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Predmluva




Coco Chanel (ptivodnim kfestnim jménem Gabrielle) se narodila
19. srpna 1883. Byla prostiedni ze tii sester. Jeji matka mela astma
a umfela ve svych 33 letech. Otec pak vSechny tii sestry dal do
sirotéince.

Gabrielle zkousela vystupovat v kabaretech, ale byla hubena jako
tycka. Také Spatné€ tancila i zpivala. Nenechala se odradit a platila si
soukromé hodiny tance a zpévu. PfiSla tim o uspory, jenze vSechno jeji
usili bylo marné. Neméla k tomu potiebné vlohy. Naproti tomu
klobouky, které n€kdy pro zabavu vyrabéla, se pritelkynim libily.
Citila, ze nastal ¢as inovaci: Zeny, které vidéla na konskych dostizich,
meély na hlavach, jak sama fekla, ,,obrovité placky, pfimo monumenty
osklivosti“. Rozhodla se to zménit a nastolit jednoduchost.

Na jate 1909 zacala v Patizi navrhovat a prodavat klobouky, které
oslnily celé¢ mésto. Po tispéchu s klobouky si zalozila médni salon.
Opét méla uspéch. 5. kvétna 1921 uvedla na trh parfém Chanel No. 5.
Vysledkem byl svétovy triumf tohoto parfému. Na zacatku druhé
svétové valky sviij salon zaviela. Od kvétna 1947 dostavala 2 %
hrubého zisku ze vSech parfémut znacky Chanel prodavanych ve svéte.
Stala se tak jednou z nejbohatsich Zen planety.

V roce 1953 oslavila sedmdesatku. Zila sama. Navic v tomto véku
neustale ztracela pratele a znamé, kteti postupné umirali. Uz ¢trnact let
nebyla v oboru. Kromé starsi generace znali mnozi jméno Chanel jen
jako znacku parfému.



Pravé na sklonku zivota, ve véku, kdy téméi vSichni kondi
s aktivnim zivotem, se rozhodla, ze salon znovu otevie... Ne proto,
aby se na stafi né¢jak zaméstnala, ale aby obnovila jeho predvale¢ny
lesk, jeho mezinarodni véhlas.

Co ji k tomu vedlo? Pro¢ to udélala?

77

Byla bohaté, nemusela hnout prstem. Do smrti se mohla povalovat
v nejluxusnéjsich hotelech svéta a vecery travit na recepcich. Nebyla
ani zdrava. Cely Zivot trpéla zachvaty namésicnosti, které se stafim
zhorSovaly. Musela se proto nechavat ke své malé médéné posteli
pfivazovat popruhy.

Pro¢ vubec riskovala svou povést? Co kdyby jeji kolekce
nebyla prijata kladné? Co kdyby si jen ufizla ostudu?

299

Jeji navrat opravdu zacal ostudou. Po mésicich ptiprav uvedla svou
kolekei v unoru 1954. Ptes dva tisice osob se 5. nora 1954 marné
pokouselo na prehlidku dostat. Rozhodla se predvést sto tficet modeld.
Zameéstnala okolo sedmdesati osob: Svadleny, modelky, proda-
vacky,...

Prestoze byl pro prehlidku z povércivosti vybran paty den v mésici,
byla to katastrofa, alespont z pohledu francouzskych a anglickych
novinait. Saty Chanelové se obdivovateliim Diora jevily jako prezitky
z 20. nebo 30. let. Tisk byl kruty, pohrdavy a zlomyslny. Naptiklad
titulek ,,U Coco Chanelové v Husi Lhoté v roce 1930

JenZe nékolik jejich modeld ziskali 5. inora americti nakupci
z luxusnich obchodl z Paté avenue v New Yorku. Redaktorku Vogue
Bettinu Ballardovou kolekce Chanelové tak zaujala, Ze z ni ve svém
Casopise uvefejnila tfi stranky fotografii. Presvédcila americké
obchodniky argumentem, Ze pfisna jednoduchost Chanelové je vhodna
pro kopirovani, a tudiz pro masovou obchodni distribuci. Ptrestoze
Chanelové neporozumeéla jeji Francie ani Anglie, ve Spojenych statech
uspéla. A to zpétné ptitahlo Evropu a nakonec sklidila ovace i doma.

