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UVAZUJTE O OPAKU

1.

Nepsanym zakonem kapitalového trhu je to, Ze zisky korporaci musi rok za rokem
neustale rast. Pro hlavni firemni manazery, kterym se tento pozadavek nedafi na-
plnit, se mtize zdat koupé jiné firmy jednoduchym zptisobem, jak rist vykazat. Ale
takova zkratka miize byt opravdu hodné drahd. Priimérna cena koupené spolec-
nosti je 0 41 procent vyssi nez jeji skute¢na hodnota. To znamena, Ze firma, kterd je
na burze ohodnocena na 100 miliont dolart, by byla k dal§imu prodeji nabidnuta
za 141 miliond dolart. Pokud to prelozime do srozumitelnéjsi podoby, generalni
feditel kupujici spole¢nosti v podstaté fika: ,Vasi spole¢nost jsem schopny fidit mi-
nimalné o 41 procent lépe nez vy.“

Asi si dokazete predstavit, ze takové sebevédomi Casto neni opodstatnéné.
Warren Buffett jednou fekl: ,V minulosti jsem sledoval, kolik ziskuchtivych mana-
zert bylo zjevné fascinovano pohadkou o polibeni Zaby, ze které se stane princezna.
Draze zaplatili za pravo polibit korporatni ropuchu s ocekavanim, ze se magicky
proméni.” Buffett pokracoval: ,Vidél jsem hodné polibkd, ale jenom mélo zdzraka.®

Mathew Hayward a Donald Hambrick, profesoti z ekonomické $koly, tento fe-
nomén resili. Pro¢ generalni manazefi uskutecnuji drahé nakupy, které se malokdy

vyplati? Odhadovali, Ze odpovéd by mohla vychazet spis z prirozenych lidskych
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omylt nez ze Spatnych finan¢nich kalkulaci. Napadla je teorie, Ze nakupujici gene-
ralni manazefi jsou svadéni na scesti vlastni aroganci.

Pycha predchazi pad. Pfehnané sebevédomi vede k zaslouzenému trestu. V fec-
ké mytologii je arogantni hrdina ¢asto ponizen. Ikaros neuposlechl radu nelitat pti-
li$ blizko slunci, az mu roztavilo voskova kridla a zfitil se. (V americkém zptsobu
podnikani je arogance postihovana méné bolestivé. Kdyby byl Ikaros generdlnim
feditelem banky, odesel by se zlatym padakem v hodnoté deseti miliént dolart.)

Hayward a Hambrick se domnivali, Ze arogance §éft velkych firem - jejich vira,
ze dokdzou zdzraky - vede k ndkupiim za pfemrsténé ceny. Svoji teorii ovérovali
analyzovanim vétsich nakupi (sto milionti dolari a vice) na burze, za dobu posled-
nich dvou let. Jejich vyzkumny vzorek zahrnoval 106 uskute¢nénych obchodnich
operaci. Chtéli zjistit, jestli nebyla cena transakci ovlivnéna tfemi konkrétnimi fak-

tory. Kazdy z nich mél potencial k inflaci ega generalniho manazera:
1. Chvala v médiich

2. Dobry vykon v poslednim obdobi (coz mize generdlni manazer interpre-

tovat jako diikaz vlastni geniality)

3. Pocit vlastni dilezitosti (coz bylo méfeno rozdilem mezi platem general-
niho feditele a druhé nejlépe placené osoby ve firmé - generalni feditel si

muze myslet, Ze ctyfnasobné vyssi plat je zaslouzeny)

Domnénky Haywarda a Hambricka se ve viech ohledech potvrdily. Cim silnéj-
$1 uvedené faktory byly, tim silnéjsi byla tendence generalnich manazert zaplatit
vyssi castku.

Jednim prikladem je propocet, ze za kazdy priznivy ¢lanek ve vlivném tisku
vzrostla cena nakupu o 4,8 procenta. To je skoro pét miliont dolart za sto milio-
novou akvizici! Kvili jednomu lichotivému ¢lanku! Dalsi ¢lanek by cenu navysil

o dalsich 4,8 miliont dolart.
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Autofi studie napsali: ,Zda se, ze generalni manazefi, ktefi za nakup utratili
enormné vysoké castky..., uvéfili ¢lankéim, které o nich byly napsany.“ (Moznd
se vam vybavi jedna pisent Maca Davise: ,Pane, je tézké byt skromny / kdyz jsem
v kazdém ohledu dokonaly. / Nemiizu se dockat pohledu do zrcadla / vypaddm ¢im
dal lépe, kazdy den.)

