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KAPITOLA 1

Toulavy reditel

,,Daval jsem prednost tomu, aby mé nazyvali nikoli vikonnym, ale toulavym veditelem. Mé télo st
zvyklo na to, Ze jsem se nachdzel neustdle v pohybu, a to svym zpiisobem podnécovalo mop tvurct

aktiitu, kterd se najednou smzovala, kdyz jsem se nachdazel v kanceldri.”

Paul Orfalea

Zivot Paula Orfaley je neuvétitelny. Byl hyperaktivnim ditétem trpicim dyslexi
a mel problémy se ¢tenim a psanim. Kdyz dospél, meél problémy s tim, aby sedé¢l
na obchodnich jednanich a na poradach. Paul vsak pohlizel na své nedostatky jako
na unikatni moznosti. Takové vlastnosti, jako pruzna, neklidna inteligence a ne-
schopnost sedét na jednom misté, jej privedly k vytvoreni neortodoxni spolec¢nosti
orientované na lidi. éasopis Fortune jeho firmu tiikrat oznacil jako jedno z nejlep-
sich mist pro praci v Americe. V dob¢ napsani této knihy ¢inil ro¢ni obrat spolec-
nosti Kinko’s vice nez 1,5 miliardy dolara. V 1450 kancelarich ve dvaceti zemich

svéta pracuje vice nez 20 tisic zaméstnancu.

Paul Orfalea se narodil v podnikatelské rodiné. Oba rodice byli potomky liba-
nonskych emigrant. V détstvi Paul neznal zadného clovéka, ktery by byl zameést-
nancem. Jeho matka Virginia mu rikavala: ,,Pokud jsi podrizenym, pak nemas vét-

$1 hodnotu, nez je tva posledni vyplata.”



Paulovi pribuzni spolu pracovali v podnikani. Bylo to samozrejmosti. Podnik a
rodina byly né¢im neoddélitelnym. Chlapciv otec a stryc byli rovnocennymi vlast-
niky spolecnosti Charm of Hollywood, ktera se zabyvala sitim damskych odévu.
Strycek Vic vedl vyrobu a otec Al Orfalea se zabyval vyvojem navrha obleceni a

podnikatelskou strankou spolecnosti. Nesoutézili spolu a vzajemneé se podporovali.

I kdyz byla Paulova matka zenou v domacnosti, byla stejné obratna v obchod-
nich otazkach jako jeho otec. Jeji matka se musela starat o sedm déti v dob¢ velké
hospodarské krize, kdyz jeji muz zahynul pri automobilové nehodé. Virginia
Orfalea ziskala od své matky obchodni schopnosti a postupné se snazila predavat

své zkusenosti synovi. Nikdo jiny v zivoté¢ nemél na Paula takovy vliv jako ona.

Kdyz zacal chodit Paul do skoly, mél problém se naucit abecedu. Nebylo divu,
ze byl ctyrkarem. Vyloucili ho ze ¢tyt z osmi skol ve mésté. Kdyz byl ve treti tride,
tak ho ucitelé poslali do zvlastni skoly. Vétsina jeho novych spoluzaki trpélo dow-
novym syndromem nebo jinymi postizenimi. Nastésti Orfalea prosel IQ) testem a
udelal ho na 130 bodi, to mu umoznilo vratit se do normalniho vzdélavaciho sys-
tému. Ale nic se pro n¢j nezlepsilo. Budouci miliardar bézné dostaval trojky, ctyrky
a pctky. Takovym zptisobem absolvoval chlapec skolu. Paul absolvoval stredni sko-

lu na osmém misté odzadu z 1200 lidi v ro¢niku.

Jeho rodice mu vsak poskytovali neocenitelnou podporu. Paul vzpominal: ,,Mo-
je matka mi pomohla rozvinout muj osobity pohled na svét. Jednou, kdyz mne ve
trinacti letech vyhodili ze skoly, rekl ji zastupce reditele Skoly: ,Mozna se kluk nék-
dy nauci pokladat koberce.” Matka se tenkrat vratila domu cel4 uslzena a rekla:
,Vim, ze Paul muze mnohem vic, nez jenom pokladat koberce.” Matka nikdy neve-
novala pozornost drsnym hodnocenim jinych lidi. Kdyz jsem byval skliceny a za-
byval se otazkou, ve kterém ttulku pro bezdomovce mi bude souzeno zemrit, ona
me dokazala podporit. Rekla mi: ,Vi§ Paule, jednickari bézné pracuji na trojkare a
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trojkari vedou spolecnosti a ctyrkari zakladaji své vlastni spolecnosti.



V mladi si Paul nebyl schopen najit praci. Kdyz studoval ve vyssich rocnicich,
vypomahal v podniku svého otce. Prisival knofliky na Satech po vyzehleni. Ale otec
nakonec syna propustil. Prosté nevédél, co s nim ma délat. Paul zkousel nékolik
zameéstnani, ale vzdy po kratkém case skoncil, protoze vznikly néjaké problémy

vyplyvajici z jeho vady nebo z jeho nesikovnosti.

Bylo Gplné jasné, ze jedinym resenim pro Paula bude, ze se bude vénovat néja-
kému vlastnimu podnikani a stane se vlastnim panem. Protoze v rodin¢ bylo mno-
ho podnikateld, tak tento napad nebyl az tak necekany. Paul Orfalea pochopil na-
sledujici: ,,Nema smysl snazit se vyhovét kazdému, vzdyt to také s mymi schop-

nostmi neni mozné. Lepsi bude snazit se vyhovét sobé samému.”

Myslenka vlastniho podnikani napadla Paula, kdyz byl v poslednim roc¢niku na
Univerzité Jizni Kalifornie. Profesor zadal studentiim psani oborovych praci. Pro-
toze mel Paul problémy se ¢tenim a psanim, nemohl si plnohodnotné nastudovat
latku. Misto toho se stal “chlapcem - pochtizkarem”, ktery zasoboval spoluzaky ka-
vou a pizzou. Mezi jeho Ukoly patrilo také porizovani kopii praci a jejich vcasné

odevzdani k hodnoceni.