Coco Chanel zemfela v osmdesati sedmi letech, 11. ledna 1971.*

* Gidel Henry: Coco Chanel, Garamond, Praha, 2008



Jesté jednou zopakuji stejné otazky:

Pro¢ viubec riskovala svou povést? Co kdyby jeji kolekce
nebyla prijata kladné? Co kdyby si jen ufizla ostudu? Stalo ji to
zato?

77?

Uvedu jesté jeden ptiklad.

Albert Schweitzer (1875-1965) se proslavil svou pomoci slabym,
chudym a bezmocnym. Ptitom byl sam neduzivym, ¢asto nemocnym
a podcenovanym studentem.

Jako dité Schweitzer rozhodné nebyl zadny génius. Jeho studijni
vysledky byly tak bidné, Ze sam feditel gymnazia v Mylhtizach mu
doporucil, aby ukon¢il studia. Pak ale Schweitzer dostal nového
tfidniho profesora, doktora Wehmanna. Ten v ném probudil touhu
po vzdélani i sebekazen.

Mlady Albert pak vSechny Sokoval tim, ze ziskal hned dva
doktoraty — z filozofie (1899) a teologie (1900). Od roku 1900 ptsobil
jako vikaf v kostele sv. Mikulase ve francouzském Strasburku.
A krasn¢ tam hral na varhany.

,Nemam ambice stat se velkym védcem, chci mnohem vic; byt
prosté cloveékem,” stézoval si Schweitzer, ktery pfitom vlastné
neveédel, jak by toho mél dosahnout.

V roce 1904 to objevil. V novinach cetl o otfesnych podminkach,
ve kterych Zziji lidé v rovnikové Africe. Také Cetl, Ze nutné potiebuji
I¢kate. Jenze on nebyl lékar. A tak se rozhodl vystudovat medicinu.
Jakmile to ozndmil znamym, mysleli si, ze se zblaznil. Totéz si mysleli
také studenti a profesofi I€kaiské fakulty.

TricetiSestilety Schweitzer ale v roce 1911 ziskal 1ékatsky diplom.
Jenze nemél penize na vystavbu malé nemocnice. Aby na ni vydélal,
vyrazil na koncertni turné a hral na varhany.

A pak v roce 1913 opustil dalsi slibnou kariéru — varhanika.
Predtim byl Gspésny jako spisovatel i docent teologie na univerzité. To
vse vymeénil za nejistotu v rovnikové Africe. Jeho prvni ordinaci byl
vyslouzily slepi¢i kurnik. Za 1écbu mu kromé penéz platili kufaty,
banany nebo vejci.



10

Albert Schweitzer se do Evropy vratil jen na n¢kolik prednas-
kovych nebo koncertnich turné. V Africe také ve véku vice nez 90 let
zemfiel. Za svou praci ziskal v roce 1952 Nobelovu cenu miru.

Zase polozim nékolik otazek:

Pro¢ to Schweitzer udélal? Pro¢ opustil jistotu? Mgl piece
skvéle rozjetou kariéru a spolecenské uznani. Pro¢ Sel do nebezpec-
nych kon¢in, kde ho mohli zabit? Proc riskoval, Ze zemi'e na tehdy
nevylécitelné nemoci? A proc to udélal, kdyZ na tom nevydélaval?

299

Vratim se k t€ém otdzkam, které byly napsany tuénym pismem.

Na tyto otazky lidé neumi odpovédét. A nejspise by to neuméla ani
sama Coco Chanel ani Albert Schweitzer. OvSem urcita skupina lidi vi,
Ze to prosté museli udélat. A jini lidé zase nechapou tuto skupinu lidi.
Nemohou to pochopit. Pro¢?

299

Protoze ti, co to nechapou, maji malou vnitini motivaci.

Co nuti lidi, aby kazdy den znovu a znovu d¢lali to, co délaji? Co je
nuti, aby se neustale za né¢im hnali? A proc jini lidé ani za nic na svete
ten sviij zadek nezvednou?

27?7

Jak to, Ze néktefi lidé vynikaji nad jinymi? A jak to, Ze ncktefi
z nich vynikaji i piesto, Ze méli Spatné détstvi nebo maji zdravotni
problémy ¢i odlisnou sexualni orientaci?

299

Oni maji n¢jaky motor, ktery je Zene, aby se vyrovnali tém ostat-
nim. A mnoho ,,normalnich* lidi si jen sté¢Zuje na Spatné podminky.



Motivace neni jen o penézich

V této knize pisi o motivaci vétSinou ve spojitosti s uspéchem
a s penézi. Je to proto, ze se pohybuji v oblasti podnikani a tam se
uspéch méfi penézi.

