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Budoucnost? Nejista!

O ¢em dnes premysli tradi¢ni obchodnik? V dobé nedavné krize jsme zfejmé
uvazovali o tom, jak prezit. Krize skoncila, nékdo se zajima, jak zvysit trzby, dalsi
zase znovu, jak prezit. Ti druzi jsou bohuzel ve vétsiné. Je pravda, Ze z
nejhorsiho hospodarského propadu jsme venku, ale stejné je na tom i velka
konkurence — obchodni fetézce, nakupni centra, fransizy tuzemské i
zahranicni. Pfipomernme si par zprav z konce roku 2015 a pocatku 2016:

v' Vyzkumnd agentura Nielsen ozndmila, e b&hem roku 2015 ubylo
v Ceské republice 275 obchodd s prodejni plochou do 400 metrd
Ctverecnich. V roce 2016 se ocekava podobny vyvoj.

v" Podil velkych Fetézcll na spotfebé domdacnosti dale roste. Zatimco
vroce 1997 to bylo 40%, letos ma dosahnout 88%. Na tradi¢ni
maloobchod tedy zbyva 12 procent (pro rok 2017 je odhad pouhych
10% trhu).

v Nakupuijici se znovu vraceji do hypermarket(l. Zatimco ty v pfedeslych
letech Celily odlivu zdkaznikd, po restrukturalizaci prodejnich ploch a
nabidky zboZi jdou obraty opét nahoru. Tradiéni maloobchod
nedokdzal této docasné slabosti hypermarketl vyuzit.

v' Podil akci na prodeji je v Ceské republice nejvétsi v Evropé (52%).
Tuzemsti zakaznici uz nakupuji nadpolovi¢ni vétsSinu zboZi v akcich.
Vétsina prodejen na nich pfitom prodélava.

Nemam v umyslu nikoho strasit, ale takova je realita dnesniho
maloobchodniho trhu, a to ve vsech oborech. Probihd koncentrace, velké
fetézce vytlacuji nezavislé obchodniky. VyuZivaji ptitom jejich slabin: Ipéni na
zazitych pfistupech, neznalost moderniho marketingu, neochotu se vzdélavat
a vyddvat penize na moderni postupy. Rada obchodnikd ma pfitom pocit, Ze
jde jen o cenové soupereni, kde je velka konkurence ve vyhodé. To je vsak
zkresleny pohled.

Na jafe 2016 se objevila fada clankd, popisujicich, jak fetézce tizi prebujelé
akéni slevy, ale nevédi si s nimi rady. Skutecné nevédi? Mohu vam prozradit,



e jde o mlzeni. Retézce uz védi, jak na to. Potichu pfipravuji sva fedeni a a7 je
budou mit, postavi vas pfed hotovou véc. Seberou vdm zakazniky.

Retézce potichu pfipravuji sva feseni a ai je budou mit, seberou vdm
zakazniky.

Podivejme se na zajimavou informaci. Retézec Tesco po tfech letech
drastickych ztrat vykdzal na konci roku 2015 zisk. Jak se mu to povedlo? Podle
nendpadné zpravy prosly tfi Ctvrtiny obratu spole¢nosti pres clubcard, tedy
vérnostni systém retézce. DokaZete-li si to dat do souvislosti, a pfi svych
letitych zkuSenostech mam na takové ndznaky Cich, je zfejmé, Ze Tesco ma
nastroj, ktery ho dokdazal velmi rychle vytahnout z hluboké ztraty k zisku.

Rikdme tomu ,vérnostni“ systém, ale asi budeme muset najit vhodné&jsi
pojmenovani, protoZe zdaleka nejde jen o vérnost. Je to nastroj, ktery se brzy
stane zakladem maloobchodniho prodeje, bez ohledu na to, jestli jste
nadnarodni spole¢nost, nebo maly tradi¢ni obchodnik. Nazval jsem ho proto
Systémem fizeni prodeje. Kdo nebude mit tento nastroj, bud bude jen chvili
(tfeba do dichodu) prezivat, nebo rovnou zavre kram.

