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PREDMLUVA

Kniha Internetovi viziondii Steva Olshera je jako slovnik ve svété, kde
byl pravé objeven jazyk. Jazyk je bezvyznamny, pokud neznite vy-
znam jednotlivych slov.

Spi8 neZ aby se pokousel vyucovat jazyk a jeho nuance, vzal si Steve
na pomoc ty, kteff jej vytvorili a mistrovsky jej ovlddaji. Jejich dokonald
znalost je vase kombinace k trezoru. Bez jejich vedent byste byli od-
souzeni k bloudéni v divociné — v neustdle se rozvijejict krajiné, kterd

je den co den znovu pfedmétem bdddni a objevu.

Ackoliv sim Steve je prukopnikem internetu, pfizval si na pomoc odbor-
niky. Ti pfispéli k tomu, aby tato kniha byla objevna a Sokujici zdroven,
a ucinili z nf pravé ten prevratny ndvod, jakym je. Snaha uspofddat online
svét bez informact, které vam predklddaji v tomto neuvéfitelném objemu,
je jako vyprava napfi¢ cizi zemi bez mapy, s klapkami na oc¢ich a se spo-
Iéhdnim se na instinkt v mist&, kde se z instinktu uZ stal vyhynuly druh.

V prvni fadé vdm blahopfeji k objevu této studnice moudrosti a v dalsf
pak k dspéchu, kterého dozajista dosdhnete ndsledkem prostudovani{
a zapojeni toho, co vdm Steve a tito viziondfi tak ochotné pfind3ejf.

Jay Conrad Levinson
,,Otec guerillového marketingu”
spisovatel, série Guerilla Marketing






UvoD

Uz jste nékdy premysleli, jak nékteff lidé dokdZ{ vydélat kazdoro¢né
miliony jen s vyuZitim moci, kterou skytd internet? Stve vds, Ze zdanli-
vé kazdy md pfistup ke stejnym informacim, ndstrojim a technologii,

pIPe

ale jen pdr vyvolenych plné realizuje vyhody, které pfindsi mimofddny
dosah internetu a jeho obrovsky ziskovy potencidl?

Popfemyslejte o téchto skute¢nostech:

Kazdoro¢né se utrati miliony dolarti za videotutoridly,
webindfe, Clenstvi na internetovych strankdch, work-
shopy, knihy a semindfe, které slibuji vysvétleni, jak
nejlépe uplatnit na trhu produkty a sluzby online a pro-
stiednictvim mobilu. A pfesto tyto materidly zfidkakdy
predkladaji konkrétni a postupné kroky, které jsou za-
potiebi k exponencidlnimu ndrtstu vaseho podnikdni.

Po celém svété existuji 2 miliardy internetovych uZi-
vatelli a ptes 5 miliard uZivatelt mobilnich zafizeni.
Obé¢ skupiny se kazdy den zvétSuji. To znamend, Ze
pro vase produkty a sluzby je zde obrovskd skupina
potencidlnich zdkazniku.

¥ .

Nikdy nebylo jednodussi rozjet nebo vylepsit podni-
kan{ zaloZené na internetu, aniZ byste museli vydavat
podstatny kapitdl, neZ dnes.



Bylo by hezké, kdyby vSe, co potfebujete k vytvafeni zisku online,
bylo vytvofeni atraktivni webové stranky, nabizen{ produktd se slevou
a vyddni se na plavbu vasim luxusnim plavidlem ,Yacht Com*, zatimco
se vam na uctu ve Svycarské bance budou hromadit penize. Nanestésti
to nenf zase tak jednoduché.

Jak tedy vyuZit vSeho, co vim nabizi internet, aby se v4s Zivot stal dal-
$im pitbéhem tspésného miliondfe? Jak pii tolika moZnostech nejlépe
zuzitkovat vas Cas, energii a zdroje? Chceete-li poloZit zdklady k odpo-
védim na tyto otdzky, které vim moznd i zméni{ Zivot, miZeme zacit
ohlédnutim zpét do roku 1993.

Dny vytaceného pripojeni

V roce 1993 jsme s kolegy sedéli kolem hranatého stolu v jedné ze za-
slouZilych chicagskych restauraci fet€zce West Loop a diskutovali o tom,
kdo bude nakonec krdlem pocitacové komunikace: CompuServe, nebo
America Online? M4 firma, Liquor by Wire, zajiStovala doddvky vina,
Samparnského, lihovin a ddrkovych koSt po celém svété prostiednic-
tvim maloobchodnikt s pifslusnou licenci. Neddvno jsme rozjeli prvnf
obchod s vinem a lihovinami, ktery pronikl na Electronic Mall ndleZejici
CompuServu. I proto jsem CompuServe zanicené obhajoval.

PfestoZe staZeni obrdzku jediné lihve o rozmérech ne vétSich nez
2,5 krdat 5 cm trvalo zhruba minutu, byl jsem si jisty, Ze v ovlddnut{
bojisté nemuZe stit CompuServu nic v cesté. Mf pfatelé stdli za AOL.
V jejich Cele byl Craig Goldwyn, zakladatel Beverage Tasting Institute
(Institut pro testovdni ndpojit), ktery v dalsf fdzi své kariéry souvisle
devét let vedl kandl pro potraviny a ndpoje AOL. Byli velkymi fandy
stdle se rozrustajici platformy AOL a byli hrdi, Ze jsou s touto spolec-
nosti spojent.

Po ¢etnych ndvstévdch v ohijském Columbusu, kde jsem se setkdval
s tymem CompuServu a ziskdval informace pfimo od CEO Boba Mas-
seye, jsem si byl jisty, Ze Craig nevf, co fikd. Tehdy to zdaleka nevypa-
dalo, Ze bych se mohl mylit.

Podnikatelska krev

Cely Zivot jsem podnikal a md DNA je naprogramovand, abych
pfeménoval c¢tvrtdky na dolary. Od utlého véku jsem hrabal listf
a odhazoval snih. KdyZ jsem byl starsi, obsluhoval jsem v restauracich,
pracoval u Cerpacich stanic, plnil obdlky, a dokonce proddval z do-
davky reproduktory. Na sklonku dospivin{ jsem si vydélal vyjimecné
penize jako prosluly DJ (vystupoval jsem pod jménem Mr. Bold) a vy-
budoval si velkou skupinu pfiznivcli. Diky tomu jsem si mohl otevfit
a rozjet no¢ni klub The Funky Pickle!



Pak jsem se pustil do budovidnf ¢tyf firem s mnohamilionovym obra-
tem ve Ctyfech riznych oborech: katalogy, reality, internet a osobnost-
nf rozvoj. Moje prvnf firma s mnohamilionovym obratem byla Liquor
by Wire. Spolu s maminkou jsme ji postupné pfetvirfeli do ziskové
spolecnosti. Stejné jako jsme byli prukopniky v dobdch vytic¢eného
pfipojeni, nesedéli jsme lin€ ani v ¢asech ndstupu pevnych interneto-
vych linek. V roce 1995 jsme spustili jednu z prvnich plné funkénich
webovych strinek pro e-komerci, LiquorByWire.com.

V roce 1998 jsme ziskali Liquor.com a Bourbon.com za 7 500 USD
od chytrého mladika, ktery obsazoval domény. Z Liquor by Wire se
ndsledné stal Liquor.com a online prodeje vzkvétaly, protoZe nabize-
ly moZnost objedndvat piimo od kldvesnice. Ke konci roku 1999 se
objevila vlna iraciondlni nevdzanosti“ a my se rozhodli naplno vyuZit
volné se pohybujictho kapitdlu. Jako spole¢nost s prestizni doménou
a téméf 3 miliony USD na ro¢nim prodeji jsme méli dost sebeduvéry,
Ze piildkdme investory, kteff ndim pomohou v rustu. Vétsina ndroc-
nych pfiprav byla hotovd a ted jsme uZ jen potfebovali finance pro
postr¢eni naseho marketingového usilf a zaméstnance, kteff by ndm
pomohli zvlddat rostouct prodeje.

V té se dob¢ internetové spole¢nosti, které mély jen o néco mdlo vic
neZ pliny podnikdni, topily v penézich. Pamatuiji si, jak jsem si fikal:
Jestlize firmy, jejichZ pldny jsou jen napsané na ubrousku, dokdZou
vydélavat miliony, neméla by spole¢nost s vysoce cenénou doménou,
kterd uz vydélavd miliony, sehnat kapitdl, aby vydéldvala dalsi mi-
liony?“ (V té dobé jsem byl slovem miliony lehce posedly.) Byli jsme
zaslepenf internetovou bublinou a pfibrali investi¢ni bankéfe, aby nds
odvedli do zemé zaslibené. Tito dobfe placeni poradci pak mé& i mou
matku zdhy presvéddili, abychom:

e obétovali velkou &ist spoleCnosti a najali symboly
uspéchu, které tak rddi vidaji na Wall Streetu: CEO,
CFO a CTO;

e zbavili se svych prav v fizenf firmy a umozZnili jejich
pievzeti odborniky;

e tiSe sedé€li v pozadi a hrdli slovnf fotbal, zatimco oni
budou kultivovat zdjem investoru.

SeZrali jsme jim to i s navijdkem. S pfesvédcenim, Ze oni védi,
jak maximalizovat pfileZitost, a to mnohem lépe, neZ bychom to
kdy svedli my, jsme ochotné podepsali tpis a predali opraté
t€m ,schopné&jsim“. To byla Chyba & 1. V bfeznu 2000 vySel zd-
kon S-1 (zdkon o registraci cennych papirtt). 10. bfezna se zhrou-
til trh s cennymi papiry — denni hodnota obchodovini NASDAQ
kulminovala na 5 132,52 bodu a uzavirala na 5 048,62, zatimco
4. fijna 2002 NASDAQ uzaviral na 1 139,90.



Nemusim asi fikat, Ze nd$ pokus o ziskdni vefejnych fondt byl ne-
Usp&sny. Navic bylo stdle vic jasné, Ze nasi odborn{ spasitelé nemajf
tudenti, jak vést firmu. Stejn¢ tak nepomdhalo, Ze spole¢nost sidlila
v Chicagu a oni byli v New Yorku. To byla Chyba ¢. 2. O pul roku
pozdéji jsem vSechno hodil za hlavu, véetné domén. Po deviti letech
snazeni o vytvofenf Zivotaschopného podniku mé ¢isté vynosy skon-
Cily pfesné na... nule.

TéhoZ dne jsem se vritil brzy domu, sedél na verand¢ prfed domem
a pokousel se vymyslet, jak tuhle novinku prezentovat své Zené. Soucas-
né jsem i analyzoval finan¢nf pozici své rodiny... nebyla nic moc. Matka
i jd jsme opakované investovali zisky do podnikdni, a protoZe firma
byla na$im zdkladnim zdrojem pifjmu, octli jsme se na pokraji bankro-
tu. Lapal jsem po dechu a 3plhal po zddnlivé nekonec¢ném schodisti do
druhého patra naseho trojbytového komplexu. KdyZ jsem vidél ptivabny
Usmev své manzelky, dolehla na mé realita plnou tthou. Musel jsem se
postarat o rodinu, a proto jsem se musel pustit do prdce... okamZit&.

Pristi krok...

Nemél jsem ¢asu nazbyt, musel jsem si projit dostupné moznosti. Ote-
vfel jsem nedélni Chicago Tribune a zaujaly mé dvé véci:

e Byl jsem piili§ tvrdohlavy na to, abych si shdnél za-
méstndni.

e Sektor realit byl obrovsky.

Krdtce pfedtim, neZ dosdhl své kulminace internet, zacali témér vsich-
ni hledat obrovské pfileZitosti v realitich. Desitky tisic bytovych jed-
notek se preménovaly v kondominia, rodinné domky piimé&fenych
velikosti se bouraly, aby uvolnily prostor velkym luxusnim domutim,
a stavebni pramysl jen kvetl. Néco mdlo jsem o realitich védél, proto-
Ze jsme vlastnili komplex tif byt a mési¢ni pifjem z ndgjmu ndm pomd-
hal hradit vyraznou ¢dst naSich Zivotnich ndklada. O pdr dnti pozdéji
jsem zaslechl v jednom obchodé s domdcimi potfebami taxikdfe, ktery
vyklddal prodavadi, jak pravé vydélal 50 000 dolart prodejem kondo-
minia. Bral jsem to jako znameni.

Okamzit¢ jsem zacal hledat bytovy dum, ktery bych pifeménil na
kondominium. Béhem tydne jsem naSel hezky dim se sedmi byty
v blizkosti chicagského ndmésti Palmer Square. ProtoZe jsem o ce-
lém procesu moc nevédél, probral jsem to s nékolika lidmi a béhem
tydne sepsal 306strinkovy pldn podnikdni, zacal dojedndvat koupi
a shromaZzdovat investi¢ni kapitdl. Po zajisténf stavebniho dvéru (coZ
vzhledem k dvérové politice této doby bylo tdZasné jednoduché) jsem
najal a vyhodil generdlnitho dodavatele, horko t&€Zko sehnal jiného
a 10. zarf 2001 otevfel modelovy byt.



Nacasovdnf je skute¢né zdklad. Ackoliv ekonomika byla vinou teroris-
tického tdtoku z 11. zaff v docasné recesi, trh se rychle zotavil. Béhem
sedmi mé&sictt byly vSechny bytové jednotky prodiny. Po zaplacen{
investorim mi zstalo 50 000 dolart. Pfi zpétném pohledu by bylo
byvalo mnohem méné price s prodejem jednoho bytu v kondominiu.
KaZzdopddné jsem se hodné véci naucil. Od té doby se mi podafilo
ziskat prostiednictvim komer¢nich i obytnych realit pfes 50 miliont
dolara. V okamziku, kdy piSu tyto fadky, spolec¢nost Bold Develop-
ment vlastn{ a spravuje majetek za 25 miliont dolaru.

Nékteré projekty jsou spojené s premrsténym ocekdvanim. Jiné niko-
liv. Dvé& z mych realit jsou zabaveny pro nesplaceni hypote¢niho Gvé-
ru. Celkovd hodnota 8la dolu. Co jen bych dal za kfistidlovou kouli.

Dalsi kolo

V roce 2000 jsem zaregistroval v listu The Wall Street Journal tento titu-
lek: ,Ceny domén se piibliZily hodnotim z roku 1999.“ OkamZité jsem
si vzpomnél na Liquor.com. Vice neZ $est let byla tato doména z o¢f
i z mysli. Pohibil jsem vSechny emoc¢n{ vazby, které jsem k ni mél. Ale
nikdy jsem se nezbavil prdva na jeji uZiviani, a proto jsem ted byl zveé-
davy, co se s nf stalo. Po chvilce pdtrdnf jsem se dostal aZ k jednomu
pdnovi v Panamé. Vyménili jsme si e-maily. KdyZ jsem se ho zeptal,
jak ziskal doménu, vyrazné uhybal od tématu.

At uZ to bylo jeho svédomi, nebo touha vyhnout se problémum, den
pied Vanocemi roku 2006 si ode mé& vyZddal informace o mém uctu,
aby mi na n¢j doménu mohl pievést. V rychlosti jsem si zfidil icet na
DomainSite.com. ProtoZe mi nikdo dosud doménu neposilal, potie-
boval jsem mensi technickou vypomoc a poskytl jsem mu informaci
o svém uctu (véetné hesla!). Vysel mi vstiic. Na Stédry vecer mi poslal
e-mail s informact, Ze doména byla prevedena.

S lehkou skepsi jsem zkontroloval tcet — a samozfejmé, Ze tam byla.
Vyslovil jsem vdék celému vesmiru... a zménil si heslo. BEhem néko-
lika dnt jsem si vytvofil stranku s informaci, Ze je doména na prode;.
ObdrZel jsem spoustu nabidek. Nékteré byly pomérné legracni, napii-
klad od damy, kterd navrhovala vyménu domény za jeji auto (Honda
Accord, model 2003). Jini navrhovali, abych doménu vénoval jejich
charitativni organizaci. Dal3f nabidky v3ak lépe odrdZely jeji stavajict
hodnotu: 1 milion USD, 1,5 milionu USD a 2 miliony USD.

