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UvoD

Jak mi podnikani zachranilo zivot
(A pak mi ho malem znicilo)

ZIRAL JSEM NA PISTOLI ve své sportovni tasce.

Kdyz ji prosté namifim na ty policajty, ukondi jednou provédy miy
mizernej Zivot.

Otfel jsem si pot z o¢f a mzoural jsem do zpétného zrcatka. Dva
ozbrojeni policisté béZeli k mému autu. Pted chvili jsem jim v divo-
ké honicce ujizdél a narazil jsem do stény domu. Kone¢né mé dohnali
a méli dost dobry diivod zalit rovnou sttilet. Hra skondila.

Zaplavil mé pocit bezmoci. Vzpominky na moje celozivotni vylo-
meniny. Kradeze v obchodech na zikladni $kole. Pobyty v zafizenich
pro problémové déti na druhém stupni. Vyhazov ze stfedni.

Kdyz mdma nasla u nds doma drogy, penize a ukradené zbrang,
méla toho uz dost a zavolala policii. Mij bratr Pierre mé ale varoval,
a tak misto abych ¢ekal, az mé zaviou, vzal jsem si 63 dolar, keeré mi
nabizel, a dal jsem se na tték. Schovéval jsem se v loveckych taborech
a pfespaval na gaudich u kamardda. Po tydnech usilovného snazeni
byt krok pted policii jsem se rozhodl opustit své malé rodné kanadské
méstecko Moncton v provincii Novy Brunsvik a namifil jsem si to do

Montrealu, kde Zil mgj stryc.
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Ukradl jsem auto a odjel z mésta — daleko jsem se ale nedostal. Byl
jsem na cesté teprve chvili, kdyZ jsem narazil na nédhodnou silni¢ni kon-
trolu. Snazil jsem se policisty nakrmit neuspokojivou historkou o zapo-
menutych dokladech, a jakmile se ke mn¢ oto¢ili zddy, aby se podivali
do poé¢itade na moje tdaje, seslipnul jsem plyn, co to §lo, a vyrazil pry¢.

Par dal$ich minut bylo jako né&jaka filmova honi¢ka v autech: prud-
ce jsem $lapal na plyn, busil do klaksonu, proplétal se mezi auty tam
a zpatky — az jsem nakonec narazil do zdi domu.

A v tu chvili jsem se natdhl po zbrani.

N¢jak se ale zasekla, kdyZ jsem se ji snazil vylovit z tasky. Divoce
jsem s ni $kubal, ale nepovolila. Pak mé poldové vyrvali z auta a nacpali
mé do svého hlidkového vozu.

Ve zrychleném fizeni jsem byl odsouzeny k $esti mésictim vézeni ve
véznici pro dospélé kvili zavaznosti mych zlo¢int. Snazil jsem se do-
drzovat pravidla a nedélat zddné problémy, ale staré zlozvyky se tézko
predélévaji, takze jsem se nakonec dostal do rvacky, kterd mi zajistila
pobyt na samotce. Poté, co jsem stravil téméf dvaasedmdesét hodin
sim a ve spodnim prédle, za mnou do cely pfiSel dozorce Brian.

»Pojd;* fekl. Zavedl mé k jedné vedlej$i mistnosti, vzal mé dovnitt
a zamkl dvefe. RozhliZel jsem se kolem sebe a zjistil jsem, Ze je to jedno
z méla mist bez kamer.

Srdce jsem mél az v krku. Brian se na mé upfené dival a po dlouhé
pauze mi polozil jednoduchou, ale zdsadni otdzku:

»Prod jsi tady, Dane?*

»No, dostal jsem se u snidané do rvacky s Kirkem..:*

Pterusil mé. ,Ne, myslim, pro¢ jsi ve vézeni?“

Vykoktal jsem ze sebe nékolik chabych vysvétleni: ,Ukradl jsem
auto. Ujizdél jsem pied poldama..:

Brian mé pferusil. ,Ne, Dane. Jsem tady skoro deset let a uz jsem

se tu setkal se spoustou déti. Spoustou. Ale vidim, Ze ty se snazi§ plnit
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svoje tkoly a nedostat se do problému. Jsi jiny. Nedava mi to smysl. 7y
sem nepatiis:

Po tvatich se mi valily horké slzy, kdyz mi Brian vysvétloval, ze po-
dle n¢j jsem ,preduréeny k né¢emu jinému®. Az do té chvile jsem sly-
chal jen to, jak jsem problémovy a vytrznik a lump. Ale Brian ve mn¢
vytusil ur¢ity potencial. A jeho slova mi dala nadéji v lepsi Zivot.

Kdyz se ted ohlizim zpdtky, vidim, Ze jsem po celé détstvi vzdycky
vykazoval uréity potencidl: byl jsem kreativni, byl jsem ochotny risko-
vat, umél jsem mluvit s lidmi a s chaosem kolem sebe jsem se dokdzal
vypotddat, aniz bych ztricel klid a rozvahu. V podstaté se u mé pro-
jevovaly dovednosti nezbytné pro podnikatele — jen nebyly namifené
tim spravnym smérem.

Moje daldi zastdvka se ukdzala jako zdsadni bod obratu. Kratce po
rozhovoru s Brianem mé poslali do Portage, vychovného zatizeni pro
dospivajici. Tam pokracovala moje proména. Studoval jsem a tvrdé
jsem pracoval na tikolech, které jsem dostal. Sptatelil jsem se pfitom
s tdrzbafem Rickem, ktery se pro mé stal ¢imsi jako star$im bratrem.
Jednou jsem pomdhal Rickovi uklizet prézdnou chatku a nasel jsem
tam vedle starého potitate polozenou knihu o Java programovani.
Otevfel jsem ji a co jsem spatfil, mé $okovalo. Vzdycky jsem si myslel, Ze
pocitatové programovéni vypadd jako néjaké hieroglyfy, nesrozumitel-
né fadky slozitych matematickych rovnic. Ale tohle ... zohle vypadalo
jako jednoducha angli¢tina. A oslovilo mé to.

A tak jsem zapnul poéita¢ a podle jednoduchych instrukei z prvni
kapitoly manudlu natukal jednoduchy soubor instrukei. O par minut
pozdéji se program rozbéhl a objevila se tato slova:

»Ahoj svéte!”

A bylo to. Néco se stalo. Byl to zptisob vytvateni souboru instrukei,
ktery mi umoznoval ziskévat stejné, spolehlivé a piedvidatelné vysled-

ky. Uplné pokazdé.
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Piedvidatelnost softwaru byla v pfimém protikladu k neptedvida-
telnému chaosu, v némz jsem zil celé détstvi. Od toho dne se psani
programi stalo moji novou zévislosti.

Brzy jsem si uvédomil, Ze jsem posedly vytvéfenim softwaru a systé-
mu. I dnes, kdyZ u¢im klienty vytvatet systémy pro jejich spole¢nosti, je
pro mé vzrusujici poméhat lidem ménit chaos v pfedvidatelnost.