Pokud si ted myslite, Ze vas zbytecné strasim, pak vam mohu slibit, Ze za chvili
to bude jeSté horsi. Brzy opravdu nezbyde prostor na oblibené Svejkovské
»Né&jak bylo, néjak bude”. Skutecné ne.

Brzy opravdu nezbyde prostor na oblibené Svejkovské ,Néjak bylo, néjak
bude”.



Data a nastroje

Tento systém rizeni prodeje, ktery brzy pronikne do vsech prodejen, ma dvé
funkce. Na jedné strané je sbér informaci o ndkupech zdkaznikd, na druhé
strané pak jsou nastroje, které tyto informace vyuzivaji k upeviovani vérnosti
a zvysSovani nakupd. Umoziuji mimo jiné presnéji cilit slevové akce (misto
jejich plosného nabizeni vSem a vidy), takZe ty prestavaji byt prodélecné a
skutecné se stavaji nastrojem k rlstu obratu.

Pokud jde o sbér informaci o nakupnim chovani zakaznikd, jsem si védom toho,
Ze je nemalo tradi¢nich obchodnik(i povaZuje za zbytecnost. Inu, moina Ze
pfed ne zase tak dlouhou dobou méli podobny nazor na internet (néktefi ho
stale jesté maji) nebo mobilni telefon. Jsou tedy ta data tak dalezita?

Co se stane, kdyZ je nemate? Naptiklad nevite, kolik jsou vasi zdkaznici ochotni
utracet. Pravé nedostatek informaci vede fadu obchodnikl k nazoru, Ze jejich
zdkaznici maji hluboko do kapsy. Nedavny prlzkum zjistil, Ze aZz tretina
prodejen nabizi zbytecné nizké ceny. Jinymi slovy, obchodnici se neznalosti
zdkaznik pripravuji o ¢ast zisku.

Nebo se podivejme na slevové akce. Do nich se neumistuji Zzadné nekvalitni
nahrazky, ale dobré, nékdy i znackové zboZi. Pro¢ by si ho tedy nekoupil i
bohatsi zakaznik, ktery by po ném jinak sahnul i bez slevy? Samoziejmé, Ze to
udéld. | bohati maji radi vyhodné ndkupy. Ted' si ale pfedstavte, Zze tém, ktefi
opravdu Setfi kaZzdou korunu, misto akce doporucite laciné zboZi, na némz
mate standardni marzi. A ostatnim prodate ty znackové produkty za plnou
cenu, protoZe oni je koupi i tak.

To je v kostce zpUsob, jak se zbavit prodéle¢nych akci. Nenabizite vSechno
vSem, ale postupujete se znalosti svych zakaznikd.

Zpusob, jak se zbavit prodéleénych akci, je ten, Ze nenabizite vSechno viem.

Moderni ,vérnostni“ systémy tedy poskytuji nastroje, které vam umozni
ziskand data pouzit. V prvni fadé jsou to inteligentni akce. Uz nenabizite
vSechno vsem, ale muzete si urcit, pro koho a za jakych podminek budou platit:
tfeba jen v pondéli, a to pro Zeny do 30 let, které jsou z blizkého okoli. M{iZete
je také zaméfit na skupiny zdkaznikd (nejcastéji nakupujici, nejvice utracejici



nebo treba na ty, ktefi uz u vas dlouho nebyli), ale i na jednotlivce. Takové
pojeti akci vdm nejen usetfi penize, ale umozni také cilené propagovat to, co
skutecné chcete prodat.

zadkaznik

nastroje

Zdkaznik poskytuje svym ndkupem data. Ta jsou pouZita pro ovlivnéni jeho
dalsiho ndkupu a z toho opét ziskdte dalsi data. Systém tedy umoZnuje neustdle
reagovat a tim lépe ovliviiovat ndkupni rozhodovdni zdkaznik(. Takto to
funguje napriklad u vasi velké konkurence.

