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Predmluva

Co se pravé se mnou déje?
A co se prave déje kolem me?

Je to tady, kniha je dopsana. Chybi uZz jen ptredmluva. Pospicha
to. Jako vzdycky. Jelikoz mam dals$i jednani az v jedenact hodin,
mam ¢as o ni trochu popfemyslet. Zajdu si do kavarny pobliz mista
schiizky, zapnu iPad a pustim se do prace. Nejdiiv si jesté projdu
vuji si online v plj¢ovné viiz na dovolenou. Souc¢asné mi prostied-
nictvim Facebooku a Xingu piijde par ptimych zprav, na nejdilezi-
t&j8i jeste rychle odpovim. Misto déje: kdesi v Diisseldorfu.

Stav: normalni. Svét byznysu ma svou novou revoluci. Ja ji
nazyvam evernet. Mobilni internet. Kontrola pravopisu v mém
pocitaci toto slovo zatim podtrhava ¢ervené. To je dobré znameni,
nebot’ to svéd¢i o tom, Ze zatim jesté neni bézné. Nejlepsi pfile-
zitosti se naskytnou vzdy tehdy, kdyZz se méni zakladni pravidla.
Byznys diky tomuto vyvoji znovu prozije nové ,,griinderské casy.
Plati to o vSech.
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Internet mé fascinoval jiz v dob¢, kdy vétSina lidi jesté neve-
déla co si pocit se zkratkou www. Jiz v éfe nové ekonomiky jsem
m¢l vlastni online akademii a poradal webové seminare. Tehdy
jesté nikdo nevédél, co to je, a musim prfiznat, Ze technika dost
casto pokulhavala, protoze jeste prost¢ neméla dostate¢nou ,,$itku
pasma‘“.

Kdyz jsem pted nedavnem prednasel v Berling, pfisel ke mné
jisty manazer Telekomu a tekl mi: ,, Pane Geffroyi, pred péti lety
Jste tvrdil, Ze internet vSechno zméni. Neveril jsem vam. Ted’ inter-
net urcéuje muy vSedni pracovni den. Jen to jsem vam chtél rict.
Momentalng toto zazivam casto. Zajem o moje prednaSky na nové
téma Vitezstvi digitdalniho zdakaznika je enormni. Pozitivni ohlas je
tak jednoznacny, ze to prekvapuje dokonce i mé¢ samého. Jelikoz
mé mnoho posluchacii zna, jsou jejich o¢ekavani extrémné vyso-
ka. Stalo se mi to pfed n€kolika dny ve SchmidtColleg v Bayreu-
thu. KdyZ se mi ovSem po prednasce dostane potvrzeni: ,, Tenhle
uthel pohledu mi dosud chybél. Oteviel jste mi oci. Najednou pred
sebou vidim zcela nové perspektivy,“ vim, ze jsem dosahl svého
cile. A ptesné 7o je také mij zamér! Rad bych inspiroval lidi k no-
vym obchodnim népadtm.

Jiz jednou jsem zazil néco srovnatelného: pocatkem devade-
satych let minulého stoleti jsem zpochybnil marketing a svymi
tezemi o clientingu jsem vyZadoval, aby firma soustfedéné zamé-
fovala vSechny své aktivity na zakaznika. Byla to doba, kdy cely
sveét objevil, ze budeme muset jednat se zakazniky docela jinak.
Nyni jako bych prozival déja vu. Opét jsem presvédCen, Ze jsem
rozpoznal novy trend. Nemyslim tim socialni média, ta jsou pouze
soucasti celku.

Pted urcitou dobou jsem si uvédomil, Ze probihd mohutna
revoluce, na jejimz konci neziistane kamen na kameni. Evernet

Vv

moci! Dobré podniky se stanou novymi vidci trhu. Objevi se novi
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Pfedmluva

prikopnici, ktefi to o sob& dnes jesté nevédi. Internet zahajil no-
vou ,,griinderskou‘ éru. A to plati pro vSechny!

Usnadnéte si to. Bud'te u toho od samého zacatku! Kazdy mtze
nyni vynalézt sviij zcela novy byznys. Na nic necekejte a pust'te
se do toho. AZ uplyne deset let, vezméte tuto knihu znovu do ruky.
Doufam, ze vas obchodni uspéch bude zalozen na tezich v ni uve-
denych. A ze budete GpIn¢ na Spici.