Tehdy jsem na sebe byl naivné hrdy — neuvédomoval jsem si, Ze
»Ahoj svéte!“ je prvni lekce kazdé uéebnice programovani pro za¢ated-
niky. S neodtivodnénou sebedtivérou jsem se po hlavé vrhnul do toho-
to nového dobrodruzstvi, ,Internetu®. Vzal jsem ty samé schopnosti,
které mé celé détstvi dostdvaly do problémd, a s plnou silou jsem je
zaméfil na podnikatelskou ¢innost.

Ve skute¢nosti se moje chaotické détstvi ukdzalo jako dokonald pii-
prava pro svét samostatné vydéle¢né ¢innosti — nezndmo mé zkrétka
nedésilo. Sviij prvni oficidlni byznys jsem spustil v roce 1998, kdyz mi
bylo pouhych osmnéct let — prazdninovy komplex s ndzvem Mari-
timeVacation. V jednadvaceti jsem se pustil do svého druhého pod-
nikdni nazvaného NB Host, kde jsem nabizel prondjem prostoru pro
webové aplikace.

Podnikatelskd ¢innost mi zachranila Zivot a dala mi smér. Byl s tim
ale jeden problém. Umél jsem jen jednu véc: DRIT. Tvrdé pracuj, vy-
délej penize, vyhybej se problémiim. Den za dnem. Dokud moje dvé
prvni firmy mizerné nezkrachovaly. Nenauéil jsem se, jak pracovat s ji-
nymi lidmi ani cenit si svého ¢asu. Ale zakldd4ni firem jsem mél v krvi
a védél jsem to. A tak jsem se znovu vzchopil a v roce 2004 zalozil
svou tieti spole¢nost, softwarovou firmu jménem Spheric Technolo-
gies. V té moje tvrdd prace zacala ptindset urdité zisky — minimaln¢
po odborné strince. Pracoval jsem patndct az osmnéct hodin denng,
coz ptineslo meziro¢ni rist o 150 procent — a zdroven mi to uziralo

osobni zivot.



Uvod 13

Ctyti mésice pred svou svatbou jsem jednoho zddnlivé norméalniho
dne, kdy jsem pracoval od rozbtesku, ptisel pozdé ve¢er domu a nasel
tam velmi nestastnou snoubenku.

»Ja uz to nezvladnu,’ fekla a upustila svij snubni prstynek na stal.

Moje byvala budouci manzelka se zjevné domnivala, Ze jestli s ni
chci travit zivot, musim s ni skuteéné travit ¢as.

Ptestoze jsem si to zpoc¢atku neuvédomoval, moje dvé zkrachovalé
firmy a muj netspé$ny vztah mély jednu véc spole¢nou — 72é. A jadrem
mého problému byla moje mentalita dfice, kterd mé zaslepovala vici
v$emu ostatnimu. Uvédomil jsem si, Ze musim najit lepsi zptisob vedent
svych firem i svého Zivota.

Nemél jsem ponéti o tom, Ze seminko mého feSeni uz bylo zaseto.

Pér let piedtim, nez mé opustila moje snoubenka, uz jsem zacal
dist vic knih o podnikdni. Narazil jsem na audioverzi knihy Love Is
the Killer App (voln¢ pielozeno: Liska je zabijicki apka, pozn. prekl.)
Poté, co jsem si piecetl — piesnéji fe¢eno poslechl - celou knihu, jsem
si pomyslel No pdni, pravé jsem si nahril dvacet let Zivotnich zkusenosti
za dvacet dolarii a par hodin svého casu. Kolik dalsich takovych kniZek
miigu sehnat?

Poté jsem zacal hltat klasiku jako How to Win Friends and Influence
People (Eesky vyslo jako Jak ziskdvat pritele a piisobit na lidi) od Dalea
Carnegicho, Think and Grow Rich (¢esky vyslo jako Myslenim k bohat-
stvi) od Napoleona Hilla a The 7 Habits of Highly Effective People (¢es-
ky vyslo jako 7 ndvykii skutecné efektivnich lid) od Stephena Coveyho.
Tyto knihy mi pomohly se snaz§im vedenim mého byznysu, ale to ne-
stadilo. Potieboval jsem vést jinak sviij Zivor. Potteboval jsem néjaké
systémy, které by napliiovaly to, kdo jsem — podnikatel -, a zéroven
mi pomahaly byt dobrym ¢lovékem. Ztrata snoubenky byla varovdnim,
které jsem potteboval, abych se za¢al viiné zabyvat nalezenim néjaké-

ho opravdového, holistického Zivotniho ptistupu. Dél jsem ¢etl, hledal
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a experimentoval. Tu a tam jsem nachézel stiipky tajemstvi o tom, jak
ziskat zpétky sviij Zivot, Zit svou vaseii a vlastnit firmu, kterd nebude
vlastnit mé. Zacal jsem uplatiovat principy, taktiky, nastroje a systémy
z knih, od mentort a z programu — z jakéhokoli zdroje, ktery jsem do-
kézal najit. A zacal jsem vidét vysledky:

Zacal jsem se utit, jak délat to, co mam rad (vést firmy), a byz tim,
kym chci byt (kamarddem, tdtou a manzelem). Zjistil jsem, Ze nent
mozné oddélit podnikdni od toho, kdo jsem, protoze j4 jsezz podnika-
tel. Spheric jsem prodal v roce 2008 a vydélal jsem svij prvni milion,
coz kompletné zménilo moje piesvédéeni o tom, co je mozné. V roce
2009 jsem se prestéhoval do San Franciska, abych tam zalozil svou dalsi
firmu Flowtown. Pokrac¢oval jsem v budovani tyma a infrastrukeury,
jez mi Setiily cas a energii, abych je mohl znovu vlozit do své price.
Kupodivu tentokrat ¢im vic moje spole¢nost rostla, tim vic jsem mél
¢asu. Nasel jsem zpuisob, jak rozsitovat spole¢nost a soucasné Setfit sviij
¢as. A pak jsem objevil néco jesté podstatnéjsiho.

Skute¢nou radost mi déld, kdyz vidim, jak tytéz pravdy objevuji dal-
$i podnikatelé.

Mym ustiednim principem je: nau¢ se, uplatni naucené, nau¢ to
druhé. Nenaudite se né¢emu, aniz byste to skute¢né délali, a jakmile se
skute¢né naucite néco cenného, méli byste to predavat dil. Dnes vim
na zakladé osobni zkusenosti a od uzasnych mentorti a koudt, keeti
mi pomohli, Ze jedind cesta, jak rozsitovat byznys za uréitou hranici,
vede pies vykoupeni vlastniho ¢asu a jeho opétné vloZeni tam, kde je
to nejdalezitéjsi.

