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Uvodem chci podékovat étenditm svého blogu PodnikanivUSA.com,
jejichz komentafe a nazory mé inspirovaly k sepsani zazitkd a zkuSenosti
s podnikianim v Americe a diky kterym mohla vzniknout i tato kniha.

Pres sviij blog jsem se virtualné seznamil s mnoha zajimavymi lidmi.
Diky blogu jsem nasel cloveka, ktery mel trpélivost a vidrz se mnou pracovat,
tuto knihu dokazal navrhnout, dat celou dohromady a dotdhnout ji do konce.
Diky, Petfel

Dalsim z nich je Yuhu, ktery nezistné nabidl svoji pomoc s korekturou.
Diky, Yuhu!
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Uvod

Proc¢ rad podnikam

Podnikani je zputsob, jak z NICEHO kreativné vytvofit néco, co ma
VELKOU hodnotu. Tou hodnotou nemam na mysli, ze vydélate sto, tisic nebo
milion. Dulezité je, ze kreativnim procesem se da skutecné z niceho vytvofit
néco velmi uzitecného, funkéniho — a pfinasejictho penize. A jediné, co k tomu
pottebujete, je lidsky mozek, ktery to vymysli.

Fascinuje me, kolik véci se da realizovat, aniz by mél clovek k dispozici
finance ¢i jiné zdroje. Osobné mam z pravé takovych napadu a podnikani nej-
vetsi radost. Je to néco jako hra. Jak vytvofit maximaln{ hodnotu s minimalnimi
vstupy, jak ,,uplést z hovna bic.

Toto réeni jsem chtel nekolikrat fici zde v USA, kdyZ se mé ptali, v cem
jsem dobry, ale nikdy jsem nepfisel na to, jak to pfelozit do anglictiny.

USA je zemé obrovskych pfileZitosti

V roce 2001, v dobé hospodatské recese, jsem se pfist¢hoval do USA,
konkrétné do Las Vegas. Rozjel jsem dva podniky najednou — zakladani firem a
sluzby pro malé podnikatele (IncParadise.com) a realitni brokerskou firmu
(MillionSaver.com). Chtel jsem se naucit co nejvic o realitich, protoze jsem do
nich chtél v budoucnu investovat. Vlastnictvi nemovitosti jsem vidél jako nej-
jistéjsi cestu k financéni nezavislosti.

Ptate se, pro¢ jsem podnikal v nékolika oborech najednou? Nevédél
jsem, co bude Gspésné, proto jsem toho pro jistotu chtél délat vice.

Ob¢ podnikani byla silné zaméfena na Internet a vydélala mi hodné pe-
néz. Nase spolec¢nost IncParadise.com je v soucasnosti jednim z nejvétsich za-
kladateld firem v Nevadée.

V realitach jsem mel $tésti a zazil jsem obrovsky boom, kterj v Americe
probéhl v letech 2002—2005. Zaméstnaval jsem realitni agenty a také zacal poz-
déji sam investovat. V podnikanich se mi dafilo, takze jsem toho zkousel rozjet
vice. Chtél jsem si vyzkouSet podnikat v jinych oborech a na jinych mistech
Ameriky. Celé jsem to pojal jako $kolu Zivota, jako velky experiment, zda muze
clovék bez znamosti znovu a znovu rozjizdét nové firmy generujici slusny zisk
s minimem financi. Tfeba jsem si chtél zkusit, jestli jde mit pobocky v riznych
méstech USA.

Vyzkousel jsem si takto projekt virtualnich kancelafi, ktery jsem spustil
v Memphisu. V Kalifornii jsem rozjel startup na import jizdnich kol a zasilaci
sluzbu pomdhajici lidem na celém svété nakupovat v USA (Shipito.com).
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V kratké dob¢ jsem se snazil nacerpat maximum zkusenostl. Pfitom jsem doka-
zal, ze lze zacit podnikat s minimem penéz, bez zkusenostf v novych oborech, a
vytvofit profitabilni podnikani, které pfinasi svobodu, penize a moznost zit zi-
vot pfesné tak, jak chcete.

Snazim se vyuzivat Internet pro maximalni efektivitu. Moje filosofie je
dosahnout maximalnich vysledkd s minimalnim dsilim. Radéji nez praci travim
¢as s manzelkou, surfovanim a hranim plazového volejbalu.

Ne, ze bych nepracoval. Pravdépodobné pracuji mnohem tvrdéji nez
veétsina lidi kolem mne. Ale pracuji velmi efektivné a chytieji. Hledam nové
cesty a zpusoby, jak délat business.

To, co se v Americe da dosahnout za dva, tfi roky, bych mozna nedo-
kazal v CR za cely zivot. USA je zemé, kterd oceni napady a dobré sluzby. Za-
méstnanci dodrzuji systém a chtéji pracovat. Byrokracie je minimalni a s ufady
se da dobfe vyjit. Rekl bych, e pro podnikatele to je idealni prostiedi.




Podnikani a motivace

Pfemyslejte jako magnati

Co byste délali, kdyby vam nékdo dal néjaké penize? Tieba par tisic,
nebo klidné par stovek tisic? Zkuste se na par minut zamyslet, jak pfesné byste
kapital vyuzili. Jaky sen byste si splnili? Existuje néco, po ¢em touzite, ale nyni
na to nemate penize?

Skoda, Zze nemuzu vidét, co si kdo mysli. Koupili byste si nové auto?
Jeli byste na cestu kolem svéta nebo na néjakou exotickou dovolenour? Pofidili
byste si vetsi dim?

Premyslet o tom, co byste si koupili, neni vibec §patné. Muze vas to
motivovat k tomu, abyste zacali néco délat pro zlepseni svého zivota.

Kolik z vas ale pfemyslelo, do ¢eho byste investovali, namisto toho, za
co byste penize utratili?

Utracet vSechny penize za véci, které si checete koupit, vas zabrzd{ ve
vasem rozvoji kompletn{ financ¢ni nezavislosti. Lidé, ktef{ utratf vSechno za védi,
které chtéji (dum, auto, dovolena, ...), se malokdy stanou finan¢né nezavislymi.
Je potteba oprostit se od ,,konzumni* mentality. Jde o zptisob mysleni. Vidy
bud’te nejdfive investofi, a teprve potom zakaznici. Za zadnou cenu se ne-
zadluzte kvili spotfebnim vécem. Nikdy nesmite veskeré vydélané penize utratit
za spotfebni zbozi.

Misto utraceni vSech penéz nejdfive pfemyslejte, jak je investovat. Te-
prve z toho, co vam investované penize vydélaji, si kupte, co chcete. Nefikam,
ze sl nemuzete v zivoté uzivat a mate jen Setfit. Sam jsem schopen koupit si
drahé auto nebo jet na ultra-luxusni dovolenou. Ale je potfeba nejdifve vytvofit
takové zdroje, které vam budou dlouhodobé a stabilné vydélavat, a pak si teprve
uzivat.

Neékdo mi tfeba da sto tisic dolart. Koupim si drahé auto? Nebo radéji
$ 100 000 investuji do nemovitosti a z mésicniho pifjmu si pozdéji pofidim to
auto, po némz jsem touzil?

V podstat¢ dosdhnu stejného cile, ale vysledek je naprosto odlisny.
Vjednom pifpadé mam investici do nemovitosti, jejiz hodnota se bude
v dlouhodobém horizontu zvysovat. Z této nemovitosti mam mésicni pifjem
$ 1 000 a z tohoto piijmu uz muzu utracet, za co chei. Kdybych nejdfive koupil
auto, jeho hodnota by uz jen klesala. Naopak nemovitost bude trvale pfinaset
zisk a jesté se zhodnocovat (zkuste se podivat na nemovitosti, které nékdo kou-
pil pred tiiceti lety, jakou maji dnes hodnotu).




Uvedl jsem piiklad se sto tisici, ale uplné stejné to plati i pro drobné
c¢astky. I kdyz dnes vydélavate malo a nemuzete moc usetfit, presto musite takto
zacit pfemyslet. Je to o zplsobu mysleni, ne o vysi ¢astky, kterou muzete in-
vestovat. KdyZ se naucite takto pfemyslet, namisto par stovek brzy budete in-
vestovat statisice nebo miliony.

Jak vydélat tolik, abyste uZ nikdy nemuseli pracovat?

Kolik myslite, ze potfebujete penéz, abyste nikdy nemuseli pracovat?
Obcas o tomto tématu vedu diskuze. Pro mnoho lid{ je moznost nepracovat a
byt finanéné zajistény naprosto nedostupnym snem. Pro me to byl sen, za nimz
jsem poslednich par let $el a ktery jsem si splnil. Nepomohl mi zadny zazrak, ale
to, ze jsem ve svyj sen upiimné véfil a neustile myslel na to, ¢eho chci dosah-
nout. Kazdy den jsem na zakladé¢ toho d¢lal mald rozhodnuti, kterd me pfivedla
k cili.

U mé to neni tak, ze bych chtel uplné pfestat pracovat. Sice to ¢asto
uvadim jako diavod, pro¢ podnikim, ale ve skutecnosti to neni uplné pravda.
Pocit financni nezavislosti, kdy nemusim nic délat a rozhoduji se pouze na za-
klad¢ toho, co skutecné chci, je pro mé k nezaplaceni.

Setfeni penéz

Finanéni nezavislost znamend, ze vydélate z pasivnich pifjma vice, nez
utratite. TakZe hodné zaleZi na tom, jak jste zvykli utracet. Cim skromnéji doka-
zete zit, tim méné penéz potrebujete k tomu, abyste byli finanéné nezavisli. Po-
tfebujete jezdit v luxusnim auté, nebo vam staci néjaka ojetina? Rozdil, kolik jste
ochotni utratit za auto, vam muze koupit naklady na cely rok Zivota (nebo i
déle). Co ma vétsi hodnotu? Lepsi auto, nebo to, ze nebudete muset pracovat?
Tohle si kazdy musi v hlavné zhodnotit saim. Nelze mit vSechno. Je potfeba si
nastavit priority, co chci dfive. Budu radéji zit skromné par let a pak si budu
uzivat? Nebo budu hned od zacitku zit v dluzich, ze kterych se nikdy nedo-
stanu? Cim vice utracim, tim vice budu muset pracovat, nez se stanu finanéné
nezavislym.

Obzvlast’ kdyz zacinate, nesmite utracet za zbyte¢nosti pro osobni po-
ttebu nebo pro svou firmu. Pfemyslejte nad kazdou utratou, jestli se jedna
o nakup néceho, co nezbytné potiebujete. Je to trosku bolestivé, protoze kazdy
by cht¢l vechno a to hned. Ale pokud se chcete posunout kupfedu a skute¢ne
byt finan¢né nezavisly, finanéni disciplina je nutnosti.
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Vydélavani penéz

Kdyz nic nevydélate, samotné Setfeni vam pfili§ nepomiize. Nemuzete
zacit investovat (tfeba do nemovitost) dokud nedokazete nejprve vydélat pe-
nfze. Misto pfemysleni, kde najit pro podnikani partnery, kteff maji penize, nebo
kde najit investory, je lepsi se zaméfit na vlastni schopnosti — na to, jak penize
vydélat. Prvnim krokem je tedy najit zpuasob, ktery bude fungovat pro vas. Mu-
site maximalné vyuzit svoje schopnosti a silné stranky. Kazdy clovek je ma jiné.
Zamyslete se nad tim, v ¢em jste dobii a jak to nejlépe zpeneézit.

Vytvofeni systému

Hodné véci, co sam délam, asi neznf nijak super ,,sexy*. Snazim se ma-
ximalizovat zisk na kazdém podnikani a neutracet za zbytecnosti. Resim dualezité
(nezazivné) detaily tak, aby kazdé podnikan{ slapalo i s minimem casu, ktery do
n¢j hodlam investovat. To mi umozni délat vice ¢innosti najednou. A pak uz je
tfeba pouze trpélivost k postupnému budovani. Jsem piesvedcen, Ze to je nej-
rychlejsi cesta k financni nezavislosti.

Nespoléham se na zadné zazraky, investory nebo nerealné cile. Buduji
firmy a snaZim se zvy$ovat jejich hodnotu. Cim ziskovéjsi firma, tim je jeji hod-
nota vetsi. Ziskova firma vam nejenom vydéla penize, ale mizete ji i jednoduseji
prodat. A prave z takového prodeje muzete okamzité ziskat dostatek financi na
to, abyste byli navzdy financné nezavisli.

Kolik penéz je potfeba pro finanéni nezavislost?

Podle mého nazoru bohaté staci dva miliony dolard pro velmi kvalitni
zivotn{ styl.

Proc¢ pravé dva miliony dolart? Kdyz ty penize dim pouze na spofici
ucet, muzu ziskat drok okolo 5 %. Pokud vezmu pouze ten 5% urok, bude to
delat § 100 000 ro¢né. To je velice slusny piijem, za ktery si mtzete dovolit
bydlet v krasném domé, mit pékné auto, jezdit po dovolenych... Samoziejme,
zalezi na tom, jak chcete utricet, ale téméf si nedovedu pfedstavit, ze by nékdo
potfeboval vice penéz. Ja beru ty dva miliony jako magické cislo.

Nemusi se jednat jen o penize v bance. Sta¢i je mit tfeba investované
v nemovitostech. Kdyz to zainvestujete chytfe, vas pifjem bude jesté vyssi.

Jak toho dosahnout?

Kdyz si jako cil stanovime dva miliony dolarti (nebo jakoukoliv jinou
castku podle vasich ciltl), mizeme si vytvofit plan, jak ho dosahnout. Pozor,
nemyslim néjaky formalni business plan, ale pouze vas vnitin{ plan. Musite sku-
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tecné vedet, co od zivota cheete. Pak nad tim pfemyslejte. Soustied’te se na to.
Kazdy den. A uvidite, ze pfilezitosti se budou objevovat téméf samy, kdyz na né
budete pfipraveni. Kdyz se pak ohlédnete nazpét, uvidite, jak to vSechno do
sebe zapadlo. Jak se malé udalosti staly pro vas uspéch klicovymi.

Toto vsak funguje jen pfipravenym lidem — tém, kdo véfi, ze cile do-
sahnou, a kteff sami hledaji cesty, jak se k nému pfiblizit. Ten, kdo si mysli, ze
nic nejde, ten také v zivoté ni¢eho nedosahne.

Takze k tomu vydélavani. Vychazim z toho, ze zac¢inate téméf z niceho.
Bud’ zatim pracujete nebo zacinate podnikat. Zacatky jsou vzdy nejtézsi, pro-
toze to jde pomalu, obzvlast’ kdyz zacinate od nuly. Musite mit velkou sebedis-
ciplinu jit za svym cilem.

Myslim si, ze je jednodussi vydélat vétsi castky tim, ze budete samo-
statné podnikat, nez Ze budete zaméstnani. Existuji vSak vyjimky. Pokud jste
vysoce hodnoceny odbornik nebo mate jiné skvélé schopnosti, ve velké firmé
mozna vydélate mnohem vice nez néjaky podnikatel (viz tfeba technologické
spolec¢nosti v USA, kde zaméstnanci dostanou akcie a ¢asem je prodaji).

Ale v ptipadé obycejnych lidi bez néjakého extrémniho talentu (jako
jsem tifeba jd) povazuji podnikiani za nejrychlejsi zpusob, jak vydélat penize.
Podnikatel totiz nemusi byt expertem v néjakém oboru. Nejlepsi je umét od
v$eho trochu, mit pfehled a dokazat néco rozjet.

Kdyz se podivim na sebe, tak vim, ze dovedu pracovat, nebojim se
néco rozjet, ale rad si délam véci po svém, coz jde v zaméstnani malokdy. Na
podnikani mam rad, ze neexistuje strop, kolik mam Sanci vydélat. Zalezi sku-
tecné jen na mné, jak moc se mi chce budovat své firmy. V zaméstnani to tak
jednoznacné neni.

Budovanim firmy vytvafite vyznamnou financni hodnotu

Podnikani ma dalsi vyhodu. Nejenom, ze dosahujete zisku, ale zaroven
budujete hodnotu firmy. Tu mutzete v budoucnu prodat a najednou ziskat velké
mnozstvi penéz. Za stejnou praci jste tak ohodnoceni dvakrat — nejen ziskem,
ale také hodnotou firmy, kterou budujete.

Nad timto je potfeba pfemyslet, protoze firma vam muze vydélavat re-
lativné malo, ale pak ji najednou prodate za par miliont, protoze bude mit vy-
raznou hodnotu pro néjakého investora. Vybudovat slusnou firmu by meélo jit
béhem tif az péti let. Tieba firma, kterd dosahuje zisku $ 400 000, muize byt
prodana za § 2 000 000. Nekdy za mnohem vice. Nebo vybudujete mensi firmy,
prodate je a vybudujete dalsi.
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Investujte

Kdyz se zamyslim nad postupnym budovanim financn{ nezavislosti, vi-
dim, Ze dtlezité je umét hodné usetfit a také dobfe investovat. Diky investovani
muzete cely proces s trochou $tésti vyrazné urychlit. Investoval jsem tfeba do
nemovitosti, jejichz ceny v poslednich letech vzrostly na dvojnasobek. Kdyz
mate podobné §tésti, jde to velmi rychle.

Zavér
Maximalizujte, co vydélate za hodinu price (v zaméstnani i
v podnikani), budujte hodnotu firmy (da se pozdé¢ji prodat), Setfete a co nejvic

investujte. Pfi trose Stést{ se investice za par let znasobi. Kdyz to vSechno
zkombinujete, neni zas tak tézké dosdhnout finanéni nezavislosti.

Kolik hodin denné pracujete?

Narazil jsem na prizkum, podle néhoz ptes 30 % majitelt malych firem
v USA pracuyje vice nez 10 hodin denné. Polovina z majitelt pracuje o svatcich a
15 % pracuje sedm dni v tydnu. A jaka je definice dne volna? 60 % majiteld po-
vazuje za volny den, kdyz jsou k dispozici na telefonu, e-mailu nebo kdyz pra-
cujf par hodin z néjaké vzdalené lokality.

To mi néco piipomina... Nékdy mam pocit, ze kdyz pracuji osm hodin
denné, tak mam vlastné volny den. Difve jsem byl ¢asto schopen pracovat dva-
nact a vice hodin denné (sedm dnua v tydnu). Tfeba osm hodin v praci a pak
¢tyfi az Sest hodin doma (u televize s notebookem na kliné). Tteba jsem jen
kontroloval e-maily, statistiky, kolik se vydéelalo, objednavky apod. Ani mi to
nepfipadalo jako prace, ale ona to v podstaté prace byla.

Kdyz ¢lovek buduje svoji pozici (finanéni nezavislost), musi do toho
dat hodné ¢asu. Zadny navod, jak vydélat milion dolart za pét minut préce, ne-
existuje. Kdyz si financni nezavislost vybudujete, je uz jen na vas, kolik ¢asu
chcete vénovat praci.

Vlozena namaha bude odménéna. Tvrde pracovat nebudete vééné. Do-
stanete se do pozice, kdy bude na vasem svobodném rozhodnuti, jestli budete
lezet na plazi nebo u bazénu, cestovat po svete, uzivat si rodiny nebo rozvijet
néjaké podnikan{ jen pro radost. Nad timto pfemyslejte, kdyz jdete za svym ci-
lem.
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Podnikani na jistotu

Je mnoho zpusobu jak podnikat. Ja davam pfednost podnikani na jis-
totu. Znamena to podnikat s minimalnim rizikem financni ztraty.

Ukazu na pfikladu. Jeden ze zptsobt podnikani je snazit se udélat né-
jaky super uspésny model. Byt nejlepsi, nejvétsi, nejvice prodat, vzit investory,
venture capital, dostat se na burzu... Prost¢ néjaky velkolepy cil, k jehoz dosa-
zen{ je potfeba uz pii rozjezdu investovat miliony dolart. Podnikatelé se ¢asto
zadluzi nebo jinak nepfimefené riskuji.

Podle mého nazoru takto nad podnikanim pfemysli hodné lidi, ktefi za-
¢inajf a jesté nemaji zadné zkuSenosti. Jenze hned od zacatku se honf za nereal-
nym cilem. V leps$im pfipadé ztrati obrovské mnozstvi ¢asu. Zkuste si najit ne-
jaké informace v diskuzich nebo venture capital webech, kolika lidem se podafi
kapital ziskat a kolik usili je to stalo.

Psat business plany a jednat s investory je full time job, a to vse bohuzel
s malou $ancf na uspéch. Investofi maji pfisné pozadavky a ocekavaji, ze budete
schopni dokazat, ze vase firma dosahne béhem par let obratu desitek az stovek
miliont dolard. Casto také vidim, Ze tyto firmy zkrachuji, protoze nesplnily oce-
kavani investort. Pfitom ale viibec nemusely podnikat ve $patném oboru. Jen by
se business musel délat jinak.

Statisticky malokomu se podat{ vytvofit druhy Microsoft, Google nebo
Coca-Colu. Ale témérf kazdy muze dokazat, co délam ja. Vytvofit systém, diky
némuz i malicka firma vydélava slusny zisk. Setfite naklady, nemate 7adné extra-
vagantn{ cile a firmu nechavate organicky rust bez velkého ,tlaceni na pilu®.
Tomu ja ifkim budovani firmy na cely zivot. Firmy, ktera bude dlouhodob¢
fungovat, vydélavat penize a nebude vyzadovat tolik ¢asu na fizeni.

Tento systém podnikdni osobné doporucuji. Dokud to jde, nechte
firmy rdst a profitovat. Nepfidavejte zadné ztratové sluzby jen proto, aby se
zvetdily prodeje. Nepouzivejte reklamu, ktera stoji vice, nez pfinese v zisku. Je
piece uplné jedno, ze je firma nejvétsi, pokud nedosahuje zadného zisku.

Zkuste takto podnikat a urcité vas to bude i vice bavit. Nemusite byt
v kancelafi od rana do vecera. Nemusite tolik tlacit na zaméstnance. At’ si pra-
cujf svych osm hodin denné bez prescasi. Spokojeni zaméstnanci ve firmé déle
vydrzi, neni to jen o tom, kolik penéz vydélaji.

Mnohem vice ¢asu ziskate 1 pro sebe. Kdyz se budete nudit, mtzete
téch businesst rozjet vice (jako to délam ja), nebo prosté nemusite délat nic a
trosku si uzijete zivota. Jde o to, ze vam kazdy business zabere mnohem méné
casu. Kdyz toho délate vice, mnohem méné na vas dopadne pfipadna zména
ckonomickych podminek, kdy néjaky perspektivni obor pfestane byt zajimavy.
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(Ne) DuleZitost napadi pro podnikani

Myslim si, ze mit néjaky dobry napad pro podnikani vibec neni po-
tieba. Alespon v mém piipadé se to bez napadu obeslo.

Ob¢ firmy, které jsem zalozil v USA, nezacaly zadnym skvélym napa-
dem. V podstaté jsem ani nemél zadné znalosti v oborech, v nichZ jsem zac¢inal
(zakladan{ firem a nemovitosti). Jen jsem pfemyslel, co bych tak mohl délat.

Byl jsem vNevad¢ a védél jsem, ze Nevada je jednim
z nejpopularnéjsich statt na zakladan{ firem. Podival jsem se na stranky spolec-
nosti zakladajicich firmy, co vlastn¢ nabizeji. Vybral jsem si jednu jedinou
sluzbu — zakladan{ korporaci — a snazil jsem se pfijit na to, kolik takové zalozeni
asi stoji, jestli mizu vSechno zajistit sam, jestli potfebuji pravnika, jaké jsou po-
platky statu, kolik ¢asu mi ¢innost zabere, jaké formulafe jsou potieba apod.

Pak jsem udélal jednoduché WWW stranky v Netscape Composeru.
Upfimné feceno, nejsem zadny programator ani grafik. Zaklady HTML znam,
mé znalosti vSak kondi u toho, ze umim udélat tabulku nebo HTML. formulaf
odesilajici obsah na e-mail. Takto jsem udélal prvni web. Vidite v tom néjaky
super napad? Vse jsem udélal, jak nejsnadnéji to slo. V podstaté to byly na ko-
lené udelané amatérské stranky obsahujici jen to nejnutngjsi, abych mohl pfiji-
mat objednavky.

A z tohoto se rozjel business, ve kterém dnes vyfizujeme nckolik set
objednavek kazdy mésic a moje firma IncParadise je jednim z nejvétsich zakla-
datelu firem v Nevade (v top 5). Jiz roku 2005 jsme dosahli obrat § 2 000 000.

Dnes uz je nas business samozfejmé plny napadu, abychom se odlisili
od konkurence, ale to pfislo postupne. Zakaznici nam sami poradili, co a jak
mame délat. Stacilo poslouchat.

KdyZz mi tedy n¢kdo fekne, ze by chtel podnikat, ale chybi mu né¢jaky
napad, tak mu na to odpovim, Ze to je nesmysl. Zadny napad neni potfeba. Staci
néco rozjet a vylepseni implementovat za béhu. Dokonce si myslim, ze takovy
piistup ma mnohem lepsi vysledky nez teoretické vymysleni napadi, psan{ busi-
ness planu, délani pfedpovedi apod.

Ztracené pfileZitosti jsou nejvétsim nakladem

Nedavno jsem na blogu Xooglers.com cetl pfispévek o meetingu, na
kterém se Sergey Brin (jeden ze dvou zakladateld Google) ptal zaméstnanct, co
si mysli, ze je v Google nejvétsim firemnim nakladem.

Jedna odpovéd byla zdravotni pojisténi, dalsi vyplaty, servery, dané,
elektfina, ...
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,»INe®, fekl Sergey, ,,jsou to ztracené piflezitosti.

Vysvetlil, ze nejvétsim ndkladem jsou produkty, které nejsou spustény,
obchody, které nejsou uzavfeny, a tyto ztracené piflezitosti ohrozuji uspéch
firmy vice nez jakakoliv jind polozka v rozpoctu.

Ja se na to divim podobné. Mam docela strach z takovychto promar-
nénych pfilezitosti. Nékdy se podivam zpét na nékteré z mych podnikani a zjis-
tim, jaky rozdil udélala realizace uplné malickosti. Kdyz toho clovek déla vice a
snaz{ se vyuzivat kazdou pfilezitost, snizuje tak riziko, ze se nahodou nécemu
nebude dafit.

Je ale potfeba naudit se odhadovat, co jsou skute¢né piilezitosti, které
se maji vyuzivat. Jsou to takové piilezitosti, u kterych na 100 % vite, Ze zvednou
zisk firmy a naklady na implementaci jsou minimalni. Na kazdou takovou pfile-
zitost se podivejte stifzlivym pohledem. Kolik mé bude stat realizace? Kolik mi
to pfinese uzitku béhem dvou, ti let? Cim vétsi méze byt zisk oproti nakladam,
tim vyss{ priorita pro realizaci.

Jak tyto pfilezitosti najit?

Mé¢jte oteviené oci. Kazdy den pfemyslejte, co pfinese nejvetsi hodnotu
vasim zakaznfkam. Pokud budete ¢ist e-maily a se svymi zakazniky jednat, do-
stanete spoustu inspirace. Pak premyslejte, kolik by stala implementace a jaky to
piinese zisk. KdyZ to bude vychazet dobfe, tak myslenku uved’te do praxe.

V jednoduchosti je sila

Neékolikrat jsem mél ndpady na hodné slozita podnikani. Vénoval jsem
jim spoustu Casu. Vytvarel jsem dokumenty, smlouvy, navody a postupy. In-
vestoval jsem do nich stovky hodin prace — a nakonec jsem nevydelal ani dolar.

Jako opak mohu uvést své podnikani s koly (XYZBikes.com), které
jsem rozjel po pfestéhovani do Kalifornie. Je to vlastné jen pfesouvani krabic,
nic vic. Ano, musel jsem zjistit, jak ty krabice pfesouvat z Ciny do USA, ale to
nebylo nic tézkého. V podstaté jsem si precetl jednu knfzku o tom, jak dovazet
do USA (John Tennant: The Maui CEO: Import from China, Sell on eBay, and
Live Wherever You Want) a podle nf jsem podnikani rozjel. Dokonce dodnes
pouzivam stejné lidi na vyfizovani cla, které autor knihy doporucil. V celém
procesu bylo od zacatku jen velmi malo mé vlastni pfidané hodnoty. Dnes jsem
uz celé podnikani vylepsil a mam velké mnozstvi know-how. Ale §lo zacit jed-
noduse.

Ta kola jsem zacal délat tak trochu z legrace. Pfestéhoval jsem se blizko

plaze. Na téchto kolech (beach cruiserech) denné jezdim, takze jsem si fikal, ze
by bylo p¢kné to mit jako business. Kola v obchodech se mi zdala drah4, pfisel
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jsem na to, e kdyz je objednam zCiny, budou mnohem levn&jsi.
V jednoduchosti je krasa! Cim jednodussi podnikani, tim 1épe.

Neni potieba vymyslet slozité projekty, které pak pofadné nevydélavaji.
Stacf vyuzit trochu znalosti ohledné Internetu, aplikovat je na néjaky obycejny
business a dosahnout mnohem vétsich uspécht s mensim asilim. Je potieba
pouzit selsky rozum. Co mohu udélal, abych vydélal, kdyz ostatni obchody
s koly krachujf? Moje podnikani funguje tak, Ze jsou ma kola mnohem levné;jsi
diky vynechani prostfednika. Myslenka je velmi jednoducha. Slozitéjsi podnikani
snaze rozjedete z jednoduchych zacatkd. Jde o to postupné se vSe ucit. Nevzit si
obrovské sousto hned ze zacatku.

Ma vas napad Sanci na aspéch v USA?

Casto mi prichazeji e-maily, ve kterych se mé étenafi ptajf, co si myslim
o n¢jakém jejich konkrétnim nipadu na podnikani, web nebo projekt. Dost
c¢asto dotazy sméfuji k tomu, zda takovy projekt mize prorazit na trhu v USA.

Rad bych kazdému pomohl a po pfecteni napadu pfes néjakou kiist’a-
lovou kouli ur¢il, jestli va§ napad bude hodné dspésny, nebo fekl, at’” neztracite
¢as. Ja to ale neumim a nedokazu fici. Moje pfesvedéeni je, ze nejde ani tolik
o napad, jako o jeho provedeni.

U vetdiny lidf vidim panickou hrizu z toho, aby neprozradili nékomu
svij genialni ndpad. J4 na toto nevéfim. I z tohoto davodu bych nikdy po nikom
nechtél podepsat smlouvu o mlcenlivosti, nez bych prozradil né¢jaky novy na-
pad, co chci délat. Klidné si se mnou muzete povykladat o jakémkoliv novém
projektu nebo napadu. Nemam co skryvat a nebojim se, ze by mi nékdo néco
ukradl. Téch napadi je totiz vzdy mnohondsobné vice, nez jsem schopen reali-
zovat. Vice nez o napadech je to vmém pfipad¢é o realizaci. Ta rozhoduje
o budoucim uspéchu a netaspéchu.

Jak rozjizdim nové firmy

1. Nemam zadné dobré a unikatni napady. Ze zacatku kopiruji konku-
renci, teprve pak se snazim napady vylepSovat. Chci ale, aby podnikani hned od
zacatku vydélavalo a vyzadovalo minimalni risk.

2. Obvykle zacinam v oborech, kterym zas tak moc nerozumim, ale
najdu zpusob, jak byznys rozjet dostate¢né jednoduse, abych neznamé veéci po-
chopil. U¢im se za béhu, napady na vylepseni pfijdou samy, jakmile mam do-
statek informaci. Rozhodné nedélam jen to, s ¢im mam néjaké predchozi zkuse-
nosti. Ale pro jejich ziskan{ intenzivné studuji, kupuji knizky, hledim v Google a
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snazim se zpracovat co nejvic informaci. Podnikani za¢nu nejvice rozumét, te-
prve kdyz ho zacnu délat. Proto je potieba zacit jednoduse a neriskovat.

3. Nebojim se pracovat a rychle reagovat, kdyz mam pocit, ze podni-
kani nejde, jak by mélo. Neupinim se na business plan, ale snazim se reagovat
podle situace. Prazkum trhu délam na aktivnich zdkaznicich. Weby testuji na
aktivnich klientech. Pouzivam hrubou silu a snazim se d¢lat takové zmeény, které
maji nejvétsi ucinek. Nejde mi o dokonalost. Je tieba najit formuli, kterd funguje
a je ziskova.

4. Extrémné Setfim penize na nakladech. Tim padem minimalné riskuji.
Mohu si dovolit délat chyby, protoze mé to zas tak moc nestoji. Cim méné né-
¢emu rozumim, tim jsem opatrnéjsi. Cim vice né¢emu rozumim, tim vice penéz
investuji — vzdy ale sazim na jistotu.

Veétim, ze je mozné dosahnout uspéchu témét v cemkoliv. Staci dodr-
zovat zasady, které popisuji, a néco musi vyjit. Tfeba ne hned prvnf ndpad bude
uspesny, ale ten druhy uz bude.

Je s podnikanim moc prace?

Lidé casto fikaji, Ze by nechtéli podnikat, protoze s podnikanim je moc
prace.

Ano, je to pravda. Pokazdé, kdyz se rozjizdi nova firma, obnasi to ob-
rovské mnozstvi prace a také stresu. Jakmile se ale jednou vse zavede, kazdy se
nauci, co ma délat, ziska se know-how a najednou je price strasné¢ malo (pro
majitele). To trva do doby, nez podnikatel znovu vymysli néjakou novou sluzbu
nebo zménu, kterd opét zptisob{ nartst prace.

Kazdd zména ve firmé totiz znamena, ze bude potieba preskolit lidi,
sehnat nové zaméstnance, upravit pracovni postupy, organizaci prace, propa-
gacni materialy, informace apod.

Toto prvotn{ stresujici obdobi startupu se bohuzel neda preskocit. Je
nezbytné jim projit, aby se clovék vSe naucil. Jakmile ale vse zvladnete, tak to, co
bylo difve povazovano za problém, najednou problémem vibec neni.

Kdyz jsem oteviel vlastni sklad kol pro XYZBikes.com misto pouzivan{
fulfillment firmy, mél jsem hrtzu z toho, jak budu vykladat kontejnery. Dosud
to za me délala fulfillment firma a najednou jsem to musel zvladnout sam.

Nevedel jsem presné, kde na to najdu pomoc. Podobné jsem nevédel,
kdo mi bude montovat kola. Kola pfijdou v krabicich a nékdo je musi slozit.
Neda se na to zaméstnat zaméstnanec na plny Gvazek, protoze to je prace jen na
par hodin denné. Nékdy je potieba slozit kol hodné, jindy zas jenom par. Také
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jsem nevedél, jak budu fesit rizné problémy se zakazniky nebo s dodavateli.
Kazdy problém a kazda nova situace byly stresujici, protoze jsem je fesil poprvé.

Ted je to ale jinak. Uz jsem vétsinou problému prosel a na vSechno
mam nachystané feSeni. Vim, komu zavolat na vylozen{ kontejnerti, mam i tym
lid{ do zalohy a dokonce to vyjde na polovinu nez pfes fulfillment firmu.

Vim, komu zavolat na smontovani kol. I na to mam lidi v zaloze. Mam
je uz vyzkousené a vim, ze pracuji dobfe a jsou k dispozici. Staéi zvednout tele-
fon a nekdo pfijde, kdykoliv je potfeba.

Vim, jak fesit problémy. Na v§e mam vytvofené postupy a pravidla. Uz
neni tfeba nad ni¢im slozit¢ pfemyslet. Zni to primitivné, ale takto to
v podnikani je. Resite malé problémy kazdy den. A ztéch feseni poskladate
uspesnou fungujici firmu.

Ano, dalo to hodné price vSechno vymyslet a zafidit. Ale ted’ uz vse
funguje bez problémi. A o to v podnikani jde. Vymyslite to tak, ze po pieko-
nan{ pocate¢nich problému vse funguje ¢cim dal snadnéji. Dokud nepfijdou dalsi
zmény. ..

Je podnikani to pravé pro vas?

I kdyZz jsem sam spokojeny s tim, co délam, rozhodné nedoporucuji
kazdému, aby podnikal a mél vlastni firmu. Neni to pro kazdého. Kazdy si to
mus{ zvazit sam.

* Podnikani je risk. Vydélate pfesné tolik, kolik si zaslouzite. Muzete

ziskat hodné, nebo tfeba vibec nic, ptipadné jest¢ nadélat dluhy (¢emuz se ja
vzdy snazim vyvarovat a radéji hledam zpusob, jak zacit s minimalnimi naklady).

* Muzete si myslet, Zze vSechno délate naprosto dokonale, ale zakaznici
od vas stejné nebudou kupovat. Bude to tfeba tim, Ze jste se zaméfili na ¢asti
businessu, které nejsou dulezité. A to, co je dalezité, vam uplné uniklo.

* Je tézké rozhodovat, co je podstatné a co neni. Sam vidim slabiny
v kazdé ¢asti mych firem. Mtzu travit celé dny vylepsovanim néceho, v cem
vidim chyby. Ale nakonec to nic vyrazné neovlivni. A zatim mi unikne néco, co
bylo skute¢né dulezité. Vzdy porovnavejte zisk oproti nakladim. Mensi zmény
jsou casto lepsi nez drahé velké zmény.

* Budete mit velkou odpovédnost. Kazdé vase rozhodnuti bude ovliv-
flovat uspech firmy. Nepujde jen o vas, ale tfeba i o zaméstnance, k nimz mate
dalsi odpoveédnost navic. Nikdy bych se nechtél dostat do situace, kdy zamést-
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nanci pfijdou o praci kvtli tomu, zZe se firmé nedafi. Je to odpovédnost a citim
to tak.

* Budete fesit kazdy prusvih. Samoziejmé, nemusite fesit nic, ale to je
nejrychlejsi cesta ke krachu. Musite oteviené fesit, co se pokazilo. Pfijmout od-
poveédnost. Neschovavat se. Oteviené vystupovat a nebat se fesit nepfijemnosti
se zakazniky nebo zaméstnanci. A najit fesent, jak vSe vylepsit.

* Jsou situace, kdy mate chut’ se vSéemu vyhnout. Ale v ramci Gspéchu
tirmy to nejde. Musite tomu celit. A problémy vétsinou pfijdou najednou. Chodi
to ve vlnach. Kdyz mate nejméné casu, tak pfijde nejvic problému. U kazdého
mate jen chvilku na rozhodnuti. Pfitom kazdé rozhodnuti ma dalekosahlé di-
sledky na uspéch nebo neuspéch firmy.

* Nemtzete se na nic vymlouvat. Kazdé rozhodnuti je jen na vas. Jak si
vSechno zafidite, tak to bude.

Jak dlouho trva pfipravit se na uspéch?

Kazdy den svého Zivota se pfipravujete na okamzik, kdy budete velmi
uspésni. Muizete svij zivot promarnit, nebo se na uspéch pfipravovat. Kazdy
problém, ktery fedite, pro vas predstavuje dal$i zkuSenost.

Zacnete novy business a trva to tfi roky, nez ho pofadné rozjedete. Pak
mozna zjistite, ze nen{ tplné podle vasich pfedstav. Tteba se vim business ani
rozbéhnout nepodaii. Nebo se zméni podminky a firmu musite zavfit. Udélate
dals{ business. Ziskate dalsi zkusenosti. A najednou — tieba u tfettho podnikani
— zazijete velky uspéch. Pointa je v tom, Ze cesta k dokonalosti vyzaduje hodné
casu. Je tieba mnoho zkusenosti, jejichz ziskavani trva dlouhou dobu.

A jak se pozna, Ze jste ty roky nepromarnili a ze jste se skutecné na
uspech piipravovali? Najednou zjistite, ze vSechno jde strasné snadno. Také na
své okolf budete ptsobit dojmem, Ze vam jde vs$e Uplné samo. Je to podobné,
jako kdyz se podivate na profesionaln{ hrace néjakého sportu, a mate pocit, ze
nejsou ani trochu zadychani, elegantné se pohybuji a pfitom podavaji super vy-
kony. Stejné tak to funguje i v podnikani.