Kdyz prisel v prislusny den do univerzitniho kopirovaciho centra s papiry v ru-
kach, tak pochopil, Ze si muze sam zalozit kopirovaci centrum a napadlo ho také,
kde. Tenkrat se psal rok 1970. Jeho tehdejsi pritelkyné byla také studentkou, ale na
Kalifornské univerzité v Santa Barbare - dvé hodiny jizdy autem od Los Angeles.

Tam tenkrat nemeéli zadné kopirovaci centrum. Ani pro studenty, ani pro ucitele.

Paul si nedélal zadny podnikatelsky plan a nestudoval trh. Ale jeho vnitrni cit
mu napovidal, ze je mozné vydélavat penize tim, ze bude prodavat produkci kopi-
rovacich stroji. A zadnou roli nehralo ani to, Ze nevédeél, jak tyto stroje funguyji.
Jeho otec mu pomohl vyridit bankovni Gvér na 5 000 dolart. Paul si nasel a pro-

najal nevelké prostory blizko univerzity vedle restaurace s rychlou obsluhou. Roz-



hodl se nazvat své centrum Kinko’s, protoze tak mu rikali pratelé diky jeho kudr-
natym vlasim. Naklady na pronajem cinily 100 dolart mésicné. Mista tam bylo
tak malo, ze kdyz firma potrebovala pouzit druhou kopirku, museli j1 vysunout na

chodnik a klienti s1 kopirovali primo na ulici.

Kdyz se Paul pripravoval na otevieni svého prvniho centra, tak se zaprisahnul,
ze zustane nad svym podnikem a ne v ném. Najal s1 lidi, aby se vénovali Kinko’s
misto n¢ho. A kdyz uz tam byl, tak jenom zridka pracoval za pultem. Pro zakla-
datele spolecnosti bylo tézké travit ¢as v provozovné. Ale libilo se mu vychazet na
ulic1 a povidat si s lidmi. Kromé toho chodil po arealu univerzity a rozdaval re-
klamni listecky. Vzpominal na to takto: ,,Neni lepsi zptsob, jak ztistavat nad pod-
nikem, nez neustalé a tvorivé premysleni o marketingové politice: jak a komu
nabizi$ svij produkt a jak by se to dalo délat jesté 1épe... Naucil jsem se prenecha-
vat velkou c¢ast rutiny na bedrech druhych lidi. To je ddlezita dovednost. A pokud
Jt nebudete u sebe rozvijet, tak se stanete tak zaméstnanymi, ze st nebudete schop-
ni najit volnou hodinku, natoz pak volny tyden nebo meésic, abyste si mohli sed-
nout a tviircim zpusobem se zamyslet nad tim, kterym smérem byste se méhi vydat,

a co je potreba udélat pro to, abyste tam dosli.”

Nehledé na veskerou snahu vymanit se z kazdodenniho spéchu, se to Paulowvi
vzdy nedarilo. Velmi rychle pochopil, Ze potrebuje dovolenou. A tak nechal Orfa-
lea na nekolik mésict sviij podnik Kinko’s kolegiim a cestoval s batohem na za-
dech a nocoval v levnych hotelich. ,,Vsichni mladi lidé by méli vyzkouset kombina-
c1 nudy a chudoby. Je to neobycejné motivujici. Znovu se u mne probudily ambice.
Zacal jsem premyslet o tom, jak bych meél otevrit druhou provozovnu. Moje mys-
lenky se pritom rozproudily samy od sebe a nasledné jsem si dokazal jasné pred-

stavit perspektivy svého podnikani.”

Po navratu ze své dovolené nasel Orfalea prostory, které byly jesté mensi nez je-
ho provozovna v Santa Barbare. Prostory patrily k sousedici restauraci a Paul za

n¢ platil 80 dolarti mésicné. I kdyz mélo rozsireni spolecnosti jen experimentalni
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charakter, tak se dalo rict, ze zacalo. Orfalea rika: ,,Nevérte tomu, kdyz vam nékdo
povi, ze dobra dovolena odvadi pozornost od zakladnich uloh. I kdyz pozdéj
Kinko’s ziskala svou pevnou pozici na trhu, darilo se mi vyclenit kazdé 1éto ti1 az
pet tydnt pro odpocinek. Potreboval jsem tplné vypnout. Za kratsi dobu se nemi-
zete uvolnit ... Délejte svou praci tak, aby vam zustaval ¢as na odpocinek. Umoz-

néte vasi dusi, aby dohnala vase télo. Muaze to zménit vas zivot.”

Dalsim zptsobem, jak zustavat nad svym podnikem je podle Paula Orfaley,
cast¢j$i vychazeni za hranice své kancelare. Ve své praci si vytvoril urcitou cyklic-
nost: priblizné tf1 tydny na cesté a potom ti1 tydny v hlavni kancelari. Na svych
cestach se nevénoval pouze navstévam provozoven své spolecnosti v raznych ¢as-
tech zemé, ale navstévoval také konkurencni podniky, protoze skutecnost, ze exis-

tuji, napovidala, ze délaji néco dobre. Paul chtel zjistit, co to presné je.

Tyto cesty umoznily Orfaleovi hodné ziskat. Za prvé, umoznovaly opoustét
hlavni kancelar. Orfalea pise: ,,Nejlepsi zptsob, jak muzes lidem ukazat, ze jim
daveérujes, je, ze je nechas samotné. Zjistil jsem, ze v prub¢hu prvniho tydne je-
nom malokdo véril tomu, ze jsem odjel. Druhy tyden si zaméstnanci privykali na
moji nepritomnost a treti tyden uz vSechno resili sami.“ Za druhé, prace mimo
kancelar mu umoznovala osvobodit se od jednotvarnych cinnosti, které znemoz-

novaly 1nspiract a inovace.

Zakladatelova neposednost byla pro spolecnost uzitecna. Orfalea to vyjadril
takto: ,,Kolik znate top-manazeru, kteri védi, co se déje v prvni lini jejich podniku.
Ja to vim!” Orfalea vyjizdél ze své kancelare proto, aby mohl vSechno uvidét svy-
ma vlastnima oc¢ima. Jednou se setkal s ¢inskym prislovim: ,, 7vé oci véii samy sobeé.
Tvé ust véit pnym.” Nezna zadné natolik presné prislovi. Vétsina lidi véri tomu, co
jim rikaji druzi, nebo tomu, co cetli, oproti tomu, co sami vidéli nebo prozili. Paul
vzdy daveéroval vlastnim oc¢im. Jinak receno, naucil se vnimat moznosti vlastnima

ocima.