Avsak u silné motivace nejde vzdy jen o penize. Pokud se nékdo
rozhodne spojit sviij zivot s charitou jako Albert Schweitzer, uménim
nebo sluzbou néjakému nébozenskému tadu, i tam jde o vnitini
motivaci. Usp&ch se pak mé&fi né¢im jinym.

Uspéch ve kolstvi je o tom, kolik déti dokazete pfipravit na Zivot.
V medicing jde o to, kolika lidem pomtzete zdravotné. V novinafing
jde o to, jak dokazete informovat svou cilovou skupinu. Nékdo sbira
znamky, nékdo je rybai. Uspésni jste, pokud ve svém oboru vyniknete.

Ja mohu mluvit a psat jen o tom, co znam. Nejsem umélec. Nejsem
¢lenem cirkve. Nejsem ucitel ani [ékat ani novinaf. Nesbiram znamky
a nerybafim. Ja jsem podnikatel. Proto v této knize mluvim o mate-
ridlnim Gispéchu. Tuto cestu totiz znam...

Vzdy ale jde o to, zda a jak velkou mate vnitini motivaci pro danou
¢innost. A pak také, zda jdete spravnym smérem.

Clovék je v podstaté liny tvor. Pro¢ ale nékteii usiluji o tspéch?
Pro¢ nakonec maji Gspéch jen nékteti? A pro¢ se jini lidé vibec
o uspéech ani nepokousi?

77

O tom je tato kniha. Myslim si, ze zazijete n¢kolik pfekvapeni.
Budu vam vyvracet to, co jste si dodnes mysleli o lidské motivaci.

Pokud jde o motivaci, myslim si, ze lidé jsou pfimo ohlupovani.
V mnoha knihach o motivaci najdete navody, jako je napftiklad tento:

»Na oslavu skvélého vykonu spolecnosti, napiiklad splnéni cila
prodeje apod., vezméte nejvysSSi vedeni spoleCnosti a stravte den
umyvanim aut zaméstnancti na parkovisti. Je to skvély zplsob, jak
komunikovat, ze v tom jedeme spolu. Zaméstnanci také maji
prilezitost fici generalnimu fediteli: ,Hej, tam jste nechal flek.” *

Nevim, pro¢ tyto hlouposti rizni autofi stale opisuji jeden od

* Gostick Adrian, Elton Chester: Motivaéni princip, Eastone Group, Bratislava, 2010)
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druhého. Proto, ze jsou libivé?
299

Uz nékolikrat mi s upIn€ vaznou tvaii nékteii lidé rekli, ze v jedné
spole¢nosti piijali toho pracovnika, ktery mél v osobnich papirech
napsano, ze zdravi jako prvni...

Vsichni ti lidé, co mi to fikali, byli na prvni pohled netspésni.
Znam osobn¢ mnoho velice Uspesnych lidi. Nikdo z nich se ale ne-
soustfedi na to, aby pozdravili jako prvni, a nikomu nemyji auto.
Je odlisuje néco tplné jiného. Co?

299

O tom je tato kniha.

13
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Pro¢ jsem piesvédceny, Ze motivace zvenci je jako smrad?

7?

Tento poznatek mam ze své zkuSenosti. Jelikoz trpim vrozenym
Tourettovym syndromem a mam tiky, jsem pro mnoh¢é firmy velmi
vhodnym motivatorem pro jejich lidi. Zavolaji mi a feknou:

»Pane Tomane, mame firemni akci. Potfebujeme, abyste k nam
pfijel a nase lidi namotivoval. Zblbnéte je tak, aby §li hned makat.*

Muyj rekord (do roku 2010) je piednaset najednou pro obecenstvo
¢itajici 6 500 lidi. Ten den jsem lidi v obecenstvu tak vydivocil, ze
na konci mé feci zacali délat mexické viny. A co se stalo potom?

7?7

To, co vzdy. Naprosta vétsina lidi nékolik dni opravdu vice praco-
vala, ale do tydne se vratila do starych koleji. To znamena, Zze
nepracovali tak, jak méli. Vratili se tam, kde byli pfed timto vymy-
vanim mozki. Tento scénaf se opakuje neustale.

Pak je musite zac¢it motivovat znovu. A pak zase a zase a zase a...
az do smrti — bud’ jejich, nebo své.