Nebo dovolte, abych to tekl takhle: Prost¢ mi véite. Uz néko-
likrat to vyslo.

Pteji vam z celého srdce hodné uspéchii. Mym cilem je vas
uspéch. Ozvéte se, budete-li mit néjaké dotazy. A doporucujte me
dal.

Moc dekuji za vas zajem,
vas

Edgar K. Geffroy
www.geffroy.de
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Sedm novych $anci pro kazdou firmu

Stary svét se vyznacuje moci. Nadchazejici ztrata této moci miize
firmam poskytnout Sanci — kdyz v ni budou spatfovat pozitivum!
Ztrata moci znamend, Ze zakaznici maji a budou chtit mit stale
vEtsi moc. Znacku, image, produktové inovace, to vse odted’ ridi
zakaznik sam. Nenafikejte nad tim, naucte se tuto veskrze pozitiv-
ni energii vyuzivat pro uspéch své firmy. Zakaznici totiz vasi firmu
jen nehodnoti a neposuzuji, nybrz se pro ni chtéji také angazovat
a n¢kdy pro ni i osobn¢ pracovat.

Zakaznici se stavaji soucasti podnikl a hranice se stiraji: pro-
dejce uz nestoji proti klasickému zakaznikovi, vSe se stava soucas-
ti velkého systému. Firmy musi zbofit také své vnitini zdi! Méni se
hierarchie stejné jako vzorce fizeni: dnes nemiZzete klientim ani
svym zaméstnanctim diktovat, co si maji myslet nebo délat.

Mych nasledujicich sedm tezi doklada, jak se vas svét mize
zménit — pokud se s tim vyrovnate!

1. Vyuzijte novou moc digitalniho zakaznika

Firmy se dnes ocitaji v klestich. Z jedné strany je sviraji ,,dverni-
ci“ nové ekonomiky — Google, Apple, Facebook a spol. Pro kaz-
dy podnik je otdzkou existence poznat jejich pravidla, technologii
a mechanismy a vyuzit je k vlastnimu prospéchu. Tento ukol mu-
site zajistit také personalné. At uz z toho nakonec vzejde optima-
lizace vyhledavact pro vasi internetovou stranku, aplikace iPhonu
nebo facebookova stranka, vysledek je dilezity pro strategické
zaméieni kazdého jednoho podniku.

Mate vSak na trhu jednoho docela silné¢ho spojence. Na druhé
stran¢ totiz stoji stale aktivnéjsi a kritictéjsi zakaznik. Radikalné
vidéno, jde o klientské vedeni. Zakaznici dnes nakupuji jinak.
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Reset: Vase velka Sance!

Chtéji se mimo jiné stat soucasti vasi firmy a spolupusobit jako
prodejci. Stavaji se partnery firmy a jsou do ni integrovani. Kolik
obchodnich modelt 1ze provétit ohledné toho, zda vazou zakazni-
ka k firmé? V kazdém piipade¢ je jich prili§ malo!

Zakaznik mé na svédomi vznik nové moci. Tuto novou moc
nazvéme vlivem. A tento novy vliv maji zakaznici téméf na kazdy
usek vasi firmy. Vytvoite obchodni modely, které umozni zakazni-
kovi podilet se na podnikéni a odménovat ho za jeho spolupraci.

Ptiznejme si, ze tradicni firmy se s touto ztratou moci smifuji
jen velmi tézko. Nemohou uz samy rozhodovat o znacce, image
podniku ani o inovacich. Zadna firma ale nemtize tento vyvoj za-
stavit. Nikdo zakazniky skutecné ,,neudrzi mimo*.

Predstavte si dva vzajemné propojené kruhy. Jeden symboli-
zuje firmu, druhy zakaznika. Cim t&sn&ji se vam podaii oba kruhy
slozit k sobg, tim vétsiho ispéchu podnik dosahne. Cim vic se kru-
hy od sebe vzdaluji — prinejhorsim se od sebe odtrhnou — tim t€zsi
to bude firma vyhledové mit.

