlize vy sami cheete dosdhnout velkych cilii, neméli byste poslouchat rady od
lidi, ktefi sami ve svém zivoté Zzddnych vynikajicich Gspécht nedoséhli. Orientujte
se na ty, kdo uspéchy méli, a analyzujte, jaké postoje a zptisoby chovini je k témto
uspéchtim dovedly.

Pii psani této knihy jsem vyhodnotil Zivotopisy vice nez padesdti uspé$nych lidi.
Téch, ktefi vlastnimi silami dosahli véci, jez ostatni povazovali za nemozné. Syste-
maticky jsem prostudoval jejich autobiografie a biografie, s nékterymi jsem i osobné
hovoril.

V této knize tu a tam pfindsim i své vlastni zkusenosti. Ne proto, Ze bych se s -
mito velkymi osobnostmi stavél na stejnou troven, ale protoze jsem si jako ¢tendf
knih o uspésnych lidech vzdy kladl otdzku, zda ti, ktefi ty knihy napsali, své ,recep-
ty“ vyzkouseli a zda jsou sami také aspésni. Myslim si, Ze ,netspésny“ autor knih
o uspésnych lidech je méné davéryhodny nez ten, ktery sdim dosahl v néjaké oblasti
prokazatelného uspéchu.

Pii pohledu zvenéi vypadd kariéra aspé$nych lidi jako nepfetrzity vzestup a hroma-
déni obdivuhodnych vysledku. Ve skute¢nosti vsak kazd4 z téchto osobnosti — at je to
investor Warren Buffett, legenddrni Walt Disney, zakladatel firmy Apple Steve Jobs,
herec a politik Arnold Schwarzenegger nebo Ingvar Kamprad, zakladatel obchodu
s ndbytkem IKEA — musela na své cesté fesit velké problémy a zdoldvat prekdzky.
Mnozi Gspésni lidé ¢asto se svymi projekty ztroskotali, ale nevzddvali se, a naopak si
po téchto nezdarech kladli jesté vyssi cile.

Az budete vy sami stdt pfed problémy a ptekdzkami, ptibéhy téchto lidi vim
dodaji odvahu pro vas vlastni projekt. Pochopite tajemstvi mentalni sily téchto lidi,
se kterou se jim podafilo vyfesit zddnlivé nefesitelné problémy.

Tato kniha pojedndvi o Gspésnych podnikatelich, investorech, sportovcich a umél-
cich. Téméf vsichni z nich nahromadili také zna¢né jméni. Neni dtlezité, jestli si
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feknete, Ze chcete byt bohati nebo tspésni jako hudebnik, sportovec ¢i spisovatel. Vase
cesta vzdy za¢ind tim, Ze si stanovite mety vyssi, nez jaké vy i ostatni lidé pokldddte
za ,rozumné”.

Tato kniha vdm ma dodat odvahu viibec si vyssi cile stanovit a zacit ménit sny ve
skute¢nost. ,Kdo hraje bez dlouhodobych cild, jen reaguje, a misto své vlastni hry hra-
je hru protivnika,“ fikd Garri Kasparov. ,,Skd¢e od jedné nové situace k druhé, ztraci
smeér a zabyv4 se jen tim, co lezi bezprostiedné pfed nim, nikoli svymi vlastnimi cili.«e

Az budete dist tuto knihu a prakticky pouzivat zdkony tspéchu, které jsou v nf
analyzovdny, budete zajisté Gspé$ni. Vite, ze vétsina velmi uspésnych lidi opravdu
hodné ¢te? Warrena Buffetta, nejuspésnéjsiho investora v historii, se stdle ptali, co ma
dovék délat, aby se stal Gspéinym investorem. Buffettova odpovéd: ,,Ctéte viechno,
co zvlddnete.“” Uz po léta, stdle znovu, d4v4 tuto radu na legenddrnich schiizich své
firmy Berkshire Hathaway v Omaze. Buffett je piesvédceny o tom, ,,... Ze to byla
pravé cetba v letech jeho dozrdvani, kterd formovala metodu jeho zdméri a polozila
zdklad pro ndsledujicich padesdt tspéinych let“.® Buffett sdm fik4: ,Kdyz mné bylo
deset let, precetl jsem vSechny knihy z vefejné knihovny v Omaze, jez mély v titulu
slovo finance, a nékteré dokonce dvakrdt.“? P¥i jedné podpisové akci kdysi Buffett
zminil, e m4 doma je$té padesdt knih, které cekaji, az si je precte.!”

Buffett vSak necetl jen knihy o financich, studoval i knihy o uspésich, jako tieba
klasika Dalea Carnegicho Wie man Freunde gewinnt (¢esky vyslo pod ndzvem jak
giskdvat prdtele a piisobit na lidi) — a vyvinul systematicky program, jak obsahy téchto
knih vyuzit prakticky. Mnoho lidi, mozna i vy, ¢etlo knihy podobné tém od Dalea
Carnegicho. Ale pouhé ¢teni clovéku tspéch nepfinese. Kdyz Buffett Carnegicho
knihu precetl, rozhodl se provést statistickou analyzu, aby vyzkousel, co se stane, kdyz
se bude témito pravidly fidit. ,Lidé kolem néj nevédéli, Ze s nimi v duchu provédi
experiment, ale on je pozoroval, jak reaguji. Vysledky si zapisoval. Se vzriistajici radosti
pozoroval, Ze pravidla funguji.“!!

Jeho nejbliz$i partner, Charlie Munger, se kterym po desetileti budoval miliardové
impérium, byl pry pro své déti ,,... knihou na dvou nohdch...“, protoze neustéle cetl
knihy o dosaZenych tspésich a vynikajicich osobnostech.!> Munger tidajné precetl
kazdy den jednu knihu.

