ZARUCENY RECEPT
NA USPECH
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a zacdtku je urcité dobré si fict jedno. Uspét

na trhu - a mdm na mysli dlouhodoby uUspéch -

je tézké a vzdycky to téZké bude. Stali se jen
podivat kolem sebe... dozniva covid, zufi valky skutec-
né i geopolitické, dusi nds inflace a konsolida¢ni bali¢-
ky, snad denné se objevuji nové technologie a ve svété
bez hranic i nova konkurence. Svét se ndm prosté méni
doslova pred oc¢ima, rychleji nez kdy dfive. A kdo chce
uspét, nesmi plakat, ale musi se s tim vyrovnat.

Co je a neni dlleZité

Obcas se pfi své praci setkavdm s otdzkami, které vedou
praktickym smérem - jakd organizacni struktura je nej-
lepsi, jaka motivace je nejucinnéjsi, ktery obchodni mo-
del se vyplaci a jiné, jim podobné, kladené s nadéji, Ze
odpovédi povedou k uspéchu. Upfimné fikam, Ze na tyto
otdzky neumim odpovédét. A nevéfim ani, Ze néjaka
obecné spravna odpovéd’ existuje. ProtoZe ty odpoveédi
vyplynou z Uplné jinych otdzek. Téch dlleZitéjsich.

Z pohledu majitele jakékoliv firmy je proto zdsadni uvé-
domit si, co kdo drZi v rukou a co miZe ovlivnit. MoZnd
se zd3, Ze v béhu dni na to nezbyva Cas, ale jestli to

s podnikdanim myslime vazné, méli bychom si ho udélat
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a zastavit se. Je toho totiZ prekvapivé mnoho. Ale v zdsadé to Ize shrnout do nékoli-
ka velmi stru¢nych bodu.

Zakladem je jednoducha rovnice

Je jedno, co déldme, jakému byznysu se vénujeme, vZdy existuji tfi zakladni faktory -
tim prvnim jsme my sami, druhym nasi zékaznici a tfetim nasi kolegové. A ten trik,
jak z této rovnice dostat jako vysledek Uspéch, je jediny: Pochopit sebe, co chci a co
mohu. A mit pokoru poslouchat a pochopit ty, kterymi jsem obklopen, tedy klienty

i kolegy. Vypada to jednoduse, je to takova podnikatelskd pisemka a asi to vétsina

z nds bude povaZovat za samoziejmost. Ale ruku na srdce, déldme to?

Na zacdatku je idea

Ale idea sama o sobé nestaci, je potreba si poctivé odpovédét na nékolik zdkladnich
otdzek. Kde je potencidl mého byznysu, to znamena: Kdo a kde jsou mi zakaznici,
kteff jsou ochotni za mUj produkt nebo sluZbu platit? Je mdj obchodni model Zivota-
schopny? Zvladnu to sdm, nebo se mdam s nékym spojit &i si nékoho koupit? Kdo jsou
mi dodavatelé a partnefi? Jak a co budu inovovat? V jaké podobé to celé ddvd smysl?
Na jednu otdzku je odpovéd’ zfejma - budu k sobé potfebovat lidi. Ale ta odpovéd’
implikuje dalsi otdzky. Ty zdkladni vSichni zndme. Kym jsem schopen se obklopit? Kde
ty kolegy najdu? Jak je budu motivovat? Jakou zvolim organizac¢ni strukturu? Ale jsou
tu i dalsi. Jsem spokojen se svymi kolegy? A jsou oni spokojeni se mnou? Mohu se
spolehnout na jejich vykon a loajalitu?



Z POHLEDU MAJITELE JAKEKOLIV FIRMY JE PROTO ZASADNi UVEDOMIT
SI, CO KDO DRZi V RUKOU A CO MUZE OVLIVNIT. MOZNA SE ZDA,

ZE V BEHU DNi NA TO NEZBYVA CAS, ALE JESTLI TO S PODNIKANIM
MYSLIME VAZNE, MELI BYCHOM SI HO UDELAT A ZASTAVIT SE.

Samozrejmé jde o penize

Proto je dileZité v kaZdém okamZiku myslet i na tuto
stranku. To znamend mit byznys plan. Opét pomohou
otdzky. Je mlj byznys pldn rozumny? Jak fidim cash?
Jak mé vidi banky a investofi? Jaké jsou mé pohleddvky
a zavazky? Vim, na kterém produktu kolik vydéldvam?

Ale nad vSim jsou hodnoty

Tento posledni blok povaZuji za kli¢ovy. Opét si pomo-
hu otazkami. Cim a jak jsem pro své okoli atraktivni?
Nakolik jsem dlivéryhodny? Jakou mam energii? Doké-
Zu ji prenést dal? Kdo a proc je ochoten ddt mé firmé
prednost pred jinou? Jak jsem schopen vyuZit potencidl
svych kolegl? Jak zajimavé jsou pro né moje znalosti

a zkuSenosti? Vidim své lidi jako lidi a umim si na né
udélat ¢as? Jinymi slovy: Jaké vyzndvam hodnoty a jak
jsem schopen je propsat do DNA své firmy?

Nikdo neumi vSechno

Dvacet osm otdzek. Zdd se to byt hodné, ale upfimné,
mohlo by jich byt i vic. A véfte tomu, Ze zastavit se,
zamyslet se a zamyslet se nad nimi i opakované a poté
krok za krokem konat stoji za to. Nikdo neumime
vSechno, ale slusnost, selsky rozum a cit pro byznys
nds povedou. KdyZ se pustime do podnikani, vSichni
chceme vydélat. Ale je dobré chovat se pfitom slusné.
Hodné Stésti... m
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