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Prohlášení 

Tento materiál je informačním produktem. Jakékoliv šíření nebo poskytování třetím osobám bez souhlasu autorky je zakázáno. Děkuji za 

pochopení a respektování tohoto sdělení. Stažením tohoto materiálu rozumíte, že jakékoli použití informací z tohoto materiálu a úspěchy či 

neúspěchy z toho plynoucí, jsou pouze ve Vašich rukách a autorka za ně nenese žádnou zodpovědnost. V tomto materiálu můžete najít informace 

o produktech nebo službách třetích osob a odkazy na tyto produkty a služby, z nichž některé jsou affiliate odkazy. Tyto informace obsažené 

v eBooku jsou pouze doporučením a vyjádřením mého názoru k této tematice.  

http://www.jak-napsat-ebook.cz/
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Tento eBook jste získali jako bonus k Jak napsat eBook za 14 dní. Gratuluji Vám! Jste mezi prvními, kdo se tyto 

informace dozví a jak jistě víte, rychlost a přednostní informace hrají v online podnikání velkou roli.  

Chtěli byste mít vlastní Online továrnu na peníze? Jaké by to bylo, kdybyste znali návod, jak vydělávat dnem i 

nocí? Představte si ten pocit, že Vám na účet přitékají peníze, i když se právě válíte na pláži nebo lyžujete na 

své oblíbené sjezdovce. A to jen díky eBooku. Jak na to? 

To se právě dozvíte na následujících stránkách. A pokud si nejste jistí, k čemu Vám taková Online Továrna na 

Peníze bude, podívejte se na můj Facebook – Podnikání z pláže  

A teď se pusťte do čtení! 

Stanislava Mrázková 

 

„Po zveřejnění prvního eBooku coby bonusu pro členy Online 

Academy Clubu***** jsem od mnohých z Vás dostala e-maily se 

skvělou zpětnou vazbou, s Vámi vytvořenými eBooky, e-maily plné 

chuti do práce a nadšení. Těším se na ně i nyní, takže mi neváhejte 

napsat! „ 

 

Napište mi na mail stanislava@firma20.cz  

http://www.facebook.com/PodnikaniZPlaze
mailto:stanislava@firma20.cz
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ÚVOD 
Pokud napíšete eBook, máte v podstatě dvě možnosti. První je, že jej dáte svým 

klientům zdarma a budujete si tak u nich důvěru, budujete si svou databázi a status 

experta ve svém oboru. To je skvělé a rozhodně je to velká investice do budoucna.  

Pokud však máte pocit, že Vaše informace jsou opravdu cenné a nechcete je jen tak 

někomu dát zdarma, máte tady možnost placeného eBooku.  

Napsat eBook, který Vám bude vydělávat je první krok ke svobodě a k něčemu, čemu 

já říkám podnikání z pláže. eBook je nejjednodušším info-produktem, jeho tvorba 

Vám zabere několik dnů (14 dnů, jak víte z předchozího eBooku) a pomocí 

automatizace pak můžete nastavit prodej tak, že vše bude pracovat naprosto bez Vás, 

automaticky.  

 

Co se tedy v tomto eBooku dozvíte? 

A. V první části eBooku se podíváme tedy na to, jak napsat eBook, který budete prodávat a jak to prakticky udělat. 

B. V další části eBooku se podíváme na to, jak napsat eBook, který bude zdarma a přitom Vám bude vydělávat peníze.  

 

Pojďme se tedy podívat, jak na to… 
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ČÁST A: PLACENÝ EBOOK 

1. Automatizace 

Automatizace je klíč k pasivnímu příjmu, a pokud své online podnikání nastavíte správně, může být Váš eBook prodáván zcela bez Vaší účasti. Co 

to přesně znamená pasivní příjem? Znamená to, že vyděláváte, zatímco se válíte na pláži, sjíždíte svou oblíbenou sjezdovku, spíte, hrajete si se 

svými dětmi nebo pracujete na svých dalších projektech.  