Z téchto informaci si podnikatelé mohou vzit jednu dulezitou lekci: Pokud chce-

te vyhodné prodat firmu, zavolejte osobé umisténé na obalce znamého casopisu.

HAYWARD A HAMBRICK OBJEVILI proti aroganci protilatku: nesouhlas.

Zjistili, ze generdlni manazeti zaplatili nizsi cenu, pokud kolem sebe méli lidi,
kteti byli schopni oponovat jejich nazortim. Jako tfeba nezavisly predseda sprav-
ni rady nebo ¢lenové rad, které nebyly pfimo na generdlniho manazera jeho fir-
mu navazany. Bohuzel, nezavisla stanoviska pfi rozhodovani nezaznivaji pokazdé.
Vzpominate na byvalého §éfa firmy Quaker, ktery tvrdil, ze uvnitf firmy se nenasel
nikdo, kdo by se vyslovil proti nakupu spole¢nosti Snapple?

Aby délali spravna rozhodnuti, méli by mit generalni manazeti odvahu vyhle-
davat nesouhlas. Alfred Sloan, dlouhodoby generdlni manazer a predseda spravni
rady General Motors, prerusil jedno z probihajich jednani otdzkou: ,,Panové, chapu
spravné, ze se na tomto rozhodnuti naprosto shodneme?“ Vsichni ¢lenové rady
souhlasné prikyvovali. Sloan pokracoval: ,V tom prfipadé navrhuji, abychom dis-
kuzi odlozili na pristi setkani. Ziskame tim ¢as pro hledani nesouhlasu a prostor
k hlubsimu pochopeni tématu, o némz zde mame rozhodnout.“

JistéZe jen malo z nds uvizne v bubliné moci tak hluboce jako generalni mana-
zefi. Uroveri nasi arogance je na$tésti mensi. Presto s nimi mame néco spole¢ného:
sklon uprednostniovat své vlastni ndzory. Nase ,,bublina“ se nenachazi v zasedaci
mistnosti; je v nasem mozku. Tendence k potvrzeni predsudki nas vede k hledani
informaci, které podporuji nase vnitini presvédceni.

Predstavte si, ze ve vaSem okoli byla oteviena nova restaurace. Je zaméfena
na vasi oblibenou narodni kuchyni. Z této nec¢ekané zpravy jste nadseni a plni na-

déje. Kdyz se rozhodnete najit internetové recenze, ve vysledcich se zobrazi nékolik
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pozitivnich (¢tyfi z péti hvézdicek) a nékolik negativnich reakci (dvé hvézdicky).
Které recenze si prectete nejdriv?

Je témét jisté, Ze si nejdriv prectete pozitivni reakce. Hluboce uvnitf si totiz pre-
jete, aby ta restaurace byla dobra. Neddvna metaanalyza psychologické literatury
ilustruje, jak zasadni dopad tato tendence ma. Pfi revizi zhruba stovky studii s vice
nez osmi tisici respondentt védci zjistili, Ze existuje vice nez dvojnasobné vyssi
pravdépodobnost, Ze si své nazory budeme potvrzovat, nez ze je budeme vyvracet.
(Védecky receno, je pravdépodobné, ze si prectete dvakrat vice pochvalnych nez
kritickych recenzi.)

Metastudie dale zjistila, Ze potvrzeni predsudkii byva silnéjsi v oblastech, které
jsou nabité emocemi. At uz jde o nabozenstvi, politiku nebo podvédomé tendence
vétit v to nebo ono. (Jako v pozndmce Uptona Sinclaira: ,,Je tézké vysvétlovat ur-
citou problematiku ¢lovéku, jehoz vyse platu je pfimo spjata s potfebou ndm ne-
rozumét.) Potvrzeni predsudki je posileno rovnéz v pripadé, kdyz jsme do urcité
zélezitosti investovali velké mnozstvi ¢asu a energie.

V predchozi ¢asti knihy jsme zjistili, jak je dilezité rozsifit nase moznosti, aby-
chom se vyhnuli jejich Gzkému vymezeni. V nasledujici ¢asti knihy budeme patrat
po tom, jak nabizené moznosti co nejlépe posoudit.

