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AN Ako zaéat a uspesne rozvijat podnikanie

Uvod

Tato kniha nie je urcena teoretikom, ktori sa
zaoberaji vyuc¢ovanim alebo Studiom podnikania, ale
praktikom — majitelom a manazérom velkych alebo
malych podnikatelskych spolocnosti, ktori nie sa
rojkovia, ale stoja pevne nohami na zemi. Casson
prepozic¢iava podnikaniu dovtip, ziskany skusenostou
a bezprostredne overeny vo vyrobe, obchode a na
trhu. Pouziva jednoduché ale posobivé slova a nie
pseudotechnicky zargén vacsiny modernych publika-
cii o podnikani.

Tam, kde to bolo potrebné, sa revidovali a aktuali-
zovali Statistiky a priklady; avSak zavery, ku ktorym
sa Herbert Casson dopracoval, rovnako ako postupy,
ktoré odporucal, nepotrebuju tpravy. Su nadcasové.

Tato knihu neprecita nikto bez toho, aby si opat
neopakoval: "To je predsa samozrejmost! Preco som
na to neprisiel skor?" Prave v tom spociva silna
stranka vSetkych Cassonovych knih. Zameranie
vaSej podnikatelskej Cinnosti moéze byt akékolvek,
udia vas ako zvySovat Cisty zisk sposobom, ktory
vychadza zo zdravého rozumu.



Predhovor an

Predhovor

Kde vziat peniaze na zacatie podnikania? Ako za-
lozit podnik, aby prosperoval? Tato kniha sa pokusi
odpovedat nielen na tieto podstatné otazky, ale
v prvej kapitole pomenovanej Veda o zarabani penazi
poskytne citatelovi vSestranny pohlad na problemati-
ku podnikania.

V kapitole je uvedenych desat sposobov ako ziskat ka-
pital a ako pristupovat k podniku ako k struktire, ktora
musi byt zaloZzena na solidnych zakladoch a z ¢éasu na éas
rozsirovana, v sulade s prechodom z jedného vyvojového
stadia do nasledujaceho.

Vela podnikov ako by nemalo pevné zaklady. Po-
maly vyStartuja, dosiahnu velmi maly alebo zZiadny
zisk, zadlzia sa a rychlo sa ratia do zaniku. Lepsie
povedané, nejde vobec o podniky v pravom slova
zmysle. Ni¢omu, ¢o je stratové, nemozno hovorit
podnik.

Stretavame sa aj s takymi podnikmi, ktoré maja sice
zaklady pevné, zostavaja vSak naveky malymi doméekmi.
Odolavaja kazdému pokusu donitit ich rast.

Sem tam niekto obsadi centralnu poziciu vyloZzene
s malym podnikom, ktory sa rychlo rozrasta az navo-
nok vyzera ako mrakodrap; v priebehu niekolkych
rokov vSak zacne upadat, azZ napokon zahynie.
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Obéas niekto obdarovany prezieravostou zalozi
maly podnik so solidnou Struktarou, uréenou na trva-
nie s predpokladanym rastom z roka na rok. Takyto
podnik preZije z generéacie na generaciu. Osobu, ktora
sa o to zasluzila, oznaéujeme budovatel podniku.
Popis metéd a zasad tychto tvorcov podniku najdete
v tejto knihe.

Budovatelia podnikov st najuzitocnejSimi Iudmi
na svete. Vytvaraju a ochranuju civilizacie. Pozdvi-
huji masy tak isto ako samych seba. Kazdy narod
ich potrebuje mat ¢im viac. Ak sa tejto knihe podari
priviest na Startovaciu ciaru niekolkych z nich na-
viac, potom vynaloZené usilie nevyslo nazmar.

Herbert N. Casson
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PRVA KAPITOLA

Veda o zarabani penazi

V sucasnosti Zijeme vo vzrusujacom obdobi podni-
kania — obdobi prechodu od starych, neefektivnych
a zaostalych metdd k novym, Gfinnym a fascinujacim
metodam. Bohuzial, v podnikatelskej sfére pdésobi
eSte stale mnozstvo amatérov neuvedomujucich si
zmeny, ktoré okolo nich prebiehaja.

Mnohi nevedia dosial o svojom podnikani o nié
viac, ako o svojom vlastnom tele. Relativne malo Tudi
podnikanim zbohatne. Vacsinou sa ako tak udrzia
nad vodou alebo zbankrotuju. Preco? Pretoze o podni-
kani vedia len velmi malo alebo nic.

Pravdaze, scenar sa meni, a Iudia v podnikani za-
¢inaja preukazovat, co mézu pre svet urobit. Dlhé
roky museli podnikat vo svete, ktory bol ovladany po-
litikmi a militaristami a podla toho boli nateni sa
spravat.