Je to svoboda. Vyděláváte online a jste tak nezávislí na čase a prostoru. Jen si čas od času zkontrolujete, kolik peněz Vám přibylo na účtu. A vy jste 

teď na nejlepší cestě ke své svobodě, ke svému „podnikání z pláže“, ať už o něm máte jakoukoli vizi.  

Jak automatizace funguje? 

Aby vše fungovalo „samo“, potřebujete virtuální pracanty – 

nástroje, které budou dnem i nocí vše dělat za vás.  

Pozvou Vašeho klienta k objednávce, vystaví mu fakturu, umožní 

mu platbu převodem či kartou, označí uhrazenou fakturu a 

v okamžiku uhrazení odešlou klientovi automaticky Váš eBook. 

Pokud nezaplatí, pošlou mu za pár dní upomínku.  

Vše se děje samo… Podívejme se společně na grafické znázornění 

celého procesu na obrázku vpravo.  

Vidíte zde, jak celý proces automatizace probíhá a zkuste se v něm 

najít. Vidíte se? Vypadá to dobře, že ano?  
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Máte ještě nějaké další výhody? 

 Ano. Když jednou tento proces nastavíte, funguje už nezávisle na tom, jestli prodáte 10 eBooků nebo 1000. Navýšení prodeje nevyžaduje v tomto 

procesu žádnou práci navíc…  

Zkuste si představit rozdíl mezi prodejem 10 fyzických knih a 1000 fyzických knih… tisk, sklad, rozesílka, administrativní pracovnice balí 10 vs. 

1000 knih, účetní vystavuje 10 vs. 1000 faktur, náklady za doručení… vše se zvyšujícím se prodejem fyzické knihy nákladově stoupá. U eBooku 

zůstávají náklady stejné.   

Líbí se Vám to? Pokud ano, pojďme se podívat na to, jak napsat eBook, který Vám bude prodávat. K automatizaci se ještě vrátíme. 

2. Jak napsat eBook, který budete prodávat? 

Pokud čtete tento eBook, máte už za sebou téměř 50 stran na téma Jak napsat eBook za 14 dní. Pokud jste si jej zatím nepřečetli, nebo máte 

pocit, že o napsání eBooku už všechno víte a čekáte jen na prodejní část, doporučuji Vám vrátit se k němu a udělat všechny kroky s vědomím, že 

teď píšete eBook, který budete prodávat.  

Znovu si zopakujte především tyto části: 

 8 důvodů, proč si lidé Váš eBook přečtou 

 Kdo je Vaše cílová skupina, jak vypadá Váš ideální klient?  

 CO trápí Vašeho klienta?  

 Poutavý název eBooku a podnadpis 

 Váš příběh 

 Vždy něco navíc – bonusy k eBooku jsou u prodejního eBooku více než důležité 

Nejdůležitější rada k zapamatování! Lidé nakupují COKOLIV především z těchto osmi důvodů – aby vydělali peníze, ušetřili peníze, ušetřili 

čas, vyhnuli se námaze, vyhnuli se fyzické či psychické bolesti, potažmo našli fyzické pohodlí a klid v duši, cítili se milováni a oblíbení.  

Pokud chcete prodávat eBook, musí Váš eBook splňovat některé z výše uvedených kritérií a to v takovém rozsahu, aby informace, které jim 

formou eBooku předáváte, několikanásobně převyšovaly cenu eBooku. Prodávejte pouze HODNOTNÝ OBSAH! 
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3. Jak určit cenu eBooku? 

Toto je otázka, na kterou není úplně jednoduché odpověď. Protože v česko-slovenských podmínkách je prodej eBooků ještě v plenkách, je docela 

těžké odrazit se od cen ostatních autorů. Nejsem expert na tvoření cen, ale dám Vám pár tipů, jak určit správně cenu pro Váš eBook.   

Jaké ceny má konkurence a zahraniční trh? 

Předtím, než se pustíte do prodeje svého eBooku, je fajn se podívat, jestli ve Vašem oboru již existuje konkurence a pokud ano, tak kolik jsou lidé 

ochotni platit za informace podobné těm Vašim. Podívejte se nejen na ceny info-produktů online, ale také na tištěné knihy z Vašeho oboru. Je to 

dobrý začátek.  

