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UVOD: Sen o svobodé vs. realita krachu

Vratte se na uplny zacCatek. ProcC jste se rozhodli jit na volnou nohu, zacit
podnikat?

Pravdépodobné to nebylo proto, Ze jste milovali ziskavani klientl nebo tabulky
s DPH.

Sli jste podnikat z Uplné& jinych, hluboce lidskych divod(:

1. Chtéli jste délat to, co vas bavi a napliuje.

2. Touzili jste po ¢asové flexibilité, abyste byli pany svého Casu.

3. A konecné jste chtéli byt za to, co umite, adekvatné a spravedlivé
ohodnoceni.

Méli jste vizi svobody.
Bohuzel, realita ¢asto dopadne presné naopak.

Misto svobody se stavate otroky viastniho byznysu. Pracujete vic nez v
zaméstnani, ale za méné penéz nez byste si zaslouzili. Casova flexibilita
znamena, ze pracujete o vikendech i po vecCerech, protoze se bojite odmitnout
zakazku. A misto naplnéni pfichazi stres z toho, zda zaplatite slozenky.

Statistiky jsou v tomto neuprosné: 90 % podnikatell a freelancerti do 5 let
skongéi. Vrati se zpatky do systému, vyhoreli, Casto s dluhy a s pocitem, Ze
selhali.

Ale to neni Vas pfipad, protoze v ruce drzite tuto knihu.



Co odlisuje téch 10 %, ktefi preziji?

Neni to tim, ze by méli lepSi produkt. Neni to tim, Ze by byli chytfejSi experti.
Ten rozdil je v jedné jediné dovednosti.

Ti, ktefi preziji a prosperuji, pochopili, Zze byt expertem ani se rozkrazej pro
klienty nestaci. Pochopili, Ze pokud neumi prodat sami sebe, jejich talent
svétu k ni¢emu neni.

Rozumi totiz sami sobé.

e Protoze rozumi sobé (svym strachm a emocim), nenechaji se jimi
paralyzovat.

e Protoze rozumi sobé, umi se prodat s lehkosti a sebevédomim.

e A diky tomu mohou rozumét i svym klientiim a skutec¢né jim
pomahat.

Pokud nerozumite tomu, co se déje ve vasem téle, kdyz mate nékoho oslovit,
vyslovit cenu, nékdo vas odmitne, jste v kieci. A kifeCovity podnikatel nemuze
vhimat klienta.

Je slepy. A slepy podnikatel zkrachuje.

Tato kniha je manualem pro téch 10 %. Je pro experty, ktefi chtéji ziskat zpét
svou svobodu, budovat svou znaCku a ziskat do svého zivota nejen uspéch,
ale i Stésti a konecné si mozna splnit to, kvali Eemu zacali podnikat, bez
strachu o své podnikani bez strachu o klienty.

K tomu, abyste zachranili své podnikani a zacCali vydélavat tolik, kolik si
zaslouzite, potfebujete propojit tfi centra ve svém téle:

1. MOZEK (Expert): Aby vaSe sluzba davala smysl a méla strukturu.
2. SRDCE (Priivodce): Aby tam byla duvéra, lidskost a napojeni.
3. KOULE (Podnikatel): Aby tam byla odvaha jit do akce.

Pojdme se podivat, jak na to...



CAST I: ANATOMIE PODNIKATELE
(3 zpusoby jednani)

Kdyz prodavate svou sluzbu, ve vasi hlavé a téle se stfidaji tfi rizné identity.
TFi centra inteligence. Kazda je pro vase podnikani Zivotné dulezita, ale kazda
vas mulze zni€it, pokud pfevezme vladu na ukor ostatnich. Kazdy z nas ma
jednu tuto ¢ast nesrovnatelné silngjsi, ktera mu muze velmi slouzit a mize se
s ni pfesné stat to, pro€ za vami lidi chodi nebo budou chodit, ale zaroven to
bude ta, ktera vam znici vase podnikani pokud ji nezvladnete v dobach, kdyz
se nedafi uplné tak jak si prejete.

Pojdme se podivat, kdo ve vas vlastné bydli.