V knize, kterou drzite v rukou, najdete tajemstvi uspéchu vyjimecnych osobnosti.
Sezndmite se s potizemi, které na své cesté musely ptekonat, a s metodami, jez jim
pomohly tyto problémy piekonat. Tajemstvi jejich Gspéchu se ukdzalo ve chvili, kdy
zacaly — tak jako to udé¢lal Buffett — zdsady a pravidla obsazend v této knize nejen
studovat, ale prakticky vyuzivat a jednat podle nich. Sprévnd doba prévé nastala!

Dr. Rainer Zitelmann, tinor 2011



Kapitola 1
Stanovte sivyssi cile

Arnold Schwarzenegger — v roce 1966 mu bylo prévé devatendct — vedl béhem
soutéze ,Mr. Universum® v Londyné rozhovor s kulturistou a novindfem Ric-
kem Waynem. Ten pozdéji vzpominal, jak se jej mladik ptal: , Véfite, ze miize muz
dostat vSechno, co chce? Otdzka Wayna udivila. Odpovédél: , Kazdy muz musi zndt
své hranice.“ Schwarzenegger s jeho odpovédi nesouhlasil: ,Mylite se.“ Wayne, ktery
byl starsi, zkusen¢j$i a hodné zcestovaly, byl popuzen zddnlivou aroganci mladého
sportovce z Rakouska: ,Co to md znamenat, Ze se mylim?“ Schwarzenegger odvétil:
»,Muz muze dostat vSechno, co chce, za predpokladu, Ze je za to ochoten zaplatit
pfisludnou cenu.!

O této epizodé piSe Laurence Leamer v biografii Fantastic. The life of Arnold
Schwarzenegger, kterd vysla v roce 2005. KdyZz Leamer tuto biografii psal, byl uz
Schwarzenegger guvernérem amerického spolkového stitu Kalifornie — osmého nej-
vétsiho ndrodniho hospodafstvi na svété. Do USA odesel jako jedenadvacetilety, poté
udélal kariéru v Hollywoodu a stal se jednim z nejlépe placenych filmovych herct
na svété, keery za své filmy inkasoval honoréfe ve vysi dvacet miliont dolart. Dalsi
miliony vydélal obchodovdnim s nemovitostmi a stal se multimiliondfem.

Schwarzenegger pfipisuje sviij uspéch predevsim své cilevédomosti: ,,Stanovil jsem
si cil, a to co nejjasnéjsi. Pak jsem ziskal chut, impulz, abych ho proménil ve skutec-
nost.“? Nefekl si tieba jen: ,,Bylo by to krdsné, kdyby to vy3lo, mozn4 bych to mél
zkusit.“ S takovym postojem se velké cile nedosahuji. Vétsina lidi si stanovi podminky
a fekne si: ,, To by bylo bdjecné, kdyby se to stalo.“ Tato cesta vsak k cili nevede. , To
nestadf. Clovék se musi emocionalné silné angazovat, stra$né moc to chtit. Zamiluje
se do toho procesu a zdol4 vsechny piekdzky, jen aby cile dosahl.“3

Ne kazdy md rdd Arnolda Schwarzeneggera, jeho svaly, filmy nebo jeho politické
nazory. Ale o to nejde. DileZitd je otdzka: Jak je mozné, ze syn oby¢ejného policisty
z malého rakouského méstecka, ktery nemél snadné détstvi, dosdhl aspéchu v tolika
raznych oborech — ve sportu, v obchodnim svété, ve filmovém byznysu a v politice?

Sledujme chvili mimofddnou Schwarzeneggerovu kariéru, protoze pravé z nf si
muizete vyvodit daleZité zavéry o zpusobech uvazovani a jedndni tspésnych lidi a uve-
domit si, jak je daleZité stanovit si jasné a velké cile.
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Uz jako teenager mél typicky americky sen, jak se stit z umyvace nddobi miliond-
fem. ,Moji kamaradi snili o postu stdtniho tfednika, aby dostali penzi. J4 byl vzdycky
okouzleny piibéhy o velikosti a moci.“4 Kupoval si casopisy, ¢etl viechny &lanky
o USA. Jeho kamarddi ze $koly vzpominaji, Ze ¢asto mluvil o Americe. Schwarzene-
ggertv zivotopisec Marc Hujer piSe: ,Na své kariéfe neustdle pracoval, od kulturisty
k filmové hvézdé a k politice, stdle mél novy cil, nové prekvapeni. Neustdle dychdil jit
vpted, vracel se, jen kdy? se potieboval rozbéhnout k dalsimu skoku ve své kariére.>

Schwarzenegger sdm popisuje sviij recept na uspéch takto: ,,Stanovim si cil, jasné
ho zviditelnim a rozdmychdm touhu a nedoc¢kavost pfeménit ho v realitu. Tento druh
ctizddosti, skute¢nost, Ze mdte svou predstavu pfimo pfed o¢ima, napliuje ¢loveka
zvld$tnim nadSenim. A s timto nadSenim nenf tézké nebo tvrdé ¢i negativni dodrzovat
disciplinu.“ © Pak je podle Schwarzeneggera dokonce snadné piijmout i bolest, ktera
k tomu patii, chce-li mit clovék tspéch.

Ve tiiceti letech vysvétloval své aspéchy takto: ,Nejstastnéjsi jsem byl, kdyz jsem
se mohl soustfedit na svoji predstavu, kam se chci v budoucnu dostat. Ve svych snech
jsem ji videl pred sebou tak jasné, jako by uz byla skuteénosti. Pak se mé zmocni pocit
lehkosti a jé nemusim nijak kfecovité pracovat na tom, abych se tam dostal, protoze
mdm pocit, Ze uz tam jsem, Ze je to jen otdzka casu.*”

Jako teenager prohlasoval Schwarzenegger, ze se chee stdt nejlepsim kulturistou
na svété. Jeho dorostenecky trenér vzpomind: ,,Prvni den, kdy Arnold trénoval, fekl:
,Budu Mr. Universe‘. Trénoval $est, nékdy dokonce sedm dni v tydnu, i tfi hodiny
denné. Béhem tif nebo &tyf let piibral dvacet kilo svalové hmoty.“®

Arnold trénoval jako posedly. Nékdy se kvili namozenym svaliim nemohl ani
potddné ucesat. Kdyz bylo jednou tréninkové centrum o vikendu zaviené, vyrazil jako
néjaky zlodé¢j okenni tabulku, aby mohl k posilovacim strojum. Kdyz se ho pritelé
ptali, jestli by si Sel s nimi po $kole zahrdt fotbal, odmitl to s odavodnénim, Ze rychly
béh bréni vyvoji jeho svala.