Nebojte se zmén

Kdyz se podivam zpétné na svuj zivot, tak jsem nékolikrat udélal docela
radikilni zmény. Byly to zmény, ze kterych jsem mél obrovsky strach. Nechtel
jsem je délat, protoze jsem zil ve svém pohodli a mél jsem obavu néco ménit.

To je ale dle mého nazoru velka brzda vlastntho rozvoje. Vidim to sam
u sebe. Na néco si zvyknu a mam pocit, Zze to tak musi byt. Prosté jsem zvykly
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néco delat nebo Zit urcitym zptsobem. Ale pfitom by slo zit mnohem lépe, jen
najit odvahu a udélat spravné rozhodnuti. Je ale az pfili§ jednoduché najit si
spoustu davodu, proc¢ by se zmény délat nemély.

Lidé jsou asi od pfirody linf a nechce se jim zbyte¢né vyvijet energii,
kdyz neni 100% garantovany vysledek. Ale v zivot¢ to je tak, ze na 100 % neni
garantované vubec nic.

Podnikatel musi sem tam néco risknout. Udé¢lat zménu. Dostat se do
situace, ktera je nova, neznama a zaroven nenf moc pifjemna. Ale kdyz ji clovék
ptekona, zjisti, Ze se zase néco nového naucil a k néCemu to bylo. A nemusi jit
vzdy o to, ze se mu dafi. I nedspéch je pozitivni, i to je zkusenost.

Nejhorsi je nikdy se o nic nepokusit. Casto potkavam lidi, ktefi doka-
zou dlouze vypravét, pro¢ néco nejde. Ale pfitom s tim nemaji viibec zadnou
praktickou zkusenost. Nikdy nic nezkusili, nikdy se neodhodlali néco risknout.
Nikdy neudélali zménu ve svém stereotypnim zivoté nebo pohodli. Takovi lidé
jsou jako jed. Kdyz se budete o néco pokouset, budou vas zrazovat. Ukazou
vam davody, pro¢ néco nejde. Budou vas obirat o drahocenny cas. Ale pfitom
s tim, co chcete délat, nemaji zZadnou konkrétni zkusenost.

Nikdy se od takovych lidf nenechte odradit!

Uspéch je o motivaci

Cas od casu mam pfilezitost osobné potkat lidi, ktefi dosahli velkého
uspéchu. Absolvuji tfeba néjakou vecefi a béhem nf mam Sanci stravit par hodin
s takovym clovékem a dozvedet se vice detailt z jeho Zivota.

Nedavno jsem byl na veceti s ¢clovékem, ktery byl CFO (Chief Financial
Officer) v nékolika vjznamnyjch americkych firmach. Rikal s dsmévem, Ze jeho
kvalifikace spociva v tom, ze umi pocitat do deseti a trosku logicky premyslet.
Momentilné byl clenem board of directors technologické firmy s obratem pét
miliard dolard.

Takové setkani je hodneé inspirujici. Nas hovor vétsinou skondi u stejné
véci: kdyz ma cloveék motivaci a skuteéné chce, mize dosahnout téméf jakého-
koliv tspéchu.

Neni to vibec jednoduché. Obnasi to hodné prace, ale jde to. Tohle

z téch lidf vzdy citim. A samotného mé to motivuyje.

Nesmite o svych cilech jen mluvit. Nesmite hledat dtvody, pro¢ néco

nejde. Nevzdavejte se a hledejte cesty, dokud nenajdete tu spravnou, co vede
k cfli.
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Konflikt podnikatelskych kultur

Potkal jsem jednoho manazera, ktery pracoval pro velkého vyrobce kol
v USA. Ted ma svtj vlastni business zaméfeny na dovoz soucastek na BMX
kola. Ale néjak se mu nedaif a hleda praci. Navstivil mé jiz dvakrat v kancelafi
s tim, Ze by pro mé chtél pracovat.

Béhem naseho setkani jsem si vsiml obrovského rozdilu podnikatel-
skych kultur.

Moje firma je mala, ale vydélava penize. I kdyz jsem zariskoval s koupi
vlastnfho skladu, pofad vse dava v celkovém a dlouhodobém pohledu smysl.
Mnoho firem, které vyrabi nebo dodavaji kola, chce byt co nejvétsi, ale casto
maji problém s penézi. Pouzivaji piistup, ktery mi tento manazer perfektné vy-
svetlil.

Takto bych podle né¢j mél délat podnikani s koly:

1. Uxcit si cile, jakych chei dosahnout. Napiiklad, Ze budu prodavat sto
tisic kol roéné nebo ze prodam kola za deset miliond dolart roc¢né.

2. Podle tohoto cile sestavit business plan. Podle velikosti cile se napfi-
klad urdi, jak agresivné investovat, apod.

3. A pak postupovat podle business planu a dosahovat cile.

Mij styl naopak spociva v selském rozumu. Béhem nadf diskuze jsem se
zeptal, jak chce zvednout prodeje. Vysvétlil mi, Zze pfes prodejce kol, tedy pfes
malé obchody. Sam vsak pfiznal, ze je hodné tézké se do téchto obchodu dostat
a stoji to hodné penéz. Spocital mi, ze na tom nebudu nic vydélavat nebo ze
budu mozna dokonce i prodélavat. Ale ze to ma smysl, protoze kdyz jsou kola
v raznych obchodech, slouZi to jako reklama a buduji tak znacku. Podle vypocta
bych prodélal statisice, mozna miliony dolart!

Z profitabiln{ firmy bych mél udélat firmu, co prodélava penize, jen
abych rostl? Néjak mi tento styl podnikani nesedi. Pridélat si praci. Prodavat
mnohem vice, fesit mnohem vice problému, extrémné se zadluzit... Proc?

Podobné by fesil i jiné problémy. Bavili jsme se o dovozech z Ciny.
Probirali jsme, jak Cifiané ¢asto néco udélaji trosku jinak, nez dostali zadano.
Ptijdou oranzova kola misto ¢ervenych. Misto jednoho typu sedatka daji jinaci.
Takové detaily Ciiantm unikajf.

Pan manaZer by to vytesil tak, Ze by do Ciny ¢asto létal, nebo by tam
byl po celou dobu vyroby. Ptal jsem se, kolik by to stalo. Odhadem tisice nebo i
desitky tisic dolara! Museli bychom kola vyrazné zdrazit.
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Znovu mi to nedavalo smysl. Dobfe, pfijde mi $patna barva. Ale nic se
v podstaté nedéje. Kola se 1 tak prodaji. Takze pfinos z navstévy tovarny v Ciné
by byl skute¢né maly.

Ptal jsem se ho, zda velci vyrobci dostavaji lepsi ceny, nez mam ja. Rekl
mi, ze to, ze se do Ciny tak Casto 1étd a fesf se vSe na misté, ma za nasledek, ze
Cinané jim uctujf jesté vice nez mné!

Vsechno néco stoji. Budes buzerovat Ciflany, at’ vSechno délaji doko-

nale, a oni ti zvednou cenu na dvojnasobek. Toleruje§ malé chyby, ceny mas
nizké. Takze znovu — co ma vetsi smysl?

Netvrdim, ze nechci byt aspésny. Chci, aby muj business rostl. Ale musi
to jit organicky a jednoduse, nema smysl na to tlacit. Vzdy muazu zlstat
u malého businessu, ktery bude vydélavat, a ve volném ¢ase mutzu zkouset roz-
jet néco jiného. Ale délat business, ktery je sice obrovsky, ale prodélavd a mam
s nim spoustu starosti — to mé neldka.

Pracujte na tom, co vam nejdfive pfinese penize

To je jedna ze zasad, kterou jsem se naucil od jednoho realitntho
agenta, jenz pracoval v mé firmé. Kdyz zacne novy pracovni den, musite si nej-
prve urcit priority prace.

W Délef na tom, co ti nejdrive prinese viplatu (paycheck)!*

Nejdiive vyfizujte takové veci, které pfinesou ihned penize. Teprve
poté délejte dalsi cinnosti rozvijejici podnik.

Dava to smysl. Nejprve je potfeba postarat se o existujici zakazniky,
nez zacnete svuj business néjak dale rozvijet. Tfeba u svého podnikani bych mél
nejdfive vyfidit vSechny objednavky (to pfinese penize nejrychleji), pak vyiidit
vSechny dotazy od zdkaznikd (e-maily a vzkazy na telefonu) a az pozdéji vy-
myslet dalsi véci, jak tfeba piinést vice zakazek.

Stejné myslen{ je mozné uplatnit i na dalsi strategické ¢innosti — marke-
ting, rozvoj firmy, nové sluzby apod. Ned¢élat na tom, co se mi chce délat, ale na
tom, co skutecn¢ pfinese nejdfive zisk.

Muj agent aplikoval svoji zasadu takto:

Nejdifve se postaral o klienty, které jiz mél v tzv. escrow (mél pode-
psané kupni smlouvy o koupi nemovitosti a uz jen vyfizoval pujcky, inspekce a
jiné nalezitosti pro uzavieni obchodu). Poté se spojil s aktivnimi klienty, ktefi
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kupuji nebo prodavaji nemovitost. A az mel toto vSechno vyfizeno, teprve po-
tom zacal pracovat na tom, jak ziskat nové klienty. Vzdycky chtél mit jistotu, ze
se mu zadny obchod nerozpadne jen proto, ze mu nevénoval dostatek pozor-
nosti. Postaral se o stavajici klienty dfive, nez zacal shanét nové.

Asi to zni jako naprosta samoziejmost, ale je to néco, co musim docela
c¢asto pfipominat lidem, s nimiz pracuji. Kazdé podnikani potfebuje FOCUS na
to, co je dulezité (anglické slovo, které ¢asto pouzivam, ale nevim, jak ho pfesné
ptelozit — soustfedéni, zaméfeni, koncentrace).

Kazdy den je tieba pfekonavat rozptylovani a soustiedit se na takové
c¢innosti, které vas pfivedou nejdiive k vyplaté.

Cim méné nakladu, tim vice zisku

Kdyz rozjizdim jakykoliv novy projekt, snazim se vymyslet, jak dosah-
nout cile s minimem investic. Zatimco se n¢kdo snazi ziskat venture kapital, ja
premyslim, jak néco rozjet a pfitom neutratit moc penez.

S timto pfistupem lze mit uspeésny business 1 z prumeérného napadu.
Kdyz jsem rozjizdél svuj realitni business, udélal jsem si vlastni web. Nebyl nej-
dokonalejsi, ale pro ty zacatky bohaté stacil. Za doménu jsem zaplatil § 9, ro¢ni
poplatek za hosting stal § 60 a zbytek jsem udélal sam. Ostatni agenti si nechali
weby udélat od profesionalnich firem. Zaplatili nekolik tisic dolarti a k tomu
davali tieba $§ 100—$ 250 mésicné za hosting.

Pro rozjizdéjici se business mutze téch par tisic dolard v ndkladech navic
znamenat rozdil mezi bankrotem a uspéchem. Tohle byl pouze pfiklad
s webem.

Casto jsem kolem sebe vidél, Ze agenti, kteif zacali podnikat ve stejné
dobé¢ jako ja, si okamzité koupili nové auto (,,Pfece nebudu jezdit néjakym oby-
¢ejnym autem, co by si o mné pomysleli klienti?*), nové obleceni, nejvykonné;jsi
pocitac, PDA, krasné plnobarevné vizitky, drahé reklamy v novinach a casopi-
sech. Automaticky pocitali s tim, ze ¢im vice utrati, tim vice vydélajf (,,you have
to spend money to make money®).

Kdyz se zpétné podivam, jak byl kdo uspésny, 90 % z téchto agenta
odeslo z businessu a délaji néco jiného (tfeba se nechali zaméstnat). Podnikani
s nemovitostmi je velmi tvrdy business a hodné lidi to po jednom, dvou letech
vzda. Ale také jde o to, ze lidé zbyte¢né utrati hrozné moc penéz, kdyz zacinaji.
Zadluz{ se a maji velkd ocekavani, ze se jim investované penize velmi rychle
vratl. Problém s kazdym novym podnikanim je, Ze dost ¢asto trva dlouho, nez
se penize za¢nou dostate¢né rychle vracet. Kdyz dokazete néco dobrého rozjet
s minimem investic, penize se vam velmi rychle vrati. Bude vas to i vice bavit a
je veétsi pravdépodobnost, ze pfezijete pocatecni tézké obdobi budovani busi-
nessu.
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Jak se buduje efektivni systém

Na jafe roku 2003 jsem oteviel prvni miniaturnf kancelaf pro
IncParadise.com (zakladani firem a jiné sluzby pro podnikatele) a o par mesict
pozdéji jsem najal prvniho zaméstnance. Do té doby jsem pracoval z domova a
mél jsem par klientt. Dnes jich mam pies pét tisic.

Jednou z nasich sluzeb je mail forwarding, tedy pfeposilani posty. Za-
kaznici si zaloz{ firmu v Nevad¢ a poté mohou vyuzit nasi adresu pro piijimani
posty. Podobné sluzby nabizi hodné firem, které maji vlastni prostory
k podnikani (obchody jako Mailboxes Etc.).

Kdyz je néktery z téchto obchodi hodné uspésny, ma sto padesat az
dve ste klientd; ty nejveétsi okolo tif set zakaznikd. N4 mail forwarding mé dnes
pfes tfinact set klientd. Jsme asi nejvétsi firma na pfeposilani posty v celém Las
Vegas. Presto mi veskerou praci déla jeden jediny zaméstnanec, kterého vyuzi-
vam jesté 1 na jinou praci.

To vse funguje diky tomu, ze jsme vytvofili systém, abychom minimali-
zovali praci spojenou s timto podnikanim. Napfiklad zakaznici v USA jsou na-
vykli volat na telefon a ptat se, jestli jim pfisla néjaka posta. Kdyz mate padesat
zakazniku, vyifidite dotazy snadno. Kdyz jich mate tii sta, tak uz je docela pro-
blém, kdyz vam piibudou pramerné tii stovky telefonatd mésicne.

Vyfesili jsme to tak, ze kazda obalka, co piijde, se zadd manualné do
systému. Klientovi se okamzit¢ posle e-mail upozorfiujici na novou postu.
Stejna informace se zaznamena na klientoveé ctu, do ne¢hoz se klient mize za-
logovat a zkontrolovat, co mu vSechno pfislo.

Timto se vyfesil problém s telefonaty. Lidé pfestali volat. Tém, co vo-
laji, fekneme, at’ se pfihlasi ke svému actu, coz je rychlejsi, nez jit hledat do je-
jich boxu a zjist’ovat, co jim pfislo.

E-mail s informaci o kazdé nové obalce jim fekne, jestli nam dluzi pe-
nize na postovném a jak sluzbu zaplatit. Také dostanou informaci, na jakou ad-
resu bude dopis poslan. Postupné jsme totiz pfidavali dal§i funkce podle toho,
na co se klienti ptali. Volali tfeba kvili tomu, kolik maji u nas penéz na pos-
tovné, nebo kam jsme jim dopis vlastné poslali. Timto se znovu zredukoval po-
cet telefonnich hovora.

Ted pfijde klientim e-mail, jakmile jim postu posilame. Sami si mohou
nastavit, kdy a jak chtéji zasilky pfeposlat, nebo mohou posilani pozastavit, po-
kud jsou tfeba na dovolené. To vse zcela automaticky prostfednictvim online
formulafe.

Myslite si, ze jsem vedél, jak by mél systém fungovat, kdyz jsem zacinal?
Ne, nemél jsem tuseni. Jen jsem se snazil eliminovat to, co nas zdrzovalo.

Mohl bych se rozepsat, jaky mame systém pro nase zakazniky, kteff si
ptes nas zakladaji firmu. Pfes pét tisic zakaznika vyuziva kazdorocné prameérné
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dve az tii nase sluzby. Znovu jsme fesili, jak klienty automaticky upozorfiovat.
Jak fesit, kdyz zakaznik zméni e-mail a upozornéni mu nepfijde apod. Kazda
minuta, co se takto usetii, znamend obrovské uspory pro firmu.

Ve vysledku ted’ moje firma vypada jako super business, ale prosli jsme
zdlouhavym procesem, ktery zabral spoustu ¢asu. Nas systém nam ted’ Setfi ob-
rovské mnozstvi penéz.

Podobny pfistup vsak lze implementovat i na jind podnikan{; myslim si,
ze je to relativné jednoduché.

Diverzifikace — pro€ rad délam vice projekti najednou

Nepodnikam pouze v jediném oboru. Vzdy jsem délal nékolik ¢innosti
najednou.

Kdyz jsem piijel do USA, nemél jsem moc penéz a védél jsem, ze mi
nezbyva jind moznost nez byt schopen zacit vydélavat. S podnikatelskymi vizy
jsem nemohl pracovat jako zaméstnanec, takze jsem védél, Zze nemam jinou
moznost nez podnikat a byt uspésny.

Z vlastni zkuSenosti vim, ze se clovék muze snazit sebevic, ale vzdy
mohou nastat takové udalosti, které zhat{ i ten nejlepsi umysL

Obor, v némz podnikite, se stane neperspektivnim, objevi se néjaka
velmi dobra konkurence, ekonomika celé zemé upadne do recese apod. To se
mi ostatné stalo v roce 2001, kdy jsme vyvijeli software pro Internet, a po padu
akcil na burze NASDAQ jsme ztratili 95 % zakaznik, co zkrachovali nebo
prosté ztratili venture kapital a investory. Vse vypadalo fantasticky — a najednou
pfes noc nikdo nechtél mit nic spolecného s ¢imkoliv na Internetu.

Takovych divodu k neuspéchu muze byt hodné. I kdyZz vyvinu maxi-
malni dsili a udélam vse podle nejlepsiho svédomi, stejné z 50 % nemohu okolni
podminky nijak ovlivnit 2 mohu je jen tézko predpokladat.

Také nikdy nevite, ktery obor se béhem par let mize stat velmi uspes-
nym. N¢ékdy staci jen vytrvat a z pramérného podnikani se stane zlata Zla.

Kdyz jsem rozjel spolecnost na zakladani firem IncParadise.com, né¢ko-
lik mésict to vypadalo, Ze to vibec nepijde. Zakladal jsem jen par firem mé-
siéné a mél jsem chut’ to vzdat. Pak jsem nahodou pfisel na to, jak délat lépe
marketing na Internetu, a doslo ke zlomu. V kazdém oboru funguji jind pravidla.

Prave to je dvod, pro¢ rozjizdim vice veéci najednou. Kdyz néco ptjde
$patné, dalsimu podnikani se tfeba dafit bude. Tim, ze clovek dokaze délat ve
vice oborech, se velmi efektivné snizuje riziko. Ne kazdy napad, ktery realizuji,
se stane uspésnym. Nemdm zadné magické schopnosti a spousta projektd,
o nichz jsem si myslel, Ze budou dspésné, nakonec vibec nevysla. Ale protoze
toho délam vic, nemusi mé to tak mrzet. Kdybych délal jen jeden projekt a ne-
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uspel, tak bych to urcité nesl hiufe. Takto se mohu zaméfit na néco jiného a
spokojené funguji dal.

Jak nemovitostem, tak zaklddani firem se dafilo. Podnikani slo tak
dobfe, ze jsem vydélaval ¢astky, o kterjch se mi ani nesnilo. A pofad jsem videl,
ze to jde nahoru témeéf kazdy mésic. Dlouho byl zisk obou spole¢nosti pil na
pul. Ale pak nastala zména. Pfisla hospodafska krize a trh s nemovitostmi se
skoro zastavil. V Las Vegas se najednou prodalo o 75 % méné¢ domt mésicné
nez o dva roky dfive. Pf{jmy z nemovitosti vyrazné klesly.

Byl jsem tedy rad, Ze délam i korporace. Kdybych délal jen nemovitosti
(a jednu dobu jsem nad tim skutecné pfemyslel — chtél jsem business na zakla-
dan{ firem prodat a vénovat se jen nemovitostem), byl bych zaplakal. StéZi bych
mél na zaplacen{ normalnich nakladd, spiSe bych jen tak pfezival. Coz byl v té
dobé asi osud vétdiny realitnich firem v Las Vegas. S tim, Ze je na tom trh tak
$patné, se prost¢ neda nic délat. At’ uz pracujete v jakémkoliv oboru, jsou to
podminky, které nelze ovlivnit.

Nekdy je to k zblaznéni, délat vice véci narz, ale v téchto chvilich jsem
velmi rad, kdyz mam pifjmy z vice zdroju.

Investovani do sebe

I kdyz casto pisu o tom, jak investovat naptiklad do nemovitosti nebo
do podnikani, tak za nejdilezit¢jsi povazuji investovani saim do sebe.

Kdyz se cokoliv stane s vasi firmou, zaméstnanim, investicemi, tak je-

diné, co vas zachrani, je vlastni schopnost postavit se znovu na nohy.

Cim vice toho budete umeét (praktickych znalosti, ne jen néjakou teorii),
tim Iépe se budete schopni pfizpisobit zménam.

Znalost jazyku

Cim vice jazykti umite, tim lépe. Schopnost dobfe mluvit a psat néja-
kym jinym jazykem nez ¢estinou vam radikalné rozsifuje moznosti.

Pracovni zkuSenosti

Cim vice jich mate, tim lépe. Je dobré byt v né¢em odbornik, ktery je na
$pickové urovni. Ale také nenf Spatné mit v zasobé néjaké jiné schopnosti. Lidé,
kteff dokazi vice véci, jsou mnohem vice zddani nez n¢kdo, kdo umi jen jednu
véc. Vyvoj jde kupfedu a jisté nechcete za par let zjistit, ze to jediné, co umite,
uz nikdo nepotiebuje.
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Nemusi jit pouze o pracovni zkusenosti. Stacf mit rizné konicky nebo
zajmy. A z nich se jednou muze stat seriézni zdroj pffjmu.

Zivotni zkuSenosti

Kazda vétsi Zivotni zména je stresujici, ale zaroven vam dodava zkuse-
nosti. Stehovani, zivot nebo studium v ciz{ zemi nebo v jiném meéste, to vSechno
pomaha vytvafet schopnost adaptace. Kdyz pak nastane néjakd zména a vy ty
zkusenosti mate, dokdzete se mnohem Iépe a rychleji pfizptsobit.

Nesmite zakrnét. Ja sam vitAm zmény a nové zkusenosti. I kdyz je
velmi stresujici poustét se do néceho neznamého, tak to, ze tim projdete, vas
velmi posili. A kdyz do podobné situace piijdete znovu, dokazete ji daleko 1épe
fesit.

Na aspésné podnikani staci jeden jediny Clovék — vy

Skoro v kazdém novém podnikan{ jsem byl v situaci, kdy se se mnou
chtél néjaky potencialni spole¢nik na byznysu podilet, ale pozdéji si to rozmys-
lel. Casto $lo tfeba o to, ze napad se dostal z pocatecntho stadia a bylo tieba

investovat trosku penéz nebo skutecné zacit néco délat (misto pouhého snéni a
vykladani, jak to bude super).

Pfesné v tom okamziku mi najednou clovék, co to se mnou mél délat,
sdelil n¢jakou vimluvu, proc to uz délat nechce. Kdyz mluvim o investicich, tak
mi véfte, ze délam vsechno extrémné nizkonakladové. V minulosti jsem inves-
tice planoval jesté opatrnéji nez dnes. Castky se pohybovaly ve visi par desitek
tisic korun. Vzdy jsem se snazil nabizet jen takové obchody, ze kterych by mély
obé strany uzitek. Daval jsem stejné férové nabidky, které bych chtél sim dosta-
vat.

Jednou jsem nabidl partnerovi z USA spoluticast na softwarovém pro-
jektu. Mél do né¢ho investovat par tisic dolart. Nejdifve chtél, ale pak mi sim
fekl, ze v tom nevidi budoucnost. Ubé¢hlo ale ptl roku a vsechno se zménilo.

Byl jsem tehdy v Miami. Na navs$tévu tam pfijel generaln{ feditel velké
barterové burzy jen kvili mné a naSemu softwaru. Vytvofili jsme asi prvnf
webovy software na svété pro fizenf barterové burzy. A firmy nam doslova tr-
haly ruce. Byli jsme v pravy ¢as na pravém miste.

A protoze jsem tehdy byl v USA spie na takové dlouhodobé dovolené
nez pracovné, nemél jsem ani pro obchodnf{ jedndni s feditelem burzy zadnou
kancelaf. Pozadal jsem tedy toho Americana, jenz se mnou nechtél investovat,
jestli bych mohl pouzit jeho prostory. Ten byl nadSeny, povazoval za velkou
poctu, ze feditel firmy, pro kterou on tehdy pracoval jako barterovy broker,

28



piijede do jeho kancelafe. Za sedm let fungovani se mu nikdy nestalo, ze by ho
osobné potkal, byl z toho upln¢ uneseny.

Po té schizce vypadal velmi smutné. Rikal, Ze odmitnuti ucasti na
tomto projektu byla nejvétsi chyba, jakou kdy udélal. Podobna situace se mi
stala jesté vicekrat v jinych podnikanich.

Ale zpét k barterovému softwaru. Zisk z prodeje jedné licence ¢inil asi
trojnasobek ¢astky, kterou mel partner investovat. A téch licenci jsme prodavali
desitky. Nas problém nebyl prodat, spiSe to celé vibec zorganizovat. Ale to je
jiny piibeh. Byli jsme mladi a nezkuseni.

Podobné jsem nabidl v roce 2004 svym nejlepsim agentim spoluvlast-
nictvi realitn{ firmy MillionSaverHomes v Las Vegas. Tehdy jsme pracovali pod
hlavickou jiné firmy (agenti v USA vzdy musi mit licenci a pracovat pro néja-
kého brokera, ktery za né zodpovida). V té dob¢ jsem uvazoval o ziskani bro-
kerské licence a zalozeni vlastni firmy. Mél jsem maly tym realitnich agentd,
ktef{ jiz pro mé pracovali. Vétsinou to funguje tak, ze team leader pfinasi nové
zakazniky (hledal jsem je pfes Internet) a agenti se pak se mnou délili o provize
ze zrealizovanych obchodu.

A protoze agenti vécné nadavaji (to je normalni), ze chtéji vice, nabidl
jsem jim spoluvlastnictvi firmy. Abych nemusel poslouchat stiznosti, nabidl
jsem jim moznost stat se spolumajiteli. Investice byla v fadu deseti, dvaceti tisic
dolart. Bylo to vypo¢itano tak, ze béhem roku vydélaji investovanou ¢astku zpét
v zisku firmy. Vsichni do toho chtéli jit. Ale pak se nemohli rozhodnout. A jen
zdrzovali a zdrzovali. Nejdiive jsem byl frustrovany. Pak jsem byl ale rad, ze
nenasli odvahu. Trh rostl tak, Ze kdyby se mnou investovali, vratila by se jim
cela castka béhem asi tif, ¢tyf mésict. Kdyz to pak vidéli, byli z toho docela
v depresi.

Takovych piiklad mohu uvést vice. Castokrat jsem néco rozjel a po-
tenciondlni spoleénik ohrnul nos, protoze se mu to podnikani nezdalo dost
dobré. A pak radéji vycouval. Casto mé to stalo hodné ¢asu, schizek, jednant,
energie, zdrzovani, domlouvani... Mam z toho vsak jedno ponauceni:

Rdyz nécemn vérim, nenechdm se odradit a pokraluji v podnikdni. S partnery, nebo
beg nich.

Skoro zadné podnikani nevypada hned od zacatku rizové. Vzdy je tam
velkd nejistota. Ale 1 kdyz to odradi kazdého, tak to neznamena, ze se jedna
o Spatné podnikani. Staci jeden clovék, ktery vydrzi a dotdhne to do konce. Je-
den jediny c¢lovek je dost. A pak je ohromné zadostiucinéni, kdyz je podnikani
uspesné a vy vidite protazené obliceje lidi, kteff svym vlastnim rozhodnutim
piisli o piilezitost.
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Zpusob mysleni emigranta

Hodné emigrant dosahlo velkého dspéchu. Mam teorii, podle niz to
souvis{ se zpusobem pfemyslen.

Predstavte si, ze prodate své auto a byt. Vezmete, co se vejde do dvou
kufrt (coz neni moc véci), a odjedete do zahranic¢i (tfeba do USA). Z toho, co
jste prodali, mate néjaké penize. Tteba dvacet tisic dolart. Kdyz budete zit
hodné skromné, tak vim to v ciziné vydrzi na rok Zivota. Nesmite vSak zapo-
menout, ze musite koupit spoustu nezbytnosti pro svij zivot. Nadobi do do-
macnosti, auto pro dojizdén{ do prace, nabytek apod. Vite, ze nemate zadny
zajistény piijem a vSechno stoji jen na vas.

* Muzete vydélavat pouze podnikanim.

* Nesmite nikdy pozadat o socialni podporu nebo jiné vyhody pro lidi
bez prace.

* Nemiuzete byt legalné zaméstnancem. Prosté zbyva jen to podnikani.

* V oboru, ve kterém mate zkuSenosti, je totaln{ krize a musite zacit
kompletné znova v nécem jiném. V Cem, to zatim nevite. ..

* Vase partnerka (manzelka) také nemuize legalné pracovat, takze to visi
pouze na vas.

* Mate pouze tii roky casu dokazat, ze se uchytite. Musite vytvofit
firmu, kterd vydélava a dobfe uzivi nejen vas, ale také dokaze vytvofit pracovni
mista pro americké obcany. K tomu mate obavu ze zaméstnavani lidf a vibec
zadné zkuSenosti s podnikanim v Americe. Firma nesmi byt ve ztraté. A kdyz za
tfi roky nebude uspésna, tak budete vyhosten.

Zkuste se do této situace vzit. Zkuste si pfedstavit, jak clovek
v takovéto situaci pfemysli o kazdém rozhodnuti. Asi to neni o tom koupit si
iPhone nebo podobnou blbost. Musite pfemyslet o kazdém kroku, aby se utra-
tilo co nejméné penéz (ty jsou nutné na pieziti), a pfitom jste rozjeli uspésnou
firmu. Je to jak sazka do loterie — kdo ma vedét, co bude mit uspéch?

Nezbude pomysleni na jakékoliv rozptylovani. Musite se soustfedit jen
na to, co je dulezité. Mate vyhlidky bud’ na dspéch, nebo na to, Ze se vratite po
ttech letech zpét k rodicim a nebudete mit vibec nic. Nesmite extrémné risko-
vat, protoze nechcete zustat na ulici. Nerozhazujete penize za zbyte¢né firemni
nebo osobni naklady. Nedélate spekulativn{ investice, protoze na spekulace se
neda spolehnout. Jdete krok za krokem a na jistotu.

To je muj ptib¢h. Kdyz jsem letel do Ameriky, tak jsem pfemyslel
o podnikan{ aplné jinak. Mam pocit, ze az dnes to vidim naprosto jasné. Teprve
moje zkusenosti mi otevfely o¢i. Vidim jasnou cestu, kterou je tieba se vydat,
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aby byl cloveék aspésny. Krok za krokem. Je to samozfejmé ovlivnéno mojf
vlastni Zivotn{ cestou. Kdybych zaé¢inal s miliony, budu mit zcela rozdilné zku-
Senosti. Kdybych ztstal v pohodlném Zivoté v CR se spoustou rozptylovan,
vidim to zase jinak. Ale nyni mam diky svym zkusenostem jasno, co je dtlezité a
co neni. A nebal bych se zopakovat stejnou véc znovu. Myslim, Ze podobnym
zpusobem mysleni prochdzi hodné emigrantli. A Ze ta zména zpusobu mysleni
je recept na uspéch.

Par fotek ze zacatku

Kdyz jsem s manzelkou pfijel v roce 2001 do USA, méli jsme nasetfené
néjaké penize. Nebylo to tak, ze bych byl uplné bez ni¢eho. To bych si ani ne-
troufl. Vedel jsem, Zze kdyz budeme zit skromné tak rok, mozna i déle, prezi-
jeme, aniz bychom néco vydélavali.

Vzdy jsem ale vefil, Ze nejvetsi cenu nemaji penize, ale schopnost pe-
nize vydéelat.

Sebevédomeé jsem si fikal, ze jsem adaptabilni a Zze mé muzou vlozit do
jakéhokoliv prostfedi a bé¢hem tfech mésict zac¢nu vydélavat penize. V tomto
piipadé to nebyly tfi mésice. Trvalo to pul roku a ja jsem z toho byl docela ner-
vézni.

Presto jsem véfil, Ze jednou piijdu na to, jak byt uspésny. Je tfeba vyuzit
kazdy den svého zivota a stale se ucit — ve skole, z knizek i na zakladé praktic-
kych zkuSenosti se zrealizovanymi projekty. Budovat si své vlastni schopnost,
protoze to je néco, co vam nikdo nikdy nevezme. Nezlstat v praci, kterd vaim
nic nedava — kromé vyplaty.

Dokud se vzdelavate a ziskavate zkusenosti, je jedno, zda podnikate
nebo jste zaméstnanec. Ale pofad musite rust a zdokonalovat svoje schopnosti.
Pokud nékdy pfijdete o vSechno, mizete se vzdy znovu postavit na nohy.

Ted uz vite, ze v mém piipade vSechno dopadlo dobfe. Ale kdyz jsem
zaCinal, nebyl jsem si pfili§ jisty. Americka ekonomika byla v recesi.
S podnikanim na Internetu, se kterym jsem mél zkuSenosti, to nevypadalo
dobrfe. Jakykoliv projekt, ktery souvisel s Internetem, byl povazovan za $patny.

Védél jsem, ze musime zacit skromné, protoze jsem netusil, co nds
¢eka. Mozna jsem zas tak skromny byt nemusel, ale ja jsem radéji opatrny.

31



Toto byla moje prvni kancelaf a muj pracovni stdl zhruba po dobu
prvnich Sesti mésict. Nechtél jsem utratit ani za stil, protoze jsem védél, ze se
budeme st¢hovat a ze to je zbytecné utraceni. Bydleli jsme ve ¢tvrti, kde kazdou
noc nékoho zatykali policajti. Ale bylo to nejlevnéjsi ubytovani, co jsem byl
schopen najit — stalo pouze $ 375 méesicne.

Nektefi moji znami z realitni skoly, co pfijeli také do Las Vegas (tfeba
jeden kamarad z Guamu nebo pfatelé z jinych statd USA) zacinali s jesté méné
penézi nez my, ale okamzité si pronajali pékné byty za $ 850—-$ 1 000 mésicné.
Mozna v téch stejnych apartmentech bydli dodnes. Ale ja jsem vedél, Ze to je jen
docasné ubytovani, tak pro¢ zbytecné utricet penize, kdyz je muzu pouzit na
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downpayment (zdkladni splatku) bytu, ktery si saim koupim? Na downpayment
stacilo zhruba $ 5 000, které jsem pfi troSe nepohodli v malém byté usetfil na
najmu.

M¢ prvni auto v USA, které jsem koupil za § 2 300.

Tolik k mym zacatkim. Po Sesti mésicich se nam zacalo dafit. Délal
jsem virtual tours, pak jsem rozjel business s realitami a se zakladanim firem.
Koupil jsem vlastni byt. Mél jsem sen vydélat co nejvice, abych mohl koupit
vice nemovitosti, a to také postupné delam. Zacal jsem v malém a postupné
rostu.

33



Otevfel jsem malou kancelat a zaméstnal prvnfho amerického zamést-
nance. Vydélané penize jsem investoval do nemovitosti. Tu jsem jesté pronaji-
mal, ale pozdé¢ji jsem kupoval nemovitosti uz jen jako sidla pro své firmy.

N 1 e 1
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Slozili jsme ndbytek a zacali podnikat. Ani ne o rok pozdéji doslo
k rychlému vyvoiji.

Koupil jsem prvni komeréni nemovitost (malou kancelaf). ..
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...pak dal$i nemovitost, vétsi kancelat, do niz jsem piest¢hoval svoji
firmu.

Nasledné¢ jsem koupil pozemky a dim na Floridé, kancelafe
v Memphisu a v Kalifornii.

Kancelate v Memphisu. ..
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Kancelafe v Kalifornii. ..

Ziskal jsem hodné zkuSenosti s tim, jak shanét najemniky a jak fesit
problémy. Nemovitosti mi vyrazné pomohly k uspéchu. V USA je tolik piilezi-
tosti, jak investovat a ziskat finance, Ze to je skoro pfehlcujici. Jen o investovani
do nemovitosti bych mohl napsat samostatnou knizku. Ale to tfeba nékdy
priste.

Chci fict jen to, ze za par let se mi podafilo vybudovat prosperujici
firmy a investovat tak, Ze jsem financné nezavisly. Pracuji na projektech, pro-
toze se mi na nich chce pracovat. Uzivam si Zivota, cestuji po celém svéte a de-
lam, co chei. Vim, ze mam zaméstnance, na které se mazu spolehnout. I kdyz se
v kancelafi neukazi cely rok, firma stale funguje.

Vdécim Americe za tu piilezitost, kterou jsem zde dostal. Je neuveéfi-
telné, jak vas lidé vezmou mezi sebe. Viibec nemate pocit, Ze jste cizinec. Je to
skvéla zemé na podnikani. Doopravdy si myslim, Ze lepsi zemé v tomto ohledu
neexistuje.
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Z.akladame firmu

Proc¢ zalozit firmu v USA

O zalozen{ firmy v USA byste méli uvazovat zejména tehdy, chcete-li
pfimo na americkém trhu zacit podnikat. Jinak si myslim, ze je to zbyte¢nost.

Jen kvili tomu, ze budete importovat z USA, nema smysl v Americe
zakladat firmu. Nakupovat od americkych firem muzete i jako ceskd firma. Jed-
nim z davodi, pro¢ si jako dovozce firmu v USA zalozit, mize byt to, ze né-
ktef{ dodavatelé v USA akceptuji pouze platbu $ekem, takze budete potiebovat
americkou firmu a bankovni ucet v USA.

Zalozit LLC nebo C Corp.?

LLC (Limited Liability Company) je néco jako ¢eska vefejné obchodo-
vatelna spolecnost, C Corp (C Corporation) je nejbéznejsi typ akciové spolec-
nosti. Rozdil mezi LL.C a C Corp. je ve zpusobu zdanéni. Jak LLC, tak C Corp.
mohou vlastnit cizinci a neni zde zadné omezeni (oproti tomu S Corp. nesmi
vlastnit nerezidenti USA). LLC je tzv. pass through entity (dané se neplati pfimo
u LLC, ale prostfednictvim dafiového pfiznani majiteltd). C Corp. ma svoji
vlastnf dan ve vysi 15 % do prvaich $ 50 000 zisku.

Jestlize zacinate podnikat z CR, tak bych radéji doporucoval C Corp.,
protoze to je urcité méné komplikované z hlediska placeni dani v USA. Zisk
zdanite a budete védét, ze to je vSe. U LLC je to dost komplikované, pokud
spole¢nost vlastni zahraniéni subjekt. Kde se dan plati? V USA, nebo v CR? To
jsou otazky, na které neznam odpoved, a to je i duvod, pro¢ doporucuji C

Corp.

Na provozovani je vyhodnéjsi LLC, nemate povinnost délat kazdorocni
schiizi akcionaft a fediteld, ale pro cizince je z hlediska placeni dani jednodussi
Corporation.

Ruceni v LLLC

LLC znamena Limited Liability Company, za zavazky spolecnost ruci
pouze svym majetkem. Majitelé ruci osobnim majetkem jen do vyse svych
vkladd.

Ruceni je skutecné jen do vyse vkladd, na druhou stranu vam nikdo
nedd nic na fakturu, dokud nejste skutecné zavedena firma, a pii zadostech
o pujcky po vas banky budou chtit osobni ruceni.
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Lidé, ktefi investuji do nemovitosti, casto zalozi na kazdou svoji nemo-
vitost individualnf LL.C, takZe je kazda nemovitost vlastnéna jinym majitelem
(jinou LLC). Pokud tedy nahodou nékdo uklouzne na ulici a soudi se s majiteli
domu o miliony dolart za to, ze si ubliZil na nezameteném chodniku, majitel
riskuje pouze jeden dim, protoze je souzena LLC, ktera dim vlastni.