Bohuzel ve vétsine podnikti dodnes dochazi k tomu, ze oba
kruhy se otaceji zcela nezavisle na sobé. Uvazte také, jak ob-
rovskou kreativni komunitni inteligenci mlzete vyuzivat pro
uspéch vasi firmy. Nikdo vam nemize fict, co vasi zakaznici
chtéji a potfebuji, 1épe nez pravé oni! Nikdo nemuze iniciovat
zlepSeni produktli 1épe nez vasi skutecni zdkaznici! A nikdo
nemuze provozovat uspésnéjsi marketing vasich produktt 1épe
nez vasi zakaznici! Jestlize byl kdy clienting disledn¢ zaméteny
na kazdého individudlniho zdkaznika dulezity, pak je to praveé
ted’! Vase jedina Sance tkvi v otevieném kulturnim dialogu se
zakazniky a maximalni trzni transparentnosti. Napfisté budou
nejuspesnejsi podniky, které ptiznaji zakaznikovi co nejvetsi vy-
znam. Po vasich slovech vsak musi nasledovat ¢iny, jinak se o to
ani nemusite pokouset.
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2. Demokratizujte obchodni tspéch!

Partnerstvi budou kli¢ova pro kazdou firmu. O uspéchu rozhoduji
vedle partnerstvi se zdkaznikem dal$i dvé vztahové roviny: vasi
zaméstnanci a obchodni partnefi. Jen spolecné — bez jakéhokoli
egoismu — maji vSichni Sanci vybudovat Gspésné firmy. Diive se
tikalo: ,,Rozdél a panu;j!“, dnes se tika: ,,Sdilej a profituj!*

Vasi zaméstnanci plisobi v digitalnim svété navenek jako hlas
firmy. Proto s nimi musite jednat jako s partnery. Zapojte je, aby
se podileli na uspéchu podniku. Dobti zaméstnanci se chtéji anga-
zovat a byt uzitecni.

Mnohem tésnéji musi spolupracovat rovnéz vSechna oddéle-
ni podniku: marketing, prodej, e-obchod se musi dat dohromady
a propojit, ve firmach musi zavladnout demokracie. Zakaznik jiz
neodpusti ani jednu chybu. A kdyz zaméstnanec nebude mit pocit,
7e mé do jisté miry spolurozhodovaci pravo, zvetejni svlij nazor
na blogach. Firmy musi chapat zaméstnance jako individualni by-
tost, kterd nemini v naSem beztak dokonale transparentnim svéte
zlstat anonymni a k nicemu se nevyjadfovat. Zaméstnanci jsou
nejlepsi hlasy podniku na evernetu.

Mercedes byl jednim z prvnich némeckych podnikd, ktery za-
lozil aktivni firemni blog. Na této platformé se vSichni spolupra-
covnici — od dé€lnika az po ¢leny predstavenstva — vyjadiuji k té-
matim, ktera jim lezi na srdci. Firma se timto zptisobem dozvida,
co se déje ve vlastnich fadach, zajistuje si dodatecné spoluroz-
hodovani. Zaméstnanci maji ptilezitost prokazat svou uzitecnost,
¢imz se zvysi vnitini demokrati¢nost firmy. Podniky, které maji
velky pocet angazovanych blogert z vlastnich fad, jsou inovativ-
né&jsi a mnohem efektivnéji vyuzivaji sviyj tviréi potencial.

Spravné poradi musi byt toto: spokojeni zaméstnanci jsou
predpoklad spokojenosti zdkaznikll — a to nakonec znamena vétsi
profit. Podnik orientovany na budoucnost bude piikladat velkou
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Reset: Vase velka Sance!

vahu myslence vnitiniho a vnéjsiho spolurozhodovani. Vnéjsiho
proto, Ze nemaji na vybranou, a vnitiniho proto, ze musi byt atrak-
tivni také pro nové zaméstnance. A to plati pouze v ptipade, ze
zaméstnanci maji v podniku dilezitou ulohu.

Nemén¢ duleziti jsou vasi obchodni partnefi. V oblasti B2B to
napf. znamena: vytvaiejte modely, které dopomahaji vasim part-
nerim k lep§im obchodiim. Vezméte si napi. IBM: kdysi byl velmi
uspésny ve svém hlavnim oboru ¢innosti, vyrobé dérnych stitka.
Poté pochopil vyvoj a rozsitil hlavni obor ¢innosti o zpracovani
dat. Dodaval problémova feseni a vidél ve svych zakaznicich part-
nery. A dospél k dnesni tezi, ktera zni: ,,Chceme vSemi prostredky
prispét k tomu, aby nasi zakaznici mohli 1épe Zzit.