V roce 2006 jsem si zalozil blog, abych se podélil o nékteré z takeik
pro rust, které jsem se nau¢il. Nebyl jsem Zddny odbornik na vykupo-
vani svého ¢asu, a piece jsem chtél preddvat aspori to mélo, co jsem se
doposud nautil o budovéni spole¢nosti. Crenati za¢ali moje ptispév-

ky komentovat. V roce 2008 jsem zacal pfedndset na konferencich.
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Zaméioval jsem se pievdzné na dalsi softwarové firmy. Ze zacdtku jsem
obvykle probiral podnikatelské taktiky — jako marketingové strategie
rastu, keeré jsem se naudil v srdci Silicon Valley — vzdycky mé ale vic
zajimalo pomdhani podnikateliim a majitelum firem nazivo, v konkrét-
nich pripadech. Ze vsech svych blogu a konferenci jsem se dozvédél, ze
nejsem jediny podnikatel zdpolici s mentalitou dfice, a jen to posililo
moje odhodldni slouZit.

V roce 2012 se firma Flowtown stala akvizici vét$i spole¢nosti a ja
jsem okamzité zalozil Clarity, trzisté, kde jsme spojovali zakladatele no-
vych firem s odpovédmi, keeré pottebovali ve svém novém byznysu, od
poradenstvi se zakladdnim firmy pies pravni otdzky az po marketingové
strategie. Opét jsem védél z vlastni zkusenosti, ze za veskery svij tspéch
vdéeim knihdm, keeré jsem piecetl, a raddm, keeré jsem dostal. Clarity se
zddlo jako dokonaly zpisob, jak spojit ¢erstvé podnikatele a jejich hle-
déni odpovedi: v Clarity lidé plati poplatek, aby si mohli vyslechnout
rady od zkuSenych podnikateli. Védél jsem, Ze za¢inajici podnikatelé
maji urdité zdsadni otdzky, a kdyz dostanou potiebné odpovédi, mohou
odhalit zdzra¢né moznosti v celych svych firmach. Kdyz bylo Clarity
v roce 2014 odkoupeno, vydal jsem se hledat svou dalsi vyzvu.

Vroce 2015 jsem zalozil SaaS* Academy a kandl na YouTube pro maji-
tele softwarovych spole¢nosti, kde jsem zacal volné sdilet nejen podnika-
telské taktiky, ale i podrobnéjsi strategie — jako ptiklddani véesi hodnoty
fizeni energie nez fzeni ¢asu, dileZitost firemnich manuala (standardizo-
vanych opera¢nich/provoznich postupit) a nakonec jak si koupit zpétky
vlastni ¢as. Byl jsem ohromeny zpétnou vazbou — ,Bylo to jako zhusténa
terapie” a ,,To je nejlepsi pralomové video, které jsem kdy vidél®. Zjevné
jsem klopytl o téméf univerzalni pravdu: my vsichni se usilovné snazime

najit zpusob, jak u¢inné zvlddat sviyj ¢as a své podnikéni.

* Saa$ je zkratka ,Software as a Service (Software jako sluzba)“.
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Rozeni podnikatelé si musi najit zptisob, jak Zit plné, ve svém byz-
nysu iv Zivot¢.

Pokud uz néjakou dobu sklizite ovoce tvrdé dfiny, pravdépodobné
jste uz doséhli uréitého uspéchu. Tvrda price i na tkor vlastnich vztaha
se bude vyplacet jen do ur¢ité miry.

V urditém bod¢ se ale uspéch zastavi. Jste jeden ¢lovek s pevné da-
nym mnozstvim ¢asu. Méte firmu, rodinu a ptétele a ti vSichni si na va$
¢as délaji ndrok.

Pokud zjistite, Ze se désite pfedstavy, ze pujdete do price — protoze
vite, ze mate spoustu emailil, na které musite odpovédét, nové problé-
my, které musite vyfesit, a desitky klientt, zdkaznika a zaméstnanct,
kteti se nemohou dockat, aby vaim do poc¢itace nalozili dalsi praci —
a pak se bojite pfijit domt — protoze jste vyerpani, vystresovani a po-
fad myslite na to, co jste nestihli v prici — pak je tato kniha pro vés.
Je pro kazdého, kdo si chce koupit zpatky svij ¢as, aby mohl délat vic
toho, co ma rad, a soucasné budovat svou firmu. Nebudete Zit naplno
bez podnikdni, protozZe to je soucdst vasi DNA. Pokud ale vase firma
zabiji vés, vasi rodinu a va$e vztahy ¢innostmi, které poziraji veskery vas
¢as a energii, nemiiZete timto zptisobem pokracovat dal. Tak to nedé-
lejte. Pomuizu vam najit lepsi cestu.

Toto je ptibeh, jak jsem zménil svij piistup — a jak vy miZete udélat

to samé.

Jak vybudovat firmu,
kterou nebudete stale vic nenavidét

Stephen Covey jednou fekl: ,Nejdulezitéjsi neni travit cas, ale inves-
tovat ho! V této knize najdete ndvod, jak to presné udélat. Najdete

zde systematicky pristup s taktikami a strategiemi vyextrahovanymi ze
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dvou zkrachovalych spole¢nosti, ztrity snoubenky, precteni vice nez
1200 knih a svépomocnych ptiruéek o podnikdni, provozovani nejvét-
$1 Saa$S vycvikové a mentorské skupiny na svété a potadani fady predné-
ek o moznostech, jak si koupit zpdtky sviyj ¢as.

Nejenze osobné pouzivim vie, co zde u¢im, ale délaji to i tisice dal-
$ich majitelt firem a podnikateld, keeti se naucili, jak si koupit zpatky
svijj Cas a energii a pievést je tam, kde je to pro né dulezité. V dusledku
toho maji vice energie, jsou nad$eni z vidiny své budoucnosti a znovu
maji rddi sviij byznys. Jejich zaméstnanci jsou v praci $tastnéjsi. V sou-
kromém Zivoté jsou lepsimi priteli, rodi¢i a partnery. A jejich spole¢-
nosti se exponencialné rozristaji.

Vétsina podnikatelt se domnivé, ze vydéle¢ny byznys je vysledkem
tvrdé préce. To je sice moznd pravda, ale prosperujici impérium vznikd
jen tehdy, kdy?z se jeho viidéi osobnost — tedy vy — naudi, jak si vykoupit
vlastni ¢as. Chopte se znovu otézi svého zivota, uzivejte si opét svou
préci a ziskejte zpatky svobodu, kterou vidm vase podnikdni muze po-
skytnout.

Vétte mi — dnes uz vim, Ze je mozné mit volny ¢as, zit jako podni-
katel a vkladat energii do svych vztaht a Ze v§echny tyto elementy jsou
spolu vzdjemné propleteny — $tastnéjs$i Dan je lepsi podnikatel a lepsi
podnikatel je lepsi otec a laskavéj$i manzel.

