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,Cely Zivot Zil v pristavu. Kazdé rano Sel
cestou na mistni trzisté a vecer zase zpet
domd. Den co den tam mijel u mola kotvicl
luxusnf jachty. Pak jesté chvili pozoroval
ocean. Snil o tom, Ze jednou take vypluje..”

Kdo jsou ti lidé, kteri viastni lodé a vyplouvajl
na siry ocean? Co pochopili a co délaji jinak,
Ze mohou kamkoliv svobodné vyplout?

Tyto otazky jsem si kladl 10 let.
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Pomaleji, nez jsem cekal



o

,ZacCal podnikat. VSe slo ale pomaleji, nez cekal. Mél velké sny a pla-
delSi a tezsi, nez ocekaval. Je toho tolik, co musel denné zvladnout.
V jednu chvili védél, ze pokud néco nezmeéni, dlouho uz to nevydrzi”

Tak tento pocit moc dobre znam. Mozna se v ném poznavate takeé.
Presné tak jsem se citil pred nékolika lety. Délal jsem vzdy v praci to
nejlepsi, co jsem mohl, a presto jsem meél pocit, ze je to malo. Videél
jsem prilezitost a mél sny, ale neumél k nim doplout.

Chtél jsem podnikat a vyuzit k tomu internet. Védel jsem, ze abych

uspél, potrebuiji jet podle néjaké mapy a projet témi spravnymi body.
Kde ale vzit mapu a co jsou ty body? V tom jsem se vylozené placal.



Nekonecné hledani



ZkousSel jsem tehdy rtizné techniky marketingu, druhy reklamy, mé-
nil web, studoval a ucil se, jen abych uz konecné prerusil néjaké
zakleti, které se me drzelo. Marné.

Pracoval jsem od nevidim do nevidim a stejné jsem nebyl spokoje-
ny, ani bohaty. SpiSe Casto bezradny pracovnik, manazer a podni-
katel v jednom.

Chtel jsem uz konecné zakotvit svou jachtu, ale pfitom jsem nikdy
zadnou poradné nedostavel a tekla do nich voda.



Konecnhe zmena



Jedna véc mi tenkrat nechybéla. Byla to vira. Néjak jsem nikdy ne-
prestal véfit, ze to jednou dok&zu. Ze jednou prestanu ty jachty jen
pozorovat a sam vypluji. Trvalo mi to pres 10 let.

Kdo jsou ti podnikatelé, kteri vlastni své lode a vyplouvaji? Co po-
chopili a co délaji jinak, ze jejich podnikani prosperuje a vydelava
penize? Ze na co pak séhnou, to se jim dafi. Ze jsou v préci svobod-
ni. Ze umi vyuzit nejvétsi trzisté dnesdka, internet. Ze je jejich Zivot
rok od roku jednodussi?

Tusil jsem, ze musi existovat néco, co odliSuje tento typ podnikate-
10 od téch, ktefi porad jen zkousSeji, méni taktiky, web, reklamu, vidi

prilezitost tady a pak zase jinde. Hledaji a hledaji.

A skutecné to néco existuje. Je to védomi. Védomi dulezitych véci.
Vysledkem meého pouceni je dnes 10 dovednosti, kde jsem dfive
nemeél védomi a svou pozornost.



Dvé skupiny podnikatelu



Mit védomi v podnikani znamena mit jesté jednu véc. Byla to prave
ta véc, kterou jsem zoufale hledal (a dnes vidim, Ze jsem nebyl sam).
Po jednom dalSim z desitek ¢lankd, které jsem ten mésic precetl,
se néco stalo. Stalo mé to roky hledani a uceni a taky dost penéz.
Ale tehdy se véci konecné daly do pohybu a spojily se dohromady.
A mné doslo, ktera véc mi chybéla. Ktera véc umi zmeénit nedspéch
v Uspéch a ktera véc rozdéluje podnikatele na dvé skupiny: hledace
prilezitosti a strategické podnikatele?

Pokud jste na tom ted jako tehdy ja, honite se za zakazniky, utraci-
te za reklamu, ménite marketingové taktiky, upravujete web co pdl
roku, délate SEQ, spoustite PPC, posilate emaily, ale na konci jste
unaveni a spiSe prodélavate penize, mam pro vas tri zpravy.

1. Vim, jak se citite.
2. Nejste v tom rozhodné sami.

3. Ma to nastésti reseni.

Neni to bez prace, ale je zde velka Sance, ze prave ta véc, ktera
zmeénila zivot mné, ho zmeéni i vam.

Dnes, kdy vlastnim prosperujici firmu, prednasim, jsem autorem
knihy a vytvofil jsem nékolik vzdélavacich program pro podnikate-
le, si kazdy den potvrzuiji, jak klicova je ta jedna véc v kazdé lidské
¢innosti.



