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Podakovanie

»Ak som videl dalej ako ostatni,
bolo to preto, lebo som stdl na pleciach obrov.“
ISAAC NEWTON

Kieiby som vam mohol povedat, Ze véetky myslienky v tej-
to knihe st moje vlastné a Ze som akysi obchodny a mar-
ketingovy génius.

Pravda vsak je, ze hoci som zberatelom vznesenych
idei, iba malokedy nie¢o sam vymyslim, a ked sa mi to poda-
ri, vacsinou to nestoji za rec.

Jeden z mojich prvych ucitelov Mal Emery ¢asto hovo-
rieval: ,,V zivote som nemal originalny napad - je to totiz
strasne nebezpecné.“ Napriek tomu bol a nadalej je uspes-
nym podnikatelom a marketérom. Tajomstvo jeho uspechu,
a napokon aj toho mdjho, spociva v opakovani veci, ktoré
spolahlivo funguju, namiesto toho, aby sme sa snazili znovu
objavit koleso.

Na znovuobjavenie kolesa musite byt génius, no aj tak
s vysokou pravdepodobnostou hrozi, ze zlyhate. Nie som
génius a neznasam zlyhania, preto radsej dosledne kopiru-
jem veci, ktoré priniesli uspech inym - za predpokladu, Ze
dostato¢ne ovladam zaklady problematiky. Tak je mi Stastie



naklonené ovela viac a zaroven je vyssia pravdepodobnost, ze
uspejem.

Hoci som vytvoril systém, z ktorého vzisiel jednostrano-
vy marketingovy plan, mnohé pouzité koncepty marketingu
s priamym ohlasom boli ndpadom a myslienkou inych skve-
lych obchodnych lidrov a marketérov.

Mozno si trochu lichotim, no pocas rokov zbierania tych-
to vynimoc¢nych myslienok a pri pisani tejto knihy som sa
riadil filozofiou vyjadrenou v aforizme, ktory sa pripisuje
Pablovi Picassovi a ktory zopakoval Steve Jobs: ,,Dobri umelci
kopiruju, velki umelci kradnt.“ Bez ohladu na to, ¢i ma po-
vazujete za velkého umelca alebo za zlodeja, chcem, aby vam
modj poklad vo forme osved¢enych rad, ako budovat podnik,
priniesol uzitok.

Samozrejme, priestor moze dostat aj kreativita a vyna-
chadzavost, no podla mdéjho nazoru treba najprv zvladnut
zaklady. V tejto knihe je tych zakladov neurekom. Niektoré
vychadzaju z mojich skusenosti, no va¢sina pochadza od ludi,
ktori boli na mojej podnikatelskej ceste tymi obrami, ktorym
som stal na pleciach. Bez ohladu na poradie by som rad po-
dakoval tymto fudom:

Malovi Emerymu
Deanovi Jacksonovi
Joeovi Polishovi
Petovi Godfreymu
Danovi Kennedymu
Jamesovi Schramkovi
Jimovi Rohnovi
Frankovi Kernovi
Sethovi Godinovi



Niektori boli mojimi osobnymi ucitelmi, dal$i mi poma-
hali prostrednictvom publikacii a inych prac, ktoré vytvorili.
Ked som vedel, ze myslienka, o ktorej v knihe piSem, pocha-
dza od nich, snazil som sa to vidy uviest do poznamky. Urcite
som vsak niektorych ludi vynechal alebo som dostato¢ne ne-
ocenil fudi uvedenych vyssie. Ked celé roky zbierate napady,
niekedy je tazké spomentt si na ich povod. Za to sa vopred
ospravedliujem.

Jednostranovy marketingovy pldn nie je Ziadny novy
marketingovy vynalez alebo koncept, no je prelomovy v ob-
lasti implementacie. Predstavuje ten najjednoduchsi sposob,
ako mozu malé podniky bez akychkolvek vedomosti o mar-
ketingu vytvorit a implementovat sofistikovany plan marke-
tingu s priamym ohlasom, ktory sa doslova zmesti na jednu
stranu.

