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llan Dib je nékolikanasobny podnikatel, svéhlavy marketér, od-
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Zalozil a vybudoval né€kolik podnikt v rtiznych oborech véetné
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z nejrychleji rostoucich spoleénosti v Australii - vydélal si na misto
v prestiznim zZebfi¢ku BRW Fast 100.
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Podékovani

»Pokud jsem vidél ddle nez ostatni, bylo to
proto, Ze jsem stdl na ramenou obril.“
ISAAC NEWTON

Pfél bych si, abych mohl fict, Ze vSechny myslenky v této knize
pochazeji z moji hlavy a Ze jsem néco jako marketingovy a pod-
nikatelsky génius. Pravdou vsak je, Ze i kdyZ jsem shératelem skvé-
lych myslenek, malokdy vymyslim néco nového, a kdyz uz, tak o tom
obvykle nema smysl psat.

Mal Emery, ktery byl mym prvnim mentorem v otazkach podni-
kani, casto fikaval: ,,Nikdy v Zivoté mé nic originalniho nenapadlo -
je to prosté dost nebezpecné.” Presto byl a stale je velmi uspéSnym
podnikatelem a marketérem. Tajemstvi jeho uspéchu (a nasledné
i mého) spocivalo v tom, Ze se nechal jednoduse inspirovat vécmi,
o nichz se védélo, Ze zarucené funguji, a nesnazil se vymyslet néco
uplné nového.

Abyste vymysleli néco tplné nového, museli byste byt géniové,
i pfesto by ale existovala vysoka pravdépodobnost, Ze neuspéjete.
Nejsem génius a nesnasim neuspeéch, takze davam prednost tomu
nechat se inspirovat vécmi, které dovedly k uspéchu jiné - pfinej-
mensim do doby, nez zvladnu zaklady. To mi dava velkou Sanci uspét.

Timto zplisobem jsem se také nechal inspirovat, kdyz jsem vy-
tvarel svlij marketingovy plan na jednu stranku, ktery funguje diky
radé koncepci pfimého marketingu pochazejicich od jinych skvélych
podnikatelti a marketéra.

Mozna si prilis fandim, ale aforismus ,,dobfi umélci napodobu-
ji, skvéli umélci kradou” (pouzivany Stevem Jobsem a prfipisovany
Pablu Picassovi) shrnuje filozofii, kterd mé inspirovala, kdyz jsem



Marketingovy plan na jednu stranku

béhem let sbiral vSechny ty skvélé myslenky a psal tuto knihu. Bez
ohledu na to, zda mé povazujete za ,skvélého umélce” nebo zlodéje,
chci, abyste méli ze vSech osvédcenych napadi na budovani podni-
ku, které v této knize najdete, predevsim prospéch.

Jisté, existuje tu prostor pro kreativitu a vynalézavost, ale podle
mé by to mélo byt az poté, co zvladnete zaklady. Tato kniha se vénu-
je pravé mnohému z téchto zakladd. Nékteré pochazeji z mych vlast-
nich zkuSenosti, ale vétsina pochazi od lidi, ktefi byli v mém podni-
katelském Zivoté ,,obry“ a na jejichzZ ramenou jsem stal. Bez ohledu
na poradi patfi moje uznani nasledujicim osobam:

Mal Emery
Dean Jackson
Joe Polish

Pete Godfrey
Dan Kennedy
James Schramko
Jim Rohn

Frank Kern

Seth Godin

Néktefi byli mymi osobnimi mentory, jini byli mymi mentory pro-
stfednictvim knih a jinych dél, které vytvorili. Snazim se je v této kni-
ze uvadét v poznamkach pod carou, pokud myslenka, kterou prezen-
tuji, pochazi od nékterého z nich. Jsem si vsak jisty, Ze jsem mnoho
dalsich lidi vynechal nebo dostatecné neocenil myslenky osob uve-
denych vyse. Pokud v pribéhu mnoha let sbirate rizné myslenky,
nemusi byt vzdy snadné si presné vzpomenout, odkud pochdzeji. Za
to se predem omlouvam.