MuiZe byt spolecnikem v LLC jina firma?

Muze byt unevadské LLC jedinym spolecnikem (member) offshore
spole¢nost, ktera je registrovana napf. na Bahamach? Jaké dokumenty této spo-
le¢nosti je potieba pfedlozit? Staci, jako v piipadé fyzickych osob, sdelit nazev
firmy a adresu?

Spole¢nik (member) muze byt u nevadské LLC jakdkoliv fyzicka nebo
pravnickd osoba. Mize to byt i jind corporation nebo LLC — jak z USA, tak
z kterékoliv jiné zemé.

Dokumenty neni potfeba pfedlozit zadné. Kdyz se zakladda LLC
v Nevadg, tak se na Articles uvede, ze LLC bude fizend managery, nebo spolec-
nfky (managed by members or managers). Podle toho se uvede jméno a adresa
bud’ managera, nebo spole¢nika. Pokud tedy vyberete Managed by Managers,
neni potfeba uvadet jména spoleéniku.

Potifebujete jiZ zaloZenou firmu k okamZitému pouZivani?

Hledate-li spolecnost, ktera jiz byla zalozena a je pfipravena
k okamzitému prodeji, mtzete vyuzit tzv. Shelf nebo Ready Made corporations.
Jedna se o spolecnosti zalozené, ale zatim nevyuzivané k podnikani.

AP

pujcek. Nékteré banky neposkytnou uvér firmam, které nebyly zaloZeny alespon
pfed jednim rokem. Pokud zac¢nete podnikat s firmou starou dva roky, ptjcku
dostanete. I nase spolecnost nabizi jiz zalozené firmy. Najdete je na webu
http://www.IncParadise.com pod odkazem Shelf Corporations.

Jaky zptisobem by probihal proces koupé¢ existujici firmy?

Existujici firma je zalozena a pfipravena k prodeji. Jakmile ji koupite,
ud¢late valnou hromadu akcionaft a schizi fediteld. Vydate akcie, zvolite fedi-
tele a zacnete fungovat. Neni nutna zadna zména nebo jakékoliv papirovani pro
Nevada Secretary of State.
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Mozna to zni az pfili§ nepravdépodobneé a jednoduse, ale je to zptisob,
jakym firmy v USA funguji. Papirovani je prosté jednodussi.

Pro podnikani v riznych statech USA se musite
registrovat

V kazdém staté, v némz chcete podnikat, musite provést registraci.
Podnikan{ v jiném staté vsak nenf to, kdyz tfeba prodavate zbozi pfes Internet
zakaznikiim po celé Americe.

Registraci potfebujete provést, pokud budete v nékterém dal$im staté
otevirat poboc¢ku, prodejnu, sklad nebo tam mate zaméstnance. V tom pifpade
mate na vybér ze dvou moznosti:

1. Mizete zalozit novou firmu pro kazdy stat, ve kterém podnikate.

2. Registrujete se jako zahrani¢ni spolecnost podnikajici ve stat¢ (Fo-
reign corporation doing business in State). Napf. nevadska firma, kterd bude mit
sklad v Kalifornii, se takto musi zaregistrovat. Tim padem také mus{ zacit platit
v Kalifornii dané, které tieba Nevada nema. Tyto dané¢ vsak plati pouze z pifjma
ze statu Kalifornie.

Registrace jako zahrani¢ni firma podnikajici v jiném staté

Registrace funguje podobné jako zalozeni firmy. V podstaté to stojf i
stejné mnozstvi penéz, takze je na vas, jestli chcete provozovat vSechny aktivity
pod jednou firmou, nebo rozdélené na vice firem.

Rozdéleni na vice firem snizuje riziko z hlediska ochrany majetku
oproti riznym soudum (n¢kdo si zlom{ nohu na chodniku pfed vasi kancelaif a
soudi se s vami o odskodné). Pokud jsou aktivity a majetek rozdélen na vice
firem, tak je podobné riziko mensi.

Na druhou stranu vice firem znamena vice papirovani, vice danovych
pfiznani, separatni ucetnictvi apod.

Proc je lepsi podnikat v Nevadé neZ v Kalifornii

V USA jsou federalni dané, které slouzi k financovani federalnich pro-
jektd, a pak statni dané, které si kazdy stat urci sam. V nich jsou docela velké
rozdily.
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Kazdy stat si mtze vymyslet dang, jaké chce, nebo je muze rizné kom-
binovat. Mize se jednat o dan¢ zpffjma (pro firmy i obcany) nebo dané¢
z prodeje (sales tax — podobné jako DPH v CR).

Nekteré staty nemaji vibec sales tax (napf. Oregon). Nékteré staty ne-
maji dan z pffjmi pro obcany (Florida) a actuji firemni dan pouze podle toho,
jaky mate druh firmy (S-Corporation dan na Floridé neplati, ale C-Corporation
ano). Nékteré staty maji sales tax i dan z pifjmd pro obcany i firmy a jesté si
tteba vymysli dal$i dané (franchise tax v Kalifornii, kterd je nejméné $ 800
ro¢né, 1 kdyz firma vibec nic nevydéla).

Nevada nema zadnou dan z pifjma fyzickych ani pravnickych osob.
Nejsou tam zadné chytaky nebo vyjimky. V Nevadé je velmi jednoduché zalo-
zenf nové firmy i podnikani. Utady se vas neptaji na moc informaci, cely proces
je velmi jednoduchy. Je vidét, ze chtéji, aby se v Nevadé zakladalo co nejvice
firem.

Nevada je velmi jednoduchy stat na podnikani

Pred c¢asem jsem registroval novou firmu v Kalifornii, protoze jsem
roz$ifoval aktivity mimo Nevadu. Kazdy stat ma sva vlastni pravidla a ja si mohl
na vlastni kazi vyzkouset, jak je Nevada pro podnikatele pfatelsky stat.

Nejde o to, ze by bylo podnikani v Kalifornii néjak extrémné slozité.
Kdyz ale chcete vyfidit vSechny potfebné business license, je tfeba mnohem
vice papirovani.

V Nevadé jde ufadiim hlavné o to, aby dostaly penize. Zaplatite tfeba
$ 100 poplatek za business licenci ve mésté a uvedete jen zakladni kontaktni
informace a pfedmét své ¢innosti. Vyplnite jen jeden formulaf, ktery se pouzije
jak pro ziskani statni business license, tak té mistni.

Kalifornie ma na kazdou véc zvlastni formulafe, navic strasné dlouhé.
V nich se dotazuji na vSechno mozné, nejlépe opakovane. Musite uvést vsechny
majitele véetné informaci, jaké maji vlastnictvi, pfedkladate kopie fidi¢skych
prakazt, kontakty, reference apod. — a to pro kazdou funkci ve firmé. I kdyz
vsechny funkce muze zastavat jedna osoba, je tfeba opakované vyplnit jméno,
adresu, telefony a dal$i ddaje. Formulafe jsou pfipraveny v PDF, ale v takovém,
co se neda vypliovat. Nevada vam formulafe poskytne v editovatelném PDF
nebo ve Wordu.

V Kalifornii musite platit franchise tax (statni da), coz obnasi dalsi pa-
pirovani. Pravé to mi pfipada uplné nejhorsi. Nevadi mi tolik, Ze se musi zaplatit
néjaké penize navic, ale ta byrokracie je pfiSernal
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Systém v Kalifornii je otfesny. Spousta zbyte¢ného papirovani a buze-
race. A evidentné v tom maji sami binec. Jednou jsem obdrzel obalku od stat-
nfho tfadu na vybér dani. V ni byly dva dopisy. Jeden fikal, Ze pfiznani na Sales
tax musim podat 30. cervna 2007 a druhy dopis ve stejné obalce uvadél, Zze prvni
piiznani staci podat az 30. ledna 2008. Stejna obalka, dva podobné dopisy, ale
dvé naprosto rozdilné informace. Asi jsem rozmazleny z Nevady, kde podpora
podnikani funguje hlavné tim, Ze byrokracie je naprosto minimalni.

Jak udélat, aby nevadska firma byla dcefinou spolecnosti?

Toto je jeden z Castych dotazl ohledné zakladani firem v Nevadé. Jak
udelat, aby nevadska firma byla dcefinou spolecnosti jiné firmy (z jiné zemé,
napft. CR)?

Je to velmi jednoduché. Vlastnictvi firem se urcuje podle toho, komu
jsou vydany akcie. Napf. nevadska firma vyda deset akcii, a ty jsou vydany na
jméno firmy z CR. Tim padem firma z CR vlastni 100 % nevadské firmy.

Druha otazka je, jak se toto musi zaznamenat na Nevada Secretary of
State a jestli se nékde uvad{ jména vlastnik (majitel).

V Nevade se neuvadi jména majitela spolecnosti. Je vnitini zaleZitost
spole¢nosti, pokud se zméni majitelé. V podstaté se udéla schiize feditelt nebo
akcionart, rozhodne se o zméné a vytisknou se nové akcie pro nového majitele.

Na vzhled akcif nenf zadny specialni pozadavek.

Jakou adresu bude mit mnou zaloZena nevadska LLC?

V Nevad¢ se neuvadi adresa firmy na zakladacich dokumentech.
V jinych statech USA je vétsinou pozadovan tzv. principal office address (hlavni
sidlo firmy), ale Nevada je v tomto jina. Muzete se podivat online do nevad-
ského obchodniho rejstitku (Secretary of State records) a uvidite, ze se uvadi
pouze adresy fediteld a ufednikd (officers) spolecnosti. Tyto adresy mohou byt
kdekoliv na svété. Neni zde zadny specialni pozadavek.

Kazdy stat ma trosku jind pravidla. Pokud budete chtit védeét, co je kde
pozadovano pro zalozeni firmy, tak se nevahejte obratit na moji spole¢nost
IncParadise.com. S podobnymi dotazy klientim bézné pomahame.

Jak funguje zakladani firem v USA?

Cely proces je v podstaté o dost jednodussi nez, zakladan{ firmy v CR.
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1. Nen{ potfeba pfijet osobné. Vse se da udélat na dalku pfes Internet.

2. Nen{ potfeba zadnych notafsky ovérenych podpisti apod. To, co za-
date do zakladacich dokumentua (Articles), se objevi jako informace o firme.

DEAN HELLER
Secrotary of State

206 North Carson Street
Carson City, Nevada 897014299
(775 684 5708

Articles of Incorporation

(PURSUANT TO NRS 78]

Importan:. Read attached instructions before completing form. ABOVE SPACE IS FOR OF FICE USE GNLY
1. Name of
Cormonation Total Quality Management, lnc.

2. Resident Agent Eastbiz.com, Inc.
Name and Streer | Name

Aduress: 4535 W_ Sahara Ave, #217 Las Vegss NEVADA 89102
st e 2 i sgress.
iy e o o Street Addresa ciy 2Zip Coda
e
e Gity S 2 Code
3. Shares:
P R Mmbas of shaves
authorized b csut. wth par value: Par value: § witneut par vaive. 10,000
4 Names 8 1. John Vanhara
Adiesses, Name.
fowdof 4535 W, Sahara Ave. #217 Las Vegss N 9102
Street Address city Sise  ZipCode

2

Name
Seat Address any S ZpCoss
S

Name
Stroet Address ity Swe  ZpCooe

The purpose of this Corporation shall be

v H
Sheilah King 'k-// (.

e Name Sanulbe
e 4535 W, Sahara Ave 1217 Las Vegas NV 89102
i Jo— . P, 21p comn

ey e a5 Resident Agent for the above named corporation

Futhdednd Sig A A Company Date

This form must be accompanied by appropriate fees. See attached fee schedule.

Ukazka Articles
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CORPORATE CHARTER

|, DEAN HELLER, the duly elected and qualified Nevada Secretary of State, do hereby
certify that TOTAL QUALITY MANAGEMENT, INC. did on October 25, 2004 file in this
office the original Articles of Incorporation; that said Articles are now on file and of record
in the office of the Secretary of State of the State of Nevada, and further, that said
Articles contain all the provisions required by the law of said State of Nevada.

IN WITNESS WHEREOF, | have hereunto set my hand
and affixed the Great Seal of State, at my office, in Carson
City, Nevada, on October 25, 2004.

Bl

DEAN HELLER
Secretary of State

BY i eIt o

Certification Clerk

Ukazka Corporate Charter — dokument potvrzujici autorizaci firmy
k podnikani.

Nejjednodussi zptsob je vyplnit objednavku na Internetu na strankach
firmy IncParadise.com. IncParadise.com pfipravi dokumenty potiebné
k zalozeni firmy (Articles of Incorporation). Tyto dokumenty jsou poslany na
Secretary of State (néco jako obchodni rejstifk v CR). Jakmile je firma zaregis-
trovana, jsou vam dokumenty poslany zpét.

Informace o tom, jak dlouho trva zalozeni firmy, je uvedena vzdy na
zacatku objednavky. IncParadise.com muze pomoci zalozit firmu ve vSech pa-
desati U.S. statech. Objednavka v cestine je dostupna pouze pro Nevadu na ad-
rese http://www.IncParadise.com/cz.
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Kolik stoji zaloZit firmu?

Zalozen{ firmy nen{ vibec drahd zalezitost. Cena se vétsinou sklada ze
statnich poplatku (state fees) a z poplatkt zprostiedkovateli.

Firmu si muze zalozit kdokoliv a sam. Jen nékteré staty maji specifické
pozadavky, napf. South Carolina vyzaduje, aby dokumenty pfipravil pravnik,
coz znamena zhruba $ 200 navic k poplatkam.

Zprostredkovatel si uctuje okolo $ 100 za ptipravu dokumentu, podani
na piislusny ufad a obstarani celého procesu.

Pro zfizeni firmy neni nutné létat do USA a neni nutné chodit k notafi.
Zalozeni mize snadno prob¢hnout na dalku — v podstaté staci jen dodat infor-
mace, kdo bude feditelem spole¢nosti, jaky bude pocet akcii a nekolik podob-
nych detaild. Jestlize vas zajimaji ceny za zalozeni pro kazdy U.S. stat, podivejte
se do piehledné tabulky na webu spolec¢nosti IncParadise.com
(http://www.IncParadise.com/incorporation).

Proc€ neni potfeba vas podpis, kdyZ zakladate firmu?

Dost casto se mé nékdo pt4, co vSechno je potfeba k zalozeni firmy
v Nevadé a jestli je nutné podepsat dokumenty osobné nebo u notafe.

Neni tfeba nijak dokazovat, kdo jste, nejsou vyzadovany osobni do-
klady, ani vas podpis!

Kdyz do zakladacich dokumentt (v objednavce) uvedete své jméno a
adresu, tak se prosté ocekava, ze jsou pravdivé. Proto se tyto udaje nijak neove-
fujl. Podobné se v USA berou faxové kopie ve vétsiné pfipadi jako originaly.
Faktury nemus{ mit podpis ani razitko. Sta¢i dokument vytisknout nebo poslat
e-mailem. Cely systém je jednodussi a vice postaveny na tom, ze lidé vétsinou
fikaji pravdu.

Na druhou stranu je samozfejmé mozné tento systém jednoduse zneu-
zit. Napft. kazda firma musf jednou za rok posilat na Nevada Secretary of State
tzv. Annual List. Je to formulaf, do néhoz se vyplni, kdo je prezident a feditel
spole¢nosti. Takze se da vyhledat online, kdo tuto firmu zastupuje, coz napf.
zajima banky, kdyz si jdete oteviit ucet (neni potieba original s razitkem Annual
Listu, staci kopie vytisténa z Internetu, nebo si to banka vytiskne sama a podiva
se, ze ten ¢lovek muze firmu zastupovat). V podstaté kdokoliv tedy muze jit na
Secretary of State a podat novy list s jakymikoliv jmény.

Napt. se rozhodnu, ze chci byt feditelem jednoho z nejvétsich kasin
MGM Grand. Pajdu na website Secretary of State a najdu si firmu MGM Mi-
rage (to je pfesny nazev firmy vlastnici nékolik kasin). Tim padem uvidim detaily
o tom, kdo je soucasnym prezidentem a kdo jsou feditelé. Uvidim i tzv. Filing
number (¢islo korporace).
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A ted muzu poslat novy Annual list se svym jménem. Co se stane?
Secretary of State zapiSe zménu a na par hodin nebo dnd budu zobrazen jako
feditel nebo prezident této firmy. Nikdo po mné nebude chtit vidét néjaky dua-
kaz, ze jsem byl skutecné zvolen prezidentem. Prosté je ten systém velmi jedno-
duchy a kdokoliv muize néco podobného udélat. Neni potieba néco falSovat.
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Udélovani plné moci pro jednatele spoleénosti v CR

Ten, kdo jedna za firmu, muze udélit plnou moc. Dulezita rozhodnuti
ve firmé se délaji pfes tzv. Resolutions — to je plna moc k podepisovani sekdu,
smluv, koupi nemovitosti nebo otevieni bankovniho tc¢tu. Moje spolecnost
IncParadise.com poskytuje klientim potfebné formulafe a smlouvy zdarma.

KazZdoroc¢ni povinnosti americkych firem

Kazda firma v USA mé urcité povinnosti. Hlavnim pozadavkem je
predkladani tzv. Annual listu. Je to seznam jmen feditelti a dfednikd ve firme.

V Nevadé¢ se Annual list posila ke dni vyroéi zalozeni firmy.
V nékterych statech to muze byt jinak, tfeba v konkrétnim pevné stanoveném
terminu (jednou rocne). Kdyz si zalozite firmu pfes IncParadise, tak vas na tato
dulezita data véas upozornime.

Odborna zpuasobilost pro podnikani a Zivnostenské listy
v USA

Na velké mnozstvi podnikani neni vyzadovana zadna specidlni licence.
Ale kazdy stat a mésto v USA muze mit trosku jind pravidla. V jednom mésté
muze byt vyzadovana velice piisnd licence a v jiném muzete provozovat tu sa-
mou ¢innost naprosto bez problému.

Jednou jsem zjist'oval, jaka je vyzadovana licence na prodej aut (dealer
license). V Utahu bylo potfeba dat bond (néco jako zaruka) $5 000, ale
v Nevadeé to bylo § 50 000. Takze je nejlepsi udélat si prazkum a zjistit, jaka jsou
pravidla v kazdém staté ¢i mésteé, kde cheete podnikat.

To, co bude vase firma délat, se uvadi na dvou urovnich — pfi zalozeni
a pozdéji v zadosti o business license (obdoba zivnostenského listu). Kdyz si
zalozite firmu pfes IncParadise.com, vzdy vypliujeme do Articles of Incorpo-
ration jako pfedmét cinnosti All legal acitivities, ¢imz nijak neomezujeme, co
vase firma bude délat. Potom jiz zalez{ na tom, ve kterém méste si oteviete kan-
celat (provozovnu), a podle toho musite splnit mistni podminky pro business
license (néco jako zivnostensky list). Vétsinou zaplatite jen poplatek a vyplnite
jednoduchy formulaf (spise jim jde o ten poplatek nez o néjakou byrokracii),
¢imz mate splnény vSechny podminky pro legalni podnikani.
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Jaka jsou pravidla pro stanoveni nazvu spole¢nosti?

Vybér jména spolecnosti ma nékolik pravidel.

1. Jméno nesmi byt jiz pouzito nékym jinym. To jednoduse zjistite tak,
ze zkusite vyhledat na Internetu nazev, ktery chcete pouzit. Napf. Nevada ma
online obchodnf rejstifk, kde lze najit informace o zalozenych firmach. Jestlize
tam nevidite pravnickou osobu se stejnym jménem, muzete nazev pouzit. Toto
za vas zjistime a zkontrolujeme, kdyz vyuZijete sluzby IncParadise.com. Po ode-
slanf objednavky vam piijde potvrzeni, zda je jméno k dispozici.

2. Vybér jména ma rizna pravidla (jak moc podobné muazou byt nazvy
apod.). Tfeba Computer Technology a Computer Tech jsou povazovany za dva
odlisné nazvy. Ale EastBiz Corporation a EastBiz Inc. jsou stejny nazev (pouze
koncovka je jina, a ta nevytvafi odlisnost). Toto také kontrolujeme, kdyz zakla-
date firmu pfes nas.

3. Ochranné znamky a jména. Kdyz vybirate jméno firmy, pozor na
existujici ochranné znamky. Napf. klidné¢ muzete zalozit firmu, ktera ma znamy
nazev a neni registrovana v Nevadé. Ale pozor, kdyz bude takova firma zalo-
zena, muzete se dostat do problémut. Vzdy davejte pozor, jestli vas vybrany na-
zev jiz neni registrovan jako ochranna znamka. Toto si musite zjistit sami na
svoji odpovédnost. Kdyz nam feknete, ze chcete zalozit firmu s nazvem Goo-
gle, Inc., pujde to, ale s nejvetsi pravdépodobnosti budete velmi brzy souzeni za
neopravnéné uziti ochranné znamky.

K ¢emu slouzi Nominee Director?

Nominee director je obzvlast’ pro nevadské firmy oblibenou sluzbou.
V Nevadé nejsou majitelé firmy (shareholders) uvedeni ve vefejném rejstitku
(Secretary of State Corporation Records). V informacich o spolecnosti figuruji
pouze feditelé a jednatelé (v USA to jsou directors a pak president, treasurer a
secretary).

Sluzbu nominee director muze vyuzit napfiklad majitel nemovitosti,
ktery nechce, aby si kazdy jednoduse mohl najit, kdo nemovitost vlastni. Zaloz{
si tedy nevadskou INC nebo LLC s nominee managerem/feditelem. Tento fe-
ditel poskytne plnou moc tfeti osobg, ktera pro klienta transakci provede.

Nominee director nikdy nepodepisuje zadné smlouvy a ani nemuze za-
stupovat firmu. Ze spole¢nosti odejde, jakmile jsou vSechny dokumenty zare-
gistrovany a poslan Initial List of Directors. Nominovaného feditele nahradi
normalni feditel a firma funguje dale. Ale kdyz nc¢kdo hledd v nevadském
rejstitku, kdo firmu fidi, tak uvidi jméno nominovaného feditele.
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Nominee director mize mit i dals{ vyuzitl. Mizete si najmout feditele,
aby vam pomohl s rozjezdem vasi firmy v USA. Na né¢které ¢innosti je nutné
byt americkym residentem. Nckteré banky nechtéji jednat s cizinci. I s timto
muzeme pomoci, ale tuto sluzbu poskytujeme pouze pro peclivé vybrané pro-
jekty, do kterych se chceme angazovat.

Registrace ochranné znamky v USA

Je otazkou, zda vibec ochrannou znamku pro zaéinajici business po-
ttebujete. Ja ochranné znamky vétsinou neregistruji, dokud si nejsem jisty, ze to
bude mit né¢jaky hlubsi smysl, popfipadé kdyz vidim, Zze uz je business hodné
uspésny.

Ochrannou znamku budete potifebovat, kdybyste nekdy rozjizdeli fran-
chise network (jako McDonald‘s, KFC apod.), popfipadé, kdyz budete licenco-
vat jinym firmam. Mit ochrannou znamku je lepsi i v pifpade, ze se n¢kdo bude
snazit kopirovat vase podnikani a web. A pokud budete hledat investory,
ochranné znamky a patenty jsou VELMI dilezité.

Registrace stojf nékolik set dolarti. To je statni poplatek. Pravnici vam
nauctuji cokoliv od par set po par tisic dolart.

Ja ochranné znamky registruji sam bez pravnika. Udélal jsem ochran-
nou znamku na MillionSaver a pozdéji na IncParadise. Prvni registraci jsem
trosku popletl, ale pravnik z USPTO mi vSe vysvétlil, takze ted’ uz to pro meé
nen{ problém.

Jak zjistit, jestli je néjaky vyrobek v USA patentovany?

Pokud chcete zjistit, zda na néco jiz existuje v USA patent, navstivte
stranky patentového ufadu United States Patent and Trademark Office

(uspto.gov).
U patentd by mélo byt vidét, jestli jsou platné pouze na uzemi USA,
nebo jestli jsou registrované mezinarodné.

KdyZz uz na webu uspto.gov budete, mizete tam vyhledat i ochranné
znamky. To je uzite¢né, kdyz pfemyslite nad novou doménou nebo nazvem
tirmy a chcete ovéfit, ze jméno neni podobné existujici ochranné znamce.

Jednou se mi to stalo. Ud¢lal jsem webovy projekt a vymyslel doménu.
Kratce na to pfisel za mnou do price poslicek se soudni obsilkou. Byl jsem Za-
lovan firmou, které se nelibilo, ze pouzivam doménu podobnou jejich ochranné
znamce. Takze od té doby jsem uz hodné opatrny.

49



Hledani v patentech a ochrannych znamkach nenf dplné trivialni. Jestli
se poustite do seriéznfho projektu, tak bych hledani pfenechal firmé, kterd se
tim profesionaln¢ zabyva. Chce to totiz mit néjakou zkuSenost nejen
s hleddnim, ale také s rozpoznanim, co muze byt konflikt a co ne. Predbézné
hledani si muzete udélat sami. Na dukladnéjsi analyzu je lepsi najmout odbor-
nfka. Za profesionalni hledani zaplatite zhruba nékolik set dolarti a stejnou
¢astku za konzultaci s pravnikem.

Pozor na domény s obecnymi slovy v nazvu!

Jestlize rozjizdite novy projekt a registrujete doménu, doporucuji nere-
gistrovat domény s obecnymi slovy. Mam osobni zkusenost s tim, ze mé v USA
zalovala firma, ktera mela ochrannou znamku zahrnujici normalni bézné pouzi-
vana slova.

Nastoupila na mé jedna z prominentnich pravnich firem zastupujici
velké internetové spolecnosti (jako je tfeba Yahoo). Pfisel poslicek do kancelafe,
pfedal mi obalku a fekl, Ze proti mné bylo zahajeno pravni fizeni (dostal jsem
tzv. Summons).

Firma mé Zalovala o $ 200 000 ($ 100 000 za kazdou doménu, co byla
podobna jejich znamce).

Co jsem zjist’oval, jejich znamka nebyla pfilis silnd, byla zaregistrovana
pouze v tzv. Supplemental register (misto Principal register) ochrannych zna-
mek. Rozdil je, ze ochranna znamka sloZena z obecnych slov neni tak silnd a
musi se prokazat, ze je velmi unikatn{ a znam4, nez se dostane do Principal re-
gister a ziska plnou pravni ochranu. Proto jsem se rozhodl bojovat a soudit se
s nimi. Odpovidal jsem pisemné na veskerou korespondenci a generoval jsem
jeste vice korespondence, aby jejich pravnici meli hodné prace.

Nakonec to skoncilo tak, ze jsem jim ty domény prodal. Dostal jsem
par tisic dolard, ale byly to nervy. Na summons jsem musel reagovat pisemnou
odpovédi pifimo soudci. Pak nasledovalo mnoho telefonatt a komunikace
s jejich pravniky. Ja jsem si zadné nenajal, protoze mi bylo lito penéz a myslel
jsem si, ze jsem v pravu. Po par meésicich mi zavolal CEO této firmy a fekl, ze
to chce néjak vyfesit bez soudu. Nabidl mi penize, at’ jim ty domény prodam,
takze jsem to udélal.

Jakmile doslo k vyrovnani, podepsal jsem dohodu, Ze nikde nebudu sffit
detaily tohoto soudniho sporu. Jinak bych napsal vice podrobnosti véetné toho,
o jaké domény $lo. Jen pro ilustraci napiSu hypoteticky piiklad, jaké podobné
domény jsem mél. Registrovand ochrannd  zniamka byla  napf.
www.realestate.com  (velmi obecna slova) a ja  jsem meél tfeba
www.findrealestate.com a real-estate-homes.com.

Pro mé byla cela zalezitost zajimavym poucenim.
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Jak zacit podnikat v USA a ziskat viza?

Pred ¢asem jsem navstivil americkou ambasadu v Praze, protoze jsem si
sam musel vyfidit prodlouzeni podnikatelskych viz. Kdyz jsem pii pohovoru
sdélil, ze se nase firma zabyva zaklddanim spolecnosti (IncParadise.com), byl
jsem posléze pozadan, abych informoval zajemce z CR, Ze jen samotné zalozeni
firmy NEPOMUZE k ziskani viz pro trvalj pobyt. To je omyl mnoha zaéinaji-
cich podnikateli. Nestaci zaplatit par stovek za zalozeni firmy. Je toho potfeba
splnit vice a nenf to tplné jednoduché.

Firmu v Americe si maze zalozit kdokoliv, i ¢lovék, co tieba viza vibec
nemd, nebo navstivil USA jako turista.

Jako turista muzete zalozit firmu, najmout i vyhodit zaméstnance, ale
nemate zadny narok na trvaly pobyt. Miuzete byt majitelem, ale nesmite byt za-
méstnancem a pobirat vyplatu jako zaméstnanec. Na dlouhodoby pobyt v USA
je nutné ziskat néktera z podnikatelskych viz. K tomu je nejlepsi kontaktovat
imigracniho pravnika.

Ziskat trvaly pobyt (zelenou kartu) je docela obtizné. Nejlepsi rada je
ozenit se s néjakou Americankou.

I kdyz se Zenit nechcete, stile mate n¢kolik moznosti. Na né¢které je
potfeba vice penéz, na jiné méné. Tfeba, pracujete-li pro svou ceskou firmu po
dobu jednoho roku, mizete se transferovat do vlastni americké pobocky s L-1
vizy. Lidé, co maji moznost investovat vice penéz, mohou pouzit viza EB-5.
Moznosti je vice a ja nejsem imigracéni pravnik, abych dokazal dat rady usité na
miru. Chci jen, abyste védéli, ze moznosti jsou, a rozuméli principu, jak postu-
povat.

Ja jsem vyuzil podnikatelska viza, pro jejichz ziskan{ je potfeba inves-
tice. Investoval jsem mnohem méné, nez bylo pozadovano, ale byl jsem scho-
pen to odivodnit tim, ze moje podnikani takovou investici nepotiebovalo. A
také jsem jiz mél v USA rozjetou firmu, kdyz jsem o viza zadal. To je hodné
dulezité, a proto doporucuji co nejvice rozjet firmu na dalku. Teprve poté pre-
myslejte o st¢hovani do USA.

Jde zagit podnikat v USA i na dalku z CR?

USA je tak velka zemé, Ze mate malokdy piileZitost setkat se s néjakym
zakaznikem osobné. Zakaznici ani nemaji potfebu se s vami sejit, jak je zvykem
v CR. Potfebujete nabidnout ty nejlepsi sluzby, a to mizete udélat i z CR. Za-
kazniky v USA zajima hlavné to, co nabizite. Kdyz jste nejlepsi, tak budou ku-
povat od vas.

V Evropé¢ budujete vztahy (znami a kamaradi) a pak s nimi délate busi-
ness. V USA nejdifve délate business, a az kdyz vsechno funguje, budujete
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vztahy (stavate se kamaradi). V tomto je obrovsky rozdil v mysleni USA oproti
Evropeé.

Tento ,,jiny* pfistup v mysleni pfinasi obrovské Sance. Nejde o to,
koho znate, ale o to, co umite!

Je tedy mozné zalit pracovat pro americké zdkazniky na dalku z CR?
Ano, pro vétSinu podnikani to je mozné. Vétdinu cinnosti spojenych
s Internetem (webhosting, webdesign, programovani, online obchody) jde délat
odkudkoliv. Byt v USA ma své vyhody, hlavné kvili ¢asovému posunu a jedno-
dussi moznosti mluvit s klienty po telefonu, ale nenf to nic, co by bylo nezbytné
nutné. PayPal jiz funguje v CR, takze neni pro zakazniky problém posilat vam
penize. Platebni karty jsou nejrozsifenéjsim platebnim nastrojem. Moje doporu-
¢eni je za&it podnikat z CR. Pozdé&ji miZete zalozit firmu v USA, ale stile jesté
pracovat z domova. Jakmile dosahnete slusného zisku, muzete se pfestéhovat

do USA.

Jak postupovat pfi rozjiZdéni firmy v USA

Kdyz uz vite, ze v USA dokazete prorazit, a vydélavate hodné penéz od
americkych zdkaznikud, tak nastavd okamzik, kdy se vyplati zalozit americkou
firmu. Jako cizinec (nerezident) muzete firmu v USA vlastnit, ale nesmite pro ni
pracovat bez povolen{ (jako zaméstnanec). To je dulezita véc, na kterou je tieba
davat pozor.

Spravny postup v takové situaci je zalozit firmu a zaméstnat prvniho
amerického zaméstnance. Tieba jen na par hodin tydné. Muze délat customer
support, odpovidat na dotazy a pomahat s komunikaci se zakazniky.

Je tieba ziskat v zakazkach dostatecny zisk, alesponl trojnasobek toho,
co vas bude stat zaméstnanec. Poté obétujete ¢ast zisku na zaméstnance na po-
lovi¢ni tvazek. Osobné véfim, ze rodily Ameri¢an vam pomuze ziskat mnohem
vice zakazek uz tim, ze bude odpovidat na telefonické dotazy, a zakaznici uvidi,
ze se jednd o skutec¢nou firmu. Ten zaméstnanec mize pracovat z domova, ne-
musite mit dal$i naklady s kancelafi. Firma se rozroste a vydélate zase vice.

Cim vice se vam daff byt v zisku a zaméstnavat americké zaméstnance,
tim jednodussi je ziskat pracovni viza potfebna k trvalému pobytu a praci
v USA. Mozna se vam to zda hodné slozité, ale je to néco, ¢im jsem sam prosel,
tak vim, Ze to tézké neni. Kdyz jsem tfeba koupil nemovitost v Memphisu, zis-
kal jsem vyborné zkusenosti se zaméstnavanim lidi na dalku. Pracuji pro mé
lidé, které jsem tfeba nikdy osobné nevidél. A odvadéjl dobrou praci. Samo-
ziejmé za tim stoji zkuSenosti a chyby, jichZ jsem se v minulosti dopustil.
S podobnou ¢innostf jsem ochoten ¢eskym podnikatelim pomoci.
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Dané a ucetnictvi

Vedeni ucetnictvi v USA

Vedeni uéetnictvi v USA je urcité jednodussi nez v CR. Nejsou zde tak
piisné pozadavky na papirovan{ a faktury, vypisy z G¢tu muazete mit ve faxové
podobé nebo vytisknuté z Internetu, popifpadé nemusite mit faktury wvibec.
Staci, kdyz mizete prokazat tfeba bankovnim vypisem, ze jste za vykazovany
naklad zaplatili, uz to je dostatec¢ny doklad do ucetnictvi.

Doklady stac¢i davat do vetsich obalek nebo slozek sefazené tieba podle
mésich a transakce vkladat do nékterého zucetnich programid  (napf.
QuickBooks). Ale jestlize mate jen par transakci, tak ani QuickBooks neni po-
tfeba. Staci na konci roku sepsat do tabulky souhrn naklad a pffjmd a nechat
daniového poradce (CPA) piipravit dafiové pfiznani. To muze stat zhruba
$ 200-$ 350.

QuickBooks se daji koupit pfimo na nasich strankiach AccountingPara-
dise.com s 20% slevou. Urcité doporucuji online verzi (QuickBooks Online
Edition), ve které muzete k tcetnictvi pfistupovat pies Internet odkudkoliv.

Jak je to s placenim dani, kdyZ zaloZite firmu v USA?

,,IK<dyzZ zalozim spole¢nost pfes Vasi ,firmu pro zakladani firem® a budu
vykazovat n&jaké pifjmy, piisti roky zaplatim #adné dané v USA. Jak je to s CR?
Nebudu platit dané i tady, kdyz mi z podnikani plyne ptfjem? Docela by mne to
zajimalo.”

To je jeden z castych dotaza, ktery dostavam od lidi z CR, co uvazuji
o zalozeni firmy v USA. V USA existuje n¢kolik typu firem.

C-Corporation — néco jako akciova spolecnost. Firma ma4 vlastni corpo-
rate tax (15 % z prvnich $ 50 000 zisku, pak to jde nahoru).

S-Corporation — pass through entity. Dan¢ se neplati na drovni spolec-
nosti, ale na urovni akcionafa. Tuto spolecnost nemuzete zalozit, pokud nejste
legalni U.S. resident.

LLC (Limited Liability Company) — pass through entity. Dané se ne-
plati na urovni spolecnosti, ale na urovni akcionaru.

Kdyz si zalozite C-Corporation, veskery zisk bude zdanén v USA. Po-
date dafiové piiznani za korporaci a vée je naprosto Cisté. Je uplné jedno, jestli je
akcionaf obc¢anem CR nebo USA. Penize zistavaji ve firmé a muazete je pouzit
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na dal$i investice nebo podnikani. To je vatianta, kterou bych doporucoval ko-
mukoliv z CR.

Jestli nékoho zajima, jak muze dostat penize ven z C-Corporation, jsou
dva zpusoby. Jeden je, Ze se stanete zaméstnancem a budete si platit vyplatu. To
ale nemuzete udélat bez pracovniho povoleni a fadnych viz.

Jinou moznosti je vyplatit si dividendu, kterou ale musite v USA zdanit
dalsimi 15 %. Jak by se takova dividenda zdatiovala v CR, nemam tuseni, ale
myslim, ze by cesky finanénf ufad urcité chtél také néjaky podil.

LLC — Ohledné LLC putuji po Internetu rizné informace, ze kdyz
nejste residentem a nedélate business v USA, nemusite platit v USA zadné dané.
Tuto teorii jsem konzultoval s raznymi dafiovymi poradci a jsem pfesvédcen, ze
neni spravna. Teoreticky cokoliv vydéla americka LLC, by mélo byt zdanéno
jejimi vlastniky. Takze, kdyz jsou vlastnici v CR, tak by mél byt zisk zdanén
v CR. I v tomto ptipadé jsem piesvédéen, ze by Americké ufady chtély podil na
danich a pozadovaly by zaplaceni danf také v USA.

Mezinarodni danova problematika je pro podnikani v zahrani¢{ velmi
dulezita. Mél jsem piflezitost pracovat s datiovym pravnikem (tax attorney), jenz
pracoval ¢trnact let pro konzultacn{ firmu Arthur Andersen. S timto pravnikem
jsem danové otazky probiral ze vSech stran na mnohahodinovych schiizkach a
musim uznat, ze se jedna o extrémné komplikovanou oblast. Proto variantu
s LL.C nedoporucuji lidem podnikajicim z CR.

Na zavér chci fict, ze 1 kdyz se této problematice hodné vénuji, nejsem
daniovy poradce ani pravnik. TakZze berte to, co piSu, s rezervou a udélejte si
vlastnf prazkum.

Dariové pfiznani pro USA firmy

Podnikate-li v USA, je nutné podavat kazdorocné danové piiznani.
Termin pro podani danového pfiznani pro korporace je 15. bfezna. Je mozné
pozadat o prodlouzen{ terminu (extension) a posunout tak nutnost podani pfi-
znani o Sest meésica. Potfebujete-li pomoc s pfipravou danového pfiznani, je
nejleps{ vyuzit danovych poradct (CPA) — Certified Public Accountant.

IRS — americky finan¢ni ufad

Finanénf ufad v USA se jmenuje IRS (Internal Revenue Service). Moje
zku$enosti s nim jsou zatim jen pozitivni. S IRS se d4 komunikovat, mizete se
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omluvit, vysveétlit nesrovnalosti, diky ¢emuz vam muze byt odpusténa pokuta.
Pokutu vam mize ufad odpustit i sim od sebe, kdyZ zacnete sekat dobrotu!

Kdyz moje firma rostla, rostly i mzdy. Nejdfive jsem mél jen jednoho
zameéstnance, pak dva a rust neustdle pokracoval. V USA se plati PAYROLL
taxes (dané ze mzdy) bud ¢tvrtletné, mésicné nebo kazdé dva tydny (kdyz na-
piiklad davate vyplatu kazdé dva tydny).