Podnikanie je do uréitej miery dosial feudalistické,
tradiéné a dravé. Dodnes sa riadi skor zvykmi, osob-
nou skusenostou a autoritou ake vedomostami. Voja-
ci, politici, profesionali, spisovatelia, basnici, reénici
aj umelci nim opovrhuja.
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Podnikanie sa zrodilo v pokore. Podobne ako
Kristovi aj podnikaniu boli koliskou jaslicky. Prvymi
robotnikmi boli otroci. Prvi kapitalisti boli oznacova-
ni za uzZernikov. Prvi vedci boli zabijani. Malokto
z nas si naplno uvedomuje uzito¢nost, romantiku,
hrdinstvo a slavu podnikania.

Navrhujem, aby sme si urobili prehlad celej oblasti
podnikania a ukazali si, ako daleko sme sa dostali
v premene podnikania na vedu. Ni¢ nie je také nezmy-
selné, aby sa to nedalo prispdsobit podnikaniu. V pod-
nikani najdeme najmenej tolko mytov ako v nabo-
zenstvach a dosial st v nom niektoré odbory, o ktorych
sa vie iba velmi malo. AvSak nech je to akokolvek,
podnikanie uz ma k dispozicii vedeckt nadstavbu. Boli
objavené nové skutoénosti a metody; dohady a nevedo-
most st na astupe.

Podnikanie ma svoje zasady, axiomy a vzorce. Do
urcitej miery je rovnako vedou ako matematika.

Niektoré z axiomov su:

Cenu tvoria celkové naklady a zisk.

Prevaha ponuky zniZuje ceny — nepostacéujtca po-
nuka ceny zvysuje.

Cas zvySuje naklady.

Pohyb zvysuje naklady.

ZvéacsSenie vystupu znizuje naklady.

Skor ako ziskame zisk, musime vynalozit celkové
naklady.

Vyssie riziko vyzaduje vyssi zisk.

Vsetky hodnoty st premenlivé.

10
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Niekolko podnikatelskych mytov:

Staré a osvedcené postupy su najlepsie.
"Poznam svoj podnik."

Uspech sa rodi z tvrdej prace.

Dobré veci sa predavaju samé.
"Nemoézem si dovolit platit vysoké mzdy."
Reklama zvySuje naklady.

Strojové zariadenie je prilis drahé.

Do podnikania sentimentalita nepatri.

Toto vSetko st bludy, ktoré likviduju zisk. Priva-
dzaju k tisickam bankrotov a napriek tomu im mnohi
podnikatelia dodnes veria.

Cielom nasho velkého hnutia za vykonnost je od-
halenie tychto bludov a skuimanie podnikania tak,
ako vedci skumaja prirodu; musime vyvinut lepSie
metody, ktoré by viedli k zvySovaniu ¢istého zisku.

Priemyselna éra sa zacala v roku 1769, ked si
James Watt dal patentovat prvy parny rusSen
a Arkwright prvy spriadaci stroj. Tieto stroje vstupili
do sveta, ktory na ne nebol pripraveny. Bol to svet
manualnej prace a nevzdelanych robotnikov, ktori sa
strojov bali a nenavideli ich. Stroje boli obsluhované
Iudmi, ktori rozmyslali v kategoriach manuélnej
prace. Obsluhovali ich velmi zle, pricom uplatnovali
stupidne metédy, ktoré $a vzili.

Vtedy sa v priemysle neuplatnovali Ziadni organi-
zatori. S robotnikmi sa zaobchadzalo ako s vojakmi.
Manazéri sa spravali ako Sikovatelia. Boli to muzi
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s autoritou, no s velmi slabymi vedomostami a skuse-
nostami. /

To viedlo k vzniku odborov, ktoré vniesli do vset-
kych priemyselnych odborov Sialeny, ni¢ivy boj medzi
kapitalistami a robotnikmi. Je zazrak, Ze to priemy-
sel prezil. Bol zmilitarizovany. K niomu horSiemu
nemohlo dgjst.

Triedny boj sposobil stagnaciu priemyslu na celych
100 rokov. Ziadne odvetvie nemozno priviest k plné-
mu rozmachu, kym sa zamestnavatelia a robotnici
navzajom povazuju za nepriatelov. Priemysel vznikol
v lone feudalizmu v Britanii. Nemozno sa cudovat, ze
medzi vodcami a radovymi ¢lenmi chybala spolupra-
ca ako aj ochota podporovat novy systém.

