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KAPITOLA 1

Uvod

Tato kniha predstavuje ojedinélou moznost uvidet Steva Jobse takového, jak ho vidéli pouze
nelbliZsi spolupracovnicr, a zdrovert umoZnwje rozlustit tajemstoi tohoto legenddrniho cloveka. fe
prilezitosti pochopit a naucit se ongindlni Jobsiv styl vidcovstvi, diky némuz se Apple stala

Jednou z nejuétsich spolecnosti, a mohla produkovat vyrobky, které zménily nas Zwot.

Z3jem o osobnost Steva Jobse, cloveka, jenz se stal legendou v oblasti Spicko-
vych technologii, trva uz desitky let. Jak je mozné, Ze clovek, ktery se rozhodl po
prvnim semestru opustit vysokou skolu, stal jiz ve svych 25 letech v cele velké
pocitacové spolecnosti a vydelal si 250 milionti dolart? Jak se mohl stat jednou
z kultovnich postav na trhu digitalnich technologii? Kniha Jaye Elliota a Billa

Simona se vénuje odpovédim prave na tyto otazky.

Kniha je zajimava predevsim proto, zZe Jay Elliot je clovékem, ktery dlouha léta
pracoval po boku Steva Jobse, vidél ho v raznych obdobich jeho kariéry a
v ruznych zivotnich podminkach. Pozorovani byvalého starsiho viceprezidenta
Apple jsou cenna tim, Zze nam umoznuji uvidét tuto spolecnost zevnitr a blize

poznat jednoho z jejich zakladateld.

Ve svém vypraveéni analyzuje Jay Elliot ty principy rizeni, které umoznily
neodbornikovi, jenz nemél profesionalni technickou pripravu, aby provedl pralom
ve stére pocitacovych technologii. Musime si uvédomit, ze podoba osobniho
pocitace, na kterou jsme si vSichni zvykli, vznikla diky tomu, ze tym Macintosh
pod Jobsovym vedenim usiloval neochvéjné o jednoduchost a intuitivnost ovladani

produktu, ktery vyvijeli.



Fenomén Steva Jobse spociva v tom, ze se projevil jako jasny lidr, jenz vytvarel
korporatni kulturu zcela nového typu. Tomuto narocnému, lehce se rozcilujicimu

(1

perfekcionistovi, jenz nestrpél slova ,ne” a ,nemuizeme®, ktery se casto
neobtézoval byt slusny a takticky, se podivuhodnym zptisobem darilo ziskavat pro
spolupraci nejlepsi inzenyry a vyvojare a nakazit je takovym nadSenim, ze byl
ochotni doslova zit svoji praci a prespavat ve svych kancelarich. Kromé toho
muzeme konstatovat, ze zdaleka ne kazdy manazer se muze pochlubit tim, Ze 1 po
jeho odchodu z firmy se tam udrzuje jeho neviditelna pritomnost, kterou pocituji 1
novaccl. Jobs to dokazal. Jakym zpusobem dal dohromady lidi, z nichz kazdy byl
neobycejny, a vibec se sobé navzajem nepodobali a nemysleli Sablonovite? Jak
dosahl toho, ze troven fluktuace byla v Apple nejnizsi v celém Kremikovém adoli?
A proc si ¢lenové tymu Macintosh rikali ,,pirati“ a byli na to hrdi? Odpovédi jsou

obsazeny v principech il.eadershipu, o nichz pisou Elliot a Simon.

Je vhodné poznamenat, ze tato kniha bude zajimava nejenom pro fanousky
znacky Apple nebo pro priznivce Steva Jobse. Bude zajimava pro vsechny, kteri
chtéji byt efektivnimi a aspésnymi vedoucimi, nezavisle na tom, v jakém oboru

pusobi jejich organizace.

O autorech

Jay Elliot zaujimal po dobu 35 let vedouci pozice
v podnikani spojeném s modernimi technologiemi,
multimédii a systémem péce o zdravi. Zacal
v sedmdesatych letech jako vedouci odboru ve
spolecnostech IBM a Intel. V letech 1980 — 1986 zastaval
funkci starsiho viceprezidenta ve spolecnosti Apple. Do

ieho pravomoci spadaly otazky rizeni personalu
) y y

planovani, rizeni korporatnich nemovitosti a dalsi. Kromé
administrativniho centra se podilel Elliot 1 na praci skupiny
Mac, kterou vedl primo Steve Jobs. V obdobi jeho prace v Apple stoupl obrat

spolecnosti ze 150 milionti na 3 miliardy dolart.