Vychutnajte myslienky v tejto knihe, a ¢o je dolezitejsie,
implementujte ich v svojej firme. Pamatajte, Ze vediet a ne-
konat je to isté, ako nevediet.

DOLEZITA POZNAMKA

Tato kniha je navrhnuta interaktivne. Najdete v nej odka-
zy, ktoré vas privedd na webovu stranku so Specialnymi
zdrojmi.

Zdroje su dostupné vylucne pre Citatelov tejto knihy
a st navrhnuté tak, aby s rou isli ruka v ruke. Zahfnaju
Sablonu a priklady jednostranového marketingového
planu, ako aj odkazy, vided a ¢lanky spominané v tejto
knihe.

Zdroje najdete na stranke 1pmp.com.






Uvod

Co sa dozviete?

eby som mal jednou vetou definovat posolstvo tejto kni-

Y, znelo by takto: Ako sa ¢o najrychlejsie dostat k pe-

niazom. Nerad by som mrhal vasim ¢asom, preto to zdmerne
uvadzam na zaciatku knihy.

Takyto uvod urcite odradi mnoho ludi, ktorym by som
uprimne odporucil hocijakt int knihu o podnikani plnu za-
liecavych klisé ako chod'za svojou vdstiou, tvrdo pracuj, najmi
si tych spravnych ludi, bla bla bla.

Ak hladate nieco podobné, navstivte Amazon. Ndjdete
tam miliony knih o réznych nerealistickych planoch a mno-
hom inom. Ich autormi st zvycajne profesionalni spisovatelia
alebo vyskumnici, ktorym sa v Zivote nepodarilo vybudovat
rychlo sa rozvijajtci biznis.

Tato kniha sa neskryvane a bez hanby zaobera tym, ako
docielit rychly obchodny rast a zozat plody svojho uspechu.
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Bez kyslika sa zije tazko

Zig Ziglar raz povedal: ,,Peniaze nie st vSetko... Su v8ak rov-
nako dolezité ako kyslik.“

Presne tak, ni¢, skuto¢ne NIC nezabija podnikanie rych-
lejsie ako nedostatok ,,kyslika“ (teda penazi).

Preco sa tak otvorene zameriavam len na peniaze? Mam
niekolko dobrych dévodov.

Po prvé, neexistuje takmer zZiaden podnikatelsky problém,
ktory by sa nedal vyriesit finan¢nou injekciou. A to je uzitoc-
né zistenie, pretoze takmer kazdd firma, ktort pozndm, sa
topi v problémoch. Peniaze dokazu vyriesit vac¢sinu tazkosti,
pre ktoré nam je niekedy pri podnikani do placu.

Po druhé, ak zabezpecite seba, mate $ancu pomoct os-
tatnym.

Ak tvrdite, Ze ste nezacali podnikat kvoli peniazom, bud
klamete, alebo sa venujete svojmu hobby, nie biznisu. Viem,
ze kazdy ma prinasat hodnoty, snazit sa zmenit svet a tak da-
lej, ale kolko z toho sa da dosiahnut s prazdnymi vreckami?
Kolkym ludom tak moézete pomoct?

Ked nastupite do lietadla, musite si vypocut vsetky bez-
pecnostné opatrenia. VSimnite si, Ze letuska vzdy povie nieco
takéto:

V pripade ndhleho poklesu tlaku v kabine sa nad kaz-
dym sedadlom objavia kyslikové masky. Nasadte si
masku na nos a usta a upevnite ju potiahnutim sniir-
ky. Ak cestujete s detmi alebo osobami, ktoré potrebuijii
asistenciu, nasadte masku najprv sebe a potom po-
moZzte ostatnym.
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Preco treba nasadit masku najprv sebe a aZ potom poma-
hat ostatnym? PretoZe ak vas odpi$e nedostatok kyslika:
1. nepomodzete uz nikomu, a ¢o je horsie,
2. na vadu zdchranu budeme musiet vynaloZit vzacne
zdroje, inak budete o chvilu mrtvy.

