Kapitola 1

Jednoduchost je poslani

Zakladnim kamenem kazdé vyjimecné organizace je jeji poslani. A poslani jed-

Dobrym prikladem je Amazon. Jeff Bezos prisel pred lety se tfemi jednodu-
chymi slovy, ktera v sobé skryvala podstatu spole¢nosti: ,One click away.“ (Déli
vas jen jedno kliknuti - pozn. prekl.). Znélo to témérf jako firemni slogan, ale
bylo to mnohem vic. Ta jednoducha fraze elegantné shrnula to, co bylo pro kaz-
dého navitévnika webovych stranek Amazonu nepfinosnéjsi. Jen jedno kliknuti
vas déli od jakéhokoli produktu na svété a jedno kliknuti od velice vyjime¢ného
zékaznického servisu. Pokud si nastavite tu moznost, pti kazdém nédkupu uvidite
tlac¢itko ,,Kup ted - jen jednim kliknutim®

Bezos pii kazdé prilezitosti pripominal své spolecnosti dilezitost téchto slov.
Kazda iniciativa musela v kone¢ném disledku slouzit tomuto vys$simu cili. Na té
nejvyssi urovni plati, Ze poslani spole¢nosti je souc¢asné diivodem jeji existence.
Diky nému drzi svlij smér a jeji zaméstnance sjednocuje spolecny cil. Funguje

jako voditko pti tvorbé produktd, sluzeb, zpiisobu komunikace, vedeni marketin-
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gu a doslova pti kazdém dulezitém rozhodnuti, jemuz je spole¢nost nucena celit.
Stejné tak slouzi jako svodidla, kterd brani spole¢nosti uhnout z vytycené cesty.

Nékteré spole¢nosti vyjadriuji svoje poslani formalni cestou. Slova, ktera pou-
Zivaji, maji slouzit ke svolavani vérnych i vycviku novych rekruti. Jiné maji svoje
poslani tak dobfe zabudovano ve viem, co firma dél4, Ze o ném malokdy nékoho
uslysite mluvit nahlas, ale presto je jasné patrné. At tak nebo tak, diky poslani
spole¢nosti vsichni zaméstnanci chapou, pro¢ délaji to, co délaji. Poslani inspiruje
i motivuje.

Simon Sinek ve své knize Zacnéte s proc¢ (Jan Melvil Publishing 2013) a ve svém
videu na strankach TED s ndzvem ,,How Great Leaders Inspire Action® popisuje
to, cemu fika ,,nejjednodussi myslenka na svété®. Poznamenal, Ze ty nejvice inspi-
rativni spolecnosti se radéji prezentuji tim, ,,pro¢“ délaji to, co délaji. Neuchyluji
se k pouhym reklamnim figliim k propagaci svych vyrobkt a poucovani verej-
nosti o tom, jak funguji. Spole¢nosti, které maji néjaké poslani - které si za né¢im
stoji —, maji $anci udélat na své zakazniky hlubsi a trvalej$i dojem. Tim, Ze se
podéli o své ,,proc, ziskaji na dilezitosti a vyznamu - a tim i naskok pfed svymi
konkurenty.

Samotny proces krystalizace onoho ,,pro¢” funguje jako uc¢inny zptisob zjed-
nodusovani, protoze ¢lovéka nuti nechat prazdnych feci a dobrat se podstaty mo-
tivace spolec¢nosti. Zde jsme narazili na urcity princip, s nimz se dale v knize jeste
setkdme. Schopnost vyttibit zdsadni informace miize mit velkou moc. Myslenku
je pak snadné si zapamatovat a téz$i zapomenout.