Pomohl jsem stovkdm dal$ich podnikatelt nauit se, jak pterozdé-
lit svyj ¢as: vykoupit si ho a investovat ho tam, kde je to nejdtlezitéjsi.
Naudili se, ze ¢im vic ¢asu ve své spoleénosti stravi tim, v ¢em jsou nej-
lepsi, tim vic energie maji a tim vic vydélaji penéz, coZ jim umoznuje
koupit si jesté vic Casu. Je to piesny opak ptistupu, ktery jsem pouzival
v nékolika svych prvnich spole¢nostech, kde ¢im vic se miij byznys
rozrustal, tim vic jsem trpél, jen abych nésledné pfisel o spole¢nost
i své vztahy.

Nasel jsem fesent, které jsem hledal, a rdd bych vis ho naudil.
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Zde je zbézny ptehled uspofddani této knihy:

Nejdtiv vds nau¢im princip zpétného odkupu, smycku zpétného
odkupu a DRIP matici. Tyto mentélni mechanismy vAm umozni pte-
hodnotit, jak travite ¢as ve své firmé. Naudite se rychle identifikovat, co
vam krade ¢as a pro¢. Uz jen tim, Ze sami sobé nastavite zrcadlo, spat-
fite vySinuty zpusob, jakym vétina podnikatelti — a moznd i vy sami —
tidi své spole¢nosti. Odhalite psychologickd omezeni svého tspéchu
po¢inaje vrahy vaseho ¢asu.

Za pomoci Zebiicku nabrazovini (5. kapitola) se naudite, jak done-
kone¢na zlepSovat své fungovéni a ziskdvat vic ¢asu pomoci presouvani
dalsich dulezitych ¢innosti na nékoho jiného. V sedmé kapitole bude-
me probirat vytvafeni replikovatelnych manudlii pro vase zaméstnan-
ce, abyste si udrzeli naprostou kontrolu nad svym byznysem, aniz byste
se jeho vétsiny museli kdy osobné tcastnit.

V pribéhu celé knihy budete zkoumat a poznavat, jak se naucit hrét
vlastni nekone¢nou hru. Ponotime se do jedinych tif obchodi s ¢asem,
které muazete udélat.

Postupné se setkate s ur¢itymi rychlymi tipy a vychytdvkami. Napti-
klad se zahy nauite, Ze kaZdy podnikatel si mtze dovolit n¢keeré tkoly
okamzité prevést na nékoho jiného (za pomoci své vykupni sazby; prv-
ni kapitola). Nau¢im vés také, jak si uspofddat vlastni personalizovany
dokonaly tyden (osmé kapitola) z pohledu své energie. Rovnyma noha-
ma se vthneme do snadnych triki, jako jsou definice hotového a pravidlo
1:3:1 (oboji v devaté kapitole), které vim pomohou piekonat faktory
brzdici plynulost a produktivitu ve vasi organizaci. A pravdépodobné
muj nejoblibenéjsi tip je kamerovd metoda uvedend v sedmé kapitole.
Ta vdm pomuze $kolit ostatni, aniz byste tim museli travit ¢as navic.
Jestli chcete, mutizete hned zbézné nakouknout.

Na konci vds nechdm znovu snit (za pomoci postupu zvaného

Vize 10XL, tfindctd kapitola). Navic vAm ukdzu, jak vytvofit ro¢ni plan
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(¢trndctd kapitola), abyste mohli tento velky sen realizovat. Priibézné
si miizete délat doméci tkoly. Viechny materidly jsou shromazdény na

jednom pohodlném misté na audiolibrix.cz/kupte-cas.
()

KDYZ JSEM SE NAUCIL, jak si vykoupit svij vlastni ¢as, zacal jsem Zit
neuvéfitelny zivot. Tento tyden strdvim Sest hodin rozvijenim svého
byznysu o osmiciferné hodnoté. Budu trénovat na Ironmana. Budu se
vénovat dobrovolnické praci s mladezi z chudinské ¢tvrti. Budu psit
svou dalsi knihu. Budu se rozhlizet po své dalsi investici. Svou pozor-
nost a zdroje budu vénovat podnikatelim v ohroZeni, coz mi pfindsi
spoustu energie a radosti. A nejlepsi ze vicho je, Ze budu trévit cas se
svymi détmi, obédvat se svou manzelkou a v§ichni ¢tyfi si budeme uzi-
vat spole¢nou vedefi ... kazdy den.

Nic z toho nepfislo proto, ze bych se prosté vic otd¢el. Vie si to
muzu dovolit, protoze jsem se naudil pfemyslet a jednat ve svém pod-
nikdni jinak, aby mi kazdy okamzik vlozeny do mé spole¢nosti umoznil
vzit si z n{ vic energie.

A k ni¢emu z toho jsem nedosel sdm — druzi mé vedli, napsali kni-
hy, potédali konference, travili se mnou ¢as na telefonu. Udil jsem se od
nich a ted se o vSechny ty informace chci ve ¢trnécti kapitoldch podélit
s vami.

Koneckoncti to neni o vis. Je to o budoucnosti vaseho podnikani,
vasich zaméstnanci a va$i komunity. Pokud vyhotite, spalite na popel
ijejich zivoty.

Zac¢neme spole¢né budovat byznys, ktery vés bude stéle tésit a ne-

za¢nete ho nenavidét.
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KAPITOLA 1

Jak si kupuju zpatky svtij zivot

Cile obsahuji vysledky, jichz cheete dosdbnout.
Systémy obsahuji postupy, které k témto vysledkiim vedon.
JAMES CLEAR®

V DOBE, KDY ME STUART KONTAKTOVAL, bojoval o holy Zivot.

»Stézi dokdzu opustit dim, nemizu se potddné nadechnout a ¢asto
mivdm panické ataky. Mij Zivot je jedna hrozivd no¢ni mira,” fekl mi.

Pér mésict pfedtim Stuart zavadél dilezité zmény back-end kédu
podporujiciho aplikace v jeho firmé. Pracoval ¢trndct hodin denné
sedm dni1 v tydnu, aby cely projeke dotahl do konce. Skon¢ili pied Vi-
nocemi, a tak si vzal pr dnt volna, aby vyvezl manzelku a jeji sestru
do Disneylandu. Po deseti minutéch chize po parku za¢al mit zdvrat,
hrudnik mé¢l jako ve svéraku a §patné se mu dychalo. Nasel lavicku, aby
si odpodinul, a rodinu ujistil: ,,Jsem v pohod¢. Jdéte, ja vis doZenu:

Stuart nebyl v pohodé. Srdce a mysl mu bézely jako o zavod. Copak
Jjsem dostal infarkt na nejstastnéjsim misté na Zemi? zeptal se sim sebe.
Nakonec se zvedl z lavicky a ptipojil se ke své rodiné.

Kdyz se ale vratil domu, zaklepala mu realita na dvefe a nepfi-

jemné piiznaky se vritily. Prohlidka u lékate ukazala, Ze jeho srdce je



22 Kupte si zpatky svij ¢as

v potadku. Co bylo ve skute¢nosti problémem? Uzkost. Stuart z toho
byl zmateny, protoze do té doby zddnou panickou ataku nezazil.