Tito 1idé po motivacni akci zvysi svij vykon jen kratkodobé.
U nich motivace zven¢i plisobi jako smrad. Za nékolik dni, nebo
dokonce hodin sama zmizi. Vzdy tam také byla skupina lidi, ktefi se
nepfetrhli ani pfedtim ani potom.

Ale byla tam jesté jedna skupina. A ti mé zacali zajimat stale vice
a vice. Tito lidé méli po motivacni akci témét stejny vykon jako
predtim — stejny a pritom nadprimérny. Vykon této malé skupiny
vlastné¢ viibec nezavisel na néjakém vn&jSim motivacnim plisobeni.
Zjistil jsem, Ze tito Gspésni lidé se od netispésné vétsiny lisi hlavné tim,
ze maji silnéjsi vnitini motivaci.

15
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Zacal jsem hledat odpovedi na otazky:

Na ¢em zavisi vykon lidi, ktefi nepotiebuji vnej$i motivaci?

Na ¢em zavisi vykony vSech lidi?

Da se nahradit vnéj$i motivace né¢im jinym?

Pokud ano, ¢im?

Jak poznam velikost vnitini motivace u jinych lidi?

Jak poznam velikost vnitini motivace u sebe?

Je néjaky postup, jak najit lidi, ktefi nepotebuji vnéjsi motivaci?

Odpovéd'mi na tyto otazky jsem se zabyval mnoho let. Zjistil jsem
nekolik zajimavych véci.

V prvé tadé se stile Zvani a spoléha se na vnéjSi meotivaci.
Opravdu musi byt dodana motivace zvenci?

77?

Ne! Ale téméf vSude slysSite a doétete se, Ze ano — a pfitom je to
$patné. Znam to jak mezi témi nahofte, tak i mezi témi dole. Ti nahoie
nepotiebuji ke zvyseni své vykonnosti zadné metivacni kecy.

Motivace zvenci je past na neschopné. Neschopni chtéji, aby je
nejdiive nekdo jiny namotivoval. Pak pry zméni své chovani. Jenze
tak to nefunguje! Motivace neni néjaky startér, ktery vas nakopne
na zacatku néjaké cinnosti. To je hluboky omyl! Motivace je uvniti nas
béhem celé &innosti: na za¢atku, v pribéhu i na konci. Cinnost
samotna nas motivuje — libi se nd&m nebo nas stve.

Motivace k vam nepfijde jako osviceni. Motivaci vam nedoda ani
nikdo z vasich blizkych, 1ékat ¢i faraf. Celda mysSlenka motivovani
druhych je jenom zradna past.

Pozor, aby nedoslo k nedorozuméni. Motivace vseobecné neni jako
smrad. Ale motivace zvenc¢i je jako smrad. To je ta motivace, kdy
se jeden Clovek snazi motivacné pusobit na jiné¢ho ¢loveéka, ktery ale
z n&jakého diivodu nedéla to, co ma délat.



Dalsi zajimava véc je, Ze ,,odbornici® to strasné komplikuji

Co je to motivace?

77?

Slovnik cizich slov fika: Motivace je souhrn pohnutek jednani.

Tato ,,sofistikovana™ véta mi nic nefikd. Podivejme se na teorii.
Neexistuje jednotnd, vSeobecnd teorie motivace. Nejpopularnéjsi je
zatim hierarchicka teorie potfeb amerického psychologa Abrahama
H. Maslowa. Maslowovu pyramidu najdete v kazdé u¢ebnici psycho-
logie, protoze se da pékné graficky znazornit a je pasobiva. JenZe
vzapéti v kazdé z nich najdete ptiklady, Ze tato teorie neplati vzdy.

Existuji 1 dalsi teorie tykajici se motivace. Teorie evoluce Charlese
Darwina (1859) tika, ze se pfizptsobujeme zivotnim podminkam.
Psychoanalyticka teorie motivace zase tvrdi, ze u ¢lovéka rozhoduji
pudy a touha po slasti. Pak je jesté mnoho dalSich teorii. Nebudu se
jimi zabyvat. Jsou uz mnohokrat popsany. Navic kazda je hned
zkritizovana autory jinych teorii. A to hlavné proto, ze podle nich
nejsou dostate¢né ,.komplexni. ,,Odbornici“ to totiz chtéji mit
dostatecné (z)komplikované, aby vypadali jako odbornici.

To, co se oficialn¢ uci na Skolach, je v8ak vétSinou nepouzitelné
v praxi. Ukdzu vam svoje zkuSenosti z praxe. Jde o moje pravdy,
kterym nemusite véfit, avsak dnes nemam problémy s motivaci svou
ani svych spolupracovniki.