Nejmensi firmy plati ¢tvrtletné, tato doba se vSak zkracuje s mnozstvim
odvadénych penéz. Nevim pfesné, jaké jsou pro odvadéné c¢astky hranice, takze
nechci mystifikovat, ale dejme tomu, ze kdyz je danova povinnost vice nez
$ 2000, tak se presouvite ze ctvrtletntho placeni na mésicni. A pfesné to se
stalo mné, aniz bych zménu zaregistroval.

Ucetnictvi jsem si délal sim a program, ktery jsem tehdy pouzival, ta-
kovéto detaily nefesil. Dnes pouzivam PayCycle.com, ktery vas upozorni aplné
na vse ohledné zaméstnaneckych dani, vse elektronicky posle na IRS a jeste
elektronicky dan¢ zaplati.

Takze se stalo, ze mi pfisla pokuta asi § 1400 za to, Ze jsem neplatil
dané vcas. Pokutu jsem zaplatil, ale do dopisu, ve kterém se da ufadu napsat
néjaké vysvétlend, jsem popsal, jak k udalosti doslo — a co se nestalo! IRS mi po-
slal penize zpét! Néco takového byl pro mé $ok! Tohle se mi nikdy v CR pii
podnikani nestalo. A podobnych zkusenosti mam s americkym IRS vice.

Co je Tax-ID?

Tax-ID je danové cislo vydané IRS. Zazadanim o toto danové ¢islo se
soucasn¢ registrujete k placen{ federalnich dani. Muzete se setkat téz
s oznacenim EIN (Employment Identification Number).

O EIN (Tax-1D) musite zazadat i v piipadé, Zze nebudete mit zadné
zameéstnance. Kdykoliv mate néjaké vétsi zdanitelné ptfjmy, tak ho od vas mo-
hou chtit obchodni partnefi. Tax-ID budete potfebovat k zaloZeni bankovniho
uctu a samoziejmé pro odvadéni dani.

Darova pfiznani v USA

V USA je nutné pfiznani podat do 15. bfezna pro firmy a do 15. dubna
pro osoby. Danové pfiznani musi podavat kazdy. Samozfejme, vétsina lidi to
odklada na posledni chvili.

Ja se naopak snazim udélat pfiznani co nejdfive, protoze jakmile to ne-
chéte na posledni chvili, jsou vsichni dafovi poradci tak pfetizeni praci, ze vaim
ho zpracuji tieba az v1ét¢. Délaji to tak, ze poslou zadost o prodlouzeni tet-
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minu, a pak mohou pfiznani pfipravit o par mesict pozdéji. Ono je to celkem
jedno, ale ja radé¢ji vim co nejdiive, jak na tom jsem a kolik budu muset platit.
Poradci to maji taky radéji, protoze nechtéji mit vSechnu praci nahromadénou
do jednoho mésice. Vénuji mi tak vice ¢asu za méné penéz. Jen pro zajimavost:

za firemni dafiové pfiznan{ platim zhruba $ 300, za osobni myslim okolo stovky.

Ve firmé mame mésicné stovky transakei. Hodné toho zadavame hned,
ale dost veci unikne a musf se zadctovat pozdéji. Lidé, co u mé pracuji nastalo,
nemaji tolik Casu, aby pfestali délat svoji hlavni napln prace a vrhli se jen na
ucetnictvi. Proto jsem vyuzil Guru.com a najal externi dcetnf. Béhem deseti mi-
nut (inzerat jsem zadal v 7:00 vecer) mi zareagovalo nékolik ucetnich. Vybral
jsem si, vymenili jsme par e-mailt a ucetni se pustila do prace.

To je perfektni pfiklad, jak se da vyuzit Guru.com a jak dobfe funguje —
a za méné penéz, nez kdyz pracujete s lokalnimi lidmi. Pokud nékdo bydli tfeba
v Nebrasce nebo Alabameé, tak jsou pro né¢j $ 10-$ 15 na hodinu slusné penize
(protoze novy dum stoji tieba pfes sto tisic dolart), ale v Kalifornii by stejny
clovek chtel nejméne § 35-§ 50, protoze novy dam pofidi prameérné za pal mi-
lionu.

Jaké jsou v USA dané¢?

Korporace (C-Corporation) plati federalni dané ze zisku. Kdyz je zisk
niz$i nez stanovena castka, dan c¢inf pouze 15 %, od této hranice vsak jde sazba
vyrazné nahoru. Toto je federaln{ dan, kterou musi platit kazda firma podnika-
jicf na tzemi USA.

Dale si kazdy stat muze urcit navic statni dané. Maze to byt napft. dal-
$ich 5-10 %.

Nevada nema zadnou statni dan! Proto je tak popularnim staitem pro

mensi podnikatele.

Kazdy jednotlivec i firma musi v USA podavat danové pfiznani. Nemu-
site mit americké obcanstvi. Stac¢i, kdyz v Americe bydlite déle nez Sest mésica
v roce, ¢imz se z pohledu amerického finan¢niho tfadu (IRS) automaticky sta-
vate residentem.

Placeni zaloh na dané v USA

Jestlize nejste normalni zaméstnanec, kdy se vam zalohy na dané auto-
maticky strhavaji z platu, musite je odvadét ctvrtletné.
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Zivnostnici a firmy si musi odhadnout, jaké budou mit asi ptfjmy, a
podle toho odvedou zalohy. Zalohy si mohu stanovit podle vlastnfho uvazeni,
néco takového v CR nebylo mozné.

Pokud mi firma v jednom roce vydéla velky zisk, ale vim, ze za rok ne-
vydélam nic, zadné zalohy neposlu a vibec nic se nestane. Kdyz zalohy pfepla-
tim, tak mi IRS penize vrati a zaplati mi z nich drok. Kdyz poslu na zalohach
piilis malo a muj zisk je pak tfeba dvojnasobny, tak zalohy doplatim, ale pokuta
je naprosto minimalni (myslim, Ze je pouze ve vysi drokd, tieba 5 % z dluzné
castky). Zadné hrozivé penalizace a minimalni otravovani ze strany tfada!

Ja zalohy fesim tak, ze kazdé ctvrtleti poslu jinadi ¢astku. Podle toho,
jak si myslim, ze se zisk bude vyvijet, pfiplatim ¢i uberu ze ctvrtletni zalohy.
Kdyz penize poslat nechci, nemusim. Jediné, co se stane, bude to, ze zaplatim
par dolart navic.

A jak se zalohy plati? Nemusite posilat zadné formulare. Bud poslete
sek, nebo se zaregistrujete na http://www.eftps.com a muzete vSechny dané
platit elektronicky. V tom piipadé se staci zalogovat, vybrat dan a penize se

stthnou automaticky z Gctu. Tuto variantu také doporucuji, protoze lze velmi
snadno dohledat, co kdy ¢lovek zaplatil.

Jak funguje Sales Tax v USA (neni to DPH)

V USA neni DPH (dafi z pfidané hodnoty) jako v CR. Misto ni zde
existuje tzv. Sales tax.

Sales tax je dan, kterd se uctuje pouze pii prodeji hmotného zbozi
v ramci statu. Nevztahuje se na sluzby, na prodeje do jinych statd, na obchody
pfes Internet, po telefonu, prostfednictvim postovnich zasilek apod.

Kdyz si koupim pocita¢ pres Internet od firmy, kterd sidli v jiném state
nez ja, nebude mi prodavajici firma dactovat Sales tax. Ale kdyz pfijdu do fyzic-
kého obchodu, Sales tax mi nauctovana bude. Sales tax se nevraci (jako DPH) a
neodecita se. Odvadi ji prodavajici.

Kdyz nakoupim pfes Internet a necham si zboZi poslat, prodavajic
podle toho, kam zbozi posild, musi nebo nemusi naictovat Sales tax. Musf ji
nauctovat, pokud posila zbozi do stejného statu, v némz ma sidlo nebo po-
bocku. Velké obchodnf fetézce maji pobocky témeft ve vSech statech, takze vam
Sales tax nauctuji témeft vzdy.

Sales tax je ruzna podle sidla firmy. Nekteré staty maji Sales tax vyssi,
jiné nizsf. Tieba v Kaliforni se muze Sales tax lisit mésto od mésta.
V Memphisu je hodné vysoka Sales tax, stait Oregon ji naopak vibec nema

Chystéte-li se prodavat v USA, musite si na Sales tax davat pozor. Staci,
aby se zbozi rozesilalo ze skladu v Kalifornii zdkaznikim ve stejném state, a
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musite Sales tax uctovat. S touto problematikou rad poradim komukoliv, kdo se
chysta proniknout na americky trh.

Jak nedostat kontrolu od amerického financ¢niho afadu

Americky finanéni ufad se jmenuje IRS (Internal Revenue Service).
V USA podavam firemni dafiové pfiznani od roku 1999, kdy jsem zalozil firmu
EastBiz.com, Inc. V té dobé jsem jesté bydlel v CR. Bavil jsem se o kontrolich
s nekolika datiovymi poradci (CPA — Certified Public Accountant), kteff mi vy-
svetlili, jak to zhruba funguje.

IRS nema $anci udélat kontrolu dplné vSem. Nemaji k tomu dostatek
lidi, takze pouzivaji systémy, jak najit lidi, co podvadéji. Hlavnim systémem je,
ze se podivaji na obor, v némz podnikate, a kolik dani odvadite. Kdyz to je
srovnatelné s ostatnimi firmami, tak na 99 % mate jistotu, ze kontrolu nedosta-
nete.

Takze napi. IRS vi, Ze jako realitn{ firma byste méli mit pramérné tfeba
30% hruby profit z celkového obratu. Kdyz se podivaji na vasi firmu a vy bu-
dete mit jen 5% zisk, je to podezfelé. Kdyz budete mit 40% zisk, jsou asi vsichni
spokojeni. Jak vy, tak IRS.
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Bankovni sluzby

Bankovni ucet

Bankovni ucet je komplikované zalozit na dalku. Nejlepsi je pfijet
osobné a najit banku, ktera je ochotna ucet zalozit i cizinci. V mnoha pfipadech
muze banka vyzadovat ITIN (¢islo, o které se da zazadat na IRS).

Kdyz budete otevirat bankovni ucet, tak po vas banka muze chtit ad-
resu v USA. Pokud ziadnou adresu v USA zatim nemate, mizete pouzit sluzbu
Office program. Jedna se o podepsanou smlouvu o podnijmu kancelafi. Tuto
sluzbu nabizim v né¢kolika méstech: v Las Vegas, Los Angeles a v Memphisu.
V kazdém z nich vlastnim budovu a pronajimam malé kancelate hlavné zacéinaji-
cim firmam. V ramci sluzby Office program pro vas pfijimame dopisy a pfepo-
silame je na vasi adresu.

Kreditni systém v USA

Kredit je v USA velmi dalezity. Bez ného vaim nebudou chtit prodat ani
mobiln{ telefon, natoz auto na splatky. Na to, abyste mohli kredit budovat, mu-
site mit Social Security Number (SSN). SSN obdrzite, kdyz v USA dostanete
povoleni legalné pracovat. Takze napf. studenti, co pfijeli na internship ke mné
do firmy, ziskali SSN. Tim padem maji sanci si budovat kredit. SSN uz vam ni-
kdo nevezme. Je to néco jako rodné ¢islo v CR. Zistane vam na cely Zivot.

Kdyz mate dobry kredit, veskeré dvefe jsou vam oteviené. Penize a
rizné vyhodné nabidky vam budou doslova cpat. Cim vyssi kredit, tim méné
platite na trocich, platite nizs{ pojistku na auto apod.

Na sledovani kreditu existuje né¢kolik agentur (napf. Experian, Equifax
nebo TransUnion), které informace o zakaznicich sbiraji a uchovavaji. Banky
pak tyto agentury vyuzivaji pro sva rozhodnuti.

Banky vam budou cpat penize i v dob¢ financnich krizi, kdy ,,se neptij-
cuje”. Nepujcuje se lidem s horsim kreditem. Co staci k vybudovan{ kreditu?
Vcas vse splacet. Mit kreditku, pouzivat ji a splacet zavcéas. Pak uz staci jen ce-
kat. Za rok nebo dva vam naskoci kredit skore na 780 bodu a zivot je bajecny.

Jak ziskat prvni kreditni kartu

Jestlize nemadte vibec zadny kredit, je v podstat¢ nemozné ziskat kre-
ditni kartu. Myslim tim skutecnou kreditni kartu, na kterou utracite, jednou za
mésic vam pfijde ucet a mate zhruba patnict dnt na zaplaceni. Kdyz zaplatite
celou castku, nepocitd se vam zadny urok a mate vlastné pujcené penize za-

59



darmo. Kdyz tam nechate néjaky zlstatek, pocita se vam tzv. finance charge
(arok).

Prvni a nejdtlezitejsi véc tedy je zacit budovat vlastni kredit. Asi nejjed-
nodussi zpusob je zazadat si o tzv. Secured credit card. Je to karta, kde vlozite
na ucet tfeba $ 300 a vydaji vam kreditni kartu na § 300. Kazda platba ztstatku,
kterou mési¢né provadite, je zaznamenana na vasem kreditu. Je tedy potfeba vie
platit véas. Po Sesti az dvanacti mésicich mutzete zazadat o normalni kreditn{
kartu (unsecured). Pak uz to jde velice rychle nahoru.

Kreditni firmy vam budou posilat nabidky a budou se snazit vas pfe-
mluvit, at’ si pofidite kartu od nich. U karet, které jiz budete mit, se vam bude
automaticky zvySovat limit (kolik si mlzete pujcit/utratit kazdy mésic). Neni
neobvyklé se vypracovat z par stovek kreditu na desitky tisic. Napf. zacnete
s kartou, kde mate § 500 kredit, a po tfech, ctyfech letech na ni budete mit
$15000-$ 20 000 kredit. J4 mam dnes bézné kreditni karty s limitem az
$ 50 000. Trvalo to zhruba pét let, nez jsem toho dosahl.

Neni ale dobré poftidit si kreditnich karet moc. To také skodi, protoze
budete povazovani za pfilis riskantniho zakaznika. Idealni pocet je dvé az Ctyii
kreditn{ karty.

Placeni kartami v USA je stale Castéji moZné bez podpisu

V posledni dobé¢ narazim na ¢im dal vice obchodu, které po mné nevy-
zaduji podpis pii placen{ kreditni kartou.

Zacalo to fast food restauracemi (KFC, McDonald‘s apod.). Dnes uz
neni vyzadovan podpis ani v supermarketech Whole Foods Market a Albert-
sons, kdyz platite méné nez § 25.

Libi se mi to. Je to rychlejsi a to je urcite davod, pro¢ se to ¢im dal vice
zavadi. Pravdépodobné je i velmi nizké riziko podvodu. Malokdy se mi totiz
stane, ze by po mné neékdo chtél vidét kartu nebo 1D (fidic¢ak), i kdyz je podpis
vyzadovan. Prosté jen zaplatim a kartu hned schovam zpét do penézenky. Tohle
je zpusob amerického piistupu k podnikani. Snazit se délat vSe co nejjednodu-
$eji. Uvedomovat si hodnotu ¢asu. Radéji trosku riskovat, kdyz celkova vihoda
dava vétsi smysl.

Kreditni karty v USA vam vraceji penize

Veétsina kreditnich karet v USA je bez jakéhokoliv poplatku. Navic
mnoho z nich nabizi rizné formy programu na ziskani néjaké odmeny za utra-

60



ceni. J4 jsem si napf. poiidil karty, které vraceji 1 % ze vSech penéz, co utratim.
Nekteré karty dokonce nabizeji i mnohem vice. Vidél jsem tieba kartu, co dava
5% rabat za dttraty ubenzinek, za kanceldfské potieby nebo platby
v restauracich. Kazda karta mize mit jiné limity, napf. zaplati vice procent zpét.
Vétsinou je tam omezen{ max. na § 1 000 odmén ro¢né. Jiné karty jsou bez li-
mitu. Je potfeba hledat a najit tu, ktera vam bude nejlépe vyhovovat.

Ono se to nezda, ale u firemnich karet mizete takto usetfit hodné pe-
néz. Ja se snazim kartami platit vétsinu raznych naklada, mnoho dodavatelt
karty akceptuje. Napf. 1 statni Gfady, které vyuzivame pro zakladani firem, ak-
ceptuji karty. Takze pfes kreditni karty protoc¢ime desitky tisic dolara
v nakladech kazdy mésic. To nam za rok tisice dolard usetif. Takovéto malic¢-

kosti, kdyz se nastradaji, délaji za cely rok vyznamny rozdil.

Seky si muZete v USA vytisknout sami

Seky jsou v USA jednim z hlavnich platebnich prostfedki. Prosté se
bez nich neobejdete. Vétsina firem pfijima platebni karty, ale pofad je zde
spousta zakazniku i firem, ktef{ chtéji platit Seky.

Co mi ale pfipada docela zajimavé, je to, ze Seky nevydavaji banky.
Prosté si je nechate vytisknout tieba u néjaké tiskarny. Je jen potieba dodrzet
par zakladnich pravidel, jak maji vypadat. Takze tisknutim $ekd se v USA za-
byva spousta firem. Seky také mohou byt v mnoha riznjch formatech,
s riznymi obrazky nebo v riznych tvarech. Muzete mit seky, které budete vypl-
flovat manualné, nebo Seky, které vlozite do tiskarny a budete tisknout piimo
z Gcetniho programu.
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Kapital

Vyhoda podnikani v USA — snadny pfistup k financim

V USA je relativné jednoduché ziskat finance (pujcky, kreditni karty
apod.). A fekl bych, Ze pro firmy je to jesté jednodussi nez pro fyzické osoby.
V dobé¢, kdy jsem zacal podnikat, jsem jesté nemél vybudovany osobni kredit.
Kredit je v USA velmi dilezitou véci. Je to jakysi zaznam historie vSech vasich
pujcek a plateb, ve kterém se uchovava, jestli jste néco zaplatil pozdé, jak pozdé,
kolik vam kdo kdy pujcil, od koho mate pujceno ted apod. Kredit vam kontro-
lyjf pfi nakupu mobilnfho telefonu, pojistovny ho ovéfuji, kdyz si pojist’ujete
auto.

Kdyz jsem v roce 2001 pfijel do USA, muj kredit byl uplné cisty. Jako
u novorozeného ditéte. Jakmile jsem si chtél koupit mobilni telefon, hned po
mne chtéli § 1 000 zalohu (prave proto, ze na mém kreditu vibec nebyl Zadny
zaznam). To samé, kdyz jsem chtél zapojit elektfinu nebo plyn. Na vse jsem
musel platit zalohy. Ale po roce placeni mi zalohy vratili a nyn{ uz je vibec ni-
kdo nevyzaduje.

U firem to funguje podobné. I kazda spolecnost si buduje svijj firemn{
kredit, ale banky i ostatni instituce se vzdy divaji na kombinaci firemniho a
osobntho kreditu. Proto je potfeba mit oba dva v potadku. Zadné opozdéné
platby apod.

Vim ale jisté, Ze u firemniho kreditu je jednodussi ziskat vice penéz na
pujckach nez u osobniho. V dobé, kdy jsem mél problémy ziskat kreditni kartu
na vice nez $ 500, mi bez jakychkoliv potizi dali ptjcku § 10 000 na moji firmu.
Z banky mi zavolali na telefon a nabidli penize. Nemusel jsem pfedkladat zadné
potvrzeni o pifjmu nebo dafiova piiznani. To bylo uplné na zacatku podnikani,
ani jsem vlastné penize na nic nepotieboval, jen jsem zjistoval, jak cely systém
funguje. V podstaté mi tu pijcku banka vnutila.

V takovéto situaci, kdy penize nepotfebujete, dostanete nejlepsi pod-
minky (zadné poplatky za uzavieni ptjcky, zadné minimalni poplatky, kdyz ji
nevyuzijete, apod.). Banka mi dala tzv. Line of Credit. Mohl jsem ty penize kdy-
koliv pouzit (vybrat sekem nebo kartou) a platit jen Grok z ptjcenych penez.
V okamziku, kdy je nepotfebuyji, tak je vratim zpét na cet a uroky neplatim.

V USA je skute¢né snadné ziskat finance, ale plati jedno pravidlo,
o némz jsem zminil vyse. KdyZ penize neshanite, je to snadné. Kdyz penize
nutné potfebujete, tak vam bankéfi vétSinou pujcit nechtéji. To asi plati vsude
na svété. Proto je potfeba si pujéovat v dobé¢, kdy se perfektne daif a penize
v podstaté nepotiebujete. Umozni vam to piistup k penézim v dobé krize nebo
v dobg¢, kdy uvidite skvéelou piilezitost.
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Jak se ziskava vétsi pajcka na podnikani
V roce 2007 jsem si zafizoval vétsi pujcku (dva miliony dolart) na

koupi vlastniho skladu a kancelaii v Kalifornii a zde shrnu vlastni zkusenosti, co
pfesné je pro banky dulezité.

Nikdy pfedtim jsem tak velkou transakci nerealizoval. Povazuji za na-
prosto fantastické, ze clovék pfijede do USA a po par letech podnikani, které
vybuduje uplné z nuly, dostane takové moznosti pro dalsi rozjezd.

Cely proces zabral pouze par tydnt. Vsechno davalo logiku. Kdyz po-
zadavkim banky dokazete vyhovét, nemate problémy. V mém pifipadé jsem se
jesté snazil o puajcku, na kterou je potfeba pouze 10% downpayment, tzn. po-
trebuji, aby banka financovala 90 % kupni ceny. Tento typ pujcky se da pouzit
jak na koupi nemovitosti, tak i ke koupi néjaké firmy. Je uréena mensim podni-
katelim, a proto nabizi moznost dat pouze 10% downpayment. Normalni
pujeky vyzaduji 25-30 %.

Muj osobni piistup je, ze jsem nikdy o néjaké ptjcky moc neusiloval.
Vzdy jsem se snazil vymyslet, jak podnikat, aniz bych potfeboval investory nebo
si pijcoval penize. Ale toto byla pujcka na nemovitost, kterou jsem chtel koupit
jako investici, coz je pro mé vyjimka. Pajcku na koupi aktiv (assets) beru jako
minimalni risk. Dat dva miliony na rozjezd nového podnikani bych povazoval
za obrovsky risk.

Nemovitosti koupené za dobrou cenu a v dobré lokalité¢ budou pfinaset
penize navzdy. Takze proto jsem tuto pfilezitost chtél vyuzit. Mohl jsem si ten
sklad pro podnikani pronajmout, ale radéji vSe vlastnim. A protoze to uz byla
investice ve vysi dvou miliona dolard, kterou nenf zas tak snadné rychle nasetfit,
rad jsem vyuzil vyhodné podminky americkych bank a penize si ptjcil.

Bylo to ale zase néco, k ¢emu jsem se musel dopracovat. Kdyz jsem do
USA pfijel, nedostal jsem ani kreditn{ kartu s limitem $ 500. Podnikam, firma
roste, platim dan¢ — a banky mi kazdy rok nabizej{ ¢im dal tim vétsi moznosti.

Co je potfeba pro ziskani ptajcky:

1. Kupujici musi mit velmi dobry osobn{ kredit

Cim lepsi kredit, tim radé&ji vam kazdy ptjéi penize. Mné se podafilo
vybudovat za par let viborny kredit. V podstaté jeden z nejlepsich, jakého se da
dosahnout.

2. Banky chtéji vidét, ze ma zadatel zkusenosti ve svém podnikan{
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Musel jsem napsat zivotopis, musel jsem jim vysvétlit, jak business fi-
dim, co jsou nase silné a slabé stranky. Kdo je nase konkurence a v cem jsme
lepsi.

Na podobné otazky jsem musel opakované odpovidat pies e-maily
nebo pfes telefon. Dokonce mé donutili napsat i kratky business plan (coz se mi
vibec nechtélo délat), ale pokud chci dobrou pujcku, nezbyva nez hrat podle
pravidel a pfesvédcit, ze jsem kvalifikovany a vim, jak business fidit.

Dobré bylo, ze vse bylo docela neformalni. Business plan stacil na
jednu, dv¢ stranky. Napsal jsem ho sim, mozna v ném byly pravopisné chyby,
ale bance to nevadilo. Slo jim vice o informace nez o to, jak jsou podané.

3. Historie obratu a zisku za posledni tfi roky

Je velmi dulezité, aby firma vykazovala rust. Banky nechtéji pajcovat
firmam, kterym klesa obrat a zisk. Tady jsem mél trochu problém, protoze cast
moji firmy podnikala v realitich a pfedchozi dva roky byl obrovsky pokles
v prodeji nemovitostl. Nastesti druhé ¢asti podnikani zakladajici firmy rostl ob-
rat a jesté vice zisk. Ale tolik vysvétlovani a analyz vlastniho businessu jsem uz
dlouho nedélal.

Business s koly, pro ktery jsem chtél hlavné sklad vyuzit, nemél téméf
zadnou historii, ale pfesto jsem musel ukdzat vSechna ¢isla prodeji a zisku
z aktudlniho roku. Bankéfi zkoumali kazdou polozku a poéitali si trendy u kazdé
m¢é firmy.

4, Pozitivni cash flow

Cash flow musi pokryt vSechny splatky pozadované pujcky a jesté po-
skytnout dostate¢ny pfijem na vas zivot. Jestlize nemate cash flow, pajcku nedo-
stanete. Cash flow musite dolozit dafovym pfiznanim. Takze kdyz ma nekdo
tfeba restauraci, dostava platby hotové a pfijmy nepfizna, pijcku mu nikde ne-
schvali.

Ja jsem musel ukazat, jak mi koupé té nemovitosti pomutze zvednout
piijmy, ale i kdyby mi podnikani viibec nevyslo, tak chtéli vidét, ze budu scho-
pen pujcku splacet.

5. Kdo jsou vasi klicovi zaméstnanci?

Banku zajima, jak bude firma fungovat v pfipadé, Ze tfeba vazné one-
mocnite. Kdo ji bude #{dit? Jakou maji zaméstnanci motivaci u vas zustat a jak
dlouho pro vas pracuji? Cim stabilnéjsi firma, tim mensi risk pro banku. Tady se
nevyplati byt one man show. Je potfeba mit zaméstnance, u nichz se muzete
spolehnout, ze firmu zvladnou fidit.
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6. Kdo jsou vasi klicovi klienti?

Mate klienty, kteff tvoif vice nez 25 % vaseho obratu? To je bankou
povazovano za rizikové. Ztratite velkého klienta a pfijdete tfeba o 25 % obratu.
U mé je to tak, ze mam tisice zakaznika, ktef{ pfinasi pfijmy par stovek rocné.
Intuitivneé mi vzdy piipadalo lepsi mit trosku penéz ze spousty zakaznikl nez
hodné penéz z par zakaznikl. A vidim, Ze bance se to také lib{ vice.

To, co ted délam, bych jeste pred par lety realizovat nemohl. Banky by
se se mnou vibec nebavily. Vsechno ma svij ¢as a kazdé podnikan{ se buduje
krok za krokem. Vyhodou je, ze v USA je velmi rychlé tempo.

65



Rozjizdime podnikani

Virtualni kancelaf

Jednou z moznosti, jak zacit podnikat v USA bez skute¢né kancelafe,
jsou tzv. virtudlni kancelafe. Jde o situaci, kdy chcete zacit podnikat z domu
tteba z druhého konce svéta, ale chcete vyuzit nékteré z vyhod podnikani
v USA (finan¢nf systém, pujcky, piistup na trh apod.). Kdyz si chcete oteviit
bankovni tcet, vétsina bank bude pozadovat, aby i vase firma méla skutecnou
adresu (ne PO BOX).

Je nékolik moznosti, jak to fesit:

1. Pronajmout si skute¢nou kancelaf, coz stoji min. § 500-$ 1 000 mé-
sicné. Pro zacinajici firmu se jednd o zbytecné drahé a komplikované feseni.
V kancelafi navic potfebujete zaméstnance, ktery bude pfijimat postu, coz je
dalsf velky naklad.

2. Zaiidit si Mail Forwarding (adresu P.O. BOX a pieposilani posty). I
to je mozné feseni, ale ne uplné 100%. Banky nemaji rady, kdyz se pouziva P.O.
BOX pro bankovni dcet.

3. Virtualni kancelaf — podepiSete najemni smlouvu na pronijem nor-
malni kancelafe. Jméno vasi firmy se objevi napf. na né¢jaké ceduli se seznamem
firem. Muzete dostat moznost vyuzfvat konferenéni mistnosti nebo pracovni
misto, ale nejedna se o trvalou kancelaf, kterou by bylo mozné vyuzivat neome-
zeneé.

Popisu vlastni zkusenost. V roce 1999 jsme vyvinuli software na provo-
zovan{ barterové burzy. Pro vétsi davéryhodnost a vétsi moznosti prorazeni na
trhu v USA jsme zalozili firmu v Nevadé. Dale jsme potfebovali bankovni ucet
— pro ten je nutné mit adresu. Uéet bez adresy nezalozite a pravé k tomu se hodi
virtualni kancelaf. Takto jsem mohl zac¢it podnikat v USA a pfitom jsem byl
jesté v CR.

Faxové c&islo a telefon v USA

Vyborny tip, jestlize potfebujete v USA faxové ¢islo, z n¢hoz vam bu-
dou faxy automaticky chodit na vas e-mail, je sluzba MaxEmail.com.
V minulosti jsem vyuzival eFax.com a daldi firmy, ale MaxEmail jsem

shledal dplné nejlepsim. Faxy vam muzou chodit ve formatu PDF (tento format
mam pro faxy radéji nez TIFF nebo JPEG). Dile jsou faxy dostupné pfes
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WWW rozhrani (zadny fax neztratite, kdyz vam nejede e-mail). V nasi firme
mame realny fax pouze pro posilani, na pfijimani pouzivame uz jen MaxEmail.

Podobne jako faxové cislo si muzete zafidit i telefon. Dostanete virtu-
alni telefonni ¢islo, které vypada jako normalni ¢islo néjakého mésta v USA.
Takovou sluzbu nabiz{ Skype.com. Na americké ¢islo vam zavolaji zakaznici a
vy na hovor odpovite pfes vas§ pocitac nebo Skype telefon kdekoliv na svété. Je
to levné a splni to ucel.

Drop Shipping

Drop shipping je velmi jednoduchy zptsob, jak néco zaéit prodavat na
Internetu. Kdyz jsem zacinal podnikat s IncParadise.com (zakladani firem), tak
jsem pfemyslel, jak pfidat dalsi sluzby nebo produkty na prodej, aniz by to ob-
naselo néjaké starosti navic.

Chteli jsme napifklad nabizet tzv. Corporate kits. Jedna se o slozku na
akcie, dokumenty, smlouvy a razitko. Je to idealni misto, kam si ukladat papiry
k zalozené spolecnosti.

Samozfejmé vyrobit takovou slozku a razitko neni jednoduché. Kdyz
jsem je chtél nabizet, musel jsem je od nékoho koupit. Kazdy corporate kit se
déla na miru, pfimo pro konkrétn{ firmu. Mohl jsem ho tedy objednat a poslat
k sobé¢, ale tim padem by se prodrazilo postovné a narostl ¢as dodani (protoze
by kit cestoval nejprve ke mné a pak k zakaznikovi). Resenim je DROP SHIP-
PING.

Drop shipping znamend, ze ja objednam tieba tento kit u vyrobce, a ten
ho posle pfimo zakaznikovi. Fér je v tom, ze v zasilce nikde neni kontakt nebo
zminka o vyrobci. Dokonce vyrobce nabizi, Ze dovnitf vlozi moje materialy,
letaky nebo vizitky. Takze ja mizu néco nabidnout na svych WWW strankach,
vzit objednavku a poslat ji vyrobci. Ten posle zbozi pfimo zakaznikovi.

Pro mé to znamena vydélané penize téméf bez prace a rozsifen{ sluzeb
bez investice a rizika. Toto se v USA nazyva drop shipping.

Fulfillment

V USA existuje velmi rozvinuty podnikatelsky systém, ktery fesi rtzné
situace, ale kdyz clovek nevi co hledat, tak to prosté nenajde. Psal jsem o Drop
Shipping jako zpusobu, jak prodavat na Internetu, aniz byste méli zbozi na
skladé a fyzicky snim zachizeli. Prost¢ jen vyfidite objednavku a vy-
robee/distributor za vas zbozi posle. Ve vypada, jako by bylo poslino ptimo
od vis. Dalsi zpusob je tzv. Fulfillment nebo Fulfillment House.
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7 CR poslete vase vyrobky Fulfillment centru, a to je bude posilat
podle objednavek, které pfijdou tfeba z vaseho online shopu. Tyto sluzby jsou
velmi dobfe rozvinuté a Fulfillment house muze zasilky odesilat vSemi moznymi
zpusoby (posta, FedEx, UPS, USPS apod.).

Pfesn¢ takovou fulfillment sluzbu nyni nabizim ve svém skladu
v Kalifornii. Firmy k ndm zaslou vlastn{ zboz{ a pak nim e-mailem nebo pfes
Internet posilaji instrukce, komu co poslat. Pro firmy z CR to je beztizikovy
zpusob, jak zacit podnikat na americkém trhu. Nemusi pronajimat drahy sklad,
nemusi najimat zaméstnance. S moji firmou se domluvi na zpusobu placeni —
tfeba pausalni ¢astka za kazdy poslany balik.

Jak udélat dobré webové stranky v AJ

Kazda firma by méla mit svoje WWW stranky. Je to velmi dcinny a
levny zptsob, jak informovat své zakazniky o sluzbach a produktech. Je to také
vyborny marketinkovy nastroj k ziskani zakaznikti. Nez tedy zacnete pifemyslet
nad tim, jak vSechno chcete rozjet, vytvoite webové stranky.

Texty

Jestli umite anglicky, napiste si texty sami. Nejlépe rozumite vlastnimu
podnikani a dokazete to nejsrozumitelnéji vysvétlit. Text si pak nechte zkont-
rolovat bud’ rodilym mluvéim nebo nejlépe tzv. copywriterem. Neni to vibec
financné narocné. Ocekavejte, ze zaplatite zhruba pét centd za slovo.

Doporucuji vyuzit rodilé mluvei, kteff se timto zivi. Vasi znami nebo
kamaradi vim moc penéz neusetii a vysledek nemusi byt tak kvalitni. Kde co-
pywritery najdete? Napf. na serveru Guru.com.

Levné fotky pro webdesign

Potfebujete levné fotky pro svij webr Doporucuji Shutterstock.com.
Sluzba funguje na bazi pfedplatného. Po pfedplacenou dobu si mizete kazdy
den stahnout omezeny pocet fotek. Kdyz limit vyuzijete naplno, ziskate stovky
fotek mésicné. A jedna fotka vas tak vyjde na par centd.

Na tomto webu najdete nejenom fotky, ale 1 vektorové obrazky. Moz-
nosti vyuziti jsou veliké. Ja vyuzivam nekteré obrazky pro designy kol na XYZ
Bikes. Véfim, Ze kola s péknym designem se prodaji rychleji nez bez ného.
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Web a hosting

Pro svij americky web si zafid'te hosting v USA. Nepouzivejte hosting
v CR, protoze to muize uskodit vaSemu postaveni ve vyhledavacich.

Zaregistrujte doménové jméno, najdéte hosting, pouzijte néjaky jedno-
duchy systém na updaty textd (Wordpress, Joomla). Jestli nerozumite tomu,
o ¢em mluvim, tak vyuzijte sluzeb odbornikd, které mizete najit opét na
Guru.com.

Jak najit pomoc v USA — Guru.com

Guru.com je server, ktery spojuje lidi, co maji zajem o praci se zamést-
navateli. Zaméstnavatelé zadaji popis projektu, co chtéji udélat, a zajemci o praci
(profesionalové) mohou odpovidat. Zaméstnavatel zistava anonymni do doby,
nez si vybere néjakého profesionala na realizaci projektu. Na Guru.com najdete
malé i velké projekty. Casto miZe jit tfeba o Gplné malickosti, upravit web,
upravit texty, design, software, ale i o slozité projekty.

S Guru.com mam celkem dost zkusenosti, pfedev$im jako zaméstna-
vatel. Zadal jsem tam stovky riznych projektd. Pouzivam Guru.com skoro na
v$echno. Pfes Guru.com jsem nasel externi spolupracovniky na ucetnictvi, co-
pywritery na psani textd pro weby, designéry nebo rizné pomocné sily na admi-
nistrativni prace. Pfes Guru.com jsem tfeba nechal ud¢lat design na své weby
nebo televizni reklamu pro IncParadise.

Jak je dileZity design pro aspéch podnikani?

Kdyz uz tady fesime web design, tak musim upozornit na jednu véc.
Nepfecefiujte jeden aspekt podnikéni nad jingm. Hodné lidi z CR pfecefiuje
ulohu web designu v podnikani. Myslf si, Ze image je to nejdulezitéjsi. V USA je
to ale trosku jinak. Nejdulezitéjsi je, co skute¢né umite. Zakaznici toleruji nedo-
konalosti web designu, pokud jsou vase sluzby nejlepsi. Naopak, kdyz vase
sluzby nejsou dobré, tak vam nepomuze ani nadherny vzhled stranek.

Sam jsem zacal kazdé podnikan{ s plné primitivaim webem a jednodu-
chym designem. V prvotnich fazich jsem si s tim nikdy nedé¢lal starosti, vidim
priority pro uspéch uplné nékde jinde.

Jsem vzdy ptekvapen, kolik lid{ je siln¢ presvédcenych, ze design je tak
dulezity. Daleko dulezitéjsi ve skutecnosti je, co vlastné nabizite. Je vas produkt
nebo sluzba doopravdy kvalitni? Je to dobrd nabidkar Mate vyborné ceny a
efektivni systém? Jestlize ano, pak se muzete zabyvat detaily, jako je web design.
Jinak se radé¢ji nejprve zaméite na to, co je skutecné dualezité. Neni vibec po-
tfeba zacit tim, Ze utratite spoustu penéz a ¢asu za nadherny web. Lze zacit jed-
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noduse a pak vylepsovat, jakmile zjistite, Ze vase podnikani bude vibec fungo-
vat.

KdyZ nejsem zaneprazdnény a mam pocit, ze nic extrémné dulezitého
nehofi, tak také tfeba vylepsuji design stranek. Spoustu webt jsem rozjizdél
s velice amatérskym nebo $ablonovym designem. Kdyz jsem vidél, Ze se z toho
stava seridzni business, a dosahl jsem obratu tfeba dvacet az padesat tisic dolart
mésicéné, teprve tehdy jsem nechal udélat novy design. Casto je to tieba aZ po
roce fungovani.

Pro¢ se tolik nehrnu do nového designu?

Nikdy jsem nevidél vyrazné zvyseni konverzi nebo obratu po zlepseni
designu. Ale vim o desitkach uprav, které v kazdém podnikani mizu udélat, a
okamzité zvysim ziskovost nebo konverze. Prost¢ hned vidim odménu za
zménu, kterou udélam. Da se to vypocitat a prakticky dokazat.

Byt zacinajicim podnikatelem, mél bych strach vénovat 100 % svého
¢asu nécemu, co ovlivai uspéch minimalné. Budu tvrdé pracovat, ale mij pro-
jekt po roce prace zkrachuje. Ja se naopak chci vénovat nécemu, co skute¢né
pomuze k uspéchu.

5 rad pro zacinajici podnikatele

Jak nejlépe zjistite, jestli néjaké podnikani bude fungovat?

Misto psani business planu to podnikani zacnéte délat. Vymyslete, jak
zacit, aby to nevyzadovalo obrovské investice (Casu i penéz). V jednoduchosti je
sila. A jakmile zacnete, velmi brzy se ukaze, jestli se to bude slibné vyvijet.
Jestlize zustanete v roviné teorie, nikdy se to nedozvite.

Jak poznat, jestli budou mit zakaznici o néjaké zboZi nebo sluzZbu zajem?