Obdivoval Reda Parka, tehdejsiho tspésného kulturistu, kterého vsak pozdéji
v soutézi prekonal. Ale v dobé dospivani pro néj byl Park, jenz hrél ve filmech roli
Herkula, idolem. ,Kdyz to dokdzal on, dokdzu to i j4. Stanu se Mr. Universum. Bude
ze mé filmov4 hvézda, budu bohaty. Nasel jsem svou cestu, mél jsem cil,“ vzpomind
Schwarzenegger pozdéji.’

Tehdy byla kulturistika sportem, ktery nikdo nebral vdzné. Neexistovala z4dn4
velkd fitness centra, kterd dnes najdete v kazdém mésté. Byly jen zaprésené tajemné
mistnosti, kde trénovaly samé podeztelé postavy, které si pfi mistrovstvich natiraly téla
olejem a nad nimiz vét$ina lidf kroutila hlavami. Ale Schwarzenegrovi bylo jedno, co
si ostatni lidé mysli. Vybral si tenhle druh sportu a chtél v ném doséhnout vrcholu.

Arnoldovi rodice byli strikené proti jeho zilibé. Matka se ho ptala: ,,Pro¢ si tohle
delas? Otec mu predhazoval: ,Co budes se véemi témi svaly délat, az je bude$ mic?®
Arnolda takovd otdzka neuvedla do rozpaka: ,,Chci byt nejlépe stavény muz na svéte.
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Pak odejdu do Ameriky a budu hrét ve filmech.“ Otec ho povazoval za blézna: ,,Mys-
lim, Ze bude nejlepsi, kdyZ s nim ptjdeme k doktorovi.“!1°

Kdyz odjizdél Schwarzenegger v zafi roku 1968 do Ameriky, aby se tam ztcastnil
kulturistické soutéze, byl si jist vitézstvim, protoze krétce predtim ziskal v Londyné uz
podruhé titul ,Mr. Universum®. V Americe vSak prohrél s Frankem Zaneem, ackoli
byl svalnatéjsi a vézil o dvacet sedm kilogramu vic.

Zane v$ak mél lepsi proporce a jeho svaly byly [épe stavény. Pro Arnolda byla tato
pordzka straslivd. Byl zoufaly, celou noc probreéel. Hlavou mu bézelo stéle dokola:
,Jsem daleko od domova, v tomhle cizim mésté v Americe, a jsem porazeny.“!!

Takhle se nechtel vritit do Evropy. Poudil se z této lekce, pochopil priciny svého
neuspéchu. Zacal systematicky pracovat na odstranéni svych nedostatka. Jeho zvldstni
slabinou byly svaly na lytkdch. Oblékl si tedy sportovni dres, ktery jeho pékné svaly
zcela zakryl, a ustfihl si kalhoty nad lytky, takze vSichni ve fitness studiu vidéli jeho
nejslabsi misto. Prévé pohledy ostatnich ho motivovaly, aby pracoval pravé na téchto
svalech, dokud sviij nedostatek neodstrani.

Pozdéji ziskal Schwarzenegger véechny tituly, jez se daji v kulturistice vyhrdt. Stal
se tfindctkrdt mistrem svéta a osmkrdt vyhrdl soutéz ,Mr. Olympia®, které se sméji
zUCastnit jen mistfi svéta a je nejvétsim vyznamendnim v kulturistice.

Ale kulturistika pro né¢j neznamenala v§echno. Chtél byt také bohaty. Kdyz prisel
do USA, neumél anglicky. Bral lekce angli¢tiny a pozdéji studoval ekonomii, protoze
véfil, ze znalosti ekonomie jsou dobrym zdkladem pro zbohatnuti. I vydélavdni penéz
se u n¢j stalo posedlosti. Jesté kdyz nemél skoro Zddné penize, zacal Setfit, aby mohl
investovat. Schwarzenegger koupil v Santa Monice nemovitosti k rekonstrukci, poz-
déji investoval do administrativni budovy a ndkupnich center. Ve tiiceti letech z néj
byl milionét. Casopis California Business v roce 1986 napsal: ,Schwarzenegger ziskal
v uplynulych dvou desetiletich povést proziravého podnikatele a jednoho z nejtspés-
néjsich obchodnikt s nemovitostmi v jizni Kalifornii.“!?

Arnold Schwarzenegger se s tim v$ak nespokojil. Prohlésil, Ze se chce stdt nejlépe
placenym filmovym hercem v Hollywoodu. Lidé se mu vysmivali. Mysleli si, ze mtze
hrét jen vedlejsi role svalovel, kde nemusi moc mluvit. Prvni filmy, ve kterych hrdl,
tomu odpovidaly.

»Na to zapomen,“ slysel Arnold stdle dokola. , M43 bdje¢né télo, ale sileny prizvuk.
To nikdy nedok4zes.“!? Jeho $ance byly mizivé, protoze Zddnému herci z Evropy se do
té doby nepodafilo v Holywoodu prosadit — a svalnatému kulturistovi uz viibec ne.