Nakonec jsem pfijal 4,25 milionu USD. Spole¢nost uskute¢nila prvnf
dvé platby, ale ke tietf nedoslo. Ponechal jsem si doménu... i penize.
M¢l jsem v ruce kapitdl k rozjezdu projektu a zvaZzoval jsem, Ze spus-
tim Liquor.com V2.0. I kdyZ jsem obecné podnikdni rozumél, z inter-
netové hry jsem byl dost dlouho na to, abych se do néceho vrhal bez
pomoci. Védel jsem, Ze vétsina Spickovych internetovych talentt sidlf



v Silicon Valley, a pfibral jsem partnera Warrena Yamakoshiho, ktery
mi pomohl vytvofit podrobny plin podnikdni. Pak jsme se spolu vy-
dali na Sand Hill Road, abychom sehnali investi¢ni kapitdl. Nikdo ndm
nevypsal sek.

Naucil jsem se, Ze i kdyZ je fajn mit skvélou doménu, stejné tak je
i dulezité mit zkuSeny tym. I kdyZ jsem koncem 90. let fidil Liquor.
com sdm, v té dobé¢ byl internet jest¢ v plenkdch. Proto jsme se
s Warrenem pfihldsili na konferenci Demo Pit. Ta patfila Michaelu
Arringtonovi, jenZ se dostal do Zebiicku TechCrunch 40. Tady jsme
hledali partnery pro podnikdni. A pravé zde jsme se sezndmili s Chris-
topherem (Kitem) Codikem a Nicolasem Darveau-Garneauem, kteff
neddvno vybudovali novou poradenskou firmu zaméfenou na pomoc
podnikatelum pfi vytvdfenf a rozvoji jejich firem. Zatimco se pohybo-
vali po konferen¢nich prostordch a shanéli potencidlnf klienty a nové
vznikajicf firmy, diskutovali jsme o naSich pldnech.

O né¢kolik mé&sicti pozdéji jsme uzavieli dohodu pro spole¢né vybu-
dovani vyznamné firmy sdruZené kolem domény s vysokou hodno-
tou. Kit a Nic pFevzali iniciativu a pfebudovali cely model, nastavili
funkéni kritéria a sehnali finance od andélskych investorti. Koncem
roku vstoupila 2009 Liquor.com V2.0 do Zivota. Béhem dvou krit-
kych let se Liquor.com stala Spickou ve své kategorii. S vice neZ
280 000 fandy na Facebooku, pfes 18 000 piiznivct na Twitteru,
s témeF milionem ndvitévnikd kazdy mésic a partnerstvim s kazdym
vyznamnéjsi konglomerdtem v oboru alkoholickych ndpojt byl rtst
Liquor.com vice neZ pozoruhodny.

Od spusténi provozu nesl plnou odpovédnost za provoz firmy Kit. Jd
jsem zustal spoluzakladatelem a prezidentem, stejné tak i vlastnikem
podstatného podilu.

Mé probuzeni

V roce 2008 se viechno zménilo. Mij nevlastni otec, ktery mé vy-
chovdval od mych 10 let, umiral doma v posteli. Choroba, se kterou
urputné celé roky bojoval, nakonec zvitézila. Sedéli jsme spolu a jd ho
drZel za ruku. I kdyZ se uZ nedokdzal vyjadfovat slovy, véfim, Ze ke
mné mluvil prostfednictvim fyzického spojent.

Pfed oc¢ima se mi mihla vize mého vlastntho pohibu. Jak mé tak
spoustéli do zemé v temné a vlhké rakvi, slySel jsem, jak nékdo vedle
hrobu fikd: ,Zde leZi Steve Olsher, ktery zasvétil cely sviij Zivot honbé
za viemocnym dolarem.“

Nic vic nepadlo. Bylo to néco jako ndhlé probuzeni, kdy vds n¢kdo
v31 silou kopne do hlavy. Pustil jsem se do pfemysleni, jak co nejlépe
vyuZzit léta, kterd mi zbyvajfi, a zacal jsem uvaZovat, za jakymi dspéchy



bych se chtél ke konci Zivota ohliZet, aby mé& napliiovaly pychou. Je
zajimavé, Ze Zadny z nich v sobé& nezahrnoval vydélavani penéz.

VZdycky jsem mél nepfijemny pocit, Ze jsem se narodil, abych dokdzal
néco neobycejného. Ale mému ot¢imovi bylo jasné, Ze cesta, kterou
jsem se vydal, mé odvadi od mych pfirozenych vloh. Tim, Ze mi pfe-
destfel vizi mého nevyhnutelného osudu, mé pfimél, abych zménil
kurz. Octl jsem se v misté, kterému dnes fikim AnoNe moment. Jde
o rozhodujici moment pravdy, ktery vds mtZe vést dvéma sméry:

e Pry¢ od mista, kde byste ocenili, kdo skute¢né jste.

e Po cesté, kterd vds co nejlépe sladi s vaSim nitrem
a umozni, aby se vaSe budouci Jd jednou mohlo
ohlédnout zpé&t a podékovat vaSemu soucasnému Jd.

Od té doby chdpu, Ze je vyrazny rozdil mezi dobrym Zivotem a Zivo-
tem za UcCelem vydélavani penéz. Nechci, abyste m& 3patn¢ chdpali:
kazdy z nds md ndrok na neobycejny Zivot. Nepatiim k tém, kdo by
vdm navrhoval, Ze mdte rezignovat a Zit jako hladovéjici umélec jen
proto, Ze je vasim posldnim malovat. Pokud muZete proddvat své ob-
razy po milionu za kus, pro¢ byste neméli pfijmout, co vim nabizi trh?
A jestliZze penize nejsou nic pro vds, pak je rozdejte a podpoite svou
oblibenou charitu. Tim se vdm jen snazim sdélit, Ze nd§ zdvazek vici
lidstvu nespocivd jen v tom, abychom 8li za finan¢nim dsp&chem, ale
i za tim, co bude mit pozitivni dopad na nasi komunitu, naSe prostfed{
a nds svét.

V letech, kterd ndsledovala po tomto mém pierodu, jsem zacal chdpat
svij jedine¢ny dar, jimZ je pomdhat lidem objevovat, CO V NICH JE —
tedy dar, s nimZ se narodili a ktery maji rozvijet. Tato cesta m¢& dovedla

k ndsledujicimu:

e Hrdl jsem v hlavni roli pralomového filmu 7he Kee-

per of the Keys (Spravce klict) s Jackem Canfieldem,
Johnem Grayem a Marci Shimoffovou.

e Vytvoriil jsem 7The Reinvention Workshop (Reinvencni
dilnu) (TheReinventionWorkshop.com), kterou mno-
ho lidf popisuje jako rozhodujici uddlost svého Zivota.

e Vytvoril jsem a moderoval Reinvention Radio (Rein-
vend¢ni rozhlas) (ReinventionRadio.com), pofad zamé-
feny na ,vytvdfeni vadcich osobnosti, které jsou ob-
dafeny schopnostmi pfindset monumentdln{ zmény*.

e Napsal jsem knihu, kterd se stala bestsellerem Ama-
zonu i kategorie USA Book News’ Self-Help Book of
the Year (Americkd kniha roku v kategorii literatury
svépomoci), Journey To You: A Step-by-Step Guide to



Becoming Who You Were Born to Be (Cesta k sobé:
Ndvod, jak se krok za kriickem stdt tim, pro co jste se
narodili).

e Pronikl jsem na ABC TV, FOX TV, CNBC.com i do dal-
Sich 200 rozhlasovych pofradl, véetné celondrodnich
programu, které uvddéli Lou Dobbs, Jim Bohannon
a Mancow Muller.

s lidmi v3ech v&kovych kategorif a vidét, jak jim zdff oci, kdyZ si pred-
stavuji, jak vytvafejl Zivot naplnény spokojenosti, ispéchem a Stéstim.

Jak na to

Nehovofim o svém Zivoté proto, abych se chlubil, ale abych napomohl
vysvétlit svou motivaci pii vytvdafen{ této knihy. Jak jsem tak pokra-
Coval ve své cesté¢ a uvédomoval si, jakd je moc v objevovdni toho,
CO JE V KAZDEM 7 NAS, zjistil jsem, Ze jen odhalenf smyslu vaseho
Zivota nestaci. K dosaZenf svych cilli ¢asto potfebujete ty spravné nd-
stroje a dovednosti. Jinymi slovy: musite i védét, JAK NA TO.

Pro soucasnost je typické, Ze neexistuje snazsi zpusob, jak dosdhnout
svych cil, neZ prostiednictvim vyuZitif mimofddnych dcinkl internetu.
Asi po dvou desetiletich online jsem si uvédomil, Ze vim jen velmi mdlo
o tom, jak pln€ vyuZit byt jen maly zlomek internetového potencidlu.
To se muselo zménit, a tak jsem zacal hledat odpovédi. Poradil jsem se
s dobrym kamarddem Googlem a na3el jsem spoustu kouzelnikti, kteff
by mé za tisic dolarti dokdzali naucit, jak na to. JenZe jd jsem hledal vic
neZ jen osobni udhel pohledu. A tak jsem pokracoval v prazkumu.

Zeptal jsem se svych spole¢nikt, koho znali a koho si oblibili. Jejich
odpovédi byly shodné. Soucasné jsem prozkoumal online f6ra, hod-
noceni produktt a dal3i zdroje. Vypaddvala stdle stejnd jména. M¢l
jsem k dispozici seznam Spickovych guruti a zacal jsem studovat jejich
jednotlivé nabidky. Obsah byl tak neuvéfitelné rozsdhly, Ze bylo nd-
ro¢né si néco vybrat.

Skute¢né jsem touZil spolupracovat se vSemi, protoZe kazdy se zabyval
tématy souvisejicimi s mym podnikdnim. Ale pfi ndkladech 2 000 USD
i vic za 8kolenf u kazdého z nich to nebylo moZné. Pak jsem usilovné
hledal jeden jediny produkt, ktery by mi poskytl specifickou infor-
maci, jak na to, od celé fady expertd. Md snaha vybrat viezahrnujic{
produkt ale vysla naprdzdno.

Co budu délat? Mohl bych utratit stovky dolarti, abych se néco naucil
od kaZdého z nich individudln€. Nebo bych moZnd mohl vytvofit sérii
rozhovort, které by poskytly odpovéd kazdému majiteli malé firmy,
podnikateli, profesiondlovi z oboru informatiky i obchodnikovi vyuZi-



vajicimu internet. Vybral jsem si to druhé. Pak jsem pfemyslel: ,Koho
z nich pozdddam, aby se se mnou pustil do projektu?” Ani zdaleka jsem
nebyl celebrita a nikdy jsem s nikym z nich nemluvil. Bez ohledu na
to jsem do toho 3el. Hledal jsem online a shdnél tak dlouho, dokud
jsem nenaSel kontaktnf informace na né nebo na né¢koho, kdo je znal.
Pak jsem zacal psdt a volat. Ve své korespondenci jsem vysvétlil du-
vody, pro¢ chci, aby mi ostatni pomohli pfesné zjistit, jak dosdhnout
zisku online, a zeptal se jich, jestli budou ochotni:

e Poodhalit oponu, kterd odhalf jejich postupy.
e Definovat podrobné¢ krok za krokem, co pfesné délat.
e Poskytnout cenné zdroje pro zacitek.

K mému potéseni i idivu 25 z nich feklo, Ze se rddi zdcastni. V ndsle-
dujicich ¢tyfech mésicich jsem mél tu Cest posedét s mnoha 3picko-
vymi experty svétové trovné a kldst jim otdzky na télo. Jako rozumny
tazatel jsem chtél odpovédi, které by bylo moZné okamZit€ pouZit
v mé profesi... i v t€ vasi.

Nikdo z nich ani nezavdhal. Kazdy poskytl rady, znalosti i konkrétnf
instrukce, JAK NA TO, abychom to jedinecné, CO JE V KAZDEM Z NAS,
pfinesli svétu bez ohledu na skutec¢nost, zdali bude zastoupen zkuse-
nym obchodnikem, nebo noviackem. Ndsleduje seznam expertt, ktef{
piispéli do nasf knihy:

e Janet Bray Attwoodova: Alianc¢n{ specialistka a spo-
luautorka bestselleru 7he New York Times s ndzvem
The Passion Test: The Effortless Path to Discovering
Your Life Purpose (Zkouska nasazeni: Nendro¢nd cesta
k dosaZenf smyslu vaseho Zivota).

e Christopher (Kit) Codik: Spoluzakladatel a CEO
Liquor.com.

e Dean DelLisle: Specialista na rozvoj marketingu
a podnikdni se 30 lety zkuSenost{ a rozsdhlym zaméfe-
nim na socidlni networking.

e Mike Filsaime: Legenda internetového marketingu
a tvlrce spolec¢nosti Butterfly Marketing — kterd dosah-
la béhem péti dnlt po svém rozjezdu hrubého zisku
1 milion USD.

e Pat Flynn: Blogovy expert a zakladatel SmartPassive-
Income.com.

e Kathleen Gageova: Mezindrodn¢ uzndvand poradky-
né pro internetovy marketing.



Steve Harrison: Odbornik na propagaci a spoluvlast-
nik Bradley Communications, Inc.

Dan Hollings: Specialista na online, offline a mobile
marketing, ktery stdl v Cele strategického tymu pro
internetovy rozjezd projektu The Secret.

Pam Iveyova: Specialistka na virtudlnf asistenci a out-
sourcing.

Mike Koenigs: Videoexpert, ktery vytvofil interne-
tové bestsellery — produkty Traffic Geyser a Cross-
Channel Mojo — a ktery si soucasné vybudoval kredit
vyndlezem internetové informadcni reklamy zvané in-
fomercial.

John Kremer: Marketingovy expert a autor 7001
Ways to Market Your Books (1001 zpusob, jak prosadit
na trhu vasi knihu).

Armand Morin: Prosluly internetovy obchodnik uZ
od roku 1996. Jeho online podnikdn{ vydélalo na vy-
nosech pres 85 milionti dolart.

Mike Muhney: Spolutvarce ACT!, projektu, ktery roz-
jel obor nazvany Contact Management, a specialista
na aplikace.

Marc Ostrofsky: Autor besteselleru Get Rich Click!
(Kliknutim ke zbohatnuti), fe¢nik, spekulativni kapi-
talista a sériovy podnikatel. Pravdépodobné nejvic se
proslavil svym prodejem Business.com za 7,5 milionu
USD.

Christian Pankhurst: Koud, fe¢nik, spisovatel a vitéz
soutéZe Britain’s Next Top Coach (Pfistf nejlepsi koud
Britdnie) z roku 2009.

David Riklan: Prezident a zakladatel Self-Improve-
ment Online Inc., kterému patif SelfGrowth.com.

Leslie Rohde: Mezindrodné uzndvany stratég SEO.

Riel Roussopoulos: Kreativni profesiondl, technolo-
gicky stratég a apostol QR kodu.

Callan Rushova: Viud¢&i osobnost Luminary Training
CEO a 3pickova specialistka na prodej a marketing.

Jennifer Sheahanova: Poradkyné pro reklamu na
Facebooku a zakladatelka FBAdsLab.



Yanik Silver: Samorostly marketingovy expert a sé-
riovy podnikatel s osmi raznymi produkty a sluzbami
za miliony dolaru.

Kristin Thompsonova: Odbornice na prezentaci
a specialistka na offline konverze.

Jeff Vacek: Informacni marketingovy expert, online
specialista a spolutvirce projektu Blueprint to Finan-
cial Freedom

Christopher Van Buren: Specialista na rozjezdy pro-
jekta a spisovatel.

Jason Van Orden: Stratég pro internetovy marketing
a online média. Spoluzakladatel Internet Business
Mastery, vysoce hodnoceného internetového pod-
castingového projektu pro podnikdn{ a marketing.

Kazda kapitola se zaméfuje na jednoho experta, vychdzi z jeho zkuSe-
nostf a je vystavéna na hodinovém videorozhovoru. Obsah je zhustén

na nejadekvitn

N Pe

&jsi informace a do znacné miry se zabyvd oborem,

ktery souvisi s piislusnym expertem. At uZz jste podnikatel, ¢lovék ne-
polibeny internetem, manaZer, majitel firmy nebo specialista na infor-
matiku, Internetovi viziondi vds naudi provéfené strategie pro:

PouZivani 3pickové marketingové taktiky za ucelem

rozsifen{ vaSich pfijmu o miliony.
Zuzitkovani teleseminditi a webindfua.
Spojent sily ve spole¢nych podnicich a aliancich.

Najimdni ,velkych ryb“ z oboru za ucelem prosazent
vasich produktt a sluZeb.

Pfipravu rozjezdu produkt za nékolik miliont dolart.
Podchycovani dal3f velké viny: mobilni komunikace.

Vytvdafeni komunity a zajiSténi toho, aby vase poselstvi
Sifily miliony lidf.