Nabidnéte vefejné (i jednoduse a nedokonale), co chcete prodavat, a
velmi rychle poznite, jestli vibec nékdo ma zijem. Ja dam tfeba inzerat na
Craigslist.com (americky inzertni server) a ¢ekam na reakce, kolik lidi mi posle
e-mail, ze mad o mou sluzbu zijem. A udélim to dfive, nez zacnu vytvaret
WWW stranky nebo pfipravovat ceniky, nabidky, smlouvy, propaga¢ni materi-
aly, loga apod.
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Jak nejlépe otestovat novy produkt?

Zejména pro software plati, ze zakaznici jsou nejleps{ testefi. Zni to asi
hrozné, ale pokud jste schopni velmi rychle odstraniovat chyby, da se to risk-
nout. Je to lepsi nez mésice sami testovat a nebo nikdy nevyjit ven s zivym pro-
duktem. Zakaznici pfijdou velmi rychle na vSechny mozné chyby, které pii
vnitinim testovan{ jen tézko odhalite. Podobné to funguje i u obchodnich mo-
delt. Prost¢ nabidnéte sluzbu a prvni zakaznici ji otestuji. Podle jejich reakci
velmi rychle poznate, co je potfeba zménit a vylepsit. Vyplatf se zacit jednoduse.
A testovat dffve, nez budete vytvafet slozité systémy (obchodni, organizaé¢ni,
softwarové apod.).

Jak se vyhnout neuspéchu?

Nejlepsi je nic nedélat. Protoze kdo nic nedéld, nic nezkazil Kdyz nic
nezkusite, nikdy nezazijete netaspéch.

Délam si legraci, ale casto pfesné tohle v lidech vidim. Radéji nic neza-
¢nou délat, protoze uz pfedem maji strach z neuspéchu. Netspéch patif
k podnikani. Vymyslite pét ndpadu a tfi z nich budou netspésné. Tech duvodu,
pro¢ muzou byt neuspésné, je spousta. A vibec je nemusite mit moznost ovliv-
nit. Pficinou muze byt ekonomika, nacasovani (ndpad piisel moc brzy) apod.
Takze nedspéch je potreba pfili§ nefesit. Prosté vymyslim par podnikani. Neé-
ktera se uchyti. Jind ne. Hlavni je zbyte¢né neriskovat moc ¢asu a penéz. Ale je
potteba zkouset, jinak nikdy nezazijete uspéch.

Jak najit motivaci zacit podnikat?

Tohle je mozna nejtézsi. Zacit podnikat vyzaduje hodné prace. Pieko-
nat pfekazky. Vymyslet spoustu véci. Je to stres z neznamého. A pokud je clo-
vek zvykly na své pohodli, je tézké najit dostatek motivace do nééeho se pous-
tét. Jak jsem nasel motivaci ja? Kdyz jsem poprvé pfijel do Ameriky, uchvatilo
mé, jak funguje pravy kapitalismus. Setkan{ s fadou zajimavych lidi mé¢ nabilo
energil. Poznal jsem, Ze se da skute¢né vydélat téméf na vSem. Hlavné se clo-
veéku musi chtit. Za svij zivot jsem zazil par okamzikd, kdy jsem se néjakou na-
hodou k nécemu dostal a mél jsem bez velkého usili uspéch. Byl jsem ve
spravny ¢as na spravném misté. Kdyz takovymi situacemi prochazite, je to jako
droga. Sami za¢nete hledat dalsi piilezitosti. Pfekonavani piekazek pfestane byt
problém.
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Prodavani pfes eBay

Aukénf web eBay ma miliony aktivnich uzivateld. Jestlize néco proda-
vate pfes Internet, mize byt tento server vasim nejdilezitéjsim prodejnim ka-
nalem. Naprosta nutnost je pfijimat platby pfes PayPal, uz kvili jednoduchosti a
propojeni PayPal a eBay (oba weby vlastnf jedna firma). Kdyz budete mit firmu
v USA s vydanym EIN, neni problém PayPal ucet vytvofit. Sta¢i mit adresu
v USA.

Kolik se da na eBay prodavat?

Pfed c¢asem jsem se dival na prodejce mobilnich telefont. Do USA se
zacaly neoficidlné dovazet mobiln{ telefony ze Singapuru a Malajsie, protoze
byly o dost levnéjsi. A ty se pak prodavaly na eBay. Néktefi z téchto prodejct
méli pfes tisic prodeji kazdy mésic.

Podivejte se na vyrobky, které chcete prodavat, kolik aukci urcity pro-
dejce ma a kolik z nich je ukonceno prodejem. eBay ma obrovsky potencial a
muzete brzy prodavat stovky nebo tisice kust svého zbozi!

Jak to zorganizovat?

Kdyz si jen predstavim, jak posilam tisice balickt s telefony, vystavuji
faktury, zadavam je do ucetnictvi, balim a nastavuji tracking zasilek, tak to vy-
pada jako dost prace. Ale vim, Ze prodejci to maji zorganizované a zautomatizo-
vané. Zrovna zminény prodejce mobilnich telefontt ma zautomatizovano i roz-
davani feedbackt. Kdyz jim dam pozitivni, d4 jejich software automaticky pozi-
tivnf i mné. Pii tisici hodnoceni kazdy mésic se nedivim, ze se to nékomu ne-
chce delat manualné. Na praci s eBay je k dispozici spousta programu, které
vam pomuzou vSe zautomatizovat. Nejdulezitéjsi je néjak zacit, zjistit, co se
nejlépe prodava, spustit prodej a zjednodusovat proces prodeje s rostoucim ob-
jemem.

S prodejem na eBay vam také muze pomoct fulfillment spolecnost.
Nejvétsimi prekazkami jsou pii zasilani zbozi z CR do USA vyse postovného a
doba dodani. Nase firma Shipito muze byt americkym pomocnikem. Poslete
nam zbozi do naseho skladu v USA. Aukce na eBay zadate z tepla svého do-
mova v CR a ndm pak jen feknete, kam poslat jaké zboZi.

eBay je vyborny prodejni kanal ve vanoéni sezéné. Prodava se téméf
vsechno a velmi dobfe. To, co jsem psal o konverzich na PPC (kdy jsou
v sezéné lepsi), presné plati i o eBay. Je to piilezitost, jak rozjet novy business
v USA.
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Online platby

Jak pfijimat platby kartami online

Prijimani plateb kartami (VISA, Mastercard, AMEX, Discover...) je
velmi dilezité pro uspéch online obchodt v USA. Zakaznici jsou zvykli platit
kartami a po obchodnicich tento zpusob plateb vyzaduji. V USA mite vice
moznostl pro piijimani plateb kartami. Muazete si zalozit klasicky ucet na pfiji-
man{ plateb, tzv. merchant account. Pro zfizen{ merchant Gc¢tu je nutné mit za-
loZzenou firmu v USA, mit pfidélené EIN a také feditel firmy se musi prokazat
prostfednictvim SSN a ID (kopie fidi¢aku).

Da se ale zacit 1 jednoduseji. Platby muzete akceptovat pfes PayPal
nebo Google Checkout. U PayPalu se zaregistrujete zdarma a béhem par minut
muzete na svém webu pfijimat platby kartami. PayPal lze také jednoduse napojit
na vétsinu nakupnich kosika. Existujf rizné moduly, které vam nainstaluje pri-
mérné zkuseny student za pul hodiny. Google Checkout je novéjsi systém, pra-
cuje na podobném principu jako PayPal. Jestlize pouzivate Pay Per Click re-
klamy Google AdWords, piijimani plateb mutzete mit uplné zdarma. Google
vam totiz da kredit za utracené penize za reklamu a poplatky za pfijimani karet
se vam pak neuctuji.

Dal$i moznost je oteviit si pifimo online obchod na Amazon.com.
Amazon za mésicni poplatek zafidi jak obchod, do kterého si pfes online roz-
hrani zadate zbozi, tak i pfijimani plateb od zdkaznikt (Amazon si nauctuje pro-
vizi podle druhu prodavaného zbozi). Vyhodou je, Ze se vase zbozi bude zobra-
zovat na Amazon.com.

Kdyz nabizite sluzby, doporucuiji také nabidnout moznost placeni pres
telefon. Americané si kupodivu mysli, ze to je bezpecnéjsi nez platit online.
Velmi ¢asto vyplni online objednavku, nedokondi platbu a pak zavolaji na tele-
fon a chteji zaplatit. Ja osobné toto nemam rad, protoze diktovani informaci
pies telefon zdrzuje. Ale zakaznici to maji tak hluboko zazité, ze pokud ne-
chcete néjaké objednavky ztratit, nic jiného vam nezbude.

Zacinal jsem tak i se svou firmou IncParadise.com. Nejdiive jsme nabi-
zeli platby pouze pfes PayPal. Bylo to nejlevnéjsi feSenf a nejjednodussi na im-
plementaci na webu. Ale pak ndm volalo ¢im dal vice zakaznikd, Ze chtéji platit
po telefonu. Bud’ jsem je mohl odmitnout, nebo tuto moznost nabidnout. Pay-
Pal tehdy neumoznoval platby po telefonu piijimat, takze jsem musel zalozit
normalni merchant dcet. Ten jsem zafidil pfes svij ucetni program QuickBooks.
Pamatujte, Ze v USA je na kazdy problém spousty moznych feseni, a piijimat
platby pres QuickBooks je jedno z nich. Vyhoda je, Ze zaroven s platbou se vy-
tvoii faktura, kterou je mozné pifmo z QuickBooks poslat zakaznikovi. Je to
velmi jednoduché feseni, které vas nenuti dvakrat zadavat transakce.
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Rizika pfijimani plateb kartami

V USA je nejvétsim problémem obchodnikd, ze zakaznik zaplati kar-
tou, pozdéji zavola a fekne, Ze:

* platbu neautorizoval
* nékdo zneuzil jeho kartu
* neni spokojen se zbozim, které koupil

* zboz{ neobdrzel, pfestoze tracking na baliku ukazuje, Ze bylo doru-
¢eno (tady pomize mit potvrzeni s podpisem — signature confirmation)

* nevi, o jakou transakci se jednd, a chce vratit penize

Obchodnik ma minimalni Sanci dostat zbozi zpét. S obchodnikem se
nikdo moc nepafe a VISA & Mastercard strhnou penize z tctu obchodnika.
Zakaznik v USA nenese zadné riziko. At’ uz kartu ztratil nebo ne, penize jsou
mu vraceny na ucet. Nikdo mu nepoklada pfilis otazek.

Obchodnik nema moc moznosti, jak se mize branit. Pro¢? Protoze ne-
existuje zpusob, jak transakci pofadné ovéfit nebo zjistit, zda je platba autorizo-
vand. Pfestoze nastést tyto problémy tvoif jen malé procento transakci, je po-
tfeba s nimi pocitat.

ZneuZziti kreditni karty

Nedavno mi volali z nasi banky, Zze probéhly néjaké podezielé transakce
na kreditni karté. Napf. v jednu hodinu rano nékdo koupil v online obchodé
v Liverpoolu v U.K. néjaké zbozi za § 1 700, pak nasledovala dalsi transakce
o hodinu pozdéji za $ 800, dalsi za $ 900... Délame hodné asistovanych ndkupu
na Shipito.com (coz je moje podnikani v Kalifornii na zasilan{ zbozi z USA do
celého svéta), takze jsem si nejdifve myslel, Ze by to mohlo byt ono. Ale jednalo
se o kartu, kterou jsem vystavil Davidovi (jednomu ze student na internshipu),
a ten uz dlouho zadné asistované nakupy nedeélal. Také bylo podezielé, ze
v$echny transakce probéhly v online obchodech v Evropé.

David potvrdil, Ze zadné ndkupy nedélal, takze bylo jasné, Ze tyto trans-
akce jsou podvod. Podle analyzy, kde jsme kartou platili, jsme dosli k zavéru, ze
karta musela byt zneuzita v nékterém z pochybnych obchodi. V tu dobu jsem
narazil na ¢lanek na toto téma, coz jen potvrzuje, ze podobné problémy ne-
mame jenom my.

Problém vidim v tom, Ze nékteff nasi zakaznici na Shipito chtéji vyuzit
asistované nakupy na zbozi, které nasli v néjakém riskantnim e-shopu. Asisto-
vané nakupy za né provadime my a platime nékterou z nasich karet. Pokud je
néco extrémné levné ve zcela neznimém obchodé, je tfeba byt hodné obe-
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zietny. V USA dokazou i velké firmy nabidnout velmi dobré ceny. Casto ty nej-
vetsi firmy maji nejlepsi ceny a neni tedy diivod nakupovat v néjakych pochyb-
nych e-shopech.

Klasicky pifklad je koupé rizné elektroniky a fotoaparatt od nedavéry-
hodnych obchodd, které maji sidlo v Brooklynu (staci se podivat na eBay). Maji
tieba strategii, ze koupite fot’ak a ony pak po vas chtéji dalsi penize za vybaveni,
které je normalné soucasti fot'’aku. Udélate objednavku online, ale chtejf, abyste
zavolal. A pak vas po telefonu nuti koupit dalsi. Kdyz se s nimi nebavite, tak
vam objednavku zrusi. Nebo prohodi ptivodni ¢ocku na fot’aku za néjakou lev-
néj$i apod. Kdyz zrovna vyfizuji e-maily, od podobnych obchodu zakazniky
vyrazné zrazuji, ti majf ale svou hlavu a nechtéji se nechat zviklat. Trvaji na na-
kupu v pochybném obchodé namisto tfeba na Amazon.com, kde by vyfizovani
jakéhokoliv problému bylo naprosto jednoduché a kde by se nemohlo stat, ze
by byla kreditni karta zneuzita.

Na zneuzit{ karty v USA jsme reagovali takto:

Po telefonu jsem bance sdélil, Ze jsme platby neprovedli. Rekli mi, at’
nic neplatime a Ze kartu zrusi a postou nam rychle doruci nahradnf kartu. Nic se
nemuselo vypliiovat, reklamovat ani faxovat. Vse bylo vyfeseno za pét minut.

Jak se d¢laji podvody na Internetu

S riznymi podvody s platebnimi kartami mam zkuSenosti vice. Rad se
s nimi podelim, at’” mate pfedstavu, co se vSechno muze stat. Zazil jsem napfi-
klad kompletné ukradenou identitu. Podvodnik pouzival veskeré udaje doktora
z Kalifornie, ktery o tom nemél tuseni. Nékdo si na jeho jméno udélal nové
kreditn{ karty. Pfi verifikaci vSechno perfektné sedélo, ¢islo karty, CCV kod
(trojmistny bezpecnostni kéd na druhé strané karty), billing adresa, jméno...
Jenze, pan doktor nemél ani tuseni, ze nékdo pouziva tyto udaje, dela nakupy na
Internetu a posila véci kamsi na Ukrajinu. Tito podvodnici jsou schopni vygene-
rovat kopie dokladu (pas, fidicak, kopie kreditek), takze kdyz clovek zada
o né¢jakou verifikaci, vSe vypada v pofadku.

Vidim ruské gangy, které funguji tak, ze néjaky clovek, co odjizdi
z USA zpét do Ruska, pouzije svoje kreditky na nakupy. Po dvou mésicich
fekne, Ze je ztratil a Ze nevi, co je to za transakce. Banky to nefesi a obchodnici
odepi$ou ztratu, véetne nakladu na postovné.

Mam klienty z celého sveta (Nigérie, Indonésie, ale i tieba Slovensko).
Na hlavnim uctu je americké jméno a adresa (ukradena kreditka), veskeré udaje
perfektné sedi, ale balik se pfeposila do jiné zemée. Po par tydnech se ozve maji-
tel karty, Ze o transakei nic nevi. Takovychto podvodu je nejvice.
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Dokonce jsem jiz zazil i nékolik transakci pfes PayPal, kdy se ne¢kdo
naboural nékomu do uctu (ukradené heslo) a zaplatil par véci. V téchto pfipa-
dech se to ale vzdy zjistilo velmi rychle, protoze majitelé uctu se ozvali téméf
okamzité.

Zazil jsem i piipad falesného seku. Prosté neékdo vyplnil Sek, ktery vy-
padal naprosto realné. Dokonce, kdyz jsem zavolal do banky, iikali, Zze je
v poradku. Ale byl to fale$ny $ek. PfiSel na jiné jméno, nez byl clovék na actu.

Jeden z klasickych podvodui: ¢lovék mél poslat asi $ 200, ale poslal
wyomylem® $ 2 900. Po mné chtél, abych mu co nejrychleji vratil rozdil. At pe-
nize poslu pies Western Union na néjakou ukrajinskou adresu.

Pak je spousta menSich pfipadd, kdy n¢kdo plati kartou z jiného jména,
nez je majitel Gétu. Takovych klientd je bohuzel hodné. Tteba i z CR, ¢asto je
mi jasné, ze to neni podvod. Je docela tézké vymyslet, jaka pravidla nastavit.
Vétsinou to podvod neni, ale v téch malo pfipadech, kdy to podvod je, ztrata
penéz dost zaboli.
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Marketing

Podnikani postavené na konkurencnich vyhodach

vvvvvv

zuji mit co nejvice konkurenénich vyhod. Konkurenéni vyhoda je néco, co mate
vy a konkurence to nema. Mohou to byt vase schopnosti v Internet marketingu
(SEO, PPC). Muze to byt ale cokoliv jiného, co umite 1épe nez nékdo jiny.

Nejlepsi je uvést konkrétni pifklady. Kdyz jsem si v roce 2001 zacinal
delat realitni licenci v Las Vegas, Internet marketing nebyl v realitich zas tak
rozéffeny. Vétsina agenti teprve zkoumala, zda ma smysl mit vlastnf web. Tito
agenti meli oproti mné vyhodu ve znalosti kultury, prostfedi, jazykt a schop-
nosti prodavat. Kdybych s nimi soutézil v tom, co oni umi, nemél bych $anci.
Moje jazykové schopnosti byly dost omezené, neznal jsem tolik kulturu a neu-
mél jsem prodavat.

Veétsina téchto agenth ale viibec nechédpala, ze pfes Internet mohou zfs-
kat spoustu zakaznik(. Takze to byla Sance pro mé, jak mit v nécem konku-
renc¢ni vyhodu oproti vSem ostatnim. Nesnazil jsem se s nimi soutézit v tom, co
neumim. Ale zamefil jsem se na to, co mi $lo. Nebudu vysvétlovat, jak to v té
dobé pfesné bylo s mymi SEO schopnostmi (search engine optimization — zpu-
sob, jak dostat WWW stranky na pfedni mista ve vyhledavacich) v té dobe¢, ale
tekl bych, ze to fungovalo podobné, jako udajné donedavna v CR SEO pro Se-
znam (stacilo nalinkovat z par dobrych webt a byli jste na prvnim misté).

To mi umoznilo pfeskocit nékolik krokd. Misto toho, abych par let
prodaval nemovitosti sam jako agent, tak jsem se s minimalnimi zkuSenostmi
dostal na uroven, kdy jsem mél tym agentt, ktefi pro mé pracovali, protoze jsem
byl schopen piilakat hodné zakaznikt pfes web. Tito agenti mi platili provizi
z uzavienych obchodi. Mj tym zacal uzavirat takové mnozstvi obchodu, jaké
bych nikdy nedokazal realizovat v podobném rozsahu, pokud bych pracoval
sam.

Pozdéji jsem si udélal brokerskou licenci a stal se majitelem vlastn{
firmy. Jedna jedina konkuren¢ni vyhoda, Ze jsem dokéazal pfes SEO ziskat
hodné zakaznikd, mi umoznila vybudovat dspésnou realitni firmu v rekordné
kratkém case.

Casto sly$im: ,,Mam super podnikani, jen to dokazat
prodat...«

Nikdy mé nebavilo néco prodavat. Radéji jsem si vymyslel a vytvofil
svoje firmy tak, abych nic nemusel nékomu vnucovat. Totiz upfimné: nemam

rad prodavani. Davam pfednost nabizeni svych sluzeb ¢i zbozi tieba levndji,
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nebo najdu jiné vyhody, jen abych se vyhnul prodavani. Kdyz je totiz moje na-
bidka ve srovnani s konkurenci vyhodnéjsi (nejlépe MNOHEM vyhodnéjsi),
vsechno se prodava samo. A ja jen vyfizuji objednavky.

Prodavani je ¢innost, kterd mé vibec nebavi. Kdyz upfimné véfim, ze
mam nejlepsi cenu a nejlepst sluzbu, uz nemam zajem ztracet ¢as, abych o tom
jesté nékoho pifesvédcoval. Je to totiz velmi neefektivni. Kdyz si to zakaznik
nedovede zjistit sam, je to jeho problém.

Samozfejmé tento koncept funguje pouze za predpokladu, ze prodavate
néco, co zikaznici skuteéné chtéji. Casto slysim, ze nékdo vymyslel néjaké pod-
nikanf a pak zjistil, Ze i kdyZ da svoji sluzbu nebo produkt zadarmo, tak ji stejné
nikdo nechce. V tom piipadé to neni o tom, ze to nedovedl prodat, ale ze pro-
dukt stal za prd. Prosté to bylo néco, o co nikdo nestoji.

Kdyz se produkt velmi dobfe prodava sam o sobé, tak obchodni za-
stupce urcité pomuze business jesté vice rozjet. Ale neudeld zadné zazraky se
$patnym produktem. Takze podnikani vzdy zac¢ina vytvofenim toho spravného
produktu nebo sluzby. O prodavani to neni.

Tiskové zpravy

Jednim z levnych a dobrych zptsobu, jak propagovat podnikani, je vy-
davani tiskovych zprav. Informace o vasem webu nebo podnikani se dostane na
rizna mista v podstaté okamzité a za malo penéz.

Nechal jsem si napsat tiskovou zpravu na XYZ Bikes. Tato tiskovka se
tieba objevila v Google News. Na distribuci tiskovych zprav existuji rizné
weby. Jednim z nich je Webwire.com, ten umozn{ i vlozeni linku na vas web.
Takze nejenom date o sobé veédet, ale také ziskate linky, které odkazuji na vase
stranky. To vam pomuze k ziskan{ lepsich pozic ve vyhledavacich. Takovych
sluzeb jako Webwire, jejichz prostfednictvim se daji posilat/distribuovat tis-
kovky, je vice.

Tiskovku vam nékdo napise za § 50-$ 100. Distribuce je mozna riz-
nymi webovymi sluzbami. Nékteré jsou zdarma, jiné za poplatek od par desitek
po stovky dolard.

Jeden detail, ktery mi zajistil uspéch na eBay.com béhem
par hodin

Kdyz jsem rozjizdel XYZBikes, nepodatilo se mi na eBay prodat jediné
kolo. Byla tam obrovska konkurence v cyklistickém oboru. Zkuste tam najet na
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kategorii s koly (beach cruisers) a uvidite, Ze tam je spousta firem, co nabiz{ kola
treba od dolaru.

Pfisel jsem ale na néco, co udélalo obrovsky rozdil. Zkousel jsem na
eBay vyhledat beach cruiser. Nahodou jsem mél u jednoho listingu v titulku za-
dané Beach Cruisers (s pismenem ,,s“ na konci, jako mnozné ¢islo). eBay to ale
povazuje za dvé odlisna slova. Pokud mate tfeba jednotné ¢islo a lidé hledaji
mnozné, tak vas viibec nenajdou!

Pak jsem zacal hledat beach cruiser, ale tam jsem se v zaplaveé odkazu
viubec nemohl najit. Uvédomil jsem si, jak je extrémné dilezité spravne zvolit
titulek. Ze nejvice uspéchu se v eBay zajisti tim, kdyz vas lidé najdou ptes hle-
dani. Obzvlasté pro kategorie, kde jsou stovky zbozi. Nikdo nema silu procha-
zet vse.

Veskeré hledani na ebay probiha pouze pfes TITLE! To, co vlozite do
title, je aplné¢ nejdilezitéjsi. Popis zbozi pfimo na strince nema vubec zadny
vliv.

Tohle povazujte za ilustraci, jak je potfeba pfemyslet nad marketingem.
Nejde o to utratit miliony za reklamu, ale najit zpuasob, jak délat véci chytieji nez
vase konkurence. Nemusi to stit zadné penize navic. Stejnd pravidla plati pro
vase WWW stranky. Je velmi dtlezité, jak popisete svoje zbozi nebo sluzby. To,
jaka slova pouzijete, muze udélat rozdil mezi Gspéchem a nedspéchem.

Davani darkid v businessu jako marketinkovy nastroj

Dostat néjaky darek mé vzdy pifjemné prekvapi. V USA je hodné ob-
vyklé davat riznym obchodnim partnerim darky, obzvlasté o Vanocich.

Firmy mi posilaji vS§echno mozné — vétsinou ruzné darkové kose. A po-
silaji je nejen firmy, u kterych jsme vyznamnym odbératelem. Darky jsou mar-
ketinkovym néstrojem pomahajicim udrzet zakazniky.
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Kdyz jsem nakupoval nové vybaveni do kancelafi a skladu, objevil jsem,
jak dobry systém zavad{ spousta obchodt k motivaci zakazniku, ktefi jsou nekde
zameéstnanci, utracet firemn{ penize.

Obchody totiz nabizeji razné darky a clovek, co dela objednavky (vetsi-
nou zamestnanec), je urcité dokaze vyuzit.

Tteba mi pfisel e-mail od Staples.com, ze pokud udélam jakykoliv na-
kup, dostanu dvé darkové karty na jidlo do restaurace v hodnoté § 50. Nebyl
dokonce pozadovan zadny velky nakup — stacilo koupit zbozi za $ 10. Mné je
poslali to na zaklade toho, Ze jsem u nich jiz udélal par ndkupu, a chtéli me tak
motivovat k dal$im.

Zajimavé je, ze to jsou vétSinou firmy s uplné nejlepsimi cenami da-
ného zbozi. Kdyz cokoliv kupuji, délam dost velky prizkum na Internetu i
v obchodech, nez utratim své penize. A kdyz najdu tu nejlevnéjsi nabidku, tak
kupuji.

Takto jsem tfeba nasel dodavatelskou firmu pro vybaveni skladu (re-
galy, balici potfeby apod.). Ziskal jsem moznost vybrat si darek zdarma ke kazdé
objednavce. Cim vice utratim, tim lepsi darek si mtzu vybrat.

Takze uz mam American flag bundu, kfeslo L.A. Dodgers, rohozku
Oakland Raiders...
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DuleZitost nizkych cen, ale ne vZdy

Ozvala se mi néjaka divka z Craigslistu, ze chce koupit kolo, které jsem
zrovna inzeroval. Pfijela a nakonec vybrala drazsi kolo a jeste pfiplatila za slo-
zenf. Ceny jsou asi hodné duilezité, ale spiSe pro naldkan{ lidi. Ti si pak sami
¢asto koupi néco jiného, co se jim libi. Tohle je dilezity postich. Je tfeba mit
vice kol a za rizné ceny. Inzerovat ta levna, ale pak at’ si lidé osobné vyberou,
co chtejf, a zaplati tieba vice.

Nastaveni spravnych cen je asi nejdulezitéjsi véc u kazdého podnikani.
Cilem je maximalni zisk, ale zdkaznici musi véfit, ze dostavaji za své penize od-
povidajici hodnotu. Spravne zvolené ceny jsou nejucinnéjsim marketinkovym
nastrojem. Musite pfesné pochopit, co je dulezité. Ve které oblasti je nejlepsi
mit nizké ceny a na ¢em budete skute¢né vydélavat.

Open House — exkurze u firem

Americké firmy casto nabizeji rizné exkurze zdarma. Chtéji udrzovat
dobré vztahy s komunitou a ukazat, jak funguji. Rika se tomu tzv. Open House.
Dostanete moznost podivat se do néjaké firmy.

Nedavno jsem se Sel podivat na Open House pfistavu Los Angeles.
Chodi mi pfes tento piistav kontejnery s koly, takze mé to docela zajimalo. Ex-
kurze probéhla tak, ze nas nalozili na lod’ a provezli po pfistavu. Ukazali nam
historické ¢asti i moderni piistav, kde se vykladaji velké lodé. Takové akce jsou
zdarma a musim fici, Ze tato se mi velmi libila.
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Dodavatelé

Jak ziskat zakazky a navazat dlouhodobou spolupraci

V USA jsem se naudil, Zze kdyz chci s nékym na nééem spolupracovat,
tak je potfeba dat nabidku, kterd se nedd odmitnout. Nemyslim to tak, jak to
délali mafiani. Ale jde mi o to, ze v obrovské zaplav¢ firem a lidf je nékdy tézké
vubec néjakou spoluprici navazat.

Kazdy je zvykly na to, ze mu denné nékdo néco nabiz{ a prodava.
Tteba nasi firmu stale kontaktuji rizni dodavatelé a snazi se nas ziskat jako za-
kazniky. Nabizi nam rtzné sluzby, tfeba i levnéji nez soucasni dodavatelé. Do-
kud ale nevidim, Ze nabidka je vyrazné lepsi nez ta, co v soucasnosti pouzivam,
nic neménim. Mohl bych tfeba usetfit, ale kazda zména stoji penize. Tteba jen
muj ¢as néco ménit v systému prace.

Nejtézsi je se k nékomu, kdo muze délat néjaké rozhodnuti, viibec do-
stat. Kdyz n¢kdo zavola k nam do firmy, jen ziidka bude mit pfilezitost mluvit
se mnou osobné. Vola nam totiz takové mnozstvi lidi, ktefi s nami néco chtéji
délat nebo ndm néco prodat, ze mé zaméstnanci doslova chrani a izoluji od

téchto pozadavki. Kdybych mél na vse odpovidat, nedélam nic jiného.

Funguje to i obracené. Pokud nékdo hleda praci, je docela tézké se do-
stat do urcitych firem. Ale jakmile jednou prorazite i s néjakou miniaturn{ za-
kazkou a ukazete, ze délate dobfe, spousta dalsich zakazek bude nasledovat ve-
lice rychle. Nesmite chtit vSe okamzit¢. Neohrnout nos nad néjakou malou
praci, ale vyuzit to jako pfilezitost k pfedvedeni, jak dobfe se s vami spolupra-
cuje. Tteba staci nabidnout prvni praci hodné levné a maximalné se soustredit
na realizaci. Kdyz pak ¢asem ceny trosku zvednete, tak uz vam to vétSinou
projde. Zadavatel totiz bude vedeét, ze délate hodné dobfe a nebude mu vadit
vyssi cena. Ale u prvni zakazky by vam to nejspi$ neproslo.

Tohle pravidlo plati pro vie — nevim, zda si to lidé v CR vitbec uvédo-
muji. Dost ¢asto mé nékdo pozada o néjakou spolupraci, ale dd mi takovou na-
bidku, Ze vibec nemam davod na ni pfistoupit. V tom jsou Americané mnohem
lepsi. Dokazi vam zdavodnit, pro¢ s nimi mate zacit spolupracovat. Neboji se
nabidnout velmi agresivni podminky, aby vas ziskali.

Chci importovat z USA, ale nikdo mi neodpovida na e-
maily

Podobnych dotaztt mi pfislo e-mailem jiz vice, tak jsem se rozhodl
o tom trosku napsat.
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Jedna se ojeden zrozdili mezi podnikinim v USA a CR (a mozna
v celé Evropé). V USA je kazdy hodnoceny za vysledky. Mozna feknete, ze
v CR je to také tak, ale piesto je v tom velky rozdil. V USA je obrovsky tlak na
produkovani vysledkt. Obchodnici musi vice prodat, $éfové firem musi dokazat
pfinést vétsi zisky a na viechno je hrozné malo ¢asu. Cas je to jediné, ¢eho ni-
kdo nemame v neomezeném mnozstvi k dispozici. Penéz, pracovni sily nebo
jinych prostfedku je dostatek. Ale ¢asu je malo.

Mozna si fikate, co tady placim. Vysvétlim vam to na konkrétnim pfi-
kladé. Téméf kazdy den mi nékdo napise na XYZ bikes podobny e-mail.
V 95 % to jsou lidé z raznych statd Evropy, pouze vyjimecné nékdo z Ameriky.
E-mail obvykle zni ,,Chci prodavat XYZ kola v urcité zemi apod.

Pfitom ja jsem malicka firmicka. Dokazete si pfedstavit, kolik e-mailt
musi dostavat néjaké veétsi firmy? Stovky, tisice mesicne. ..

A ted jde o to, jak je ten e-mail napsany. Kdyby v ném bylo napsano
»chel koupit deset kontejnertt kol a poslat je do Francie®, tak je to uplné
o nécem jiném. Na to by reagoval aplné kazdy, protoze vi, Ze na tom néco vy-
déla. Samoziejmé by tam taky mélo byt napsano, jakou ma ten clovék kvalifi-
kaci. Nikdo nechce pracovat s amatéry nebo lidmi bez zkusenosti, to je ztrata
¢asu. Z toho e-mailu mus{ byt vidét, Ze se jedna o zakaznika, ktery je READY,
WILLING and ABLE.

READY - pfipraveny odbératel, ktery vi, co déla, za jakou cenu chce
koupit, jaké podminky ma apod. Prosté to ma v hlavé poskladané a vi, co chce.

WILLING — ma odhodlani ten obchod uzavfit. Stac¢i se dohodnout na
cené, terminu apod. Kdyz to obé strany odsouhlasi, okamzit¢ posila penize a
obchod se uzavira.

ABLE — to znameni, Ze je schopen ten obchod uzaviit. Ze ma penize i
schopnosti vse zafidit. Kdyz nékdo po domluveni vsech podminek fekne, ze
musi ¢ekat na souhlas partnera nebo penize od investort, tak je to problém.

Kdyz date partnerovi podezfeni, ze néco z toho nesplniujete, bude vas
prosté ignorovat. A je to naprosto normalni.

Misto posilani e-maild s Zadostmi o cenfky si rovnou ujasnéte, co chcete
koupit. Domluvit cenu, to uz je smlouvani (negotiating). Méjte jistotu, ze mate
penize a vsechno zafizené tak, abyste obchod mohli zrealizovat. A také pte-
myslejte, jak ten obchod udélat, aby byl vyhodny i pro partnera.

Uz nékolikrat se mi stalo, Ze mi volal zakaznik z CR s zadosti o zaloZeni
tirmy v USA a chtél se se mnou osobné sejit. Na zalozeni jsem meél vydeélat asi
$ 89. Muj business je zalozen na tom, ze mame stovky novych klientd kazdy
meésic a v$e je zautomatizovano a rozdéleno na minuty casu. Jinak bych nic ne-
vydélal. Zkuste si to srovnat s cenami za zakladani firem v CR a uvidite, Ze na-
bizime skutecné levné sluzby.
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Casto se mi stalo, e zakaznik z CR pfileté] tieba do Los Angeles a
chtél, abych za nim pifijel autem z Las Vegas (pét hodin autem jedna cesta,
v zacpach 1 vice). Kdyz jsem odmitl pfijet, trval na tom, ze se sejdeme na puli
cesty. Hodné lidf jsem nastval, kdyz jsem nebyl ochoten piijet. Doslova nastval,
byli hodné protivni. V USA se vam toto samerickym zdkaznikem nestane,
protoze kazdy zna hodnotu casu.

Import zboZi do USA a vySe cla

Jestlize uvazujete o importu néjakého zbozi do USA, jednou z véci, kte-
rou potiebujete zjistit, je vyse cla. Informace o vy$i cla na rizné vyrobky najdete
na webu Tariff Information Center a zékladni informace o importu do USA
jsou na webu U.S. Customs and Border Protection. Jaké je clo na dovoz zbozi,
se da vyhledat na strankach U.S. International Trade Commission.

Podle mé zkusenosti neni zrovna nejjednodussi se na téchto strankach
orientovat. Doporucuji radéji kontaktovat tzv. customs broker. Jsou to firmy,
které vam zajisti vyfizeni formalit pro dovoz zbozi. Vétsina customs brokert
vam rada poradi i pfedem. Ji osobné pouzivam na dovoz z Ciny custom bro-
kera zminovaného v knizce Maui CEO.

Chcete dovazet z Ciny? Kde najit trade company a
vyrobce?

Kdyz se podivite kolem sebe na rizné vyrobky (obleceni, sportovn{
potieby, hracky, nabytek...), zjistite, Ze se ¢im dal tim vice dovazi z Ciny. Kdy?
tedy chcete kupovat zbozi ptimo od zdroje a pak ho tfeba prodavat na Inter-
netu, musite najit pfimo ¢inské tovarny.

Jaky je hagek v nakupovani ptimo z Ciny?

1. Casto je nutné objednat néjaké minimalni mnozstvi. T¥eba nejméné
jeden kontejner. Kdyz jsem zacinal podnikat s koly, veslo se jich do mensitho
dvacetistopového kontejneru sto padesat. V pifpadé surfa (coz jsem také zjis-
t'oval, protoze surfovani je nyni mutj novy konicek) se jich tam vejde zhruba dve
sté. Takze je trochu risk objednat u neznamého vyrobce velké mnozstvi. Risk je
ale vyrovnan nizkou cenou.

2. Musite najit spravné kontakty. Kde? Doporucuji napi. server
Alibaba.com, kde mutiZete zdarma vystavit své poptavky nebo najit vjrobce.
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V Cing& vam vyrobi cokoliv podle vlastniho navthu

Kdyz jednam z ¢inskymi dodavateli, ¢asto mi nabizeji, Ze vyrobi na-
prosto cokoliv. Staci poslat obrazek a oni to podle néj vyrobi. Nic pro né¢ neni
problém, potiebuji pouze poslat specifikaci (rozméry, pouzity material apod.).

V minulosti jsem radéji kupoval to, co jiz nékdo vyrabi (tfeba
s né&jakymi tpravami), neobjednaval jsem nic, co v Ciné jesté nedélali. Po néjaké
dobé jsem mél ale zajem kupovat uréité vybaveni na kola a v Ciné jsem nenasel
zadného vyrobce, ktery by je jiz délal. Tak jsem se rozhodl, Ze si vSe zkusim ne-
chat kompletné vyrobit.

Poslal jsem nejdfive obrazky. Tovarna mi odsouhlasila, Ze to mutze vy-
robit. Cht¢la detailni fotky s rozméry. Ty jsem ji poslal. Dala mi cenovou na-
bidku. Ta se mi libila. Takze jsem udélal objednavku. Ale pro jistotu jsme se
domluvili, Ze jim poslu vzorek, jak chci, aby to pfesné vypadalo. To jsem udélal
(poslal jsem vyrobek pies Fedex do Ciny). Tovarna podle mého vzorku vyrobila
svij vzorek (ve dvou riznych barvach) a poslala mi ho na odsouhlaseni. Vzorky
vypadaly perfektné. Bylo poznat, ze je vyrobek trosku jina¢l nez muj vzor, ale
kvalita byla vyborna.

E
Nechal jsem si takto vyrobit tfeba drzdk na nipoje na kola (napf. na
plechovku piva).
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Zaikaznici

Jak pfesvédcit americké zakazniky, Ze jste solidni firma?

Zakaznici z USA hodné casto chtéji zavolat na telefon. I kdyz nemaji
zadné otazky, chtéji vidét, ze za nasim webem stoji skute¢ni lidé. Prosté chtéji
zavolat a tfeba se jen zeptat na tu samou véc, co vidf na strankach, a ujistit se, ze
jsme skutecna firma. Provozujeme sice online business, ale bez telefonu bychom
se neobesli.

Zvysit divéryhodnost a omezit mnozstvi telefonatd nam hodné po-
mobhlo, kdyZ jsme na nasem webu umistili fotky zaméstnanct a kancelafi.

Reseni stiZnosti: penize jsou aZ na prvnim misté

Jeden muj kamarad pracoval pro velké kasino v Las Vegas. Délal cus-
tomer service a tvrdil mi, ze provadeli prizkumy, z nichz vyplynulo, ze 75 %
stiznosti zdkaznikd nejsou skutecné stiznost, ale snaha ziskat néco za nizsi cenu.
Kdyz si lidé steézuji, ze nejsou spokojeni, tak to velmi ¢asto neznamena, ze by
néco bylo skutecné $patné, ale ze chtéji slevu. Nebo tfeba néco $patné je, ale
klient to hodné zveli¢i, aby néjakou slevu dostal.