Schwarzenegger bral lekce herectvi. Zpocdtku to vSak pro néj nebylo jednoduché.
Ucitel herectvi, ktery mu dokdzal vycist z tvife, co se v ném déje, ho pred tiidou
vyzval: ,Vstan, Arnolde.“ Schwarzenegger pomalu vstal. ,Jsi zjevné nastvany. Co
se d¢je?” zeptal se ho ucitel. ,Mdm vztek. Vsechno je to zatraceny nesmysl. Nemaji
radi moje jméno, muj akcent ani moje télo, ale na to jd kaslu! Bude ze mé superstar!*
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Pozdéji vysvétloval: ,,Vim, jak se ¢loveék stane hvézdou. Moznd nemdm pro herectvi
talent, ale bude ze mé superstar.“14

Sviij recept na uspéch shrnul slovy: ,Musi$ myslet pozitivné a sém sebe naprogra-
movat na to, ze zvitézis. Jd prosté nejsem naprogramovany na negativni myslenky.
Uspé&sn{ lidé maji schopnost pfijmout riziko a délat obtiznd rozhodnuti bez ohledu
na to, co tomu ffkaji ostatni.“!®

Nejprve hrél v ak¢nich filmech jako Barbar Conan nebo Termindtor, které mu sice
vynesly hodné penéz, ale ztstal v nich jen svalovcem. Schwarzenegger v$ak necht¢l
pouze brit milionové gize a hrat svalnaté hrdiny, chtél byt skute¢né uzndvanym
hercem, kterého ostatni berou vazné.

Prilom se mu podafil v roce 1988 v komedii Dvojéata, kterd méla prekvapujici
Gspéch a udélala z n¢j hvézdu. V USA a v Kanadé¢ vydélal film 112 miliont dolart
a v zahrani¢i dal$ich 105 miliont dolard. Schwarzenegger vydélal na filmu vic nez
20 miliont dolart. Jeho Zivotopisec Marc Hujer to stru¢né shrnul: ,,Schwarzenegger
vydélal na posunu od svych dosavadnich jednostrannych roli. Lidé ho vidi také jako
veselého a sympatického. Zménil se ze stroje v ¢lovéka.“® Schwarzenegger se tak stal,
feceno politicky, vice schopny.

Kdyz dosdhl ve filmu v$eho, ¢eho dosdhnout chtél, hledal si novy cil, ktery by ho
inspiroval. Jiz dfive si pohrdval s myslenkou vstoupit do politiky. V roce 1977 tekl
v rozhovoru pro Casopis Stern: ,Kdyz je ¢lovék nejlepsi ve filmu, co muize byt pro
néj jesté zajimavého? Snad jediné moc. Pak se ¢lovék vrhne do politiky a stane se
guvernérem, prezidentem nebo né¢im takovym.“!”

Ale jeho popularita v kulturistice a ve filmu mu pfinesla nejen prilezitosti, ale
i problémy. Opakované se potykal s verbdlnimi machistickymi ttoky a zeny ho ob-
vinovaly, Ze je sexudlné obtéZuje. KdyZ v srpnu 2003 ozndmil, Ze se bude uchdzet
o afad guvernéra Kalifornie, informovaly o tom vSechny noviny v USA. Navic ho
jesté obvinili, ze byl v mlddi nacistou a obdivoval Hitlera. Prohldseni, kterd kdysi
ucinil, byla vytrzena z kontextu a New York Times pfinesly zprdvy o vyrocich, podle
nichz byl pry Schwarzenegger velkym stoupencem Hitlera. Vsechna levicovd liberalni
média se obrdtila proti republikdnovi Schwarzeneggerovi. Pfes viechna tato osocovani
volby vyhrdl a byl zvolen 48,6 % hlasti — jeho soupetfi ziskali jen 31,5 % a 13,5 %.

Schwarzenegger ptevzal nanejvys obtizny tkol, nebot Kalifornie byla — a dodnes
je — extrémné zadluzend. Reformy, které by mohly vést k ozdravéni rozpoctu, jsou
blokovany ¢etnymi zdjmovymi skupinami a odbory. Schwarzenegger se s témito sku-
pinami a zejména s odbory spojil, ale navzdory prvotnim tspéchim reformy nepro-
sadil. V listopadu 2005 ztroskotal pfi lidovém hlasovéni. Jeho reforma rozpoctu byla
odmitnuta v poméru 38 % : 62 % hlast. Névrh ztizit zaméstndvani uéitelt ve stitnich
sluzbdch neprosel v poméru 45 % : 55 %. Vypadalo to, Ze jako politik skon¢il a zddlo
se zcela beznadéjné, ze by mohl byt zvolen jesté jednou.
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Schwarzenegger se vak iz této situace rychle poudil, zachoval se pragmaticky
a zaméfil svou pozornost na téma Zivotni prostiedi a ekologie, s nimz ziskal pfivrzence
i v demokratickém tdbofe. Zajisté mu pii tom pomohla i jeho Zena Maria, vyznamnd
osobnost z rodiny Kennedyt, se kterou se oZenil jiz v roce 1986. Dnes plati Schwar-
zenegger v celych USA za osviceného konzervativce, ktery dokdze postavit most do
demokratického tédbora a pro témata zivotniho prostiedi se angazuje jako zddny jiny
guvernér.

Ale ani Schwarzenegger nemohl vylepsit zcela vycerpany kalifornsky rozpocet. Jeho
ptitel Warren Buffett to vysvétlil takto: ,Nemél mnoho prostoru. Ve Washingtonu si
miuiZete penize vytisknout, v Kalifornii ne. A k tomu zde je$té plati zdkon o stdtnim
rozpoctu, ktery vyzaduje dvoutfetinovou vétsinu. Guvernér navic pracuje s odprci
dani a s lidmi, ktefi jsou proti Gspordm. Ziskat tady dvoutfetinovou vétsinu je ex-
trémné obtizné.“® Na pocdtku roku 2011 pfedal Schwarzenegger po dvou funkénich
obdobich (dal$i uz nejsou moznd) tfad svému demokratickému ndstupci.