Identifikaci vaseho trZzniho segmentu a zajisténi, abyste
z n& méli zisk.

Pfitahnuti desitek tisic lid{ kazdy mésic k vaSemu blogu

a podcastam.

Ucinnou realizaci podnikatelskych ndpadu, které majf
vysokou pravdépodobnost dspéchu.



e Efektivni vyuZivdni outsourcingu pro exponencidlni
zvySovani kazdoro¢niho prodeje.

e Zapojeni videa s cilem zajistit podstatnou obchodnf
vymeénu.

e Vybudovidni osobni ¢ podnikatelské znacky, kterd
bude okamzité rozliSitelna.

e Posilenf vasi prezentace s cilem masivné zvysit kon-
verzi.

e Vytvdfeni smysluplnych aplikaci, které budou pfitaho-
vat pozornost a prodavat.

e VyuZitf optimalizace pro vyhleddvace, kterd vds posu-
ne na pfedni mista ve vyhleddvani.

e Generovani propagace offline i online.

e Zajisténi spravné domény, kterd vim pomuZe posilit
vaSe usilf ve snaze o mnohamilionové zisky.

e VyuZiti socidlnich médif k prodeji, networkingu a bu-
dovani znacky.

e A mnohem vic.

Tato kniha pfedstavuje souhrnny zdroj. Nikdy difv nebylo shromdzdé-
no takové mnoZstvi znalosti o internetovém marketingu, které byste
mohli ihned pouZit pro své podnikdni. Tak, jak se online krajina stavd
stdle komplikovanéjsi, musite si i vy co nejrychleji vytvorit sviyj idedlnf
Zivotnf styl.

Nyni nazrdl ¢as vyuZit vieho, co internet nabizi. T€Sim se, Ze se pfiddte

Z\v o

k ndm viziondriim.

~ ¥

Nynf nazrdl ¢as vyuZit v3eho, co internet nabizi. TESim se, Ze se pfiddte
k ndm viziondfam.

Steve Olsher

Pro dal3f informace a k pfistup k videorozhovortim
navitivte InternetProphets.com.



CAST 1

ZVLADNUTI PRODUKTOVEHO
CYKLU






Armand Morin

VELKE NAPADY
| SKVELA REALIZACE

BudiZ proklet Tim Ferriss. Jeho bestseller Ctyihodinovy pracovnti tyden
popularizuje myslenku, abyste byli sami sobé $éfem, vyhnuli se za-
méstnaneckému pracovnimu shonu, zamackavani budika a sledovani{
velké nuly na vasem bankovnim konté. I kdyZ je tento Zivotn{ styl ur-
Cité piitazlivy, vétsina majitela firem vi, Ze zafidit néco takového nenf
tak snadné, jako zfidit si ndkupni kosik na domdci webové strance.
Pokud se podnikatel nemusi nechat budit budikem, bude to nejspis
proto, Ze jesté nedel spit.

Vytvofeni a provozovdni ziskového podnikdni vyZaduje vyrazné usilf
i nasazeni. Samoziejmé& nepopirdm, Ze se Tim vyrazné zaslouZil o pro-
pagaci myslenky, Ze rozjezd nenf tak sloZity, jak si vétSina lid{ mysli.
Armand Morin je Zivoucim diikazem, Ze to je moZné, a stal se multimi-
liondfem vlastnim pfic¢inénim. Jeho spole¢nost, do které patif jen osm
lidi, do soucasnosti vytvofila hruby zisk 85 miliont USD.

Jeho tajemstvi zni: jednoduchost a zuZitkovdni toho, co je po ruce.
Tyto dva velké pilife jsou Armandovou mantrou po celou dobu jeho
hvézdné kariéry.



Armand Morin: VECny pionyr

V roce 1995 byly Zhavym tématem telekomunikace, zejména pfedplacené
telefonn{ karty a meziméstské agregdtory. Armand se chopil piileZitosti
a zaloZil telekomunikacni spolecnost, kterd poskytovala slevy na mezi-
méstské sluzby. Béhem 10 mésict jeho firma dosdhla téméf 2 miliont
USD hrubého zisku. Bylo to sice oslnivé, ale Armand uZ slySel cinkdn{
zlatych minci v piskdni a Suméni svého modemu typu 14.4. Prodal proto

svUj telekomunikacnf projekt, aby se mohl soustiedit na bliZici se inter-
netovou vlnu.

Armandova prvnf online aktivita znovuobjevovala tradi¢ni strukturu
propagace. Béhem surfovani po webu padl na stranku, kterd posky-
tovala odkazy z adresdfové strianky na strianky dalsi. Majitelé stranek
platili 20 USD a za vytvofeni odkazu se neposkytovala Zddnd zdruka
vykonu ani navstévnosti. Tato myslenka ho zaujala a zacal pracovat na
kopirovani tohoto modelu. S pomoci ndstroje AOL pro tvorbu stranek
spustil prvnf vlastni{ strinku a zacal propagovat svou sluzbu online.

Psal se rok 1996 a v té dobé& bylo jen mdlo moZnosti pro nasmérovani
ndvstévnosti na vlastni stranku. S ohledem na tisice stranek, které se
kazdy den vytvifely, byla moZnost zviditelnéni strinek za nizké ndkla-
dy velmi ldkava. Béhem svého prvniho tydne vydélal Armand vice neZ
8 000 USD. BohuZel neexistovaly soucasné automatiza¢ni technolo-
gie ani finan¢nf ndstroje. Nemohl napfiklad akceptovat kreditnf karty.
Kdyz si zdkaznici chtéli koupit reklamu, museli mu poslat Sek. Pak
musel ¢ekat, aZ bude proplacen, a teprve potom se pustil do pracného
procesu zaddvani kazdého odkazu ruc¢né.

S ohledem na velky objem podnikatelské ¢innosti, ktery Armand vytvofil,
to zabiralo dost ¢asu. Armand zareagoval tim, Ze si najal pracovniky na
vklddani dat a také na vyvoj proprietarniho softwaru, ktery mu pomdhal
zjednodusit proces. Tak jak vzrustala ndvstévnost, ziskdvaly na oblibe-
nosti strinky nabizejici produkty zdarma, napfiklad kalendafe a hldSenf{
o stavu podnikatelské cinnosti. Vyhleddvace v3ak jest¢ byly v plen-
kdch. Béhem casu, co Armand podrobné studoval internet, vytvoril
vic neZ 600 zdloZek pro strdnky, které nabizely zdkazniktm produkty
a zdroje zdarma. Po uspofdddni strinek do kategorii nabidl seznam
k prodeji za 110 USD.

Prvnf tyden jich prodal 100. Z t€chto mist zacaly proudit dal3{ pfistu-
py. Nakonec stranka pfildkala mé&si¢né pies dva miliony navstévniku.
Za pouhych 12 tydnt jeho spole¢nost dosdhla hrubého zisku pfes
4 miliony USD.



Nastroje s cenou zlata

Ob¢as, kdyZz vidm jde vSechno hladce, postavi pfed vis Zivot néco
jako zpomalovaci prah. Zatimco Armand usmériioval s obdivuhodnym
uspéchem pohyb po internetu i prodej online, chystaly se problémy.

€6 jcho banka dosla k zdvéru,
ze vydeldvd prilis mnobo penez.ee

Jak tak Armandovi proudily na ucet penize, zni¢ehonic mu ho banka
zmrazila a zablokovala pfistup k nému. Pro¢? ProtoZe predpoklddala,
Ze tak masivni piiliv hotovosti musi byt ndsledkem nezikonné c¢in-
nosti. V pifipadé Armandovych aktivit v§ak nemohlo byt nic ddl od
pravdy. Bez ohledu na tuto skute¢nost mu nevéfili a zmrazili mu pul
milionu. V této chvili by néktefi hodili ru¢nik do ringu a zacali kficet
néco o neférovém zachdzeni. Ne tak Armand. Okamzit¢ hledal ndstroj,
jak pomoci ostatnim vyhnout se podobnému osudu. Existovaly dvé
zdkladnf poloZky, které bylo zapotiebf vyfesit:

e Prijimdn{ kreditnich karet.

e Ziskdnf piistupu k obchodnim sluzbdm, které uvolnf
ziskané finan¢nf prostiedky.

Armand zacal shromaZdovat co nejvic informaci, které k danému té-
matu dokdzal ziskat. Od ndvoda ke zpracovdvani obchodnich ucta
a kreditnich karet aZ po oborové zpravy tykajici se dostupného soft-
waru a pfichdzejicich technologif vstfebal obrovské mnoZstvi znalost{

a ta nejduleZzitgsi fakta zpracoval do podoby jednoduché a snadno
pochopitelné zpravy.

Armand si uvédomil, Ze spousta majiteld webovych strinek i profe-
siondltt v oboru informatiky by z jeho vyzkumu mohla pfimo téZit.
Pfesvédcen, Ze md potencidlné lukrativni produkt, hledal v dalsf fizi
efektivni cestu jeho distribuce. Tisk a rozesildni papirovych knih by
byly ndkladné a ¢asové ndro¢né. Soucasné bylo obtiZné vytviret pra-
b&Zné aktualizace informaci, které se postupem ¢asu mohly ménit.
Dnes by Armand jednoduse pouZil PDF. V roce 1996 tento format jesté
nebyl Siroce akceptovian.

Resenf? Vyvinul software, ktery otviral soubor .exe obsahujici nékolik
HTML dokumentt. Jinymi slovy vytvofil prohliZzed, ktery byl vytvofen
specificky pro ucely ¢tenf jeho zpravy. Byla to jedna z prvnich vyda-
nych e-knih viibec.



Toto Usili pfedznamenalo zaddtek Armandova online impéria. Vy-
uzitim znalosti nabytych prostfednictvim téchto ranych zkuSenosti se
dostal do silné pozice, kterd posouvala jeho spole¢nost vpred. Piitom
zustal ve stfedu déni.

Prioritou C. 1 je predstavivost

Vytvofeni produktu je zdkladni bod pro vytvofeni masivniho tdspéchu,
a i kdyZ je duleZitd realizace, jako prvni potiebujete ndpad. Armand
je mistrem pii vytvafeni produktt, které se prodduvaji. Tato posledni
dvé slova jsou obzvldst duleZitd. Lidé byvaji Casto zasaZeni zdchvaty
inspirace a vynaklddaji podstatny ¢as i zdroje na to, aby své myslenky
uziteCné vyuZili. Nanestésti véts§ina myslenek neni komercné realizo-
vatelnd a spousta lidi vyplytvala tisice dolart na vytvdafeni produktu,
na které se prdsf nékde v gardZi.

Zdkladem je vytvorit produkt, ktery uspokoji stavajici potfebu. Tento
cil naplnila Armandova e-kniha. Ta naucila majitele strdnek i profe-
siondly z oboru informatiky, jak se pfijimaji kreditni karty, jak probihd
piimy platebni proces a jak je moZné poznat subjekty poskytujici sluz-
by obchodniktim, které vam nenechaji zmrazit Gcty.

KdyzZ pak hledal pfileZitost k distribuci e-knihy a zjistil, Ze neexistuje
snadny zpusob, jak se s tim vyporddat, vytvofil si na feSeni problémut
svtj vlastni software. To znamenalo, Ze mél k prodeji dva produk-
ty, které uspokojovaly konkrétn{ potfeby trhu — e-knihu a program
pro jeji doddavani. Oboji se nakonec dobfe proddvalo, a tim se vyfesil
Armandutv problém s bankou.

Armand se zaméfil na uspokojent trznf poptiavky tim, Ze vytvofil pro-
dukty, které:

e usnadiiovaly fesenf ukolu,
e nebo automatizovaly stdvajici feSeni tkolt.

Tento vzorec se stal trvalym zdrojem nadpramérnych vynost. Pokud
budete nosit v hlavé tyto dva cile, mlZete prabézné vytvifet ndpady
na produkty, které vim pfinesou uspéch.

Vic problémd, vic penéz

Pfi vyhodnocovdni ndpad pfemySlejte o souvztaznosti mezi velikosti pro-
blému, ktery vds produkt fesdf, a c¢dstce, kterou za néj muZete uctovat.
Cim véts problém, tim del3f cenovka. Pili§ mnoho spole¢nosti ocefiuje
produkt na zdkladé provoznich a marketingovych ndkladt i pozadované
ndvratnosti. Takto mtiZe vzniknout vyraznd disproporce ve vztahu k tomu,
jakou skute¢nou cenu muZe mit produkt pro svou cilovou skupinu.



Zakladnf faktor, ktery byste méli zvaZovat, je ¢dstka, jakou je trh ocho-
ten za produkt ¢i sluzbu vydat. Bez ohledu na to, zdali jste vynaloZili
na vyvoj a vyzkum miliony, nebo jediny cent, vasim potencidlnim
zdkazniklim na vasich ndkladech nesejde. Zajimd je jen, aby za svou
investici dostali to, co povaZujf za vyznamnou hodnotu.

66 Vytudiejte produkty, které vesi stdavajici
problémy, za to, co vase cilovd skupina
bude povazovat za skvélou cenii.ee

Uspé&sni internetovi obchodnici zac¢inaji tim, Ze se zamé&¥ na malé pro-
blémy a vytvifeji produkty s nizkou cenou. Spousta z nich vim bude
tvrdit, Ze by vas prvni pokus mél poskytovat cenny obsah zdarma
vyménou za kontaktni informace o zdkaznikovi. Cilem je zldkat zd-
kaznika, aby vstoupil do vaseho prodejnibo trychtyre, v jehoZ ramci
se ¢asem vyvine smysluplny vztah. Zde ho pak budete aktivné moti-
vovat, aby si koupil vase drahé produkty a sluzby. Spicky v oboru si
uvédomuji, Ze by prvni prodej mél byt teprve zacdtkem vztahu, nikoliv
koncem.

Armanduv trychtyft je strukturovdn ndsledovné:

e Zdarma: Pitkladem je Armanduv Internet Marketing
Newsletter (internetovd marketingova brozura), kterd
nevyzaduje piedplatné: vloZite jen jméno a e-mailo-
vou adresu.

e 27 aZ 47 USD: Vstupni produkt, jenZ fedi konkrétni
problém nebo poskytuje informace, které je mozné
vyuzit za Ucelem zisku. Pfikladem muZe byt hodinova
nahrdvka ve formdtu MP3, ve které Armand odhaluje
proces ménici pravidla hry, nebo socidlni médium na-
zvané  white paper®, tedy jakysi zdkladni ndvod po-
skytovany ve formdtu PDF.

X

e 97 USD: Nizkorozpoc¢tovd nabidka, kterd vndSi pfi-
danou hodnotu. K pfikladim patif mnoho z Arman-
dovych jednoduchych, avsak dc¢innych softwarovych
produktti.

e 197 USD: To je Armandiv kouzelny cenovy bod. Krd-
sa Castky 197 USD spocivd v tom, Ze si ji veétSina lidi
muZe dovolit, pfipomind nizkorozpoctovou variantu (gj.
97 USD) a k ziskdn{ vyrazné&jSich vynosti nejsou zapo-
tiebt velké objemy. Pfiklady nabidek za 197 USD zahr-
nuji Zivé akce a Skolici produkty.



e 497 a7z 9997 USD a vic: Jak ziskdvd internet na po-
pularité, stejné tak se i zvySuje zdkaznikova ochota
prozkoumat netradi¢ni studijni prostiedi a zakoupit
si 3pickové vzdéldvaci ndstroje. Pro uspokojeni trhu
nabizi Armand S3irokou 8kdlu prémiovych produktt
a sluzeb. Tato skupina sahd od kurztt domdciho studia
a skolicich programti aZ po soukromé tréninkové pro-
gramy u n&j doma.

Armand je hrdy na vlastn{ kreativitu i na skutecnost, Ze soustavné po-
skytuje hodnotu, kterd zdaleka pfevysuje ndklady na jeho produkty.
Krdsa internetu je v tom, Ze muZete snadno uvddét na trh nové pro-
dukty, testovat trzni vody a upravovat cenu podle potieby. Pro vas cel-
kovy udspéch je nesmirné dulezité, abyste méli odvahu zkouset néco
nového a zistat dostate¢né pruzni pro provadéni zmén za pochodu.

Nestaci ujit kilometr navic,
musite navic ub&hnout maraton

Vytvdfeni produktd a jejich oceriovdni pfedstavuji vyzvu, ale jesté vets{
pfekdzkou je diferenciace. Vétsina spole¢nosti nabiz{ srovnatelné pro-
dukty a sluzby za stejné ceny ve stejném oboru. DosaZeni vyraznéjsiho
uspéchu vyzaduje, abyste se drZeli mimo dav. Armand toho dosdhne
tak, Ze udrZuje Spickovy vykon v rdmci celé své organizace. Od vyvoje
produktu azZ po sluzby poskytované zdkaznikovi se drZ{ principt Six
Sigma.