Tou véci je délat spravné véci, spravnym zplsobem, ve spravny
¢as. Jinak receno, ta véc je strategické mysleni. Uméni myslet.
Strategické mysleni je ta klicova a hlavni véc, ktera pro mé osobneée
znamenala zlom a dlvod, jak se pfestat trapit a najit naplnéni, svo-
bodu a bohatstvi v praci a podnikani. Online i offline. V Zivoté vibec.

Co je strategické mysleni?

1. Strategické mysleni je schopnost vidét véci takové, jaké skutec-
né jsou, bez pribéhl, bez nanost minulosti a predstav o budouc-
nosti.

2. Strategické mysleni je schopnost zastavit se a zeptat se sam
sebe: ,Proc délam pravé to, co ted délam? A k cemu mi to slouzi?”

3. Strategické mysleni je umeéni vzlétnout od dennich starosti a po-
divat se na problém z vysky, z ptaci perspektivy. Je to schopnost

vylézt na strom a rozhlédnout se po krajing, zda jdu stale sprav-
nym smerem.

4. Strategické mysleni je dovednost véci spojovat dohromady. Zna-
lost toho, Ze k postaveni domu nestaéi par nastrojl a material. Je
tfeba plan a znalosti, jak z materidlu a s pomoci nastrojd stavét.

5. Strategické mysleni je uméni myslet, rozhodovat se a konat. Pre-
vzit zodpovédnost za své Ciny a vykrocCit navzdory strachu, zme-
né a chybam.



Uspéch v kazdém podnikéni, povoldni, praci nebo profesi ma za-
klad ve strategickém mysleni. A prave proto je strategické mysleni
ddvodem, pro¢ se ve vSech oblastech podnikani déli lidé na dvé
skupiny:

1. Hledace prilezitosti.

2. Strategické podnikatele.

Brendon Burchard, mdj velky ucitel, mé inspiroval pfikladem, ktery
myslim presné popisuje rozdil mezi témito dvéma skupinami lidi
a podnikateld. Co déla hledac prilezitosti?

Prijde na pole, kde slySel, ze ma byt zlato. Zacne kopat. Kope, kope
a po ¢ase narazi na zrnicka zlata. ,Jen toto?" fika si, ,tady mélo byt
zlato.” Otraveny odchazi kopat dalsi diru. Na konci Zivota se takovy
Clovek podnikatel ohlédne a vidi za sebou pole s desitkami rozko-

panych dér. Hledac prilezitosti.

Je ale i jiny pristup. Jiny ¢lovék na blizkém poli zacina také kopat.
Kope a kope a po ¢ase narazi na zrnicka zlata. ,Hm, kdyz jsou tady
zrnicka, mohly by tam byt i valounky!” a kope dale. Kope, kope a po
Case narazi na obrovskou zlatou Zzilu. V tu chvili zaCina staveét dul.
Na konci zivota se takovy clovek ohlédne a vidi za sebou pole s né-
kolika velkymi zlatymi doly. Strategicky podnikatel.
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Miij pribéh
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Mozna jsou i jiné cesty, jak uspét. Jsem ale rad, ze je nemusim hle-
dat. Toto je ma cesta, kterou vam zde predkladam. Cesta, po které

dnes jdu kazdy den a tim se ji znova a znova vice ucim.

Pokud Davida KirSe neznate, neni se cemu divit. Nikdo ho pred par
lety neznal. VSe zacalo v distribu¢ni firmé, kde jsem mél na starosti
eshop SoEasy.

Rikal jsem si tehdy, ze posilat emaily je pro eshop klicové. Jenze
jsem moc nevédel jak. Email marketing u nas délalo par agentur
a ty jsem si tehdy nemohl dovolit. Proto jsem zacal studovat sam.
VSude a hlavné v zahranic¢i. To, co jsem zjistil, mi vyrazilo dech.
Co jsem si myslel o email marketingu, nebyla pravda. Na internetu
jsem byl od 15 let a myslel jsem, ze o online a email marketingu
néco vim. Mylil jsem se. UCil jsem se od zacatku. Musel jsem zapo-
menout, ze email marketing je o posilani emaill a prodavani.

Otevrely se mi ocCi. Byl jsem z novych informaci tak uneseny, ze
jsem studoval a vSe zkousel jesté vice. Postupné aplikoval postu-
py krok za krokem. A véci zaCaly fungovat. Za prvni rok, kdy jsem
aplikoval nové strategické mysleni, jsem vydélal 2,3 mil. K. Po péti
letech je to pfes 70 miliénd v prodejich vzdélani, softwaru a dalSich
produktl online. Jesté dnes tomu jen tézko verim.