Nyni existuje na celém svété¢ pres 1200 provozoven Kinko’s. Vice nez sto
prvnich Orfaleovych partneru se stalo milionari. Dulezité je jesté to, Ze kazdo-

denné pomahaji pracovnici spolecnosti resit problémy miliontim klientua.

Nastala chvile, kdy se Paul Orfalea rozhodl prodat svoji spolecnost a odejit do
diichodu.: ,,Neni mozné zapominat na to, ze v zivoté je kromé prace jesté cela ra-
da jinych véci. Vzdy jsem byl toho nazoru, ze je lepsi v zivoté hodné premyslet nez
hodné pracovat. Svézi myslenky umoznuji zkratit mnozstvi casu, které musi clovek
veénovat pract. Pokud se clovek zrekne veskerého odpocinku a zabavy, pak zcela
ztrati schopnost tviircitho mysleni.” Po urcité dobé se Orfalea znovu vratil k pod-
nikani, pokud se to tak da nazvat - zalozil spolu s davnymi partnery bowlingové

centrum Z.odo.

Kromé toho uci Orfalea ekonomiku ve vyssich roc¢nicich Kalifornské univerzity.
Jeho metody vyuky se vsak samozrejmé lisi od metod vétsiny ostatnich pedagogu.
Pise: ,,Pripominam studentiim, ze se neuci pro to, aby dostali znamky, ale proto,
aby v sobé¢ odhalili svoji vasen. Nesmi dovolit, aby jim znamky zadusily jejich va-
Sen.” Zakladatel Kinko’s neustale pouta pozornost lidi na problém vyvazenosti
mez1 praci a volnym casem: vyzyva podniky, aby S§ireji vyuzivaly pruznou pracovni
dobu a aby vénovaly vétsi péci rodinam s malymi détmi. Paul Orfalea svym poslu-
chacim rad rika: ,,Ve dvaceti vyzkousej vSechno. Ve triceti se rozhodni pro to,
v ¢em jsi nejlepsi. Ve Ctyticeti s pomoci toho vydélavej penize. Ale v padesati se ve-

nuj tomu, co chce tva duse.”



Hlavni mezniky v zZivotopise zakladatele spolecnosti

Kinko’s - Paula Orfaley

1947 - Narodil se 28.11. v Los Angeles v rodin¢ libanonskych pristchovalcu.
1970 - Otevrel svij prvni kopirovaci kramek v Santa Barbare v Kalifornii.
1971 — Ukoncil studium na Univerzité Jizni Kalifornie.

1972 — Otevrel svou druhou provozovnu.

1980 - Kinko’s mélo 80 kopirovacich center, umisténych na Gzemi univerzitnich

kampust.
1990 - Spolec¢nost méla 450 kopirovacich center.

1995 - Rocni obrat spolecnosti Kinko’s ¢inil 1,5 miliardy dolard a pocet zameést-

nancu na celém svété dosahl 20 000.
2000 — Odesel z funkce vykonného reditele, kterou zastaval 30 let.

2004 - Spolecnost Kinko’s byla koupena jednou z nejvétsich dorucovatelskych

spolecnosti svéta FedEx za 2,4 miliardy dolart. Nové se zacala spolecnost nazyvat

“FedEx Kinko’s Office and Print Center”.

2005 - Vysla Orfaleova kniha “Kopiruyj to!”



KAPITOLA 2

Poucne pribehy z ust
Paula Orfaley

Vsechno zacalo podanim ruky

,,Z.avolal jsem do Xeroxu a spolecnost mi poslala technika Harryho Valera, aby
nam dodal kopirku. Pozdéji se Harry priznal: ,Bylo pro mne tézké predstavit si,
kdo by mohl potrebovat v takovém zapadakoveé kopirku Xerox.” Kdyz jsem vysel
na chodnik, abych Harryho privital, uvidél mladika s afro ticesem na hlave, s mro-
zim knirem a v dzinach se zvonovymi nohavicemi. Bylo mi tenkrat 22 let. Harry s1

myslel, ze se spletl.

Jak s1 myslite, ze jsem privital clovéka, ktery mi prijel pomoct rozjet midj novy
podnik? Rekl jsem: JSEM TAK RAD, Ze se potkavame!” A opravdu jsem to tak
citil. Kdyz jsme s1 tenkrat podali ruce, bylo zapocato pozoruhodné partnerstvi.
letech. Vsechno to zacalo podanim ruky dvou lidi. To je diivodem toho, pro¢ na
svych lekcich v koleji vénuji tolik casu tomu, abych naucil studenty, jak maji pred-

stavit sebe a své myslenky.”

Neprodavame ani tak kopie, jako klid

,, Leprve jsme tenkrat upravovali nasi provozovnu, kdyz k nam prisel jeden uni-
verzitni profesor. Podobné¢ jako miliony jinych zakaznikt, které jsme obslouzili
v nasledujicich triceti letech, nachazel se tento pan ve stavu nervového rozruseni a

spéchal. Pro pracovniky Kinko’s je podobny stav divérné znamym. Pozdéjt jsme
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pochopili, Ze neprodavame jenom kopie, ale spise zbavujeme nase navstévniky

pocitu uzkosti.

Profesor nebyl schopen jasné vysvétlit, co potrebuje. Pochopili jsme jenom na-
sledujici: tato véc meéla byt hotova uz vcera. Dal nam zakazku na 50 dolard, 1 kdyz
jsme jesté oficialné neotevreli. Bylo to dobré znameni! Prakticky hned jsme pocho-
pili, Ze jsme nalezli to, co ma sirokou poptavku. Otevreli jsme podnik, ktery lidé

potrebuji.”