Se sluzbami podle One Sigma jsme se setkali vSichni — mdte problém,
zavoldte o pomoc na zikaznicky servis a musite si poradit s bludis-
tém rtznych nabidek, po kterém cekdte 30 minut, neZ vidm to n€kdo
zvedne. A kdyZ vd$ hovor konec¢né nékdo zvedne, chybi takovému
Clovéku proskoleni a nemtZe vim nabidnout skute¢nou pomoc.

Kdy naposledy jste volali nebo posilali e-mail na zdkaznické sluzby
a n€kdo okamzit¢ vyfesil vd§ problém, aniZz by se musel vloZit jeho
nadfizeny — a vy jste obdrZeli produkt navic, slevu nebo bonus, proto-
Ze jste byli nespokojent? Takovd je droven zdkaznickych sluZeb, které
poskytuje Armandova spole¢nost — a o jaké byste méli usilovat i vy
sami. Tak se vytvdfejf loajdlni zdkaznici na cely Zivot.



06 Bez obledu na to, zdali si nékdo
poridi produkt za 29 USD nebo
za 2 999 USD, poskytnéte takovému
zdkaznikovi spickovou podporu.
Je pravdépodobné, Ze budete
odmeéneni spoustou let opakujicich
se obchodnich zakdzek.ee

Vétsina spolecnosti to nedéld. Nezaplatf si za pfiméfené zdkaznické
sluzby, davaji pfednost kritkodobym ziskovym rozpétim pied dlou-
hodobym uspokojenim zdkaznika. Je to poSetild strategie, protoZe tak

pfichdzeji o dalsf zdkazniky na zdkladé osobniho doporucent téch sti-
vajicich i o opakujici se zakdzky.

S tim souvisi dal3i problém — spolec¢nosti spéchaji s produkty na trh
dffv, neZ jsou podrobeny pifslusnému rozboru kvality. Vysledkem je
zdplava telefondtt na zdkaznické sluzby. Armand se snaZi piedvidat
viechny moZné problémy jest¢ diiv, neZ dojde k prodeji produktu.
A tim, Ze stravi tolik ¢asu na dvodnfi fdzi, problémy ve vztahu s konco-
vym uZivatelem nastdvajf jen ziidka. Konkrétné se to projevuje tak, Ze
hruby zisk Armandovy firmy je pfes 85 miliontt USD, ale b&Zné mivaji
za den na zdkaznické lince méné& neZ 20 telefondtd. Jeho produkty
jsou tak dobfe navrZzené, prohlédnuté a otestované, Ze zdkaznik potie-
buje podporu jen zfidka.

Bez ohledu na to nejlepsi moZné usil{ tu a tam nezachyti zdvadu ani
duisledné Armandovy testy kvality. Jakmile k tomu dojde, jsou vyro-
zuméni zdkaznici a jeho tym se okamZit¢ zamé&fi na hleddni feSeni.
Jakmile je problém napraven, je nabidnuta vlastnikim zdarma nova
verze. Machiavelli fekl: ,Opatrny ¢lovék musi vZdy jit ve stopdch vel-
kych muZza a napodobovat ty, ktefi vynikli.“ Popfemyslejte o ndsledu-
jicich Armandovych strategiich. Od skute¢ného mistra svého femesla
je stdle co se ucit.



POUCENI

Armand Morin
Velké napady i skvéla realizace

DrZte se aktudlnich trendt a zuZitkovdvejte to, co pfi-
jde.

Berte nepfizeil jako piileZitost. Kazdy problém v sobé
nese seminko triumfu.

Vytvidfejte produkty, které usnadriuji stdvajici tkoly
nebo je automatizujf.

Cim V&S problém, tim vétsi cenovka. Existuje pffma
souvztaznost mezi velikosti problému, ktery vas pro-
dukt fesi, a ¢dstkou, kterou za né&j budete uctovat.

Cenu urcuje trh. Zikazniky vaSe ndklady nezajimajf.
Zajimd je, jakou hodnotu jim pfedloZite vyménou za
jejich investici.

Motivujte zdkazniky, aby vstoupili do vaSeho prodejni-
ho trychtyte, produkty zdarma a za nizké ceny, a poté je
motivujte, aby si kupovali produkty a sluzby za vysoké
ceny.

Predklddejte hodnotu, kterd vyrazné pfevySuje cenu
vaSich produktu.

Usilujte o standardy Six Sigma. Proddvejte jen vyborné
produkty a poskytujte droveii sluZeb, kterd zajistuje
loajalitu a to, aby se vam zdkaznici cely Zivot vraceli.



Marc Ostrofsky

DOMINANTNI POSTAVENI
V DOMENACH

o

Technika i podnikatelskd praxe se v ¢asovém horizontu vyvijeji pred-
vidatelnym zptsobem. S kaZdou revoluci se vytvifeji nové piileZitosti.
Tento proces lze definovat ¢tyfmi rozdilnymi fazemi:

e Vyzkum a vyvoj: Objevuji se nové technologie a pod-
nikatelské postupy. Pfevldda nejistota a nenf jasné, zda-
li dojde k adaptaci.

e Vzestup: Rozsifuje se povédomf a zavadéni.

e Vyzralost: Dochdzi ke vSeobecnému piijeti a hrozi
nebezpedi nasyceni.

e Pokles: Poptivka je naplnéna, klesaji prodeje i adap-
tace a objevuji se nové technologie i podnikatelské
postupy.

Tento kolob¢&h pfechodu mezi stadii existuje celd staleti. Abychom
si mohli ilustrovat silu, kterou mtZeme nalézt v setrvacnosti, jeZ je
tomuto kolobé&hu vlastni, podivejme se na internet. V détskych letech
v sob¢& World Wide Web skryval vyznamny pfislib. AvSak jeho malé



rozsifeni a dalsf souvisejici aspekty vyvoldvaly nejistotu ohledné jeho
Zivotnosti a schopnosti oslovit 3irsi masy. (Fize 1)

Objevily se nové spolecnosti a dramaticky pozdvihly funk¢nost inter-
netu. Toho si zacali viimat firmy i zdkaznici. Jakmile se zvysila stabilita
a uZiteCnost, vyuZzit{ stouplo. (Fize 2) Dnes je na internet napojen
prakticky kaZdy, kazdy md webovou strainku a dokonce i vaSe 85letd
tetiCka pfes néj nabizi produkty k prodeji. (Ted jsme ve fdzi 3)

Se vzdcnou vyjimkou na pielomu tisicileti, kdy doslo k vyraznému
zakolisdni, se den co den objevujf internetovi miliondfi. Marc Ostrof-
sky — dnes autor bestesellertt a multimiliondf — byl jednim z nich.

Zivot a doba Marka Ostrofského

Kazdy jsme specifickym zpusobem pfedurcen k uspéchu. Markova
DNA je nabitd podnikatelskym ohném, uZ jako sedmilety si oteviel
prvni firmu: stinek s limonddou. KdyZ prodal spoustu pohdrkli, po-
stoupil ddl a proddval ,skoro vSechno, co se mu pfipletlo do rukou®.
Beéhem 80. a pocdtkem 90. let vytvofil Marc ¢asopisy zaméfené na trz-
ni segmenty a obchodnf vystavy a t€Zil tak z vytvdfenf synergie mezi
obory. ProtoZe md pfistup k zdkazniktiim i k firmdm, které cht&ji spe-
cifické informace (pfedplatitelé Casopist) a k prodejctim, kteff k nim
cht&jf mit pfistup (inzerenti), pfirozenym dalsim krokem jsou obchod-
ni vystavy. Telefondty, setkdni tvdif v tvdf a personalizované reklamnf
zasilky byly (a stdle jsou) ¢asoveé ndro¢nou a ndkladnou variantou. Std-
vajici technologie, napiiklad telekonference a videokonference, v té
dobé jesté neexistovaly.

Obchodni vystavy oviem pfedstavovaly ndkladové efektivni feSenf jak
pro kupujici, tak pro proddvajici. Marc stdl na pokraji neuvéritelné lu-
krativni pfileZitosti. Diky své podnikatelské proziravosti ji zcela vyuZil.
Jeho podnikdni v oboru obchodnich vystav i ¢asopistt zaznamenaly
explozi, a kdyZ se pokousel ziskat Business.com jako ndzev domény
pro novy ¢asopis, o jehoZ rozjezd usiloval v roce 1995, nashromadzdil
uZ podstatny majetek. Z tohoto davodu pro né&j 150 tisic dolarti ne-
piedstavovalo vyraznéjsi problém.

Pfed koupf Business.com se zeptal svého otce, co si o tom mysli. Jeho
otec byl profesorem s definitivou na ekonomické vysoké skole a Marc
¢asto vyuZzival jeho moudrosti, neZ se pustil do velkého rozhodovani.
KdyZ mu pokldadal otdzku, jestli by mél koupit doménu, otec odpo-
vidal: ,Vydélal bys vic pené&z vlastnictvim domény, nebo tim, Ze by ti
v bance neslo droky 150 tisic dolarti?“ Marc do toho 3el. Zacalo se to
jevit jako uZasny krok. V roce 1999, kdyZ se spustila zufivd nabidko-
vd vdlka mezi dvéma soupeficimi spole¢nostmi, prodal doménu za
7,5 milionu USD.



66 Varka dostala doména Business.com
do Guinnessovy knihy rekordit.
Slo o nejuyssi Sdstku, jakou kdy clovék
obdrzel za prodej jediné domeny.ee

Zhruba ve stejnou dobu, kdy si pofidil Business.com, si soucasné po-
jistil prdva na eBusiness.com. Poté, co doslo k finalizaci prodeje Busi-
ness.com, spojil se s tou druhou spolec¢nosti, aby zjistil, jestli md zdjem
o druhou doménu. Méla. Pak prodal eBusiness.com za 10 milionv
dolaru. (Podminky tohoto prodeje byly zachovdny v tajnosti, proto
nejsou v Guinnessové knize rekordii.) Marc celkem vydélal na prodeji
dvou domén 17,5 milionu USD. To nenf $patnd ndvratnost investic. Ale

stdle jesté neskondil.

Pfi prodeji Business.com poZadoval ,op¢nf prava“, kterd mu umozio-
vala nakupovat ndsledné ve firmé akcie, nebo si ponechat hotovost —
rozhodovala veétsi ¢dstka. V roce 2004 Marc sva ,op¢ni“ prava uplatnil
a ziskal akcie nové vytvofené entity Business.com. V roce 2007 byla
spole¢nost proddna firmé RH Donnelley za 345 miliont USD a Marko-

vi tak spadly do klina necekané penize.

Dnes pokracuje ddl po své podnikatelské cesté a ma podily ve spousté
online projektt. Je partnerem Blinds.com (které generuji 80 miliont
USD ro¢né), vlastni CuffLinks.com a dal3i cenné domény a je autorem
bestselleru Get Rich Click! (Kliknutim k bobatstvi!).

Za tu spoustu let se Marc naucil spoustu cennych podnikatelskych
lekci. Chcete-li dramaticky zvysit svou $anci na dspéch, inspirujte se
jeho moudrosti.

Musite védét, co nevite

Jeden clovek asi nemtiZze védét vsechno a byt dobry ve vSem. Nane-
Stésti piilis mnoho z nds odmitd ddt opraté z ruky a nenf schopno si
pfipustit, Ze moZnd nebudou tou nejlepsi osobou pro své povoldni.
Pfiznejte své slabiny a vyuZijte sily druhych, abyste posunuli své pod-
nikdnf kupfedu. Zacit chdpat to, co nevite, je prvnim krokem k dosa-
Zenf tohoto cile.

Pokud napfiklad chcete oteviit restauraci a nikdy predtim jste to nedé-
lali, je vic toho, co nevite, neZ toho, co vite. Ano, mohli byste si koupit
hromadu knih s ndvody, obthat zdkulisi v jinych podnicich a pokouset
se zjistit, jak se vSechno déld. To by vds v8ak obralo o cennou energii
i zdroje, které potifebujete pro sviij hlavnf cil — rozjet{ firmy — a $lo by
o velmi $patné investovany c¢as.



Uvédomite-li si, co nevite, bude vdm jasné, koho si musite najmout
a jaké ve vaSem pldnu existujf diry. To se miZe stdt jen tehdy, bude-
te-li ochotni k brutdlni upfimnosti... a pokud se budete upiimnosti
vyhybat, nikdy se vim nepodaii zbohatnout. V témé&f kazdém oboru
existujf feSenf levnd i zdarma. Napfiklad:

e Fiverr.com: UZasn4 stranka, kde mtiZete naijit clovéka,
ktery bude ochoten udélat téméf cokoliv za 5 USD.

e Weebly.com: Tvorba webovych strainek zdarma.
e KnowEm.com: Tvorba profilu.
e Wix.com: Flash webové strinky zdarma.

e PageModo.com: Fanouskovské facebookové stranky
zdarma.

Pfenesenim specifickych strategif na n€koho jiného jste ucinili duleZity
prvni krok. DrZte néco piili§ pevné, a ono to zajde. Nechte to, a ono
se to bude rozvijet. Uvédomte si, Ze existuji skute¢né miliony lidf, ktef{
vam dokdZou pomoct dostat se tam, kam se dostat chcete.

66 Cusy zdloubavych testii metodou
pokus—omyl, pri nichz jste se mohli ucit
ze svych chyb, a pritom to stdle bylo
Drinosné, jsou pryc.ee

Dnes existuji video tutoridly, newslettery, semindie, podcasty a dalsf
akce, které vam poskytuji ndstroje, jeZ potiebujete, i pfimy piistup
k cennym zdrojim. Samozfejmé Ze muzZete viechno délat sami, ale
to byste si stejné tak mohli postavit na kolené vlastnf auto. MoZnd by
to byla zdbava a nakonec by se vim to i mohlo podafit, ale soucasné
byste prohrdli v zdvodech s konkurenct... vyrazné.

Védomosti jsou samoziejmeé moc. Soustfedte se na to, co vim dobfe
jde, a vSechno ostatnf skute¢né hodte za hlavu. Jakmile budete védét
to, co nevite, pfesuiite se k Lekci ¢. 2.

Obklopte se inteligentnimi lidmi

vvvvvv

Upifmné feceno jde o jednu z nejdulezitéjsich koncepci. Uspésnf lidé
nevytvdieji skvélé organizace sami. Vratme se napfiiklad k vybudovi-
nf internetového podnikdni. Vytvofeni ispé&sného podniku online je
velmi obtiZné.



Pokud se lidé, kteff maji namifeno vysoko, omezi na to, Ze k vydélan{
miliont nepotfebuji vic neZ webovou stranku, budou mit asi brzy hla-
vu v dlanich. Uspé&3nd internetova firma vyZaduje vyrazné usilf spous-
ty expertl.

Chytry podnikatel stoji na ramenou obrt a umoZnuje rust tém, kdo ro-
zuméji svému oboru. Kdo chce mit viechno pod kontrolou a hnidopis-
sky trvd na kazdém bezvyznamném detailu, nakonec skon¢i krachem.

66 Simyslupiny riist je vysledkem
koordinovaného uisili
talentovanych lidi.ee

Takovid je rovnice modelu Uspéchu. Slovy Michaela E. Gerbera, autora
knihy Podnikatelsky mytus, chcete ,pracovat na své firmé&, nikoliv ve
své firmé*.