Novou etapou v Elliotove kariére, kdyz opustil Apple, se stala prace v zabavnim
prumyslu.

Zaujimal pozici generalniho reditele San Francisco Studios, kde produkoval

dokumentarni serialy a dalsi programy pro nejvétsi americké televizni spolecnosti

jako napriklad NBC, CBS a ABC.

Pozdéji se Jay Elliot vratil do sféry spickovych technologii. Vedl spolecnosti,
které se vénovaly vyvoji programového vybaveni pro mobilni spojovaci pristroje.
V této oblasti vedl spolecnost Migo Software Inc. Pozdéji zalozil a stal se

generalnim reditelem spolecnosti Nuvel Holdings Inc.

William Simon je novinar a spisovatel, autor knih o
podnikatelich a hrdinech Kremikového tudoli. Je také
spoluautorem knih Kevina Mitnika — ,,Uméni klamani®,

,,Umeéni invaze* a ,,Duch v dratech®.




KAPITOLA 2

l.aska k produktu

Podle Elliotova nazoru bylo hlavni prioritou v _Jobsové ¢innosti vytvoreni doko-
nalého produktu. Praveé toto smérovani jej odliSovalo od vsech jinych podnikateld,
kteri rozvijeli podniky v oblasti Spickovych technologii. Elliot vyymenovava nékolik
klicovych principti, které privedly Jobse k tispéchu na této ceste.

Princip 1. — Délat pro sebe

Elliot s1 mysli, Ze Jobs sledoval pri rozvoji podnikani své osobni zajmy.
Kdyz vyvijel produkt pro sebe, myslel si Jobs, ze bere v tivahu potreby a zajmy
kazdého spotrebitele a takovym zplsobem vytvarel produkt pro vsechny a pro
kazdého. Jobsuv talent spocival podle Elliotova nazoru v tom, ze byl ,nejlepsim
spotrebi-telem na svéte. Jobs vdechnul zivot pocitaci Macintosh a udélal ho
,,pocitacem pro nas ostatni®. Diky jeho lasce k hudbé a prani poslouchat ji vzdy a
vsude, vznikl internetovy obchod 1Tunes a prehravac 1Pod. Byl nadsen komfortem
mobilniho spojeni, ale nelibily se mu moc tézké a osklivé mobilni telefony, které
existovaly na trhu. A tato jeho nespokojenost ho privedla k tomu, ze vytvoril pro

sebe a pro vsechny iPhone.

Steve Jobs, prekonaval tézkosti, dosahoval Gspéchy a ménil svét tak, ze se snazil

uspokojovat vlastni touhy.

Princip 2. — Dovest produkt k dokonalosti

Jobs nevytvarel své produkty cestou maximalniho poctu jejich funkci, ale
prostrednictvim tvarciho, inovativniho pristupu a pritom se stale drzel

principu jejich dovedeni k dokonalosti. Cely proces vyvoje produktu byl
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prisné zameéren k jedinému cili — udélat ho intuitivné srozumitelnym pro uzivatele.
Je paradoxni, ze pravé tento pristup vyzaduje vetsi Gsili a je vice orientovan na

detaily.

Princip 3. — Pozornost detailum
Nebude to prehanéni, kdyz rekneme, Ze Steve Jobs se stal efektivnim lidrem

spolecnosti a vytvoril tolik pozoruhodnych produktt diky neobycejné pozornému
pristupu 1 k tém nejmensim detailim, z nichz kazdy dokazal dovést k dokonalosti.
Pro Jobse mélo vsechno vyznam. Vzdy hledal nova reseni do té chvile, dokud se
nepriblizil k idealnimu stavu, ke svému chapani dokonalosti, které vzdy

presahovalo ramec toho, co povazovali ostatni v danou chvili za uskutecnitelné.

Takovy pristup vyzaduje velké ztraty casu, vyvadi z miry zameéstnance

spolecnosti, ale je to dilezity prvek tspéchu na vyssim stupni.