1. MOZEK . (Vas vnitini Expert)
Role: Analytik, Stratég, Ochrance

Toto je ta vase Cast, ktera miluje svou profesi. Miluje data, metody, certifikaty a
vzdélavani. Je to hlas rozumu a logiky.

e Co chce: Jistotu, perfektni produkt, logicky plan, fakta a dikazy.
e Co buduje: Odbornou duvéru (Klient véri, Ze to technicky umite).
e Co nesnasi: Chaos, nepfipravenost a manipulaci emocemi.

Temna strana (Kdyz vladne jen Mozek): Stavate se Vé€énym studentem.
Vas Mozek vam namlouva, Ze jesté nejste dost dobfi, abyste prodavali. ,Jesté
musim dodélat tenhle kurz. Jesté musim vylepSit web.” Vysledkem je, Ze jste
nejchytrejSi Clovék v mistnosti, ale nikdo o vas nevi, protoze jste schovani v
pfipravach.

. Co by vam poradil €isty Mozek?

-

~oezen si data. Shromazdi co nejvic informaci, udélej si analyzu
rizik a konkurence. Fakta té ochrani pfed zbyte¢nymi chybami.
Nezacni dfiv, dokud si nebude$ 100% jisty/a!*



2. SRDCE @ (vas$ vnitini peéovatel)

Role: Privodce, Pritel, Empat

Toto je ta Cast vas, ktera chce pomahat lidem. Je empaticka, citliva a intuitivni.
Je to dlivod, proc€ to délate "srdcem".

e Co chce: Hluboky vztah, pochopeni, pocit bezpeci a pocit, Ze na ném
zalezi.

e Co buduje: Socialni divéru (Klient véfi VAM jako &lovéku a citi se s
vami dobfe).

e Co nesnasi: Tlak, necitlivost a chladna fakta bez empatie.

Temna strana (Kdyz vladne jen Srdce): Stavate se Charitou. VasSe Srdce se
tak boji odmitnuti, Ze radéji pracuje zadarmo nebo hluboko pod cenou. Na
schizce si s klientem dvé hodiny povidate jako v kavarné, rozdate spoustu
rad, ale bojite se uzavfit obchod, abyste "nenarusili tu hezkou atmosféru".
Prali byste si, aby klienti chodili néjak tak sami, aby chapali vasi hodnotu a co
pro né délate a hlavné abyste nemuseli “se prodavat”.

. Co by vam poradilo ¢isté Srdce?

,Musi$ si to nacitit. Kdyz ti to nedava smysl vnitfné, nebudes to
dlouhodobé délat. Naslouchej intuici a vztahim. Kdyz to budes$
délat s laskou, tak vesmir i zakaznici si k tobé najdou cestu.”



3. KOULE (vas vnitrni podnikatel)
Role: Lidr, DFi¢, Obchodnik

Toto je motor a palivo vaseho byznysu. Je to ta drava, pudova sila, ktera vas
zvedne ze Zidle a donuti vas jit s kizi na trh.

e Co chtéji: Rychlé vysledky, vyzvu, byt alfa, mit vliv a respekt.
e Co buduji: Odvahu, charisma a tah na branku.
e Co nesnasi: Slabost, nejistotu a zdrzovani.

Temna strana (Kdyz vladnou jen Koule): Stavate se Arogantnim séfem.
Pokud zapojite jen Koule a vypnete Srdce (napf. ze stresu o penize), zaCnete
na klienty tlacit. Jdete pres mrtvoly. Klienti citi, ze vam jde jen o fakturu, ne o
né, a ztracite jejich diveéru.

A tento tlak, ktery je pfedevSim na sebe, prenesete na vSechny okolo vas
vCetné vasich blizkych.

. Co by vam poradili €isté Koule?

-

,Co to je za otazku? Prosté jdi a udélej prvni krok. Zavolas 100
lidem a 5 se chytne. NemUze$ za to, Ze téch 95 to nechape. Koho
to neboli, ten neroste. Diamanty vznikaji pod tlakem.”



CAST II: KDYZ ORGANY NEFUNGUJI
(Diagnostika sabotéru)

VétSina zacinajicich podnikatell a zivnostnikl selze ne proto, Ze by jim néco
chybélo.