Nakonec jsem vytvoril EmailAcademy. Je o tom, jak strategicky
myslet na internetu. Jak zahdjit vlastni online (r)evoluci. Jak délat
lépe email a online marketing. Jak emailem neobtézovat, ale vice
prodavat. Jak diky poctivému email marketingu ziskat vice spoko-
jenych zakaznik(. Ale predevsim, jak prejit od hledace pfrilezitosti ke
strategickému podnikateli.
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Tehdy jsem si také uvédomil, ze pokud jsem ja sam mél na zacatku
tak zasadni neznalost psychologie prodeje a technik Uspésné on-
line a email komunikace, mozna existuji dalsi podnikatelé, manaze-
fi a firmy, které jsou na tom podobné.

A tehdy také padlo rozhodnuti nenechat si to pro sebe.



Zaklady pro
strategického podnikatele
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Pokud nedélate spravné veci, ve spravny ¢as a spravnym zpUso-
bem — pokud nemate strategické mysleni, véci nezacnou fungovat.
Praveé to je ten dlvod, pro¢ do sebe véci nezapadaji, pro¢ mozna
ted délate spoustu Cinnosti, ale ony nepfinaseji vysledky a penize.
ProcC ted utracite, ale nevydélavate.

A tak nez se opét pustite do prace, mam pro vas 10 dovednosti
strategického podnikatele. 10 dovednosti, na kterych stoji strate-
gické mysleni. Zménte to, jak jste doposud mysleli a pracovali. Na-
ucte se téchto 10 dovednosti, kterymi se odliSuji hledaci pfilezitosti
od strategickych podnikatelt. Trvalo mi 10 let je najit a pouzivat je.
Vy si zkratte cestu.

Predkladam vam 10 dovednosti, které si sam stale a dokola pripo-
minam a které dnes chybi vétSiné manazerd a podnikateld.

s

Prvnich 5 dovednosti rozviji postupné vase dovednosti védomého,
moudrého a schopného clovéka. DalSich 5 dovednosti doplniuje
vase strategické obchodni umeéni.

Kazda dovednost sama o sobé vyznamneé zatoci vasim kormidlem.

Jejich spojenim prevratite svUj podnikatelsky zivot do jiné dimenze.
Dostanete se tam, kde se vase sny plni.

Vitejte na cesté...
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Zameéreni

,Lidé precenuji to, co zvladnou za den, a podcenuji to,
co zvladnou za 5 let.”

Spousty napadd, nové prilezitosti a snaha zvladnout naraz 10 véci.
Musim prece zvladnout vSech 5 projektd najednou. Co kdybych pre-
rusil prave ten, ktery uspéje. Je to strach z neuspéchu a ze ztraty
prilezitosti. Takovym podnikatelim se fika hledaci prilezitosti. Honi
se, vymysli, méni. Jednou tato technika, podruhé jina. Tento mésic
tento projekt, dalsi jiny. Na konci dne se ohlédnou a kde nic tu nic.
Na konci roku se ohlédnou a maji pocit, ze jsou tam, kde loni. Jak je

to mozné? Nemaji strategii.

Neumi se zamérit na jednu podstatnou véc a za tou si jit. Strate-
gicky podnikatel ma také mnoho napadu a pfilezitosti se mu jen hr-
nou. Pfemysli ale jinak. Vzdy se zaméfi jen na jeden z nich. Vzdy vi,
Co je jeho priorita tento rok, tento tyden, tento den. Az dojde do cile,
plny energie se pousti do dalsiho napadu. Proto se na konci roku

ohlédne a raduje se z dokoncenych projektd a vydélanych penéz.

Tuto prvni dovednost strategického podnikatele si mizete vyzkou-
Set a pochopit na jednoduchém cviceni. Samotny mozek totiz zvla-
da v jednu chvili jen jednu véc. Multitasking je iluze a funguje jen ve
svété pocitacd.



Cviceni:

Vezméte si papir, tuzku a stopky, at si mlzete méfit ¢as. Prvnim
ukolem je psat na dva radky stridavé Cislo a pismeno, Cislo a pis-
meno. Od 1 do 20 a od A do S. Zmérte si ¢as. Pak cviceni opakuijte,
ale napiste cely fadek jen s Cisly od 1 do 20 a pak cely rfadek jen
s pismeny od A do S. Zmérte si Cas.

Prekvapeni? A takto neefektivné fungujeme v bézném zivoté porad.
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Vira

,Pokud vérite a ve vife vytrvate, neni nikdo a nic, co by vds mohlo
zastavit. Nic."

A presto pravé hledaci prilezitosti na viru zapominaji moc radi. Prv-
ni nedspéch, tézkost nebo zklamani je odradi. A konec. Hodi flintu do
Zita a odchazeji kopat dalsi jamu. Hledat dalsi prilezitost. Tentokrat to
uz urcité vyjde. Pfece musi existovat jednoduchy a rychly zpdsob, jak
vydélat penize a uspét. Dan Millman fekl, Zze: ,Uspéch pies noc trvéa
zhruba deset let

Strategicky podnikatel ma svUj sen, svou vizi, svUj cil. Vi a véfi, ze ho
jednou dosahne. At to stoji, co to stoji. At si fika, kdo chce, co chce.
Neuspéch na cesté je pro néj zkuSenost. Informace, ze nasel misto,
kudy ne. Neznam jediného Uspésného nebo bohatého Cloveka, ktery
by nezazil pady, chyby, neuspéchy a udoli. Prosel je, protoze si Veéfil,
protoze to nevzdal, protoze se zved| a udélal dalsi krok.