Priklad:

Kdyz zacal Steve Jobs lakat nejlepsi inzenyry k Gcasti na absolutné tajném
projektu — vyvoji 1IPhone, musel obstat v opravdové bitvé. Pokus vytvorit mobilni
telefon byl velkolepym ukolem pro spolecnost, ktera neméla v této stére zadnou
zkusenost. Pro clovéka, ktery byl posedly detaily, vlastnostmi a kvalitou produktu a
jednoduchosti jeho pouzivani, to vSak byla idealni tloha. Z toho divodu se Jobs
hned na samém pocatku rozhodl, Ze mobilni telefon spolecnosti Apple bude mit

jen jedno jediné tlacitko.

Na poradach, které se konaly jednou nebo dvakrat tydné, hovorili inzenyri stale
dokola o nemoznosti udélat mobilni telefon jenom s jednim tlacitkem. Presvédco-
vali ho, Ze neni mozné jednim tlacitkem zapinat a vypinat pristroj, regulovat
hlasitost, volit jednotlivé funkce, prihlasovat se k internetu a vyuzivat dalsi

moznosti, které musi takové zarizeni mit.

Jobs byl hluchy k jejich stiznostem a jako drive vyzadoval: ,,Telefon musi

mit jenom jedno tlacitko. Najdeéte zpusob, jak to udélat.



KAPITOLA 3

Vytvoreni tymu: ,,Jsme

pirati a ne marimaci!”

Jednim z unikatnich Gspéchti Steva Jobse bylo vytvoreni korporatni kultury
nového typu, kterd umoznila firmé Aplle snizit fluktuaci odborniki na nejnizsi
uroven v odvétvi (jenom 3 %) a zvysila loajalitu vlastnich zameéstnanct. Ale tim
nejdilezitéjsim bylo, Ze umoznila vyvijet jedinecné produkty na zakladé vyuzivani

spekulativni poptavky.

Hledani talenta
1. Jenom ti nejlepsi

Jednim ze zakladnich principi personalni politiky Steva Jobse byla jasna
instrukce pro prijimani jenom ,lidi typu A*. Podle americkych psychologi Meyera
Freedmana a Raye Rosenmana, patri k osobnostem tohoto typu lidé se silné
vyvinutym pocitem zodpovédnosti, s krajni ctizadosti, neustalym smérovanim
k Uspéchu. Jsou to pracoviti a vykonni lidé, kteri jsou vzdy zavaleni praci,
opovrhuji odpocinkem, kteif ¢asto obétuji praci své volné dny a dovolenou. Ziji ve
stavu neustalé ,,casové tisné* a nejsou témer schopni zvolnit sviij zivotni rytmus,
ktery je napnuty az po unosnou mez. Podle Jobsova nazoru potreboval kazdy tym
vyvojart v urcité mire nckolik talentovanych specialistd tohoto typu — lidi, kteri

,premysleji jinak® v takové mire, ze jsou prikladem pro vsechny ostatni.

2. Produkt jako navnada pro talenty
Zkusenost velkych korporaci ukazala, ze pokud se spolé¢haji jenom na mate-

rialni stimuly, nedokazou pritahnout a tim spise udrzet potrebny pocet vynikajicich

specialistii. Podle nazoru Jaye Elliota, sehral v uspéchu Apple rozhodujici roli



vasnivy zajem a péce Steva Jobse o produkty spolecnosti, jez se staly navnadou pro
nejtalentovanéjsi a tvarcimi schopnostmi nejobdarenési lidi na svété. Neustalé
zamereni na to, ze chceme byt ve vSem nejlepsi, pritahovalo do spolecnosti
nejtalentovanéjsi lidi. Védeéli, ze budou pracovat na téch nejrevolucnéjsich
projektech a budou se vénovat mnohem zajimavéjsi praci, nez na jakémkoliv
jiném miste. Lidé, kteri byli do Apple pryati, zacinali sdilet Jobstv nazor:

,,Vsechno, co nebylo udélano u nas, je k nicemu.*

3. Jak odhalit ty nejlepsi?

Béhem pohovort s uchazeci se snazil Steve Jobs vyjit za ramec bézné infor-
mace o kandidatovi na volné misto, zjistoval jeho zakladni schopnosti a snazil se
pochopit, co muze dany clovek poskytnout organizaci. Jay Elliot, na zakladé své
zkusenosti v Apple, doporucuje vybirat v prubéhu pohovort v prvni radé ty
kandidaty, kteri si udélali pred pohovorem s potencialnim nadrizenym radnou
pripravu — to znamena, ze si pripravili svoje navrhy na rozvoj spolecnosti a jejich

produkti.