Zjistil jsem, Ze snaha manaZeri o motivaci podiizenych je
vétSinou bez vysledkii. Pro¢?
299

1) ProtoZe se klade obrovsky diraz na motivaci zven¢i. Lidé tikaji:
»Namotivujte me.* To je ale alibismus. Lidé chtéji dodat motivaci
podobné, jako se dobijeji baterky — zvenci. JenZe pak se stejné jako
slabé baterky sami rychle vybiji.

2) Protoze misto vysledkl se hraje na libivost. Motivace zvenci
se lidem libi. A to jak vétsiné lidi bez silné vnitini motivace, tak
i tém jedincim, kteti v sobé maji velkou motivaci. Jenze lidé

17
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3)

4)

5)

6)

7)

s velkou vnitfni motivaci prosté pracuji vice nez ostatni. A to bez
ohledu na to, zda jsou zvenc¢i nékym nebo né¢im motivovani. Tito
lidé vlastné€ nepotiebuji nakopnout n€kym jinym, i kdyz se to 1ibi
ijim.

Protoze zde nejde o plo$nou motivaci vSech. Jde o to, jak najit ty
lidi, které nemotivovat. Nesouhlasim s tim, ze kazdy mutze byt
vitéz a ze kazdy se da vyskolit. Skolil jsem desitky tisic lidi a vim,
ze vétsina lidi nevynikne. Kdyz uz chcete lidi motivovat a skolit,
nejdiive musite vybrat jen ten typ lidi, ktefi na to maji.

Protoze motivace je v rozporu s hodnocenim. Bude-li m¢ nékdo
hodnotit, bude mi to vadit. Budu-li naopak ja hodnotit vas, bude vas
to demotivovat. Jak se budete citit, kdyz vam feknu, Ze jste v n&jaké
oblasti Spatni?

7?7

To vas naStve. Vy pfece sami vite, jaké mate slabiny. Pokud vam je
nékdo jiny pfipomene, nenamotivuje vas tim, ale ,,vytoci®. A to
1 kdyby mél pravdu. Uvédomte si, Ze piestoze hodnoceni jinych lidi
musite délat, rozhodné je to demotivujici.

Protoze je zde pfili§ moc vlidnosti. Dobré¢ slovo nestaci. Dobrym
slovem a bicem v ruce toho zmuzete vice nez jenom dobrym
slovem. Musite mit n¢jaky ,,systém nepohody*.

V literatufe jsou kniZni navedy, jak motivovat — 4bodové,
6bodové, dokonce 12bodové. ..

Naptiklad:

1. Sepiste si seznam svych cild (snti).

2. Sepiste si seznam kroki ke splnéni cilt (snt1).

3. Sepiste si kvality jednani, které potiebujete pro splnéni snd.

4. Sepiste si ty vlastnosti, které vam jesté chybi.

To je pitomost. To jsou postupy pro ty, co vymetaji v§echna Skoleni
0 pozitivnim mysSleni. Motivace ve vas prosté je, nebo neni.
Nezméni to ani nékolikabodovy systém.

Protoze lidé si neuvédomuji, Ze néjakou motivaci uzZ maji v sob¢.
VSsichni lidé na svété jsou n¢jak motivovani k néjakym ¢inim. Bud’
sami sebou, nebo prostiedim.



Vysledkem je, ze podle statistik asi 80 % vétsich podnikovych
iniciativ kon¢i neuspéchem. Asi 40 % noveé jmenovanych vedoucich
pracovnikl se uz béhem 18 mésict setkd s netspéchem. Jen nékolik
spoleCnosti prezije Ctyficet let — asi polovinu lidského zivota. Pouze
nékolik desitek spolecnosti se dozilo vice nez sta let. Na svété existuje
pouze asi dvacet firem, které jsou stars$i nez dvé sté let. VétSina novych
spolecnosti zkrachuje do péti let — takova je realita.

A nejvétsi tragédii je, Ze naprosta vétSina lidi bohuZel nerada
déla to, ¢im se Zivi. Pro¢?

7?

Protoze:

1. Nevéri, ze to, co delaji, ma pro n€ néjaky smysl.

2. Je to nebavi.

3. Nevéti, ze jsou spravedlive odménovani.

Prace ve skuteCnosti bavi asi jen tfi procenta lidi. Vétsina lidi nema
zamestnani, ale praci za trest.