Pokud je vas sen stale vasim snem, pak vytrvejte. Méjte viru. Okolnosti
a lidé mozna nebudou hned nadsené vyskat, mozna si budou i tukat
na hlavu. Pokud ale vytrvate a naplnite, co musite naplnit, protoze vase
touha, poslani a cil jednoduse stoji za to, po cesté vas nakonec ceka
mnoho sladkosti a pohadkové bohatstvi. Tak je to ve vesmiru zarizeno.

Mam pro vas dobrou zpravu, pokud mate nékdy pocit, ze uz jdete
strasné dlouho, jste unaveni a ztracite silu, zvyste pozornost. Mozna
uz za dalSim rohem je vas cil.

Pokud jste necetli klasiku manazerskeé literatury, knizku Myslenim k bo-
hatstvi od Napoleona Hilla, utikejte pro ni. Neni lepsi potvrzeni a lepsi
motivace k této druhé dovednosti strategického podnikatele. Vira.



O

Akce

,Pohyb je zména. Zména je zivot. Nic na svété nezije bez pohybu a vse je
v neustalém pohybu. Nic se nemuze stat bez pohybu, bez akce.”

SlySeli jste, ze: ,Gram Cinu je vice nez tuna védomosti.”? Hledac prilezitosti to
bohuzel neslysel. Mdzete mit veSkerou moudrost svéta, pokud ji neprojevi-
te, nemUze se nic stat. M{zete roky teoretizovat, planovat a hledat nejlepsi
feSeni. Neposunete se ani o milimetr, pokud to nezaCnete délat. Pro¢ napr.
profesori a ucitelé vydeélavaji tak malo? Pracuji jen s teorii, neaplikuiji to, co vi,
v praxi. ProC hledaci prilezitosti nevydélavaji penize? Jen hledaji, ale nekonaji.

Vasi schopnost véeci délat zlepsi jen to, zacit je délat. Pokud se néceho baojite,
zmeénite to jen tim, Ze svUj strach prijmete. Kdyz se do néceho pustite, zved-
ne se vaSe dovednost a tim sebevedomi. Kdyz se zvedne sebeveédomi, vase
ochota danou véc délat bude vétsi. A tim i vase dovednost v ni. A tak dokola.
NemUizete védét, zda néco zafunguije, nebo ne, pokud to nejdriv nezkusite.

Strategicky podnikatel vi, ze vSe se déje jen tady a ted. Pokud se neprojevi
prave ted, v daném Case, umfe i se svymi sny. Proto o vécech nemluvi, ale
déla je. Proto neceka, az bude vSe dokonalé, az bude vSe umét. Vi, ze nejlepsi
ucitel je praxe. Proto jde do akce. Ted. Ma napad, tak udéla prvni krok. Délg,
nekeca.

Mahatma Ghandi, pravdépodobné nejvétsi svétovy lidr 20. stoleti, ktery ve
své dobe ved| 400 mil. lidi, mél jen jeden nastroj, ktery pouzival. Tim nastro-
jem byl jeho zivot. Délal a 7il to, co hlasal. Strategicky podnikatel zije svou
strategii.

Co uz dlouho odkladate? Do ¢eho se vam nechce? Co se bojite udélat? Udé-
lejte to ted!
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Autenticita

,Zakaznik neCeka, ze budete nejchytrejsi na sveté.
Cekd, Ze mu feknete pravdu.”

Hledac prilezitosti hleda, protoze zatim nenasel. NenaSel své pravé
ja. Sebe-védomi.

Dovednosti, kterou vlastni lidri, je autenticita. Schopnost byt sam
sebou vzdy a za kazdych okolnosti. Byt pravdivy k sobé i k zakaz-
nikdm. Lidé totiz nekupuji, pokud vam nevéri. Hledac prilezitosti
prodava malo, protoze zakaznik citi, ze néco neni v poradku, je ve

stfehu. Pokud pocit fika, jdu jinam, argumenty a presvedcovani ne-
pomUzou.

Pokud vas zakaznik nema rad a nema z vas dobry pocit, odchazi.
To vy jste firma, vy jste podnikani — zapomente na to, ze lidé kupuji
od firem, kupuji od lidi. Pfimo nebo nepfimo, od lidi, ktefi vedou fir-
My a jsou ve spolecnosti. Pokud si ha neco hrajete, vzdy se na to
prijde.

Strategicky podnikatel vi, ze nemusi byt nejlepsi na svéete v tom, co
dela. Nemusi byt nejchytrejsi, nejvykonnéjsi, nejschopnéjsi. Musi
jen byt pravdivy a upfimny v tom, co déla a jak to dela.