Samoziejmé Ze ne kazdy si miZe najmout odborniky rovnou od zdroje.
Existujf viak razné zpusoby, jak dosihnout vdmi pozadovanych cilu:

e Pozadejte o pomoc odbornika. Uvédomte si v3ak,
Ze pravdépodobnéji ziskdte pozitivni reakci, pokud
nejprve podpofite jejich prici, doddte jim ¢ldnek pro
jejich blog, dcastnite se jako dobrovolnici néjaké Zivé
akce atp., a teprve potom pozaddte o to, co byste chtéli.
Lidé se spi3 postavi za ty, které znaji a kterym ve&it, nez
aby pomdhali tém, které neznaji. A i kdyZ je b&Zné, Ze
uspéch druhych lidem c¢asto nahdnf strach, uvédomte
si, Ze kromé& téch, co se narodili se stifbrnou lZickou
v ustech a svéfeneckymi fondy, jsou stejnf jako vy. Za-
¢inali se svym snem, vytvdfeli plan a plnili své cile.
Spousta slusnych podnikateld dopfeje sluchu spolu-
bojovnikovi z fronty. V nejhor$im piipadé odmitnou.
Mnohem castéji neZ odmitnutf vdm v8ak nabidnou vel-
mi cennd moudrd slova.

e Investujte ¢ast kapitdlu, nebo se dejte dohromady
s nékym, kdo ma finance a zdroje. Penize vydéld-
vaji penize jen tehdy, kdyZ je investujete. Neuvéfitelné
mnozstvi lidi s velkymi majetky sedi na postrannf ¢ife
a ¢ekd na tu sprdvnou piileZitost. Pokud se rozhodnete
30% ucast ve spolecnosti za miliony neZ 100% ucast ve
firmé, kterd je bezcennd. Vytvoite si pldn a snaZte se ho
prosadit ze vsech sil. Pokud zaklepete na dostate¢né
mnoZstvi dveff, nékdo se chytne.



e Najmeéte si staZisty. Univerzity jsou plné talentovanych
studentu, kteff potiebuji pracovni piileZitost i misto, kde
by mohli uplatnit své schopnosti. Spousta bude praco-
vat zadarmo, zatimco dal3f budou pozZadovat jen malé
stipendium na dhradu Zivotnich ndkladd. Poskytnete-li
inspirujici prostfedi, kde budou moci redlné uplatnit své
védomosti a dovednosti, budete mit spoustu zdjemcu.

e Zaméstnavejte lidi, ktefi budou odméiiovani podle
vykonu. Jinymi slovy: platte jim jen tehdy, pokud je-
jich ¢innost bude mit za ndsledek prodej. A kdyZ se jim
bude dafit, budte ochotni ddt jim obrovskou provizi.
Pokud jsou dobif, mtZete jim nakonec ddt stdly plat.

Pokud se obklopite inteligentnimi lidmi, mad to cetné vyhody. Tou
nejvetst je ziejmé skutecnost, Ze budete schopni do svého podnikdnf
vnést razné filosofie i thly pohledu. Kromé vzicnych vyjimek mivaji
problémy i prekdzky vétSi mnoZstvi feSeni. Budete-li mit po boku in-
teligentni a schopné lidi, umoZni vim to ptfekracovat limity, které jste
si sami stanovili, a dosahovat pozoruhodnych vysledku.

Ucte se vic, vydélavejte vic™

Na rozdil od rozsifeného pfesvédceni predstavuje vzdélavani celoZi-
votn{ usili, které se odehrdvd mimo ucebny. Je pravda, Ze vysokd
Skola muZe byt tou nejhorsi rodi¢ovskou investici, ale tuto diskusi si
nechejme na jinou knihu. Pfili§ ¢asto lidé ukondf koly a povazujf své
vzdéldn{ za uzavienou zdleZitost. Mimoiddné uspé3ni lidé jako Marc se
vsak nikdy ucit nepfestanou.

€6 Tvorba a udrzeni si bobatstvi jdou
ruku v ruce se vzdéldvdnim a znalostmi.
Objem penez, které vydéldudte, je primym

odrazem toho, kolik jste se naucili.ee

Nastésti dnes existuje vétsi mnoZstvi vzdéldvacich pfileZitosti nez
diiv — a spousta obsahu je zdarma. Poc¢inaje informac¢nimi letdky
a videi pfes semindfe, knihy, DVD aZ po podcasty mutZete stravit cely
Zivot Usilim o zkonzumovidn{ vSech dostupnych informaci, aniz byste
se byt jen pfiblizili k n&akému vysledku. Uspé&sni lidé chdpou, Ze
je tfeba byt neustdle studentem. Bez ohledu na to, jakého udspéchu
dosdhnou, se skute¢ni mistii nikdy nepfestanou ucit. Poc¢inaje soukro-
mym vycvikem aZ po tzv. mastermind groups je pro ty nejlepsi na své-
t& typické presvédclent, Ze stile existuji lidé, od nichZ je ¢emu se ucit.



Myslete na ty, které zndte. KaZzdy je na néco odbornik. At uZ je to stavba
modelu vlacku, dobfe roztoceny nadhoz nebo upeceni jehnéc¢iho Zebir-
ka, maji prosté¢ znalosti, o které se mohou podélit. To, jestli se rozhod-
nete vénovat jejich znalostem pozornost, ¢i nikoliv, bude pfedstavovat
ten rozdil mezi Uspéchem a selhdnfm. Pokud se odiiznete od procesu
uceni, ¢ekd vds brzké probuzeni. NeZ se nadgjete, pfijdete o vysadni
pozici, kterou jste kdysi méli. Nemusf se to stit za rok, dokonce ani za
desetileti, ale nakonec se to stane.

Studuijte lidi, kteff jsou uspé&sni, a snazte se napodobit jejich strategii.
Klicovym komponentem je neustdlé brouSenf ostii. Drzte se v dosta-
te¢né blizkosti n&jakého odbornika a nakonec zminéné osti{ vyuZije-
te — ufiznete si jim pofddny dil dspéchu.

Bohati maji svUj specificky obor

Sean Rich je prezidentem a CEO spolecnosti Tortuga Trading v kaliforn-
ském Carlsbadu. Spolec¢nost se specializuje na starobylé zbrané i jinou
vyzbroj z celého svéta, se zaméfenim na 16. az 19. stoleti.

. Seanova ldska k minulosti se zro-
dila ve v&ku 10 let, kdy ziskal prvnf
starobylou zbran. V ndsledujicich
letech se zucastnil spousty archeolo-
gickych vykopavek, byl ustanoven
zdstupcem statu New Jersey v projektu
Gulf Coast Rare Coins and Invest-
ments, kde se specializoval na poklad
vyzvednuty ze Spanélské galeony
Atocha a tzv. flotily pokladt z roku
1715. Soucasné absolvoval pétilety
pifpravny kurz restaurdtort starobylych zbrani na Salve Regina Univer-
sity v Newportu na Rhode Islandu.

Jeho zkuSenosti mély za ndsledek tfiletou etapu, v niZ poskytoval po-
radenstvi spolec¢nosti Second Mate Productions, kterd pomdhala pfi
piipraveé druhého a tfettho dilu Pirdti z Karibiku. V roce 2009 zacal
Sean pracovat jako specialista na starobylé zbrané a zbroj pro Leftfield
Productions, producentskou skupinu pofadu Hvézdy zastavdrny pro
History Channel. Kdykoliv se v zastavirné objevi vzdcné zbrané ¢i
zbroj ze 16. az 19. stoletf, je prave Sean tim Clovékem, kterému majitel
vold, neZ se definitivné rozhodne zboZi koupit.

Tim, Ze se stal odbornikem v konkrétnim oboru, vytvoril si Sean sviij
vlastni trh, je schopen si za prdci v ném nechat Gctovat vysoké ¢astky
a dvefe si u né¢j podavajf lidé ochotnf zaplatit za néco, co je pro né&j na-
prosto piirozené — tedy to, CO JE V NEM, to, pro co se narodil. Sean je
dokonalym pfikladem Markova tvrzeni, Ze ,bohati maji svtj specificky



obor“. Ackoliv je ¢asto obtiZné si to pfedstavit, bez ohledu na to, jaky
je vas specificky okruh odbornosti, vZdy se najde nékdo, kdo je ocho-
ten vdm za to zaplatit. Pokud si nemyslite, Ze je to pravda, presvédcte
se na portdlu eBay. Dokonce i okoraly kus chleba si tam najde kupce.

66 Delejte jednu véc, délejte ji lépe nez
kdokoliv jiny, a nechte si za sviij talent
mimorddné dobre zaplatit.ee

Ovsem abyste této drovné, kterd ménf pravidla hry, dosdhli, musite se
zdmérné nasmérovat k tomu, co nejvyraznégji oslovuje vasi dusi, a pak
se soustfedit na pfesné aktivity, které vds posunou k tomu, abyste vy-
raznym zpusobem vynikli. Uvédomite-li si, Ze Siroky zdbér md za ndsle-
dek kariérnf sebevrazdu, zacnete si kldst ty spravné otdzky, budete se
nebo nejstastnéjsi lidi, které zndte — pravnik, ktery se zabyva jen piipa-
dy prav otct, zubaf, ktery se specializuje na détské kofenové kandlky,
ucitel, ktery se soustiedi na problematické pubescenty.

Ti vSichni se stdvaji experty v jedné specifické oblasti, zasvétili ji své
Zivoty a dostdvaji za to kompenzaci ve vysi, kterd je mnohem vyS33s{ neZ
v piipadé jejich prot€jskiti. Do tohoto bodu oviem vede dlouhd cesta.
Spousta lékaft se nejprve stane vieobecnymi praktickymi lékati a pak
teprve rozhoduji o své specializaci. VétSina Usp&snych podnikatelt pie-
konala ¢etné obchodni nedspéchy, nez vybudovali podniky zaloZené na
tom, co jim je nejblizsf. Diky Googlu a sile internetu vds dnes mohou lidé
sndz nalézt a vyuZit vaSeho talentu — at uZ je jakykoliv. A i kdyZ se vim to
muZe zddt v rozporu s veSkerym ocCekdvanim, tak ¢im konkrétnéjsi bude
vade specializace, tim vic si budete moci tctovat za své sluzby.

Vezméme si jako piiklad Markovu spole¢nost CuffLinks.com. Lidé si
tu kupuji manZetové knoflicky vsech tvarti a velikosti. Od knoflickt
vytvarovanych jako sklenky Martini aZ po napodobeniny flash diska
je zde neuvéfitelny sortiment, pfedstavujici celou 8kdlu chuti a zdjmu.
I kdyZ je pravda, Ze ne kazdy nosi manZetové knoflicky, pifipadné jich
potiebuje pdr ve tvaru dolarového znaku, staci to na udrZeni podnikanf{
s vysokym obchodnim rozpétim. A pokud si Marc bude uvédomovat,
v ¢em tkvi jeho udspé&ch, a pujde si ddl za pfileZitostmi vtésnanymi do
uzce specializovanych obort, bude tyto znaky pro dolar vidat c¢astéji.

Propojte kupujici a prodavajici
Diky svym aktivitim zaméfenym na obchodnf vystavy a magaziny na-

Sel Marc lukrativni zpusoby, jak propojit kupujici a proddvajici. Pro
ziskdnf piileZitosti piedstavujicich zdroj pifimu ¢asto stacf jen napodo-



o~

bit tento model. MoZnd tim nejzajimavéjsim aspektem této struktury
je skutecnost, Ze nemusite nijak vyrazné chdpat obor, ve kterém se
pohybujete, a dokonce ani nemusite mit specifické dovednosti s nim
souvisejici, abyste vytvofili situaci, ze které budete mit finan¢nf zisk.
Stadf jen, abyste se sami stali efektivnim usmértiovacem.

Nemusite napfiklad védét nic o autech, abyste méli zisk z toho, Ze pro-
pojite kupujici a proddvajici. Vyberte si specializaci (napf. Mustangy ze
60. let), pak vytvoite jednoduchou webovou strinku a na ni umistéte sou-
visejici produkty a sluzby. Nejjednodussim zptisobem, jak toho dosdhnout,
je spojit se se stdvajicimi prodejci (napf. dealery vozi, vyrobci/distributory
dila atp.), vyjednat procentudlni podil z kazdého realizovaného prodeje,
ktery vdm bude vyplacen jako provize, a vyuZivat jejich aktudln{ obsah.

I kdyZ jejich zitzeni bude vyZadovat ¢as a usilf, jinak v podstaté nemd-
te provozni ndklady. Mdte nulové zdsoby, a pokud je strdnka spravné
optimalizovdna (SEO), za¢ne se na ni projevovat vysokd ndvstévnost
a doufejme, Ze téZ dojde k ndslednym prodejim. I kdyZ to nemuseji
byt snadno vydélané penize, pfece jen je to snazsi neZ jiné varianty.
Marc je mistrem vytvafeni zprostfedkovatelskych modelt a svou kon-
cepci dovedl do novych vysin.

Jednim z lukrativnich Markovych projektt je Blinds.com. Spole¢nost
md ro¢né pifjem pfes 80 miliont dolart a pfedstavuje GZasny subjekt
na trhu stinicich okennich prvkua. Clovék by predpoklddal, Ze takova-
to firma musi mit obrovské mnozZstvi zaméstnancti, mohutné zdsoby
a vyrazné provozni ndklady, md-li ro¢né realizovat téméf deviticiferny
vynos. NemuiZete oviem byt ddl od pravdy. Blinds.com nemd Zdd-
né zdsoby, relativné mdlo zaméstnanct a jeji provozni ndklady jsou
zanedbatelné. Jak je to moZné? Kazdd jednotlivd objedndvka, kterou
obdrzi, md za ndsledek piftmou doddvku od vyrobce k zdkaznikovi. Je
to tak: Blinds.com nemd na skladé Zddné proddvané zboZi.

Toto je skute¢né model, ve kterém nikdo nemutZe ztratit. Blinds.com
zajiStuje marketing, zdkaznici si mohou vybirat ze Siroké fady produk-
th a vyrobci maji zakdzky navic. Jde o fantasticky piiklad, jak vytvorit
dobfe organizovanou i dobfe prezentovanou zprostiedkovaci struktu-
ru. Pokud je v3e provadéno spravné, zaZivaji zdkaznici ten samy hlad-
ky proces, ktery by si uzivali pfi pfimém kontaktu s vyrobci, i viechny
souvisejici vyhody. Jinymi slovy vydélavd Marc kazdoro¢né miliony
tim, Ze poskytuje kvalitni produkty, zatimco udrzuje zdkazniky v ne-
védomosti ohledné toho, jak jsou vyfizovdny jejich objedndvky. Cilem
neni oslepit zikazniky, aby nevédéli, co se dé&je, jako spiS vrhnout na
né stin, aby nebyli zbyte¢né& osliiovani.



Domény = reality online

V roce 1995 vytvoril Marc slogan ,Ndzvy domén jsou realitami interne-
tu™.“, Vyhleddvané domény se b&ézné prodivaji za ceny pies 1 milion
dolartt a ceny nadile stoupaji. Marc se domnivd, Ze ndzev domény je
ekvivalentem online pozemku a muZe se prokdzat jako nedocenitelny,
protoZe jde o lokaci, kde se buduje a realizuje podnikdni. Tak jako pied-
stavuje vyraznou vyhodu v podnikdni, vlastnite-li realitu v lukrativni ob-
lasti, stejné tak se vam bude dafit Iépe s Liquor.com neZ s 312Liquor.com.

Samoziejmé, Ze existuji vyjimky. Google.com, Yahoo.com, Amazon.
com a eBay.com jsou piiklady domén, které se t&3i fenomendlnimu
uspéchu, aniz by téZily z n&jaké pro tento obor specifické domény.
Ale tyto spolecnosti utratily miliony dolart za to, aby dostaly své znac-
ky na trh a prosadily je tam. Obecné plati, Ze nizev domény, ktery
popisuje podnikdni, jimZ se zabyvdte, bude efektivnéjsi a pravdépo-
dobngji se objevi ve vysledcich vyhleddvan{ neZ ty, které tuto vlastnost
nemaji. Druhd zminénd vlastnost je zejména duleZitd, protoZe 85 aZ
88 % ndvstévnosti je generovdno vyhleddvaci a pfimym marketingem.

Soucasné plati, Ze odhadovanych 12 aZ 15 % veskerych pfistupt je vy-
sledek pifimé navigace (napf. natukdni URL pfimo do adresového fddku
vaseho vyhleddvace). Tim se stdvd krdtkd jednoslovni doména, pii je-
jimZ zdpisu se nemuZete splést, obzvldst cennou. Tim se vynofil obrov-
sky trh na ndkup a prodej domén. Pokud je doména, kterou chcete, jiz
zabrand, muZete ndsledné zjistit, Ze jeji ndkup by byl neimérné drahy.

Marc doporucuje, abyste si stanovili omezeni pro svou investici do
internetové domény s koncovkou .com a poptfemysleli i o dalsich do-
méndch s koncovkami .biz, .info, .net a .org. Je presvédcen, Ze domé-
na jako napf. Cars.info md mnohem vé&tsi cenu neZ méné relevantni
doména .com typu 213Cars.com. Stranky jako JustDropped.com a ob-
chodnici s doménami Sedo.com a BuyDomains.com nabizeji k prode-
ji tisice domén. Stejné tak si muZete Googlem vyhleddvat ,uvolnéné
domény*, ,nové domény“ a ,ndkup a prodej domény“ pro nalezenf
domény, kterd by vam vyhovovala.