Ale proto, Ze je néCeho MOC. Jeden organ pfevezme kontrolu, "pfehfeje se" a
zacCne sabotovat cely systém.

Poznavate se v nékterém z téchto scénaru?

1. Kdyz je moc MOZKU (Syndrom podvodnika)

e Co délas: Stale sbiras nové informace, délas si dalSi kurzy a tézko jdes
do akce. Furt nad vSim pfemyslis a ladi$ detaily.

e Dusledek na vas: Prehlceni, chaos v hlavé, obrovsky tlak sam na sebe
a pocit, Zze "pofad nejsem dost dobry".

e Dusledek na klienty: Citi se zahlceni moznostmi a daty. Pfipadaji si
proti tobé hloupi a neciti se s tebou dobre.

2. Kdyz je moc SRDCE (Lidumil bez hranic)

e Co délas: Davas vic, nez dostavas. Bere$ si odmitnuti osobné (jako
zradu). Porad se o klienty staras, i kdyz neplati.

e Dusledek na vas: VyCerpani, frustrace, pocit nedocenéni a prazdny
bankovni ucet.

e Dusledek na klienty: Citi tlak z tvé péce nebo zahlceni. Ob&as maji
pocit, Ze jsi spiSe dité, které potifebuje pochvalit, nez rovhocenny
partak. Nefikaji ti véci na rovinu, aby té nezranili.



3. Kdyz je moc KOULI (Tlak na vykon)

e Co délas: Tlacis na sebe a vykon. Vysledek chce$ hned. Ignorujes
emoce (své i klienta) a riskuje$ bez promysleni.

e Dusledek na vas: Vyhoreni, pocit izolace, konflikty a nerozvazna
rozhodnuti.

e Dusledek na klienty: Citi tlak. Boji se fict pravdu. Maji pocit, zZe jsi
tvrdy obchodnik misto partnera. Vztah ztraci davéru.

Zastavte se. Nadechnéte se. Ktery z téchto organd vas v podnikani brzdi
nejCastéji?

Je to ustrasené Srdce, prehfaty Mozek, nebo netrpélivé Koule?

V dalSi ¢asti se nauCime, jak tento systém nahodit zpatky do rovnovahy.



CAST lll: SOMATICKA LEKARNICKA
(Jak nahodit systém)

.NecCekejte, az se uklidnite, abyste mohli jednat. Jednejte svym télem, abyste
se uklidnili.”

Uz vite, ktery organ vas sabotuje. Mozna mate prehraty Mozek (analyticka
paralyza), zranéné Srdce (strach z odmitnuti) nebo vam momentainé chybi
Koule (strach z akce).

Dulezita zprava: Nemuzete tyto stavy ,,prosté vypnout®.
Pokud se bojite zvednout telefon, logické argumenty typu "vzdyt o nic nejde"
nefunguji. Vas nervovy systém totiz vyhlasil poplach.

Vasemu somatickému systému je uplné jedno, kolik mate certifikatd a kolik
penéz jste investovali do toho, abyste si véfili jako odbornici. Je mu dokonce
jedno i to, kolika klientim jste uz pomohli nebo kolik mate lajkl na Facebooku.

Nezajima ho, Ze mate za sebou hodiny Skoleni v oblasti prodeje a pozitivni
psychologie. A je mu uplné jedno, jestli si pfed zrcadlem fikate mantry.

Stejné tak vam nepomohou natlakové metody, které pouziva vétSina
,alfa-prodejcl”“. Znate ten typ — maji tendenci narvat svuj produkt, ego i nazor
do kazdé rodiny. Vy uz s nimi mate své zkusSenosti a vite, ze jejich triky
pouzivat nechcete. Nejsou pro vas. Neni to vas jazyk.

Kdybyste se o to pokousSeli, budete se citit jen huf. Nékde hluboko uvnitf totiz
vite, Ze tim zrazujete sami sebe. Citite, Ze néco silnéjSiho, co nemuzete
ovladnout, pravé pfevzalo kontrolu. A déje se to v tu nejhorsi moznou chvili —
kdyz jde o klienty.