Staci poznat svoju tGlohu
Anthony Greenbank v diele The Book of Survival' napisal:

Na to, aby ste vyviazli zo zloZitej situdcie, nepotrebu-
jete reflexy jazdca formuly jeden, Herkulove svaly ani
Einsteinov mozog. Staci jednoducho vediet, o mdte
robit.

Statistiky o tom, kolko percent firiem skrachuje pocas pr-
vych piatich rokov, sa réznia. Niektoré odhady dosahuju az
90 %. V kazdom pripade, este som nikde nevidel, Ze by takato
$tatistika uvadzala menej ako 50 %. Inymi slovami, ak bu-
deme extrémne optimisticki, Sance, ze vasa firma bude o pat
rokov este fungovat, su 50 : 50.

To horsie viak este len pride. Statistiky zahttajt iba fir-
my, ktoré prestanu podnikat uplne. Nezohladnuji podniky,
ktoré Zzivoria a pomaly oberaju svojho majitela o posledné
zvysky Zivota.

Uz ste sa niekedy zamyslali nad tym, preco vdcsina ma-
lych podnikov stagnuje a nedokdze sa vymanit z priemeru?

'V ¢estine vyslo pod nazvom SOS Jak si zachranit kazi, kdyz ¢lovéka bez varovani néco
potrefi, pozn. prekl.
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Na jednej strane mame instalatéra Petra, ktory pracuje
$estnast hodin denne vratane vikendov a nikdy si neberie do-
volenku, no aj tak zije od vyplaty k vyplate. Na druhej strane
je Jozef, vlastnik instalatérskej firmy, ktory zamestnava dvad-
sat instalatérov. Zda sa, ze jeho hlavnou podnikatelskou ¢in-
nostou je pocitat tie ohromné sumy penazi, ktoré sa mu kopia
na stole.

Malé podniky ¢asto nikdy neprekonaju fazu, ked zisk ma-
jitelovi zabezpeci prinajlepSom skromné Zivobytie. Akokol-
vek sa majitel snazi, jeho pokusy dostat sa na dalsiu tiroven ho
len frustruju. V takomto pripade st mozné dva scenare: bud
strati véetky iluzie, alebo jednoducho prijme krut realitu, ze
jeho biznis nie je ni¢ viac ako mizerne platené zamestnanie,
ktoré si saim pre seba vytvoril.

V skutoc¢nosti by sa mnohym podnikatelom viac oplatilo
zamestnat sa v svojom odvetvi. Pravdepodobne by pracovali
kratsie, pod mensim tlakom, uzivali by si viac vyhod a viac
volného ¢asu nez vo vézeni, ktoré na seba usili. Na druhej
strane, niektori podnikatelia maju skvely zivot. Odchadzaju
z prace v rozumnom case, ich podnik vytvara fantasticky pe-
nazny tok a tes$i sa neustdlemu rastu.

Vela netispesnych podnikatelov vini svoje odvetvie. Ano,
niektoré podnikatelské sféry st na tstupe — hned mi napadli
knihkupectva a videopozi¢ovne. Ak posobite v podobnych
mrtvych alebo umierajicich oblastiach, mozno je nacase
zastavit dalSie straty, ukoncit to trapenie a posunut sa dalej,
skor ako dosiahnete Gplné finan¢né dno. Takéto rozhodnutie
je vynimoc¢ne ndro¢né, najma ak v odvetvi pracujete uz neja-
ky ten rok.

Ked sa podnikatelia vyhovaraji na svoje odvetvie, vacsi-
nou len hladaju vinnika, na ktorého by zvalili svoj netspech.
Najcastejsie staznosti, ktoré poctivam, su:
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« vysoka konkurencia,

o prili§ nizke marze,

« onlinové diskontné obchody kradnu zdkaznikov,
« reklama nefunguje.

V skuto¢nosti je samotné odvetvie na vine len maloke-
dy - ostatnym podnikatelom sa v tej istej oblasti dari celkom
obstojne. Vyndra sa preto otdzka: Co robia inak?