Jaky je jeho dalsi cil? Spekulovalo se, jestli se snad nechce stdt prezidentem USA.
Podle americké dstavy to vSak neni mozné, protoze prezidentem se miizZe stdt jen ten,
kdo se v USA narodil. Ve filmu se to v§ak Schwarzeneggerovi uz povedlo, a to v dile
jeho konkurenta Sylvestra Stallona Demolition Man, v némz se hlavni hrdina dostdva
béhem cesty ¢asem do 21. stoleti. Jeho taxikdrka — hraje ji Sandra Bullock — fekne mi-
mochodem: ,Rychle jsem prohlédla zprdvy z databanky Schwarzeneggerovy knihov-
ny.“ Stallon je Sokovdn a prerusi ji: ,Moment, fikdte Schwarzeneggerovy knihovny?*
»Ano, Schwarzeneggerovy prezidentské knihovny. Nebyl hercem, kdyz jste...? ,,Stop!
On byl prezidentem?“ ,,Ano, ackoli se nenarodil v zemi. Byl tak populdrni, Ze byl
schvdlen 61. dodatek tstavy, podle kterého...“ Stallon to nemohl pochopit: ,Nechci
to védét. Prezident!”

Jaky je dalsi Schwarzeneggertv cil, nevime. On to vsak zcela uréité vi. Jisté je, ze
si stdle znovu klade velké a zddnlivé nedostizné cile. Jedna byvald pfitelkyné o ném
fekla: Na zacdtku kazdého roku si napise pét novych cili. A pak pracuje s enormni
dtslednosti na tom, aby je pfeménil ve skute¢nost. Schwarzenegger, jak pisSe jeho
zivotopisec Nigel Andrews: ,,... nendvidél pfedstavu normélniho Zivota®. ,Smysl
zivota,” fikd Schwarzenegger, ,neni jen prosté existovat, prezivat, ale pohybovat se
kupfedu, stoupat, néco dokdzat, ziskat.“!®

Jak dobré jsou vysledky, jichz dosdhnete, zdvisi pfedevsim na tom, jak velké jsou
cile, které jste si stanovili. Kariéra Arnolda Schwarzeneggera je toho dobrym ptikla-
dem, ale mnoho dalsich vzorti lze najit i v historii nejvétsich mezindrodnich koncernt.

V historii téchto podnikit mtzeme casto pozorovat, ze jeho zakladatel neni vidy
ten, kdo se zaslouzil o tspéch a expanzi celého podniku. Naopak se stdvd, ze nékdo
s vizemi presahujicimi predstavy ideového tviirce firmy, se nakonec stane vlastnim
motorem a otcem obdivuhodného dspéchu.
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Uvidime to ve tieti kapitole na piikladu fetézce Starbucks, jehoz zakladatelé se
spokojili s tim, Ze vlastnili pét obchodt v Seattlu. Nemysleli tak daleko jako jisty
Howard Schultz, ktery 1épe nez prvni vlastnik Starbucks odhadl potenciil tohoto
podniku a byl pfedev$im schopen predstavit si tento podnik mnohem vétsi, tedy
jako mezindrodni fetézec. Proto plati prévem za stvofitele Starbucks — nikoli ti, ktefi
pavodné obchod s kdvou pod timto jménem zalozili.

Prévé tak tomu bylo i u McDonald’s. Zakladateli podniku byli dva bratti, ktefi
zavedli fadu avantgardnich inovaci v oblasti fastfoodu a v roce 1948 otevieli skvéle
vzkvétajici restauraci v San Bernardinu. Ale za otce podniku je prédvem povazovin Ray
Kroc, ktery mnohem [épe nez bratti McDonaldovi rozeznal potencial tohoto nového
typu restauraci. Navic byl schopen udélat to, co bylo nutné, aby se tento inovativni
ndpad proménil v silny expandujici podnik.

Ale vénujme se historii McDonald’s po pofddku. Bratii McDonaldové otevieli
v roce 1937 maly drive-in na vychod od Pasadeny a o nékolik let pozd¢ji podstatné
veétsi drive-in v San Bernardinu. Restaurace, kterd byla postavena jako osmithelnik,
prosperovala tak dobfe, Ze oba bratfi brzy patfili k hornim deseti tisicim v San Ber-
nardinu. Nast¢hovali se do jednoho z nejkrasnéjich doma ve mésté — do vily s dvaceti
péti pokoji — a byli velmi py$ni, kdyZ jako prvni ve mésté jezdili nejnovéjsim cadilla-
cem. Uz v roce 1948 nashromadzdili vétsi bohatstvi, nez ocekdvali.

Brzy nato se v$ak restaurace dostala do problémd, tak jako mnoho restauraci to-
hoto typu. Kmenové zdkazniky tvofili vétSinou mladi lidé, spotfeba niddobi a piibort
byla tak velk4 jako fluktuace zaméstnancit. Setrnym bratriim se p¥idilo platit vysoké
Gcty za rozbité nebo ukradené nddobi a ptibory. Ale hlavné cheeli pfitdhnout docela
jiné klienty — do té doby se v drive-in setkdvali pfedev$im teenegefi a restaurace méla
velmi $patnou image.

Svou restauraci na tfi mésice zavfeli, ptijali zcela novou koncepci a vytvorili tak
prototyp pro nové restaurace McDonald’s, jak je nyni zndme po celém svété. Ku-
chyné byla pfizptisobena masové produkci a velmi krétké dobé ptipravy jidel. Sihli
po kazdém zlepseni ¢i novince, kterd mohla urychlit pracovni proces. O kvalité na-
bizenych produkti uz neméli rozhodovat kuchati a jejich individudlni ,kuchaiské
umeéni®. Objevili zcela novy postup pripravy pro maly a pfesné limitovany vybér
produkti. Podobné¢ jako Henry Ford, ktery svého ¢asu dosdhl revolu¢nich zmén
ptisnym rozdélenim praci pfi vyrobé automobila. Rozlozili proces ptipravy svych
jidel na fadu jednoduchych tkonua, jez mohli provddét i zaméstnanci, ktefi jesté
nikdy v kuchyni nepracovali. Za tim G¢elem museli nechat vyrobit fadu zvla$tnich
kuchynskych ptistroji.