KAPITOLA 4

Motivace v Apple

Podnikani ve stére Spickovych technologii je vysoce konkurenénim prostredim.
I kdyz Jobs nalézal vhodné lidi, délal také vSechno pro to, aby je udrzel ve spolec-
nosti. Motivaci a podpore loajality zaméstnanct se v Apple vénovala velka pozor-
nost. Pro Jobse nespocival smysl prace v tom, Ze s1 bude vydélavat na zivobyti a
také ne v tom, ze bude vydélavat penize. Chtél spolu se svym tymem ,,pirata“

vytvaret prvotridni produkty.

1. Osobni zapojeni manazera
Zkusenosti Apple ukazaly, ze penize a akcie nejsou jedinym klicem k udrzeni

motivace zameéstnanci na velmi vysoké trovni. Jobs velmi dobre chapal, ze
nejlepsim stimulem pro zaméstnance je projevovani osobniho zajmu o produkt ze
strany Teditele ¢1 lidra. Myslel si, ze praveé to je nejlepsi zpuasob, jak inspirovat
podrizené. Jobs se snazil nabijet svou energii ostatni, aby byli vSichni zaméstnanci
stejné zainteresovani na vytvareni prvotridnich produkt, stejné jako on sam. M¢li
mit pocit, zZe tvori neoddélitelnou soucast procesu vyvoje téchto produkta. Kdyz si
nckdo ze ¢lent tymu Mac zaslouzil prémie, vlozil Steve sek do bilé obalky, Sel na
pracovisté¢ daného zameéstnance a osobné mu tento sek predal. Jednou rozdal vsem

inzenyrum v tymu Mac medaile jenom proto, aby ukazal, jak si ceni jejich praci.

Priklad:
Poté, co se zacaly pocitace Macintosh prodavat, chtél Jobs, aby se pracovnici,
kteri je montuji, dozvédeli o tom, ze si vazi jejich prace. Jak vyjadruje svoji prizen

v takovych chvilich bézny generalni reditel? Mozna, ze da za tukol lidem
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z personalniho oddéleni, aby vytiskli diplomy, které si zaméstnanci povési na
sttnu? Nebo prikaze rediteli vyrobniho zavodu, aby svolal schizi, na které se

zameéstnancum rekne, Ze jsou chlapici?

Takto mohl postupovat kdokoliv, jenom ne Steve Jobs. On sam jel do vyrobni-
ho zavodu a osobné¢ daval délnikim stodolarové bankovky a pritom se kazdému
z nich dival do oc¢i. Ale to hlavni nespociva v penézich. Ten nejvétsi dojem
vyplyval z toho, ze samotny generalni reditel je tak vdécny svym délnikim, ze jim

osobné dava prémie za dobrou praci.

2. Od hranice k hranici

V Apple vsichni védel (predevsim v pocatecni etapé existence), ze prekona-lhi
tym dulezitou hranici v praci, bude urcité odménén ze strany vedeni. Napriklad
tym Mac mél zasobu lahvi Sampanského a zaméstnanci dostavali ldhev pokazdé,
kdyz nékdo z nich dosahl néjakého, treba jen drobného, cile — jinymi slovy, kdyz

vyresil ulohu, na niz pracoval.

Jobs védél, ze bude-li podrizenym stanovovat konkrétni hranice, oni budou
vyvijet maximalni Gsili k tomu, aby je prekonali. Dosazeni kazdé takové hranice

bylo diivodem k udélani pauzy a k oslaveni udalosti.