Domény tu budou stdle a stejné tak i poptivka po nich. Nemusite
nikupem a prodejem domén vydéldvat miliony, ale dopfedu to nikdy
nevite — dokud nevstoupite do hry.

Posledni rada

Slovy Marka Ostrofského: ,Prosté zacnéte.“ I kdyZ piedstava rozjezdu
firmy muZe ¢lovéka zavalit, hvézdy nikdy nebudou stdt v zdkrytu, aby
vam sdélily ten pfesny moment, kdy zacit. A vZdycky bude divod se
do néceho nepustit. Pocinaje détmi a pracovnimi zdvazky a konce
zdravotnimi problémy a nedostatkem financi na investice. Nepochyb-



né je snazsi zaméfit se na viechny ty davody, pro¢ nemuZete zurocit
své ndpady, neZ na to, pro¢ ano.

UZ jen z tohoto divodu nedovolte, aby vam ubthala léta a utikaly
pfileZitosti. Jakmile uvedete kola do pohybu, budete jako lokomotiva
supici z kopce a jen na vds zdle#, jestli budete brzdit. Uspéch je pii-
mym dusledkem koncentrované investice v podob¢ ¢asu, usilf a zdro-
ja. Marc je ztélesnénim c¢lovéka, kterému tato rovnice vysla, a pokud
budeme nisledovat jeho pftikladu, mtZeme se bezpochyby naucit, jak
se dostat Kliknutim ke zbohatnuti!



POUCENI

Marc Ostrofsky

Dominantni postaveni v doménach

Uvédomte si, co nevite. Cesta ke svobod¢ od vds vy-
Zaduje, abyste pochopili své silné i slabé stranky, roz-
hodli se, co s takovou védomosti udéldte, a s nasa-
zenim sil se vrhli vpfed na zdklad€ svych védomych
rozhodnuti.

Najméte si na slabd mista lidi. Existuji mimofddné
schopnt lidé, kteff vdm chtéji pomoci vasi vizi zreali-
zovat. Popustte ot€Ze. NemuZete pfece vSechno zvli-
dat sami.

Pozddejte o pomoc i ndzory druhé. Ti nejchytfejsi lidé
se trvale stavi do pozice t€ch nejhloupégjsich v mist-
nosti. Pokud by vis to prekvapovalo, vzpomerite si
na Enron.

Nejbohatsi jsou ti, kdo si nali tzkou specializaci.
Délejte jednu véc, délejte ji lépe nez kdokoliv jiny
a nechte si za sv0j specificky talent mimofddné dobfe
zaplatit.

Propojte kupujici a proddvajici. MuZete si tak vytvofit

mimofddny pffjem. Blinds.com ro¢né vydélava 80 mi-
lion dolarti a na skladu nemad jediny vyrobek.

Dulezitd je ta spravnd doména. Nemusite ovSem byt
majiteli Spickové a obor podnikdni definujici domé-
ny. Google, Yahoo a spousta daldich spole¢nosti vy-
tvofily vyznamné znacky kolem bezvyznamnych slov.
Tim chci fict, Ze vlastnit Liquor.com je urcité lepsi nez
312Liquor.com.

Ucte se vic, vydélavejte vic™. Prubézné vzdélavani
nenf moZnost, je to nezbytnost. Najméte si kouce, do-
chdzejte na semindfe, kupte si DVD a staiite se sou-
¢dsti masterming group. Ucenf je celoZivotn{ proces.

Zacnéte. To je ten kli¢. Hvézdy se nikdy nepostavi do
zdkrytu tak, aby byl perfektnf ¢as pro rozjezd. Ten ¢as
je ted. Zitra uZ muze byt piili§ pozdé.



Yanik Silver

VYZKOUSEITE VODU,
PAK DO NI SKOCTE

Yanik Silver je prtikopnikem internetového marketingu. Ze to jméno
nezndte? Zjistite, Ze jde o ¢loveka, ktery se vytrvale pohybuje na 3pici
GuruDAQ (GuruDAQ.com). Yanik, dit¢ ruskych imigrant, pfijel do
USA, kdyZ mu byly 2, a ve 14 zacal pracovat v otcové firmé specializo-
vané na ndkup a prodej zdravotnického vybaveni. V roce 1995, kdyz
mu bylo 21, navrhl Yanikovi jeden z jeho zdkaznikl, aby si poslechl
nahrdavku od Jaye Abrahama o pfimém marketingu (direct [response]
marketing). Tato uddlost mu zménila Zivot.

Yanik uplatnil Abrahamovy zdsady v otcové firmé a prodeje vyletély
raketoveé vzhuru. Spole¢nost se pfetvofila z malé regiondln{ firmy na
velkého hrice celondrodniho vyznamu. Jeho pocdte¢ni uspéch v pii-
mém marketingu mél za ndsledek novy ndpad: dopisy okamZitého
prodeje (instant sales letters). Psal se rok 2000 a internet se rychle
stival mainstreamovou zdleZitosti. Yanik se zac¢al domnivat, Ze pokud
dokdzal proddvat informace ve stylu zprdv prostfednictvim tiSténych
reklam a telefonickych objedndvek, mél by existovat vyznamny poten-
cidl pro prodej téch samych informaci online. Dal dohromady spoustu
reklam a dopist, které vytvoril pro svého otce, i informace z pora-
denské ¢innosti, na které se za ta léta podilel, a vytvofil balicek, ktery
bylo moZné stidhnout za cenu 29,95 USD. Koncem roku dosdhl prode;j
dopisti okamZitého prodeje Sesticifernych hodnot.



Dnes maji poradenské sluzby pro firmy poskytované Yanikem péti-
cifernou cenu a podnikatelé na né stojf frontu. V této kapitole vim
Yanik nacrtne zdkladnf kroky, s jejichZ pomoci mtiZete téZ dosdhnout
marketingového uspéchu online.

IKlice od kralovstvi

Pifmy marketing existoval dlouho pfed vznikem internetu. Je to me-
toda, kterd se zaméfuje na klienty pifmo prostiednictvim riznych mé-
dif, a to tak, Ze jim nabizi specializovany produkt nebo sluzbu spolu
se slevou nebo vyhodami vizanymi na omezenou dobu trvdn{ akce.
V roce 1995 se Yanik vydal na tuto cestu tak, Ze zadal inzerdt do der-
matologického ¢asopisu: nabizel zdarma vzdélavaci zpravu pro vyuku
dermatologt a kosmetickych/plastickych chirurgti na téma zvysent ob-
jemu pacientt. Pro ziskdn{ zpravy stacilo, aby lékafi jednoduse zavo-
lali na bezplatnou linku.

PfestoZe samotnd zprdva byla zdarma, obsahovala objedndvkovy for-
muldf na zakoupeni doplikovych materidltt popisujicich proces zvy-
Seni objemu pacient a nejzaz8f termin, dokdy museji zareagovat.
I poté, co vyuzil n€kolik stdvajicich kontakt a rozeslal na né zpravy
zdarma, nemél Yanik stdle Zidné objedndvky. Nakonec dorazila prvn{
objedndvka na dopliikovy materidl. V ¢em byl tedy hdcek? Yanik ho
jesté nemél napsany. Ackoliv viak nemél v ruce produkt, mé&l néco
mnohem cennéjdtho: védél, Ze pro ndj existuje trh.

Spojil se s klientem, aby ho vyrozumél, Ze vychdzi ,nové vydani a Ze
bude k dispozici do 30 dnti. Potom se pustil do priace a vytvoril mate-
ridl. Jinymi slovy 8lo o Yanikovu marketingovou strategii, a to ndsledujict:

e Vyzkouset vodu a zjistit, zdali pro konkrétni ndpad
existuje trh.

e Nabidnout smysluplnou slevu nebo vyhodu s cilem
vzbudit zdjem (v tomto pfipadé zprdavu zdarma).

e Pockat, dokud nedojde k zaddnf objedndvky.
e Vytvofit produkt.

Yanik mél viechny znalosti, které potieboval pro sepsani dopliikové-
ho materidlu, a jeho instinkt mu fikal, Ze pro né&j existuje trh. Ale neZ
investoval ¢as a energii, chtél mit jistotu, Ze se instinkt nezmylil. Jak-
mile mél potvrzeni, hra se rozjela. Dnes existuje spousta internetovych
zdrojt, které vim mohou pomoci zvlddnout to, co kdysi Yanik — kte-
rému ovSem nezbyvalo, neZ zadat tisté€ny inzerdt a ¢ekat. Patfi k nim:

e KickStarter (KickStarter.com): Stranka pro vyhleddvani{
investora, kterd vim umozn{ vymyslet ndpad, zvefejnit



ho online a poZddat navstévniky, aby vdm poskytli pe-
nize na vyvoj produktu proti nécemu, co ddte vy jim,
jakmile bude projekt hotovy.

e IndieGogo (IndieGoGo.com): Stejné jako KickStarter
oblibend strinka pro vyhleddvdn{ investora.

e  WordPress (WordPress.com): Stranka, kterd vim zdar-
ma a jednodude umoZni vytvoiit a rozjet tolik blogu,
kolik jen budete chtit.

e PreOrderific (PreOrderific.com): Strdnka, kterou vy-
tvoril Yanik a zamé&fuje se na predobjedndvky pro-
dukta.

Kazdy z téchto ndstrojt vim umozni online prezentaci i otestovani
trhu jesté dfiv, neZ investujete v&tS{ mnoZstvi ¢asu a pendz.

Vymezte se: at je vase
znacka neprehlédnutelna

Yanik nedosdhl té drovné uspéchu, ze které se dnes t&3f, jen prostied-
nictvim pifimého marketingu. Souc¢asné dodrZuje zdsadnf strategie:

e Vytvdfeni novych myslenek, které se vaZou k hodnoté
a omezenim trhu.

e Vytvdfenf jedine¢nych zkuSenosti.
e  V&rohodné propojeni s druhymi.

Yanikova znacka Maverick je perfektnim pfikladem toho, jak lze pro-
stfednictvim kombinace zminénych ndpada vytvdret zisk. Maverick
vyrostl na Yanikové vdsni pro dobrodruZstvi a jeho touze vést podni-
katele k tomu, aby dosahovali skvélych vysledku. Jako prvnf akci fir-
my Maverick zorganizoval Yanik zdvodni offroad expedici Baja. Aniz
by mél néco vic neZ ndpad a datum, nakonec z toho byla akce, které
se hrdé zucastnilo 24 nad$enych podnikatelt. Ti dnes pfedstavujf ja-
dro Mavericku. Yanikovi se dokonce podafilo ziskat na pétidennf akci
Jesseho Jamese.

Yanik si uvédomuje, Ze pokud spole¢né proZijete vyjimec¢nou zkuSe-
nost, vytvaif se tim silngjsf vazba neZ napiiklad na koktejlové party.
Maverick kazdy rok potdda spoustu velkych podniktt podobnych ex-
pedici Baja. Souc¢asné organizuje specidlnf interaktivni vecefe, nezapo-
menutelné networkingové akce a dalsi. Tyto uddlosti pomdhaji podni-
katelim pochopit, jak vyuZivat svj talent, to, co je bavi, i ndpady tak,
aby dosdhli dspéchu a finan¢nf svobody prostfednictvim kreativniho



internetového marketingu. V uplynulych letech doslo k obrovskému
ndrustu poctu online podnikatelt, ktef{ hledaji sv0j prostor na trhu i pifi-
leZitost prodat. Abyste tyto hra¢e dokdzali porazit, musite:

e Zjistit, jaky je vds specificky talent a co vds pfitahuje.
e Vymezit se.
e Zaujmout pozornost vasi cilové skupiny.

e Vérohodné€ se napojit na svou cilovou skupinu a vy-
tvofit vztahy vzdjemné duvéry.

Yanik dokdzal, Ze pokud tyto myslenky zapojite do svého marketingo-
vého pldnu, muZete si vytvofit smysluplnou vyznamnou vyhodu vuci
konkurenci.

Vyuzivejte affiliate marketing

Stejné€ jako ostatni Usp&3ni internetovi obchodnici vyuZivd Yanik plné
i tzv. affiliate neboli partnersky marketing. Jeho vlastnimi slovy: ,V affi-
liate marketingu jste nejprve obchodnik, ktery prodavd produkt. Pak se
porozhlédnete a najmete si desitky, stovky nebo dokonce tisice lidi s we-
bovymi strankami, ktef{ hledaji zajimavé produkty, jeZ by mohli nabid-
nout svym klientim. Ti vloZi na svou strinku odkaz, nebo poslou e-mail,
do kterého je vloZen specidlni kod. Pokud si jejich zdkaznici zakoupi vds
produkt, obdrZi provizi a vy realizujete dopliikovy prodej. Skvéld situace,
kterd nema poraZené.”

Yanik vyuZil tento partnersky koncept k dalsimu posileni prodeje uz
tak lukrativnich dopisti okamzitého prodeje. KdyZ si vyhledal spojent
ysales letters”, rychle nasel ty, kdo se v rdmci uvedeného terminu po-
hybovali na ¢elnych mistech Zebfickt. Pravdépodobné se t&sili vysoké
navstévnosti diky své predni pozici ve vyhleddvacich. Jakmile si vy-
ty¢il funkéni seznam potencidlnich partnert, napsal osobni e-mail na
20 stranek s nejlepsim umisténim v Zebficku, popsal svtj produkt a pii-
loZil piistupovy kod, aby si jej mohli prohlédnout. S trochou vytrvalosti
Yanik presvédcil 35 % z téchto 20 nejlepsich, aby se stali jeho partnery
pro affiliate marketing. Ted m¢l v3e, co potieboval k nabrdn{ tempa.
Cast dvodt jeho dspéchu byl jeho osobnf individudlni pifstup k vy-
péstovani opravdového vztahu. Vyhybal se ¢asto opakovanému a vy-
soce urdZlivému faux pas, kdy lidé zasilaji nabidky v podobé& hromad-
ného spamu.

66 Dobré podnikdni se vZdy odrdzi
od pevnosti vasich kontakiii.ee
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Cim vic vdm né&kdo vé&ff a respektuje vds, tim vic bude takovy partner
chtit prosadit vds produkt. A klicovym faktorem pfi budovan{ jaké-
hokoliv byznysu je rozvoj pozitivnich, vzdjemné vyhodnych vztahu.
Osloveni potencidlnich partnertt pro affilate marketing je podobné
jako spojent se s jakymkoliv jinym typem klienta:

e Nabidnéte uZiteCny produkt, ktery bude pro zdkazni-
ky velkym piinosem.

e Urcete si cilovou skupinu (napf. prostfednictvim sou-
sttedéného prazkumu).

e Vybudujte si upfimnou vazbu, at uz telefonicky, nebo
osobnim e-mailem.

e Vneste do vztahu davéru.

Platf ovSem, Ze pokud produkt nebo poselstvi, které jej provazi, ne-
vzbudf ve vadi cilové skupiné souznéni, nikdy z nich neudéldte platic{
zdkazniky. Aby Yanik dokdzal vyuZit tuto pfileZitost, pokousi se vy-
tvofit to, ¢emu sdm fikd ,rybi“ produkty. VSichni jsme asi slySeli pofeka-
dlo o tom, Ze kdyZ ddme ¢lovéku rybu, tak ma den co jist. Ale kdyZ ho
nauc¢ime chytat ryby, bude mit co jist cely Zivot. Yanik nesouhlasf. V&i{
tomu, Ze lidé chtdji, aby jim nékdo poddval rybu na stitbrném podno-
su... a hezky vyzdobenou. Pravé toto pfesvédceni mélo za ndsledek,
Ze se dopisy okamzitého prodeje staly jednim z nejispésnéjsich pro-
duktu, ktery kdy byl prodavin online.

Dopisy okamZitého prodeje poskytuji osvédceny propagadcni text, kte-
1ty lze upravit pro prakticky kaZzdou podnikatelskou firmu. Stadf jen,
aby majitel pfizpusobil jazyk své klientele a sledoval ten zdzrak.

Yanikovy $ablony znovu a znovu ziskdvaji zdkazniky, bez ohledu
na to, v jakém odvétvi se pohybuje. Jde o perfektni pfiklad nabizent
Lk jidlu pfipravené ryby“, kterd odstrafiuje tdpdni, Casové ztrity a zkla-
mdn{ spojené s vétsinou produkt. Vzpomeiite si na stoly IKEA, jejichZ
sloZenf trvalo Sest hodin (nemluvé o dvou hodindch, které jste stravili
tim, Ze jste se dvakrdt vraceli do obchodu, abyste si vyzvedli chybéjict
souddstky). Priplatili byste si za stul, ktery uZ bude hotovy, dodaji vim
ho a nainstaluj? Samozfejmé Ze ano.