Slozitéji a obsahleji formulovana mise spole¢nosti miize byt uzite¢na v tom,
ze pokryje rtizné uhly pohledu. Zaméstnanci se ale kviili tomu pravdépodobné
nebudou soustfedit na jeden spole¢ny cil a sou¢asné to mtize mast zakazniky. Je to
jako mavat péti prapory soucasné namisto jednim. Dobrym piikladem neadres-
ného a roztfisténého firemniho poslani je McDonald’s. Odkazuje na komplexni
globalni strategii nazvanou ,,Plan to win® (Plan vitézstvi). Vechnu vinu za jejich
prilis slozité menu a zalostné finan¢ni vysledky v poslednich letech ale nelze jen
tak svalit na chybéjici jasné a stru¢né formulované poslani. Pravda ovéem je, ze

zadnym takovym nedisponovali - a to urcité nijak nepomohlo.
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Obvykle, kdyz se mluvi o spolecnostech, které maji néjaké poslani, uslysite
o Applu. Moderni, Gspé$ny Apple vSichni zname. Ale kdyz se firma koncem de-
vadesatych let pomalu hroutila pod tihou komplikovanosti, nové poslani se stalo

udinnym néstrojem tolik potfebného zjednoduseni.

Poslani ma silu transformovat

V roce 1997 koupil Apple firmu NeXT, kterou zalozil Steve poté, co o jedenact
let dive z Applu odesel. Steve byl soucasti zakoupeného balicku a souhlasil, ze
se stane poradcem tehdejsiho reditele Applu Gila Amelia. Kratce po akvizici si
na jedné firemni akci Gil pozval Stevea na pédium, aby vysvétlil, jak se Apple
muze diky technologii NeXTu pohnout mohutné kuptedu. S védomim toho, jak
pro oba dva tento pribéh konci, je pou¢né i zdbavné sledovat video z této akce
na Youtube.* V uplném tvodu se Amelio tvari ponékud zahanbené, kdyz sleduje,
jakého neutuchajiciho potlesku se Steveu Jobsovi dostalo. Stevea to dojalo. Zaro-
ven se ale snazi drzet zpétky, protoze si uvédomuje, Ze alespon v tuto chvili hraje
jen vedlejsi roli v show Gila Amelia.

Steve povazoval za dilezité v ivodu své reci predstavit poslani Applu. Na ob-

razovce za nim se objevil nasledujici napis:

POSLANI: Poskytovat relevantni, neprekonatelnd tesent, kterd mohou zd-
kaznici ziskat pouze v Applu.

Tato slova ukdazala Applu cestu pravé ve chvili, kdy se nachazel na rozcesti
a sotva popadal dech. Zanedlouho po svém bravurnim kousku byl Steve jmeno-
van ,,doc¢asnym feditelem®. Pokracoval v pretvareni spolecnosti i jeji produktové
fady presné takovym zptsobem, jaky popsal ve svém poslani. Apple se v dusledku
toho zjednodusil a polozil tim zéklady Gzasného budouciho ristu.

Poslani spole¢nosti je zdsadni, ale neznamena to, ze je vytesané do kamene.

Spolec¢nosti se v pribéhu let vyvijeji a jejich mise s nimi. Pro Apple byla dilezitym

*  https://www.youtube.com/watch?v=4QrX047-v-s
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milnikem zmeéna z pocitacové firmy na spolec¢nost zabyvajici se spotfebni elektro-
nikou. Zménilo se dokonce i jméno: z Apple Computer Inc. na Apple Inc. Poslani
se vylepsilo smérem k inovacim a ur¢ovani budoucnosti.

Dal$im velkym meznikem bylo otevieni Apple Store. Kdyz budujete obchodni
fetézec, ¢ekaji vas stovky rozhodnuti, od zakladniho konceptu a zptisobu prove-
deni pres vybér lokality az po rozvrzeni prodejny a ndbor zaméstnanct. V prodej-
nach Apple Store mély byt k dispozici nejen produkty, ale i poradenstvi, $koleni,
podpora a prostfednictvim zaméstnancii i ta spravna davka entuziasmu. Takovy
pocin vyzadoval vlastni poslani.