Systém chytrych akci ovSsem vyZaduje elektronickou komunikaci. Ozndmenim
na prodejné nem{zete filtrovat, kdo si ho ma precist a komu neni urceno. Vim
o tom, Ze nejeden obchodnik nepovaZuje e-mail za prodejni nastroj a spiS ma
obavu, Ze by zakaznika obtéZoval. Inu, ono se to ma stejné jako s navstévou u
teticky. Pokud vedete otravné a nudné redi, tak z vas radost mit nebude. Kdyz
se ovsem ukaZete jako vtipny spolecnik a zasobite ji zajimavymi informacemi,
bude se vas na odchodu ptat, kdy se zase zastavite.

V praxi jsem se nejednou setkal s pfipady, kdy se prodavaci (ale i majitelé
prodejen) vehementné branili myslence, Ze by méli po zakaznicich chtit e-
mailové adresy. V ramci systému je to jednoduché: Chces-li zakazniku vyhody,
dej ndm sviij e-mail. Neni tedy tfeba se obdvat néjakych pretahovani a scén.

Jak uz jsem fekl, e-maily nesmi byt nudné. Neberte si ptiklad z téch, které vam
jisté chodi ze vSech moZnych internetovych prodejen, jsou spis ukdzkou, jak se



to délat nema. Musite své zakazniky zaujmout. Rad pouzivam ptiklad prodejny
potravin, ktera chce propagovat akéni maso na gulds. Spatni obchodnici poslou
ozndmeni ve stylu ,,Akce! Akce!“. Dobfi pak recept na domdci gulds s rozpisem
surovin a upozornénim, ze maso je pravé v akci. Z vyzkumu vyplyva, Ze takovy
postup je az desetkrat ucinnéjsil A neplati to samoziejmé jen v potravinarské
prodejné, obdobné postupy mohou pouzivat vSichni obchodnici.

Z vyzkum vyplyva, Ze postup se zaujetim zakaznika je az desetkrat ucinnéjsi!

Jak vidite, tyto systémy jsou velmi dobrym, ba nepostradatelnym nastrojem
obchodnika. Obrazné feceno, dfive jste se pokouseli udélat tecku tupym
kGlem, s pomoci ,,vérnostniho” systému ostrou tuzkou. Ten rozdil v Ucinku je
znacny.

Takto to funguje v CASHBACK PLUS. S pomoci marketingovych védomosti,
informaci a poradenstvi zesilite ucinnost ndstroji a doséhnete mnohem lepsich
vysledkd.

Data vSak samoziejmé mUzZete sbirat jen o nakupuijicich, ktefi k vam pftijdou.
Stejné tak pro né mizete vypisovat akce nebo jim e-mailem posilat
newslettery. Proto systémy také musi obsahovat néco, co zdkazniky pfrilaka.
Tak jako je v kvétech sladky nektar, aby pfitahl véely, které je potom opyluiji.
Systémy proto poskytuji vyhody. Délaji to ovsem chytte. Vedle plosné prémie
(naptiklad procentni slevy nebo vracené ¢astky — cashback), nabizeji i body za



nakup. Tedy to, co vidite naptiklad v supermarketech v podobé nalepek. Kdyz
nasbirate potrebny pocet, muizete si urcité zboZi koupit se slevou. To
samoziejmé zdkaznika podnécuje, aby vice utracel.

Chytré systémy kvalifikovaného prodeje funguji jako nekonecny kruh.
Nakupujici utrati body za akéni zbozi, ale pti jeho ndkupu ziskd dalsi body,
doplni si je nezlevnénym nakupem a muZe se zase zajimat o akci. V téchto
pfipadech jsou tedy akce pristupné jen zakaznikim s nakupnimi body. Logika
je jasna: NejdFive u nas zakazniku utrat urcité penize a pak teprve budes$ mit
narok na vyhodnou koupi. Neznam lepsi zplsob, jak se zbavit nevydélecnych
akci.