Autenticita je dovednost, ktera ovliviuje nejvice. Sebe-védomi,
opravdovost a upfimnost k sobé a druhym je motor, ktery pokud
jednou nastartujete, uz nezastavite. Jisté jsou na svété lidé, kteri vi
o0 marketingu na internetu vice nez ja, nejsem nejlepsi ani nejchy-
tfejsi. MUj Uhel pohledu ale mize v danou chvili inspirovat nékoho
dalsiho. A to mé motivuje k tomu, délat pro sebe a pro zakazniky to
nejlepsi, delat spravné véeci.
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Strategicky podnikatel je upfimny v tom, co déla. Nic si nenalhava.
Pokud udéla chybu, pfizna to. Prace ho bavi, protoze tim, co déla,
pomaha nekomu dalSimu s né¢im, co zase on neumi nebo co prave
potfebuje. Pak vi, Ze je na spravné cesté.

Opravdovost, upfimnost a autenticita bofi vSechny hranice, cenové
bariéry a neexistuje dlouhodobé Uspésny Clovek, nebo podnikani,
ktery tuto dovednost nema.

Prikladem autenticity prevedenym do celosvétového uspéchu je Ri-
chard Branson.

Jak pravdivi jste k zakaznikim? A ke kolegim? A k sobé? Nalijte si
Cisté vino.
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Vykonnost
,Nékdo zvlddne za rok tolik, co druhy ne za cely zZivot.”

Jak je mozné, ze nekdo zvladne za rok tolik, co nékdo ne za cely
zivot? Pro¢ ma hledac pfilezitosti to-do list stale plny, je vystresova-
ny, nervozni, uhonény? Nezvladl dovednost vykonnosti. Schopnost
efektivné plnit ukoly ve své praci a zivoté. S prehledem a nadhle-
dem.

Efektivita a vykonnost, tedy dovednost uspésnych a vysoce vykon-
nych lidi, stoji na tfech pilifich. Témi pilifi jsou:

1. Mysleni — psychologie.
2. Télo — fyziologie.

3. Produktivita — spojeni mysleni a téla v akci.

Bude vam chybét jen jeden a budete zoufale pomali, uhonéni a na-
Stvani.

Nemam zde prostor projit vSechny tfi oblasti do detailu, ale reknu
vam jen tfi tipy, jeden z psychologie, druhy z fyziologie a tfeti z pro-
duktivity, které samy o sobé muzou zdvojnasobit vasi vykonnost:
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1. Zodpovédnost

Nezapomente, ze jste to, na co myslite. Dnes jste to, na co jste my-
sleli vCera. Prestante se vymlouvat na okoli a prevezmeéte zodpo-
védnost. Nikdo jiny nemuze za to, jaky mate zivot a jak podnikate,
I kdyz by bylo mozna jednodussi to na nekoho hodit. Ne nadlouho.
Vy jste si svUj zivot vytvofili tim, co jste délali nebo nedélali. A vy
také mate moc ho ted zménit.

2. Zpravy téla

Pokud jste unaveni, vecCer se vam chce brzy spat, vyjdete do schodU
a funite nebo jste tfeba ¢asto nemocni a néco vas boli, neni to nic
jiného nez zprava vaseho téla. Takové volani vaseho téla o pomoc.

Zeptejte se ted svého téla: Jak se tilibi, co jim? Jak se ti libi, co piju?
Jak se ti libi, jak se hybu a cvi¢im? Prosté polozte otazku, zavrete
oCi, a to, co slysite, je odpoved.

Strategicky podnikatel svému télu pomaha, protoze vi, ze bez své-
ho téla toho moc nezvladne. Potrebuje télo, aby mohl jit do akce
a naplnit své sny.

3. Vyrusovani

Hledac prilezitosti se nechava v praci porad vyruSovat. Bez rozmy-
slu preskakuje od ¢innosti k ¢innosti. Prvni véci, kterou rano udéla,
je, ze Cte emaily. Na konci dne se pak divi, jak to, ze zase nic nestihl.

Naopak strategicky podnikatel vi, Ze ¢teni emaill béhem celého
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dne a obzvlast rdno znamena jen jedno — byt zaméstnancem dru-
hych lidi. PInit ukoly druhych lidi a ne své vlastni. Proto Cte emaily
jen 2x denné, kolem obéda a pred cestou domd.

V opacném pripadé by se stal otrokem druhych, a to nemuze do-
pustit.

Necekejte, ze vSe zménite ze dne na den. Stanovte si malé cile. Ska-
kat pres nejSirsi cast freky znamena utopit se, hledejte brod. Krok za
krokem.

Nasleduje pét dovednosti, které rozviji vase strategické obchodni
umeni.
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Cesta zakaznika

NemUzZete vice vydélavat, kdyz nevite, co ted délate Spatné. Abyste
néco zmenili k lepSimu, potrebujete vedét, co zmenit. Hledaci pri-
lezitosti délaji dokola stejné véci, a pak se divi, ze dostavaji stejné
vysledky.