3. Evernet je vaSe Sance

Evernet plodi nové myslenky: kdo pochopi, jaké moznosti tkvi
v mobilité — od vyvoje aplikaci po atraktivni Local Based Servi-
ces (LBS — geotagging, sluzby zalozené na lokalizaci) — ten otvird
svému byznysu dokotan dvete do nového svéta. Firmy musi zacit
myslet jinak a postavit se duchu nové doby.

Mnozi zatim nepochopili velky skok od internetu k mobil-
nimu evernetu. Jde vlastné o kvantovy skok, o zasadni vyvoj.
Mém odevsad neustale ptistup ke vSem informacim. To zpuso-
buje dalekosahly ptfevrat v obchodnich modelech. Znamena to
podobny kvantovy skok a hospodaisky rozvoj, jako tomu bylo
kdysi, kdyZz byl vynalezen parni stroj nebo automobil. Také
v tomto pfipadé Slo v podstaté o mobilitu. Dfive §lo hlavné
o zbozi, které¢ se mélo dovést tam, kam bylo potieba, a o lidi,
kteti mohli cestovat, kam chtéli. Nyni jde o data jako takova,
jez jsou k dispozici vSude. A jesté si to zkombinujte s cloudo-
vou technologii. Nikdo uz nepotiebuje piimé spojeni s firem-
nim serverovym systémem. Proto jsem piesvédcen, ze cely svét
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stoji pfed inova¢nim skokem. Vytvofite tedy nabidky, inovacni
a prodejni struktury, které téchto moznosti vyuzivaji a jsou jim
specialn¢ uzptisobené.

Kdysi mi jeden vydavatel fekl, ze jeho noviny budou vycha-
zet také online, Ze by ale dal pfednost tomu, kdyby se na siti
vyvesily ve stejném formatu. Z anket pry vyplynulo, Ze jeho
klienti, rozuméj Ctenafi, nemaji na siti zajem o videa. M¢ by
ovSsem velmi zajimalo, jak byla polozena otazka, ktera vedla
k takovému vysledku prizkumu. Rekl jsem si: ,,Kdyz zdkaznici
nic jiného neznaji, nic jiného si ani nepfeji. Avsak uspésny pod-
nikatel se vyznacuje tim, Ze mysli o krok dal.*

Medialni magnat Rupert Murdoch predstavil nedavno sviij iPad-
-noviny The Daily. Za 99 centl tydné si mohou ¢tenaii predplatit
online noviny a stahovat si je prostfednictvim iTunes. Murdoch
zamestnal pro realizaci projektu sto dvacet lidi a chce pomoci
The Daily provést revoluci na novinovém trhu. Joint venture mezi
Apple a multinakladatelem stanovi nové dimenze. Projekt cilené
vyuziva vSechny moznosti, jez sit’ nabizi: fora, videa, napojeni na
Facebook a Twitter. Tticet procent z piedplatného plyne Apple,
ktery dava k dispozici iTunes Store. Pfidanou hodnotu takové
multimedialni varianty vSak rozpoznaly jiz také némecké medial-
ni firmy jako Rheinische Post a jsou uz rovnez online.

Jiz dnes se YouTube vyuziva jako nova databanka, nebot’ ob-
razky povi vice nez tisic slov. Firmy si rad¢ji nechaji vyrobit
nové video, nez aby ménily domovskou stranku. Je to rychle;jsi
a nakladové vyhodné;jsi. Proto je také videoplatforma stale dile-
A diky novym pasmovym sifkdm budou tato videa zanedlouho
k dispozici na v§ech mobilech. Pro¢ se prodirat na malych dis-
plejich textovymi dzunglemi, kdyZ mohou obsah mnohem snaze
transportovat nazorna videa? Kdo nemysli doptedu, zlstane po-
zadu.
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Reset: Vase velka Sance!

Tento vyvoj nelze zastavit — v zddném oboru. Jsem zvédayv, jak
se vydavatel ze staré skoly postavi ke svému tvrzeni, ze zakaznici
nechtéji videa — pokud bude jesté viibec existovat.

4. Objevte individualniho ziakaznika!

Z4dna firma se neobejde bez internetu! Nové prodejni §ance nabi-
zi firmam moderni obdoba internetu — evernet. Tento prodej vSak
musi byt uzpisoben individualné a zcela potiebam zakaznika. Uz
davno nestaci prichazet s nabidkami pro vSechny. Je vase firma na
to pripravend?