Vime, ze tendence k potvrzeni predsudkii budou nase hodnoceni prekrucovat.
Pokud se klonime k urcitému nazoru, je pravdépodobné, ze zamétime reflektor
pozornosti na fakta, ktera jsou mu naklonéna. Jak se mizeme naucit tyto tendence
prekonavat a otestovat své predpoklady realitou?

Prvnim krokem je nasledovat byvalého generalniho manazera General Motors
a rozvinout natolik silnou vnitfni disciplinu, abychom byli schopni uvazovat o opa-

ku. Budovani discipliny za¢ina u schopnosti nachazet konstruktivni nesouhlas.

NESOUHLAS JE NEDILNOU SOUCASTI vétsiny pravnich systémi. Soudcové
a poroty se nikdy neocitnou v informacni bubliné typické pro generalni manazery.

Jsou neustale nuceni zvazovat dva protikladné nazory.
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Justi¢ni systém neni jediny, kde je vyvazeny postup bézny. Katolicka cirkev pri
rozhodovéni o svatofeceni po mnoha stolet{ vyuzivala ,,ddblova advokata“ Débliv
advokat byl v cirkvi oznacovan za promotor fidei - ,,promotora viry“ - a jeho funk-
ce spocivala v tom, Ze stdl v opozici proti svatofeceni.

Jan Pavel II. tuto funkci v roce 1983 zrusil, ¢imz ukondil jeji ctyfsetletou tradici.
Od té doby jsou svati kanonizovani asi dvacetkrat rychlej$im tempem, coz mluvi
samo za sebe.

Kolik z nds védomé vyhledava lidi, ktefi s nasimi rozhodnutimi nesouhlasi?
Déblova advokdta samozfejmé nepotiebujeme pti kazdém rozhodnuti (,,Diirazné
protestuji proti tomu, aby sis ty kalhoty koupil!®), ale v ptipadé dilezitych rozhod-
nuti si dluzime jistou miru zdravé skepse. Pokud mame doma teenagery, mtizou
pro nas byt v tomto sméru zajimavym zdrojem. Ale podobné skeptickym rozho-
vorim se vétsinou radsi vyhybame, misto abychom je uvitali. To ov§em poukazuje
na kratkozraké mysleni. Je pochopitelné, ze se chceme vyhnout chvilkové nepti-
jemnosti, ale nakonec je to vzdy lep$i nez nasledna bolest ze $patného rozhodnuti.

Jak zajistit, aby v nadem pracovnim prostfedi zaznéla nesouhlasnd stanoviska?
Nékteti pouzivaji zptisoby podobné dablovu advokatovi. Pentagon pouzival ,vra-
zednou komisi®, slozenou ze zkusenych dustojnikd, ktera méla pravomoc zrusit
$patné naplanované mise. Kdyz Disney vypoustél hity jako Lvi krdl nebo Krdska
a zvite, vyuzival tym jeho vedoucich manazerti Gong Show, ktera umoziovala li-
dem predstavit navrhy na nové filmy nebo nové atrakce — a manazertim jejich pre-
zentaci rychle ukoncit, pokud je nezaujala.

Zaplatit si dablova advokata, ktery by se ve zkostnatélé organizaci vyjadfoval
kriticky, je celkem ldkavy ndpad. Ale takova pozice mlze byt ¢asem zlehcovana
nebo poskytne v§em ostatnim vymluvu, aby se neprojevovali kriticky. (,Vim, ze
dablav advokat tuto dohodu ditkladné prozkoumd, a proto se tim nemusim za-
byvat.“)

Formalni pozice neni to nejdulezitéjsi. Dilezitéjsi je vnimat kritiku jako pro-

spésnou véc. Promotor fidei ma katolickou cirkev v hluboké tcté, jenom se snazi
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zastdvat opac¢nd stanoviska. (Kdo by s radosti argumentoval proti nékomu, jehoz Zi-
vot je tak obdivuhodny, Ze si zasluhuje byt zafazen mezi kandidaty na svatofeceni?)

Existuji mnohé zptisoby, jak si opozice vazit. V nékterych organizacich mutze
vedouci manazer pridélit ikol nékolika lidem, aby pripravili argumenty proti dule-
zitému strategickému rozhodnuti. (Jak by to dopadlo, kdyby Quaker vy¢lenil tym,
ktery by s nakupem spolecnosti Snapple nesouhlasil?) To je nepochybné moudry
népad. Clenové tymu jsou v roli ,,ochréncti organizace® a je jim dovoleno, aby byli
skepticti. Dalsi alternativou je vyhledavat jiz existujici nesouhlas namisto vytvareni
umélych funkci. Pokud jste nenarazili na odpor proti rozhodnuti, které hodlate
ucinit, je pravdépodobné, Ze jste nehledali dost dobre. Je mozné vytvorit bezpecné

prostredi, kde by kritici mohli vyjadrit své znepokojeni?