Aby mohli obslouzit své zdkazniky béhem tficeti vtefin nebo jesté rychleji, zacali
ptipravovat a balit jidlo ne tak, jak bylo doposud zvykem, az po jeho objedndni, ale
jesté pred nim. Se samoobsluhou, nddobim a ptibory na jedno pouziti, bleskovym
servisem a ,,piipravou jidel na béZicim pdsu“ tak vznikl novy typ restaurace, jaky
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doposud neexistoval. Restaurace pfitahovala i jiné zdkazniky nez doposud. Misto
teenegert zacali restauraci McDonald’s nav$tévovat rodiny s détmi.

Ale pfeména restaurace pro teenegery na rodinny restaurant neprobéhla ze dne
na den. Zpocdtku to vypadalo, ze novy koncept nevychdzi. Bratfi museli ¢ekat Sest
mésictl, nez znovu dosdhli stejnych obratl jako pred novou koncepci. Ale byli vy-
trvali a to se jim vyplatilo. Obrat stoupl v roce 1951 na 277 000 dolaru, to bylo asi
0 40 % vice nez pfed znovuotevienim. V poloviné padesdtych let stoupl ro¢ni obrat
diky nartstajici automatizaci na 300 000 dolart. Bratti méli v kapse ¢isty zisk ve vysi
100 000 dolard, coz byla tenkrdt obrovskd ¢4stka.

Uspéch se rozktikl rychlosti vétru. Z celé zemé ptichdzeli zvédavi majitelé restauraci
nebo ti, kteff se jimi méli stit. Chtéli zjistit, pro¢ restaurace tak skvéle funguje. Oba
bratfi byli na sviij tspéch velmi pys$ni, ochotné vodili ndv$tévniky po celé restauraci
a trpélivé a detailné jim vysvétlovali svij koncept. Pfipadalo jim zdbavné, ze si na-
vstévnici kresli skicu stavby a zajimaji se o kazdicky detail provozu. Timto zptsobem
samoziejmé pritdhli mnoho nédsledovniki, ktefi jejich koncept, vétsinou vsak $patné,
kopirovali.

Zacali také portznu proddvat licence a nakonec vznikl asi tucet restauraci se jmé-
nem McDonald’s. Finan¢né silnd Carnation Corporation jim nabidla, Ze uvede sys-
tém na trh v systému fransizy, ale bratfi odmitli. ,,To bychom byli ve dne v noci na
silnici a v hotelech a honili se za vhodnymi misty a vedoucimi obchodt. Uvdzeme si
na krk jen jeden kdmen — do ni¢eho dalstho se poustét nebudeme.“?° John F. Love,
ktery napsal pasobivou knihu s vice nez 630 stranami o ptibéhu McDonald’s, z toho
vyvozuje, ze tim bratfi jen dokdzali ,,... Ze jejich jediny problém spocival v tom, Ze
nevideéli za hranice San Bernardina a byli spokojeni se sou¢asnym stavem®. , Méli jsme
vic penéz, nez jsme mohli utratit,“ fikali McDonaldové, ,,a neméli jsme chut pracovat
jesté vic. N4§ volny ¢as byl pro nds dulezitéjsi. Vzdycky jsme si ptdli byt finan¢né
nezdvisli, a toho cile jsme dosdhli.“ 2! Jejich argument byl, ze kdyby vydéldvali jeste
vice penéz, museli by si jen ldmat hlavu s dal$im darfiovym pfiznanim.

S takovou skromnosti a nendro¢nosti se samoziejmé zddné obchodni impérium
vybudovat nedd. Zdsluha o hamburgerovou mocnost tedy nendlezi bratrim Mec-
Donaldovym, ale Rayi Krocovi, ktery je povazovin za zakladatele tohoto impéria
a dodnes je v podniku vdzenou osobou.

Kroc, tenkrdt obchodni cestujici s mixéry, mél mizivé obraty a byl proto zvéda-
vy, pro¢ si jeden odbératel — bratti McDonaldové — objedndvd mnohem vic mixért
nez ostatni. To je ostatné jedna z mnoha zajimavych paralel v historii McDonald’s
a Starbucks. Také Starbucks objevil prodava¢ kdvovarti, Howard Schultz, ktery se
divil, pro¢ si jeden maly obchodnik v Seattlu objedndva neoby¢ejné velké mnozstvi
kévovarti jednoho druhu. Chteél pfijit véci na kloub a objevil tak podnik Starbucks,
ze kterého pozdéji vybudoval pfedni celosvétovy fetézec kavdren. Ale tento pribéh
budeme vyprivét pozdéji.
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Zpétk Rayi Krocovi: Kdyz pfijel do San Bernardina, byl — tak jako mnoho jinych
névstévnika — ihned nadSen novou restauraci. Mnohem zfetelnéji nez sami McDo-
naldové rozpoznal obrovsky potencidl, ktery se v tomto novém formdtu fastfoodu
skryval. Jako obchodni cestujici s potfebami pro restaurace se dostal vsude a mél tak
vynikajici nos na trendy trhu a ménici se potteby zdkaznika. ,Kroc, jak pise John
E Love, ,poznal okamzité obrovsky potencidl k celostdtni expanzi, ktery se McDo-
naldim nabizi. Na rozdil od bratri, zakofenénych v domovské pudé, byl zvykly na
dlouhé cestovdni, mél piehled o moznostech trhu a umél si spocitat Sance na odbyrt.
Znal branzi a védél, Ze by se McDonald’s jednou mohl stit vaznym konkurentem.* 22

O nékolik dni pozdéji séhl po telefonu a zeptal se Dicka McDonalda, jestli uz
nasel zdstupce pro svij systém fransizy. ,Zatim ne,“ odpovédél McDonald. ,A jak to
vidite se mnou?“ zeptal se Kroc.??