Dulezity je pro nas kazdy zakaznik

,,N1kdy jsme nemohli predpovédet, jakou zakazku od klientd dostaneme. Byva-
ly 1 zakazky doslova excentrické. Napriklad jeden umeélec z New Orleans prinesl
mrtvé ptaky a chtél, abychom udélali jejich xerokopie. Nékteri mladici si radi kopi-
rovali vyholené ¢asti svych tél. Sundavali si kalhoty a vyskakovali na kopirku tak
rychle, ze jsme nestihali zareagovat. Jeden ze studentd pak ukazoval svou xerokopii
pracovnikim Kinko’s a prosil je, aby ohodnotili kvalitu zobrazeni. Mél jsem chut

se ho zeptat: ,Chtél byste to zvetsit nebo zmensit?”™”’

,»Mez1 nasimi zakazniky byli 1 znami lidé. Odbornik na ochranu zivotniho pro-
stredi Mike Fei sedél v mistnim kopirovacim centru Kinko’s do ¢tyr do rana a ce-
kal na dokonceni naléhavé zakazky laminovani velkého mnozstvi map africkych
tropickych pralesti. Druhy den letél do Afriky a stravil tam 456 dna pésich vyprav.
Pro orientaci v okoli mu pomahaly mapy, které jsme mu zalaminovali. Tak se mo-
hou stat nékteré obycejné véci dalezitymi a zivotné nezbytnymi. Tva prace té sku-
tecné uspokojuje, kdyz js1 blizko svému klientovi a mizes mu pomoci, aby dosahl

uspéchu.”
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Prineip nezastizitelnosti

,,Pred nékolika lety, kdyz uz jsme meli nékolik provozoven, rozhodl jsem se, ze
budu skutecné nezastizitelnym. Sedél jsem tenkrat v kancelari, kdyz zazvonil tele-
fon. Volal mi manazer jedné z provozoven, aby se mé zeptal, co ma d¢lat s vrace-
nym Sekem. Onémeél jsem tzasem. Pokud potrebuje kazdy manazer nasich provo-
zoven moji pomoc, aby vyresil, co ma ud¢lat s vracenym sekem, tak jsme méli sku-

tecné problémy.

Tenkrat jsem se rozhodl, Ze musim byt pro své kolegy relativné nezastizitelny -
nedostupny. S timto cilem jsem zacal uplatnovat politiku zavrenych dveri, kdyz
jsem pobyval ve své kancelari. Dnes mnozi reditelé firem uplatiiuji politiku otevre-
nych dveri. Prijdou do prace v sedm hodin rano, poobédvaji ve své kancelari a do-
mu chodi pozdé vecer. Ale to je prece nerozum! Kdy maji potom c¢as na to, aby si

sedli a premysleli?

Pozdéji jsem zacal uplatnovat princip své nezastizitelnosti 1 na schize clenu ve-
deni. Kdybych zacal s Kinko’s od zacatku, tak bych se nezucastnil zadné schuze.

Pochopil jsem, Ze témér nic neresi.”

Zamestnanci jsou silnej S1 spolu nez samostatné

,,V Kinko’s jsem pusobil mezi nasimi zameéstnanci jako netinavny dohazovac.
Neustale jsem pusobil na lidi, aby se do sebe zamilovali a vzali se. Stovky nasich
partnerd, manazeru a zameéstnancu vstoupily do svazku manzelského. Jsem hrdy
na to, ze do chvile, kdy jsem odchazel do penze, bylo mezi1 200 nasimi manazery
jenom sedm, kteri se rozvedli. Védél jsem, ze nasi zaméstnanct budou mnohem
silnéjsi spolu nez jako svobodni jedinci. Mnozi nasi klienti vyuzivali Kinko’s pro

své schlizky. Stovky z nich se vzali po navazani znamosti u nasich kopirek.”

12



Tim hlavnim je naucit se komunikovat

,,Jdyz ucim studenty, tak vyuzivam cviceni, které umoznuje naucit se tomu
nejslozitéjsimu - tomu, co je slozitéjsi nez ekonomicka teorie a slozitéjsi, nez je
oprava kopirky.*

,Petre’, rikam, kdyz se obracim na jednoho ze studentl: ,Je v této skupiné ne-
jaké krasné dévce, s nimz bys chtél ve stredu poveceret?” A studenti premysleji: | To

je prece cviceni z ekonomie, nebo ne?” Ano, presne!

Peter se neduveérive pta: ,Vy chcete, abych jednoduse nékoho pozval?” Diva se
pritom na mne jako na blazna. ,Chces rict, Ze bys nechtél poveceret s nékterou
z techto prekrasnych zen? Petre, to je prece tvoje Sance.” ,Dobra’, rika Petr a diva

se na Wendy. Kyvne smérem k ni a rika: ,Hej, co délas ve stredu?’

,Ne, ne’, vstupuji do toho, ,pozadej ji mirn¢. Bud zdvorily!” Nevsimli jste si, Ze
dnesni déti se odnaucili vzajemné komunikovat? Peter se diva dévcéeti primo do
oci: ,Wendy, ne - chtéla - bys - jit - se - mnou - ve - stredu - na - vecer1?’ To uz je
uplné jiné: zdvorilé a odvazné. Ted je Wendy v rozpacich. Vychazi najevo, ze uz
ma pritele! Petrovo trapeni tim nekonci. Vybizim ho, aby pozval jesté¢ nckoho

jin¢ho. Tentokrat souhlasi Carol.

Diky tomuto cviceni maji studenti prilezitost, aby se naucili vzajemné komuni-
kovat. Vidi, jak nékdo narazi na odmitnuti a nezouta si u toho. Vidi, jak nékdo za-

da o néco, co potrebuje. Byva to to nejdulezitéjsi, co je potreba se pro zivot naucit.

Zivot samotného jedince neni dobrou variantou, je to prost¢ nemozné. Potre-
bujeme druhé lidi. Potrebujeme veédét, jak s nimi mame mluvit, jak jim oponovat,
jak spolupracovat pii spolecné praci a jak se spravné ,prodat’. Je zajimavé, Ze na to

lidé zapominaji - predevsim vynikajici jednickari.”
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KAPITOLA 3

Iilozotie podnikani

Paula Orfaley

,,.Nemohl jsem cCerpat inspiraci z knih, musel jsem se ucit primo od svéta a verit
vlastnim oc¢im — tomu, ¢im dnesni lidé ¢asto opovrhuji. Rikdm tomu byt nad pod-
nikem, a ne v ném. Prili§ mnoho lidi se utapi v mocale kazdodennich drobnosti.