Vela malych podnikatelov padne do pasce opisanej
v uspesnej knihe Michaela Gerbera Podnikatelsky mytus. 1de
0 naozaj uspesnych odbornikov, napriklad instalatérov, ka-
dernikov, zubarov atd. Zrazu ich chyti to, o Gerber nazyva
»podnikatelsky osial“, a pomyslia si: ,,Pre¢o by som mal robit
pre svojho idiotského $éfa? Praca mi ide skvele — otvorim si
vlastnd firmu.”

Toto je jedna z najvicsich chyb, ktorej sa mali podnikatelia
dopustaju. Najprv pre idiotského $éfa pracuji a potom sa nim
sami stanu! Zapamitajte si jedno: to, Ze ste v nie¢com dobri, este
neznamena, Ze v tom budete schopni ispesne podnikat.

Vratme sa k nasmu prikladu: $ikovny instalatér nemusi
byt najvhodnej$i kandidat na riaditela instalatérskej firmy. Je
zivotne dolezité zapamaitat si tento rozdiel, pretoze ide o hlav-
ny ddévod, preco vac¢sina malych firiem skrachuje. Majitel fir-
my mdZe mat znamenité praktické zru¢nosti, no pre nedosta-
tok podnikatelskych zruc¢nosti jeho biznis zlyha.

Tymto vas nechcem odradzat od zalozenia vlastného
podnikania. V svojom odbore sa v§ak musite naucit podni-
kat, pretoze zvlddnut remeslo nestaci. Podnikanie moéze byt
vynikajici nastroj na dosiahnutie finan¢nej slobody a osob-
ného uspokojenia, ale iba pre tych, ktori porozumeju tomuto
dolezitému rozdielu, vyuzijua ho v svoj prospech a pridu na to,
ako viest tspe$nu firmu.
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Ak mate pocit, ze svoju profesiu dokonale ovladate, ale
zisla by sa vdim pomoc v oblasti podnikania, ste v spravnom
¢ase na spravnom mieste. Cielom tejto knihy je vyviest vas
z temnej nevedomosti na svetlo poznania a ukdzat vam, ako
vybudovat prosperujuci podnik.

Profesionali planuju

Ako dieta som v televizii najradsSej pozeral serial A-tim. Ak
ho nepoznite, exkluzivne vam prezradim, ako vyzeralo 99 %
vsetkych epizdd:

1. zaporné postavy obtazuju ¢i zastraduju nevinnud oso-
bu alebo skupinu osob,

2. nevinna osoba alebo skupina 0sdb prosi A-tim o pomoc,

3. A-tim (roznoroda skupinka byvalych vojakov) bojuje
so zloduchmi, az ich nakoniec porazi a odozenie.

Kazda epizdda sa koncila zdaberom, ako Hannibal (mozog
celého A-timu) potahuje z cigary a triumfalne mumle: ,Som
rad, ked plany vychadzajui podla predstav.”

Pozrite sa na akukolvek profesiu, v ktorej ide o vela, a uvi-
dite, Ze vzdy sa postupuje podla premysleného planu. Profe-
sionali nikdy neimprovizuja.

» Zdravotnici dodrziavaju liecebny plan.
« Piloti sa drzia letového planu.

Vojaci postupuju podla vojenského opera¢ného planu.

Ako by ste sa citili, keby ste potrebovali sluzby niektorého
z vys$sie uvedenych povolani a prislusny profesional by vam
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povedal: ,Kaslat na plan, budem improvizovat.“ Presne tak
postupuje vacsina podnikatelov.

Ked niekto nie¢o pokazi, ¢asto nakoniec vyjde najavo, ze
mu chybal plan. Nedopustite, aby sa to stalo vam a vasej fir-
me. Hoci uspech vam nezaruci nikto, vytvorenie planu vy-

razne zvysuje Sance na jeho dosiahnutie.

Tak ako by ste sa nechceli ocitnut v lietadle s pilotom, kto-
ry kasle na letovy plan, nechcete ani to, aby ste boli vy a vasa
rodina odkazani na firmu, pre ktoru ste sa neuntvali vytvorit
podnikatelsky plan. Stavka je takmer rovnako vysoka. Skra-
chované firmy maju ¢asto na konte znicené manzelstva, vzta-
hy, stratu zamestnania a mnoho iného.