Plati to i pro podnikatele. Podnikaji, aby méli vice casu, aby méli
svobodu a aby méli penize. Vysledkem ale je, Ze se jim z jejich firmy
stane vézeni. Jsou otroky své firmy. Nejsou svobodni a nejsou pany
svého Casu. Pritom ptivodné zacali podnikat proto, aby méli vice Casu,
svobodu a vice pené€z. Penize mozna maji, ale kolik hodin pracuji?
Workholici tikaji své Zen¢: ,,Ja to délam pro tebe!™ A fikaji to tak
dlouho, az zjisti, ze maji na stole zadost o rozvod.

Casto nemaji nic z toho, co ptivodné chtéli. Jako feseni zavadgji
rizné motivacni programy — zaloZené na motivaci zvenci. Jenze ta
u vétsiny lidi funguje jako smrad.

Uz 1éta vedu Skoleni na téma Zdklady vedeni lidi. Nékteré
myslenky v této knize jsou z tohoto Skoleni. Na zacatku kazdého
Skoleni se ptam vsech zac¢astnénych, pro¢ vibec pfisli. Co od tohoto
Skoleni oc¢ekavaji? V nasledujici tabulce najdete nejcastéjsi odpovedi
ucastniku:
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Problémy a ofekavani ucastniki $koleni Zaklady vedeni lidi (v %):

Motivace 20,7
Lepsi vysledky 18,3
Nabor (vybér) spravnych lidi 14,0
Metody vedeni vice lidi 13,4
Inspirace, zvédavost, Spionaz 9.8
Emocni inteligence 4,9
Vice penéz 3,6
Budovani tymu (u sitového prodeje, MLM) 2,8
Kontrola druhych i sebe 2,4
Vedeni zenského kolektivu 2.4
Komunikace 2,0
Zjednoduseni 1,4
Koho propustit 1,2
Jiné 3,1
Celkem 100,0

Pouze 3,6 procenta ucastnikli mluvi o penézich. Jen osmnact
ucastnikii ze sta ocekava lepsi vysledky. To nechdpu. To se stydi
oteviené mluvit o tom, Ze i pti vedenti lidi jde o penize?

?77?

Oni pfisli ze spolecnosti zavislych na tvorbé zisku. Jen mizivé
procento lidi na mych Skolenich plisobi v charité nebo statni sprave.
Tam bych to chapal. Jinak jde vzdy hlavn¢ o penize a vysledky.

Naopak nejvice se lidé zajimaji o motivaci podfizenych. Jenze
motivace zvenci dlouhodobé nema vyznam. Rozhoduje vnitini
motivace.

Motivace zvenci funguje u naprosté vétsiny lidi jen kratkodobé.
Casto dokonce viibec. Ma vyznam (ale jen zdanlivé) u velmi malé
skupiny lidi. A to u téch, ktefi maji silnou vnitini motivaci. A to tak
silnou, Ze tu vnéjsi motivaci vlastné ani nepotiebuji. To je dost
paradoxni situace, nemyslite?



Zajimavé ptitom je, Ze ob¢ skupiny lidi, tedy ti, u kterych motivace
zven¢i nefunguje, i ti, u kterych ano, tu vnéjsi motivaci vyzaduji
zhruba stejné. Proc?

77?

Protoze je to libivé. [ vam se libi motivacni feci. I mné.

Avsak lidé s velkou vnitfni motivaci ji maji v sobé€ uz od narozeni.
Je to prosté talent. Tvrdim, Ze rozhoduje jen vnitini motivace a ze
vétSina lidi ji ma bohuzel malou nebo zadnou. A také tvrdim, ze pokud
ji ¢lovek v sobé nema, pak je uplné zbytecné se mu vénovat! Protoze
motivace zvenci je trvala asi jako smrad. Jakmile vyvétrate, zmizi.

Budete-li disledn¢ a dlouhodobé hledat lidi s velkou vnitini
motivaci, pak zjistite, Ze neplati vSeobecné rozsifeny nazor, Ze ,,nejsou
lidi*“. Dovolim si dalsi dost jednoznacné tvrzeni: Lidi je dost! Hlavné
dole v kariérnim zebticku. Nahote je to sice horsi, protoze téch
schopnéjsich je méné. Jenze také jich méné potiebujete.

Zacalo mé zajimat, jak lidi s velkou vnitini motivaci najit. D4 se to
na nich rychle poznat? Je na to néjaky postup?
77?

Je. Je v této knize.
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