Akce na zakladé nakupnich bodi jsou nejlepsim zplisobem, jak na nich
neprodélavat.

Retézce to samoziejmé védi. Uz dnes pouzivaji primitivnéjsi formu nélepek, ale
brzy prejdou na zcela automatické pripisovani bodl na kartu (internetové
konto).



Univerzalni systém

Jestlize si ovsem takové chytré systémy poftidi skoro vSichni obchodnici, pak by
mohla nastat témér katastrofickd situace, kdy se zakaznikiim nevejdou vSechny
ty vérnostni a klubové karty do penézienky. Jsou sice i aplikace pro chytré
mobily, ale i tam mUZe byt problém vyhledat jednu z padesati nebo sta karet.
Proto se dnes pozornost zaméfuje na univerzalni systémy.

Jaky je vtom rozdil? Napriklad s Tesco clubcard muzZete sice nakupovat ve
vSech prodejnach retézce, ale ne tfeba v Lidlu. Potfebujete tedy mit hromadu
karet. Univerzalni systémy funguji na principu jedné karty, kterou muze
zékaznik uplatnit u vSech obchodnikd, jeZ je pfijimaji (jsou tedy partnery tohoto
systému). Je to podobné jako tfeba u stravenek. Témi lze také zaplatit u vSech
obchodnikd, ktefi je akceptuji (a maji ndlepku na dvefich). Tim ale podobnost
kondi. Ze stravenek sice zaplatite provizi, ale neziskate za to nic: ani data o
zakaznicich, ani jejich e-mailovou adresu, ani moznost je néjak ovliviiovat.

Téch systémO neni logicky pfiliS mnoho, protoze pak by nemohly byt
univerzalni. V Némecku je napfiklad oblibeny Payback, ale nejvétsim (i
celosvétové) je CASHBACK. Podivejme se, jak to v principu funguje:

v" Obchodnik zapojeny do systému dava zdkaznikim své karty (s vlastnim
logem, ve firemnich barvach) a data o jejich nakupech jsou jeho
vlastnictvim. Nikdo jiny se k nim tedy nedostane.

v" Na druhé strané systém provadi pro viechny zpracovéni nakup(,
propagaci partner(, poskytuje software (rozhrani) pro nacitani nakupt
a registraci zakaznik.

v" Obchodnik poskytne zdkaznikiim vyhody podle uréitych pravidel. Tyto
vyhody se uplatiuji automaticky.

v" Obchodnik miZe pouZivat nastroje, kterymi oslovuje bud’ viechny
nakupuijici (nékteré akce), nebo jen ty, které jsou jeho zakazniky a maji

jeho kartu (newslettery).

v Obchodnik plati provizi z uskuteénénych obrat(.



U provize se na chvili zastavme. Je mi jasné, Ze kdyz slysite toto slovo, neni
reakce pfiliS pozitivni. Je tfeba si vSak ujasnit, o co jde.

V prvni fadé platite az potom, co vydélate. Zkuste si za takovych podminek
objednat reklamu, kterd by vdm méla privést nové zakazniky. Pravdépodobné
se vam vysméji. Reklamni agentury nerudi za to, Ze za své utracené penize
ziskate prinos. Vtomto pripadé naopak mlzeme fici, Ze ta zaruka je
stoprocentni.