Pokud máte pocit, že jsou tyto informace nedostatečné, inspirujte se na zahraničním trhu. Kolik stojí eBooky podobné tomu Vašemu na anglicky 

mluvícím trhu? Zkuste si udělat trochu matematiky a vypočítat, jakou část průměrného příjmu tvoří cena takového eBooku na anglicky mluvícím 

trhu a kolik by to tedy bylo na českém/slovenském trhu.  

Příliš nízká cena a příběh ze života… 

Možná budete mít pocit, že všechny informace, které jste napsali do eBooku, jsou přeci jasné a za to Vám nemůže nikdo zaplatit… Pak budete mít 

touhu prodávat eBook levně, aby si jej přeci jen někdo koupil. Tady je jednoduchá rada – nepodceňujte své znalosti a zkušenosti! Zkuste se 

poptat lidí ve svém okolí, zda je takové informace zajímají, jak moc by jim pomohly a kolik by byli ochotni za ně zaplatit.  

Dám Vám příklad ze života... (svého): 

Jen co začala zima, ztratila se mi čepice a po týdnu utrpení v mrazech jsem se rozhodla koupit novou. Co se týče 

oblečení, mám ráda unikátní kousky, a tak jsem zabrousila na svůj oblíbený portál Fler.cz a narazila na čepici, která 

byla prostě úžasná, ale ne v mé velikosti. Cena = 288 Kč, ruční práce! Pro srovnání obyčejnou černou, strojově 

dělanou čepici v běžném obchodě typu H&M koupíte cca za 250-300…. 

První, co mě napadlo, že za tak úžasnou ruční práci bych dala i dvakrát tolik a napsala jsem paní, jestli by mi na 

míru mohla čepici uplést. Čekala jsem, že v tomto případě bude cena určitě vyšší, ale paní během několika hodin 

odepsala, že určitě a do týdne jsem měla ručně upletenou úžasnou čepici, jakou jsem v obchodě nikdy neviděla, 

http://www.fler.cz/at-petra
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doma… za 299 Kč… Sledujete mou pointu? Kdyby byla cena 598 Kč (2x tolik), řekla bych si, že to je na čepici drahé, ale je to tak originální a 

jedinečné, že bych po úvaze stejně koupila. Nad určitou částku, řekněme 800 Kč, bych si pak řekla, že je to přestřelené a poohlédla se jinde.  

Sledujete analogii s přemýšlením vašeho klienta? Nejděte pod cenu, ani nepřestřelujte. Přemýšlejte nad cenou z pohledu svého ideálního 

klienta. Samozřejmě, že pro někoho dalšího by tato cena byla tak akorát. Přemýšlejte však, jaká je cena pro IDEÁLNÍHO klienta.  

Nepřestřelujte! 

Jen krátce zmíním opačný extrém. Prosím buďte soudní při stanovování ceny svého eBooku v porovnání s jeho hodnotou. Bude-li cena příliš 

vysoká, bude klient očekávat něco jiného a po zakoupení bude zklamán… Tím si moc důvěry nevybudujete a je jen malá pravděpodobnost, že od 

Vás klient nakoupí v budoucnu nebo Vás doporučí dále.  

Kromě toho to má ještě jeden aspekt a to je množství objednávek. Samozřejmě je úžasné vytvořit „high ticket“ produkt a prodávat ho za vysokou 

cenu, pokud MÁ HODNOTU a Vy tu hodnotu PRODÁTE. Pokud však hodnotu neumíte komunikovat směrem ke klientovi, pravděpodobně za příliš 

vysokou cenu mnoho eBooků neprodáte. Základem je najít ROVNOVÁHU.  

CENA = KVALITA (?)   

U určování ceny funguje i jednoduchá psychologie na pozadí. Mnoho lidí má totiž podvědomě zakořeněno, že vyšší cena = vyšší kvalita a naopak. 

Takže popřemýšlejte nad hodnotou svého eBooku, aby si lidé řekli „Tak za tuto cenu to bude opravdu kvalitní!“.  

Malý příklad: Co se stane, když vejdete do obchodu s koberci, kde většina z nich stojí okolo 20,000 korun, a Vy narazíte na koberec za 1,000? 