Sam jsem nedavno pfesné takového zakaznika mél. Objednal si deset
kol. Nejprve mél obrovsky problém s nasim webem. Pofad si stézoval, jak tam
mame vSechno $patn¢ udélané, a ze vubec nechape, jak kola objednat. Amy
(moje pracovnice) to vyfizovala, stravila s nim hodiny po telefonu a provadeéla
ho krok za krokem celou objednavkou.

Mésic poté, co mu kola pfisla, zavolal, Ze vSechna kola jsou $patna a ze
chce vratit penize. Hovofil jsem snim osobné, protoze vyzadoval mluvit
s majitelem. Spustil na me, jak jsou sedatka potrhand, jak jsou kola $patné ude-
land, blatniky nedrzi a hybou se, jak jsou ta kola nebezpec¢na... Prosté vymyslel
spoustu davodu, proc¢ kola nestoji za nic.

Nabidl jsem mu zdarma zaslani jakékoliv soucastky, u niz si mysli, ze je
vadna. Nechtél na to pfistoupit s tim, Ze jediné feseni je, ze mu vratim vsechny
penize a zaplatim za poslani kol zpét.

V obchodnich podminkiach mame, Zze vratime penize, ale zbozi nam
zakaznik musi poslat zpét na své naklady. To jsem mu fekl, ale on na to nechtel
ptistoupit. Hrozil, Ze si bude vSude stézovat... M¢l jsem problém udrzet emoce
pod kontrolou. Pak jsem mu nabidl, Ze mu na kola dam slevu, Ze to vyjde lev-
néji, nez kdyz bude zbozi posilat zpét, protoze mu to postovné proplatit ne-
muzu.
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V tu chvili emoce dplné zmizely. Kvuli 30% slevé se ze zdkaznika stal
naprosto spokojeny clovék. Zacal mi vykladat, jak ta kola maji pcknou barvu a
ze udélame néjaky dalsi business. Uz ani nechtel Zadné nahradni soucastky. Na-
jednou bylo po problému. Nevétil jsem vlastnim usim. Jesté parkrat mi to zopa-
koval. Osobné s tim clovékem zadny dalsi business délat nechci, ale byla to za-
jimava zkusenost. Celou dobu $lo jen a jen o ty penize, o nic jiného.

PoZaduji zakaznici u levného zboZi kvalitni servis jako
u drahého?

V CR mozni ano, ale v USA tolik ne. V USA se zikaznici #idi heslem
,»you get what you pay for* — dostanes, co sis zaplatil. Alespon vétsina to takto
chape, 1 kdyz vyjimky se najdou vsude.

Podle ceny, co zaplati, oc¢ekavaji troven sluzeb a jsou v tomto hodné
rozumni. To je také divod, pro¢ se daif prorazit lidem, jako jsem ja. Imigran-
tim, co se ze zacatku neumi ani pofadné domluvit.

Nabidnéte stejnou sluzbu za méné penéz a zakaznici ozell tfeba i to, Ze
by se s vami vybavovali po telefonu. Cim levnéjsi jste, tim vice si mazete dikto-
vat podminky a zakaznici se nebudou tolik zlobit. Tieba ze zacatku jsme u nds
ve firmé nebrali objednavky a platby kreditnimi kartami po telefonu. Hlavné
kvili tomu, ze to zdrzuje. Vyiizeni objednavky misto dvaceti minut zabere Ctyfi-
cet. Nekterym zakaznikim se to nelibilo, stézovali si, ale pak stejné objednali.
To, ze nade sluzba poskytovala velmi dobrou hodnotu v porovnani k cené, nam
umoznilo klast si urcité podminky.

Nemusite zacit podnikat a mit vS§e dokonale vyfeseno jako firmy, co uz
podnikaji desitky let. Je dilezité vytvofit takovou nabidku, aby zakaznici videli,
ze vase sluzba ma dobrou hodnotu. Uvedu konkrétni piiklad. Kdyz konkurence
bude prodavat sto vyrobku, tak nemusite prodavat taky sto vyrobku. Staci zacit
s jednim, ale mit naprosto nejlepsi nabidku a cenu.

Customer service v USA

Vcera vecer jsem byl s manzelkou nakupovat a na zavér jsme zasli do
obchodu pro néjaké jidlo. Obchod se jmenuje Trader Joe's a je to takovy mensi
supermarket, kde majf rizné dobroty z celého svéta (mimochodem nabizejf asi
Ctyfi druhy ceskych piv).

Pomalicku jsme jezdili s vozickem mezi regaly a najednou byl cely ob-
chod vylidnény. Vsude jen zaméstnanci, ktefl dopliiovali zbozi. Dojeli jsme
k pokladné a zjistili jsme, Ze jsme byli jedini zdkaznici, ktef{ v obchodé zistali.
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Podival jsem se na hodinky — bylo ¢tvrt na deset a na dvefich visela informace,
ze zavirali v devét. Museli jsme pfijit tésné pfed zaviraci dobou.

Nikdo se na nas nemracil, nikdo nam nefekl, ze se zavira, a prosté by
nam to ani nedoslo, kdybychom nebyli jedini zakaznici v celém obchodé.

Takto funguje zakaznicky servis, toto se ocekava od firem, které podni-
kaji na americkém trhu. V restauraci dostanete automaticky zadarmo vodu a
kdyz si koupite Coca-Colu, tak mate zdarma refill (dolévaji vam tak dlouho, jak
dlouho tam sedite). Novy napoj vétsinou pfijde na stdl, nez stacite dopit do
pulky, nemusite nikomu o nic fikat, prosté je to automatické. Stejné to funguje
ve vsech fast food restauracich (McDonalds, KFC), piti si vétsinou naberete
sami a mate neomezeny refill.

Kdyz se zakaznikovi néjaka sluzba nelibi, zavola vystavovateli kreditni
karty a obchodnik pfijde o penize. Samotnému se mi to parkrat stalo, takze
mam obrovskou motivaci fesit veskeré problémy nebo stiznosti. Vim, ze kdyz
se nedomluvim, pfijdu o vSechny penize za dodané sluzby nebo zbozi. Proto
také vétsina firem nabizi garanci vraceni penéz. Nelibi se vam, co jste koupili —
vratime vam penfze. Nechutni vam jidlo v restauraci — vratime vam penize.
Toto povazuji zakaznici v USA za normalni standard.

Lidé chtéji to, co vynikne nebo je toho malo

Viéiml jsem si jedné zajimavé véci. Zakaznici vzdycky koupi velmi
rychle to posledni kolo urcité barvy nebo modelu, co je vystaveno. Kdyz ne-
cham slozit druhé identické kolo, tak se taky rychle proda. Kdyz ale necham
slozit dalsi dve nebo tfi, stoji tam a nikdo je nekupuje.

Kazdy chce to kolo, u kterého se vi, Ze je posledn{ a dalsi uz nebudou.
Jestlize dokazete u svého produktu vytvofit pocit, ze je jedine¢ny a moznost
koupé je omezena, velmi vam to pomiize.
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Organizace, fizeni, zaméstnanci

Zameéstnavani lidi v USA a zvyklosti

Zaméstnavani lidi v USA je hodné odligné od CR. V podstaté je zde
uplne jina kultura a lidé jsou zvykli na jiny zptsob jednani. Clovék musi byt vice
opatrny na to, co fekne. Zaméstnanci jsou obzvlast’ citlivi na kritiku prace.

Nedavno jsem v nasi firmé zavedl online systém na hodnoceni zamést-
nanct. Podobny feedback/review systém jiz bézel na jejich hodnoceni zikaz-
niky, proto jsem se rozhodl ho rozsifit i na feedback od managementu.

V podstaté si o to vsichni fikali, chtéli védét, jak na tom jsou, apod.
Kdyz jsem jim fikal, ze dokud nejsou vyhozeni, vse je v pofadku (,If you are
not fired, you are doing O.K.“), povazovali to jen za muj ¢erny humor. (Tohle
opravdu byl ¢erny humor.)

Takze jsem zavedl feedback systém a zacal hodnotit. Dokud jsem psal
pozitivni hodnoceni, bylo vse v pofadku. Ale v okamziku, kdy jsem napsal par
negativnich, dotycni se pod tou kritikou malem zhroutili. A to jsem se jesté dr-
zel velmi zkratka. Védel jsem, ze nase slovanska povaha je v kritice a2 hodnoceni
mnohem prudsi, nez jsou Americané zvykli, takze jsem se doopravdy krotil. I
velmi opatrné volena slova berou Americané smrtelné vazné.

Takze, pokud je néco obrovsky problém a nékdo tfeba svoji praci vi-
bec nezvlada nebo néco neumi, tak se fekne: ,,It seems to be little problem with
this...“. Nebo kdyz vite, ze zaméstnanci délaji néco $patné: ,,.You are doing a
great job, but...“. V pfekladu: Délas viechno skvéle, ale néco malého by bylo
tfeba vylepsit.

Postavit firmu na specialistech, nebo obycejnych lidech?

Kdyz jsem zacinal podnikat, pfecetl jsem v fadé raznych knizek, ze je
tfeba zaméstnavat lidi chytfejsi nebo schopnéjsi, nez jsem ja. Teoreticky to zni

vvvvvv

velmi dobfe. Cim chytfejsi lidi zaméstnate, tim dspésnéjsi vase firma bude.

V praxi mi to tak ale nikdy nefungovalo. Velmi schopni a chytif lidé
nemaji divod se nechat zaméstnat v néjaké malé firmé a pracovat pro nékoho,
kdo je méné schopny nebo hloupéjsi. Nebo se nechaji zaméstnat a po case pfi-
jdou na to, ze by mohli takto podnikat sami, a zalozi si vlastni konkurencni
firmu. Piipadné jesté pieberou néjaké klienty nebo firemni know-how.

Takze kdyz jsem pied péti lety piijel do Las Vegas, rozhodl jsem se na
to jit jinak. Mym cilem bylo vytvofit takové podnikdni, které nebude postavené
na zaméstnavan{ superschopnych a chytrych lidi. Chtél jsem vytvofit systém,
kdy budu moci zaméstnat obycejné lidi a firma bude fungovat. Rozhodl jsem se
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nemit zadné vysoké naroky. Nepocital jsem s tim, ze nékdo bude pfichazet
s néjakymi dobrymi ndpady nebo mi néjak pomuize firmu posunout kupfedu.

Kazdou praci jsem nejdiive zkusil delat saim, pozdéji jsem napsal ma-
nual, jak ji délat, a nékoho ji naucil. Vse jsem navrhl tak jednoduse, jak to jen
slo. Mym cilem bylo rozkouskovat komplexni c¢innosti na jednoduché ukony.
Nad kazdou ¢innostf se zamyslim a pfesné najdu co nejefektivnéjsi zptsob, jak ji
delat. Na vse mam zavedeny takovy systém, diky némuz se viibec nic nestane,
pokud néjaky zaméstnanec odejde. Je velmi jednoduché vytrénovat nebo na-

jmout nékoho jiného.

Dalsi vyhodou je, Zze nemusim zaméstnavat zadné vysoce kvalifikované
lidi, takze 1 usetiim na vyplatach. Kazdopadné mi tento systém funguje velmi
dobfe, alespont podle zisku, ktery firma generuje. Ale na druhou stranu vytvofit
Gplné detailni a fungujici systém je opravdu HODNE prace! Vim, e co nevy-
myslim do detailti sim, to za me nikdo jiny neude¢la. Pfesné to je americky zpu-
sob podnikani. Nez nadavat na to, Zze zaméstnanci nejsou dostatecné dobfi, je
lepsi snizit ocekavani a vytvofit systém, ktery funguje s lidmi, ktefi jsou
k dispozici. Firma je pak celkové silnéjsi a uspésnéjsi.

Budovani organizace a fizeni lidi

Osobné jsem mél neuvéfitelnou obavu ze zaméstnavan{ lidi. Po zkuse-
nostech s podnikanim v CR jsem byl na 100 % rozhodnuty, ze jiz nikdy (doo-
pravdy NIKDY) nebudu nikoho zaméstnavat.

Zazil jsem na vlastni kizi, jaké to je v CR zaméstnavat lidi. Mel jsem
s tim stradné moc starosti. Urcité to bylo zptusobeno 1 mym mlddim, kdy jsem
zacinal podnikat.

Byl jsem pfesvédcen, ze cokoliv budu délat, musi to byt ¢innost, k niz
nepotiebuji zadné zaméstnance. Ted’ si ale nedokazu predstavit, ze bych v USA
zameéstnance nemél. Kdybych se zatvrdil a trval na svém ptvodnim rozhodnuti,
tak bych se uz nikdy neodhodlal udélat zménu. Kazdy se bojf rizika, Ze se znovu
spalf, kdyz uz jednou prozil néjakou negativni zkusenost. Bylo to hodné roz-
mysleni a stresu, nez jsem v USA najal prvniho c¢lovéka (a to jesté zemi, kde
jsem pofadne neznal podminky, jak se podnikd, a nevédel, co me ceka). A ted’ si
fikam, ze jsem se bal téméf zbytecne.

Jsem starsi, snad rozumnéjsi, coz také hraje urcitou roli. Ale je tady jesté
néco, co mi velmi vjrazné pomohlo. Zména prostiedi. V CR neexistuje dobré
prostfed{ pro vychovavani manazeru.

Omlouvam se, jestli nékoho urazim, ale takto to prost¢ vidim: kazdy
zaméstnanec v CR ma na vie sviij nazor. Kazdy vi, Ze by vie dokézal délat lépe.
Kazdy vi, jak co fesit. Lidé nemajf radi navody, neradi uznavaji autority, pfesné
postupy prace a dodrzovani pravidel. ..
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Ano, v tom je velky rozdil proti USA.

ManaZer v CR bude fesit spoustu prkotin. Jestli mu lidé viibec piijdou
do prace, nebo budou na nemocenské par mésicu a pfitom tfeba ani nejsou ne-
mocni. Jestli zaméstnanci nebudou néco octiravat a délat to po svém. V USA
toto témér neexistuje. Ale to jsem odbocil.

Zaméstnanci v USA vas v podstaté navedou do role manazera. Speci-
ficky si vyzadaji vase stanovisko na feseni situaci ve firme. Ke kazdé véci se bu-
dete muset vyjadfit. Nestaci mavnout rukou a fict jim, at’ si to vyfesi sami. Ne,
Americané nejsou kreativni a nebudou si néco délat sami. Pokud jsou jasnd pra-
vidla, pracujl. Kdyz pravidla nejsou, klidné pracovat nebudou. A je to chyba
vedeni, protoze pravidla nenastavilo.

Jakmile ale zaméstnanci chapou, jak situace fesite, tak vase pravidla do-
drzuji a dale prosazuji. Pfesné postupy, které jsem zavedl v roce 2002, se dodnes
v mé firmé dodrzuji. Stejnd pravidla stale funguji. A to tfeba do kancelafe v Las
Vegas ptijedu jen parkrat za rok.

Jednou se néco zavede a funguje to. Az tady jsem pochopil vyznam
slova ORGANIZACE. Nebo budovani organizace. Mate firmu a budujete
néco, co ma urcita pravidla a kulturu. Manazer stojf v Cele a urcuje smér vyvoje a
pravidla. Zaméstnanci na tom stavi a organizace roste a funguje! Diky zamést-
nancam! Mizete odjet na dovolenou nebo Uplné opustit kancelat a firma se ne-
zhroutl. Vse bude pokracovat tak, jak jste to jednou zafidili.

Spoluprace s lidmi na dalku

Ze zacatku jsem povazoval za obrovskou vyhodu pracovat a spolupra-
covat na dalku. Za dobu, co bydlim v USA, jsem délal s mnoha lidmi z CR, In-
die, Pakistanu nebo riznych mést a statd v USA. Byly to desitky rtznych lidi,
ktef{ pro mé programovali, délali design, psali texty, vedli acetnictvi apod.

Ma to své vyhody. Nasel jsem vétSinou lidi, ktefi pracovali rychleji a
levnéji nez lokaln{ zaméstnanci. Klade to ale obrovské naroky na dobrou komu-
nikaci.

Ubfjejici je 1 ¢ekan{ na odpovedi (zpozdéni e-mailti) nebo ¢ekani na tele-
fonaty (phone tag — vy zavolate, nechate vzkaz, clovék vam vola zpét a znovu
necha vzkaz a tak... stale dokola).

K tomu se jesté pfida pfipadny ¢asovy posun a uz se nikdy nespojite.
To, co mohlo byt vyfeseno béhem nékolika dnu, se najednou vlece tydny. Sice
znam par lidi, které téméf stale vidim na ICQ a jsou k dispozici néco probrat
nebo udélat, ale takovych je strasné malo (bohuzel).
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Prost¢ mam pocit, ze prace na dalku strasne ubfji produktivitu. Ze se
sice uSett{ trochu penéz, ale ve vysledku je to horsi nez mit tym lid{ ve své bliz-
kosti.

Jak najit nejlepSiho zaméstnance pfi vybérovém fizeni

Kdyz dam inzerat do novin, tak se mi ozvou na obycejnou pozici
zhruba dvé stovky uchazeci. A to je inzerat, ktery dam tfeba jen do nedélnich
novin.

Diive jsem inzerat nechal bézet tfeba dva tydny a ozvalo se mi tii sta,
Ctyfi sta lidf. Jen pfecist takové mnozstvi Zivotopisti je ¢asoveé velmi narocné.
Uméle omezuji pocet uchazeci tfeba tim, Ze napiSu co nejvice detailti, napifklad
nabizenou mzdu, jaké jsou pozadavky apod. Kdyz zadim obecny inzerat bez
detailti, ozve se mi klidné dvojnasobek lidi. Dovedete si pfedstavit, jaké je to
probirat se tim mnozstvim odpovédi a jesté v nich najit spravného clovéka?

Jako podnikatel mate spoustu prace, nemuzete na ¢trnact dnt prestat
vse délat a jen hledat spravného zaméstnance. Zkuste vSem zavolat, udélat roz-
hovor a pak vybirat. ..

Pfesné na to pouzivam svuij systém, ktery popiSu nize. Pro vybér za-
méstnancu je potfeba pocitat s tim, ze 1 kdyz vyberete toho nejlepsiho uchazece,
tak se stejné muze stat, ze to nebude fungovat. Kdyz s touto variantou pocitate,
muzete se dopfedu pfipravit a nebude to problém.

Lidé v USA umi velmi dobfe prodavat

Tim ,,prodavat® myslim, ze um{ prodavat sami sebe. Uz ve $kolach se
studenti udi, jak absolvovat pohovory nebo jak psat resumé. Na pohovory
(v USA se jim ffka interview) mi chodi vétsinou perfektné obleceni lidé, ktefi
dokazou presvédcit svym nadsenim, perfektnim jednanim, vybornymi refe-
rencemi a Usmévem na tvari.

Hodné casto se mi v8ak stalo, ze kdyz jsem takového clovéka zaméstnal
a on pak piisel do préce, tak jsem ho ani nepoznal. Usmév a nadsenf se vytratily
v okamziku, kdy doty¢ny zacal pracovat. Pifstup, ze nic neni problém, tplné
zmizel. Nefikdm, Ze se to stane u kazdého uchazece, ale stava se to casto.

Lidé se dokonale pfipravuji, nez jdou na job interview. Jdou ke kadef-
nfkovi, oblec¢ou si nejlepsi Saty, naudi se perfektni odpovedi — prosteé dokazou
vSechno udélat na jednicku. Béhem pohovoru je extrémné tézké udélat si
o uchazeci pfesny obrazek. Proto je potfeba nenechat se oslnit takovym per-
fektnim uchazecem. Je potfeba piesné zjistit, kdo je nejlepsi cloveék na danou
praci.
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Jak tedy vybiram zaméstnance?

Abych pfedesel vyse popsanym problémtim, zavedl jsem dobfe fungu-
jici systém.

Pouzivam né¢kolik riznych online testt, které ukazou, zda uchazec spl-
fiuje pozadovana kritéria. Mam tieba test na anglictinu (jestli umi spravné psat
bez chyb). Zkousim, jestli se dokdze orientovat na Internetu a na nasem webu
(najit odpovedi na otazky a informace). Ovetuji, jestli umi to, co tvrdi, Ze umi
(napf. Gcetnictvi, praci na pocitaci, rychlost psani apod.). Testy funguji naprosto
vyborné. Dulezité je piipravit test podle toho, na jakou praci uchazece potfebu-
jete. Kdyz potfebujete, aby délal zakaznickou podporu, poslete uchazeci otazky,
na néz se zakaznici nejcastéji ptaji, at’ vam uchaze¢ da spravné odpovédi. To
funguje za predpokladu, Ze odpovedi mate zvefejnény nékde na webu. Pomuze
vam to poznat, jestli se uchazec orientuje ve vaich sluzbach a na vasem webu.
Je to dplné jednoduchy test, ktery vam dobfe pomuze vybrat spravného ¢lo-
veka.

KdyZ uchaze¢ absolvuje testy, nasleduji dva pohovory. Zabere to vice
c¢asu, ale nékdy je obrovsky rozdil, kdyz stejného uchazece potkate podruhé.
Uchaze¢ si uz nedava tolik pozor a dozvite se mnohem vice nez na prvni
schtizce. Také se snazim do rozhodovaciho procesu zapojit vice lidi. Vice na-
zorll = vetsi Sance na vybér spravného zamestnance.

Definovani prace — job description

Definovan{ prace je naprostd nutnost. Je jedno, jestli zaméstnate né-
koho na pomocnou nebo manazerskou pozici. VSichni totiz musi pfesn¢ védet,
co se od nich ocekava. Jinak to nefunguje.

Problém je, ze kdyz firma zacina, nikdo pofadné nevi, co ma délat. Ale
na tom se musi zapracovat a vymyslet to co nejdifve. Zacinajici podnikatel si
muze myslet, ze kdyz bude zaméstnanec hodné motivovany, problémy nebude
mit. To ale nemusi byt pravda. Vezmeéte si jednoduchy piiklad tteba v tom, ze
chci mit kancelafe v pékném a ¢istém stavu. Zde se projevi obrovsky problém
s kulturnimi rozdily. To, co pro jednoho cloveéka znamena Cisté, muze pro ji-
ného zaméstnance znamenat Spinavé.

Tteba McDonalds — kdyby nechali na zaméstnancich, at’ ukliz{ za-
chody, jen kdyz se jim zdaji Spinavé, tak by kazdy mohl toalety uklizet uplné
n¢kdy jindy. Jeden by to délal kazdych deset minut a druhy jednou denné. Zna-
menad to, ze zameéstnanec, co ukliz{ jednou za den, nenf dostatecné motivovany?

Mize to byt ten nejmotivovangjsi ¢lovek, ktery je pouze presvedéen, ze
zachody jsou skutecné cisté a ze firmé pomuze tim, ze bude zrovna délat néco

jiného. Pravé toto je problém managementu, protoze neexistuje jasna definice.
Kdyz se fekne, ze se zaichody musi uklizet kazdych dvacet minut a poté se za-
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méstnanec musi podepsat na papir vedle dvefi, kazdy pfesné vi, co se ocekava, a
funguje to.

Takto to funguje Uplné se v$im. Moje problémy se zaméstnanci byly
vétsinou zpusobeny tim, Ze jsem nebyl schopen pfesné definovat, co chci. Cekal
jsem, Ze udélaji vée dobfe. Ze mné¢ budou pomahat budovat firmu. Ale spravné
jsem mél dat pfesne do popisu prace, co po nich chci.

Muj office manager v Las Vegas vi pfesné, jak ¢asto ma co kontrolovat.
Jak casto kontrolovat, kolik je penéz v pokladné, jak casto jit do banky, jak casto
kontrolovat vysledky a zaméstnance. Vi, nad ¢im ma pfemyslet, aby firma fun-
govala lépe, jak zkratit rychlost odpovidani na telefony a e-maily.

Definuji jasné cile. Napt. odpovedét na e-mail do péti minut a na vzkaz
na telefonu nejpozdéji do hodiny. Jak zvysit prodeje — tfeba tim, Zze kazdé dva
mésice musime pfedstavit novou sluzbu apod. A funguje to vyborne, protoze
oba vime, co se oc¢ekava.

Toto je extrémné dulezité a pevné tomu veéfim. Muazete mit perfektné
fungujici firmu, ktera bude dosahovat vyborného zisku, jen diky tomu, Ze bu-
dete pfesné veédet, co od koho ocekavate. Takze znovu musim fict, Ze vétsina
problému jsou problémy managementu, ktery nevi, co chce. Rozhodné neni
fesen{ vSem pfidat penize nebo hledat, jak ze zaméstnanct udélat partnery.

Ono by bylo naprosto perfektni zaméstnat velmi chytré lidi, at” vSechno
f{di sami, a mné by se jen hrnul zisk. Ale to je strasné naivni. Kdyz je n¢kdo tak
schopny, Ze se dokaze o vsechno postarat, tak nema jediny dtvod pracovat pro
mé a muze podnikat sim na sebe. Pifstup ke kapitalu je v USA velmi jednodu-
chy. Nedostatek je viak lidi, ktefi dokdzou firmy spésné #dit. Ridit, to zna-
mend vymyslet dobry systém a organizaci, v niz kazdy vi, co ma délat a co se od
n¢ho ocekava. A tento systém produkuje slusny zisk.

Lidi, co to umi, je hodn¢ malo. Proto vidite tak zavratné vyplaty rtz-
nych CEO nebo majitela firem, ktefi to dokazi.

Pracoviti Ameri¢ané

Jeden muj kamarid se neddvno po mnoha letech stravenych v USA
pfestéhoval zpét do CR. Byl na né&jaké party a dosla fe¢ na porovnavani USA a
CR. Tématem bylo, jak moc se pracuje v Cesku v porovnani s Amerikou. Mj
kamarad fekl svym zndmym, Zze v Americe se fakt maka a lidé jsou zvykli praco-
vat o hodné vice nez v CR. Poté mi volal, 7e na n¢ho byli ¢est{ znami velice na-
Stvani, Ze si dovolil fici, Ze v Cesku se tak tvrdé nepracuje.
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J4 mam podobnou zkuSenost, kdyz piijedu do CR a bavim se
s pifbuznymi. Ti maji ¢asto pocit, ze ziji v USA na trvalé celoro¢ni dovolené.
Nebo si mysli, ze starsi lidé v USA vypadaji ¢asto mladé kvuili tomu, Ze se
v USA zas tak moc nepracuje. A lidé v CR jsou sedfeni, tak vypadaji stafe.

Moje zkuSenost je, ze v USA jsou lidé vice motivovani. I obycejni za-
méstnanci, kteff neberou zadné zazracné penize, jsou ochotni naplno vyuzit
kazdou minutu pracovni doby. Z vlastni zkusenosti nikoho nemusim do prace
nutit. Kdyz je potfeba zustat déle v praci a néco dokoncit, vétsina lidi zastava
v praci automaticky. Pracovni moralka je hodné vysoka.

Jesté extrémnéji to je vidét u malych firem. Nechaval jsem si tieba in-
stalovat sit’ v kancelafi. Firmy pracuji pfes vikendy a jesté v devét vecer nechtéji
skoncit. Znaji hodnotu penéz a ¢asu. Snazi se stihnout co nejvice prace v co
nejkratsim case. Pro mé je dobré, kdyz nékdo pracuje bez pozadavkt na néjaké
piiplatky tak rychle, protoze pak i ja dokazu plnit své dkoly velmi rychle.
V Americe panuje atmosféra ,,vSechno jde®.

Kazdy se snaZi byt ,,TJeam Player*

Byt Team Player je strasn¢ dtlezitd véc, kdyz pracujete pro jakoukoliv
americkou firmu. Znamena to, ze nemuzete nahlas néco kritizovat nebo byt
negativni. Napf. nemizete néckomu fict, Ze si myslite, ze tfeba §éf ma néjaky
blby napad, nebo nadavat na praci.

Kdyz vam §éf fekne, at’ se zhostite néjakého nového ukolu, nesmite
hledat problém, ale vezmeéte to jako pfilezitost. I kdyz se vam ve skutecnosti tu
véc délat nechee.

S timto konceptem mam zkusenosti v obou smérech. Kdyz jsem zaci-
nal jako realitni agent, pracoval jsem pro firmu Century 21 (kazdy agent
v Nevadé musi nejdifve dva roky pracovat pro jinou spolecnost, nez muze do-
stat vlastni brokerskou licenci a zalozit si svoji firmu). V této realitni spole¢nosti
jsem pérkrat nahlas fekl, Ze si myslim, Ze to, co nés udi, nedava smysl. Reditel si
mé zavolal na koberecek a fekl, Ze nejsem team player a mél bych jit radéji né-
kam jinam (vyhodili me).

Druha zkuSenost je s mymi zaméstnanci. Udélam tfeba schizi a na-
vrhnu néjakou dplnou blbost. A vsichni mi nadsen¢ pfitakaji, Ze to je dobry na-
pad. Mam z toho legraci a takto je ¢as od casu zkousim. Vsichni se snazi byt ti
pozitivni. Ma to i své vyhody. Néekdy je fakt potfeba, aby nékdo udélal néjakou
praci, kterou nikdo nechce délat. Alesponi se nemusim divat na néjaké nastvané
obliceje — kazdy je zvykly s nadSenim dkoly pifijmout. Osobné¢ davam pfednost,
kdyZ se na kazdy ukol nékdo saim nabidne. Vétsinou to tak u mé ve firmé fun-
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guje. Pro amerického §éfa vytvafi tato pozitivni atmosféra velmi dobré pracovni
prostredi.

Vse se musi méfit, aby se odstranil B.S. faktor

Jedna dulezita véc, kterou jsem se v USA naudil, je, ze vSe se musi néja-
kym zptsobem meéfit. Kdyz mam tfeba pocit, ze néjaky zaméstnanec malo pra-
cuje, musim presné (NAPROSTO PRESNE) dokazat definovat, co a jak musi
delat. To vyjadfeni musi byt v ¢&islech, ne abstraktnich slovech. Kdyz se mi to
takto podaf, je témef zajisténé, ze to bude dokonale fungovat.

U kancelafské prace neni takové méfeni vzdy uplné jednoduché. Sam
jsem se musel naucit co a jak definovat. Vétsinou kazdou praci zkusim délat
sam, pficemz méfim, kolik ¢asu mi ¢innost zabere. Napt. jak dlouho trva vyfidit
jednu objednavku, jak dlouho trva vlozit do systému padesat novych dopist, co
piislo pro mail forwarding klienty, jak dlouho trva zajet na Secretary of State
kancelaff pro vyfizeni objednavek, jak dlouho by se mél vyfizovat jeden telefo-
nat, kolik lidf nim denné zavola, prosté véechno se musi néjak spocitat a defi-
novat.

Kdyz se takto vytvoii koncept a pravidla, ameri¢ti zaméstnanci se jich
témeéf dokonale drzl. Kdyz ale pravidla nemite, vzdy dostanete néjakou vy-
mluvu, pro¢ néco trvalo déle nebo to nebylo vibec udélané. Americani totiz
JSOU schopni dodrzovat systém. Je to jen na tom, aby se ta pravidla vytvofila a
byla realna.

Takze vmé firmeé kazdy pfesné vi, co je od n¢ho ocekavano. Kolik
prace musi vyfidit. Dokonce mam software, ktery mi ukazuje produktivitu kaz-
dého cloveka. Nemusim vibec byt v kancelafi, a pfesto v nasem online systému
snadno zkontroluji, kdo udélal kolik prace. Kazdy tyden poslu ohodnoceni za-
méstnanci tydne vefejnou pochvalu, Ze byl nejvice produktivni. Véfte tomu, ze
se jim to libi — ze vi, kdo ma nejvétsi zasluhy a nejvice pracuje. Dokonce to vy-
tvaff atmosféru, kdy se najednou vsichni vice snazi, a kdyz ndhodou zapomenu
poslat e-mail, kdo byl nejlepsi, tak mé jesté upominajf, at’ to udélam!

A co tedy vlastne znamena ten B.S. faktor? B.S. je zkratka pro Bull Shit.
Kdyz vam n¢kdo vyklada néjaké nesmysly a vymluvy a vy mu cheete fict slusne,
ze to je fakt nesmysl, tak feknete, ze to je B. S. A cilem je mit toho B.S. ve firmé
co nejméne. Proto je dobré business postavit na redlnych zakladech a na sys-
tému, ktery vam ukaze, jak co funguje.
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Jak poznam, jestli zaméstnanec skutecné pracuje?

Mam pobocky v riznych méstech USA (Las Vegas, Los Angeles a
Memphis) a ne vzdy mtzu osobné kontrolovat, kdo jak pracuje.

Kdyz jsem rozjizdél pobocku v Memphisu, musel jsem vyhodit svého
prvniho zaméstnance, kterého jsem tam najal. Zjistil jsem, ze bud’ nedé¢la, nebo
si hrozné $patné organizuje praci. Ono je na dalku velmi tézké zjistit, jak za-
méstnanci skutecneé pracuji. Dost lidi dokaze pfedstirat, ze jsou strasné zane-
prazdnéni, ale pfitom délaji velmi malo prace. A podle vysledkt (splnénych
ukold a udélané prace) se to nedd vzdy piesné posoudit. Néktera prace je vice
komplikovana a jina méné. Vzdy mohou nastat okolnosti, pro¢ néco trvalo déle,
nez je normalni.

O to vice mam rad, kdyz se nekterd prace da naprosto spolehlive oveéfit.
A idedlni je, kdyZz na to jiz existuji néjaké pomucky. Zrovna takto to funguje
tfeba u ucetnictvi (nebo vkladan{ transakei pro ucetnictvi — bookkeeping).

Kdyz si v USA zaloZite a provozujete firmu, budete muset vést ucet-
nictvi. Asi nejpopularnéjsim ucetnim programem je QuickBooks. Existuje i
jedna verze, ktera nabizi super funkci, o niZz chci napsat. Jedna se QuickBooks
Online Edition, co se neinstaluje na pocita¢, ale nalogujete se k ni odkudkoliv
ptes Internet. Stejné jako vy se mizou nalogovat vasi zaméstnanci nebo ucetni a
vsichni muZou na stejném ucetnictvi pracovat ve stejny okamzik.

Je tam i funkce umoznujic{ u kazdé transakce zkontrolovat, kdo ji vy-
tvofil a kdo v nif délal jaké zmény. Prave to je perfektni zpusob, jak poznat, kdo
praci rozum{ a kdo déla chyby. Dale je tam funkce ACTIVITY LOG. Diky nf
vidite, kdo jak pracuje, kdy se pfihlasil, kdy vlozil jaké transakce a jak dlouho mu
to vSechno trvalo.

U mého zameéstnance Brandona jsem meél podezieni, ze nepracuje
zrovna idealné. Pofad mi ale tvrdil, jak tvrdé pracuje a vSechno déla pro muj
prospéch. Tak jsem se rozhodl mu zadat vkladani transakci pro bookkeeping.
Rekl jsem mu, at’ nic jiného nedéld. Nasledujicich par dnd jsem pres
QuickBooks kontroloval, jak na tom pracuje. Koncem tydne mi dosla trpélivost,
kdyZ jsem vidél, ze na QuickBooks délal jen zhruba pul hodiny. Zavolal jsem
mu a ptal se na vysvétleni, co délal dalsi tfi a pal hodiny. Na to zacal vykladat
néjaké vymluvy a pofadné se nedokazal vyjadfit, co vlastné délal.

Takze jsem ho vyhodil a najal nékoho jiného. Nemam totiz ¢as nékoho
takto kontrolovat. Déldm to jen namétkoveé nebo na zacatku, abych zjistil, jakou
ma kdo pracovni moralku. A na to je prace s dcetnictvim naprosto idealni, pro-
toze je jasn¢ videt, kolik ¢asu ¢innost zabrala.

Novym zaméstnancim je nejlepsi zadat takovou praci, ktera jde velmi
dobfe méfit. Takto si provéfite, zda ma zaméstnanec dobrou pracovni moralku.
Kdyz ji nema, doporucuji ho co nejrychleji vyhodit, protoze se to nezlepsi.
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Vsechno Spatné je k néCemu dobré

Z vlastni zkuSenosti musim fici, Ze vse $patné je vzdy k né¢emu dobré.
Kdykoliv ekonomové vyhlasi, Ze je Amerika v ekonomické krizi, vim, Ze situace
pfinese také pozitiva. Napiiklad stoupne nezaméstnanost. To je asi problém pro
spoustu lidi, ale pro mé jako zaméstnavatele to vibec nenf Spatné. Kdyz podam
inzerat, ze hledam zaméstnance, hlasi se mi mnohem vice lidi. Nejde jenom
o to, ze se hlasi vice lidi. Zaroven vidim mnohem kvalifikovanéjsi zajemce
o praci. Najednou je radost délat pohovory.

V dobach, kdy ekonomika $lape a nezaméstnanost je mala, je to hodné
frustrujici. Udelam pohovory. Z dvaceti lidf si vyberu tii nejlepsi. Kdyz jim za-
volam, dva mi feknou, ze si uz nasli jinou a lépe placenou praci. A ten posledni,
kterého najmu, mi pak za dva tydny odejde (v dobé kdy prosel tréninkem),
protoze dostal lepsi nabidku.

V dobé¢ ekonomické krize je to obracené. Vyberu si tfi nejlepsi lidi. Jed-
noho zaméstnam. Za tyden vidim, Ze to neni uplné idealni, a ti druzi dva stale
jesté nenasli zadnou praci a jsou ochotni okamzité pracovat.

Jak se najimaji zaméstnanci v Las Vegas

Las Vegas je mésto s velmi tvrdym kapitalismem. Zije se tam a pracuje
¢tyfiadvacet hodin denné, sedm dnt v tydnu. Téméf neni poznat rozdil mezi
vikendem a pracovnim dnem. V Las Vegas se daji vydélat slusné penize, ale nic
neni zadarmo. Panuje tam tvrdy kapitalismus. Asi mnohem tvrdsi nez ve vétsiné
jinych mést v USA.

Chci se rozepsat o tom, jak se v Las Vegas najimaji novi zaméstnanci.
Takovou praxi zavedla velka kasina. Véts{ kasina maji zhruba deset az patnact
tisfc zaméstnanc. Kdyz se otevira nové kasino, je potfeba najmout obrovské
mnozstvi lidl. Sami ale vite, jaka je realita. At vybirate sebelépe, vzdycky se
stane, ze nékdo po par dnech nebo tydnech odejde jinam. Nékoho vyhodit mu-
site, protoze nepracuje dobfe. Kdyby takto zmizela polovina lidi, mohli by ka-
sino rovnou zaviit. Jak to tedy vyfesit?

Kasina najmou vzdy dva lidi na kazdou pozici. Po par tydnech bud’ je-
den z nich sam odejde, nebo jednoho vyhodi. Firmy si tak mohou vybrat lep-
$tho zaméstnance. Ti v podstaté mezi sebou soutezi a snazi se dokazat, ze prave
oni jsou vétsim pifnosem pro firmu.

Musim se pfiznat, ze jsem u sebe ve firme zaved! stejny systém. Ob-
zvlast’ v dobé, kdy by odchod potfebného zaméstnance moji firmu ohrozil.
V dobé ristu se nahrne tolik prace, ze se to uz neda zvladat. Najmete tedy no-
vého cloveka, travite ¢as jeho trénovanim, odkladate kvuili nému jinou praci — a
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on vam najedou odejde. V tu chvili je to katastrofa. Proto v takovych situacich
na kazdou pozici najmeme dva lidi. Pak si bud” vybereme toho lepsiho, nebo
jeden z nich odejde, protoze se mu tfeba u nas nelibi. Je to hodne drsné, ale za-
méstnanci to berou. Neni to nic neobvyklého. Kdyz najdeme dva velmi dobré
lidi, snazim se udrzet oba dva.