Marketingovy pldn na jednu stranku je spiSe pokrokem v im-
plementaci nez novou marketingovou koncepci. Pro malé podnika-
tele je to rozhodné nejjednodussi zptisob, jak postoupit od nulové
znalosti marketingu k vytvoreni a uskute¢néni sofistikovaného pla-
nu primého marketingu pro jejich podnikani. Tento plan je doslova
zredukovan na jednu stranu.

Prosim, vyuzijte tedy vSéechny myslenky v této knize, a co je jes-
té diilezitéjsi, implementujte je do svého podnikani. Pamatujte si, Ze
védét a nic nedé€lat je totéz jako nevédét nic.
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Podékovani

Dalezité:

Tato kniha je sestavena tak, aby byla interaktivni. Proto v ni
najdete odkazy, které vas dovedou ke specialnim zdrojim na
webovych strankach Marketingového pldnu na jednu strdnku.

Tyto zdroje jsou k dispozici vyhradné ¢tenariim této knihy
a jsou vytvoreny tak, aby Sly ruku v ruce s vykladem na jejich
strankach. Zahrnuji predlohu a priklady marketingového pla-
nu na jednu stranku i odkazy, videa a ¢lanky uvadéné v této
knize.

VSechny tyto zdroje najdete na 1lpmp.com.
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Uvod

O cem to celé je?

Kdybych mél vyjadrit podstatu této knihy jednou vétou, znéla by:
»Nejrychlejsi cesta k penézam.” Zameérné to uvadim hned na zacat-
ku, protoze nechci plytvat vasim casem.

Vim jisté, Ze tato uvodni véta se nebude mnoha lidem libit
a upfimné feceno, byl bych radéji, aby si precetli néjakou jinou kni-
hu o podnikéni plnou libivych klisé jako ,jdi za svym snem®, ,tvrdé
pracuj“, ,najmi si ty spravné lidi“ a podobné.

Pokud chcete prave toto, potom hledejte na Amazonu. Najdete tam
hromadu knih o podnikani se spoustou bldhovych koncepci a s riizny-
mi dal$imi vécmi, vétSinou napsanych profesionalnimi autory a ucenci,
kteti ve skutecnosti nikdy nevybudovali prosperujici podnik.

Tato kniha je nepokryté a bezostysné o tom, jak dosahnout rych-
1ého riistu vaseho podniku a jak sklidit zaslouzeny tuspéch.

Nedostatek kysliku je skutecny problém

Skvéle to vyjadril zndmy americky spisovatel Zig Ziglar: ,,Penize ne-
jsou vSechno... ale jsou néco jako kyslik.”

Presné, nic - NIC - nezabiji podnik rychleji nez nedostatek ,kys-
liku“ (neboli penéz).

Pro¢ se tak nepokryté a bezostySné zamétuji na vydélavani pe-
néz? M4 to nékolik dobrych divodt.

Za prvé, v podnikani neexistuje témér zadny problém, ktery by
nebylo mozné s trochou vice penéz vyresit. Coz je uzitecné, protoze
témer kazdy podnik, ktery znam, je plny problému. Penize vam po-
mohou vyfesit naprostou vétSinu problémd, na néz pfi svém pod-
nikani narazite.

13
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Za druhé, pokud dokdzete pomoci sami sobé, mate moznost po-
mahat ostatnim.

Pokud nepodnikate, abyste vydélavali penize, pak bud lzZete,
nebo médte konicka a ne podnik. A ano, vim vse o tom, jak vytvaret
hodnotu, ménit svét a tak dale, ale kolik z toho byste délali, kdybys-
te byli na miziné? Kolika lidem byste pomohli?