Steve Jobs ptijal Rona Johnsona, aby pomohl vybudovat Apple Store do po-
doby, v jaké tento obchod zname dnes. S Ronem jsme mluvili o tom, jak napad
na Apple Store vyrostl z jednoduchého konceptu az po nejvétsi uspéch v historii,
s prodejnami po celém svété. Vysvétlil mi, Ze klicovym momentem byla formula-
ce vlastniho poslani Apple Store. Tym tvrdé pracoval na tvorbé vyjadreni, které by
korespondovalo s obecnym poslanim spole¢nosti Apple a zaroven polozilo zakla-
dy zcela nového, atraktivniho zptisobu nakupovani. Mél to byt navod ke vsemu,
co se v ochodech Apple Store odehravalo. Mélo to byt snadno zapamatovatelné,

fekl Ron, tak, aby to véem v organizaci rychle preslo do krve.

Apple, to jsou produkty, které méni lidem Zivot, ze? Proto jsme pro Apple
Store prisli s jednoduchou frdzi: ,Enrich lives“ (Obohatime vam Zivot — pozn.
prekl.). Cely obchod i vysledny dojem z néj byly navrZeny tak, aby dokdzaly

obohatit Zivoty nejen zdkaznikii, ale i zaméstnancii.

Motto ,,Enrich lives® byste nenasli na Zddném oznaceni obchodu nebo zbozi.
Ptesto pti rozvijeni i béhem samotného fungovani fetézce bylo jeho poslani jasné
patrné. Pokud néjaka myslenka nebyla v souladu s cilem obohatit vas zivot, byla
zamitnuta.

Poslani hralo podstatnou roli pti rozhodovani jedné z nejdilezitéjsich otazek

- vjakych lokalitdch se budou prodejny stavét. Pokud maji obohatit vas Zivot, fika
Ron, nemtizeme vas nutit bloudit kdovikde, abyste nas nasli. Bylo tedy logické, ze
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se spole¢nost rozhodla otevrit prodejny Apple Store v nakupnich centrech. Tak
na né miZete snadno narazit béhem svych kazdodennich nakupd.

A poslani méli vSichni neustéle na paméti, i kdyz dumali, jakym zptisobem
resit opravy jiz zakoupenych produktd, pokud potiebovaly servis. Ron prisel
s ndpadem zalozit ,,genidlni prepazky“ (Genius Bar) a dotahl ho k dokonalosti.
Na takovém misté by zdkaznici méli pocit, Ze jim svou pozornost vénuje ten nej-
chytrejsi zaméstnanec Applu ve mésté. Coz mélo obohatit zivot nejen zakaznikd,

ale i samotnych nadanych zaméstnanct. Ron k tomu poznamenava:

Genidlni prepdzka obohacuje Zivot zaméstnance tim, Ze v podstaté vyzdvi-
huje jeho tiroven: znalosti. ,Genidlni“ byl titul, o ktery stdli. Co kdybychom
méli vlastni opravny? No kdo by chtél pracovat v opravné. Ale kdybych mohl
pracovat na Genidlni prepdzce v Minneapolis, to by mé jisté napliiovalo mno-

hem vic, ze?

Ron se svym tymem vénovali hodné usili vytvofeni profilu idealniho kandida-
ta na praci v Apple Store. Motto ,,Enrich lives jim slouzilo jako voditko. Hledali
chytré, zajimavé lidi, ktefi byli nejen nad$eni pro technologie i znacku Apple, ale
hlavné dychtivi se o své znalosti podélit.

A ted'lidé pracuji pro Apple, maji zaméstndni, které ma smysl, a maji moz-
nost poslouzit ostatnim — coz spousta lidi déld velice rdda.

Vidite, jak mocnd miize jednoduchost byt? Toto vsechno vzniklo na zd-
kladé jediného jednoduchého ndapadu - obohatit Zivot. Popisuje to, jak Steve
naklddal s Applem. A proto obchod Apple Store touto filozofii dokonale repre-

zentoval svou znacku.
Po celém svété se oteviraly dal$i prodejny a poslani Apple Store nadale fidilo

veskera rozhodnuti. Ve se krasné propojilo v nevidany tspéch maloobchodniho

prodeje, o kterém se bude ucit jesté desitky let.
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Poslani Apple Store bylo samoztejmé tak uspésné zéasti proto, ze odrazelo fi-
lozofii Applu, budovanou fadu let. OvSem jasné stanovené poslani je naprosto

nenahraditelné i pro spole¢nost, ktera je na tplném zacatku.