Uvizli ve svych Zivotech misto toho, aby ztistali nad nimi.

Benjamin Franklin jednou rekl: ,Ovladej sviij podnik, nedovol podniku, aby
ovladal tebe.® Byt nad svym podnikem a zivotem znamena — byt kazdy den dosta-
tecn¢ odpoutany (nad véci), abych mohl neustale posuzovat smér, v némz probiha
pohyb, tvorivé pristupovat k celkové strategii a citlivé studovat taktiku konkurentt.
Znamena to poverit druhé lidi dostatecnym mnozstvim kazdodennich drobnosti a

vyuzivat kontrolni systém, abych se mohl presvédcovat o spravnosti zvolené cesty.

Predstavte si letadlo. Velkou cast letu jeho navigacni systém neustale koriguje
smer letu, a v dusledku toho letadlo pristane na pozadovaném misté. Bez neustalé
kontroly svého pohybu jako reakce na zmény, které probihaji v okolnim svéte,
mnohé spolecnosti (a zivoty) sjizdéji ze svého sméru drive, nez je né¢kdo schopen si

toho vsimnout.

Pokud se nachazite uvnitr svého podniku nebo svého zZivota, pak nejste schopni
vénovat dostatek casu rizeni. Zbytecné plytvate silami nebo se vénujete vécem, kte-

ré byste uspésné mohli prenechat svym zaméstnancam. Kli¢ spociva v tom, ze
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jsem se naucil stanovovat si, ¢emu je potreba vénovat prvoradou pozornost, a co

mohu ignorovat.

Test Paula Orfaley

Jste nad svym podnikem, nebo v ném?

1. Dovolujete jinym lidem, aby vas vyrusovali, kdy se jim zachce, v priubéhu
pracovniho dne?

2. Volaji vam vasi pratelé castéji, nez vy volate jim?

3. Pracujete po nocich a o vikendech?

4. Odpocivate méné nez tri tydny v prabehu roku?

5. Trpite nespavosti, vyvolanou pocitem viny?

6. Ztracite velkou cast svého casu tim, ze délate néco, co by mohl délat druzi?
7. Jak casto se zabyvate otazkou, co probiha doma nebo v nékteré z vasich

provozoven v dob¢ vasi nepritomnosti?

,, Vzdycky jsem usiloval o to, abych mohl odpovédét na vsechny tyto otazky ,ne’.
Kdyz se vase mysleni miize osvobodit od vSech téchto starosti, tak najednou zjis-
tite, Ze vas zacinaji napadat nové myslenky. To, zda ztstanete nad svym podnikem,
nebo v ném, je otazkou casovych ramci. Zeptejte se sami sebe, kde se nachazite

prave nyni. Zijjete minulosti, pritomnosti nebo budoucnosti?

Kdybych tenkrat jako student vesel do kopirovaciho centra a byl v myslenkach
zcela pohlcen svoji praci, kterou jsem musel odevzdat, nikdy bych si nevsiml zari-
vych perspektiv tohoto podnikani. Vénujte pozornost tomu, co probiha ve vasem
zivote. Deélejte s1 své ,domaci tlohy*, ale nedovolujte jim, aby vas odvadély od to-
ho, co ma prvoradou dulezitost. A jestli se vam stava, ze uvaznete v minulosti, tak
si najméte ucetni. Uetni se zabyvaji minulosti, manaZefi se vénuji piitomnosti, ale

lid11 se divaji do budoucnosti.*
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Sila vybéru potrebnych lidi

Orfalea je presvédcen o tom, ze: ,,Ziskavat zakazniky mizete jenom pomoci

dobrych spolupracovniki.”

Pro hledani potencialnich obchodnich partnert a prodejct vyuziva takzvany

test pritazlivosti. Délava ho v neformalnich podminkach.

Test Paula Orfaley pro provéreni osobnosti
1. Libi se mi1 tento ¢lovek?

PO.: ,,Clovék u mne must samozrejme vyvolavat sympatie. Mé prvni kritérium
pr1 posuzovani potencialniho partnera je dostatecné primocary: Chel se s tebou
bavit? Mnoho lidi nema ani ponéti o tom, jak se maji predvést a jak vést prijemny
rozhovor. A to prece neni bezvyznamné. Vzdy jsem to bral tak, ze kdyz jsme se
s nekym stali kolegy, tak jako bychom se stali ¢leny jedné rodiny. Budeme spolu

muset travit mnoho casu, proto je nezbytné, abychom se jeden druhému libili.”

2. Ma v sobé nadseni?

PO.: ,,V zZivoté je potreba néco vytvorit - podnik, pratelstvi, rodinu - vasen je
prosté¢ nezbytna. Aby mohl clovék obsluhovat vsechny nase rtznorodé klienty
s jejich stale se ménicimi pozadavky, potrebuje vasen. Proto jsem se snazil rozpoz-
nat, zda je v daném clovéku vasen ¢1 jinak receno - nadsSeni. Bez ni bychom se

v praci nikdy nesladil.

3. Snasi se se svou rodinou a svymi rodici?

PO.: ,,U sklenicky jsem se také snazil zjistit néco o rodiné potencialniho spolu-
pracovnika. Je zenaty? Ma détu? Chtél by mit déti? Kde zili jeho rodice a co délali?

Hovorili jsme o vSem mozném, jenom ne o praci. Neprijimal jsem lidi, kteri si sté-
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zovall na Spatné vztahy s rodici. Pravdépodobné by si nevytvorili dobré vztahy ani

se mnou.”’

4. Neni to mluvka?

PO.: ,,Vzdy jsem pokladal otazku, o niz jsem byl presvédcen, ze na ni ten dru-
hy neni schopen odpovédét. Néco na zpusob: ,Co myslite, podarilo se kulturni re-
voluci v Ciné dosahnout jeji cile?” Takovym zptisobem jsem si ovéroval, jestli ten

druhy neni mluvka.”