Ale nejen velké firmy se budou obracet na jednotlivce, také ka-
zdy maly podnik se bude prosazovat pouze nabidkami. Vzpomen-
te si na maly kosmeticky salon, kterému online obchod pro stalé
zakaznice nahle poskytl zcela jiné moznosti. Mize bez naklad-
nych investic rozsifit sviij obchodni model. Nebo si piipomerite
nabidce lahtidek, ktery vzdjemné propojuje minivyrobny a zakaz-
niky z blizkého i dalekého okoli. Zakaznik ma pocit, Ze je jedinec-
ny, a rad by, aby se s nim také ,,jedine¢né* jednalo.

Podniky musi k tomu vytvofit nové obchodni modely, napft.
mistni obchod nabytkem muze premistit na internet pomérné
snadno z kamenného obchodu piijem objednavek, popft. ho rozsi-
fit. Kdo zna svého zakaznika a vi, co doty¢ny hled4, mize ho mo-
tivovat celoro¢né nabidkami stfizenymi na miru. A to i zakaznika,
ktery si koupi nejvys jeden kus nabytku za rok. Pozveda tak svij
vztah k nému na novou uroven. Obchod zvySuje obrat — a vaze
k sob¢ zakazniky.

Stale m¢ udivuje, jak malo kreativné firmy ptistupuji k ,,inter-
netovému prodeji*“! Dnes uZ nestaci mit domovskou stranku a oby-
¢ejny elektronicky obchod — musite sviij obchodni model provéio-
vat také ze vztahovych, partnerskych a prodejnich hledisek!
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5. Vyuzivejte inteligenci komunity!

Online komunity lze a je tfeba vyuzivat stale vice! Vezmeéte si por-
tal Holidaycheck: uzivatelé se angazuji jako pfimluvci nebo pro-
dejci. Napfisté uz nikdo nebude vyhravat sam, vzdyt’ i v pfirodé
egoisti vyhynuli. Musime vyuzivat spolecenstvi!

Zahriite do svych tvah Twitter. Na ném miiZete ziskat ptistup
k zakaznikiim a nabidnout jim optimalni servis. Vzpomerite si na
telekom_hilft, kde se mohou vSichni zaméstnanci prostiednictvim
Twitteru podilet na nachazeni feSeni — a stejné tak nasledovate-
1¢, ktefi jsou schopni pieposilanim (retweet) spustit opravdovou
informacni lavinu. Odménou vam bude mnoho riznych podnéti:
dovolte zakaznikiim, aby vam pomahali zlepSovat vaSe produkty.

Duivod, pro¢ ma tolik firem jesté strach z internetu, tkvi mimo
jiné v tom, ze ho sabotuji vlastni vedouci oddéleni! To si firmy
nebudou moci naptisté dovolit. VSichni musi tdhnout za jeden pro-
vaz a angazovat se. Podniky musi vyuzivat vznikajici kolektivni
inteligenci, a to jak vngjsi, tak vnitini. Skvély piiklad kolektivni
inteligence skytd Facebook. Lid¢ si na ném vyménuji ndzory na
vSechny produkty, vylepsuji je a doporucuji si je navzajem. Ne-
mluvim o tom, Ze byste si tam méli jen délat reklamu. Zakaznici
na Facebooku spolu hovofi. Vasim ukolem je se do téchto dialogii
zapojovat — a to v pozitivnim smyslu.

6. Bud’te rychlejsi nez ziakaznik!

Kdo ma prostednictvim komunity blizko k zdkaznikovi, mtze ho
nejen uspokojit. Mize ho taktikajic ohromit! Zjistéte si tedy, co se
vasim zakaznikim honi hlavou, a dodavejte jim feseni, na néz jes-
t& viibec nepfisli. Reseni, kterd jim zkrasluji a zjednodusuji Zivot.

Pro¢ nenabizi autosalon dodatecna lakadla, prekracujici ramec
c¢istého prodeje aut? Mohl by fidi¢skym tréninkem a programem
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pro déti kazdy tyden poskytnout diivod, aby se v ném zakaznici
zastavili. Nebo si mohu jako klient nechat ve vybranych hotelech
BMW béhem pobytu zdarma umyt auto. Nebo, nebo, nebo... Tak-
to by si mohl autosaldon v obdobi mezi nakupy vozl vybudovat ke
klientovi vztah, pfinaSejici inovativni a individualni uZitek.