Hned dal$i den odjel Kroc do San Bernardina a dojednal s obéma bratry smlouvu,
kterd mu zajistovala exkluzivni privo uzavirat zdvazky s odbérateli licence v celé Ame-
rice. Smlouva stanovila, Ze Kroc bude zodpovédny za expanzi fetézce, zatimco bratfi
ptevezmou kontrolu produkce a budou se podilet na zisku. Pocdtkem Sedesdtych let
prodali bratii McDonaldové Krocovi prava na znatku McDonald’s za 2,7 miliont
dolaru. Tyto penize ziskal Kroc od investori.

Ray Kroc vytvofil sofistikovany systém prdv spolurozhodovani provozovateli
fransizy u strategicky vyznamnych rozhodnuti, pfedevsim pfi pldnovanych akcich
na urovni restauraci. Jeho fransizovy systém se zna¢né lisil od tehdejsich zvyklosti
v této branzi. Ostatni poskytovatelé fransiz chtéli vétSinou rychly profit, a bud poza-
dovali za licenci horentni ¢dstky, nebo zdjemctim o fransizing proddvali pfedrazené
piistroje a produkty. Naproti tomu Kroc uvazoval dlouhodobé, protoze si stanovil
vys$si cil: Délal véechno proto, aby zdjemctim o fransizu zajistil dspéch. Dival se na
né jako na své zdkazniky a védél, ze kdyz jim pomuze k uspéchu, bude mit aspéch
i McDonald’s celkové.

Kroc vyzadoval vétsi fidici a kontrolni pravomoci nez ostatni poskytovatelé licenci,
protoze uz poznal, jak rychle se mize znacka poskodit, pokud se v obchodech strpf
rozdily ve standardu kvality. Naptiklad kdyz majitelé fransizy neberou piili§ vazné
¢istotu a hygienu, nebo kazi-li osvédéeny systém svym nevhodnym osobnim ptistu-
pem. Mohou tak zna¢né posramotit povést celé obchodni znacky.

Kroc byl genidlni obchodnik a dafilo se mu pfesvédéit o svém konceptu stéle vice
a vice lidi. Zdjemce o fransizing ziskdval hlavné proto, Ze byl zcela otevieny a nedéval —
jak bylo tehdy obvyklé — plané sliby. Naopak informoval partnery vécné a presné.
,Proddvéte-li néco velmi mélo hmatatelného, snadno vds ozna¢i za podvodnika. Ale
kdy?z partner vidi, Ze jedndte cestné, vypadd viechno docela jinak,“?* tvrdil Kroc.

Dnes provozuje McDonald’s okolo 32 000 restauraci ve vice nez 117 zemich.
V roce 2010 dosdhl celosvétového obratu 24 miliard dolart a roénf zisk ¢inil 4,9 mi-
liard dolarti. Obrovsky celosvétovy tspéch, jaky mél podnik v ndsledujicich letech
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a desetiletich, nepfedvidal jisté ani sdm Kroc. Od bratria McDonaldovych, ktefi vlast-
né firmu vymysleli, se lisil tim, Ze si ddval vy$si cile a byl ctizddostivéjsi. Velikost cilu,
jez si ¢lovek klade, urcuje i jeho jedndni — plati to jak pro pomérné nendroéné bratry
McDonaldovy, tak pro Raye Kroce.

»Vlastni kouzlo, piSe Love ve své McDonald’s Story, ,,spociva v jeho neotfesitelné
vite v budoucnosti obchodu s fastfoodem, ktery objevil na okraji Mohavské pousté. ..
Co vsak Kroce motivovalo mnohem vice nez vsechno ostatni, bylo pevné presvédcent,
ze ptece jen nasel ndpad, se kterym se dd vybudovat velkolepy podnik, o némz od
konce tficdtych let ... snil. Ve dvaapadesdti letech stdle jesté hledal zaklinaci formuli,
kterd by mu umoznila s pomoci jeho tficetiletych obchodnich zku$enosti oteviit
brénu k velkému dspéchu.“%

Ano, nékolik mésict piedtim, nez Kroc zalozil systém McDonald’s, mu bylo pa-
desdt dva let. VeEk, ve kterém lidé za¢inaji myslet na odpocinek, nebo se pfinejmensim
vymlouvaji, Ze ted uz je ptece ,moc pozdé“ nebo se citi ,,ptilis stafi“ na to, aby zacinali
néco zcela nového. Kroc védél, ze bude muset pracovat sedmdesdt i vice hodin tydné,
ale to, co délal, mu pfindselo radost. Neslo mu o rychlé zbohatnuti. Nejprve musel
zit ze svych Uspor nebo z ptijmu z obchodu s mixéry. Teprve v roce 1961, sedm let po
podpisu smlouvy s bratry McDonaldovymi, ziskal prvni dolar z vyplaty McDonald’s.
V 11. kapitole této knihy se dozvite, jak se Rayi Krocovi podafilo dovést systém
McDonald’s k tak jedine¢nému tspéchu.

Zatimco se nékeefi lidé vymlouvaji, Ze uz jsou ,pfili§ stafi“ na to, aby si kladli
vysoké cile, existuji jini, ktef{ si naopak mysli, Ze jsou ,pfili§ mladi®, aby napiiklad
pfevzali odpovédnost za fizeni velkého koncernu. Myslite si také, Ze jste ,,prili§ mla-
di“, abyste se chopili otéZi v nadndrodni firmé, kterd se dostala do zna¢nych potizi,
a dovedli ji znovu k tspéchu? Pak byste si méli poslechnout piibéh Jochena Zeitze,
ktery se stal v kvétnu 1993 piedsedou predstavenstva vyrobce sportovnich potieb
Puma, jenz byl tehdy v téméf bezvychodné situaci.