V soucasné spolecnosti, kterd touZi po okamzitém uspokojeni, je ¢as
nasi jedinou nejcennéjsi komoditou a zdkaznici si radi pfiplati, aby pfi-
8li k hotovému. Pokud jim vad$ produkt dokidZe usnadnit Zivot, usmér-
nit jejich produktivitu, nebo vyfesit konkrétni problém, budou o néj
mit zdjem.

Klicovou sloZkou efektivniho ziskdvan{ zdkaznikt je nastaveni. B#isni
svaly za 8 minut se proddvaji nesmirné dobfe. Ovem produkt nazvany
Brisni cviceni uZ ne. Stejné tak jsou velmi usp&3né dopisy okamZitého



prodeje. Ovsem produkt s ndzvem Naucte se, jak si napsat viasini do-
pisy okamZitého prodeje by selhal.

Marketingovy uspéch zahrnuje:

e Vytvofeni produktu, ktery vypliluje zndmou ¢i neznd-
mou diru na trhu.

e Odvolin{ se na vyhody, vysledky a/nebo ¢asovy ra-
mec v ndzvu vyrobku.

Stejné tak si ziidte dobrou webovou strinku. To je oblicej, ktery uka-
zujete svétu — vas obchodnik na plny tvazek. Efektivni webova strinka
bude prezentovat vas produkt ¢i sluZzbu a — nakonec — prodi to, co
nabizite. RozloZenf a design musi odrdZet vase poselstvi, vyvolavat v za-
kaznikovi pifiemny pocit a jasné ho vyzyvat k tomu, aby vds oslovil.

Podle Yanika si piili§ mnoho lidi nechd vsugerovat piedstavu, Ze je-
jich stranka musf vytrubovat celému svétu jejich Zivotnf piibéh. I kdyz
muZe byt zajimavé vidét, jak jste se smdli spolu s Mickeyem Mousem,
nedokdZe Casto tento styl strinek pfeménit navstévniky v platici klien-
ty. Ve skute¢nosti plati, Ze kdyZ n€kdo navstivi vasi stranku, méla by
se stdt pouze jedna ze dvou véct:

e OpiSe si e-mail/kontaktn{ informace.
e Uskute¢ni ndkup.
Tecka.

Spi8 neZ abyste vytvdfeli médnf strdnku, kterd z nich stejné zdkazniky
neudéld, vytvoite specifickou stranku, kterd snadno postr¢i zdkazniky
k ndkupnimu procesu. A i kdyZ je v pofddku vloZit na strinku pdr
vyjime¢nych prvkl, napiiklad video, i tyto vyjimecné polozky museji
podpofit vaSe poselstvi, produkt, ¢i sluzbu. Musi se tak stdt vyrazné
a nesmdji se pfitom zmdst ani zaplaSit ndvstévnici. Zde jsou indicie
k tomu, jak vydélat penize online a Usp&3n¢ pfeménit surfujici zve-
davce v odbératele:

e Vytvoite si okamZit€ pouZitelny ,rybi* produkt, ktery
se tykd konkrétntho problému nebo zjednodusuje zd-
kaznikovi redlnym zptusobem Zivot.

e Zajistéte, aby ndzev produktu a/nebo marketingové
poselstvi oslovilo a vyvolalo emoce (myslete na Brisni
svaly za 8 minut).

e Vade stranka je zde z jednoho davodu — md pohnout
navstévniky, aby se lehce vrhli do ndkupniho procesu.
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* PouZivejte na strince ,vyjime¢né“ polozky POUZE
v piipadé, Ze vdim pomohou s prosazenim marketin-
gového poselstvi nebo vyrobku.

Pristup ve znameni maticového
marketingu 2x2

Potencidlnim rizikem pro kaZzdého podnikatele je okamzik, kdy ztratf
zaméfeni, nebo se soub&Zné pusti do odliSnych produktd, které sahaji
az piilis daleko mimo zdbér jeho odbornosti. 1 kdyZ Yanik dohliZi na
vicero projektt, neustdle se zaméfuje na to, aby stavél na zdkladech
existujictho produktu a typu klienta. SnaZil se vyuZit svych znalost{
zdravotnického primyslu a zacal informacnf zpravou. Ta byla ndsled-

né pievedena do podoby balicku informact, které bylo mozZné si stdh-
nout a ddle vyuZivat prostfednictvim affiliate marketingu.

Zminénd koncepce je zndma jako Yanikova ,Matice 2x2“. Matice
pfedpoklddd, Ze bud vytvofite novy, ¢i vylepSeny produkt pro stiva-
jict klienty, anebo jiZ existujici produkt budete prezentovat novym
klientim. Timto zpusobem zistane minimdlné jeden z faktora pod vast

e o

a vyrazné sniZuje riziko. Bez ohledu na vas trZzni segment, produkt ¢i
sluzbu plati, Ze pokud se zaméfite na loajdln{ stavajici klienty, bude
exponencidlni rast vaseho podnikdni mnohem snazsi. Za¢néte od lidi,
kteff vds uz majf rddi a uzndvajf vds, a vytvoite pro né k prodeji ex-
kluzivnfi produkt.

M o

Vytvoite produkt, ktery bude mnohem draZsi neZ predchozi nabidky,
jedinecny, co se tyce pole plisobnosti, a zpoc¢itku dostupny jen stdva-
jictm klientiim. Diky tomu se klient bude citit vyjime¢né, protoZe bude
mit jako prvnf pfileZitost t€Zit ze vzdjemného vztahu s vami, a stane se
nedilnou souddsti prodejntho procesu. NejduleZit&jsi je, abyste jasné
dali najevo své motivy. Pokud budete transparentni ohledné vlastnich
zdmérl, je dost pravdépodobné, Ze se pdr zdkaznikt chytf a vy po-
zndte, Ze nabizite néco, co md smysl. Pokud se to nebude proddvat,
pak to nenf ten sprdvny produkt. Pro masivni zvy$eni vynosu posurite
tento proces jesté o krok ddl tim, Ze rozdélite své produkty do jed-
notlivych nabidek nebo modulti. Popfemyslejte o tom, Ze byste kazdy
prodavali zvldst, neZ aby Slo o kompletn{ jednotku.

Napiiklad kurz za 2 500 USD se dd rozdélit do 25 modulu, které se
budou proddvat za 150 USD za kus. TentyZ materidl je nyni k dispo-
zici 1 8irSf cilové skupiné (protoZe jednotlivé slozky jsou dostupnéjsi)
a tentyZ obsah md cenu 3 750 USD oproti 2 500 USD — 50 % bonus. Pfi
dodrZovani Matice 2x2 se rysuje obrovsky ziskovy potencidl. Je tieba
dodrZet ndsledujici kroky:



e Vytvoite produkt zaloZeny na osobni znalosti nebo
zkuSenosti.

e Zalnéte tim, Ze jej zpiistupnite stavajicim klientim.

e Rozsifujte své podnikdni formou uvédomélych kroku,
kdy budete hledat zpusoby, jak se posouvat dil, nebo
stavét na stdvajicich produktech ¢i seznamech klientt.

e Zavedte bud novy produkt pro stavajici klienty, nebo
oslovte nové klienty se stdvajicim produktem. (Zdkla-
dem je vyhnout se vytvofen{ znacky novych produktt
pro nové — neboli ,neovéfené” — zdkazniky.)

e Rozdélte svij produkt do jednotlivych moduld, aby
bylo moZné je prodivat oddélené.

Zustante in: sledujte trendy... a Yanika
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Musite zustat v kontaktu s nejnovéjsimi trendy. PopfemySlejte o stdva-
jici generaci mladych, ktefi uZ nikdy nebudou ¢ist noviny ani neote-
viou telefonni seznam. Ackoliv v osobni roviné mdte na vybér, cemu
se budete vénovat, chcete-li, aby vase podnikdni stilo na solidnich
zdkladech, je naprosto nezbytné vénovat pozornost tomu, co je ted
a co bude pristé. Existuje spousta piikladli nemodernich spole¢nosti,
které popiraji nevyhnutelné. Je to sice feSeni, ale rozhodné vim je
nedoporucuiji. Yanik neustdle vyhliZ{ budouci marketingové pfileZitosti
a vi, Ze jeho vyrobky museji byt dostupné na raznych platformdch.

Jestli se zdkaznik rozhodne ziskat informaci z Facebooku, iTunes, pies
mobil nebo jinak, to neovlivnite. NemutiZete v3ak strcit hlavu do pisku
a Cekat, Ze né&jak preZijete boufi. Zajistéte, abyste nabizeli své produk-
ty prostiednictvim vSech oblibenych médif, kterd vasi zdkaznici prav-
dépodobné budou pouZivat. Cheete-li dosihnout zisku online:

e Ctéte oborové publikace jako Wired, Technorati,
TechCrunch a Shop.org.

e Sledujte aktudlnf trendy a jdéte jim vstiic.

e Zajistéte, aby byl vds produkt dostupny na vsech ob-
libenych strankdch.

e Budte ochotnfi kldst expertim otdzky ohledné& nové
technologie, kterd vim pomuZe s podnikdnim.

Existuje spousta piileZitosti, jak vydélat penize online. Yanik naSel svuj
obor v ramci pfimého marketingu a vydal se do uZasnych vysin. Ale
nedostal se tam necinnosti. Chcete-li vyniknout, musite pokracovat



v rustu, riskovat a Celit nepfekonatelnym prekdaZzkam. Online populace
se ddl roz8ifuje a kaZzdy den novf klienti hledaji lepsi, rychlejst a efek-
tivnéjsi produkty, které jim mohou obohatit Zivoty. Nezapominejte, Ze

piftmy marketing je jen jednou z dostupnych cest, kterd vds dovede
k finan¢nf nezdvislosti. Klicem je vybrat si cestu a udélat prvnf krok.



POUCENI

Yanik Silver

Vyzkousejte vodu, pak do ni skocte

Vymyslete ndpad na néjaky produkt nebo sluzbu za-
loZeny na osobnfi znalosti, zkuSenosti, zdjmu ¢i zalibé&.
Zaméite se na néco, co usnadni zdkaznikovi Zivot a/
nebo vyfesi jeho konkrétni problém.

Vyzkousejte vodu, abyste védéli, Ze pro vas produkt
existuje trh. VyuZivejte uZiteCné zdroje, jako napf.
KickStarter, IndieGoGo, WordPress nebo PreOrderific.

Pristupujte k zdkaznikiim na osobni bdzi. Kvalitnf
vztahy jsou dulezité a nezapomineijte pfihodit néjakou
tu vyhodu a vyraznéjsi pobidku k akci.

Vymezte svou znacku tim, Ze se zaméfite na zpusoby,
jak vyuZit svij jedine¢ny talent a zkuSenosti. Zaujméte
zdkaznikovu pozornost a vytvofte spolehlivou vazbu,
kterd bude vzbuzovat duvéru.

Zahriite do obchodniho pldnu affiliate marketing.
Partnefi nabizeji smysluplné piileZitosti pro vytvafeni
vyznamnych vynosu.

Optimalizaci své webové strinky délejte z ndvstévni-
ka klienty. Myslete na to, Ze je nezbytné mit pfipra-
veny produkt ,k okamZitému pouZiti, a zajistéte, aby
vaSe zdkladni strdnka snadno provedla ndvstévniky
ndkupnim procesem. PoloZky navic by mély podpofit
vaSe poselstvi nebo produkt.

Omezte riziko a zapojte model ,Matice 2x2“ — bud pre-
zentaci nového ¢i vylepseného produktu stavajicim zd-
kazniktim, nebo nabizejte jiZz existujici produkt novym
zdkaznikim. Vyhybejte se tomu, Ze byste vyvijeli nové
produkty pro ,nezarucené“ nebo neexistujici zikazniky.

DrZte se v oboru, ve kterém se vyzndte, a zvaZte, zdali
nerozdélit stavajici produkt do modult k individudlni-
mu prodeji.

Sledujte nejmodernégjsi technologie a zajistéte, aby
vase podnikdn{ vyuZivalo to, co je k dispozici, k pii-
mému prospéchu vasf klientely.



Kathleen Gageovd

NAJDETE SI SVU] OBOR

Harris Interactive neddvno provadéli prazkum vefejného minéni mezi
1 215 zaméstnanci na plny i ¢astecny tvazek a poklddali jim zajimavou
otdzku: ,Pokud by vaSe prdce byla Zivd, dychajici osoba, vzal/-a byste
si ji?“ Odpovéedi byly dost vymluvné:

e Pouze 9 % respondentt feklo ,ano*.

e 34 % tvrdilo, Ze maji prdci rddi natolik, aby s ni mohli
,vazné chodit®.

® 43 % sdélilo, Ze by s nf rddi ,piileZitostné chodili“.
* 9% prohlasilo, Ze by takovy vztah ,netrval dlouho*.
e 5% feklo, Ze by se chtéli okamZité rozejit*.

To nehovoif o Zddné velké pracovni spokojenosti a asi nenf divod se
nad tim pozastavovat. Pramérny ro¢nf plat zaméstnanct na plny tvazek
ve Spojenych stitech je 30 000 USD a téméf 87 % absolventt vysokych
skol nepracuje do péti let v oboru, ktery vystudovali. K tomuto odcizen{
si pfidejte $patny vyb&r oboru a priimérnou studentskou ptijcku ve vysi
20 000 USD a zacne vdm byt jasné, Ze je zde néco Spatné.



Jim Rohn, spisovatel a motiva¢ni fecCik, kterému se vyznamné prici-
td k dobru rozjezd kariér Tonyho Robbinse, Marka Victora Hansena
a dalsich guruu, fekl: ,Formdlni vzdéldni viam zajisti Zivobyti. Sebe-
vzdélavani vam vydéld balik.“ Pfili§ mnoho lidi kondf jako mzdou
odménovan{ otroci, uvizli v mizerném kolob¢hu, kdy potiebuji vy-
kondvat prici, kterou nesnd3eji, aby zaplatili dluh za vzdé&lani, které
nepouZzivaji. Pokud se to tykd vds, moznd je ¢as najit schudnou alter-
nativu a vybudovat si kariéru, kterd vdm zajisti uspokojeni, naplnénf
a potésenti, tedy opak situace, kdy jen mdte prdci, kterd zakonzervova-
vd vaSe Zitf na okraji upadku.

Chcete-li dosdhnout své idedlni kariéry, musite si urcit, co vds laka,
a jit si za tim. M¢lo by jit soucasné o néco, co mdte radi, v ¢em jste
dobif a za co vim dobfe zaplati. Stejn€ jako nohy u trojnozky je du-
lezitd kazda slozka, aby vznikly solidnf zdklady. Napfiiklad: existuje-li
néco, co radi déldte a v ¢em jste dobii, ale téZko vadm za to n¢kdo za-
plati, zaloZit si na této aktivit¢ nebo dovednosti kariéru nevyhnutelné
vede rovnou do chudobince. Stejné tak pokud existuje néco, v ¢em
jste dobff a za co vdm druzi zaplati, ale vy tuto ¢innost nebo doved-
nost nemadte rddi, vZdy budete u takové price mit nakro¢eno nékam
jinam.

Existuje obrovsky rozdil mezi tim, Ze jste v né€Cem dobii, a tim, Ze
vdm né&jakd c¢innost piindsi uspokojeni. MuZete strdvit 20 let zakld-
ddnim stoht papird podle abecedy, ¢isel nebo véci se zavdzanyma
ocima a stit se na to odborniky. To v8ak odrdZi ziskanou schopnost,
nikoliv néco, k ¢emu byste museli byt nezbytné puzeni. Pokud vis
spolecenskd oCekdvini nebo finan¢ni tlaky povedou k tomu, abyste
pokracovali v poskytovdni sluZzeb druhym formou realizace dovednos-
ti nebo sluZby, kterd nerozezniva vasi dusi, pak Zijete v neupfimném
rozpoloZeni mysli.

Tajemstvim Zivota je najit si, co vds bavi, tak, abyste se mohli vénovat
kariéfe a soucasné¢ si nechat platit za to, co mdte rddi @ v ¢em jste
dobif. Jakmile to najdete, vSechno nabere novy vyznam. Kazdé rdno
budete zdravit plnf sily, den nebude mit dost hodin na to, abyste do-
kdzali stihnout v3e, co byste chtéli, a véci, které vds dfiv trapily, vds uz
trdpit nebudou. Chcete-li v naSem svété opravdu vyniknout, zaméite
se na svUj vrozeny pldn, ktery nosite v sobé&, a vydejte se za tim, co vds
oslovilo, s nedbalou bezstarostnosti.