Dalsi priklad je z pojistovaci branze: kazdy ma néjakou pojis-
tovnu, ale nikdo z nas vlastn€ nevi tak docela, co se v jeho pojist-
kach pise. Tak tfeba pojistovna Ergo zjistila nakladnymi prazku-
my to, co vam i mn¢ je jasné uz davno. Navic ale zjistila, co klienti
kromé jiného zadaji: jednoduchy produkt. Piehledny, snadno sro-
zumitelny. PrisluSnou svou iniciativou klienty zaskocila a spustila
néco zcela nového, co presvédcuje nefalSovanym uzivatelskym
komfortem. Piedstavte si, jak by vas piekvapilo, kdybyste skutec-
né drzeli v ruce pojistnou smlouvu, které byste rozuméli. Smlouvu
bez jakychkoli ptiloh tisténych drobnym pismem.

Takto se ocitnete v myslich zakaznikii na prvnim misté. Bud'te
jim neustale nablizku. Divejte se na svét ofima svych zakazni-
kt! Jen tak miizete dostavat inovativni napady na sluzby, ktery-
mi zékaznika v pozitivnim slova smyslu ohromite. Dokazete se
tim ucinné odlisit od konkurence. Opustite obtiznou zonu cenové
srovnatelnosti. Proto Americ¢ané fikaji: ,,Serving is the new sel-
ling® neboli ,,Sluzba je novy prodej.*

Tvrdim uz dlouho, Ze clienting nahradi marketing! Diive m¢é
vykazovaly za dvefe firmy, které k této zméné nedokazaly ptikro-
¢it. Ostatné nekteré z nich uz neexistuji. Jsem pevné presvédcen
o tom, ze napfisté bude tieba provéfit od reklamy pres marketing
vSechno. Musime se rozloucit se starymi klasickymi modely. Pte-
stavaji byt ucinné.

Provéite si také svou reklamni strategii a zpochybnéte marke-
ting. Neusetiete ani jednu ze svych oblibenych osvédcenych stra-
tegii. Ano, v minulosti se osvédcily, jenze zijeme v 21. stoleti —
a pfed nami je budoucnost.
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7. Sazejte na hodnoty, nikoli na znacky!

Cilem marketingu byla dobte zavedena znacka. Jenze to dneska uz
nestaci. Znacka ztrati na vyznamu, tfebaze je to v soucasné dobé
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-----

davateltl, pfipusti, aby v tovarnach a na haldach odpadkt pracova-
ly déti — bude nucen pocitat se znacnou ztratou investic.

Uz neplati cisty zisk, nebot’ trvale udrZitelny rozvoj neni pojem
hodici se pro milostna vyznani. To bylo mozné poznat nejen na jare
2011, kdy tsunami vyplavila do ovzdusi a na povrch, co mélo ztistat
skryto pted zraky svéta v dobte naplnénych kalojemech. Vetejnost
je dnes vSude a nechava se stdle mén¢ klamat. Wikileaks zdravi!
Duvéra se stane novym platidlem a hlidat ji bude internet. Do jaké
miry je v€rohodna vase firma? Duch firmy se pocita. Nic z toho se
prirozené nestane ihned nebo zitra. Je tfeba ujit delsi cestu. Presveéd-
Cite se ale, ze znacka za¢ne prostiednictvim webu a tim evernetu
plnit naprosto jinou tlohu. Mnoho mych knih se vyznacuje tim, ze
budou aktualni jesté za deset let, pokud je jest¢ nckdo vezme do
ruky a znovu si je ptecte. Podle toho bych byl rad posuzovan.

Zbyva jen shrnout

Vsechno pottebuje svlij cas. Nejvetsi Sance ale bude mit ten, kdo
za¢ne hned. Nadchazi doba zlatokopti, novy griindersky cas digi-
talnitho veéku. Vzpomente si na Kaira, boha ptihodného okamzi-
ku — a zacnéte ihned! Je totiz jisté, ze kdosi uz premysli, jak revo-
luéné zménit obchodni model ve vaSem oboru.
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Vzdy mize byt pouze jeden: po prvnim hybateli mize piijit uz
jen druhy hybatel. Bud'te tedy vc¢as na startu a snazte se byt prv-
ni, kdo obsadi nové trhy. Nejispésnéjsi jsou nakonec prukopnické
podniky, které si perfektnim nacasovanim optimalné zajistily bu-
doucnost.