Jak najit poslani, které poroste s firmou

Jeff Fluhr je spoluzakladatelem internetového obchodu se vstupenkami StubHub,
ktery funguje v USA a Velké Britdnii. Firmu zaloZil v roce 2000 a o pouhych sedm
jej lze povazovat za dokonalého mluvciho nové generace podnikatelt v oblasti
technologii - pfisel s pritazlivym novym napadem, odstartoval internetové sluzby
a potom pod jeho vedenim a diky své popularité firma uspésné vyrostla do ne-
beskych vysek.

Stejné jako mnoho jinych startupt ani StubHub se nedrzel néjakych presné
stanovenych pravidel. Jeft ostatné potvrdil, ze nezakladal firmu s konkrétnim po-
slanim. Nicméné jak se spolecnost rozriistala, doslo mu, Ze jasné stanovené posla-

ni ma svou hodnotu, a pomalu zacal zpivat jinou pisnicku.

Kdyz jsme rozjeli StubHub, byl jsem velice mlady feditel a podnikatel, bylo mi
asi dvacet pét. Vlastné jsem nikdy predtim nepracoval ve vyrobni spolecnosti.
Takze jsem nikdy nevidél, jak nékdo vytvari poslani své firmy, a neprikladal
tomu Zddnou vdhu.

Pozdéji mi ale doslo, Ze posldni firmy miiZe byt velice mocnym ndstro-
jem. MiiZe pomoci vnitiné - sjednotit a upevnit zaméreni zaméstnancii, nebo
zvnéjsku tak, Ze diky nému lidé lépe pochopi, co je cilem firmy.

Jakmile se StubHub rozrostl ve spole¢nost se stovkami zaméstnanci, Jeff pfi-
bral do tymu na vedouci funkce lidi, ktefi méli vice obchodnich zkusenosti nez
on a druhy ze spoluzakladatelti Eric Baker. Jeden z nich poukazal na to, ze pokud

ma firma vyrist tak vysoko, jak sahaji jeji ambice, méli by se vdzné zamyslet nad
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tim, jaké by mélo byt jeji poslani. Byl to jeden z téch moment, kdy si feknete ,,tak
jo, dobre

Jeff a jeho tym se pustili do prace a nakonec zjistili, ze jedno vyjadreni svého
poslani uz maji a Ze je soucasti jejich sloganu: ,,Misto, kde fanousci kupuji a pro-
ddvaji vstupenky*. At uz proddvate, nebo kupujete, jdete na StubHub, protoze jste
sportovni nebo hudebni fanousci. Jeft mi vysvétlil, Ze hnacim motorem spolec-

nosti StubHub byl jednoduchy cil slouzit fanouskam.

Tim, Ze jsme poslani firmy vyjadrili slovy, jsme se dokdzali sjednotit a zamérit
urcitym smérem. Ale nejen to. Pomohlo to i sdélit svétu kolem nds, co viastné
délame. Zajimali nds fanousci, a ne mista kondni akci, tymy Ci liga ani umeélci
a hudebni priimysl. Nds zajimali jen fanousci. A to bylo velice, velice diileZité
pro jakoukoli dalsi ¢innost firmy. Bez toho by StubHub nedosdhl tispéchii,
jakych dosahl.

Jasné stanovené poslani bylo podstatné i z hlediska rtstu firmy, protoze se diky
nému dokazala vyrovnat i s vlivy, které §ly zcela proti nému. Tehdy zezacatku byla
fada sportovnich tymi i umélct proti tomu, aby se vstupenky na akce preproda-
valy za vic, nez jaka je jejich nominalni hodnota. A nasli se i taci, ktefi si mysleli,
ze by se vstupenky nemély preprodavat viibec.