5. Ma financ¢ni uspory?

P.O.: ,Moji budouci spolupracovnici musi umeét setrit. Vétsina mych partnera
ucinila prvotni vklad 2 tisice dolarti. Pripomina to partit pokeru: chces hrat, vloz
penize. Takovym zptisobem jsem mohl na zacatku posoudit, jesth ma clovek ten-
denci utracet nebo Setrit. Nikdy jsem nemél rad spolupract s lidmi, kteri neumi

Setrit penize. Rozhazovaci by nespravné zachazeli s prijmy z provozoven.”

6. Je cestny?

(%

P.O.: ,Vase cCestnost je primo spojena s vasi likviditou. Casto je to tak, ze na
prvni pohled nevyznamny prohresek poukazuje na mnohem hlubsi problém. Na-
zyvam takovy tkaz ,svabem’. Pokud vidis jednoho $vaba, neznamena to, ze je sam.

Da se predpokladat, ze nékde blizko je mnoho dalsich.”

7. Prisel vcas, je dochvilny?

P.O.: ,,Dochvilnost je otazkou tcty. Neni horsi zptsob, jak nékomu vyjadrit ne-
Uctu, nez ze ho nechate cekat. Snazil jsem se vybirat partnery, kteti prichazeji do

prace vcas. Nenechavam lidi ¢ekat a to samé vyzaduji 1 od nich vici sobé.”

17



8. Vyjadruje se jasné!?

PO.: ,Moje rada zni: pokud se lidé neumi jasn¢ vyjadrovat, tak se s nimi

nespojuj.”

9. Dosahuje cilu, které si stanovil?

P.O.: ,,Na konci naseho setkani jsem vzdy pozadal potencialniho partnera nebo
cloveka, s nimz jsem pracoval, o drobnou sluzbu: aby mi zavolal nebo poslal dopis.

Chtel jsem si tak ujasnit, jestli moji spolubesednici dosahuji stanovené cile.”

10. Jak se chova v nestandardnich podminkach?

P.O.: ,Délal jsem rozhovory se spolupracovniky vsude a vzdy, kdy to bylo moz-
né. Organizoval jsem pikniky a pozoroval jsem lidi v podminkach mimo praci.
Vénoval jsem pozornost tomu, jak hovorili manazefi nebo partnefi o zaméstnan-
cich. Poté, co vypili nékolik poharki, jsem mohl snadno rozpoznat ty, kteri néjak
trapili druhé, byli nespravedlivi nebo despoticti. V postaté se pravée na takovych
akcich ukaze skute¢na povaha lidi. Pro mne to znamenalo prilezitost, jak ,vybrat
shnila jablka.””
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KAPITOLA 4

Orfaleova pravidla
vedeni podniku

Pravidlo 1: Kdokoliv druhy to muze udélat lepe

P.O.: ,Jeden plus jeden budou tri: idé jsou vzdy silnéjsi, kdyz jsou spolu.”

Paul Orfalea vzpomina, ze vibec neume¢l pracovat s technikou. Ale nebylo to
dtlezité. Od prvniho dne se v Kinko’s spoléhal na druhé pi1 praci na strojich,
v Tizeni kancelare, pri navrhovani novych napadua, p1i rozsirovani podniku. ,,Doce-
la hodné¢ Iidi s1 mysli, Ze s1 mohou utvaret zivot sami,” pise Paul. ,,Ja jsem ale do-
spel k zaveru, ze lepsim zpusobem zivota je, kdyz se clovék muze delit s druhymi

o své starosti a radosti. Mym heslem je: ,Kdokoliv druhy to mtze udélat lépe.”

Pravidlo 2: Pokud chees otevirat nova centra, zacni
duveérovat lidem

P.O.: “Vas podnik ridi vas1 zaméstnanci.”

Paul Orfalea je presvédcen o tom, ze skutecnymi hrdiny ve firmé Kinko’s jsou
pracovnici za pultem. Ne on, ale oni byli vedoucimi. Jejich pozornost klientim
mela rozhodujici vliv na rozvoj podniku. Zakaznik prichazi do provozovny roztrp-
ceny a bezradny. Sam nevi, co chce, ale chce, aby to bylo rychle hotovo. Zamést-
nanec resi zakaznikav problém a na zakaznikovée tvari se objevi spokojeny tsmeév.
Orfalea pise: ,,Go jsem mohl pridat k témto vztahim? Nic. Mohl jsem je jenom

poskodit. Védel jsem, Ze nesmim stat v cesté.
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V cCem je tajemstvi: vSichni si myslime, Ze jsme to my vedouci. To je nebezpec-
ny omyl! Pokud mate pochybnosti o tom, kdo je skutecnou hybnou silou vaseho

podniku, zamyslete se - nespolehlivy pracovnik muze:

a) ukrast vase penize nebo zbozi,
b) flakat se v praci,
c) poskozovat vase vztahy se zakazniky,

d) demoralizovat cely kolektiv.

A tak, jestli s1 o sobé myslite, ze jste ten nejvetsi séf, mel byste se nad sebou za-

myslet. Ve skutecnosti vas podnik ridi vasi zaméstnanci.”

Pravidlo 3: Vytvarejte pracovni atmosferu a
nespokojujte se s tim, ze ridite

PO.: ,Kdyz jsou lidé spravné motivovani, pak dostatecné¢ dobre kontroluji svou

praci.”

ku to, Ze jsou v ném lidé, ktefi jsou schopni délat dobre svou praci a jsou spokojeni
s tim, ze pracuji v tomto podniku. V takovém pripadé podnik nejenze vydélava

dostatek penéz, ale vytvari 1 prijemnou pracovni atmosféru.