Ale vyprévéjme historii firmy Puma poporfddku. Roku 1924 zalozili bratti Rudolf
a Adolf Dasslerovi tovdrnu na obuv, kterd byla opravdu tGspésnd. Po vélce se pak
pohédali. Jeden z bratrii zalozil firmu Adidas, ten druhy firmu Puma. Uspéinéjsi
byla znacka Adidas, ale ani Puma nezistdvala pozadu. V roce 1976 se svétovy trh se
sportovni obuvi rozrostl na 5 miliard dolarti, Puma byla na étvrtém misté. V roce
1978 ¢inil obrat firmy jiz 500 milion&t marek a podnik zaméstndval 5000 pracovnikil.
V Némecku ¢inil jeji podil na trhu 45 % a celosvétove 30 %. Avsak zisky byly jen
malé, protoze obrat byl navySovdn za kazdou cenu — také v dasledku konkurence
Adidasu. V osmdesdtych letech zacala firma upadat, protoze se majitelé neptizptisobili
novym trendim, které nasadili konkurenti, napfiklad Nike. Puma se stala prizdnou
znackou. Mladi lidé nechtéli tuto obuv nosit, protoze nebyla ,cool. Na podnik
doléhalo bfemeno dluht a v poloviné osmdesdtych let zacal bezprecedentni upadek,



20 * Pro¢ jsou Uspésnilidé uspésni

ktery trval $est let — dokud se predsedou predstavenstva nestal jeden mlady muz, keery
cely podnik pfeorganizoval a nenechal v ném kdmen na kameni.

Jochen Zeitz zac¢al pracovat u Pumy v lednu 1990 jako marketingovy expert. Uz
jeho prvni dojem z podniku vsak nebyl pfili§ dobry. Zcela zjevné tu chybéla jakdkoli
inova¢ni snaha a neexistovala Zddn4 jasnd predstava, jak se dostat na sprévnou cestu.
Dluhy podniku nartstaly stéle rychleji, az vzrostly na 180 milionti marek.

Na trhu se sportovnim zbozim se v té dobé proddvalo jen 20 % vyrobk sportov-
ctim v pravém slova smyslu. Rolf Herbert Peters celou véc upfesnil ve své knize Die
Puma-Story: ,Sézelo se na kvalitu a funkénost v duchu zastaralé tradice Dasslerovy
tovarny na obuv a vyvijely se spiSe produkty pro specidlni druhy sportu nez atraktivni
sportovni obledenf pro rapery a fanousky techna.“?¢

V roce 1993 zjistil novy majoritni vlastnik Pumy, ze pokud firma pojede dél ve
starych kolejich, narazi brzy do zdi.

Majitelé tehdy zcela piekvapivé oslovili Jochena Zeitze, zda by se nechtél stdt vy-
konnym feditelem firmy. Banky tehdejsich hlavnich véfitelt byly skeptické. Nechtely
se zesmé$nit tim, ze by udélaly vykonnym feditelem tficetiletého mladika, ktery sdm
jesté nikdy akciovou spole¢nost nevedl. Kdyz se byl pfedstavit v Deutsche Bank,
polozil mu jeden z bankétt fe¢nickou otdzku: , Kolik vam je??’

Zeitz véak mél dostatek sebevédomi, aby pro nemocny podnik formuloval nové
avelké cile. V letech 1993-1997 chtél podle svého plinu dokondit rekonstrukci
a firmu oddluzit. Béhem druhé fize, kterda méla zadit roku 1998, chtél investovat
zejména do marketingu, aby Pumé na trhu vytvofil novou identitu spojujici Zivotni
styl a médu. A za méné nez deset let se podle jeho vize méla stit Puma nejzddanéjsi
znackou ve svém oboru a vyrazné se rozrust.

Zpocitku musel rdzné Setfit, coz mimo jiné znamenalo, zZe propustil kazdého
druhého zaméstnance. Ale jen Gsporami se zidny podnik doptedu nepohne. K tomu
jsou zapotiebi ndpady na inovaci. Ty mély podle jeho ndzoru ptijit z Ameriky, kde
se formoval Zivotni styl ovliviiujici i Evropu. Amerika uddvala t6n — musel se tedy
sdm prest¢hovat do Ameriky, a ne vést obchody z centrély v bavorském méstecku
Herzogenaurach.

Zeitz ptinesl nové trendy, jako tieba ,Blue Suede Shoes®, jez byly v Americe ,,in“
a kterych Puma prodala dva miliony kust. Jednoho dne objevil Zeitz na obdlce ame-
rického hudebniho ¢asopisu, Ze si Madonna nechala pfidélat k botdm Puma-Suedes
osmicentimetrové podpatky. , To udéldme také,” rozhodl a nechal boty vyrobit v li-
mitovaném mnozstvi a proddval je v tehdy ,médnich® obchodech, naptiklad v mni-
chovském ,,Wood you“ nebo v hamburském obchodé ,Delirium®.

Zeitz sdzel pfedevs$im na mladistvé trendy, protoZe zastdval nézor: ,Mlddez neni
jen hlavnim spotiebitelem, ale ovliviiuje i ndzory starsich generaci.“?® Zeitz jmenoval
Toniho Bartoneho, podivného typka na prahu dvacitky, produktovym manazerem
amerického tymu nové vytvofené kategorie zbozi urcené vyznava¢im moderniho



	O autorovi
	Úvod
	Stanovte si vyšší cíle
	Jak získat důvěru?
	K čemu jsou užitečné problémy
	Koncentrace
	Mějte odvahu být jiný
	Nezávislé myšlení
	Ochota řešit konflikty
	Nikdy neakceptujte „ne“!
	Cílový navigační systém
	Recept na úspěch: Vytrvalost a chuť experimentovat
	Nespokojenost jako motor
	Nápady vás obohatí
	Umění dobře se prodat
	Sebekázeň a schopnost nadchnout se
	Efektivita
	Buďte rychlejší
	Peníze
	Vypětí a relaxace
	Poděkování
	Poznámky
	Seznam literatury
	Jmenný rejstřík 