První, co Vás napadne, bude: „Proč je tak levný? Má nějakou vadu? Je méně kvalitní?“. Pamatujte si tedy (a nejen pro svůj eBook), že pokud je 

Vaše cena v porovnání s konkurencí příliš nízká, může to klienty spíše odrazovat, než přitahovat.  

Co když bude Vaše cena vyšší, než má konkurence? 

Pak to bude o tom, co dělá Váš eBook lepším, než jsou eBooky, knihy či vzdělávací programy Vaší konkurence a jak jsem už napsala výše, o 

komunikování jeho kvalit směrem k potenciálním klientům. Nebojte se toho, pokud jste přesvědčeni, že to tak je. A nebojte se to vypíchnout a 

ukázat jim důvody, proč by měli zaplatit o něco více. Co jim to přinese? Jaké to bude mít pro ně výhody? Lidé si samozřejmě všimnou toho, že 
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cena Vašeho eBooku je neobvyklá v porovnání s tím, na co jsou zvyklí, ale pokud k tomu budete mít dostatečně pádné důvody, bude jim to jedno 

a stejně nakoupí.  

Dejte si vždy záležet na tom, abyste vypíchli všechny unikátní informace obsažené ve Vašem eBooku a přikrášlete nabídku několika 

opravdu hodnotnými bonusy. Udělejte cenu neodolatelnou!  

Vyberte tedy ideální cenu… 

Výběr ideální ceny je zcela na vás. Můžete se inspirovat radami výše, ale nakonec to budete právě Vy, kdo se musí rozhodnout. Mám pro Vás ale 

dobrou zprávu! Toto rozhodnutí nemusí být definitivní. Pokud dáte svůj eBook na web a za měsíc se rozhodnete cenu zdvojnásobit, zabere Vám 

to asi 10 minut – změníte částku v online fakturačním systému a na prodejní stránce svého webu.  

Představte si, že byste chtěli zdvojnásobit cenu svého produktu v kamenné prodejně a kolik by to stálo práce... Takže se ničeho nebojte a prostě 

to zkuste. Rozhodnutí můžete kdykoli změnit.  

4. Dvanáct kroků k prodejní stránce, která OPRAVDU prodává 

To, co většina lidí používá celosvětově k prodeji svých online produktů je prodejní stránka. Ta následuje přesnou a ověřenou strukturu psaného 

textu a já vám zde nastíním stručně a v mezích tohoto eBooku základní koncept. Pokud Vás to zajímá do hloubky, celosvětově se pořádají 

semináře na téma psaní, psaní prodejních textů, prodejních stránek.  

Mě dal hodně seminář T. Harv Ekera Guerrilla Business Intensive, který copywritingu věnoval celý jeden den. Pokud chcete ještě více, najdete i 

několikadenní semináře a workshopy na toto téma celosvětově a brzy snad i v ČR.  

Základem psaní prodejní stránky je struktura. Všimli jste si někdy, že většina reklam v televizi nebo časopisech si je navzájem velice podobná, bez 

ohledu na to, o jaký produkt se jedná? Důvodem je, že existuje určitá struktura, která funguje již mnoho let a je založena na psychologii a na 

letech testování a výzkumu. Prodejní stránka je totéž, jen v online světě. Funkční koncept není třeba měnit…  

Ještě chci dodat, že tento koncept není funkční jen pro eBooky, ale v podstatě pro jakýkoli online prodej.  

Takže pojďme na to.  

http://www.millionairemindworld.com/courses/gbi/
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Krok 1 – Otevření problému 

Dříve, než začnete mluvit o svém eBooku, musíte zaujmout a máte na to několik sekund. Otevření problému je ten nejlepší způsob, jak upoutat 

pozornost. Pokud víte, jaké problémy trápí Vaše potenciální klienty a co konkrétně má Váš eBook vyřešit, pak máte krok 1 téměř splněn. Jen mu 

dejte tu správnou formu. Tady je několik tipů: 

 „Už jste otrávení z toho dívat se každé ráno do zrcadla na své špeky?“ 

 „Trápíte se už více než rok s otěhotněním a miminko pořád nepřichází?“ 

 „Už vás nebaví platit každý měsíc hříšné peníze v nájemním bytě, který navíc nutně potřebuje rekonstrukci?“ 

Popište prostě problém, který bude s Vaší cílovou skupinou rezonovat. Možná Vám to bude chvíli trvat, ale je to rozhodující věta, dejte si záležet. 