Brzy mél dvé tydné. V bieznu 2020 — pouhé tfi mésice po désivém
zézitku v Disneylandu — trévil Stuart vét$inu dnt v posteli, paralyzova-
ny reakci svého téla ,bojuj, nebo ute¢®. Jeho fyzicky stav byl tak $patny,
ze nebyl schopen téastnit se ani videohovortt (které se do té doby kvi-
li covidu-19 staly standardem). Stuart délal, co mohl. Studoval rizné
svépomocné ptirucky, zkousel meditovat, a dokonce se nutil cvidit, coz
bylo v jeho stavu vycerpévajici. Nic nefungovalo.

Pied ndvstévou v Disneylandu byl Stuart mlady a nadseny podni-
katel, ¢eyfiatticetilety, s dobrym vzdélanim, tvrdé pracujici byznysmen.
Vystudoval finance na vysoké skole, pracoval na Wall Street a v roce
2015 zalozil svou druhou firmu (kterd vyvijela soubor aplikaci pom4-
hajici malym firmdm zvy$ovat prodeje pies internet). Béhem ¢tyt let
mél deset zaméstnanci a tucet aplikaci a vic nez 640 tisic aktivnich
kazdodennich uzivateltl. Podle vSech métitek byl uspésny.

Jako mnozi dobii podnikatelé byl i Stuart zainteresovany v detai-
lech sv¢é firmy. Do vétSiny tkolt se poustél sém, protoze ,tak si zajisti-
te, ze budou dobfe udélané®. Navic mél odborné znalosti na to, aby to
mohl délat. Na vysoké skole vystudoval také aéetnictvi, takze védel jak
vést firemni uéetni knihy. A ovlddal také programovaci jazyk, takze mél
pichled o kazdém kroku pii praci svych softwarovych vyvojéit. Sdm si
dokonce planoval své pracovni cesty a délal si rozvrh porad.

Kousek po kousku Stuart vybudoval aspésnou spole¢nost. Za po-
moci svého intelektu a predchozich zkusenosti polozil zaklad podniku,
keery zivil jeho rodinu, zaméstnéval dalsi lidi a vnasel hodnotu do trz-
niho prostfedi. Stélo ho to sice dlouhé niroéné dny a obéti, viechno to
ale mélo cenu. Az do té doby.

Ve ¢rytiatticeti letech se vSechno zadrhlo. Jeho télo feklo durazné

»Dost“. Rozvoj jeho spole¢nosti se najednou zdal v ohrozeni a viechno,
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na ¢em tak tvrdé pracoval, jako by zaviselo na zhrouceném majiteli,
keery stézi dokdzal vstét z postele.

Md4m moznost pracovat se stovkami zajimavych lidi, vétSinou pod-
nikateld, keefi jsou nadseni do svych spole¢nosti. Nékdy jim poméhdm
vybalancovat tymy jejich prodejcti, ué¢im je nachdzet ty nejlepsi talen-
ty nebo jak nejlip investovat penize do marketingu. Castéji — a to mé
opravdu bavi — poméhdm podnikateltim zjistit, co je okrdd4 o veskery
jejich ¢as a energii. Jakmile to spole¢né rozlustime, mazu jim pomoct
vrétit se znovu k tomu, pro co byli zapaleni a co jim pfinasi penize.

Kdyz za mnou ale v roce 2020 pfisel Stuart, zakladatel a majitel né-
kolika softwarovych spole¢nosti, nehledal jen néjakou strategii riistu
firmy, marketingovy pldn nebo zpusob, jak usetfit ¢as, penize a energii.

Hledal zpiisob, jak si zachrénit Zivot.

Skoncujte s toxickou mentalitou ,,dfice*

Jedna studie Kalifornské univerzity v Berkeley ukazala, ze podnikatelé
vyrazné Castéji vykazuji vyskyt celozivotni deprese, ADHD, zavislos-
ti na ndvykovych ltkdch a bipolarni poruchy.® Vétsina z nds zakladd
své spole¢nosti s dobrymi umysly — pfinést néjaké feSeni, ovladnout
trh nebo trévit vic ¢asu s rodinou a pételi. Pro¢ tedy se viemi témito
prvotnimi plany na lep$i budoucnost bojujeme s celou fadou vleklych
tyzickych a psychickych zdravotnich problému?

A jakd je na to odpovéd?

Podvédomé jsme sklouzli do pasti sebeklamu: Cim vic pracuju, tim
1spésnéjsi moje firma bude. Na prvni pohled to ddva smysl. Tvrd¢ pra-
cuj, udrzis si ndskok. To je ta likava ¢dst — diivod, pro¢ se nechédvdme
obelstit. Casem ale miZe zdsada tvrdé price svidér podnikatele k jed-

nomu pfesvédécni: ¢im vic vstupt, tim vic vystupt.



24 Kupte si zpatky svij ¢as

Pouhd zaneprazdnénost nemtize byt tajnou ingredienci podnika-
telského uspéchu. Kiecek béhajici v kolotodi je hrozné zaneprézdnény.
Stejné jako pes, kdyz hrabe diru v zemi. Dokazu si vybavit spoustu pod-
nikatel®, ktef{ trdvi hodiny denné vyfizovanim pochutizek, pii keerych
je vyrusuji ¢lenové jejich tymu, zdroven pfitom fesi e-maily — nepo-
chybné jsou zaneprazdnéni cely den, nic moc potrddného ale neudélaji.

Resenim nenf ani byt zaneprazdnéni efektivné. Vétsina podnikatela
je extrémné efektivnich. Dokazi si od$krtévat tkol za tkolem rychleji
nez kdokoli jiny. Jsou schopni vytizovat telefonaty, posilat e-maily, po-
depisovat smlouvy — celkové to viechno skvéle zvladaji. Ale efekeivni
zaneprazdnénost nespravnymi tkoly je jen rychleji sméfuje do situace
podobné té Stuartove.

Kdyz jsem se s nim setkal, byl Stuart presvédéeny, ze najimani a $ko-
lenti lidi vyzaduje pfili§ ¢asu, energie a penéz. Pustit se do vSech tkolt
sim byla snazi a pro néj nejucinnéjsi cesta k zajisténi, ze bude vie pro-
vedeno spravné. A tak délal viechno. Pro¢ ne?

Stuart nebyl jenom tcetni a kontrolor uétd, byl také hlavnim tech-
nikem, vedoucim projektovym manazerem, dohlizel na plnéni zavaz-
ka, byl vedoucim zékaznické podpory a vlastnim osobnim asistentem.

Jeho vysoké standardy a $ilend pracovni morélka byly nesporné,
dalo by se fict az obdivuhodné. On ale pracoval sedmdesat hodin tyd-
né v béznych mésicich a sto hodin tydné, kdyz byly néjaké neodkladné
povinnosti. Proto ho postihl zdchvat dzkosti par krokt od zamku Sip-
kové Razenky.

Nevedel, jak ziskat zpdtky svij Cas a investovat ho tam, kde je to
nejdilezitgsi.