Ukazu vam ted cestu, kterou pouziva strategicky podnikatel
k tomu, aby presvédcil vice zakaznikl a vice prodal. Vi, ze klicem
je psychologie prodeje. Premysli, co se musi stat, aby zakaznik rekl
ano. A peclive planuje, jakou cestou musi zakaznika provést, pokud
chce dlouhodobé a opakované vydélavat penize. Milniky na ceste
zakaznika jsou tyto:

A. Védeét

Nikdo od vas nemuze nic koupit, pokud o vas nevi.

B. Vérit

Nikdo si od vas nic nekoupi, pokud vam nebo produktu neveri.

C. Koupit

Neprodate, pokud nemate skvélou nabidku, ktera presvedci.

D. Doporucit

Budete se honit za novymi a novymi zakazniky, pokud nebudete

hyCkat a peCovat o ty stavajici, prodavat jim opakované a oni vas
nedoporuci dale.
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Najdéte, kudy provadite zakazniky vy, abyste védeéli, co zmeénit. Po-
kud cestu plné nepochopite, budete dale vyhazovat své penize za
marketing v bodé A., jen vam nikdo nebude Vérit a nebude od vas
kupovat ani vas doporucovat.

Hledaci prilezitosti se zaméruji jen na bod A. a C. Kfici a volaji: kup-
te. Pak se divi, ze od nich nikdo nekupuje. Preskakuji bod B. a D,
body, na které se naopak strategicky podnikatel zaméruje, protoze
vi, ze mu pfinaseji dlouhodobé nejvice penéz.

Jit touto cestou bylo i pro strategické podnikatele jesté pred par lety
velmi drahé a naro¢né. Budovat ddvéru a vztah, hyckat zakazniky
stoji Cas i penize. Ne tak dnes. Posledni roky pfinesly prevrat a chyt-
ré nastroje na automatizaci formu komunikace naprosto zmenily.
Strategicky podnikatel to moc dobre vi a vyuziva toho.
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Trziste 21. stoleti

Vratte se 0 30 let zpét a predstavte si, Ze Zijete ve mésté a chcete
mit obchod. Co je tam prodejni plocha? Nameésti a ulice. Abyste
nekomu prodali, potfebujete ¢ast prodejni plochy a tam mit vyklad-
ni skiin. Pak mozna pujdou kolem lidé a narazi na vas. Prvni krok
k Uspéechu.

Zastavi se ale jen v pripade, ze ve vyloze bude néco, co upouta po-
zornost. Jinak jdou dal. Druhy krok k uspéchu.

Aby si néco koupili, musi v tom obchodé byt n€jaké zbozi. Treti krok
k uspéchu. A nakonec, kdyz je tam zbozi, musite jim ho umét pro-
dat. Ctvrty krok k Uspéchu. Ted se vratte do 21. stoleti. Co je prodej-

ni plochou soucasnosti? Internet. Internet

neni nic jiného nez velké mésto pIné ulic, namésti a obchodaku, kde
chodi lidé.

Abyste mohli na internetu néco prodat, potrebujete prodejni plo-
chu, a to je web. Prvni krok.

Potrebujete mit na webu néco, co upouta pozornost. Druhy krok.
Potfebujete mit néco, co si tam lidé muzou koupit. Treti krok.

A musite mit postup, jak jim tu véc prodat. Ctvrty krok.

Tragédie Ceka ty obchodniky a hledace pfilezitosti, ktefi zUstavaji
u kroku jedna, mit web. Mit web nestaci. Tuto prilezitost propasli
pred 10 lety. UZ tu nejste sami. V fadé Cekaji desitky hledacu prile-
zitosti a chtéji také prodat.

Je jesté jeden velky omyl hledact prilezitosti. Ti si mysli, ze klicem



O

uspéchu na internetu je navstévnost. Proc je honba za navstévnos-
ti Gernou dirou na penize hledacl prilezitosti, ktefi si mysli, Ze vyso-
ka navstévnost znamena vysoky prodej? Honba za navstévnosti je
honbou predevsim téch, co nyni na internetu nevydélavaji penize.

Podivejte se na www.emailacademy.cz/navstevnost, kde popisuji
problém vice.
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Magnet na zakazniky
,Pokud chcete néco dostat, musite nejdiive néco dat.”

| hledacCi prilezitosti si uz vsimli, ze klasicka reklama a marketing
uz nefunguje jako drive a rozhodné neni podminkou uspéchu. Svét
I marketing se méni a hledaci pfilezitosti kfici kolem sebe jen: kupte,
kupte, prekrikuji se navzajem. Jaka je reakce? Nikdo nekupuije.