,,V Kinko’s jsem mél jednu vyhodu oproti konkurenci - mohl jsem z né¢ho udé-
lat vynikajici misto pro praci. Udélat nase zaméstnance a partnery oddanymi své
spolecnosti bylo tikolem cislo jedna. Ale nemohl bych toho dosahnout, pokud bych
na vsechny rval nebo je nutil pracovat do pozdnich hodin. Stavalo se sice, Ze jsme
se zdrzeli, ale nechtél jsem mit z lidi opotrebené automaty. Nepotreboval jsem ,na-
mezdni délniky’. Jedno ze synonym slova ,najimat' je ,vyuzivat’. Nikdy jsem ne-
chteél pracovat s lidmi, na nichz bych vydélaval, ale s lidmi, s nimiz bych vydélaval

penize.
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Jednim z nejskutecnéjsich zptisobt, jak naplnovat tuto ulohu, bylo poskytovani
podilli z prijmd provozoven vSem - partnerim, manazerum 1 lidem za pultem.
Tim, Ze se budete délit se zaméstnanci o ¢ast prijmu, budete nejlépe podnécovat
jejich prani pracovat ve prospéch podniku a upevnite jejich loajalitu. Kratce

receno: vzdy jsem daval prednost mensimu kousku z velkého kolace.”

Pravidlo 4: Uspéch podniku zavisi na drobnostech

P.O.: “Kazda véc ma své misto a musi se nalézat praveé tam.”

,,Co byste st pomysleli pr1 navstéve lékare, kdyz byste uvidéli na koberci v jeho
ordinaci skvrny od krve? NejspiSe byste se na misté otocili a zamirili k vychodu.
Obcas jsem meél pocit, kdyz jsem cestoval mezi provozovnami, ze moje prace spo-

civa z 90 procent ve vytirani “skvrn od krve” na podlaze,” rikal Orfalea.

Na kazdou provozovnu Kinko’s se dival z thlu pohledu zakaznika. Vzdy vstu-
poval do provozovny pouze hlavnim vchodem, aby vsechno vidél o¢ima zakaznika.
Kdyz se Paul ocitl ve Spatné usporadané provozovné, naléhal, aby byla preorgani-

zovana.

,,Ghteli jsme, aby nase centra zakazniky pritahovala, aby to nebyly jednoduse
jen kopirovaci provozovny, ale spise mista uniku pred shonem vnéjsiho svéta, kdy
by mohli zakaznici resit své problémy libovolné dlouho - deset minut, nebo deset
hodin. Pokud nebude atmostéra vladnouci ve vasi spolecnosti prispivat ke vzajem-
né komunikaci, zakaznici sem sotva prijdou 1 pristé. Praveé proto jsme v nasich pro-
vozovnach vénovali pozornost 1 drobnostem: vytvorili jsme odpocinkové koutky,

zasadili kvétiny, zacali jsme pouzivat uklidnujici spektrum barev v interiérech.”
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Pravidlo 5: Tim hlavnim v podniku jsou emoce

P.O.: ,,Dejte zaméstnancim a zakaznikim moznost, aby se citili jako doma a oni

vas budou mit radi.”

Chapani emocionalnich pozadavki zaméstnancu a klientd, neustala pozornost
vucl nim - prave to, podle nazoru Paula Orfalea, umoznilo jeho podniku predbéh-
nout konkurenci. Paul piSe: ,,V prabchu trech desetileti jsem se snazil vysvétlit za-
meéstnancim podstatu naseho podniku. To nejtézsi, s ¢cim se Kinko’s potykala, byl

prechod z kultury véci ke kulture lidi.

Nas podnik mél mnohem vice vztah k emocim, nez ke kopirkam, kartridzim,
kvalité¢ papiru ¢1 Spickovym technologiim. Nase klienty obzvlast nezajimalo, jak
probiha samotna prace, ale ze vsech sil se snazili ulehcit si svou slozitou situaci tim,
ze s1 u nas udélaji kopie. Vsichni nasi zakaznici byli spokojeni. Davérovali nam a

my jsme se snazili poskytnout jim vysoce kvalitni sluzbu.”

Pravidlo 6: Predstavte si svuj sen

P.O.: “Je potreba védét, kam se vydavas, ale neni dualezité se pevné fixovat na svij

el

Kdyz Kinko’s vznikla a zacala se rozvijet, Orfalea si vytvoril pravidlo - stanovit
s1 priblizné kazdych Sest tydnti nové cile. Neustale si nosil zapisnik, rozdéleny na
CtyTi casti. Paul s1 zapisoval: cile osobniho planu, cile zabavy (kazdy rok 1. ledna s1
planoval, jak bude v daném roce travit dovolenou), cile v podnikani a v oblasti fi-
nanci. Tyto cile si délil na “dulezité”, “ne moc dualezité” a nakonec “vibec ne

dulezité”.

Paul je presvédcen, ze: ,,Stanovovani cild by mélo pripominat impresionistic-
kou malbu. Proto bylo mym cilem ,rozsirit byznys' misto ,otevrit ti1 nové provozov-
ny do konce roku’. At cile plni roli kotvy, kolem niz se mtzete volné pohybovat a

nechavat si velky prostor na délani chyb a experimentovani.”
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Pravidlo 7: Zivot je svatek

P.O.: ,,Nikdo nebude nasledovat unaveného, vysilené¢ho a nestastného lidra.”

V Kinko’s poradali kazdy rok v Santa Barbare skvély a vesely piknik. Kdyz si
Paul Orfalea vsiml, Ze dva pracovnici se vzajemné nemaji radi nebo vedou néjaky
spor, snazil se, aby se sesli v n¢jakych svatecnich podminkach. Kdyz se lépe vza-

jemné¢ poznali, dokazali samostatné resit vsechny svoje problémy.

»2Mozna s1 kladete otazku, jak bylo v Kinko’s mozné vzajemné komunikovat,
bojovat, vzajemné se hadat a pokracovat ve spolecné praci. Dospél jsem k zavéru,
ze to zpusoboval [faktor plavek’. To znamena, ze tak ¢1 onak, se vSichni v Kinko’s
vidéli vzajemné v plavkach. Udélal jsem ze vsech zaméstnanct cleny své rodiny a
primeél jsem je, aby spolu travili spoustu casu. Doslova to byl spodni proud, ktery

lamal vSechny bariéry.”

Pravidlo 8: Prohra je krokem ve spravném sméru

PO.: .,V kazdé porazce jsou uz zarodky budoucich vitézstvi.”

Paul Orfalea je toho nazoru, ze pokud se vam néco nepodari, tak to v podstaté
znamena jednu nebo nékolik véci:

1. jste riskujici clovék, a to je dobre, protoze muzete prevzit iniciativu;

2. vysledkem bylo, Ze jste zjistili néco nového o sobé nebo o okolnim svéte;

3. n¢kde se skryva mnohem pritazlivéjsi perspektiva.