Zaméstnanci a motivace z delegovani odpovédnosti

Mam nékolik osvedéenych tipu, jak motivovat zaméstnance. Nechci se
chlubit, ale lidé umé délaji opravdu radi. Na americké poméry u mé zistavaji
velmi dlouho.

MozZnost délat praci samostatné

Nového zameéstnance nauc¢im to, co chci, aby délal. Na vse se snazim
mit systém, aby byla zachovana uroven kvality podle mych pfedstav. Napf. jak
rychle odpovidat na e-maily, jak rychle vyfizovat objednavky, jak pfesné fesit
stiznosti a jiné situace.

Ale jakmile je to nauc¢im, nechci uz kontrolovat kazdou malickost a stat
né¢komu za zady. Sleduji celkové vysledky, efektivitu prace a spokojenost zakaz-
nfkd. Jdu tfeba i do takového extrému, Ze 1 téméf nového zamestnance (Cerstve
zauceného) nechdm upln¢ samostatné a bez kontroly pracovat (tfeba vibec
nejsem v kancelafi). Cim vice méa zaméstnanec pokuseni a pfilezitost nic nedélat,
tim rychleji se ukaze, jestli ma disciplinu pracovat. Spravnému clovéku se toto
velmi libi a ocenuje to. Pro mé je to nejrychlejsi zpusob, jak zjistit, jestli bude
spoluprace dlouhodobé fungovat.

Takovy zaméstnanec mi obvykle fekne, jak rad u mé pracuje. Ze to je
poprvé, kdy mu nestoji pofad nékdo za zadkem a nediktuje mu, kdy smf jit na
zachod, nebo nesleduje kazdy jeho krok (coz hodné americkych firem velmi
rado deld). Spokojenost je pak na obou stranach.

Delegovani odpovédnosti

Protoze casto cestuji a nerad se vazi na praci v kancelafi, jsem doslova
donucen delegovat vsechny mozné odpovédnosti, které bych normalné délal
sam. Potfebuji, aby m4 firma fungovala, i kdyz nejsem k dispozici, protoze na
dovolenych nechci fesit pracovni problémy.

Delegovani je asi to nejtezsi pro kazdého podnikatele. Majitel firmy
chce délat spoustu ¢innosti bud’ ze setrvacnosti, protoze ho to bavi, nebo si
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mysli, ze vsechno déla nejlépe. Ale kdyz jedete na dlouhou dobu pry¢, nezbude
vam nic jiného nez vétsinu cinnosti nadelegovat.

Dovolend je k tomu dobra piilezitost. Samozfejmeé jakmile jednou né-
komu praci pfedam, tak uz to tak zustane, i kdyz se vratim. Zaméstnanci vzdy
uplne oziji, kdyz vidi, ze maji pfilezitost v podstate cely business #{dit sami. Je to
pro né obrovska motivace. Vkladam do nich zaroven obrovskou davéru a citim,
ze ta divéra je odmeénéna jejich motivaci.

Zmény, vypovédi a vyhazovy

.

Kdyz nc¢koho vyhodim, ostatni zaméstnanci hned délaji 1épe a majf
veétsi chut’ do prace. Obzvlasté, kdyz vidi, ze dotyény byl vyhozen spravedlive
(protoze tieba délal Spatné a flakal se).

Také razné zmény motivuji. Kdyz moje manazerka odesla z Las Vegas
do Memphisu, jind zaméstnankyné pfevzala jeji pozici. Tyto zmény pusobi pro
firmu velmi prospésne. Lidé vidi, ze jsou pfilezitosti k jejich rastu, a kazdého
prace vice bavi.

Motivovani zaméstnancti podilem na zisku

Nedavno na mé zacala Amy hodné naléhat, ze ji musim zvednout vy-
platu. Amy byla moje pracovnice délajici customer support (odpovidat na tele-
fonaty, e-maily a vyfizovat objednavky) pro moje podnikani s koly — XYZBi-
kes.com.

Tak jsem si vzpomnél, kolikrat v raznych diskuzich zaznélo, jak je po-
tfeba mit kvalitni lidi a Ze je nutné je motivovat — nejlépe podilem na zisku nebo
néjakym spoluvlastnictvim.

Mozna jste si jiz vSimli, Ze s timto ndzorem moc nesouhlasim. V teorii
to zni fantasticky. Difve jsem si také naivné myslel, ze kazdy, kdo bude mit po-
dil na zisku, bude mit stejnou motivaci dosahnout uspéchu, jako mam ja.
V praxi jsem zjistil, Ze vétsina lid{ takova neni.

Amy mela perfektni motivaci na uspéchu (piSu mela, protoze uz se
mnou nepracuje). Dostavala penize z kazdého prodaného kola. Byla to pro ni
prace na polovicni uvazek (part time), pravdépodobné tak na dvé, tfi hodiny
denné. Kazdy den prace spocival ve vyfizen{ deseti az patnacti e-mailt a deseti
az patnacti telefonatd. Poslat objednavky zabralo asi pét minut.

V Iété se prodavalo kol hodné, takze si vydélala slusné. Jenze prisel

podzim a prodeje jsou dole. Az zacne vanocni sezéna, ocekavam na zakladé
zkusenosti, Ze prodeje budou oproti nejvetsi letni $picce dvojnasobné.
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Jenze Amy za mnou pfisla, Ze ma ted’ malo pené¢z a ze cekala, ze bude
mit vice. Upozornil jsem ji, ze vanocn{ sezéna je tésné pfed nami. A ze budou
znovu vyborné prodeje. Ted’ mizeme vyuzit volny ¢as a vymyslet néco, co nam
pomuze ziskat dal$i objednavky. Nékdy staci poslat par e-maild nebo zkusit
néco nového v marketingu. Amy to ale citila tak, ze kdyz ted” dostava malo pe-
néz, zadnou praci navic délat nebude.

To je typicky piiklad, ktery mam z vlastni zkusenosti, kdyz jsem nabidl
podil na zisku zaméstnanctm.

Kdyz jde vSechno dobfe a diky vnéjsim okolnostem (sezéna, dobré
ekonomické podminky, dobry business model) se prodejum dati, je uplné kazdy
spokojeny. Ale jakmile dojde k sebemensimu poklesu, tak to jsou zaméstnanci,

kdo nejrychleji opousti lod’.

Paradoxn{ je, ze jsem Amy presné fekl, jaké mam prodeje, nez jsme se
na nasi spolupraci domluvili. Seznamil jsem ji s tim, Ze proddm minimalné sto
kol meésicné a v dobrych mésicich jest¢ mnohonasobné vice. Kdyz jsme spolu
zacali délat, tak sly prodeje zrovna nahoru. Ale po skoncen{ letn{ sezény nastal
pokles. Stale vSak prodavame vice nez to minimum, jaké jsem prezentoval na
zac¢atku nadi spoluprace. Ale byl tam ten pokles a Amy to nenesla dobfe.

Hodné lidi nevidi ani kousek dopfedu. V tomto je obrovsky rozdil mezi
zameéstnancem a podnikatelem. Podnikatel vi, Ze dostane pfesné, co si zaslouzi.
Bud hodné, kdyz se vsemu dafi, nebo malo, kdyz se nedafi. Ale s tim se mus{
naucit zit a délat vSe pro to, aby se znovu zacalo dafit. Nelze to vzdat jen proto,
ze zrovna klesaji objednavky.

Zameéstnanci v USA nejezdi na dovolenou

Mam zaméstnance, ktefi pro me pracuji v podstaté od zacatku, kdyz
jsem v roce 2003 oteviel v Las Vegas kancelaf, a jeste si nevybrali ani tyden do-
volené v kusel

Neni to tak, ze bych jim zakazal si dovolenou vybrat. Pfestoze uz na ni
maji narok, tak nikam nejezdi. Vétsinou si vezmou samostatné dny kolem
svatk nebo kdyz chtéji nékam jet na prodlouzeny vikend. Ale nikdo neodjede
pry¢ tieba na tyden nebo na ¢trndct dnu.

Jiz nékolikrat jsem jim fikal, at’ si néco naplanujf a jedou pryc. Pokud si
dovolenou vybiraji po dnech nebo dokonce hodinach, nikdy si pofadné neod-
pocinou. J4 ale chci, aby byli odpocinuti, a tim i produktivni.

Mam pracovnici, kterd si kazdy tyden nebo jednou za ctrnact dnd vy-
bere vzdy jen par hodin, kdyz chce jit difve domu nebo jde k 1ékafi (pokud jste
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v USA nemocni, tak za to zaplaceno nedostanete). A kazdy rok takto vycerpa
uplné celou dovolenou.

Jen pro informaci, jak to v USA funguje s dovolenou. Prvni rok v USA
dovolenou zadny zaméstnanec nema. Je to takova zvyklost, neznam firmu, co
by dovolenou davala béhem prvnich dvanicti mésict zaméstnani. Ale hned po
dvandcti mésicich prace maji zaméstnanci vétsinou narok na jeden tyden dovo-
lené a po dvou letech na dva tydny. Vice dovolené je vyjimka. Ze zdkona neni
na dovolenou zadny narok! Zalezi jen na libovtli kazdé firmy, jak si to zavede.

Lidem to takto pfipadd naprosto normalni a nikdo si na nic nestézuje.
Co si o tom myslite? Chtéli byste v takovém kapitalismu pracovat? Pravdépo-
dobné ne. Ale pro podnikatele je to vyborné prostfedi.

401(k) diichodové spofeni a jak si v USA udrzet
zaméstnance

V USA sta¢i pracovat pouze deset let za cely zivot a mate narok na du-
chod (az vam bude pétasedesat let). Nemusite mit ani americké obcanstvi. Staci,
kdyz jste tady legalné zaméstnani, popiipadé pracujete pro vlastni firmu jako
zameéstnanec. Ale ten dichod neni nijak zazracné velky, takze vétsina lidi pre-
mysli, jak se na staff zaopatfit. Hodné lidi investuje do akcii nebo do nemovi-
tostl. Kromeé toho existujf rizné duchodové spofici plany s dafiovymi vyhodami.

Jednim z nich je tzv. 401(k). Zaméstnanci se z vyplaty odecte c¢astka,
kterou chce spofit, a pfida se na specialni ucet. Z této c¢astky se neplati zadné
dané. Dejme tomu, ze zaméstnanec vydéla $ 50 000, z toho $ 10 000 posild na
spoftici ucet 401(k). Dané ze mzdy pak zaplati pouze z § 40 000.

Kazdy zaméstnanec si mize rozhodnout, jak chce tyto penize dale in-
vestovat (napf. ma na vybér rizné mutual funds apod.). Veskeré zisky (Groky,
dividendy) nepodléhaji danim, takze v dlouhodobém vyhledu tato investice na-
rusta rychleji.

401(k) ma dalsi vyhody. Zaméstnavatel pfes n¢j muze vyplacet tieba
podily na zisku (také pfed zdanénim). Zaméstnavatel i zaméstnanec usetfi na
danich. Pro zaméstnavatele to je, jako by platil bonus k vyplaté, ale s rozdilem,
ze z n¢ho neodvadi zadné dané. Zaméstnanec také neplati zadné dané z pifjmu.

Zaméstnavatel muze navic nastavit rizna pravidla pro podily na zisku.
Napt. pracovaik dostane $ 10 000 jako podil na zisku. Kdyz vsak odejde (nebo
je vyhozen) béhem dvou let, muze si odnést tieba jen $ 2 000, po tfech letech
mu zistanou § 3 000, a kdyZ vydrzi pracovat ve firmé sedm let, zistane mu cela
¢astka. Tohle je néco, co pomaha udrzet lidi ve firmé. Casto maji na svém
401(k) uctu docela dost penéz. A vi, ze kdyz odejdou, pfijdou o né.
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401(k) také pomaha pfitahnout dobré pracovniky. Je to vyborny tzv.
benefit, na ktery se zaméstnanci divaji, a oceni spole¢nost, kterda ho nabizi.

Mam ve firmé zavedeny stejny systém na podily na zisku a jesté pfispi-
vam zaméstnancim na spofeni. Kdyz se zaméstnanec rozhodne, ze bude spofit
tteba § 100 z kazdé vyplaty, moje firma mu pfida dalsich $ 100 (podobné to ma
v USA hodné firem).

Diive bylo 401(k) dostupné jen pro velké spolecnosti, ale nyni si ho
muze zalozit i malicka firma.

Jak funguje podpora v nezaméstnanosti v USA?

Jen pro zajimavost, jak funguje podpora v nezaméstnanosti v USA.
V kazdém staté to funguje trosicku jinak, ale princip je stejny. Uvedu pifklad
z Nevady.

Kazdd nové zalozena firma musi platit neékolik procent z celkového
objemu vsech vyplat do fondu na podporu v nezaméstnanosti. Z tohoto fondu
se plati podpora nezaméstnanym. Funguje to docela spravedlive, protoze vase
tirma nedoplaci na jiné firmy. Podpora se po¢ita pro kazdou firmu zvlast’ podle
toho, kolik do fondu pfispéla a kolik se jiz vycerpalo na jeji byvalé zaméstnance.

Kdyz totiz zaméstnance zbyte¢né nevyhazujete a nenf moc pozadavka
na podporu, tak se snizuje procento, jaké mus{ firma do fondu odvadét. Kazdy
rok se pfepocita, kolik jste do fondu poslali, kolik byvalych zaméstnanct poza-
dalo o podporu a kolik se jim na podpofe vyplatilo.

Mné pred par lety snfzili tento poplatek na uplné nejnizsi sazbu — pouze
0,25 %. Minuly rok jsem musel par lid{ vyhodit, takze letos platime 1,05 %.
Kdyz letos odvedeme dostatek penéz do rezervy a nebude dal$i pozadavek na
vyplaceni podpory, tak mi pfisti rok tento poplatek zase snizi.

Jak to funguje pro zaméstnance? Kdyz se nékdo rozhodne odejit sam,
podporu nedostane. Firme se tedy nevyplati vyhodit zaméstnance, ktery u ni
délat nechce.

Piesné tohle bylo v jedné komedii. Séf si lé¢il komplexy tim, e kdyz
néjaky zaméstnanec chtél odejit, fekl mu, Ze je vyhozen. A pak se hadali, jestli
odesel, nebo dostal vypoved.

Pokud nékoho skute¢né vyhodite (je jedno z jakého duavodu), ma na
podporu narok.
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Kulturni rozdily, Zivot v USA

Cesky Honza a ameticky John

Kdyz jsem pfijel do Ameriky, jmenoval jsem se Jan, ale z praktickych
duvodu se ze mé stal John. Jan je totiz jméno pro zenu. V Americe je velmi ne-
obvyklé, aby se muz jmenoval Jan. Pfisel jsem na to tak, Ze mi zacaly chodit
rizné dopisy s oslovenim Ms. Jan Vanhara. Kdyz jsem volal do banky nebo na
ufad, tak se jim zdalo podezielé, Ze muzsky hlas tvrdi, Ze se jmenuje Jan. Stalo
mé to spoustu vysvetlovani navic, musel jsem ukazovat fidicak pro identifikaci
castéji, nez bych chtél, a mné se tim nechtélo prochazet. Bylo jednodussi se
pfejmenovat na Johna. Od té doby, co jsem John, se jiz nikdo ni¢emu nedivi.

Kdy? jsem studoval vysokou §kolu v Cechach, tak mné spoluZaci stejné
fikali Johnny, takze poamerikanizovat své jméno pro mé nebyl zadny problém.
V Americe se piistupuje k tomu, jaké kdo pouziva jméno, velmi volné. Rada lidi
pouziva jina jména, aniz by si je legalné zménili. Zaméstnal jsem novou zamést-
nankyni, kterd se jmenovala Mary. A hned mi fekla, Ze chce, abychom ji oslovo-
vali Sheilah. Od té doby jsme ji fikali Sheilah a také to tak vSude psali. Dokonce
lze dat jiné jméno i1 na nékteré oficialni dokumenty. Moje brokerska realitni li-
cence je pod jménem John Vanhara. Stacilo na formulaf pfipsat, ze chci zménit
na licenci jméno. Zaznamenali si to, a tim to bylo vyfesené.

Kulturni rozdily u Ameri¢ant a Cechii

Jedna z véci, na kterou jsem si v Americe néjakou dobu zvykal, byly
kulturni rozdily, vyznam uréitych slov nebo zptsob jednani.

Tteba v Americe slovo ,,OK* neznamena néjaky velky souhlas. Kdyz
n¢komu néco navrhnete nebo nabidnete obchod ¢i spolupraci, tak doty¢ny vam
slovy OK pouze potvrdi, Ze bere na védomi, co fikate. Neznamena to ,,ANO®.
Muze to klidné znamenat ,,NE.

Kdyz se nékoho zeptate, jak se ma, a on odpovi OK, tak to neznamena,
ze se ma dobfe. Je to skoro, jako by fekl ,,nic moc®. Po americku je potfeba na
otazku ,,How are you?** odpovédét ,, GREAT! (skvéle), nebo ,,GOOD!*.

Americani také neradi fikaji ,,NE®“. Je to negativni, takze hodné casto
radéji najdou zpusob, jak vam fici NE néjakym pozitivaim zpusobem.
Je to na vas, aby vam doslo, co odpovéd znamena. Je tteba povazované

za slusnéjsi néco ignorovat, nebo najit néjakou vymluvu nez rovnou fici NE.
Napt. chci, aby néjaky zaméstnanec pfisel v sobotu do prace (ja tohle nikdy ne-
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chdi, ale je to piiklad). Zeptam se ho, jestli muze pfijit, 2 on mi urcité neodpovi
NE.

Kdyby totiz fekl NE, bylo by to povazovano za hodné velkou drzost.
Jde o to, Ze to pak vypada, Zze zaméstnanec do prace piijit nechce. Ale on pfijit
chce (asponl to tak musi vypadat), pouze se vyskytla situace, kterd mu to zne-
moznila. Musi prosté ukazat, ze hodla pfijit, a pozdéji si najde néjakou vymluvu.
A zameéstnavatel se na n¢ho nebude zlobit. Obzvlast’, kdyz je ta vymluva hodné
dobra. Prosté se takové situace stavaji, tak pro¢ se na nc¢koho zlobit, kdyz se
prijit snazil, jen mu to nevyslo.

Stejné to funguje v businessu. Jestlize za mnou n¢kdo pfijde s néjakym
navrhem, ktery se mi vubec nelibi, nefeknu naplno, Ze to je blbost. V. Americe
feknete, ze to je ,INTERESTING®. Znamena to ale, ze to je zajimavé? Spise
ocekavejte, ze se zadny obchod neuzavfe.

Odpovedi je také Zzadna odpoved. Divite se, pro¢ vam néjaky partner
pfestal odpovidat na e-maily? Je to zptisob, jak vam fici, Ze se mu nabidka nelibi.
Nebude se s vami hadat nebo argumentovat. To je neslusnost. Proste vas igno-
ruje. Je to povazovano za slusnéjsi. Zkuste mu poslat lepsi nabidku a uvidite, Zze
se najednou ozve a nadsené se s vami bude bavit, jako by se nic nestalo.

Také je neslusné nechavat vice vzkazd na zaznamniku nebo posilat
opakované¢ e-maily. Tim, Zze n¢koho budete bombardovat zpravami, si p#ili§ ne-
pomuzete, kdyz s vami nechce spolupracovat (nebo od vas néco koupit). Spise
si uskodite a kompletné si zavtete dvefe. Kdyz neudélame business dneska, tak
ho tfeba udélame zitra. Cim méné konfliktd, tim lépe; slusné jednani je velmi
dulezité.

M¢ rady berte s rezervou. Nemusi platit vzdy a za viech okolnosti. Ale
jsou to postfehy ziskané po letech Zivota v USA.

Mysleni do budoucnosti

Kdyz jsem piijel do Ameriky, mél jsem pocit, ze Ameri¢ané strasné
utraceji penize za blbosti. A myslel jsem si, jak jsou Cesi opatrni a Setfivi, ze
mame mnohem lepsi financn{ disciplinu a dokazeme 1épe hospodatit. Ted po
letech stravenych v USA se na to divam trochu jinak.

To, ze Ameri¢ané utriceji, je pravda, ale na druhou stranu, Americ¢ané
jsou zvykli se o sebe postarat do budoucna.

Nespoléhaji se na stat, vladu, duchody, podporu v nezaméstnanosti
nebo rodinu. Kazdy se musi postarat sim o sebe. Rodina, kterd by mohla teore-
ticky pomoct, je zfidkakdy nablizku. V USA je obvyklé st¢hovat se ¢asto a da-
leko za praci. Kdyz se clovek dostane do problémt, nemd v okoli nikoho, na
koho by se mohl spolehnout.
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To samé plati o duchodu. Produktivni ¢as zivota se v Americe vénuje
vydélani dostatku penéz na dichod. Kazdy to vi; dokud muze pracovat (je
zdravy a ma energii), musi myslet i na budoucnost. Nesmi vydélavat jen na
okamzitou spotiebu.

Témet kazdy clovek v USA se snazi investovat. At” uz do akcif, mutual
funds, nemovitosti, pfipojisténi k diichodu 401 (k) nebo do ¢ehokoliv jiného.

Samozfejmée se to neda generalizovat na uplné kazdého cloveka, ale
v porovnani s CR je v piistupu obrovsky rozdil.

I na meé padl po ptijezdu do USA pocit odpovednosti a dal jsem si cil
maximalné se zabezpecit do budoucnosti. Kdyby se cokoliv stalo a nemohl bych
pracovat, chci mit stejny Zivotni styl, jako kdyZz pracuji. Chci mit jistotu, ze i
kdybych byl hodné nemocny, nebudu muset pfemyslet, kde sehnat penize. Chci
vedeét, ze muj zivot je maximalné zabezpeceny, i kdyz cokoliv zkrachuje (trh
s akciemi, trh s nemovitostmi apod.).

Nejde o to mit dostatek. Chce to mit vice nez dostatek. Nejlépe trojna-
sobné rezervy.

Mam pocit, e mam starosti z véci, na které lidi v CR téméf nemysli.
Jako by v CR existovala vétsi jistota, e dokud je na jidlo, tak se nic nedéje a vie
se néjak vyfesi. Mozna to lidem pfipada az zbyteéné se takto strachovat. Ale
tady v USA vim, Ze se mtzu spoléhat pouze sim na sebe.

Funguje to tady jinak a piinasi to i vyhody. Cim vice jsem finan¢né za-
bezpecen, tim mam vétsi svobodu. Mizu kdykoliv zménit profesi, uplné pfestat
pracovat nebo se pfest¢hovat kamkoliv, kde chci bydlet. Muzu d¢lat jen to, co
chci, namisto toho, co nejvice vydeéla.

Jak na anglictinu?

Jsou dost velké rozdily mezi britskou a americkou anglictinou. Stadi,
kdyZz ncktera slova feknete s britskou vyslovnost, a lidé vaim budou mnohem
méné rozumét. To platf i pro rodilé Americany, tieba ty trosku méné zcestovalé
nebo vzdelané, kteff také casto pofadné nerozumi Brithm nebo Australanim
kvali jinému pifzvuku nebo jinym slovickam.

Kdyz jsem piijel do Ameriky, tak jsem si myslel, ze umim anglicky do-
cela dobfe. Kdyz jsem nékomu psal e-mail, tak jsme se vzdycky néjak domluvili.
Jakmile ale doslo na komunikaci pfes telefon, tak to byl obrovsky problém.
Prosté jsem nerozumeél, co mi fikaji.

Jedno z prvnich podnikani, pfi kterém jsem byl nucen jednat se zakaz-
niky pfes telefon, bylo foceni domu, které jsem délal v ramci businessu
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s realitami. Zavolal mi agent a fekl mi, kde se se mnou chce sejit a jaky dim
mam fotit. Rekl mi po telefonu adresu, kam jsem mél pfijet.

Veétsinou jsem nerozumél. Zeptal jsem se jednou, dvakrat, téikrat, ¢tyfi-
krat — a pak jsem pozadal, at’ mi to vyhlaskuje. Ale i tak jsem mél problém. Pletl
jsem si tieba pismena ,,i“ a ,,a“ (vyslovuji se podobneé ,,aj“ a ,,ej). V tom stresu
to prosté neslo. Vétsinou jsem skondil tim, Ze jsem hledal vSechny mozné ulice,
které znély néjak podobné. Pak jsem zjistil, ze 1épe rozumim ¢islim nez slovim.
Takze jsem radéji hledal nemovitosti na prodej podle ¢isla domua (v databazi
domt na prodej pro agenty). Vyjelo mi jen par variant ulic a podle toho, co
znélo nejpodobnéji, jsem védél, kam se mam vypravit.

Zacatky jsou vzdycky tézké, ale ¢im vétsi sok to pro vas je a ¢im od-
hodlanéji se do toho pustite, tim rychleji se jazyk nauéite. Americané jsou velmi
tolerantni. Kdyz mate dobrou sluzbu, nic neni pfekazkou — ani vase §patna ang-
lictina.

Rozdil mezi podnikanim v CR a USA

Mam pocit, ze v Americe se dad vydélat téméf na vSem. Kdyz délate
néco dobfe, lidé vas okamzité¢ oceni. Ziskate zakazky nebo nové piileZitosti.
Nemusite byt dplné nejlepsi v néjakém hlavnim oboru. Muze jit o néjakou
okrajovou zalezitost (niche). Ale jakmile se dostanete nad Sedivy prumér, mate
hned docela slusné pifjmy. Amerika vyrazné ocent lidi, kteff néco umi.

V CR mi pfipadd, Ze je jednodussi ziskat slavu, ale t&23f vydélat penize.
Uz jsem jednou zazil, Ze se mnou délali rozhovory pro razné casopisy. Dokonce
jsem byl i na tituln{ strané.

Takze jsem si uzil svych par minut slavy, ale do penéz se to nijak ne-
promitlo. Docela ¢ekam, ze mi néktefi Ctenafi vyctou, ze zase piSu o penézich.
Ale fakt mam pocit, ze v Americe dostanete za svou praci mnohem vétsi ohod-
noceni.

Nemusite byt slavni, nemusite byt uplné nejlepsi, staci byt lepsi nez
pramér a uz se mate vyrazné lépe. A kdyz se vam podafi byt trosku ,,slavny*
nebo vyrazne lepsi nez ostatni, najednou letite raketovou rychlosti do vysin.

Pro¢ je podnikani v USA jednodussi ne? v CR?

V USA jde nejdifve o business, teprve pak o kamaradstvi. Tzn. nejdifve
zacnete délat business a pak se z vas a zakaznika stanou pratelé. V CR mi vzdy
ptipadalo, Ze nejdfive s nekym musite chodit na pivo, abyste s nim mohli délat
business. V USA nemusite vytvafet vztahy, chcete-li néco prodat. Hlavné a pie-
devsim jde o to, co dokazete nabidnout.
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Pokud v USA nabidnete nejlepsi cenu, nejlepsi termin a nejlepsi sluzbu,
mate téméf 100% jistotu, ze néjakou zakazku nebo obchod udélate. A to i kdyz
budete mit néjaky handicap.

Kdyz jsem v USA zacinal, umél jsem anglicky velmi $patné. V podstaté
jen to, co jsem se naucil ve skole — a jesté jsem spoustu véci pozapominal. Byl
jsem schopen pfecist a odpovédét na e-maily (tfeba s pomoci slovniku), ale po
telefonu jsem se prost¢ nedomluvil. Ale ani to neodradilo spoustu zakazniki a
chtéli se mnou obchod uzaviit. Prosté jsem mél na néco tu nejlepsi nabidku,
takze mi to pomalu trhali z rukou.

Zkuste si tfeba pfedstavit web v cestiné, ktery ma spoustu pravopisnych
chyb a pteklept. Koupili byste néco od firmy s takovou prezentaci? Kdybyste
jim zavolali na telefon a oni by se s vimi ani nebyli schopni pofadné bavit
cesky? Myslite, Zze by takova firma mohla vibec prorazit?

V USA ano!

V fijnu maji svatek Séfové

10. fijna je v USA tzv. Boss Day. Samoziejmé je tady i tfeba tzv. Admi-
nistrative Workers Day nebo den, kdy si rodice vezmou do kancelafe své déti,
aby jim ukazali, jak pracuji, a nechajf je pomahat. Takové véci pro mé byly nové,
nekdy meé 1 docela zaskodily.
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Toto je fotka z dne §éfa v mé firmé — také vas to ¢eka, az budete pod-
nikat v USA.

Chief of police odpovida na moji stiZnost

Nékdy mé az Sokuje, jak dobfe urcité véci v USA funguji. Neplatl to
pro celou Ameriku, muzete zit v dobré i $patné oblasti, ale ja se snazim zit
v téch lepsich. Nedavno jsem psal stiznost na policii (pfes e-mail), Ze sousedim
celou noc zvonil autoalarm. Hlavné mé zajimalo, jak takovouto situaci fesit,
protoze to bylo dost otravné a nemohl jsem spat. Dostal jsem odpovéd piimo
od Chief of police.

Jsme tady malé mésto, ale i tak potési, kdyz odpovéd pise nékdo kvali-
fikovany a Ze vibec néjakda odezva piisla. Dozvedél jsem se ptimo telefonni
cisla, na ktera pfisté volat, a jaké je pfesné znéni zikona pro takovéto situace.
V USA uz téméf na vse existuje néjaky zakon nebo systém, ktery problémy fesi.
Kdyz zavolam policii a ukaze se, ze alarm zvonil déle nez dvacet minut, tak po-
licie auto odtahne.
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Zatatky v USA

Par praktickych tipti, kde se pfipojit nebo telefonovat

Jestlize nékdy potiebujete pouzit telefon (pro mistni volani v ramci jed-
noho meésta) nebo Internet zdarma, zajdéte do sit¢ obchodd Kinkos
(http:/ /www.kinkos.com). Jsou to kopirovaci centra s raznymi predevsim tis-
kovymi sluzbami pro podnikatele. Kromeé toho vs$ak u nich miazete zdarma tele-
fonovat nebo se pfipojit na Internet z vlastnfho notebooku. Internetové pfipo-
jeni je zpoplatnéno pouze tehdy, pouzijete-li jejich pocitac. Kinkos je skoro
v kazdém mésté v USA. Ja osobné jsem chodil do Kinkos kazdy den, kdyz jsem
se pfist¢thoval do USA — nemél jsem telefon ani Internet.

V USA jsou mistni hovory zdarma (z pevnych linek). Takze pokud ma
vas telefon pfedvolbu (702), coz je Las Vegas, je volani do stejné pfedvolby
zdarma. Divejte se v hotelich, zda jsou nabizeny lokalni hovory zdarma (free
local calls). Pokud to tak je, nemusite se bat telefonovat. V USA je jedno, jestli
volate na mobil, nebo na pevnou linku. Oboji maji totiz stejny format cisla a
stejnou pfedvolbu. I volani na mobil tedy mize byt zdarma. Pro telefonovani je
znamy tfeba hotel Double Tree, ktery ma ¢asto v recepcich piistroje, z nichz si
muzete bez problému zavolat zdarma.

V USA vyborne¢ funguji vefejné knihovny. V knihovnach je zdarma
Internet 1 pocitace. I kdyz nemate prikazku, neni problém vejit dovnitf a poci-
tac¢ pouzit. Nikdo nic nekontroluje. Jakmile muzete prokazat, ze v oblasti bydlite
(vétsinou kdyz mate americky fidi¢ak), tak si mizete udélat zdarma prikazku do
knihovny a odnést si knihy domt. Bez prikazky si mizete ¢ist cokoliv, ale jen
v knihovne.

Koupé ojetého auta v USA

Kupovani auta v USA je naprosto stresujic{ zalezitost pro vétsinu lidi.
Bazary jako v CR v podstaté neexistuji. Viechna auta jsou prodavina dealery,
ktef{ prodavaji nové vozy Casto zaroven s ojetymi. Na autech nejsou napsané
ceny, vSe zalezi na smlouvani. Cely proces zabere nékolik hodin, nekdy tfeba
celé odpoledne — ceny u dealerti jsou hodné vysoké.
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Prave uklizim své prvni auto pofizené za dva tisice tii sta dolart.

Kazdy zacatek je tézky, tak to bylo i v mém piipadé, kdyz jsme se pfi-
st¢hovali do Las Vegas v roce 2001. Méli jsme naSetfené néjaké penize, ale ne
moc. Nevédel jsem, jak se mi bude dafit v podnikani. Byl jsem tedy extrémne
opatrny co se tyce utraceni penéz. Toto bylo prvni auto, co jsem koupil hned po
pifjezdu do USA. U normalnich dealert se nedalo najit nic pod $ 5 000, coz byl
muyj financni limit. Bylo to jediné auto, které jsem koupil od takového pochyb-
ného dealera. Zaplatil jsem § 2 300, coz bylo pro zacatek idealni. Vice jsem ne-
chtél utratit.

Viz mél jediny problém: kdyz bylo léto, vnitfek se nestacil chladit.
V Las Vegas je v 1ét¢ Casto teplota pies 40°C. A toto auto se zahfivalo tak, ze
kdyz bylo venku 40°C, musel jsem jesté zapinat topeni, aby se motor trochu
ochladil. Byla to takova pojizdna sauna.

Brzy jsme s manzelkou potiebovali mit auta dvé. Bylo to v dobé, kdy
jsem dokoncil realitni skolu a ziskal licenci na prodavani domut (v USA je prace
realitnich agentl regulovana, musf se jit do skoly a udélat statni zkousky). Pre-
myslel jsem, kam pajdu druhé auto koupit. V USA je nastést! vzdy spousta dal-
$ich moznosti, jak néco vyiesit nebo ziskat levnéji. Clovék jen musi hledat nebo
veédet, jak na to. J4 jsem takto objevil eBay.com a dalsi auta jsem koupil v aukei.
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Takze dalsi koupé byl Nissan Sentra, téméf novy (myslim, ze mél najeto
dvanict tisic mil).

Stal $ 9 500, coz mi pfipadalo jako super cena na to, ze auto bylo téméf
nové. Kupoval jsem ho pfes eBay od majitele z Texasu a nechal jsem si ho po-
slat (transfer aut stoji zhruba § 600 kamkoliv po celé Americe). V Americe neni
nic problém. Muzete si koupit auto v aukci pfes Internet a pak si ho nechate
kamkoliv poslat.

Ale tady se stala zrada. Auto m¢lo na par mistech propalené sedacky od
cigaret. Nebylo to zas tak drastické, ale trochu mé to mrzelo.

U dalsich aut jsem se tedy rozhodl, Ze je vzdy pojedu osobné prohléd-
nout a pifpadné je i pfevezu.

Tak se to stalo s dal$im autem, co jsem koupil ptes eBay — Audi A6. To
jsem kupoval zhruba rok po mém pifjezdu do USA (listopad 2002).
V podnikani se jiz zacinalo dafit, takze jsem si chtél ud¢lat radost a pofidil jsem
si néco lepsiho.
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Jakmile jsem auto vydrazil, nasedl jsem do letadla a letel do Ft. Lauder-
dale na Floridé¢ (je to hned vedle Miami). V Las Vegas bylo pékné skaredé po-
¢asi, zhruba tak pét, deset stupnu, zatimco ve Ft. Lauderdale bylo nadherné,
skoro 30°C. V sedm rano jsem pfistal na letisti, vzal si taxika a jel do firmy, co
auto prodavala.

Auto vypadalo krasné. Bylo vracené z leasingu v super stavu a meélo
najeto zhruba 30 000 mil, coz sice nen{ zas tak malo, ale ani moc. Myslim, Ze to
byla asi moje nejlepsi koupé.

Hned, jak jsem auto vyzvedl, jsem vyrazil na plaz. Bylo tam nadherné!
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Po pifjemné straveném dni jsem vyrazil na cestu do Las Vegas. Cekaly
mé zhruba tfi tisice kilometrd, uz si to nepamatuji pfesné, pékné jsem se projel
pfes palku USA. Za auto jsem zaplatil § 16 000, u dealerti v Las Vegas by to
bylo nejméne $ 25 000. M¢l jsem radost z dobré koupé a jizdu jsem si o to vice
uzival.

S autem jsem jezdil zhruba rok a pak ho dal manzelce. Jak se dafilo
businessu, moje chut’ rostla — prosté jsem neodolal a na eBay udélal dalsi dobry
kup. Zpétné vSak musim fict, Ze kupovat draha auta je ta nejhorsi investice. Ale
asi si to kazdy musi sam zkusit.
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Tolik k mym zku$enostem s kupovanim aut. eBay je skute¢né asi nej-
lepsi zptisob, jak v USA koupit ojety viiz. Koupit na eBay a prodat pres inzerat
v novinach. Takto ¢lovék ztrati nejméné penez.

Nakup nového auta

Auta se daji v USA koupit mnohem levnéji nez v CR. A to véetné ev-
ropskych znacek.

Nova auta prodavaji dealefi. Ti musi mit specialni licenci (pro kterou je
potfeba tzv. bond od par tisic do napt. § 50 000). Bond je néco jako posledni
pojistka, ze které se vyplatl poskozeni zakaznici v ptipadé, ze dojde néjakému
problému. To pisi jen proto, Ze stat se auto dealerem neni zas tak tézké. Jednou
jsem nad tim uvazoval, protoze dealefi maji pfistup na specidlni aukce, kde se
daji koupit ojeta auta velmi levné. Je to v podstaté napad na novy business, kdy-
bych na néj mél ¢as: kupovat auta na téchto aukcich a prodavat na eBay nebo i
jinak.

Kdyz hledate nové auto, je nejlepsi zacit na Internetu. Je tfeba zjistit,
kolik je tzv. MSRP cena (Manufacturer’s Suggested Retail Price), coz je vyrob-
cem doporucend prodejni cena. To ale neznamena, Ze to je cena, za kterou auto
musite koupit. Musite zjistit, kolik je INVOICE cena (faktura¢ni cena, za kterou
dealer nakupuje od tovarny). Zadejte tfeba ,,Volvo XC90 invoice price®
v Google. Ziskate cenu, k niz by se méla blizit ¢astka, co zaplatite.

Prodej aut je v USA skutecné agresivni zalezitost. Jednate s prodejci,
ktef{ se vas velmi tvrdé snazi presvédcit, abyste auto vzali okamzité. Proto je
nejlepsi byt pfipraven, nebo radéji kontaktovat tzv. Internet Sales Department.
Pak se vyhnete vyjednavani a smlouvani, usetfite hodiny ztraceného casu a do-
stanete pravdépodobné uplné nejlepsi cenu.

Auta se v USA prodavaji velmi levné, zkuste si porovnat ceny s CR.
Dealefi moc velké rabaty nemaji, jde jim o to, aby prodali co nejvétsi objem.
Kdyz mate stesti, mizete dostat velice nizkou cenu, protoze dealer se snazi do-
hnat néjaké prodejni cile.

Na eBay jsem béhem roku 2006 casto nasel rok staré ojeté Volvo
XC90, najeto deset, patnact tisic mil za zhruba § 31 000-$§ 34 000. U dealert: se
ceny pohybovaly okolo § 33 000 (invoice price) za Uplné nové (zakladni verze).

Proc jsou dealefi ochotni prodat za invoice? Vypada to, Ze na tom ne-
muzou nic ziskat. Pravdou je, Ze dostavaji dalsf rabaty nebo jiné ulevy od tova-
ren, takze je nékdy mozné koupit i za ceny niz§i, nez je invoice price. Poslal
jsem par e-mailu dealerim, abych zjistil, kdo mi da nejnizs$i cenu. Dealer
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v Torrance, CA mi poslal nabidku ve vysi § 29 361. To je hluboko pod invoice
price. Takze i nové auto se da koupit velmi vyhodné, pokud mate trpélivost
hledat a vyuzijete silu Internetu.
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Investovani do nemovitosti

Jak podnikat a akumulovat nemovitosti

Investovat do nemovitostf je hodné tézké, pokud clovék nema penize.
Kdyz jsem pftijel do Ameriky, mel jsem sen, ze pofidim néjaké nemovitosti. V té
dobé jsem chtél kupovat domy (obytné domy a byty), dnes uz radéji kupuiji ko-
merén{ nemovitosti (tfeba kancelafe).