3. Rizeni prostrednictvim obchazeni pracovnich mist
Steve Jobs byl uznavanym mistrem takzvaného rizeni prostrednictvim obcha-

zeni pracovnich mist. Kterykoliv den chodil do kancelari a laboratori a ptal se:
,INa cem pracujete?** nebo ,Jaké mate problémy?* Jindy Elliot pozoroval, zZe se
déla mnohem prisnéjsim a narocnéjsim: ,,Co jste udelali pro to, abyste si vydeélali

penize, které vam platim?*

U nekterych lidi to vyvolavalo pocit diskomfortu. Mysleli si, zZe se Jobs vénuje
mikromanagementu. Na druhé strané u jinych lidi vyvolaval jeho styl pozitivni
emoce. Lidé s1 mysleli, ze se Steve nezajima jenom o produkt, ale neni mu
lhostejna ani jejich role ve spolecnosti. Vzdyt oni jsou soucasti celku. Byl toho
nazoru, ze manazer, jenz je vzdy pripraven vyslechnout své podrizené, posiluje

jejich snahu naplnit jeho ocekavani.
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4. Programy na podporu loajality

Jay Elliot je toho nazoru, ze spolecnosti, které se specializuji v oblasti poskyto-
vani sluzeb nebo vyrabéji spotrebitelské zbozi, by mély najit efektivni zptisob jak
docilit toho, zZe jejich zaméstnanci budou nadSenymi priznivel produktd, které
dodavaji. Je nezbytné, aby tyto produkty pouzivali nikoliv jenom proto, zZe je

kontroluji, ale protoze jim veéri.

Priklad:

Jak to fungovalo v Apple? V roce 1985, poté co se zacal prodavat Macintosh,
byl otevien vedle hlavni budovy obchod spolecnosti Apple pro zaméstnance.
V ném se prodavaly vSechny produkty od Apple: pocitace, tiskarny periferni
zarizeni a prislusenstvi. Tato prodejna nebyla zamérena na zisk, ale jejim tkolem
bylo stimulovat pracovniky spolecnosti, aby s1 kupovali ty nejnovéjsi verze
produktt. Kazdy zaméstnanec mohl koupit v prodejné pocitace Mac nebo Apple
IT za cenu vyrobnich naklada nebo se slevou 75 % ve srovnani s maloobchodni
cenou jinde. Kromé toho, kazdy zameéstnanec spolecnosti ziskaval pravo koupit

jednou za rok pocitac pro cleny rodiny nebo pro pratele se stejnou cenou.

5. Vyhody nevelkych kolektivii

Steve Jobs si myslel, ze do néckterych projekt, které potrebuji pralomova
reseni, je nezbytné vnést urcity zapal a energii. Dosahoval toho tak, ze spojoval
nevelkd mnozstvi talentovanych specialisti do jednoho tymu a poskytoval jim
moznost pracovat volné, bez béznych omezeni. Kdyz jsou pracovnici vedeni
zdravym pocitem konkurence, mohou dosahnout v takovych skupinach lepsich
vysledkl nez bézné pracovni aseky. Jobs pocital s tim, ze vsichni c¢lenové skupiny
odhali v plné mire své tvirci a umélecké talenty. Pozdéji vyuzival tento pristup pri

formovani vsech projektovych tyma.

Priklad:
Od zacatku Jobs naplanoval, Ze pocet vyvojara pracujicich na pocitaci

Macintosh neprevysi 100 lidi. ,,Budeme-li potrebovat najmout specialistu s urcitou
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kvalifikaci, nékdo bude muset odejit,” rekl tenkrat. Védél, ze zacne-li se pracovni

skupina rozrustat, narazi na organizacni prekazky, které zacnou brzdit proces.

6. Organizace pracovniho prostoru
Pro takového cloveka jako byl Steve Jobs, byl tym néco vic, nez skupina lidi.

Samotné pracovni misto muze mit velmi silnv vliv na efektivnost ¢innosti tymu.
W
Pracovni prostor neni jenom shluk pracovnich mist. ktera jsou oddélena
9)
prehradkami. Spravna organizace prostoru je jednim z prvki vytvoreni zvlastni

atmostéry v kolektivu.
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KAPITOLA 5

|.ekce 1novativhost

Prvni lekce: Celostni charakter vyvojoveho procesu
Zaméstnanci Apple hovori casto o tom, ze ve spolecnosti vzkvéta ,sSiroka

spoluprace®, ,,vzajemna vyména myslenek™ a ,,paralelni projektovani®. Kdyz to
rikaji, tak maji na mysl, ze ve spolecnosti nejsou diskrétni, liniové a navazujici
etapy vyvoje novych produktii, ze proces vyvoje ma synchronni, celostni charakter.
Vsechna oddéleni (navrh, pristrojového a programového zajisténi) pracuji na
vytvoreni produktd paralelné¢ a postupné analyzuji udélanou praci na cetnych
poradach predstaviteld raznych skupin a oddéleni. Produkty se nepredavaji
z jednoho tymu do druhého. Kazdy, kdo nécéim prispél pri vytvareni produktu,

pokracuje ve své ucasti na projektu. Nikoho nikdo nenuti, aby odesel.