Kdyz nastoupite do letadla a palubni persondl vas za¢ne sezna-
movat se vSemi bezpecnostnimi postupy, nevyhnutelné se dostanete
k bodu, ktery zni asi takto:

Dojde-li k ndhlému poklesu tlaku v kabine, nad vasim sedadlem se
objevi kyslikovd maska. Nasadte si masku na nos a usta, pretdhnete
popruh pres hlavu a utdhnéte. Pokud cestujete s détmi nebo s nékym,
kdo potrebuje pomoc, ujistéte se, Ze nez zacnete pomdhat ostat-
nim, nasadite masku nejprve sobé.

Pro¢ musite nasadit masku nejprve sobé? Protoze pokud se v dusled-
ku nedostatku kysliku zhroutite, pak:

* nemtZete pomoci nikomu jinému,
* ajesté hire: my ostatni musime vynaloZzit omezené zdroje,
abychom vdm pomohli, jinak budete brzy mrtvi.

vedeét, co délat

Anthony Greenbank ve své knize The Book of Survival (v ¢eském pre-
kladu ,,SOS aneb jak si zachranit kiizi, kdyz ¢lovéka bez varovani
néco potrefi“) napsal:

Chcete-li zvlddnout beznadéjnou situaci, nemusite mit reflexy ridi-
Ce Grand Prix, svaly Herkula, mysl Einsteina. Musite prosté védet,
co delat.

Statistiky se v tom, jaké procento podnikti béhem prvnich péti let
skondi, rozchazeji. Nékteré odhady uvadéji az 90 %. Nikdy jsem vSak
nevidél statistiku, ktera by uvadéla méné nez 50 %. To znamend, Ze
pokud budeme super optimisticti, mate Sanci padesat na padesat,
Ze po péti letech budete stdle fungovat.

14



Uvod

Nicméneé skutecnost byva horsi. Statistiky berou v uvahu pouze
podniky, které svou ¢innost zcela ukonéily. Neberou v ivahu podni-
ky, jez pozvolna upadaji nebo ¢éini své majitele nestastnymi.

Premysleli jste nékdy, pro¢ fada malych podniki upada do pri-
mérnosti?

Na jednom konci spektra je instalatér Pete, ktery pracuje Sest-
nact hodin denné véetné vikendil a nikdy nema ¢as na dovolenou,
zatimco se sotva drzi nad vodou. Na druhém konci spektra je Joe,
ktery vlastni instalatérskou firmu s dvaceti instalatéry, ktefi pro né;j
pracuji. Zd4 se, Ze jeho hlavni podnikatelskou aktivitou je pocitat ob-
rovskou hromadu penéz, které stdle pribyvaji.

V pfipadé malych podnikt je zcela béZné, Ze svym majitelim
vydélavaji jen tolik, aby to stacilo na dost skromny zivot. Zda se, Ze
bez ohledu na to, nakolik se majitelé snazi, vede jejich snaha do-
stat se na vyssi uroven k frustraci. Vtomto okamziku se stane jedna
ze dvou véci. Bud to s rozc¢arovanim vzdaji, nebo se prosté smifi se
svym osudem - Ze jejich podnikani neni nic jiného nez malo place-
na prace, kterou si mohou sami fidit.

Skutecnosti je, Ze mnoha podnikateltim by se zfejmé daftilo 1épe,
kdyby si nasli ve svém oboru zaméstnani u nékoho jiného. Pravdé-
podobné by pracovali méné hodin a méli by méné stresu, vice be-
nefitli i vice ¢asu na dovolenou nez ve vézeni, které si sami vytvo-
rili. Na druhou stranu jsou podnikatelé, ktefi vypadaji, Ze vSechno
toto maji. Pracuji rozumnou dobu, vydélavaji hodné penéz a uzivaji
si neustalého rustu.

Mnoho podnikatell, kterym se nedafi, si stéZuje na obor ¢in-
nosti. Je pravda, Ze nékteré obory jsou v upadku - naptiklad knih-
kupectvi nebo videoptijéovny. Jestlize podnikdte v jednom z téchto
mrtvych nebo umirajicich obord, je mozna na Case zavfit a jit ddl,
nez se uplné zruinujete.