Ide o viac ako vade ego, preto je ¢as zacat sa spravat ako
profesional a vytvorit si plan.
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Ako by plan vyzerat nemal

Ked som zalozil svoju prvu firmu, zakratko som preziera-
vo prisiel na to, Ze podnikatelsky plan bude pri dosahovani
uspechu velmi ddlezity. Bohuzial, tam sa moja prezieravost
skoncila.

S pomocou obchodného poradcu (ktory predtym nikdy
sam neriadil prosperujucu firmu) som prisiel o tisicky dola-
rov, no drzal som v rukach to, ¢o vac¢$ina podnikatelov zane-
dbédva - podnikatelsky plan.

Moj plan mal niekolko stoviek stran. Obsahoval graty,
schémy, odhady a vela iného. Ten dokument vyzeral perfekt-
ne, ale v skuto¢nosti to bola iba kopa nezmyslov.

Ked bol plan hotovy, stré¢il som ho to vrchnej zasuvky sto-
la a nepozrel som don, az kym sme sa nestahovali do inych
priestorov a ja som musel vypratat stol.

Oprasil som ho, prelistoval zopar stran a $maril som ho
do kosa. Hneval som sa na seba, Ze som na toho falo$ného
poradcu vyhodil tolko penazi.

Ked som sa nad tym neskor dokladnejsie zamyslel, uve-
domil som si, Ze hoci vysledok nestal za ni¢, proces, ktorym
ma poradca previedol, bol velmi prinosny. Pomohol mi ob-
jasnit niektoré klucové aspekty podnikania, a to najma jeho
najdolezitejsiu ¢ast s nazvom marketingovy plan.

Vela z toho, ¢o sme podnikli na vytvorenie marketingové-
ho planu, v skuto¢nosti formovalo nas podnik a zasluzilo sa
o mnoho nasich buducich uspechov.

Viac na tuto tému uz o par stran, no predtym dovolte, aby
som vam predstavil jedného cloveka a jeho koncept, ktory
bude ustredny pri vasej ceste k tispechu.
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MGj priatel Vilfredo Pareto
a pravidlo 80/20

Nemal som tu Cest stretnut sa s Vilfredom Paretom osobne
najma preto, zZe zomrel pol storoc¢ia pred mojim narodenim,
no som si isty, ze by som boli najlepsi kamarati.

Pareto bol taliansky ekoném, ktory si viimol, ze 80 % ta-
lianskej pody vlastni 20 % obyvatelstva. A tak sa zrodil Pare-
tov princip, znamy ako pravidlo 80/20.

Ukdzalo sa, Ze pravidlo 80/20 plati aj pri inych veciach,
nielen pri vlastnictve talianskej pody. Prejavuje sa takmer vo
vSetkom, na ¢o si pomyslite. Tu je niekolko prikladov:

o 20 % zakaznikov generuje 80 % ziskov firmy,

o 20 % Soférov sposobuje 80 % dopravnych nehod,

o 20 % pouzivatelov pokryva 80 % vyuzitia softvérov,

o 20 % zakaznikov podava 80 % staznosti,

o 20 % populacie vlastni 80 % celkového bohatstva,

«  Woody Allen dokonca povedal, Ze 80 % tspechu je
jednoducho prist.

Inymi slovami, Paretov princip predpoklada, ze 20 %
pricin sposobuje 80 % vysledkov.

Mozno za mna hovori iba lenivost, no naozaj ma to fas-
cinuje.

Vravi sa, Ze nutnost je matka vynaliezavosti, ale podla
mna je fou lenivost a priatel Vilfredo je v tomto mojim uci-
telom.

V podstate mozete vypustit 80 % svojich aktivit a na-
miesto nich sa s ¢ipsami vyvalit na gau¢, aj tak dosiahnete
priblizne rovnaké vysledky ako predtym.
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