Mél jsem totiz v zivé paméti, jak po splasknuti internetové bubliny
v roce 2001 bylo v depresi veskeré podnikani, co jsem délal na Internetu. A
chtél jsem najit néco, ¢im bych se pojistil pro pfipad, ze se néco podobného
opét stane. Ekonomicka situace se mtze kdykoliv zménit a ja jsem na to chtel
byt pfipraveny. Také jsem nemovitosti bral jako vynikajici zabezpeceni na du-
chod.

Moje pifedstava do budoucna byla vlastnit tfi az pét domu, u kazdého
mit najem zhruba $ 1500 mesi¢né. Po splaceni ptjcek by mi zustal pfijem
$ 4 000-8 7 000 meésicné. Kdyz jsem do USA piijel, tak jsem tomu vénoval
hodné ¢asu. Precetl jsem spoustu kniZek o investovani do nemovitosti. Sel jsem
tteba do mistnfho knihkupectvi Barnes & Noble, kde majf kfesla a sedacky na-
chystané pro lidi, co si chtéji knizky prolistovat, nez si je koupi. Muazete si sed-
nout do pohodlného kfesla, nabrat si knizky a klidné si cely den ¢ist.

Takto jsem precetl nebo prolistoval desitky knizek. Chtél jsem nacerpat
co nejvice znalostl. Fungovan{ trthu s nemovitostmi v USA bylo pro mé néco
nového, potieboval jsem zjistit, jaké mam vibec moznosti.

Béhem intenzivniho studia jsem zjistil, Ze si budu moci koupit maxi-
malné vlastni byt a o néjakém dalsim investovani se mi nemuze ani zdat, dokud
nebudu mit dostatek penéz.

Spousta knizek pise o tom, jak se dd vSechno zafidit s minimem penéz.
To ale nen{ doslova pravda.

I kdyz se mi podati koupit byt nebo dim a pronajmu ho, ani ndhodou
mi to nevydela na splatky puajcky. Musel bych dat minimalné 20-30% down-
payment (nékdy i vice), jen abych na té nemovitosti kazdy mésic neprodélaval. A
kupovat nemovitost a kazdy meésic prodélavat neni zrovna néco, co bych chtel
delat.
Také jsem zjistil, ze investofi maji o hodné tézsi podminky pii zadani
o pujcku. A ja jsem chtél byt hlavné investor. Kdyz si koupim nemovitost pro
vlastnf bydleni, dostanu mensi uroky a jesté sta¢{ dat velmi maly downpayment
(zakladnf splatku).
Pred par lety lidé kupovali domy s 0-5% downpayment. Ale kdyby
stejny clovek chtél koupit byt jako investi¢ni nemovitost, musi dat alespofl 25—
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30% downpayment. U komerénich nemovitost{ banky radéji pajef firmé, ktera ty
prostory bude vyuzivat, nez tomu, kdo by je jen pronajimal. Banky v USA po-
vazuji investory za velmi rizikové klienty.

Kdyz se nad tim v$im zamyslite, je jasné, Ze investovat do nemovitosti
neni jednoduché. Vidim kolem sebe hodné lidi, co si mysli, ze vydélaji spoustu
penéz investovanim do nemovitosti, aniz by méli dostatek vlastnich penéz, a to
vse naprosto pasivnim zptisobem ,,koupim a pronajmu®. Mysli si, ze tfeba koupi
naprosto cokoliv a vydélaji hrozné moc penéz (protoze zrovna trh jde s cenami
nahoru — coz ale nemusi trvat vécne).

Proto, kdyz si v USA zapnete v noci televizi (v jednu az pét rano), uvi-
dite celou dobu beézet pofady, vnichz néjaky investor nabiz
kurz/knizku/seminaf. Zaplatite tfeba tisic dolarti a naudite se, jak se stat milio-
nafem. Nepotiebujete zadné penize, nemusite mit kredit, nemusite mit ani za-
méstnani... Staci, kdyz budete mit tisic dolarti, které jim poslete. A za par let
z vas bude milionaf — bez prace. Takto to ale nefunguje.

Dospél jsem k zavéru, ze koupit nemovitost jen tak bez velkého mnoz-
stvi penéz nejde. Pfestal jsem travit desitky hodin pfemyslenim, jak koupit ne-
movitosti bez penéz, jak sehnat investory, nebo co super kreativatho vymyslet,
abych néjakou investi¢n{ nemovitost mohl koupit.

Misto toho jsem se zaméfil na podnikani, vydélavani penéz a premys-
leni, jak to vSechno propojit, abych si ten sen nakonec splnil. Jak vyuzit podni-
kani k tomu, ze si ty nemovitosti koupim jako uzivatel s lepsimi podminkami od
banky a ne s vysokymi uroky jako investor.

KdyZ mam vlastn{ firmu, co potfebuje kancelafe, je celkem logické si ty
kancelafe koupit. Muj sklad na kola v Kalifornii bych si nemohl koupit jako in-
vestor (nemél bych penize na downpayment a nemél bych ani penize na droky,
které by byly o dost vys$si — tieba 23 %). Pravé podnikani mi dava obrovskou
vyhodu oproti jinym investoram.

Jakmile nemovitost vlastnim, mohu vzdy ¢ast pronajmout nékomu ji-
nému. U vlastni nemovitosti mam mnohem vétsi volnost, jak z ni dostat co nej-
vice penéz. Tieba tim, ze rozdélim kancelafe na jednotlivé mistnosti a najednou
vydélam vice, nez kdybych pronajimal jednu obrovskou kancelaf.

Nebo mutizu vymyslet zcela jiné vyuziti pfinasejici vice penéz. To si vét-
$inou muze dovolit pouze vlastnik budovy, nikoliv najemnik.

Cilem je dostat z investice maximalni vynos, nejlépe aktivnim piistu-
pem — vlastnim podnikanim, napady, dpravami apod. Tento vynos je mnohem
dulezitéjsi nez samotny rist cen.
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Jak koupit komercéni nemovitost v USA

Komerén{ nemovitosti (kancelafe, obchody, sklady...) mohou byt velmi
zajimavou investicl. Ja osobné mam radéji commercial real estate (komercni
nemovitostt) nez residential real estate (domy, byty). Jde o to, ze je méné pro-
blému s ndjemniky.

Pronajem kancelaf{ je velmi stabilni. Kdyz si jednou firma kancelaf
pronajme, vétSinou na tom misté vydrzi hodné let. Jakmile si jednou vytiskne
vizitky, tak uz se snazi ve stejné lokalit¢ zUstat.

U domu a bytt je to tak, ze se lidé st¢huji mnohem castéji. Najdou néco
lepsiho nebo levnéjsitho a hned jdou jinam. Nebo prosté zméni praci a pifesté-
huji se, aby nemuseli tolik dojizdét do mista, kde délaji. Najemnici domu a bytt
vam také budou casteji volat s riznymi problémy — kdyz jim pfestane svitit za-
rovka, splachovat zachod apod.

Komerén{ nemovitosti v USA mohou cizinci kupovat bez jakychkoliv
omezeni. Budete potfebovat zhruba tfetinu v hotovosti a na zbytek muizete zis-
kat vyhodnou pujcku na pét, deset, patnact, pétadvacet let. Pajcky vyfizuji tzv.
mortgage brokers nebo piimo banky. Mortgage broker vam vétsinou najde ta-
kovy typ pujcky, ktery budete potfebovat.

Jako nejlepsi zdroj nemovitosti po celyjch USA povazuji web
http://www.loopnet.com. Mazete hledat omezené i zdarma, ale jde to. Placeny
ucet umoznujici plny pfistup stoji myslim okolo § 35 mési¢né. Ja sam jsem si
dlouho vystacil s u¢tem zdarma; placené sluzby jsem objednal jen kvuli tomu, ze
se prodejem nemovitosti moje firma MillionSaver.com profesionalné zivi.

Prodej nemovitost! funguje nejcasteji ptes realitni brokery. Jeden zastu-
pyje kupujiciho, druhy prodavajictho. Veskeré papiry a prevod penéz zprostied-
kuje Title a Escrow company. V né¢kterych statech to jsou pravnici, ale vzdy to
je n¢jaky nestranny prostfednik, ktery zajisti, ze title (prava na vlastnictvi) jsou
v pofadku a vSechny zastavy jsou vyplacené, zafidi pojistku na piipadné budouci
problémy s title a zprostfedkuje zapis v Recorder office (néco jako katastr ne-
movitosti).

Je lepsi investovat do komerénich, nebo residencnich
nemovitosti?

Komercni nemovitosti (kancelafe, obchody) v USA maji vétsinou lepsi
cash flow nez tzv. residential real estate (byty a domy). Kdyz investuji napf.
$ 300 000, u residenc¢nich nemovitosti mi tato investice mtze pfinést § 1 000—
$ 1 600 mesicne. U komeréni nemovitosti to klidné muze byt az $§ 3 000. Tyto
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c¢astky se samozfejmé mohou lisit podle lokality, ale pomér ceny k vynosu bude
vsude podobny.

Z pohledu investora jde o to, jaky je tieba dat downpayment (zakladni
splatka), aby vyslo pozitivni cash flow po odecteni vsech nakladt. Cilem je dat
co nejmensi downpayment a jesté ziskat pozitivni cash flow. Naprosto idealn{
ptipad je nedat téméf 7adné penize a ziskat nemovitost. Rikate si, Ze to nenf
mozné? Neni to jednoduché, ale mozné to je. Musite v$ak penize mit. Zcela bez
penéz to nejde.

Dalsi zpusob, jak vydélat na nemovitostech v USA

Jeden z velmi zajimavych a relativné jednoduchych zpuasobt, jak mu-
zete vydelat na nemovitostech, je kupovat v tzv. prvnich fazich projektu (Phase
1). Americt{ developefi se snaz{ prodat urcité procento domi jesté dlouho pred-
tim, nez zacnou stavét. A vétsinou se slevou. Samozfejme zalezi na tom, jaka je
zrovna situace na trhu a v jaké oblasti se projekt realizuje.

Cim déle se ten projekt dokoncuje, tim 1épe pro vas, protoze je Sance,
ze stoupne jeho hodnota. Funguje to tak, Ze v okamziku podepsani smlouvy se
urdf cena, ktera se pro vas jiz neméni.

Musite dat néjaké penize jako zalohu. Developer pak vétsinou zveda
ceny u domu, které jesté nemd prodané, podle toho, jaka ¢ast projektu je roze-
brana. Hodné lidf totiz nechce néco rezervovat v okamziku, kdy jesté neni nic
vidét. Jakmile uz je vSe postavené a vy kupujete par poslednich domd, tak je to
vzdy za nejvyssi ceny. Jestlize jste koupili v prvnf fazi, tak zaplatite méne nez ti,
co pfisli posledni.

Nekteré projekty se mohou realizovat velmi dlouho. Mné nedavno vo-
lali z jednoho takového projektu na Florid¢, ve kterém jsem zarezervoval condo
(apartment) uz pred ¢tyfmi roky. Tak dlouho jim trvalo, nez projekt dokoncili.
Ale trh Sel za poslednich par let nahoru, takze to byla dobra investice.

Do jaké nemovitosti investovat?

Kdybych bydlel v CR a chtél bych investovat v USA, tak si vyberu
néco, co nebude vyzadovat moji fyzickou pfitomnost.
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Rodinné domy

Kdyz se cokoliv rozbije (tfeba najemnici nahdzeji do zachodu rtzné
veci, které tam nepatif) tak to musite nechat hned spravit. To se u rodinnych
domut a byta stava velmi casto. Najemnici volaji s kazdou hlouposti.

Samozfejmé neni problém zaméstnat tzv. management company, ktera
se vam bude o vSe starat (za 5-10 % z ndjmu), nebo zavolat néjakého femesl-
nfka, aby opravy provedl. Problém je, ze kdyz osobné nevidite, co se skute¢né
stalo, tak za opravu trvajici pét minut zaplatite klidné $ 500.

Takovéto opravy vam muzou udélat obrovskou diru v rozpoctu. Mam
s tim vlastni zkuSenosti. M¢l jsem dum na Floridé. Management company $la
ukazat dum k prondjmu potencidlnimu najemnikovi. Nékdo otocil kohoutkem.
Zkousel, jestli tece voda. Voda byla vypnuta. Pozdéji ji vodarna zapojila a cely
dum byl vyplaven. Nikdo si niceho nevsiml a voda stala na podlaze skoro tyden.
Opravy mé vysly na vice nez § 1 500.

Nevyhoda byt a domu: ndklady na opravy a management. Kromeé toho
se najemnici radi st¢huji za lep$imi nabidkami.

Kancelafe

Najemnici kancelaff jsou oproti uzivatelim obytnych nemovitosti
mnohem stabilnéjsi. Jakmile si jednou vytisknou vizitky a zacnou podnikat, tak
se nechtéji ste¢hovat. Vétsinou se pfestehuji jen z divodu krachu, nebo kdyz
potiebuji vétsi prostory. Prestéhovat firmu je docela naroc¢né. Cim déle ndjem-
nika mate, tim déle vam vydrzi. Proto mam osobné¢ kancelafe velmi rad. Najem-
nfci kancelaif si také minimalné na néco stézuji. Nejsou s nimi téméf zadné sta-
rosti.

Pokud se ale néco rozbije, tak je sfemeslniky stejny problém jako
u bytt. Kdyz clovek neni blizko, hrozi, ze zaplati za jakékoliv opravy mnohem
vice, nez kdyby na né¢ dohlizel osobné.

Jiné komercni objekty (obchody, restaurace, fast food apod.)

Vétsina téchto komerénich nemovitosti je pronajimana zvlastnim ty-
pem ndjemni smlouvy, tzv. NNN lease. Znamena to, ze jako majitel nejste zod-
povédni téméf za nic. Ndjemnik se stara o vSechny opravy, udrzbu a dokonce
jsou oSetfena rizna zvySeni nakladd, napf. kdyz vzroste cena pojisténi nebo
dané¢ z nemovitosti. V NNN lease vSe plati najemnik. Takze vite, Ze dostanete
najem, a at’ se stane, co se stane, najemnik se postara o zbytek.

NNN najmy se uzaviraji na del$i dobu, napf. na deset, dvacet i vice let.
Koupite tieba Starbucks, McDonald‘s, KFC nebo jiny typ obchodu. Vétsinou
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mate tzv. corporate guarantee (garanci), takze i kdyz provozovna zkrachuje, bu-
dete stale dostavat najem po celou dobu platnosti smlouvy.

Pozemky

Pozemky jsou naprosto bezproblémové, ale bohuzel z nich nemate
zadny pfijem. Koupé pozemku je jen spekulace. Koupite pozemek a doufate, ze
ceny ptijdou nahoru.

Kde je nejlepsi koupit v USA nemovitost?

Na to neni jednoduchd odpovéd. Ja upfednostiiuji vétsi mésta, kde je
vys$sf Sance ziskat najemniky.

V USA jsou obrovské rozdily v cenach. Cim mensi mésto, tim nizsi
ceny. Klidné muzete koupit stejné vypadajici dum za tficet tisic nebo tfi sta tisic
— zalez{ jen na tom, kde se nachazi.

Tteba za $ 500 000 muzu koupit malou kancelat v Las Vegas (200 m?),
nebo velkou kancelafskou budovu v Memphisu (1 700 m?). A pfitom najmy
takovychto kancelafi jsou téméf identické v obou méstech.

V rostoucich a popularnich méstech bude vzdy jednodussi nemovitost
prodat. V téchto lokalitich mate i vys$$i Sanci, ze porostou ceny. Je potfeba vse
promyslet, vzit si tuzku a papir, propocitat a pak udélat rozhodnuti.

Jak poznat, kde jsou nemovitosti pfedraZené?

Ekonomové pouzivajl razné chytré pomucky, jejichz prostrednictvim
mohou bez dlouhého pfemysleni rychle analyzovat a rozhodovat. Sam stejné
pomucky pouzivam. Kdyz posuzuji néjakou nemovitost pfedtim, nez do nf in-
vestuji, zjistim si, kolik mi vydéla na najmu za mesic (napf. $ 1 000). A pak se
podivam, jaka je kupni cena (tfeba § 100 000).

Kupni cenu vydélim najmem a dostanu cislo, v mém ptipadé 100. Kdyz
vyjde ¢islo 100 a mensi, tak vim, Ze to je velmi dobra koupé. Kdyz je ¢islo vétsi
nez 100, tak vim, Ze se jedna o Spatnou koupi. Je to jednoduché a v podstaté to
velmi dobfe funguje (funguje to i v korunach, takze to muzete pouzit i mimo

USA).

Nedavno jsem narazil na jinou pomuicku, podle niz se dd posoudit, zda
jsou domy v urcité oblasti predrazené. Pocita se na zakladé pramérného piijmu
(ten je v kazdé oblasti jiny) a cen nemovitosti. Cenu domu vydélite ro¢nim pfi-
jmem. V USA dostanete vétsinou &slo mezi 2 az 4. Cim nizsi &islo, tim 1épe.
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Kdyz je ¢islo vetsi nez 5, tak to znamena, ze domy jsou v oblasti pfedrazené a
pro vétsinu lid{ je problém si je koupit.

V dobé¢ psani tohoto textu byl v Las Vegas pramérny pifjem § 45 000 a
praimérna cena domt § 200 000. Vydélenim téchto dvou hodnot dostaneme
¢islo 4,4. Las Vegas tedy neni uplné nejlevnéjsi.

Kdyz jsem v Las Vegas zacinal, primérna cena domi byla kolem
$ 150 000. V té dob¢ podil vychazel 3,3. V roce 1999 to bylo dokonce 2,7. A
ekonomové véfi, Zze se to zase musi vratit na ptvodnich 2,7. To je docela zaji-
mava informace. Je logické, Zze pifjmy ovliviiuji ceny nemovitosti a Ze se ¢asem
tedy pomeér pifjmu a cen musi dostat do normalu.

Tento vypocet je sice velmi zjednoduseny pohled na véc, ale ja mam ta-
kova zjednoduseni rad. Clovék se muze od néceho odpichnout, kdyz pfemysli
nad investicemi a zvazuje, co dava smysL

Inspekce nemovitosti — nechte si zkontrolovat nemovitost
na dalku

Nahodou jsem se probiral néjakymi starsimi dokumenty a nasel jsem
fotky zinspekce jedné nemovitosti. Kdyz si v USA kupujete dim, tak vam
kazdy doporu¢i nechat si udélat inspekci. K tomu jsou vyskoleni lidé nebo
firmy. Projdou celou stavbu a vyzkousi, zda funguji vSechna svétla a v kazdé
zasuvce jde proud, jestli neni rozbité topeni a klimatizace, ¢i nahodou nékde
netecou trubky nebo neni problém se stfechou. Samoziejmé si toho clovék
muze hodné zjistit sam, ale ne kazdému se chce 1ézt do sklepa nebo na stfechu.
Takto dostanete velmi podrobny report popisujici vSechny mozné problémy.

Inspekce se provadéji také u uplné novych domu. A jsou idealn{ i pro
piipad, kdy kupujete nemovitost na dalku. Nékolikrat jsem jiz koupil nemovitost
v jiném staté. Nez abych stravil vikend cestovanim a prolézanim domu, zaplatim
par stovek inspektorovi a ten mi pak posle report i s fotkami. Inspekei délam az
v piipade, ze se dohodneme na cené¢ a mame podepsanou smlouvu. Je to takova
posledni kontrola, nez se obchod uzavfe.

Veétsinou, kdyz inspektor najde néjaké problémy, mate jest¢ dobrou
Sanci dostat dodate¢nou slevu od prodavajictho na opravy. Je to i taktika pro
vyjednavani (sam ji nepouzivam a nemam ji rad). Nabidnete za nemovitost vyssi
castku (prodavajici ji prodd rad¢ji vam nez jinym zijemcim) a pak cenu
usmlouvate kvuali problémim v inspekénim reportu (inspektor vzdycky néco

najde).
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Par investovanych dolarti zvedne cenu o tisice

Musim se zminit o dal$i malickosti, co zlepsila celkovy vzhled mé kan-
celafské budovy v Memphisu. Nechal jsem natfit sloupy od venkovnich lamp.

Tohle je néco, co mé bavi u businessu s nemovitostmi. Staci vylepsit
par drobnosti a hned se vyrazné zvedne celkovy dojem. Ono se to nezda, ale
takové malickosti délaji obrovsky rozdil. Kdyz se nemovitost prodava a kupujici
ma dobrty pozitivni dojem, tak je schopen zaplatit mnohem vice. Jde tfeba
o malickosti za par stovek, které ale cenu zvednou o tisice dolart.

Novi najemnici v Memphisu — ale neplati

V podkrovi kancelafi v Memphisu mi sidli asi deset téchto zvifitek.
Nevim, jak se jim fika v cestine. V USA se tomu fika Racoon.
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Roztomilé, ze? Az na to, ze mi tam proziraji stiechu a pak tece voda
dovnitt, kdyz prsi. Objednal jsem firmu, co je ma odstranit. Nen{ jednoduché je
chytit — a kdyz je chyti, tak pry stejné piijdou zpét. Kdyz se jednou pustite do
nemovitosti, tak vas cekaji presné takové problémy, o kterych netusite, Zze by vas
mohly potkat. Pfesto s nimi musite pocitat a musite byt pfipraveni na cokoliv.

Dané z nemovitosti v USA

Kazdé mésto ma jiné dané z nemovitosti, jsou v nich dost velké rozdily.
Vétsinou muzete pocitat, ze dan z nemovitosti je zhruba okolo 1% z ceny
domu.

Napf. pokud mate dim za $ 200 000, zaplatite dan §2 000 roc¢né.
Okolo 1 % je dan v Las Vegas nebo tfeba i v Los Angeles. Néktera mésta maji
vétsi sazby, kdyz je nemovitost komercni. V Chicagu to je udajné okolo 2 % a
v Memphisu jsou dané¢ zhruba 3 % pro komercn{ nemovitosti!

To je hodné dilezita informace, na kterou se musite ptat pfed koupi ja-
kékoliv nemovitosti v USA. Obzvlast’ téch drazsich. Dané vam mizou provo-
zovan{ pekné prodrazit.

Zalezi na kazdém mésté/county (county je néco jako kraj), jak si dané
z nemovitosti urél. Z téchto dani se totiz financujf vefejné sluzby (hasici, skoly,
knihovny apod.). Vétsina mést ma dané z nemovitosti okolo 1 % z ceny a dan¢
se plati ro¢né. Tieba v Las Vegas je to blize k 1 %, ale v Memphisu to je pies
3 %. Ta formule nenf pfesné 1 % nebo 3 %. Formule je hodné slozita a nechci ji
tady rozvadeét, pro orientaci vam postaci zminéna procenta.
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Dan vybira vétsinou tzv. Assessor office na drovni county. Nejprve
tedy zjistéte, jak se jmenuje county, kde se nemovitost nachazi. Pokud vas napf.
zajima dam, ktery je v Las Vegas, pouzijte Google a vyhledejte si nazev meésta
spolu se slovem county. Z vysledka byste méli vycist nazev county, kam mésto
patif. Tfeba Las Vegas je v Clark county, Los Angeles je v Los Angeles county a
Memphis v Shelby county.

Pak zadejte do Google nazev county a slovo assessor, tfeba Clark
County Assessor, a najdete oficidlni stranky. Na nich jsou informace, jak se dan
pocita, a kromé toho tam muzete zjiStovat udaje o jednotlivych nemovitostech
a podivat se na online mapu.

Nejjednodussim zptisobem, jak zjistit velikost dané, je kontaktovat rea-
litntho agenta v urcité oblasti a zeptat se ho.

Dané z nemovitosti se moc ¢asto neméni. Je to politicky velmi citliva
otazka. Nikdo nema rad zvySovani dani. Ale kdyZz jdou ceny nemovitost{ na-
horu, tak stoupa vyse dané u kazdého domu automaticky (procenta zistanou
stejnd, ale castka jde nahoru kvili vy$$im cendm domu).

Odpisy nemovitosti

Residencni nemovitosti se odepisuji 27,5 roku, komeréni 39 let. Odpisy
se pocitajf tak, ze vezmete cenu budovy (cenu pozemkt odepisovat nelze) a vy-
délite ji poctem let. To, co vam vyjde, si muzete odecist ze zakladu dané.

Co se tyka nakladovych polozek, tak droky, které z pujcky zaplatite,
jsou odecitatelnym nakladem. Veskeré opravy muzete odecist okamzité.
U vylepSeni zéalezi, jestli je to jen koberec nebo tfeba nova stfecha a podle toho
se pocitajl odpisy.

Ocerniovani nemovitosti

Ocenovani délaji odhadci pro tcely bankovnich pujéek. Kazdad banka
pouziva svého vlastniho odhadce, takze do toho malokdy vidim.

Odhady pro placeni dani si kazdé mésto déla samo. Casto tieba létaji a
foti pozemky a domy z letadla. Kdyz vidi, Ze doslo k n¢jakym zmeénam, tak na-
uctuji vyssi dan.
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Hypotéky v USA

Finanén{ systém na hypotéky je v USA velmi rozvinuty. Ziskat ptajcku
na koupi domu je velmi jednoduché. Existuje spousta programt vyzadujicich
minimum papirovani (low docs nebo no docs). V podstaté pfes telefon odpo-
vite na zakladni otazky, banka pfipravi dokumenty, ty podepiSete a ziskate
pujcku.

Veétsina hypoték se dava na tficet let. Velmi obvyklé je ziskat tzv. fixed
rate na celych tficet let. V tom je myslim rozdil oproti Evropé, kde jsem slysel,
ze se fixovany urok na tficet let nedava. Znamena to, ze kdyz mate urok 6 %,
tak se za celych tficet let se nezméni. To plati pro byty a domy. U komerc¢nich
nemovitosti je vétsinou limit pétadvacet let.

Jestlize nejste U.S. resident, tak muzete v USA nemovitost koupit
s hypotékou, ale protoze nemate vybudovany kredit, tak potfebujete mit zhruba
30 % na downpayment.

Vétsina pujcek je bez pre-payment penalty. Tzn. vezmu si hypotéku na
tricet let, ale za rok chci dum prodat. Neni problém. Bance se splati, co je
dluzné, a banka neuctuje zadné droky navic. Takze muzete refinancovat (ménit
pujcky, kdyz vam néekdo nabidne lepsi podminky) nebo prodat dtm, kdykoliv
vas napadne.

Financovani nemovitosti v USA — Seller Financing

KdyZz mate penize, ale nemate tfeba dobry kredit, je mozné pfi nakupu
nemovitosti vyuzit tzv. seller financing. Znamena to, ze misto ziskani pujcky od
banky vam putjcku da pfimo prodavajici. Ne kazdy prodavajici na to pfistoupi,
ale je hodné takovych obchodu, pfi nichz se da seller financing domluvit.

Velka pravdépodobnost, ze nékdo pfistoupi na seller financing, je, kdyz
nékdo vlastni néjakou nemovitost delsi dobu a ma ji kompletné splacenou. Pro-
davajici muaze takto ziskat danové vyhody z prodeje (muze rozlozit pifjem do
vice let). Déle prodavajici ziska vice penéz z prodeje. Nedostane penize hned,
ale dostane urok, ktery muze byt tfeba ve vysi 8-9 %.

Takovy urok by vam zadna banka nedala, navic, penize jsou zaruceny
nemovitosti. Diky tomu se mi pfi jednom obchodé podafilo domluvit mnohem
niz8i cenu, protoze prodavajici pocital s tim, ze vydéla spoustu penéz na uro-
cich. Bohuzel jsem mu to pfekazil, protoze jsem mu pujcku splatil pfedcasné.

Toto je 1 dobry zptsob pro lidi ze zahranici, kteff chtéji kupovat nemo-
vitost v USA. Kdyz jsem tfeba kupoval svoji prvni nemovitost, asi bych mél
problémy dostat pujcku v bance, protoze jsem nemél zadnou historii s kreditem.
Ale mel jsem nasetfené néjaké penize na prvni splatku (downpayment). Proda-
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vajici vétsinou chtéji alespon 20% downpayment. Transakce pak probiha velmi
rychle. A jesté udetfite na riznych poplatcich, které by vam banka tGctovala.
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Par slov na zavér

Pro¢ doporucuji podnikat v USA

* Americké zakony jsou velmi srozumitelné a je pomérné jasné, co a jak
je mozné délat.

* Utady svami komunikuji. At uZ se jedni o stitni dfady nebo
o financni ufad, ve vétsiné ptipadi vam velmi radi poradi nebo vysvétli proble-
matiku. Na finanénf afad (IRS) jsem volal vicekrat, vzdy mné pomohli vyplnit
formulatfe nebo opravit chyby. Dokonce mi byli ochotni odpustit pokutu za to,
ze jsem projevil snahu problém fesit. Vsude jste prosté povazovani za zakaznika
a ostatni se podle toho chowaji.

* Je velmi jednoduché zalozit firmu, ziskat business license nebo pujcky
v bankach.

.

* Zaméstnanci nechtéji jezdit na dovolené a nejsou téméf nemocni.
V podstaté je musim honit, at’ jJdou domt, aby mi nenakazili ostatnf lidi. Kazdy
chce vétsinou pracovat a nezameskat ani jeden den. Je to trochu drsné a nefi-
kam, Ze povazuji za idealni, kdyz zaméstnanci nedostanou po dobu nemoci za-
placeno, ale z hlediska majitele firmy je to velmi pfijemné. Zaméstnanci v USA
budou presné dodrzovat systém, ktery vytvorfite.

* V Americe jsem vici sobé jako cizinci nepocitil zadné pfedsudky. Ani
nedokonald znalost jazyka v pisemném nebo ustnim projevu neni pfekazkou
k ziskani zakazek nebo k uspéchu. Nesetkal jsem se odsuzovanim nebo piehli-
zenim, pfestoze jsem meél v anglic¢ting problém i s mluvenim i se psanim.

* Kdyz mate uspéch, tak vas lidé obdivuji a daji vim to najevo. Nejste
podezfely tim, jak jste k tomu pfisel.

* Kdyz mate dobry pfistup, napad a chut’, tak jde vSe neuvéfitelné
snadno.

Co si slibuji od psani této knihy

Jednim z dévodt, pro¢ pisi knihu, je, ze se chci podélit o zkusenosti
s podnikanim v USA, ale zaroven chci inspirovat budouci podnikatele k realizaci
svych napadu. Krome toho bych rad nasel podobné smyslejici lidi, ktefi by se
mnou néjaky ten napad zrealizovali.

Nejde vsak jen o,,podobné smyslejici®, ale hlavné o talentované je-
dince, kteff maji chut’ néco skute¢né realizovat. O lidi, ktefi se neboji piekonat
trosku nepohodli, maknout, dat veskeré usili a energii do dosdhnuti néjakého
cile. Déld mi radost néco nového vytvafet a také mé velmi uspokojuje, kdyz
mohu pracovat v dobrém tymu.
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Co mé zajima, jsou projekty zaméfené na americky trh. USA je sku-
tecné zemi piflezitost, je to tady citit na kazdém kroku. Kdykoliv pfijedu do
CR, padne na mé trochu apatie. Hlavné z lidi, ktef{ si ¢asto na néco stézuji nebo
zavidi a velmi malo se snazi skute¢né ovlivnit své vlastni Zivoty. Amerika je
zemi, kde nepotfebujete mit zndmé nebo kamarady k tomu, abyste prorazili.
Zalezi skute¢né jen na vas, jak se k zivotu postavite. V Americe funguje spousta
vécd, které v CR jesté dlouho fungovat nebudou.

Nejsem zastance dlouhodobych tdkold. Mam problémy si pfedstavit
délat stejnou praci pét, deset, patnact let. Na druhou stranu se vzdy snazim bu-
dovat firmy, které vydrzi ,,cely zivot®. Pfipada vam, ze to nedava smysl?

Mné to smysl dava. Pokud dokazete vybudovat kvalitnf firmu, mizete ji
velmi jednoduse prodat. Kvalitni firmy jsou takové, které maji solidni zaklad,
vydélavaji velmi dobry profit, jsou dobfe zorganizované a nepotfebuji uhoné-
ného a vystresovaného zakladatele ¢i feditele pracujictho dvanact hodin denne,
jen aby firma pfezila.

Kwvalitn{ firma ma velky zisk, co nejvice konkurencnich vyhod a dokaze
fungovat téméf sama se spolehlivimi zaméstnanci. Takova spolecnost muze
fungovat dlouhou dobu, protoze je postavena na solidnich zakladech. Vybudo-
vat takovouto firmu da vice prace, ale stoji to za to.

Kdyz se divim na novy projekt, tak chci vidét, Zze dokazi vybudovat so-
lidni firmu do tH az péti let. Kdyz to po tfech letech stile nikam nevede, véfte
mi, ze radéji budu délat néco jiného. Cil je vybudovat co nejvétsi hodnotu firmy
béhem téch prvnich tfech let.

Selsky rozum je nejdulezitéjsi piisada. Chei mit od zacatku jasno, jak na
kazdém businessu vydélam. Alespon ramcové na zakladé svych zkusenosti mu-
sim mit pocit, ze podnikani davd smysl. Nechci vidét zadné business plany,
protoze pfili§ nevéfim na planovan{ nebo napady, ale na realné provedeni.

Podepisovani smluv o mlcenlivosti pfed diskutovanim napadt mi pfi-
padd smesné. Naopak uvitam piflezitost probrat jakykoliv muj ndpad s lidmi,
kteff patficnému oboru rozumi, tfeba i s konkurenci.

Jakmile ale pfijdu na to, jak néco velmi chytfe zrealizovat, pfesny navod
na realizaci konkurenci davat nechci. Napady diskutuji, se zvefejnénim skutec¢né
dulezitych veéci ohledné realizace (back endu businessu) jsem vsak opatrny.

Kdyz se poustim do nového oboru, jsem velmi obezfetny s investicemi.
Clovek se musi ucit za béhu a v takovém pfipadé se nevyplaci pfili§ riskovat.
Prototypy a testy je nutné délat s minimalnimi naklady.

Jakmile je vidét, ze princip funguje, je mozné investovat naplno. Vazim
si kreativity v feseni problému s vyuzitim minima penéz. Kdyz dokazete zreali-
zovat stejnou véc s mnohem mensim mnozstvim penéz nez konkurence, jste
jasny vitéz.
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Mate-li napad, zacnéte pracovat na prototypu. Na velmi jednoduché, ale
funkeni verzi, ktera dokaze ukazat princip, jak vas projekt bude fungovat. Cim
vice jste schopni ukazat, ze néco umite dobfe zrealizovat, tim vétsi je Sance, ze
budete mit dspéch. Piili§ mnoho lidi ztstava ve fazi snt a plant. A nikdy se ne-
dokopou k tomu, aby néco zrealizovali.

Myslim si, ze kazdy ¢lovék by mél cestovat a co nejvice se snazit poznat
jiné kultury. J4 vim, Ze vSe lze jednoduse délat pfes Internet, zaméstnavam tak
dost 1idi z celého svéta — z CR, Indie, Pakistinu, i z mensich mést v USA. Fun-
guje to. Ale pro realizaci seriéznfho projektu pro trh USA je potfeba poznat, jak
Americané pfemysleji a jak tady business funguje.

,,Poznat“, to neznamena pfijet jako turista, co za ¢trnact dni objede ce-
lou Ameriku, pfehlti se zazitky a jede domu. ,,Poznat® znamena zit tady jako
normalni American kazdodenni zivot a nasat to do sebe ty zkusenosti. Hodné
vedi totiz pochopite, az kdyz v Americe stravite néjaky ¢as. Az kdyz nacichnete
kulturou a skutecné poznate lidi, budete rozumét vsem detailum, které jako ci-
zinec nemuzete pochopit. Amerika je obrovskda zemé, muzete si najit misto,
které bude pfesné vyhovovat vam. U mé to byl zivot u mofe, pro vas to muze
byt tieba néco jiného. Prilezitosti je spousta a ja rad pomuzu seriéznim napa-
dum k jejich realizaci.

Rad pfivitam komentafe k této knize. Mlzete mi napsat na e-mail
john@vanhara.com nebo navstivit mdj blog www.PodnikanivUSA.com.
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IncParadise.com

Pomoc se zalozenim firmy v USA

a) Provéfeni volnosti jména.

b) Pfiprava dokumentu pro zalozeni spolecnosti (Articles of
In-corporation).

c) Priprava dokumentu o ureni Registered agenta a
adresy.

d) Podani dokumentl a vyfizeni zalozeni spole¢nosti.

e) DHL — express postovné pro poslani dokumentu.

Cena za zalozeni $ 89 + statni poplatky. Moznost zalozit
firmu v kterémkoliv staté USA.

Vice informaci v ¢estiné na www.IncParadise.com/cz.

Nevada nema statni dan pro fyzické a pravnické osoby.
Mini-malni byrokracie. Velmi jednoduché zaloZeni
i sprava spolec-nosti. Majitelé a reditelé spole¢nosti
nemusi byt residenty ani obéany USA.

e Pomoc s ucetnictvim (QuickBooks).

e Adresa v USA a preposilani posty.

e Virtualni kancelare, skladovani a distribuce vasich
vyrobku.

www.IncParadise.com



Shipito

Znate Shipito.cz? Mnohé internetové obchody v USA neumoziiuji
poslat zbozi na adresu mimo Spojené staty Americké. Chcete mit
adresu v USA a nechat si zasilat zbozi z jakéhokoliv amerického
obchodu v€etné eBay.com nebo Amazon.com? VaSe zasilky
zkonsolidujeme, poSleme k vam domu a jesté ziskate slevu na pos-
tovném.

Preposlani jednoho baliku jen za $ 8,50 plus postovné.

e Tisice spokojenych zakaznika.

o Velké slevy diky velkému mnozZstvi zasilek, které vyfizujeme.
Levné&jSi ceny nez pfi poslani rovnou z USA.

o DalSi velka sleva diky konsolidaci zasilek (az 80%). FedEXx,
UPS nebo DHL konsolidaci nenabizi. My ano!

¢ Muzeme také pomoci skladovat a rozesilat zbozi, které chcete
prodavat na americkém trhu.

¢ Jestlize nemate platebni kartu, mizeme za vas i nakoupit a
zaplatit pomoci Asistovaného nakupu.

e Dopisy a Casopisy posilame jiz za 1 USD. Postovné pro
¢asopis vyjde na $2.65 z USA k vam domu.

www.Shipito.cz

www.Shipito.com


http://www.shipito.cz/konsolidace
http://www.shipito.cz/konsolidace
http://www.shipito.cz/konsolidace
http://www.shipito.cz/cz-zprostredkovani-nakupu-a-platby
http://www.shipito.cz/cz-zprostredkovani-nakupu-a-platby
http://www.shipito.cz/cz-zprostredkovani-nakupu-a-platby
http://www.shipito.cz/casopisy

startupr

Pomocnik pro startupy

Nejjednodussi zpusob jak zalozit startup a
expandovat do zahranici.

Online zalozZeni firmy.
Aktivni pomoc s feSenim veskeré administrativy,

ucetnictvi a pomoc s hledanim obchodnich partnerd.

Prilezitost jak jednoduSe expandovat na novy trh
nebyla nikdy vétsi.

Sleduje informace na webu
startupr.com



42 (business) angels
...something completely different...

42angels is a gathering of experienced Czech and Slovak
entrepreneurs with a passion for start-ups, providing angel/seed
stage financing with added value. We will help you grow your

idea into a profitable business.

What we like and what we’re looking for:

talent, passion and vision

disruptive ideas and amazing products for global markets
undiscovered niches

products/solutions in idea stage/alpha version

short and straight pitches

strong project execution

kick-ass teams.

Contact us with your pitches, proposals, inquiries and questions
at pitches@42angels.com. We will gladly review your business

and answer as soon as possible.

www.42angels.com
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