Manazet1 jinych podnika se chlubi tim, Ze ztraceji na schuzich malo casu.

V Apple se drzi zcela jiného pristupu a jsou na to hrdi.

Druha lekce: Rozhodnost

Druha lekce se tyka kontroly. Je jasné, ze Jobs vyuzival své postaveni v podniku
a dosahl toho, ze vznikl iMac tim, Zze zaméroval svou pozornost jenom na to.
Nemeli bychom vsak prehlédnout druhy ddlezity faktor a tim je, zZe jeho rozhod-
nost uvolnila cestu pro inovace. Inovaci nic nepotlacuje takovym zpusobem, jako

pritomnost ustalené Gspésné strategie, pristupu nebo produktové rady.

Kdyz Jobs poveril Apple pripravou prototypu nového pocitace iMac, trval na
tom, ze spolecnost musi byt vstficna novym myslenkam, musi byt pripravena

experimentovat a vyuzivat nové metody prace. Schopnost délat véci jinak a délat
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Jjiné veéci, misto toho, aby se po celou dobu vyrabélo to samé, vytvari pritazlivou
vizl, jez nas laka. Co s nami muze udélat néco nového? Ma schopnost prenést nas
do svéta, jehoz horizont se rozprostira tam, kam bychom radi dosli, tam, kde zije

tvorivost.

Treti lekce: Duch spoluprace

Je bezpodminecné nutné vyuzivat vsechny metody, které prosly provérkou casu,
které jsou povolany posilit zainteresovanost zaméstnancu a dastojné je odmeénovat.
Musite byt pro né¢ dostupni, musite je poznavat a ujasnit st jejich motivact. Je
potreba umét jim naslouchat a vysoce ohodnotit jejich napady 1 v pripadé, ze se
tykaji treba jenom baleni nebo dokumentace. (Drobné detaily, takové jako
zabaleni produktu nebo uzivatelsky navod, maji vyznamny vliv na aspéch. Zkuste
s1 sami vzpomenout, kolikrat jste si koupili néjaké zbozi a pak jste museli studovat
slozity uzivatelsky navod a ztratili jste spoustu casu kompletaci vyrobku nebo pr1

snaze naucit se ho pouzivat?)

Klicovym prvkem zde je to, jesth jste pryali spravné zaméstnance. Spociva to
ve vytvoreni takové kultury, v niz se s vysokou pravdépodobnosti zrealizuji jejich
myslenky. Jeden z nejpritazlivéjsich prvka silného charisma Steva Jobse spocival
v tom, ze presvédcoval podrizené o své naklonnosti k inovacim. Praveé takovy

pristup spousti proces inovaci a vytvari inovativni kulturu.

15



KAPITOLA 6

Principy uspechu
Steva Jobse

* Pristupujte ke kazdému projektu s nadsenim.
* Vyuzivejte kazdou moznost pro vytvoreni produktu.
* Budte vzdy pristupni pro talentované lidi.

* Vénujte maximalni Gsili tomu, ze udélate ovladani produktu intuitivnim, aby

uzivatel nepotreboval navod.
* Budte poctivi sami k sobé v tom, co se tyka produkti.
* Presvédcte se o tom, ze jsou v produktu ztélesnény vase lidské vlastnosti.

* Pracujte v tésné spolupraci s podrizenymi, slavte s nimi kazdou uspésné

dokoncenou praci.

 Pokracujte v pouzivani novych technickych reseni, abyste se priblizili k idealu, ke
svému chapani dokonalosti, které vychazi za ramec toho, co je v dané chvil
mozn¢,

* Neposlouchejte lidi, kteti hovori o tom, Ze to neni mozné udélat.

Jak byste mohli pouzit myslenky z této knihy ve svém

Zivote a ve své praci?
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