Za druhé je duleZita vyse provize a co za ni dostanete. UZ jsem upozornil, Ze u
stravenek je vySe provize az 5%, ale za né vam jen poskytnou ,,privilegium®, Ze
je mlzete prijimat. Nic vic. KdyZ si to porovname se systémem CASHBACK, tak
zde pfi srovnatelné vysi provize, tedy 5 procent, ziska 3% na vyhodach zédkaznik
a 1% dostane za urcitych podminek zpét obchodnik. Realna vyse provize je tedy
pouhé jedno procento. To pokryje vsechny ndklady na zpracovani vyhod a
propagaci (web a mobilni aplikace), ale také na vasi marketingovou podporu,
jak se k tomu dostanu za chuvili.

A za tfeti: Nikdo vam pFece nepfivede a neudrzi zdkazniky zadarmo. VSechno
ma néjakou cenu.

Nikdo vam nepfivede a neudrzi zakazniky zadarmo.

Zajimavou vlastnosti téchto modernich systém je, Ze si na sebe vydélaji. Zavisi
to na poctu vydanych karet. Pokud jste tedy aktivni, naklady na pofizeni
programu a provize se vam vrati. Tesco napfiklad prodava statistiky o
nakupech svym dodavatelidm. A to nemluvim o zakladnim pfinosu, totiz Ze se
vyuzitim dat a ndstrojl zvysuji trzby, tedy i zisk.

V pripadé systému CASHBACK muze obchodnik ziskat aZz jedno procento
z ndkupl provedenych pres kartu nazpatek. Abyste dobie rozuméli, nejde jen
o nakupy ve vasi prodejné. Kdyz zakaznik s kartou, kterou ziskal od vas, nakoupi
kdekoliv, u kteréhokoliv partnera, tfeba u vasi konkurence, vy z toho muzete
mit jedno procento.



Spatné zpravy

Slibil jsem Spatnou zpravu, tedy, i kdyz ztoho nemam zadnou radost, tady je.
Vyhody univerzélnich ,vérnostnich” systém{ uz pochopily i Fetézce. Rovnou
ten nejvétsi v Evropé — Carrefour. Od brezna zacal pouzivat systém CASHBACK
jako sviij vérnostni program v Polsku. MUzZete si samoziejmé fici, Ze my mame
Stésti, protoze od nas Carrefour pred ¢asem odesSel a zadné nebezpedi tedy
zatim nehrozi. BohuZel ano. Mezi fetézci vladne natolik vyostfena konkurence,
Ze jakmile jeden ziska urcitou vyhodu, ostatni ho rychle napodobi a dozenou.
Jak se tedy fikd, do roka a do dne bude situace u nds naprosto jina.

Dobra, ale proc¢ by vas mélo zajimat, co délaji velci obchodnici? Vy se prece
muzete kdykoliv pozdéji rozhodnout také. Az to vsichni budou mit, pridate se
k nim... Tak to bohuzZel nefunguje. Vzpominate si, co jsem ftikal o datech a
nastrojich? Informace mate jen o svych zakaznicich, kterym vydate kartu vy.
Newslettery také muzete posilat jen svym zékaznikim. Jestlize tedy budete
dlouho vahat, nakonec nenajdete nikoho, komu byste svoji kartu dali. VSichni
uz ji budou mit, tfeba od retézcQ.

A je tu jesté horsi zprava. Uz vite, Ze z vdmi vydanych karet mlzete ziskat az
jedno procento z kazdého nakupu. Zkuste si to vynasobit statisici kust karet.
To neni Zadny fantazie. PfileZitosti se totiz chopily sportovni kluby. Ty sice nic
neprodavaji (snad sem tam néco ve fan-shopu), ale mohou vydélavat na vsech
nakupech, které jejich fanousSci uskutecni. Naptiklad SK Slavia Praha
predpoklada, Ze ztéch vice jak sto tisice karet ziskd spoustu penéz na
financovdni mladeZnického sportu. A pfidavaji se dalsi, napfiklad Dukla Jihlava,
nebo na Slovensku HC Slovan Bratislava, v Rakousku Rapid Viden.