Strategicky podnikatel vi, ze musi nejdfive néco dat, nez néco do-
stane. A to, co da, musi mit hodnotu, ale nesmi to moc stat. Proto
premysli. Vi, co na internetu v soucasné chvili vSichni délame, na
prvnim misté je to hledani informaci.

. .

Lidé hledaji informace. Hledaji je proto, ze je potrebuiji, n€jak jim po-
mahaji. Pomahaji jim odpovidat na otazky. Otazky, které resi problé-
my. Tedy trapeni. A Clovék se nerad trapi, a proto hleda odpovedi.
Hleda informace.

Pro¢ je Google Cislo jedna? Google vydelava, protoze informace
jsou hodnotou dneska, kolem informaci je ruch, néco se tam déje.
Informace jsou penézi soucasnosti. Do banky chodime kvdli sta-
rym penézdm. Na Google chodime kvili novym penézdm - infor-
macim. A tak strategicky podnikatel dava na svUj web tuto novou
hodnotu. Informace. Aby i k nému chodili ti spravni lidé. Protoze:

1. Informace jsou magnet, ktery pritahne zakazniky.

2. Informace zpusobi, ze zakaznik uveri — pozna odbornika.
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Kdyz o vas nic nevim, jak vam mam veérit a néco si koupit? Rady,
tipy, pomoc, ¢lanky, FAQ, navody, postupy — feSeni. Pak vam muUzu
VErit a koupit.

A tak i hledacdm pomalu dochazi, ze klicem k Uspéchu na internetu
neni designovy web nebo uchvatné SEO, ty dvé véci jsou k nicemu,
pokud nemate obsah, info marketing je schopnost nabidnout in-
formace — hodnotné, uzitetné, praktické, zabavné, vécné, takove,
které pomahaji. A pak prodavaji.
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Zlaty diil na kontakty
,Pokud mate malo kontakty, nerikdte si o ne.”

| hledacCi prilezitosti maji casto prodejni plochu, péknou vylohu a zbo-
zi v obchodé, a dokonce umi i prodavat. Jenze neprodavaji. Nemaji
komu. Nemaiji zakazniky. Nemaji komu fict, aby prisli nakoupit. Proto
pak utraceji za drahou reklamu, a to, co vydélaji, utrati za lakani lidi
do obchodu.

Strategicky podnikatel vi, ze penize za reklamu a propagacni mar-
keting musi investovat chytre, a proto maji jeho reklamni kampané
vzdy jeden hlavni cil. Budovani databaze kontaktd. Databdze kontak-
tU je nejlevnéjsi a nejvétsi zdroj zakaznikl. Pro¢ tedy pak hledaci ne-
vydélavaji, kdyz je na trhu tolik komercénich databazi kontakt(?

Nepochopili, v ¢em je hodnota databaze. Neni to telefon nebo email.
Je to vztah a ddvéra. Kontakt, ktery vas nezna a nevéfi vam, neni
zdrojem okamzitého zisku. Proto je tak neucinny telemarketing, pro-
to jsou tak zklamani ti, ktefi rozeslali emaily na koupenou databazi.
Proto si hledaci pfilezitosti stézuji, ze email marketing nefunguje.

Obtézuji a posilaji jeden prodejni email za druhym na nekvalitni da-
tabazi. Neprodavaiji a neprodaji. Preskocili krok B — budovani ddvery
a vztahu. Prodej se totiz déje jen

na databazi peclivé a vytrvale budovanou, na kontakty, které vas zna-
ji a véri vam. Tam, kde jste vybudovali vztah, jen tam mUzete udélat
prodej. Takové kontakty jsou zdrojem nekonecného prijmu.

Databaze se dnes buduje na webu. Online webové formulare jsou
tim zdrojem prisunu novych kontakt(. A strategicky podnikatel to vi.
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Chytra email komunikace

,Radi nakupujeme, ale nemame radi, kdyz se nam prodava.”
David Ogilvy

Posledni nezbytnou dovednosti strategického podnikatele je pou-
zivani spravnych nastrojt. K ¢emu? K marketingu. Ke komunikaci.
Strategicky podnikatel vi, ze komunikace zivi dobrého obchodnika.
Pouziva vzdy nejmoderngjsi a nejefektivnéjsi nastroje a uci se je
pouzivat co nejlépe a co nejvice. Email, telefon, SMS, dopis, Face-
book aj. Komunikace je tim nastrojem, pomoci kterého provadi za-
kaznika vSemi fazemi prodeje. Nejlépe opakované a automaticky,
aby brzy slysel ano.

Klicem je premyslet nad komunikaci, premyslet strategicky a vni-
mat komplexné kazdou soucast marketingové komunikace. Kazda
aktivita, online kampan, reklama, web, link building, SEO, PPC, Face-
book, email. Nic z toho vam samo o sobé nevydéla penize, pokud
nemate strategicky plan.