Miélo zndmé tajemstvi vedouci k dosazeni dalsi faze podnikdni spo-
¢ivé v trveni vaseho ¢asu pouze ¢innostmi: a) v nichz jste vynikajici, b)
které vés skute¢né bavi a c) které ptindseji nejvétsi prospéch (obvykle

v podobé ziskt) vasemu byznysu. Tomuto popisu obvykle odpovidaji
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dvé¢ az tfi ¢innosti. Kazd4 dalsi prace, kterou se zabyvite, zpomaluje vas
rist a vysdva z vas zivot a vy byste ji méli vyskrtnout ze svého rozvrhu.
Ano, nékdo jiny by se mél zabyvat tak 95 procenty vasi soucasné price,
abyste se vy mobli vritit zpdtky k tomu dilezitémau.
Allan Dib, autor knihy 7he 1-Page Marketing Plan (¢esky vyslo jako
Marketingovy plan na jednu stranku), to vysvétluje takto:

VEdycky miiZete ziskat vic penéz, nikdy ale nemiizete ziskat vic casu.
Proto potiebujete zajistit, aby to, cemu sviij cas vénujete, mélo co
moznd nejvétsi prinos.*

Pokud vés drti nikdy nekonéici ptival e-maild, telefondta a haseni ruz-
nych malych pozart, zni vim to pravdépodobné absurdné. Ale chvili
pockejte. Jen na minutu zapomenite na to, jestli to, co tady navrhuju,
je, nebo neni m0Zné, a misto toho uvazujte, jak byste se cizili, kdybyste
délali jen to, v ¢em jste lepsi nez vsichni ostatni, co mite opravdu radi
a co dodévé potddnou porci hodnoty vasemu byznysu.

Je mozné, ze byste si vydechli ulevou. Vase mysl by se pravdépodob-
né projasnila. Nejspis byste byli lep$imi partnery a lep$imi ptdteli. Vasi
zaméstnanci by byli $tastnéjsi, protoze byste do préce chodili odpocati
a vedli firmu k vét$im, lep$im a inspirativnéj$im cilim, coz by viem
umoznilo napnout a nalezité vyuzit jejich profesni svaly. Ukdzeme si to
na ptikladu mého kamaréda, realitniho makléte Keitha.

Keith aspé$né provozoval svou realitni kancelat — nikdo v jeho oko-
li nebyl tak dobry v nakupovéni a proddvani domu jako on. Jaky byl
problém? Dvacet hodin tydné stravil telefonovanim, dokonce i doma.
Nakonec tento problém vytesil tim, Ze si najal prodejce na bazi provize
(coz je postup bézny v jeho situaci), aby se témito telefondty zabyval.
Keithtv byznys se rozrtstal, jeho manzelka byla $tastnéjsi a nékdo dalsi

z toho mél provizi. V soucasnosti Keith fesi jen deset az patnict procent
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téch nejdulezitéjsich hovori. A vechen tim ziskany ¢as? Ten investuje
do cenngjsich souddsti svého podnikani a vénuje ho své rodiné.

Pak je tu mtj kamardd Martin — fantasticky podnikatelsky poradce,
ktery sam sebe pronajim4 jinym firmdm a poméh4 jim mimo jiné opti-
malizovat jejich celkovy proces prodeje a marketingové strategie. Jeho
problémem bylo, Ze musel kazdy tyden absolvovat deset telefondtt, je-
den réno, jeden odpoledne, pfi nichz pomédhal klientim napravovat
a zlepSovat jejich inzerdty na facebooku, které neptinasely pozadované
vysledky. Zanedlouho to nendvidél. ,Pti kazdém telefonatu odpovidim
stale znovu a znovu na ty samé otdzky: Vycerpavalo ho to a nejhorsi ze
vieho bylo, ze ho to rozptylovalo od ostatnich oblasti jeho podnikéni.
Martin je ale tviréi duch — nakonec se spojil s nékym, kdo realizoval
tyto telefondty zdarma, protoze pfi nich nabizel néjakou sluzbu a rad
sihl po moznostech kontakti s perspektivnimi klienty. Martinovi se
tak uvolnilo nékolik hodin tydné, které muze nyni vyuZit na nejpod-
statn&jsi ¢asti svého podnikani.

Jak mohou Keith a Martin vyuzit svij ¢as navic? Na to, co je n¢j-
dulezitéjsi — v jejich spole¢nostech a v jejich Zivoté. Piesunutim vycer-
pavajicich tkolu si uvoliiuji neocenitelné aktivum — ¢as. Tento cas by
mél ¢lovek vkladat pouze do téch nejvyznamnéjsich tkoli. Pravdou je,
ze Keith, Martin i Stuart si uvédomili, Ze skute¢né dobii jsou jen v par
kli¢ovych aspektech svych spole¢nosti. Cas investovany jinde je vycer-
pavajici (a v podstaté¢ drahy). Museji udélat to, Ze pouziji své penize,

aby si koupili vic ¢asu. A to je celd podstata principu zpétného odkupu:

1. Jak vykoupit nejomezenéjsi aktivum, jimz vé§ byznys disponuje: éas
svého majitele.
2. Jak investovat tento ¢as do toho, co majiteli ptinese vic energie a vic

penéz.
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Princip zpétného odkupu znamend, ze byste méli neustdle vyuzivat
vSechny dostupné zdroje, abyste vykoupili svij ¢as. Pak tento ¢as na-
vic vyplnte aktivitami, které vim dodévaji energii a vydélavaji vim vic
penéz. Vimnéte si, Ze zde neni kladen diiraz pouze na ,najiméni lidi,
ale na jejich najimani za Géelem opétovného investovani. Stuart uz mél
zaméstnance a byl tak vystresovany, Ze mél pocit, jako by umiral. Pro-
blém byl v tom, Ze Stuart nenajal lidi konkrétné na to, aby vykoupil svsij
viastni Cas.

S timto na paméti definuji cely tento koncept nésledovné:

Princip zpétného odkupu: Nenajimejte lidi
za ucelem rozsifovani svého byznysu.
Najimejte lidi, abyste vykoupili svij ¢as.

Tento koncept nejen ze vam zajisti vét$i finanéni aspéch, nez jaky jste
povazovali za mozny, ale soucasné si budete také moci vybudovat zivot,
ktery jste si pivodné na za¢dtku svého podnikani piedstavovali.

Naudite se, jak pouzivat tento princip, abyste si ve svém rozvrhu
koupili zpdtky vic ¢asu a mohli se soustfedit na to, co vam vydéléva
penize a téi vas. A pak se spousti tizasny cyklus: kdyzZ vase firma vyd¢-
lavé vic penéz, ziskavéte zpatky jesté vic svého casu. Vysledek: budete
$tastn¢jsi a mizete neustale vylepSovat sviij ¢as a kupovat si zpatky svou
svobodu.