Mtze to byt tézké, pokud v oboru podnikate dlouho. Jenze vét-
sinou plati, Ze lidé, ktefi si stéZuji na sviij obor, jen nevédi, na co by
se vymluvili. Mezi nejc¢astéjsi vymluvy, které slychdvam, patfi tyto:

* Konkurence je moc velkd.

* Marze jsou pfili$ nizké.

* E-shopy nam berou zakazniky.

* Inzerce uz nefunguje.

15
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Obor vsak byva na viné jen zfidka. Koneckonct ve stejném oboru
podnikaji mnozi jini, kterym se dafi velmi dobfe. Takze se nabizi
otdzka, co délaji jinak?

Mnoho malych podnikatelt se chyti do pasti, kterou ve své kni-
ze The E-Myth Revisited (v Ceském prekladu , Podnikatelsky mytus®)
popsal Michael Gerber. Jde o to, Ze jsou to odbornici (naptiklad in-
stalatéri, kadefnici, zubafi a podobné) a jsou dobfi v tom, co délaji.
Maji to, co Gerber popisuje jako ,podnikatelsky zachvat, a zacnou
si myslet: ,Pro¢ bych mél pracovat pro svého hloupého $éfa? Jsem
dobry v tom, co délam - za¢nu sam podnikat.”

Toto je jedna z nejvétsich chyb vétSiny malych podnikatelu.
Opusti praci kvili hloupému $éfovi, aby se sami stali hloupym §é-
fem! Toto je zdsadni - to, Ze jste dobfi v tom, co délate, neznamena,
Ze jste dobfi i v podnikani v oboru, ve kterém pracujete.

Pokud se tedy vratime k nasemu ptikladu, dobry instalatér neni
nutné dobry majitel instalatérské firmy. Toto je zdsadni rozdil, ktery
si je tfeba uvédomit, a je to i hlavni divod, proc vétsina malych pod-
nikd neuspéje. Majitel mlize mit znamenité technické dovednosti,
ale je to jeho nedostatek podnikatelskych dovednosti, ktery zptisobi,
Ze se jeho podniku nedafi.

Nejde o to, abych vas odradil od zahajeni vlastniho podnikéni.
Musite se vSak rozhodnout, Ze se v oboru, ve kterém pracujete, sta-
nete dobrymi podnikateli. Jinymi slovy, pro tispésné podnikani vam
nestaci byt dobfi v tom, co délate. Podnikani mtze byt uZzasnym pro-
stfedkem pro dosazeni finan¢ni svobody a osobniho naplnéni - ale
pouze pro ty, ktefi si uvédomi tento zasadni rozdil a pfijdou na to,
co musi udélat, aby uspéli.

Pokud jste dobfi v tom, co déldte, ale mate pocit, Ze byste mohli
vyuzit néjakou pomoc tykajici se podnikani, pak jste na spravném
misté ve spravny ¢as. Smyslem této knihy je ukdzat vam cestu - abys-
te védéli, co pro uspéch v podnikani udélat.

Profesionalové maji plan

Jako dité jsem mél rad televizni seridl A-Teamn. Pokud jste ho nikdy
nevideéli, zde je shrnuti devadesati deviti procent vSech dilt:

16



Uvod

1. Padousi obtézuji a ohrozuji nevinného ¢lovéka nebo skupinu
lidi.

2. Nevinny ¢lovek nebo skupina lidi pozadd A-tym o pomoc.

3. A-tym (parta byvalych vojdkti) bojuje a padouchy premize.

Vsechny dily kon¢i pohledem na Hannibala (to je mozek A-tymu),
jak prezvykuje doutnik a vitézoslavné mumla: ,Miluji, kdyz plany
vychazeji!“

Podivejte se na jakoukoliv jinou profesi, kde je v sazce hodné, a uvi-
dite dobfe promysleny plan. Profesionalové neimprovizuji:

» Lékari se drzi 1é¢ebného planu.
* Piloti dodrzuji letovy plan.
* Vojaci nasleduji plan vojenské operace.