Mou profesi je email marketing. Dovolte mi se u né€j zastavit.
U emailu dle prdzkumu travime stale nejvice ¢asu, kdy jsme u poci-
taCe. Kazdy ¢teme emaily. Ale praktiky spamerU a téch, ktefi emai-
lem jen obtézuji a pIni nase schranky denne prodejnimi nabidkami,
zaslepily mnoho z nas.

Email pry nefunguje a obtézuje. To je omyl. A tim se pfipravujete
0 ten nejefektivnéjsi a nejucinnéjsi nastroj online marketingu, ktery
tu existuje a kazdy ho denné pouziva.

vvvvvv

sila¢ emailll (zaregistrujete se bez emailu? ©), kazda nova sluz-
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ba, ktera se objevuje, vyuziva email. Emailem to zacalo, email tu je
a email tu v néjaké formé bude jesté dlouho. Email je adresa, kde
Ziji vasi zakaznici.

Pokud znate adresu a vite zpUsob, jak se dostat do srdci toho, kdo
na ni zije, vyhrali jste. NaucCte se emailem strategicky komunikovat
a neobtézovat. Email je vase prodlouzena ruka komunikace 21. sto-
leti. Email je nastroj, jak budovat dlivéru a vztah. Email je zpUsob,
jak dostat lidi na vasi stranu. Email je zpUsob, jak jim vice prodat.

Pokud ted malo prodavate, problém je ve vasi komunikaci. Zménte
styl a formu. PouZijte spravné kanaly. Tim nejvynosnéjsim je email.



10 dovednosti v praxi
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Prosli jste postupné kolem 10 dovednosti, které vam mizou zménit
zivot a podnikani. Dejte si bod za kazdou dovednost, kterou ve své
praci, zivoté a podnikani jiz zvladate. Malo bodU je tim dlvodem,
proc jesté nyni nemate jachtu a nevypluli jste.

Mam radost, ze jste dosli az sem. To samo o sobé znamena, ze uz
jste mozna blizko zlaté zily. Predpokladam totiz, ze hledac pfrilezi-
tosti odpadl nékde u druhé dovednosti. Jeho vira ho asi odvedla
kopat opét jinde. ©

Mozna si fikate, pro¢ vam tyto véci vlbec fikam, co z toho mam?
Poznali jste Cast toho, jak premyslim, co si myslim a co délam.
Pochopili jste, jaké dovednosti byly nejen mymi milniky na cesté
uspésného podnikani s internetem, ale také stovek mych klientd.

Email je misto, kde zapocala online (r)evoluce. Vytvoril jsem cely
systém, ktery automatizuje prodej jen diky emailu. Takovy chytry
neviditelny prodejni systém.

Dnes mate ten systém k dispozici. Poslednich 10 let jsem hledal
svaty gral na internetu. Nakonec byl jinde, nez jsem Cekal, ale dnes
vim, ze existuje. Pouzivam ho denné a ma jednu nezbytnou ingre-
dienci. Email.

Dohromady s touto ingredienci pak tvofi Smart Selling System.
Chytry prodejni systém. Kombinaci know-how a nastroji na inter-
netu, které prodavaji a zjednodusuji vam zivot. Timto systémem
spoustite vlastni online prodejni evoluci. Spoustite budoucnost va-
Seho strategického podnikani na internetu.

Cely system jsem popsal ve videu. Ma Ctyri casti, 10x DEJ 1x BER,
10x DATABAZE, 10x AUTOMAT a 10x MAPA.
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Osvojte si tento postup a systém a do roka jste majitelem jachty.

Video je ted k dispozici na www.emailacademy.cz. Podivejte se na
néj a pak se rozhodnéte, zde je i pro vas tim svatym gralem. Jako
se to stalo mé.

Bylo mi cti s vami sdilet tyto radky. Méjte ve védomi téchto 10 do-
vednosti. Kdykoliv vam bude tézko a budete mit pocit, ze véci nejak
nejdou, nejspis najdete blok nékde mezi nimi.

Zjednoduste si zivot (nejen) diky internetu.

David Kirs

P S.. PokracCujte nyni na www.EmailAcademy.cz a chytnéte si své
misto v tréninku.
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David Kirs

David Kirs, 36 let, podnikatel, lektor, investor, vystudoval
VUT v Brné, po 10 letech na manazerskych pozicich
zalozil SmartEmailing s.r.o., dnes jednicku v email
marketingu v CR a spolecnost, ktera nyni spada pod
obchodnf znacku Firma 2.0. Jeho specializaci je emall
a online marketing. Napsal knihu Miliénovy email. Drzi
nékolik rekordd v online prodeji (5.34 mil. K& za 24h).
Je autorem vzdélavacich programu pro podnikatele
www.emailacademy.cz a www. milionoveimperium.cz,
které maji uz pres 3.500 ¢lend. Vizi Davida a Firmy 2.0
je prispét k (revoluci ve vzdelavani a podnikani u nas
a podnikanim nejen vydélavat penize, ale budovat
firmy jako umélecka dila.