Kdyz jde o to, zda se vam podari nékomu predat tu hodnotu, na které tak
dlouho pracujete. Kdyz jde o to, abyste byli adekvatné odménéni a znovu citili,
Ze celé vase podnikani dava smysil.

Proto musite pfestat tlaCit hlavou a pouzit jazyk, kterému vaSe télo rozumi.
Zde jsou tfi rychlé techniky, jak systém restartovat do 2 minut.



1. RESTART MOZKU: Vytreseni (The Shake)

Kdy pouzit:

Kdyz vam hlava Srotuje, nespite, vymyslite katastrofické scénare a jste v
kieci.

Vas Mozek je jako prehraty procesor. Potfebujete dostat energii z hlavy dol(
do téla.

Postavte se.

Zacnéte tfepat rukama, jako byste z nich chtéli setfast vodu.

Pfidejte ramena, nohy, celé télo. Skakejte, dupejte.

Klicové: Vydavejte u toho zvuk (hluboky vydech, zary€eni, "Haaaa").
Délejte to 60 sekund.

Al

Pro¢ to funguje: Zvifata v pfirodé se po stresu (utéku pred predatorem)
vytfesou, aby vypustila stresové hormony. Vy délate to samé.




2. OSETRENI SRDCE: Postoj vitéze (Power Pose)

Kdy pouzit:

Kdyz se citite mali, bojite se odmitnuti, nebo mate tendenci se omlouvat za to,
Ze existujete.

Strach fyzicky svira hrudnik a ramena (schoulite se). Tim davate Mozku signal
"Jsem v nebezpeli". Musime to otocit.

1. Postavte se a rozkrocCte nohy.

2. RozpaZzte ruce co nejvice do Sitky, dlané otoc¢te vzhuaru. Zvednéte
bradu.

3. Zhluboka dychejte pfimo do stfedu hrudniku (do Srdce).

4. Drzte tuto pozici 2 minuty pfed dulezitym hovorem.

Pro¢ to funguje: Otevieny postoj biochemicky snizuje kortizol (stres) a
zvySuje testosteron (sebedlveéru). Télo hlasi mozku: "Je bezpeéné byt vidét."




3. AKTIVACE KOULI: Odtlageni zdi (Pushing the Wall)

Kdy pouzit:

Kdyz prokrastinujete (tfeba i tim, Ze sledujete podcasty a nejdete do akce),
citite lenost (uz jste nékolikrat zkontrolovali email i facebook), nebo se bojite
fict si 0 pozornost, penize, nékomu zavolat i kdyby to méla byt jen zakaznicka

pece.

Potfebujete probudit zdravou vili a silu.

1.
2.
3.

4.
5.

Postavte se Celem ke zdi, opfete se o ni dlanémi.

Jednu nohu dejte dozadu do vypadu pro oporu.

Zatlacte do zdi vSi silou. Zapojte svaly pazi, zad i nohou. Tlacte, jako
byste chtéli posunout dum.

Vydavejte u toho vrcivy zvuk vychazejici z bficha.

Po 10 sekundach prudce povolte.

Proc¢ to funguje: Aktivujete sympatikus (bojovy mdd) kontrolovanym
zpusobem. Vase télo si "sahne" na svou silu a strach z akce zmizi.
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CAST IV: HARMONIE V PRAXI
(od Sroubovaku ke spolupraci)

Kdyz mate Srdce, Koule a Mozek v rovnovaze, méni se i zpusob, jakym
mluvite s klientem. Prestavate byt prodejcem, ktery "tlaci", a stavate se
partnerem, ktery vede.

Nejlépe je to vidét na tom, jak kladete otazky.

SROUBOVAK vs. SPOLUPRACE

Podivejte se na rozdil v pfistupu:

@ Styl Sroubovak (dominance Mozku a Kouli, chybi
Srdce)

Takovy obchodnik se pta stroze, technicky a jde rovnou po Cislech:

e Kdo vam to délal? "Jakou mate zkuSenost s ....?"
e "Jaky je vas rozpocet?"
e "ProC jste se mnou dneska tady na téhle schizce?"