Kdyz vas lidé plati za to, ze délate, co méte radi, va$e energie roste
avy vydélavate vic penéz, keeré znovu vklédéte do toho, v ¢em jste dob-
t. Va$ byznys roste. Jak zjistite z této knihy, nezbytné ¢innosti mizete
kontinuélné zajistovat za pomoci nékoho jiného a nemusite je délat
vy — administrativni préce, doddvky klienttim, doplitkové sluzby nebo
i prodej. Protoze do procesu vstupuje vic prace a vy ziistavate zaméfeni

na to, co vas bavi, bude vase podnikani pfindset veétsi zisky.
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Princip zpétného odkupu znamend, Ze podnikatelé by neméli

fesit e-maily, pokud sami nechtgji.

Princip zpétného odkupu znamend, Ze jste vynikajici v nékolika

¢innostech a pfinejlepsim pramérni v téch ostatnich.

Princip zpétného odkupu znamena, Ze kdyz se rozhodujete, co
budete dnes délat, méli byste si vybirat tikoly s nejvétsi hodnotou.
Pokud mi nevétite, chipu to. Vétsina podnikatelt tomu nevéri. Ani

Stuart nevéfil. Dokud to nezkusil.

Pokracovani Stuartova pribéhu

Kdy?z se Stuart kone¢né zacal fdit timto principem zpétného odkupu
azacal se soustiedit na oblasti, jez byly nejdulezitéjsi, vSechno se zménilo.

V dobé¢, kdy byl po vétsinu dne upoutany na ltizko a usilovné se
snazil zhluboka nadechnout, objevil tento tvrdé pracujici, schopny
podnikatel moje materidly a dva tydny pfi sledovani videf la¢né hltal
vSechno, co jsem v nich vysvétloval.* Stuart poprvé s odstupem nahlédl
vysinutost toho, jak vede svou spole¢nost. Dilezitéjsi bylo, ze uvidel
lepsi cestu vpted.

Okamzité si zacal délat audit svého ¢asu a zjistil pozoruhodné véci.
Svétil se mi, ze mél vidycky na paméti svij ¢as, kdyz si ale vSechno se-
pisoval, uvédomil si: No tedy! Tohle bych nemél délat.

Kromé $okujiciho poctu nepodstatnych ukolt, které ho okrada-

ly o jeho dny, travil hromadu ¢asu peclivym kontrolovanim, f{zenim

* Na mém kandlu SaaS Academy na YouTube.
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a kompletovanim technickych zilezitosti. Kdyz si udélal zéznam své
vykupni sazby (budu probirat v dalsi kapitole), byl Sokovany: mezi
hodinovou hodnotou jeho ¢asu (100 dolarit) a hodinovou hodnotou
tikolt, jimiz travil svij ¢as (10 dolart) byla propastnd mezera. V pod-
staté po vétsinu pracovniho dne sz4/ svou spole¢nost 90 dolarti za ho-
dinu.

A pfi tom v§em sdm sebe zabijel.

Stuart si sestavil seznam, které ukoly je potieba pfednostné zadat
né¢komu jinému (v paté kapitole vam vysvétlim, jak to udélat za po-
moci zebfi¢ku nahrazovéni). Nésledujici dva mésice stravil tim, Ze sém
sebe natdcel na videokameru pii provadéni kazdé ¢innosti, kterou chtél
piesunout na své dva nové zaméstnance (trik zvany kamerova metoda,
ktery budeme probirat v sedmé kapitole).

Stuart se naucil, co si nechat, a co prenést na nékoho jiného a na
koho, a jak to vSechno fidit. Naudil se, ze cilem veskerého jeho sna-
zeni neni tdit produktivitu, ale tidit vlastni energii a emoce a maxi-
malizovat sviij kvadrant produkce (druhd kapitola), aby mohl vnéset
velky vklad do své organizace a soucasné byt skute¢né nadseny ze své
prace.

Béhem dvou mésicti si Stuart vySetfil vic nez tficet hodin tydné
a dostal se z jedendcti na Sest hodin price denné. Diky tomu se z néj
stal lepsi otec a lepsi manzel. Nasel si dokonce ¢as, aby se vrétil ke svym
difvéj$im konickam, jako bylo ziskdni modrého pasku v ju-jitsu.

Zisky jeho spole¢nosti se nakonec ztrojnasobily, jeho piijem se
zdvojnasobil a jeho zdchvaty paniky zmizely, to vie za méné nez rok.

»Lituju jediné toho," fekl mi Stuart, ,,Ze jsem té nenasel diiv:*

Stuarttv zivot dokonale ilustruje, jak se d4 jednoduse vykoupit
zpatky vlastni ¢as: podnikatelé by méli pouZivat své zdroje na to, aby
ziskali vic ¢asu pro sebe. Veskery tento ¢as navic by mél jit do plnéni

téch tkolt, v nichZ vynikaji, keeré je bavi a pfinaseji vysokou hodnotu
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jejich podnikdni. Kdyz dnes Stuart uvazuje o piijeti n¢jakého nového
zaméstnance, fdi se principem zpétného odkupu:
Nenajimejte lidi, abyste rozsivili své podnikdni. Najimejte je, abyste

vykoupili svilj (as.

Dosazeni prahu bolesti

Stuartav ptibéh je tak trochu extrémni, nicméné po cesté, kterd ho
k nému dovedla, se ubird velmi mnoho podnikatela.

Podnikatelé, ktefi jsou neustale ptesvédéeni, ze vechno lezi na je-
jich bedrech — zejména drobné tkony, jejichz plnéni nenédvidi — nako-
nec dosdhnou stejného bodu jako Stuart. Néco se zlomi. MiiZe to byt
jejich zdravi, jejich mordlka, rozpadne se jim rodina nebo se zkrétka
zhrouti jejich kazdodenni névyky. Kdyz jsem psal tuto knihu, pfisli za
mnou #/ z mych novych klientt, které jsem koucoval, s pasovym opa-
rem vyvolanym stresem nebo s adrendlni navou.

Neékeeti podnikatelé uvéznéni v této rutiné 1é¢i kazdodenni stres
celou $kdlou vlastnich metod sahajicich od celkem neskodnych az po
jednoznaéné navykové. Pokud jste podnikatelé, vite, o ¢em mluvim -
moznd se prejiddte, hrajete dlouho do noci hry na poc¢itadi nebo vegetu-
jete u televize. Pokud uz v takovém stavu Zijete a se stresem se potykate
dlouho, uchylili jste se moznd k mnohem skodlivéjsim aktivitdm, abyste
si ,vydistili hlavu od kazdodennich povinnosti, které vis pronasleduji.

Podnikatelé, keefi se nenaudi ziskat kontrolu nad svym ¢asem a pie-
smérovévat svou energii, budou s riistem svého byznysu pocitovat stéle
mensi a mens$i svobodu, protoze se potykaji s tim, ¢emu fikam prah
bolesti.

Prih bolesti je bod, kdy uz piestidvd byt mozny dalsi rozvoj.

U Stuarta se to stalo o dovolené v Disneylandu. Piedtim to byl dyna-
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micky, peclivy a pfi¢inlivy podnikatel. Po dovolené mu télo vypové-
délo sluzbu.