Hlavnu zodpovednost za rozvoj nového systému
niesli jeho tvorcovia. Kazdy novy stroj sa vsak staval
tercom tvrdého odporu zo strany robotnikov. Kazdé
vylepSenie bolo pokladané za prostriedok utlacania
robotnickej triedy. Robotnici vSade lipli na zastara-
nom ru¢nom naradi — pilnikoch, farikoch a lopatach.
Fabriky mali slabé vybavenie a predstavovali napoly
tovarne a napoly manufaktary.

Odbory nechceli dat suhlas na zavedenie novych
profesii, ktoré boli nevyhnutné pre obsluhu rozmani-
tych strojov. Boli presvedceni, ze stroje vytlacaja Iudi
z prace. Neuvedomovali si, Ze strojové zariadenia vy-
tvaraju viac pracovnych miest, ako ich rusia a pri-
spievaju viac ako ¢okolvek iné k rastu miezd a zis-
kov.

12
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Do tohoto blaznivého zmatku prichadzaja Taylor
a Emerson spolu so svojimi privrzencami, z ktorych
jednym mam cest byt aj ja. Taylor bol prvym clove-
kom na svete, ktory uplatnil vo vyrobe vedecké meto-
dy. Bol povodne predakom v oceliarni. Skumal vy-
kony robotnikov vo svojom useku a zistil, Ze nikto
z nich nevie, ako ma svoju pracu vykonavat. Vsetci
boli amatérmi a babrakmi. Ani jeden z nich neobslu-
hoval stroje spravne.

Taylor experimentoval. Vyvinul vysokorychlostnii
metodu rezania ocele a pri jej predvadzani narezal
pol miliéna libier kovu. Zbohatol a napisal knihu
Umenie rezania kovov. Bola to prva vedecka publika-
cia, ktora sa zaoberala vyrobou. Vyvolala hnutie za
vykonnost.

Moja definicia vykonnosti vychadza zo zrychlenia
rastu produktivity prace na zaklade uplatfiovania ve-
deckych metod prace.

Na Taylora bezprostredne nadviazuje Emerson,
ktory napisal knihu Dvanast zasad vykonnosti. Tay-
lor nebol propagandistom, zatial ¢o Emerson nim bol.
Ako prvy vyzdvihol vyznam vykonnosti. Bol to on,
kto presved¢il americkych vyrobcov a pracovnikov ze-
leznic o nevyhnutnosti skimat a uplatnovat zasady
vykonnosti.

Rovnako ako Taylor aj my sme zistili, Ze robotnici
nevedia spravne vykonavat svoju pracu. Murari ne-
vedeli, ako maju ukladat tehly. Kuri¢i nevedeli ako
prikladat. Mechanici nevedeli ako spravne vyberat
a pouzivat naradie. Ani jeden stroj nepracoval na

13
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plny vykon. Ani jeden z manazérov nevedel, ako ma
riadit.

Kazdé podnikanie vychadzalo z tradicii. VSetci
pracovali, no nikto sa nezaoberal otazkami ako pra-
covat. VSade panovalo tapanie a strasna nevedomost,
¢i uz vo vztahu k materidlom, nastrojom, pohybom
alebo vyrobnym postupom robotnikov. Plytvalo sa
vsade — ¢asom, energiou, materialom i pracou. Kde
ste sa len pozreli, stretavali ste sa s bezcennostou
skusenosti, pretoze viedli len k opakovaniu pra-
covnych zlozvykov. Najvacsou prekazkou, ktora mu-
sela vykonnost prekonat, bol prave zvyk.

Potom nastupil americky priemyselnik Henry
Ford. Dokon¢il to, ¢o zacal Taylor. Bol nemilosrdne
vykonny a dokazal sa zbavit tradicii. Prinatil svojich
robotnikov pracovat podla svojich predstav tym, ze
im strojnasobil mzdy. Radovym robotnikom platil
viac, ako kedykolvek predtym zarabali predaci.
Tymto postupom ziskal majetok 200 miliénov £.

Jeho uspech inspiroval vSetkych tovarnikov k to-
mu, aby ho nasledovali, pokial im to ich prostriedky
dovolili. Ford ucil svet hromadnej vyrobe — jedinému
spravnemu systému fabrickej vyroby. Ukazal, ze
fabrika musi byt mechanizovanou jednotkou, zZe
v urCitom case sa ma zaoberat len jednou zalezi-
tostou a ze kazdu cast vyrobného procesu musi
posudit a vyriesit odbornik, a nie predaci a robotnici.

Zaviedol mechanicky pohyb materialu a suciastok
a naucil nas, ¢o je pasova vyroba. Ukazal nam, ze vy-
rabat znamena mysliet.