Klient se citi jako u vyslechu. Citi tlak. Neni tam dvéra.
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O Styl Spoluprace (harmonie vsech tii center)

Takovy podnikatel propojuje empatii (Srdce) se strategii (Mozek) a odvahou jit
do hloubky (Koule). Zajima se o dopad problému na zivot klienta.

Dvé magické otazky (motivace touhou a strachem)

Aby se klient rozhodl (koupil), musi citit bud velkou touhu po zméné, nebo
strach z toho, Ze se nic nezméni. Zde jsou dvé otazky, které byste méli mit v
kazdém prodejnim rozhovoru:

1. Otazka na TOUHU (Pozitivni motivace)

Cilem je, aby si klient prfedstavil lepSi budoucnost a vy jste zjistili zda-li
mu vUbec takovou umite dodat

,CO by se zménilo ve vasem Zivoté, kdybychom tento problém
vyresili? Jak byste se citili, kdyby to fungovalo s lehkosti a dostali
byste za to adekvatné zaplaceno?“

2. Otazka na DUSLEDEK (Negativni motivace)

Cilem je, aby si klient uvédomil cenu za necinnost. (Zde potfebujete odvahu
Kouli se zeptat).

,CO0 by se naopak stalo, kdybyste se rozhodli tomuto tématu
nevénovat a nechali byste to tak, jak to aktualné mate? Jaky vliv by
to mélo dlouhodobé na vas Zivot?*
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Kdyz polozite tyto otazky, prestavate prodavat produkt. Prodavate
transformaci.

Nabizite klientovi transformacni cestu partactvi. Vedete ho z mista, kde je (a
kde ho to boli), na misto, kde chce zoufale byt. Diky vasi odbornosti a
zkuSenostem uz nemusi Slapat do vSech pasti a bloudit ve slepych uli¢kach.
Vy ty pasti znate. Vidéli jste je u desitek jinych klientl a vite, jak se jim
vyhnout.

Stanete se Pravodcem, ne prodejcem.

Bez této hloubky a bez téchto otazek se stanete jen obyCejnym
»prodavaéem/srovnavacem zbozi“. Budete jen dalSi poloZzkou v ceniku.

Nebudete tim partakem, za kterym se lidé vraci, na kterého péji 6dy a ke
kterému posilaji vSechny své znamée, kdyz narazi na problém, ktery vy umite
vyresit.

A tady se dostavame k jadru problému. K duvodu, pro¢ to tolik boli.

Vratme se k té désivé statistice z uvodu. To je presné ten dtivod, pro¢ 90 %
skvélych podnikatell, expertd a zivnostnikl do 5 let zkrachuje.

Ne proto, ze by neuméli své femeslo. Zkrachuji, protoze jim chybi tyto tfi kliCe:

1. Neznaji sebe: Neumi pracovat se svymi emocemi (Srdcem) a strachem
(Mozkem), a proto se sami sabotu;ji.

2. Nerozumi zakaznikovi: Protoze nerozumi sobé&, nedokazou se napojit
na klienta, zjistit jeho skute€nou motivaci a efektivné s nim
komunikovat.

3. Nemaji nastroje (Koule): Chybi jim odvaha a strategie polozit ty
spravné, hluboké otazky, které vedou k obchodu.

Pokud neznate touhu a neznate strach vasich klientll, pokud se na to neumite
pfirozené zeptat, nebo nemate odvahu polozit ty spravné otazky... stane se
néco horsiho, nez Ze "jen" neprodate.
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Vy i vase podnikani zapadnete do Sedi. Ztratite se v nekone¢né nabidce
moznosti.

A co je nejhorsi — vas potencialni klient, kterého jste mohli zachranit, si ve
zmatku zvoli nékoho jiného. Nékoho, kdo ma mozna lepSi marketing, ale horsi
produkt. Nékoho, kdo mu nepomuze, nebo mu dokonce uskodi.

Tim, Ze se bojite prodat, neskodite jen své penézence. Skodite svému
klientovi. A Skodite povésti celého vaseho oboru.

Proto neni vasi volbou, zda se naucite prodavat. Je to vase povinnost.
Povinnost vuéi vademu talentu a vuci lidem, kterym mate slouZit.