Orfalea dospeél k zavéru, ze existuji dvé vlastnosti umoznujici vytézit z nezdaru
vyhodu: optimismus a houzevnatost. Po kazdém netspéchu se stejné¢ musime
znovu vydat na cestu pres prekazky. Prehodnocujeme nasi obchodni strategii nebo
osobni zivot. Cihlu po cihle stavime svoji sebetictu. Mozna je to tézké - vyzbrojit se
optimismem a houzevnatosti, zvlast¢ kdyz na né nejste zvykli. Ale je potreba to
udélat.
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Cinané maji takové prislovi: ,Neuspéch - to je nova prilezitost.”
Neuspéch v podnikani vytvari néco vyjimecné cenného - informaci. A 1 kdyz na
zacatku byva velmi tézké tomu uvérit, ale nové udaje mohou byt mnohem cen-

ne¢jsi, nez to, co jste ztratili.

Pravidlo 9: Naucte se, kdy hrat a kdy ustoupit

P.O.: ,Ne vzdy si mizete vybrat, jaké hry se ztcastnite, ale vzdy muiizete posoudit,

v jaké hre mate sazet.”

,,Vsechno, cemu nas uci ve skole, je tak rozumné, primocaré a logické! Dét1 nic
nevi o velmi cenné vlastnosti - intuici. Aby mohl clovek zvladat rizika v podnikani 1

v Zlvoté obecné, je potreba umeét naslouchat sobé samému.

V knize ,Vladar’ piSe Nicollo Machiavelli, ze clovék obycCené usuzuje podle
toho, co vidi a ne podle toho, co citi, 1 kdyz vSichni mohou vidét libovolnou véc,
ale ne kazdy je schopen priyjit bliz a dotknout se ji. Vsichni idé vas vidi takového,
jakym se jevite. A jenom nekteri vas vidi takové, jakymi skutecné jste. Jinymi slovy,

ucastnéte se zivota kolem vas a naslouchejte intuici.”

Pravidlo 10: Musite védét, kdy prestat

P.O.: , Je potreba usilovat o harmonii mezi praci, laskou a zdbavami.”

,,Osobné vérim tomu, ze musime délat vsechno mozné pro to, aby se neztotoz-
nila seberealizace s kariérou. Jinak neni z psychologického hlediska mozné prezit

vSechny ty nevyhnutelné neaspéchy v praci. Propusténi je jenom jednim z nich.
Vezméme treba Vennovy diagramy. To je jedna z mala véci, které mi zustaly

v hlavé z prednasek o algebre na univerzité. Obycejné se tyto diagramy vyuzivaji

pro nazorné vysvetleni slozitych pojmu. Ve svém diagramu jsem mél dva kruhy.
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Jeden z nich zobrazoval Kinko’s a druhy Paula. Snazil jsem se o to, aby se tyto dva

kruhy zcela neprekryvaly.

Opét se vracime k myslence, Ze je potreba zlstavat nad podnikem, a ne v ném.
Udrzovat tyto dva kruhy oddélené mi pomahalo 1 to, Ze jsem se mohl spolehnout
na schopné lidi. Mohl jsem odejit z prace dostatecné brzy, abych mohl poveceret

kazdy patek s rodinou.

Clovek si musi stanovovat nové cile po cely zivot. Odchod z prace se nelisi od
jinych situaci, kdy je potreba najit novy smysl zZivota. Dochazi k tomu, kdyz se oze-
nite, kdyz prijdou deéti, kdyz koncite Skolu nebo univerzitu. Pokazdé je vhodné
vSechno prehodnotit. Karty ve vasich rukach se méni a vy premyslite o svych

nazorech na zivot.”
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KAPITOLA 5

Aforismy Paula Orfaley

,Jednim z nejefektivnéjsich zptsobu, jak zlstat nad svym zivotem je predstavit si

budoucnost, kterou byste s1 neprali.*

,» 10, co posilas do sveta se k tob¢ vraci. Jinymi slovy - délej dobré skutky a plat

dané.*

,, Vyzkousej vsechno. Nikdy nevis, co zatunguje.*

,,Podle mého nazoru ridit vlastni podnik znamena délat penize ve spanku. Jestli je
vas podnik na vas natolik zavisly, ze vyzaduje vasi kazdodenni, neustalou pritom-

nost, aby vytvarel penize, pak v podstaté neridite vy jeho, ale on ovlada vas.

,2Duveryj idem, jinak budes muset délat vsechno sam.

,,[Nejlepsim zptisobem, jak projevit divéru lidem je - nevyrusovat je.*

,,Nezdary nejcastéji prichazeji tehdy, kdyz se zda, Ze se na tebe usmalo stésti.*
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,,.Nema smysl chvastat se vlastnimi uspéchy. Tvi pratelé nemaji divod to poslou-

chat a nepratelé stejné¢ neuveri.*

,,Pokud chcete uspét v zivote, méli byste pomahat rast druhym lidem.*

,,L1d¢é rostou prave tolik, nakolik jim davérujete.

,,Muzes vidét mnohé, kdyz stojis na vrcholu hory, jenom samotnou horu ne.*

,,Pokud mas konkurenty, znamena to, ze se u nich mizes nécemu naucit.*

,»Musis ucinit divéru zakladem celého svého zivota. Nemas jinou volbu nez

divérovani. Vsechno, co bys meél délat jako vedouci je ridit divéru.

,,.Na maloobchodnim trhu je malo tajemstvi. Devadesat procent toho, co délame je

uplné zrejmé jak pro zakazniky, tak pro konkurenty.*

,,Lokud se mnou pracujete, pak jste moje rodina.

,Uspéch v Zivoté - to je tehdy, kdyZ s tebou chtéji déd travit ¢as, i kdyz jsou uz
dosp¢lé.*

,,[Nckdy je v zivoté vhodné zapomenout na to, kym jsi byl, a s radosti se zacit ucit,

kym jsi nyni.*
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Jak byste mohli pouzit nové myslenky ve svém zivoté a v praci?
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