14



+

Veda o zarabani periazi an

To je histéria vykonnosti v Amerike. Prvym
"majstrom zarabania penazi" bol Henry Ford. Zvysil
vystup, mzdy, platy aj zisky a znizil naklady a ceny.
Henry Ford bol prvym kapitalistom na svete, ktory
vysmial Karla Marxa. Skon¢il s triednym bojom a zo-
smiesSnil odbory. Stal sa najbohatSim a najpopular-
nejsim clovekom na svete — vydriduchom, ktorého
mali vSetci radi.

A preco? Pretoze ako prvy objavil vedu "o zaraba-
ni penazi'".

Nikoho neokradal. "Nevykoristoval proletariat".
Platil robotnikom trikrat viac, ako sami pozadovali.
Ceny svojich automobilov urcil nizsie, aké verejnost
bola ochotna platit. Potvrdil opodstatnenost kapita-
listického systému a rozmetal na prach ideu komu-
nizmu. Rozvinul stkromné vlastnictvo na na_]vyss1
stupefi. Uspech Henryho Forda sa stal najvyznam-
nejsim fenoménom vo svete podnikania. Ford bol pr-

vym kapitalistom na svete, ktory svoj podnik poznal
od A do Z.

V Nemecku sa priblizne v tom istom éase dostava
do popredia priemyselna chémia. Ak nas Ford nau-
cil pouzivat stroje, potom nemecky chemik nam po-
skytol nové, presné poznatky o materialoch. Veda
vstupila do sveta podnikania a odhalila u vSetkych
vyrobcov nevedomost o materialoch, s ktorymi praco-
vali. Ani jeden vyrobca sa pred sto rokmi nestaral
o zloZenie dreva, ocele, vody, uhlia alebo textilu.

Ked americky priemyselnik Andrew Carnegie pri- .
viedol do USA prvého nemeckého chemika Dr. Fricka,
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ostatni oceliari ho pokladali za blazna; ale Carnegie
mal pravdu. Bol pripraveny zarobit 60 miliénov £.
Kazdy velky tovarnik na svete ma dnes svoje labora-
toria a stab priemyselnych chemikov.

Chemici st dnes v podnikoch ocenovani rovnako
ako podnikovi riadiaci pracovnici. Nerobia len testy,
vyvijaju tiez nové syntetické materialy. Vynasli
syntetické indigo a zlikvidovali tym plantaze indiga.
Objavili synteticky liadok, hodvab, kau¢uk a mnoho
dalsich materialov. Pracuja vedecky, a tym vnasaja
do podnikania novy rozmer, o ktorom sa samotnym pod-
nikatelom ani nesnivalo. Do sveta podnikania vstapili
ako outsidri a stali sa nepostradatelnymi. Vyvinuli
nové, lepsie vyrobné metddy, ktoré by boli starodavnym
vyrobcom nepochopitelné. Laboratérium dokazalo
nahradit priemyselné a polnohospodarske produkty mi-
nulosti.

Venujme sa teraz problematike riadenia a orga-
nizacie. Uz sme hovorili o tom, ze v riadeni sa uplat-
novali vojenské modely a organizacia bola byrokratic-
ka. Velké spolocnosti boli riadené ako armady alebo
postové urady. Mohlo byt esSte nieco horsie?

Ukazala sa tiez nedostatoc¢nost kontroly. Ani jedna
firma nevedela, ako je na tom financne, ¢i aky pokrok
dosiahla, az v zavere roku. Vtedy vsak uz bolo vacsi-
nou prili§ neskoro. Ani jeden tovarnik alebo
obchodnik nemal prehlad o svojich nakladoch.
Zriedkavo sa v podnikoch uplatnovali tyzdenné vyka-
zy, denné nejestvovali vobec. Zasoby boli vytvarané
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zivelne. Panovalo plytvanie a rozkradanie. Spolo¢-
nosti boli vydané napospas svojim zamestnancom.

Doslo vsak k zmenam. Zasoby boli zreorganizova-
né a riadené podobne ako peniaze. Bol zavedeny
permanentny inventarizacny systém, ktory umozno-
val kontrolu zasob. Boli vytvorené predpoklady pre
odhad néakladov, presadilo sa vypracovavanie pred-
beznych rozpoctov a bol zavedeny cely rad dalsich
zlepsSeni.

Jedna americka spoloc¢nost teraz kazdy rok rozsi-
ruje svoje podnikanie v znacnom rozsahu vdaka to-
mu, Ze ma dokonaly prehlad o vlastnom raste. To je
vedecky pristup a v podnikani ho dosahujeme
spravnou organizaciou a riadenim.