Otazka zni: Jste pfipraveni prestat byt "prodavacem" a stat se "Pravodcem"?
Partakem na cestu za cilem svych klientl u které si spinite i vaSe cile?

16



ZAVER: Staiite se celistvym expertem

V této knize jsme udélali velky kus prace. Podivali jsme se pod kapotu vaseho
podnikani a zjistili jsme, Ze za vasim strachem z prodeje nejsou "Spatné
obchodni dovednosti", ale biologicka reakce vasich tfi center.

e Naucili jste se, Ze Mozek potiebuje data, ale nesmi vas paralyzovat.

e Naudili jste se, Ze Srdce tvofi vztahy, ale nesmi z vas udélat charitu.

e Naucili jste se, Ze Koule davaji tah na branku, ale nesmi z vas udélat
agresora.

Ted mate stabilni zaklad. Mate vyfeSené své nitro.

Vas Mozek ted potrebuje kvalitni systém, aby se mohl opfit o fakta a strukturu
- aby se mohli dostavit opakovatelné vysledky, které vam budou délat radost.

Potrebujete védét:

Jak ziskavat klienty a nejit u toho sami pfes sebe?

e Jak na zakladé péce vybudovat znacCku, kterou si budou lidi
doporucovat?

e Jak uz nikdy neprozivat znovu ten pocit, kdyz se bojite o to, ze
nebudete mit dost klientd a budete muset skongit s tim, co milujete?

To se do této utlé miniknihy o biologii neveslo... a navic, jak uz tusSite, Zzadny
e-book by vam v téchto krocich vysledky nepfinesil.

Rozhoduje totiz akce.

Prvni krok staci udélat na dalSi strance:
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Jestli jste se v této miniknize poznali,

pak uz vite, Ze to, co vas v podnikani brzdi, neni nedostatek schopnosti.

Je to vnitfni nastaveni, které se spousti pravé ve chvili, kdy mate byt vidét, fict
si 0 penize, ustat svou hodnotu a udélat dulezity krok.

Mozna uz nechcete jen rozumeét tomu, co se ve vas déje. Mozna uz chcete
udélat skuteCny posun.

Pravé pro tuto chvili vznikl akcelerator Restart podnikani.

RESTART-PODNIKANI

STYDENNI MENTORING AKCELERATOR

TYDEN 3:
Empatické otazky, Nabidka, po které

které vytvéirozhodnuti klient-touii

Je urCeny pro podnikatele, freelancery a experty, ktefi chtéji ziskat vetsi jistotu
v prodeji, jasnéjsi komunikaci, zdravejsi vztah k cené a pevnéjsi zaklady
svého podnikani.

Co v programu ziskate

Uvnitf vas Ceka pétitydenni vedeni, které propojuje empaticky prodej,
psychologii, neurovédu a praktické podnikatelské kroky tak, abyste se
neposouvali jen v hlavé, ale i v realité svého byznysu.

Program zahrnuje vstupni analyzu, 5 tydnu intenzivniho tréninku, ziva
mentoringova setkani, hot seaty, checklisty, Sablony, pracovni listy, nonstop
podporu na Skoolu a navic je$té bonusovou podporu po skoneni programu.
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https://www.martinlunak.cz/webinar-vstup/restart-podnikani/?setuser=1188

Diky tomu:

odhalite vzorce, které vas brzdi v rozhodujicich chvilich

naucite se prirozengji prodavat bez natlaku a bez pretvarky

Iépe rozpoznate, kdo je vas klient a kdo neni

vytvofite nabidku, ktera se jasné odlisi

nastavite si cenu tak, aby odpovidala vasi skute¢né hodnoté
prestanete improvizovat a zaCnete své podnikani fidit s vétsi jistotou

Nedeka vas dalsi teorie navic. Ceka vas vedeni, konkrétni kroky a akce.

Protoze porozuméni je zaCatek. Ale zména pfichazi az ve chvili, kdy zanete
jednat jinak.

Ziskejte misto v programu a zazijte svlj Restart podnikani:

. CHCIRESTARTOVAT SVE PODNIKANI

Chci restartovat své podnikani

TésSim se na vas uvnitr!

Martin Lunak
Autor metody Empatického prodeje
a programu Restart Podnikani
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