Pro¢ mluvim o hrozbé? Toto velké mnoZstvi karet dale zUzi vasi moZnost rozdat
ty svoje a mit o nich prehled. To neni nebezpedi, které teprve snad v budoucnu
prijde, jako u fetézcl. To uZ redlné probihd, Slavia Praha i Dukla Jihlava uz své
karty rozdavaji. A dalsi je budou samoziejmé nasledovat.

Tedy, nepotésil jsem vas. Nastésti mam i dobré zpravy.



A dobré zpravy

Vite, ktery je nejrychleji rostouci fetézec nezavislych obchodnikdl na nasem
trhu? Zatimco vétsina dfivéjsich stagnuje nebo ma problémy, uskupeni Muj
obchod rychle roste. Ackoliv vzniklo v roce 2012, ma uzZ dnes vice jak 500 ¢lent
— obchodnik( a pocet se nadale zvysuje, na rozdil od srovnatelné konkurence.

MuzZeme si tedy poloZit otazku, véem je MUj obchod lepsi oproti jinym
takovym fetézclm. VSechny jsou zaloZzeny na principu ,nakupniho
spolecenstvi“, coZ znamen3, Ze centrala pro né hromadné nakupuje zbozia ma
tim padem lepsi vyjednavaci pozici, nez by méli jednotlivi obchodnici. Obvykle
také zajistuje propagaci (akce, letaky). V pfipadé konceptu MUj obchod je
takovou centralou MAKRO, které prodejndm dodava své zboZi. To vSechno
nevybocuje z priméru, i ceny jsou samoziejmé nékde nizsi, nékde vyssi nez u
konkurence.

MUj obchod md vsak jedno specifikum. Makro poskytuje obchodnikiim
védomosti. Nedava jen obchodniklim zbozi a nefika jim: , Tady ho mate a jak si
ho prodate, to uZ je vaSe véc”. V Makru totiz dobfe védi, Ze kdyZz nauci
obchodniky prodavat, pomohou jim uspofadat prodejnu a dodaji jim mnoho
dalsich ,,rozum(“, tak poroste odbyt jejich zboZi. Je tedy zcela logické, Ze
zdjemclm o Clenstvi nabizeji kromé obligatnich letakd také ,marketingovou a
provozni podporu” a ,doporucené rozmisténi regdll a zbozi“.

To co tedy ma MUj obchod navic proti konkurenci, jsou védomosti.
Kvalifikovany tym Makra (sdm jsem pro néj délal Skoleni) dokaze obchodnikiim
pomoci lépe prodavat. Kdy?Z si to srovnate s ostatnimi obchodnimi aliancemi
(v€etné Coopu, ktery chce rusit desitky prodejen), je z toho zfejmé, Ze hrdé
prohlaseni mnoha obchodnik(i ,J4 umim prodavat!“ je jen pdézou. Uspédni
obchodnici nikdy nepohrdnou novymi informacemi a védomostmi. Kdyz slySim
slova jako ,,Co mi, starému praktikovi, bude nékdo fikat, jak to mam délat”,
vim, Ze pfed sebou mam obchodnika, ktery uz je na cesté dola.

Nechce-li obchodnik ani slySet o novych informacich a védomostech, je uz na
cesté dolli k neuspéchu.

Védomosti o modernim prodeji jsou tedy tim, co odliSuje Uspésné od méné
Uspésnych nebo neulspésnych. Mam sice informace, Ze i néktera spolecenstvi



pouzivaji tfreba moji knihu Jak zvlddnout maloobchod (naptiklad Hruska), ale
zfejmé jen okrajové, jako zdroj doplikovych informaci. Plnou podporu
poskytuje jen MUj obchod.

Dobrou zpravou je, Ze i vy se muiZete jednoduse stat cleny podobného
spolecenstvi - partnerstvi, kterd dostava rozsahlou marketingovou podporu a
mUzZe vyuZivat mych védomosti a vice jak dvacetiletych zkusSenosti. Neni
omezena na zadny obor a sortiment, neni tfeba nic podepisovat nebo platit.
Jakmile si pofidite program CASHBACK, zaradite se do ni automaticky a
zdarma.