Naucili sme sa ako zaobchadzat so zamestnancami.
Usilujeme sa rozvijat ich vedomosti a zruénosti a ziskat
ich doéveru. Povzbudzujeme ich k vynachadzavosti
a odmenujeme ich navrhy v ramei systému zlepsovacich
navrhov. Zamestnanci jednej velkej tovarne podali na-
priklad viac ako 80 000 navrhov za rok. Pre personal
zriadujeme vycvikové strediska. Uvedomujeme si, zZe
vacsina zamestnancov nema pozadované predpoklady
a tazko sa bude namahat sama, aby potrebni odbornost
ziskala. Skolime kazdého robotnika, aby ovladal sprav-
ny postup svojej prace.

Svojim pracovnikom vytvarame dobré pracovné
podmienky — dostatok neoslnujiceho svetla a sprav-
nu teplotu. Ak je veImi hortco alebo zima, vykonnost
pracovnikov klesa. Uplatnujeme odmenovanie a sti-
mulaciu dobrych vysledkov. Vedieme pracovnikov

17
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k lojalite a vyznamenavame tych, ¢o pracuja v pod-
niku 25 a viac rokov. Zamestnanci maja pre svoje zo-
tavenie k dispozicii Sportové ihriska, jedalne, kon-
certné saly a citarne. Poskytujeme im zdravotna
starostlivost. Snazime sa dosiahnut ich spokojnost,
pretoze duSevna pohoda je pri praci rovnako délezita
ako fyzicka vykonnost. Snazime sa ziskat doveru
a priazen nasich pracovnikov.

Vedecké pravidlo znie: so vSetkym treba zaobcha-
dzat podla jeho podstaty. Preto sa spravame k nasim
robotnikom ako k ludom a nie ako k nezivym veciam.
Berieme do uvahy ich city. Uvedomujeme si cenu
priatelstva.

Vykonnost nie je bezohladna; ak sa opiera o vedu,
potom taka ani nemdéze byt, pretoze veda skima
vSetky zlozky, ktoré sa zucastnuju na vysledku. Do-
siahnutie déveryhodnosti a spolahlivosti v ociach za-
mestnancov a bankarov ma pre podnik prvorady
vyznam. Pokial sme v tomto smere dosiahli Gspech,
méa nas podnik dobré meno a pravdepodobnost
neuspechu klesa.

Nedavno bola spracovana Stadia metdéd adminis-
trativnej prace. Dlho sme ponechali spdsob jej vyko-
nu na starost uétovnikom. Predpokladali sme, Ze sa
vo svojej praci dobre vyznaju. PresvedCili sme sa
vsak, ze tomu tak nie je. Tak, ako sa robotnici stavali
odmietavo k zavadzaniu strojov, aj uctovnici sa
pridrzali svojich zastaranych postupov.

Rovnako tu, ako aj pri reorganizacii hospodarenia
so zasobami boli uskutocnené zmeny. Pre zjednodu-
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Senie vedenia uctovnictva sa teraz uplatnuja pocita-
ce. Bol vyvinuty celkom novy systém automatizova-
ného uctovnictva. Napriek odporu actovnikov a urad-
nikov postupujeme vpred; eSte sme neskoncili. Som
presvedéeny, Ze je mozné dosiahnut zniZenie admi-
nistrativnych nakladov minimalne o 50 %.

DalSou vyznamnou oblastou podnikania je predaj
a reklama. Prvi odbornici, ktori sa zaoberali vykon-
nostou, boli presvedceni, Ze v predaji a reklame ne-
mozno uplatnit vedecké metody. Zdovodnovali to
prili§ velkym mnozstvom premennych, ktoré tu poso-
bia.V tomto smere sme vSak uz tiez dosiahli znacny
pokrok.

Jedna stara zasada znie: "Predajcom sa clovek
nestava, ale rodi." Dopracovali sme sa vSak k nazoru,
ze oboje je mozné. Ak musia byt Skoleni aj najlepsi
spevaci, preco neskolit predajcov?

Kedysi sa verilo, zZe pre predaj nie je mozné spraco-
vat pravidla vzhladom na velké rozdiely medzi Iudmi
aj tovarmi. Povazujeme toto tvrdenie za scestné.
Vdaka Skoleniu predajcov sme znovu a znovu dosaho-
vali nasobky odbytu.

Ameriéan Sheldon ako prvy, sformuloval zakon
psychologie predaja. Tvrdil, ze kazdy predaj musi
prebiehat podla schémy:

1. Uputaj pozornost!

2. Vyvolaj zaujem o tovar!

3. Podporuj rozhodnutie pre kupu!
4. Uskutocni predaj!
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Tento zakon plati dodnes a je zakladom ucebnic
predaja. V niektorych smeroch sme ho vSak zdokona-
lili.