Jeho prah bolesti se projevil ve fyzické roviné.

Pokud jste jako vétsina podnikateld, objevuje se prah bolesti v dobg,
kdy uz mate zhruba dvandct podtizenych a tésné prfes milion dolart
ro¢niho zisku. V tomto bod¢ uz mate diky své tvrdé pracovni moral-
ce vybudovanou firmu, ale i kdyZ méite zaméstnance, veskery stres lezi
stale na vds. Vase mentalita by se dala shrnout jednou vétou: ,Veskerd
zodpovédnost je jen na mné:*

Tato mentalita tvrdé prace zalozend na pocitu ,nikdo to neudéld
tak jako ja“ funguje. A pak najednou fungovat prestane. Rust miiZete
posouvat do ur¢it¢ho bodu. Pak vam ale e-maily, povinnosti a ¢innosti
nizké hodnoty, jejichz vykondvani nendvidite, zadinaji vysavat veskerou
energii — a vznikd tak hradba bolesti. ZjiStujete, ze ¢im vic rostete, tim
veét$i bolest zazivéte. Vs rozvrh exploduje a tize vasich povinnosti na-
rustd. Na praci myslite neustale a dési vas do ni chodit.

Poté, co jsem koucoval a vedl tisice podnikateltt z celé fady raznych
organizaci (a sdm zazil prah bolesti na vlastni ki), vds mizu ujistit, ze
z4dny podnikatel se do problému nepohrne.

Podnikatel zzié7 sviij byznys dfiv, nez by ho nechal rozvinout do
néceho problemati¢téjiiho. Miize to délat podvédomé a muze to délat
pomalu — ale tak, aby dostal bolest ze své rostouci firmy zpatky na zvla-
datelnou troven obtiznosti.

Kdyz doséhnete vlastniho prahu bolesti — kdy je pro vas kazdoden-
ni trdpeni z préce na nendvidénych tkolech a projektech piilis velké —
bud se zménite (tak, Ze dospé&jete k novym presvédéenim a zaénete
pouzivat nové systémy a postupy), nebo prestanete rist. Vas§ vyvoj se
zastavi kvili havarijnimu stavu (jako tomu bylo u Stuarta), nebo, s vét-
$i pravdépodobnosti, podvédomé zastavite vlastni rist tim, ze udélate

jednu ze tif véci:
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PRODEJ

Kdyz podnikatel prozivd ptili§ velké trapeni pii svém podniké-
ni a chce tomuto trapeni uniknout za kazdou cenu, ¢asto dospéje
k rozhodnuti firmu prodat.

V roce 2020 mi napiiklad zavolal jeden manzelsky pér. Vybudo-
vali svou firmu na droven ro¢niho zisku ve vysi 6 miliona dolart.
Byla vysoce vynosnd, nenaudili se ale uplatiiovat princip zpétného
odkupu. Po deseti letech se zhorsil jejich zdravotni stav, ztratili pré-
tele a jejich manzelstvi se zménilo na vztah dvou spolubydlicich.
Byli zni¢eni a pozddali mé o pomoc s prodejem. Vysvétloval jsem
jim, jak by mohli zacit vykupovat sviij ¢as, aby ziskali zpatky svij
zivot, bylo ale pfili§ pozdé¢ — ztratili nadseni pro svou firmu i pro
vzdjemny vztah.

Podnikatelé mohou tak téZce diit, ze jejich elan a nad$eni do
vlastniho podnikdni klesne az na nulu. Pokud skute¢né cheete svou
firmu prodat, prodejte ji, ale na zékladé¢ vlastniho rozhodnuti, ne

proto, Ze se chcete zoufale dostat z néjaké mizerné situace.

. SABOTAZ

Znivdm néco z tohoto povédomé?

Najednou se rozhodnete uvést na trh novy produkt nebo se vy-

dat v podnikéni novym smérem.

Citite naléhavou pottebu od zakladu piedélat své webové stranky.

o Neustdle vymériujete klicové ¢leny tymu kvili malym chybdm.

Véhate s podnikatelskymi rozhodnutimi tak dlouho, az vam pfi-

leZitost utece.

Pokud v ¢emkoli z vy$e uvedeného nachdzite sami sebe, mozna jste

dosahli prahu bolesti.
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Pod vlivem bolesti mnozi podnikatelé¢ délaji podvédoma4 roz-
hodnuti, jimiz sabotuji vlastni podnikani, protoZe rtist by znamenal
vic bolesti. Zpoditku je obtizné to odhalit. Na jednu stranu si pieji
rozvijet své podnikéni a aktivné se o to snazi, ale pokazdé, kdyz na-
razi na préh bolesti, udélaji néjaké $patné rozhodnuti, jimz svij byz-
nys srazi zpatky na zvladatelnou urover, a toto rozhodnuti pouziji
jako omluvu. Neuvédomuji si, Ze oni sami jsou ptekdzkou v rustu.
Odhodlané se snazi poutit, ale kdyz pti$té narazi na prah bolesti,
udélaji dal$i $patné rozhodnuti a cely cyklus si zopakuji.

Podnikatelé si obvykle neuvédomuji, kdy sami sebe sabotuji. Po-
kazdé, kdyz dojdou k prahu bolesti, sabotuji rozvoj své spole¢nosti,
dokud se nevrati na uroven, kterou jsou schopni snadno ridit. Délaji
néhl4 rozhodnuti jako naptiklad: ,Potfebujeme nové webové strin-
ky* ,Zkusime zménit trhy: ,Ned¢late to dobte!“ Své kroky mohou
sice ospravedlnovat, ve skute¢nosti ale jen nepfiméfené reaguji na
vlastni emoce. Nikdo se rdno nevzbudi s myslenkou, ze ten den zli-
kviduje svou firmu, lid¢ ale podvédomé nici svij byznys tim, ze si

ospravedliiuji zbyte¢nd dramaticka rozhodnuti.

OTALENI
Otéleni nastéva ve chvili, kdy se ptiznéte, Ze byste radsi méli mensi
Sfirmu. Je to védomé rozhodnuti nerozvijet se. Pokud jste uz ted za-
hlceni zvlddanim soucasné velikosti své firmy, vyhlidka na jeji rist
muze byt pro vis vylozené vycerpavajici.

Tvrda pravda o otéleni je takové, Ze rozhodnuti nerozvijet se je
rozhodnuti pomalu zemiit.

Trhy se rozvijeji, protoze je k tomu nuti lidskd ptirozenost.
Susan bude vzdycky chtit rychlejsi kolo. Kevin bude pokazdé chtit
lepsi iPhone. Larry bude stéle touzit po vét$i televizi. Lidskd DNA

je nerozlu¢né spojena s riistem a projevuje se to prostfednictvim



Vazeni ¢tendfi, praveé jste dodetli ukdzku z knihy Kupte si zpatky svdj ¢as.
Pokud se Vam ukazka libila, na nasem webu si miiZete zakoupit celou knihu.