Kathleen Gageovi si nasla to, co ji oslovilo. U¢f své klienty, jak vyuZi-
vat svij pfirozeny talent, a tim, Ze se dé&lf o své zkuSenosti, si zajistila
mimofddny pifjem. Kathleen, spisovatelka a fecnice, kterd obdrZela
nékolik cen, i tvarkyné Street Smarts Marketing VIP Clubu, neustile
vytvaif nékolik zdroju pifjmu. Chcete-li dosihnout podobnych vysled-
ka, sledujte jeji program, ktery je navrZzen krok za krokem.



Rozhoupejte se

AZ pfili§ Casto se vam podaii zaplést se do osidel emocni byrokracie,
v nichZ se rozhodovanf stavd jakymsi rozhodovacim procesem samo
0 sobé. NeZ se vdm podaif dostat se z tohoto paralytického stavu, vade
piileZitost je pry¢. To se ¢asto muZe stdt jako ndsledek skutec¢nosti, Ze
jste priliS konzervativni. Ale mnohem castéji to vyplyne ze strachu,
Ze piijdete o to, co vnimdte jako zdchrannou sit. Pokud se nechdvite
ovlddat strachem ze selhdni, kdy si asi ddte pfileZitost uspét? A stejné
tak je duleZité, kdy si ddte pfileZitost, abyste se ucili a rostli z vlastnich
chyb? Co je to vlastné selbdni

66 Seihdini je iispéch
s nepldnovanym Z&lleoncvem’m.,,

Zrealizovat myslenku vyZaduje odvahu. To, jestli viechno jde, nebo
nejde podle plinu, je téméf stejné duleZité jako vase odvaha pokusit
se uskutec¢nit néco nového. Spousta lidf selZze a nepusti se do akce
kvuli strachu. Zkuste ale brdt vyraz strach jako zkratku: FEAR — Forget
Everything About Reality — zapomeiite na vse o realité. Je pravda, Ze
mlZete st€Z{ predpovidat, co se stane, kdyZ se vyddte novou cestou.
Bez ohledu na to, kolik scénditi pfedpokldddte, existuje pravdépodob-
nost, Ze to nepujde tak dobfe, jak jste doufali, nebo tak hroznég, jak
jste se dé&sili.

Musite se smifit s tim, Ze se vystavujete jak moznému uzndni, tak
i riziku ostudy. Nekupujete si pfece vstupenku do zdbavniho parku,
abyste jeli rychlosti péti kilometrti za hodinu po rovné cesté. Platite za
neocekdvané vzrudeni — nahoru, dold, vyvrtka a looping.

Stejny piistup byste méli mit i ke svému Zivotu. Tim, Ze néco piedlo-
Zite svétu, aby to posoudil, ucitite podobny druh vzrudeni. Otdzka znf:
Chcete vyhradné konzumovat vytvory druhych, nebo se odviZite byt
stvofitelem? Kritikem mutZe byt kaZzdy. Kathleen 3tastné pfestdla drncd-
nf a modfiny, které souviseji s tim, Ze jste stvofitel.

Jak se stat stvoritelem

Prvnim krokem na cesté ke stvofenf je najit si svlij obor. Spousta zaci-
najicich podnikatelti déld tu chybu, Ze se snaZi pokryt pifili§ Siroky trh.
To funguje jen zfidka. Napiiklad n€kdo miluje psy a rozhodne se, Ze
bude poskytovat sluzby vSem, kdo né&jakého vlastni. Tento pfistup je
neredlny ze tif davodu:



e Konkurence: Existuji stovky spolec¢nosti, které se
snaz{ vymdcknout z majiteltt pst kazdy dolar. Mirnd
konkurence je sice snesitelnd, ale je velmi obtiZné se-
sadit z tranu firmy, které maji podstatné vic zkusenos-
tf, kapitdlu a ndvstévnosti stranek.

e Necileny pfistup: Snaha poskytnout n&jakou hodno-
tu vSem majitelam pst je velmi ndroc¢ny ukol. Ale za-
méfit se tfeba na konkrétni plemeno (napf. némecké
ov¢dky) muZe ddvat smysl. Klicovy komponent pro
budovini online bohatstvi by mél byt co nejkonkrét-
ngjsi, ale soucasné bychom se méli vyhnout pfili§ vz-
kému zaméfeni, kterym omezujeme potencidln{ cilo-
vou skupinu.

e Pevné vymezeni odborného postaveni: Pokud ne-
jste Jack Hanna, byt vnimdn jako expert na vSechna
zvifata je velmi obtiZné. OvSem stanoveni odborné-
ho postaveni je nesmirné duleZité pro daldi smyslu-
plny rozvoj. Re$enim je vytvofit si vedouci pozici ve
specifickém oboru. Pokud jste napfiklad uz od 10 let
vychovadvali némecké ov¢dky a vnitiné milujete toto
plemeno, bude pro vds mnohem snaz3{ prezentovat
se jako expert na némecké ovcdky nez jako celkovy
expert na psy. Nezapominejte, Ze lidi necht&ji rady
tykajici se psa, ale rady tykajici se jejich psa.

Pro stanovenf si vasi specializace Kathleen doporucuje podivat se na
oblasti vaseho Zivota, kde se v okamziku, kdy se pustite do konkrétnf
aktivity, zastavi ¢as. MuZe vds napfiklad bavit hrat si s modely vlacku.
Po vecefi se vyddte do sklepa a pustite se do stavby kolejisté. NeZ se
vzpamatujete, je na hodindch ptlnoc a vy byste jesté dalsich pdr hodin
radi pokracovali.

V rtiznych obdobich svého Zivota jste zaZili neuvéfitelny pocit lehkos-
ti. Je to, jako kdyby se svét zacal rozplyvat a nezbylo nic neZ vy a vase
duSe. Nékdo citf tento hluboky poklid, kdyZz medituje. Nékdo zase
kdyZ se vénuje sportu. Dalsf se do né&j dostanou, kdyZ si hraji s détmi.
Jakmile se cas zastavi, dosihnete emocni nirvdny. Jednoduse jste”
a vaSe podvédomé mysleni je na nule.

Zkuste si urcit co nejvic podobnych momentt. Tady zacnete nachdzet
indicie k tomu, jak jste vnitin¢ pfedurcenf k vyniknuti. Hledejte pfed-
méty a aktivity, ze kterych se vdm bude chtit zpivat. PouZijte je jako
odrazovy mustek k urcenf toho, co mdte rddi, a podaff se vim poloZit
zdklady pro vytvofeni iZasné kariéry a vysoce usp&sného podnikani.



Vytvoreni vlastniho produktu

Jakmile jste si stanovili svou specializaci, jste pfipraveni vysnit si pro-
dukty a/nebo sluzby, které muZete prodavat. Piili§ mnoho bdje¢nych
ndpadu vSak zajde na dbyté€. Lidé dopldceji na ndsledky skutecnosti, Ze
nejsou oficidlné odborniky. Souc¢asné maji problém ziskat sebedtivéru,
zdali dokdZou pfidat hodnotu pro druhé, a to a7z do okamZiku, nez
se jim to skute¢né povede. ZvaZte, Ze byste si vypujcili hodnovérnost.
Nejjednodussim zptisobem, jak toho dosdhnout, je zapojit etablované
Spicky v oboru, které vefejnost znd.

Nejprve pouZzijte Google a/nebo internetové katalogy (napf. Technora-
ti.com) pro urfeni expertl ve vasem oboru. Idedlni partnefi se objevi
ve vysledcich vaseho vyhleddvdni. Urcete si ty, ze kterych mdte pocit,
Ze by nejpravdépodobnéji byli schopni pomoct vasf cilové skupiné se
snizenim ucebnf kiivky. Pak se s nimi spojte a poZadejte je o rozho-
vor. Vasim cilem je kldst otdzky, na které podle vasi zkuSenosti vasi
zdkaznici co nejvic touZi zndt odpovéd. Jakmile se spojite s ur¢enymi
experty, zjistite, Ze spousta z nich se rdda zapoji a umozni vim roz-
hovor si nahrdt. Stanoveni experti pochopi, Ze jejich ucast ddle posilf
jejich diivéryhodnost i viditelnost na trhu.

Xz

Nejjednodussim zpusobem, jak si nahrdt rozhovor, je mobilnim telefo-
nem. Doporuceny zdroj je AudioAcrobat.com. Casto je ale vhodn&jsi
rozhovor zachytit na video, protoZe vam to umoZziuje velkou flexibi-
litu a davd moZnost vytvaret v&tS{ mnoZstvi produktt. Dobfe funguji
sluzby jako Skype a Oovoo. Jakmile bude rozhovor kompletni, poslete
video na transkripci. Nebo nejprve vytvofte audiosoubor a poslete
ten. V kazdém piipadé¢ to bude velky soubor. Pievodni sluzby jako
WeTransfer.com a YouSendIt.com vidm umozni{ sdilet v&ts{ soubory.

Vas transkriptér pak mtiZe vytvofit soubor v editoru Microsoft Word, kte-
ry bude presn¢ zachycovat kaZzdé vyicené slovo. A jakmile budou tato
slova zaznamendna jako text, bude mozné je editovat. Kazdd hodina vi-
dea nebo audia vds pii transkripci vyjde na 40 aZ 50 USD. Pokud poslete
video, muiZete soucasné zaplatit i za vytvofeni audiosouboru MP3. Po
zaplaceni 40 az 200 USD (v zavislosti na tom, kolik hodin konverzace
jste si nahrdli) se z vds stdvd hrdy vlastnik tif cennych produktt:

e Transkripce rozhovoru.
e Audiosouboru rozhovoru.
e Videosouboru rozhovoru.

Po editaci soubortt muZete kazdy z téchto produkti zpfistupnit k pro-
deji. Jakmile to udélite, vymezili jste se jako odbornici ve svém oboru.
Nejlepsi na tom je, Ze jste o krok bliZ ke zpenéZeni vasi zkuSenosti ve
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velkém méritku.



/ jedné vody nacisto

Ted mdte v ruce tfi produkty a jste pfipraveni k tvorbé zisku. Pro-
kdzany vzorec pro konverzi rozhovorti na dolary je vytvdfet zdarma
telekonference nebo videokonference, v jejichZ rdmci zdkaznici vola-
jl na stanovené telefonni ¢islo (jen v piipadé audia), nebo navstivi
webovou stranku (v pfipadé audia i videa), aby se dostali k piislus-
né informaci poskytované odbornikem. Chceme-li prildkat vétsi obe-
censtvo, byvaji telekonference a videokonference casto strukturovany
jako soub&Zné fungujici interakce mezi organizitory a experty. Kazdy,
koho se to tykd, si pfizve sviij kmen a informace se $if{ prostifednictvim
nizkondkladovych prostfedk, jako jsou e-maily a socidlni média. Tato
struktura je pfinosem pro kazdého pfispévatele, protoZe se mu dostd-
vd sluchu pied zdkazniky dalSich expertti a naopak.

NPT

Nejbéznéjsim formdtem je napldnovat konkrétnf den a ¢as, kdy budou
zdkaznici poslouchat a/nebo se divat na rozhovory zadarmo vyménou
za kontaktni informace. Tim dosdhnete dvou zdkladnich cilu:

e Dostane se vdm coby organizdtorovi celé akce cenné
pozornosti i divéry.

e Ziskdte vyrazny pocet potencidlnich klient, kterym
muZete v budoucnu nabizet své produkty.

I

Tele- a videokonference se obvykle nabizejf jednou za pdr dnti nebo
jednou za tyden po dobu né&kolika mé&sict, pfiCemZ kazdd sekce je
vénovdna konkrétnimu expertovi. Jestlize se zdkaznik pfipoji v kaz-
dy urCeny den a c¢as, muZe se dostat k veSkerému obsahu zdarma.
ProtoZe zdkaznici maji v Zivoté i jiné povinnosti, jen mdlo z nich se
dostane k tomu, aby si vyslechlo kaZzdy rozhovor. Proto je moZné ce-
lou sérii zkompletovat a prodat. Cena tele- ¢i videokonference zdvist
na tématu, proslulosti hostli a poc¢tu rozhovort. Napiiklad u série se
12 osobami se cena obvykle stanovi ndsledovné:

e Standardni bali¢ek, ktery nabizi pouze transkripce:
97 USD

e Stiedni balicek, ktery nabizi transkripce + audio:
197 USD

e Balitek premium, ktery nabiz{ transkripce + audio +
video + bonusy: 297 USD

Za poskytnuti vSech tif verzi rozhovoru je tedy men3i pfiplatek. Za
stfednf a prémiovou verzi si ale miZete tctovat podstatnou pfirdzku,
protoZe zdkaznici vnimajf audio i video jako néco, co pfiddva vyrazné
na hodnoté, a tedy md podstatné vySsi cenu neZ jen samotny text.
Jednou z tZasnych véci, které se tykaji tohoto obchodniho modelu, je,
Ze jakmile vytvofite transkripci, audio i video, vaSe prdce v podstaté



skoncila. MuZete opakované proddvat celou sérii tak dlouho, dokud
jejl obsah zdkazniky oslovuje. Dalsim zajimavym aspektem tohoto mo-
delu je skutec¢nost, Ze kdyZ priddate produkt navic, miZete uctovat
podstatné vyssi ¢dstku. Pitkladem efektivni metody, jak povzbudit z4d-
kazniky, aby si vybrali tu nejdraZ3i verzi, je nabizet bonusy pouze tém,
ktef{ si kupuji balicek za nejvyssi cenu.

A7 na vzdcné vyjimky plati, Ze experti, které zpoviddte, budou mit na
prodej polozky, které rdadi pfihodi do kombinace a nebudou za to nic
chtit. Mohou se pohybovat od videi a navodli pfes rozhovory, které
ucinili oni sami s jinymi experty, aZ po slevy na produkty a sluzby.
Stadf jen se jich zeptat. Jednou z nejoblibengjsich pozornosti zdarma,
kterou spousta pfispévateltt dava k dispozici, je Casové omezend pii-
leZitost ziskat Clenstvi v jejich programu. Tyto programy mohou byt
tydenni, dvoutydenni ¢i mé&si¢ni a tykaji se uceni zdkaznika a jeho
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schopnosti implementovat poskytované informace na vy3si droverl.

Nakonec si pak muZete zkusit vytvofit vlastni ¢lensky program. Pokud
ovsem teprve zacindte, je mnohem snazsi nabidnout program nékoho
jiného. BéZnd cena byvd 27 USD za mésic a neni nic neobvyklého,
kdyz experti ucini nabidku vasim zdkaznikiim na prvnf tfi nebo Sest
mésictt zdarma. Pro¢ by to méli délat? Ze dvou zdkladnich davodu:

e Uz vlozili penize do vytvdfeni programu i obsahu. Pfi-
ddnf dalsich ¢lent je snadné a ndkladovée efektivni.

e Doufaji, Ze po vyprieni zkusebniho obdobf se zikaz-
nici prihldsi jako platici ¢lenové. 1 jediny piihldSeny
muZe mit smysl, protoZe zkusebni provoz zdarma vy-
Zaduje nizké ndklady.

Navic vam spousta expertt zaplatf affiliate fee (partnersky piispévek)
za nové¢ piihldsené. To znamend, Ze pokud se dostate¢nd cCdst vasi
cilové skupiny stane pfedplatiteli jejich programt, muZe vdm z toho
ndsledné plynout slusny pffjem. Jak se budou postupné vyvijet vase
znalosti i okruh stoupenct, budete nakonec vytvifet znackové vyrob-
ky, které budou co nejlépe slouZit vasi klientele, a pravdépodobné
od vids bude poZadovdno, abyste se jako odbornici zi¢astiiovali i akef
nékoho dalstho. Jakmile k tomu dojde, nejenZe budete pfipraveni, ale
budete dobfe vyzbrojeni, abyste mohli zafadit jako bonus s pfidanou
hodnotou svou tele- nebo videokonferenci.

Prdhlednost

Lidé byvaji prubézné bombardovini nevyZidanou postou, e-mailo-
vymi spamy, webovymi vyskakovacimi inzerdty, vlezlymi prodejnimi
nabidkami a dal3imi. Ndsledkem toho jsou nase obranné mechanismy
nastaveny na maximdlnf citlivost. Dostat se k potencidlnim zdkazniktim