Pre predaj v malom som vytvoril model, ktory sa
dosial uplatnuje. Kazdy maloobchodny predaj po-
zostava zo Siestich krokov:

Prijatie — privitanie

Dopyt

Nazorné predvedenie

Vyber

Dodatocné informacie

Odporuacanie

Ak sa niektory z tychto krokov vynecha, je predaj
vykonany nedokonale. Takto sme dnes schopni merat
vykonnost predavacov a moézeme posudit, ¢i predaj
bol vykonany dokonale na 50 % alebo na 100 %.

Vieme, Ze ku zakaznikovi sa musime spravat ako
k hostovi. Vieme, ze kazdoroéne stracame v pre-
dajniach okolo 15 % zakaznikov, najmé vinou zlého
pristupu k nim. Vieme, ze obchodnik musi pokladat
sam seba za nakupného agenta svojich zakaznikov.
Vieme, Ze zakaznik ma od nas odchadzat spokojny,
pretoze len v takom pripade sa k nam znovu vrati.

Vieme tiez, Ze predaj pod cenu je nezmyselnym
zlozvykom neschopnych obchodnikov. Vieme, Ze je
potrebné udrzat prijatelnt cenu. Predaj tovaru pod
cenu je upadkom, nie podnikanim.
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Vieme, ze tovar musime vystavovat tak, aby pri-
tiahol zrak. Preco? Pretoze opticky nerv je takmer
22-krat citlivejsi ako nerv, ktory vedie od ucha do
mozgu. Nazorné predvadzanie je z hladiska predaja
ovela efektivnejsie ako ustny vyklad.

Obchodnym cestujucim davame na cesty nieco zau-
jimavé, ¢o mozu zakaznikom ukazat. Ukazuju pouzi-
vanie tovaru bud priamo, alebo je potrebné vybavit
ich videofilmom so zabermi konkrétneho uplatnenia
tovaru. Pochopili sme vyznam vystavovania tovaru
vo vykladoch. Vieme, zZe vo vyklade musi byt vystave-
né nieco, ¢o uputa zakaznikov. Preco? Pretoze iba je-
den z 20 okoloiducich spocinie okom na obycajnom
vyklade. Usporiadanie nasho tovaru dramatizujeme
a vyklad pri tom pouzivame ako divadelnt scénu.

Ludia v podnikani teraz vysoko hodnotia vyznam
prieskumu trhu, ktory zistuje, ¢o ludia pozaduju.
Jedna firma, ktora poznam, sa obratila na svojich za-
kaznikov s otazkou, aky vyrobok by si radi kapili. To
je nieco nové. Ide o vedecky pristup, pretoze nahra-
dza odhad ziskanim informacii. Kolko vyrobcov sa
opyta zakaznikov, ¢o by si priali? Hadam ani jeden zo
stovky.

Mudri obchodnici aj vyrobcovia dnes skimaja pria-
nia zien, ak ide o vyrobky urcené pre domaécnost.
Preco? Pretoze zZeny nakupuju takmer 70 % tychto
vyrobkov. Ak dokéazete v tomto smere uspokojit Zeny,
urcite zarobite.

Moda ako predmet podnikania predstavuje dalSiu
oblast skimania, pretoze sa stava stale popularnej-
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Sou. Predpokladali sme, ze méda nepozna zZiadne pra-
vidla ani zakony. Mylili sme sa. Vieme, Ze moda sa
vyvija. Vieme, zZe vacS§ina médnych trendov ma Zi-
votnost dva az Styri roky, potom zanika a ustupuje
novému S$tylu. Médne domy vSak dnes prichadzaja
s.novymi modelmi — najmé pre zZeny — kazdorocne.
Vieme, Ze obratni reklama a schopny predaj moézu
uviest do Zivota médny hit. Vo sfére médy dnes poso-
bia profesionalni modni experti. Ide o jednu z naj-
lukrativnejSich profesii sucasného podnikatelského
sveta. To znamena, Ze vedecké poznanie nastupuje
namiesto dohadov aj tu.

Dosiahli sme vyznamny pokrok v reklame. Najprv
to bola len primitivna forma propagacie predaja,
ktora sa iba malicko odliSovala od vyvolavania trhov-
cov: "Kupte si tento tovar! Je ten najlepsi a najlac-
nejsi!"