NEVYHODOU HLEDANI NESOUHLASU je nebezpecdi, Ze se zvrhne v politika-
feni. Roger Martin, dékan Rotmanovy obchodni skoly a autor knihy The Opposable
Mind a dalsich skvéle hodnocenych knih z oblasti byznysu, tvrdi, Ze si mu lidé
Casto stéZuji na to, ze jejich mitinky se vétsinou zvrhnou v ,,zakopovou valku® Po-
dle jeho nazoru je to nejvétsi prekazka pro vytvoreni efektivni strategie.

Martin je presvédceny, ze prekonani tohoto problému je leh¢i, nez by se zpo-
&atku mohlo zdit. Resenim je postup, na ktery prisel, kdyZz na pocatku své kariéry
improvizoval ve slozité situaci.

V poloviné devadesatych let pracoval - jako cerstvy absolvent ekonomie - pro
konzulta¢ni firmu Monitor Group. Jednim z jejich klientd byla torontska spolec-
nost Inmet Mining, jejiz vrchni management debatoval o osudu Copper Range.
Jednalo se o ztratovy dil na méd v severni ¢asti Michiganu. Copper Range, kte-
ry byl ve dnech své sldvy jednim z nejvétsich médénych dolid v USA, byl ¢im dal
vice prodélecny. O jeho slozité situaci se mélo diskutovat na mitinku v Rhinelan-
der ve Wisconsinu. Manazeti dolu tam museli cestovat tfi hodiny autem a nejvyssi
predstavitelé spolecnosti priletéli az z Toronta. Sesli se v zasedaci mistnosti jednoho

hotelu pobliz letisté.
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Atmosféra byla napjata. Financni feditel Inmetu Richard Ross vystoupil s tim,
ze nejlep$im feSenim bude ddl uzaviit. Rekl piimo: ,,Ceny kovii klesaji, nevyplati
se nam to. UZ jsme do dolu investovali hodné penéz a vypada to, Ze se nam nikdy
nevrati. Nakonec v$ichni pochopi, Ze z hliny diamant nevybrousime.*

Jenze uzavieni dolu by mélo tvrdé duasledky. Copper Range zaméstnavala pres
tisic lidi a byla to jedina vétsi firma v regionu. Dopad na mistni ekonomiku by byl
devastujici. Zastaveni provozu by vrhlo negativni svétlo na reputaci manazerského
tymu Inmetu, protoze dil koupili teprve nedavno a byli ochotni do néj investovat.
Co by si asi pomysleli akcionafi, pokud by dil tak brzo zavreli?

Existovalo nékolik feseni, ktera by k uzavfeni dolu nevedla. Jedna z alternativ
byla uzavtit dosud fungujici vysokou pec a prevazet rudu do Kanady, kde mohla
byt zpracovana v modernéjsi tavirné. Dal$i moznosti bylo doplnit ubyvajici zdroje
rudy expanzi na sever — do oblasti, kde existovaly predpoklady pro objeveni novych
lozisek médéné rudy.

Cim vice se diskutovalo, tim vice se obé strany blokovaly ve svych stanovis-
cich: manazeri Inmetu se priklanéli k uzavreni dolu a manazefi dolu jim oponovali.
Vsichni se navzajem prekiikovali. Martin popisuje tuto fazi ,,diskuze® jako chaotic-
kou smeésici jednostrannych deklaraci a stanovisek.

Finan¢ni feditel Ross si pamatuje, ze po nékolika vycerpavajich hodinach jed-
nani byl pocit frustrace vSudyptitomny: Existuje spousta véci, které bychom méli
probrat. Co s tim udélame?

»Bylo jasné, Ze jednani nikam nevede,” fekl Martin. V bezvychodné situaci zne-
nadani dostal napad.

Zadal vSem zucastnénym ukol: Pfestanme se hadat o tom, kdo ma pravdu,
a misto toho se zabyvejme jednou moznosti po druhé a ptejme se sami sebe: Jakd
fakta by musela platit, aby pravé toto feseni bylo to spravné?