Jak byste se citili, kdybyste se méli podilet na vykonu nékteré z vyse
uvedenych profesi a doty¢ny profesiondl vam fekl: ,,Plan nepotiebu-
jeme. Budeme improvizovat.“ To je vSak presné to, co vétSina pod-
nikateld déld. Kdykoliv nékdo Slapne vedle, vétSinou se ukaze, ze
nemél zadny plan. Nedopustte, abyste se to tykalo i vas a vaseho pod-
nikani. Nikdo vdm uspéch nezarudi, ale s jasnym planem své Sance
na uspéch vyrazné zvysujete.

17
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Stejné jako byste nechtéli byt v letadle, jehoz pilot se neobté-
zoval letovym planem, nechcete, abyste se vy a vase rodina museli
spoléhat na podnikdni, pro které jste se neobtézovali vytvorit zadny
plan. V sdzce je Casto opravdu hodné. Manzelstvi, partnerstvi, za-
méstndni a dalsi véci jsou Castymi obétmi neuspésného podnikani.
Jde o vic nez jen o vase ego, takZe je nacase ,stat se profesionalem”
a pripravit si plan.

Spatny plan

Kdyz jsem zacal s podnikdnim, byl jsem dost chytry na to, abych si
uvédomil, Ze podnikatelsky plan bude pro muj uspéch dulezity. Na-
nestésti to tim také skoncilo.

S pomoci poradce (ktery by vlastné sam nikdy uspésné podnikat
nemohl) jsem utratil tisice dolart, ale mél jsem dokument, kterym
by se vétsina podnikatelt nikdy neobtéZovala - podnikatelsky plan.

Muj podnikatelsky pldn mél stovky stran. Obsahoval grafy, ta-
bulky, odhady a mnoho dalsiho. Vypadal uzasné, ale v podstaté to
byla hromada nesmysli.

Jakmile byl plan dokondéen, stréil jsem ho do zasuvky psaciho
stolu a nikdy jsem ho znovu nevidél az do doby, kdy jsme se stého-
vali a ja musel psaci sttl vyklidit.

Oprasil jsem ho, prolistoval a hodil do kose, rozzlobeny sam na
sebe kvili té spousté penéz, které jsem zbytecné utratil.

Nicméné pozdéji, kdyz jsem o tom vice premyslel, jsem si uveé-
domil, Ze i kdyz samotny dokument byl hromadou nesmysld, proces,
ktery jsem s poradcem absolvoval, byl docela uziteény pro objasnéni
nékterych zasadnich prvkt mého podnikdni, zvlasté jedné kli¢ové
casti nazvané ,marketingovy plan®.

Ve skute¢nosti hodné z toho, co jsme udélali pro vytvoreni mar-
ketingového planu, usmérnilo nase podnikani a pfineslo mnohé
z naseho budouciho uspéchu.

Vice se tomu budeme vénovat pozdéji, ale ted mi dovolte pred-
stavit vam jednoho clovéka a jeho koncepci, kterd se stane klicem
k tispéchu vaseho podnikdni.
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Uvod

Miij pritel Vilfredo Pareto a pravidlo 80/20

Nikdy jsem nemél tu Cest setkat se s Vilfredem Paretem osobné, hlav-
né proto, Ze zemfrel vice nez pul stoleti predtim, nezjsem se narodil,
ale jsem si jisty, Ze bychom byli nejlepsimi prateli.

Pareto byl italsky ekonom, ktery si v§iml, Ze v Italii vlastni 80 %
pudy 20 % obyvatel. Tak se zrodil Parettiv princip, bézné znamy jako
pravidlo 80/20. Ukazuje se, Ze pravidlo 80/20 plati v mnohem Sir§im
méfitku nez jen pro vlastnictvi plidy v Itdlii. Plati téméf pro vSech-
no, na ¢em vam zalezi. Zde je nékolik prikladi:

* 80 % vynosu podniku pochazi od 20 % zakaznikd.