Reklama sa vo svojich zaciatkoch nepridizala
celkom pravdy. Jej podstatou bola samochvala.
Reklamné hesla boli pisané skor pre poteSenie preda-
vajuceho ako pre kupujuceho. Tato egocentricka a ne-
spolahlivdi metoda propagacie bola vSak ac¢inna len
dovtedy, pokial bolo malo inzerentov a cena reklamy
bola nizka.Dnes je pocet inzerentov velky a cena
priestoru a Casu je vysoka. Boli sme nateni nielen
zdokonalit metody a kvalitu reklamy, no tiez prista-
pit k pravdovravnosti vzhladom na to, co propaguje-
me a to jednoducho preto, ze sme zistili, Ze reklama
nie je u€inna, kym jej ludia neuveria.
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Dosli sme k poznatku, ze publicita a predaj st dve
rozne veci. Publicita predstavuje informacie o vy-
robku, ktoré st urcCené Sirokej verejnosti. Predaj
oproti tomu poskytuje informéacie len potencialnym
zaujemcom o kapu. Stcasné tendencie v reklame sa
zameriavaja len na tychto perspektivnych zakazni-
kov. Presadzuju sa Specializované trhy a vychadza sa
pritom zo zasady, ze reklama, ktora neznizuje nakla-
dy na predaj, je vyhadzovanim penazi.

Reklama je dnes Specializovanym odborom (pre
mnohych je profesiou), ktorym sa zaobera vela
znalcov, umelcov, vytvarnikov, textarov a vykonnych
uradnikov. Mnohi Spickovi textari zarabaju dnes az
500 £ denne. Jednotliva dvojstrankova reklama v ce-
lostatnom denniku moéze stat az 60 000 £, ale moze
zabezpecit obchodny obrat az jeden milion £.

Sikovnou reklamou méze byt novy vyrobok uvede-
ny na trh v priebehu jediného tyzdna. Novy vyrobny
odbor sa moéze rozbehnut na plné obratky. Tento
novy typ odbornikov, ktorych nemozno pokladat za
komisionarov, ale za priekopnikov predaja, patri
dnes k najtvorivejSim a najuzitocnej$im Iudom v ob-
chodnom svete. Narod, v ktorom vyrastid najlepsi a
najtvorivejsi z nich, sa pravdepodobne postavi na ¢elo
sveta obchodu a podnikania.

Reklama predstavuje vyhladavanie zakaznikov.
Predstavuje najnovSiu a najefektivnejSiu metédu
rozvoja obchodu. Vo vyhladavani pracovnych prilezi-
tosti pre nezamestnanych robi viac ako vSetky vlady
spolu. Udrziava ceny vytvaranim dopytu. Je naj-
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lep$im liekom na depresiu. Kazdy podnik, ktory ju
bude uplathovat smelo a mudro, bude prosperovat.

Reklamni odbornici sa m6zu prepracovat az k sym-
biéze Spi¢kovych predajcov a psychologov. Buda po-
znat vSetko o typoch, farbach, osvetleni, umeni, vy-
kladoch, reklame, vystavach a celom rade dalsich
zalezitosti. Neuplatnia ni¢, ¢o nepodpori predaj. Do-
kazu formovat verejnii mienku; budi modelovat na-
kupné zvyklosti narodov. Ziskaju doveru a reSpekt
a budu dobre plateni.

V dalSom sa venujme problematike uverov a us-
por. Objem zlych pohladavok by nemal prekrocit
1 %. Obcas vsak vzrasti na 3 az 4 %. V poslednych’
rokoch sme sa dozili inflacie averov. Tovar sa preda-
va na splatky bez dostatoénych zaruk. Z obchodnikov
sa stavaju veritelia.

Zisk, ktory plynie zo splatkovych obchodov zavisi
na trvanlivosti tovaru. Zivotnost tovaru sa musi
minimalne prekryvat s casom splacania dlhu. Na
splatky mozno spolahlivo predavat domy a s rela-
tivne malym rizikom tiez nabytok a automobily.
Odevy a potraviny vSsak tymto spésobom bez velkého
rizika predavat nemozno.

Uver by ste nemali poskytnut nikomu, kto nie je
spolahlivy. Uver je vysadou, nie opravnenim. Osoba,
ktora ziska tuver, musi splnat Styri podmienky -
vysledky, majetok, charakter a vykonnost.

Ludia st véacsSinou cestni, avSak dobra polovica
z nich je v plateni nedbanliva. Uc¢ime sa ako ich pri-
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mat k véasnym uhradam. Americki obchodnici
a priemyselnici venuju teraz pomerne velké usilie
tomu ako vychovat dlznikov, aby splacali dlhy v ter-
mine. Zlé dlhy viedli v roku 1987 v USA k upadku
62 200 podnikov a straty z nich predstavovali
36 377 000 dolarov. Keby sa ich podarilo znizit
0 50 %, boli by sa dosiahli vyssie cCisté zisky.

DalSou oblastou, ktorej musime venovat nasu po-
zornost, st financie a investicie. Preco? Pretoze je
tazsie peniaze udrzat ako ich zarobit. Bohati Iudia to
poznaju.