Kdyz se zakonodarci a riizné frakce zacali zaobirat tim, jestli je ¢innost Stub-
Hubu vibec v souladu se zakonem, byla spole¢nost schopna zformovat silnou
obrannou linii. Poukdzali na své poslani a prohlasili: ,Podivejte se, my jsme tu
pouze pro fanousky. Ve svobodné zemi maji fanousci pravo obchodovat se svymi
vstupenkami i penézi, kdyz maji jak prodavajici, tak kupujici pocit, Ze je to v jejich
nejlep$im zajmu.“ StubHub prosté povzbuzoval fanousky, aby vyuzili moznosti,

které jim nabizi ekonomika volného trhu.

Nase poslani byt tu pro fanousky a umoznit jim vybér i pristup opravdu po-

mohlo objasnit a zjednodusit, jakd je nase ¢innost.

27



Myslete jednoduse

Ve StubHubu, stejné jako v Apple Store, ovlivnilo spole¢né poslani kazdé roz-
hodnuti a kazdy krok vpied, od novych produktii po marketing. Spolecnost se
mohla nadale drzet svych cili a svého zaméreni, zatimco nabizela zdkaznikim
vzru$ujici nové sluzby.

Ve StubHubu byli v této oblasti pritkopniky. Jasné posldni ale mize byt vy-
hodou i pro spole¢nosti, které hledaji uplatnéni v oborech se silnou konkurenci.
Originalni poslani je cestou, jak se odlisit.

Jednoduché poslani vynikne v davu

Jak udélat, aby si vas coby nového hrace vsimli v kategorii, kde Ize produkty snad-
no logicky porovnat? Neni to viibec snadné. A co teprve v oblasti, kde se jednd
o produkty osobni, emocionalni, zaloZené na zkusenosti a celkové subjektivni po-
vahy, jaké najdete ve svété mody.

Druha nejvétsi kanadska moédni znacka, Joe Fresh, dosahla véhlasu jak ve své
zemi, tak po celém svété. Spole¢nost zacala fungovat s jednoduchym poslanim:
»Fresh fashion at fresh prices“(Svézi mdda za svézi ceny - pozn. prekl.). Fungova-
lo to skvéle i jako marketingovy slogan.

Hnaci silou spole¢nosti Joe Fresh byl Joe Mimran, kanadsky podnikatel, jehoz
zkugenosti ve svété mddy sahaji az do roku 1976. Joe miluje jednoduchost, a to
nejen v mode, ale i ve zptisobu, jakym vede sviij byznys. Firma se zrodila v dobé,
kdy se kanadska sekce Weston family (jejiz Fetézec supermarket Loblaws dosa-
huje ro¢niho obratu 35 miliard dolari) obratila na Joea s napadem prodavat jeho
obleceni ve svych supermarketech.

Skupina Weston family touzila mit Joea na své strané, aby pro né svadél bitvu
s nejvétsim protivnikem, fetézcem Walmart. Ukdzali mu nékteré kousky oblecent,
které prodaval Walmart, ale Joe nemél zajem. Nechtélo se mu utkat se tvari v tvar

s obfim prodejcem.

Rekl jsem: ,Vite, tohle ja nedélam. Pokud s vami mdm pracovat, rad bych

navrhl zpiisob, jakym to bude probihat.“ Jméno ,Joe Fresh® - a vlastné cely
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napad s konceptem ,, fresh’; svézi, Cerstvy — vzeslo z myslenky prodavat oblece-

ni v obchodé s potravinami. Svézi méda. Ddvalo to smysl.

Sortiment se mél prodavat v supermarketech, Joe mél proto pocit, Ze by ceny
mély byt prekvapiveé dostupné (,,svézi ceny“) a méla to byt moda, ktera dokaze
oslovit pfekvapivym zptsobem. I barvy by mély byt ,,k nakousnuti®, zddné mrtvé
odstiny a rozhodné zZadna ¢ernd, nehledé na aktudlni médni trendy.

Poslani bylo zcela zfejmé v kazdé diskusi, kterou o nové znacce vedli. Joe chtél
za kazdou cenu udrzet nabidku jednoduchou a neodklanét se od svého poslani.
Z toho dtivodu se nechtél podilet na slevové politice. Ceny jeho zbozi byly nizké
uz od zacatku.