* 80 % dopravnich nehod zptsobi 20 % fidicd.

*» 80 % uziti softwaru obstard 20 % uzivatelti.

* 80 % stiznosti na podnik pochazi od 20 % zakaznikd.

* 80 % majetku vlastni 20 % lidi.

* Woody Allen dokonce prohlasil, ze 80 % uspéchu je dorazit
tam, kam mate.

Jinymi slovy, Paretuv princip predpoklada, Ze 80 % nasledki ply-
ne z 20 % pricin.

Mozna je za tim jen moje lenost, ale povazuji to za naprosto
skvélé.

Casto se tik4, ze vynalézavost je podnécovéna nouzi, ale j4 tvr-
dim, Ze vynalézavost je podnécovana lenosti a muj pritel Vilfredo je
v této zalezitosti dobrym mentorem.

V podstaté muzete vypustit 80 % véci, které délate, sedét na gau-
¢iajist nachos - a stdle miizete dosahnout vétsiny toho, ¢eho dosdh-
nout chcete.

Pokud nechcete 80 % svého Casu sedét na gauci a jist nachos,
potom udélat vice z onéch 20 % véci je zarucenou cestou k uspéchu.
A v této souvislosti plati, Ze Uspéch rovna se vice penéz za méné
prace.
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Marketingovy plan na jednu stranku

Pravidlo 64/4

Pokud se vam pravidlo 80/20 libi, pravidlo 64/4! si zamilujete. Pravi-
dlo 80/20 muzeme totiz aplikovat i na samotné pravidlo. Vezmeme
80 % z 80 a 20 % z 20 a dostaneme pravidlo 64/4.

64 % nasledku tedy plyne ze 4 % pricin.

Jinak fedeno, vétSina vasich uspéchu plyne ze 4 % vasich aktivit.
Nebo jesté jinak: 96 % véci, které délate, je ztrata casu (relativni).

Nejprekvapivéjsi je, ze obé pravidla - jak pravidlo 80/20, tak
i pravidlo 64/4 - vychézeji stdle neuvéritelné presné. Kdyz se podi-
véte na statistiky rozdéleni bohatstvi z minulého stoleti, uvidite, Ze
4 9% lidi vlastni asi 64 % bohatstvi a ze 20 % lidi vlastni asi 80 % bo-
hatstvi. Plati to i ve ,véku informaci®. Pfed sto lety méli dobry ptistup
k informacim jen bohatilidé, a proto je jasné, proc¢ vlastnili 80 % bo-
hatstvi. Tato statistika rozdéleni bohatstvi v§ak plati i dnes, kdy jsou
zdroje informaci demokratizovany a kdy i ti nejchudsi lidé maji té-
meér stejny pristup k informacim jako ti nejbohatsi.

Dokazuje to, Ze nedostatek informaci neni problémem, ktery by
omezoval 80 % podnikateld. Spise je to lidské chovani a mysleni. To
se za poslednich sto let rozhodné nezménilo.

Nejstrezenéjsi tajemstvi bohatych

Spoluprace s mnoha podnikateli po celém svété mé privedla k po-
znani, Ze existuje jedna véc, kterd odliSuje uspésné a bohaté podni-
katele od podnikateld strddajicich a bankrotujicich.

Stradajici podnikatelé travi cas Setfenim penéz, zatimco uspésni
podnikatelé utraceji penize, aby usetfili cas. Proc¢ je to dilezity roz-
dil? Protoze vzdy muzete ziskat vice penéz, ale nikdy nemiiZete zis-
kat vice Casu. TakZe se musite snazit, aby véci, kterymi travite Cas,
mély nejvétsi prinos.

Rik4 se tomu pakovy efekt - a pravé pakovy efekt je nejstieze-
néjsim tajemstvim bohatych.

1 Poprvé jsem o pravidle 64/4 slySel od Jamese Schramka na jeho akci SuperFastBusiness.
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