Je niekolko pravidiel, dodrziavanie ktorych ochra-
nuje Iudi pred stratou penazi. Sa to:

Kupuj, len to ¢o poznas.

Nikdy nekupuj pod natlakom.

Kalkuluj s majetkom, nie s projektom.

Never nikdy "predpokladanym ziskom".

Kupuyj len to, ¢o sa da opéat predat.

Kupuj za najnizsie a predavaj za najvyssie ceny.

Rad sa so svojim bankarom, nie maklérom.

Pozicaj si cokolvek, ¢o mézes vyuzit pre zisk.

Udrziavaj svoje peniaze v obehu.

M¢éj vlastny recept na prospesné obchody je: Kupuj
kmenové akcie najzdatnejSich spoloénosti vtedy, ked
su kurzy najnizSie a predaj ich, hned ako stipnu
020 %.

Ako ste si vsimli, platia tu ur¢ité pravidla, zasady
a vzorce. Poucili sme sa dostatoéne o vede ako zara-
bat peniaze. Teraz vieme, Ze najvyznamnejSou tlo-
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hou kazdého podnikania je dosiahnut ¢o najvyssi
Cisty zisk.

Najdolezitejs$im znakom podniku nie je jeho
velkost, kapital, vybavenie ani pocet zamestnancov.
Nie je to ani systém, organizacia alebo zaradenie
vediicich. To ¢o ma najvécsiu vahu, je schopnost zvy-
Sovat Cisty zisk.

D4 sa predpokladat, Ze v budicnosti sa objavi nova
profesia — ziskové inZinierstvo. Kazda vykonna spo-
loénost bude mat ziskového inziniera. Tito novi
odbornici nebudii musiet poznat techniky podnika-
nia, ale celt svoju energiu a vedomosti sustredia na
jedini vec — dosiahnutie vécsieho ¢istého zisku. Buda
majstrami novej vedy o zarabani penazi.

Nadejou civilizovaného sveta je rozSirenie radu
majstrov zaradbania penazi. Prvou povinnostou
kazdého naroda je zarabanie penazi. Cez starocia
boli majstri v zarabani penazi vystavovani opovrhnu-
tiu. Dnes sa vSak dostavaja do popredia.

Majstri v zarabani penazi urobia koniec vojnam aj
politikom a celkom zmenia vlady. Zaveda pravidlo
najschopnejsich, nie najhlasnejsich kriklanov. Napo-
kon budeme mat vlady, ktoré peniaze zarabaju a nie
utracaju. Je potrebné zastavit okradanie bohatych,
ktoré vedie k tomu, ze chudobni sa stavaja este chu-
dobnejsimi.

Nase politické aféry musime vyhodit na smetisko
a organizovat Iudi smerom k vytvaraniu prosperity.
Zakusili sme vojnu a zistili sme, Ze nevedie ani ku
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slave, ani k ziskom. Vojny patria divokym Selmam,
nie ludskym bytostiam. VyskasSali sme politiku
a presvedcili sme sa, ze vSetky politické strany st
v podstate rovnaké. RozliSuja len dvojaké postavenie
— tych, €o st pri moci a tych, co stoja v opozicii. A niet
pochyb o tom, Ze znizuju aj zisky.

Vedeckym zakonom je, Ze prezivaju len najschop-
nejsi. To znamena, Ze do Cela sa dostant majstri
v zarabani penazi. Dosahuja zisky a zisky zname-
naja prosperitu. Vo vSetkych krajinach su najschop-
nejSimi ludmi vediaci manazéri, ktori dosahuja 20 %
zisku. To je ta najlepSia skuska tuspesnosti — ovela
lepsia ako volby. Hlupak méze ziskat najviac hlasov,
no ani jeden hlupak nedokaze dosiahnut 20 % zisku.

Takto sa nova veda o zarabani penazi stava nade-
jou celého sveta. Predstavuje nové evanjelium. VSet-
ky nabozenstva hovoria: "Blahoslaveni chudobni", ale
ja tvrdim, Ze prvoradou povinnostou vsetkych je chu-
dobu odstranit.

V roku 1988 predstavovala miera nezamestnanosti
v Nemecku az 8,5 % alebo 2 242 000 osob, v Britanii
8,2 % (2 294 500 osdb) a v USA 5,6 % (6 783 000
0s6b). Niektoré vlady sa este stale podielaju na likvi-
dacii ziskov a rozsirovani chudoby.

Kto je teda schopny tieto problémy riesit? Su to
zdatni zamestnavatelia. Tymto musime poskytnat
prilezZitost, aby ukézali, ¢o dokdzu. St to Iudia schop-
ni uviest podnik do chodu a zarobit viac penazi.
A viac penazi znamena viac prosperity pre vSetkych
zucastnenych.
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