Poslani bylo zdrojem inspirace, i co se marketingové strategie tyce. Joe véril, ze
image znacky musi ziistat jasna a pochopitelnd. Obéval se, ze kdyby lidem pred-
stavil senza¢ni novou mddni znacku a hned nato je pobizel, aby se na ni §li po-
divat do supermarketu, jen by je to zmatlo. Nechtél nejasnou a matouci reklamu.
Misto toho udélal néco, co by asi udélal jen malokdo: propagoval svou znacku,
aniz by divaktm fekl, kde ji najdou. Ani zminka o supermarketech Loblaws.

Nikoho neptekvapi, ze tento zplisob propagace znacky rozvifil diskusi. Nelze
popfit, Ze to byl odvazny napad: nejdfiv prodej znacku, agresivnim zptisobem
nabidni médni zbozi na trhu a pak nech prekvapené zakazniky, at je objevi v su-
permarketu. At tak nebo tak, znacka Joe Fresh méla zdkazniky hlavné prekvapit.
Bud mohli v televizi zhlédnout reklamu, kterd by je navedla na médni obleceni
v supermarketu, anebo by mohli béhem nakupovani potravin nec¢ekané narazit
na skvélou novou moédni znacku, kterou vidéli v televizi. Joe mél pocit, Ze ta druha
moznost by byla pro zakazniky pfijemnéj$im prekvapenim.

Joe Fresh zpocatku debutoval ve ¢tyticeti prodejnach Loblaws. Nékomu trvalo
déle, nez si na koncepci znacky Joe Fresh zvykl, ale samotna znacka - i zptisob,
jakym vyjadrovala svoje poslani - si nakonec ziskala zdkazniky na svou stranu.

Joe to popisuje nasledujicim zptisobem:
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Vytvortili jsme poctivou obchodni znacku, ptisli jsme s jedinecnym ndpadem
proddvat obleceni v obchodé s potravinami, v necekané kvalité a za lidové

ceny.

Joe pripisuje uspéch znacky Joe Fresh atraktivni vizi, poctivému pristupu k vy-
voji novych produktii a jasnému a pochopitelnému poslani. Na jeho pribéhu je
jasné vidét, Ze poslani je pro novou spole¢nost dobry zacatek. Silnéjsim hnacim
motorem pro rist spolecnosti ale bylo objeveni kreativniho zptsobu, jak toto po-
slani privést k zivotu.

Selsky rozum napovida, ze aktivni firma by méla mit jedno poslani, a tim by
se mély ridit vSechny jeji aktivity. To byl alespon pfipad spole¢nosti jako Apple
nebo Joe Fresh.

Ja jsem mél nicméné moznost poznat spolecnost, jejiz poslani bylo odlisné.
I kdyz se mtize zdat, Ze jde o protimluv, jednoduchost této firmy se zrodila ze

skutecnosti, Ze jeji poslani je podrobnéjsi a diimyslnéjsi nez u vétsiny ostatnich.

Poslani zjednodusuje velka oc¢ekavani

Fanousci Ben & Jerry’s chapou spolecnost velice nekomplikovanym zptsobem.
Vidi bohatou, krémovou zmrzlinu s fantastickymi ingrediencemi, znamy graficky
styl na veskerych obalech této firmy a energického ducha, ktery je za cela 1éta exi-
stence neopustil. Spousta lidi by ale poukazala i na dalsi dilezity aspekt — Ben &
Jerry’s maji svédomi. Spole¢nost se aktivné podili na fe§eni socidlnich problémd.

Na nejvyssi urovni se spole¢nost prezentuje jedine¢nym vyjadifenim svého po-
slani: ,Podilime se na pozitivnich zménach ve svété.“ Ve skutecnosti jde o souhrn
tfi jednotlivych poslani. Spoluzakladatel Jerry Greenfield mi pfi naSem rozhovoru

vysvétlil, jak takové nékolikadilné poslani pomaha smérovat jejich spole¢nost.

Postupné jsme prisli s posldnim, které mélo ti ¢asti. Tykd se nasich vyrobkii,

financi a spolecenskych aspektii.
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