Vypracujte si vlastni digitalni zakaznickou strategii! A jelikoz
se uCinna digitalni zdkaznicka strategie tyka vSech, méli by se na
tomto procesu také vSichni podilet — vedeni firmy, oddéleni mar-
ketingu, PR, prodeje a servisu. Nebot’ jen komplexnim nasazenim
muze firma v budoucnu ¢elit vyzvam digitalni doby — a stanout
v zékaznikoveé mysli na prvnim misté!

Kazdy podnik pottebuje tuto digitalni zakaznickou strategii —
v podob¢ partnerské strategie prosté jakéhokoli egoismu, nebot
prodej se zméni stejné jako marketing, fizeni podniku, manage-
ment a organizace. Zboite zdi! Tuto knihu jsem napsal pro kazdé-
ho, kdo se chce nové chopit budoucnosti. Dnes mize psat vlast-
ni historii také jednotlivec, ktery svou vasen pfemisti na evernet.
Mnohé webové obchodni modely funguji, kdyz do nich investu-
jete pouhou hodinu denné. Délejte si svou vlastni véc a najdéte si
»hasledovatele®, ktefi do toho nadsSen¢ ptijdou s vami.
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dgar K. Geffroy — znamy podnikatel, konzultant, mezinarod-

ni Keynote-Speaker a autor fady bestsellerti — je povazovan
za prukopnika mnoha inspirativnich napadii v oblasti marketingu
a prodeje. Jeho myslenky dodnes oslovily vice nez 400 000 lidi na
celém svété. ZkuSenosti v oboru chovani zakazniki a jeho nadse-
ni pro digitalni technologie z n¢j v soucasné dob¢ ¢ini uspésného
podnikatele mezinarodniho véhlasu. Je autorem 17 knih, mimo
jiné i1 publikace Das einzige, was stort, is der Kunde. Clienting
ersetzt Marketing”, ktera byla ptelozena do 25 jazyka.

Jako zakladatel a prikopnik koncepce clientingu® stanovil
nova meftitka orientace na zakaznika. Je tvlircem uspésného pro-
gramu Clienting Mastery, ktery dodava obchodnim vztahiim zcela
novy rozmér a vyznam. Je toho nazoru, Ze mobilni internet — tzv.
evernet — radikalné méni zptsob, jakym nakupujeme, pracujeme,

*V roce 2001 vydalo pod nazvem Zdikaznik — nd§ protivnik, nebo partner? Clien-
ting nahrazuje marketing a radikalné méni zpiisob prodeje nakladatelstvi Man-
agement Press.
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ale i zijeme. O tom, zda budou firmy ¢i jejich produkty Gspésné,
rozhoduji dnes doslova vtetiny. Jeho prioritou je uzavfit se zdkaz-
nikem co nejuzsi vztah a zvysit tak objem realizovanych prode;jt.

V roce 2007 byl Edgar K. Geffroy poctén piijetim do Siné slavy
némeckych mluv¢ich.

O podnikateli Edgaru K. Geffroyovi

Vertriebsberatung Geffroy GmbH je symbolem moderniho pro-
deje. Hlavnimi ¢innostmi firmy jsou: internetem podporované
zavadéni produktu = Salesmonial®, ziskavani nového klienta =
moderni budovani vedouciho postaveni a zvySovani obratu u do-
savadnich zékaznikii = programy na zvySovani obratu a prodejni
tréninky:.

Edgar K. Geffroy o svém podnikani tika: ,,Vidime, Ze nové di-
gitalni technologie radikalné zmeénily nas zivot a nase mysleni. Di-
gitalni zakaznik dnes rozhoduje o tspéchu kazdé firmy. Proto nas
tym neustale analyzuje nejnovéjsi multimedidlni prodejni nastroje
a vypracovava sitové nakupni systémy pro moderni prodej. Pomo-
ci InMediaSales jsme vytvorili vlastni néstroj, ktery lze povazovat
za moderni sit’ vS§ech dostupnych prodejnich kanalt. Timto zplso-
bem dosahujeme vySe obratu, kterou jsme si predsevzali.*
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