Dodal, ze existuji dtikazy, které by nds pfimély zménit nazor. Pojdme se bavit

o tom, jak by takova fakta méla vypadat.
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Ross pozdéji prohlésil, Ze po tomto apelu se ,,v§em rozsvitilo. U¢astnici prepnu-
li z konfronta¢niho na analytické mysleni a zacali o kazdé z moznosti racionalné
diskutovat.

Poté, co byli vyzvani k upfesnéni podminek, za nichz by mélo smysl nechat dtil
otevieny, se manazeti Inmetu rozhovotili o cilech, kterych bylo potfeba dosahnout,
aby se duil stal vydélecnym. Kdyz se méli zamyslet nad scénafem, pfi némz by za-
staveni provozu bylo nejlepsim feSenim, manazefi dolu se shodli na tom, ze pokud
ceny médi neporostou, udrzeni dolu v chodu bude netinosné.

Atmosféra diskuze se radikalné zménila. V mistnosti bylo porad citit napéti, ale
jednalo se spi§ o produktivni tlak. Martin proménil nepratele ve spolupracovniky.

»Bylo to doslova magické,“ ekl Martin a pokracoval: ,Na konci dne se vSichni
shodli na kritériich, ktera by musela platit, aby se jedna z péti moznosti stala nej-
lep$im fesenim.“

Po skonceni mitinku zacaly obé strany sbirat fakta, na kterych se shodli, Ze
budou pro nalezeni spravného rozhodnuti nezbytna. Napfiklad poslali médénou
rudu ke zpracovani do Kanady, ale zjistili, Ze je to finan¢né nakladnéjsi, nez kdo-
koliv predpokladal.

Zkoumali moznost roz$ifeni dolu, ale i tady narazili doslova do zdi. Objevili ne-
¢ekané konstrukéni omezeni, které jim znemoznilo provrtat skalu, aby se k rudné
zile dostali. John Sanders, tehdejsi generalni manazer dolu, prohlasil: ,,Stary a novy
dal jsou jako dvé podzemni nakupni stiediska, ktera spolu sousedi. Najednou ale
zjistite, Ze mezi obéma supermarkety existuje jenom jediny priichod o velikosti
dveii a Ze veskery provoz by musel témito malymi dvirky projit. To prosté neni
proveditelné.*

Do ptistiho setkani dospéli k jedinému zavéru: Zadné schiidné feseni pro udr-
zeni dolu v provozu neexistuje. Dokonce i Sanders o tom byl presvédceny. Vystou-

pil pred shromazdénim a uzavieni dolu podpofil.

MARTIN TVRDI, ZE OTAZKA ,Jaka fakta by musela platit?“ se stala nejdilezi-

téjsi soucasti jeho pracovni strategie. Asi neni tézké uhodnout pro¢. Hledani kri-
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tickych informaci se muze jevit jako negativni pfistup. Snazime se najit skulinku
v argumentech - jak nasich, tak jinych lidi. Ale Martinova otazka tomu dodava
néco konstruktivniho: Co kdyz je pravé ta nejméné oblibend moznost to nejlepsi fe-
Seni? Jakd fakta by nds o tom mohla presvédcit?

Martin dale fika: ,,Pokud si myslite, Ze urcity ptistup k problému je $patny, a né-
kdo se zepta, jestli je to podle vas dobra volba, jednoduse odpovite ,,neni“ a zacnete
svlj nazor obhajovat. Ale pokud se nékdo zeptd, co by muselo platit, aby vami na-
vrhovany pristup fungoval, tak se vag myslenkovy ramec zméni. . . . I tak nepatrny
posun vam poskytne moznost ziskat nadhled nad svym presvéd¢enim a prostor
pro zjisténi né¢eho nového.*

Tato technika je obzvlasté Gc¢innd v organizacich, kde jsou nesouhlasna stano-
viska potlacovana; kde jsou lidé obvinovani z toho, Ze nejsou ,,tymovi hraci“. Mar-
tinova otazka pomahd tomu, abychom kritiku vnimali jako moznost k hlubsimu
feSeni problému.’

Martinova metoda je efektivni, protoZze umoznuje lidem oponovat, aniz by do-
stali nalepku vécnych kritik(l. Ale nejde jenom o to, Ze se otevieme kritickym na-
zortim. Jeho metoda nas nuti predstavit si podminky, za kterych bychom byli sami

schopni zménit ndzor - aniz bychom méli pocit, Ze jsme nakonec prohrali.