MozZna si ted feknete: KdyzZ je ten systém CASHBACK tak dobry a umi takové
véci, které zvysi moje trzby, k ¢emu jesté potrebuji rady? Mdm tu hned dva
dobré davody. Jednak, jak uz jsem vas na to upozornil, nastroje ,vérnostniho”
programu se daji pouZivat dobfe i Spatné. Neni tfeba newsletter jako
newsletter, zaleZi na obsahu. A k tomu se védomosti hodi.

Za druhé se ale da cekat, Zze stejny program bude zanedlouho mit hodné
obchodnik(, v€etné vasi konkurence. Té mensi a velké, vCetné fetézcl. A pak
bude velmi dllezité védét, jak se od nich odlisit a presvédcit zakazniky, aby Sli
se svoji kartou k vam a ne ke konkurenci.

To je také odpovéd na otdzku, co se stane, kdyZz budou mit univerzalni
»Vvérnostni“ program vsichni obchodnici. Budou pouZivat ziskanda data o
zdkaznicich a nastroje k tomu, aby se pro nakupujici stali Zddoucimi a ti k nim
opakované chodili. Pomohou jim tedy se odlisit, byt jedineéni a nabizet
jedinecny uzitek. Samoziejmé, Ze to kazdy nedokaze. Pokud ovSem vy ziskate
marketingovou podporu jednoho z nejvétSich odbornikd na malé a stfedni
podnikani v Cesku, budete mit zcela jisté konkurenéni vyhodu.

Pokud ziskate marketingovou podporu jednoho z nejvétsich odbornikli na
malé a stiedni podnikani v Cesku, budete mit zcela jisté konkurenéni vyhodu.

Zopakujme si tedy jesté jednou nejdulezitéjsi informace:

v’ systémy plvodné nazyvané ,vérnostni“ se stdvaji zdkladem
moderniho maloobchodu

v’ v kratké dobé se stanou nezbytnou podminkou Uspésného podnikani



v' systémy poskytuji data o zdkaznicich a nastroje k jejich vyuZiti

v' pfednost budou mit univerzélni systémy (jedna karta pro viechny
nakupy)

V' nejvétsim univerzalnim svétovym systémem je CASHBACK
v tento systém uZ zalaly pouZivat globalni Fetézce a sportovni oddily
v" pokud budete &ekat pfili§ dlouho, nebudete mit komu dat své karty

v' se systémem spojenym s bezplatnou marketingovou a védomostni
podporou ziskate jedinecnou konkurencni vyhodu

Nase partnerstvi se podoba fungovani vlakového personalu, ktery nabizi své
sluzby, ale respektuje vase potreby, vase preference a vas vybér. Jsme s vami
proto, abychom vds podporovali a podnécovali, ale nenutime vds a
nezasahujeme do vasi volby. A co je nejdllezZitéjsi, nase odména vyplyva z
vaSeho Uspéchu.

Na zavér podobnych textl byvad zvykem napsat néco jako ,Pokud vas to
zaujalo...”. Ale tady nejde o zaujeti. Mam dost zkuSenosti na to, abych védél,
Ze ve hfe je mnohem vice. Jde o vasi budoucnost. Dobrou nebo $patnou.
Odhad tika, Ze asi do dvou let bude rozhodnuto.

Moje vyzva proto zni takto: Pokud nechcete, aby o vasem byti a nebyti nakonec
rozhodovala konkurence, zajimejte se o to, co jste si pravé precetli. Vice
informaci najdete zde.

zajimejte se o svoji budoucnost


http://www.intuitivnimarketing.cz/cashback
http://www.intuitivnimarketing.cz/cashback
http://www.intuitivnimarketing.cz/cashback
http://www.intuitivnimarketing.cz/cashback