2.

Vsichni jsme v hledani protiargumentt dobfi v piipadé, kdy se nam nékdo snazi
prodat néjaky produkt. Kdyz se obchodnik za¢ne rozplyvat nad ,,zivotni nabidkou,
zvedneme ochranny §tit a zacneme pouzivat neuprosnou logiku, kterd jeho prehna-

na tvrzeni analyzuje. Problém nastava, kdyz vnittné tak trochu chceme, aby ndm tu

* Dalsi technikou pro oponenty, o které budeme mluvit pozdéji, je zazehnuti zapalné $ndry
po vzoru Davida Lee Rotha. Zdpalna $iiira upfesniuje podminky, za kterych by mél tym rozhod-
nuti znovu zvazit. Pokud nejste o spravnosti néjakého feseni presvédcéeni, ale nemuzete vzniklou
situaci zménit, ptiméjte své kolegy, aby zazehli zapalnou $ntru. (Pokud se stane véc X nebo Y,
tak danou véc znovu zvazime.) To by mohli pfijmout, protoze vétsina lidi podceriuje $ance, ze
k takové situaci opravdu dojde. Umoznite jim, aby mohli své rozhodnuti v pozdéjsi dobé pre-
hodnotit, aniz byste se stavéli do pozice typu: ,,Ja jsem vam to fikal.
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véc prodali. Predstavme si, Ze jsme na vecefi v restauraci a ¢i$nik k nam pfistoupi
s tacem, na kterém je obrovsky ¢okoladovy dort. Zacinaji se nam sbihat sliny, az se
nakonec zeptame: ,,Chutnd dobfe?” To neni znamka nejpevnéjsiho postoje.

Nékdy mame pocit, Ze vyhledavame informace, ale ve skutecnosti jenom hledame
zaminku, pro¢ néco udélat. Treba volani byvalym zaméstnavateltim, pokud chceme
nékoho nového zaméstnat. Nékdy to délame jenom proto, abychom sami sebe ujistili
0 jiz vytvoreném nazoru. Zjistovani referenci od byvalého zaméstnavatele miize byt
jenom posledni ,,kontrolou, kterou podstoupime. (Predstavte si, Ze bychom si koupi-
li nemovitost jenom proto, ze na prodejce existovala tfi skvéld doporuceni.)

V nékterych organizacich se lidé, zodpovédni za pfijimani novych zaméstnanct
chovaji v otazce referenci prozietelnéji. Néktefi se ptaji na kontakty, které nejsou
v Zivotopise kandidata o praci uvedeny. Takto ziskané kontakty ¢asto pfinesou neut-
ralnéjsi informace. Jini pokladaji pti referen¢nich hovorech netradi¢ni typy otazek.
Misto toho, aby pozadali o zhodnoceni kandidata (Byl Johnav vykon vyborny nebo
primo skvély? Budte prosim upiimni.), spoléhaji na zjistovani vécnéjsich informaci.
Naptiklad Ray Rothrock, pracujici pro zndmou investi¢ni spolecnost Venrock, je
presvédceny, Ze jedna z nejlepsich otazek, kterou pro hodnoceni podnikatelt obje-
vil, zni: ,,Kolik mél tento obchodnik v poslednich letech sekretarek?“ Pokud dosta-
nete odpovéd, zZe pét, je pravdépodobné, Ze se jedna o nékoho problémového.

Stejnd strategie ziskavani konkrétnéjsich informaci byla uvedena v brilantnim
clanku ,,Jak byt stastnym, zdravym a moralnim ¢lovékem v nestastné, nezdravé
a amoralni profesi®, ktery byl publikovan v roce 1999 americkym soudcem Patrick
J. Schiltzem. Schiltz ve svém ¢lanku naléha na studenty prava, aby pokladali tvrdé
a nepfijemné otazky jesté predtim, nez pfijmou praci pravnika ve velké nadnarodni

firmé:

Kazda velka firma tvrdi, Ze je jind nez ostatni. Kazdd velka firma odmita
tvrzeni, ze by vykoristovala své zaméstnance. Kazda velka firma trva na tom,
ze i kdyz jeji pravni zastupci pracuji tvrd¢, tak vedou vyrovnany zivot. Témér

vzdy lzou. Jinak to byt nemize. Obédy zdarma zkratka nenabizeji...
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