Tato věta bývá obvykle umístěna jako první věc úplně nahoře tučným červeným písmem. 

Krok 2 – Pokračujte vyřešením problému 

Pod výše uvedeným nadpisem pokračujte s tím, že otevřete řešení problému, ale pořád ještě neprozrazujte, co to přesně je. Je to vlastně takové 

lákadlo, příslib toho, že nějaké řešení jejich problému je…: 

 „Zhubla jsem 21 kilo za 5 měsíců, aniž bych se omezoval v jídle a naučím vás to.“ 

 „I já jsem si myslela, že jsem neplodná, ale i přes diagnózu svého doktora jsem ve věku 35 let otěhotněla přirozeným způsobem. Můžete 

taky. Řeknu Vám JAK..!“ 

 „Vím, jak jednoduchým způsobem dosáhnout snížení nájmu o 20% a navíc bydlet komfortněji. Bez stěhování.“ 

Dříve, než jim řeknete, o čem je Váš eBook, jim dáte představu, jak může vyřešit jejich KONKRÉTNÍ problém.  

Krok 3 – Představte téma svého eBooku 

Možnost 1 – stručné představení. Jednoduše napište téma svého eBooku, proč je tak skvělý a jak vyřeší jejich problém. 

Možnost 2 – příběh.  Tento příběh má jednoduchou strukturu a můžete ji vidět už předchozím příkladu. Má následující jednoduchou strukturu: 
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„Dneska je to takto (skvělé, popište ideální stav po eBooku)… ALE vždycky to tak nebylo. Dříve to bylo takto (popište nejhorší možnou verzi 

problému klienta), ale PAK jsem objevil toto (řešení ve vašem eBooku).“ 

Alespoň jeden příklad: Když si obléknu letní šaty, chlapi na ulici se za mnou otáčejí. Je to úžasný pocit, připadám si krásná. Vždycky to tak ale 

nebylo. Ještě před dvěma lety byste mě nepoznali, 21 kilo navíc, šedá myška, za kterou by se neotočil ani popelář. Pak jsem ale objevila systém, 

díky kterému jsem za 5 měsíců zhubla 21 kilo a chci vás naučit, jak na to.  

Krok 4 – Představte se jako expert 

Pokud jste tak ještě neučinili v předchozích třech krocích, řekněte nyní, co vás dělá expertem na tuto oblast? Proč by Vám měli věřit?  

Krok 5 – Vzbuďte touhu 

Co je na tom tak dobrého? To je ta zásadní otázka, kterou byste si měli při tomto kroku klást. Proč by si to od Vás měli koupit? Nenechte je hádat, 

jaké jsou možnosti s Vašim know-how. Řekněte jim to úplně přesně. Všechny věci z obsahu Vašeho eBooku nejdříve převeďte do výhod a ty 

nejdůležitější tady potom uveďte. Vlastnosti a obsah eBooku nejsou totéž, jako jeho výhody. Tady je základní rozdíl: 

 Vlastnost je specifický fakt o něčem 

 Výhoda je, co tato vlastnost může pro někoho udělat.   

Vysvětlete jim PROČ je toto ten nejlepší, nejjednodušší a nejvýhodnější způsob, jak dosáhnout řešení jejich problému. Pokud s tím máte problém, 

jednoduše vezměte jednotlivé kapitoly svého eBooku, napište si jejich název a přidejte za ně „… a to pro vás znamená, že“. Píšete o solárních 

panelech? To je fakt. Výhoda? Solární panely vám dlouhodobě ušetří peníze. To je výhoda. Takže to je ten rozdíl v praxi.  

Tři dodatečné tipy k výhodám a benefitům: 

1. Nevyjmenovávejte desítky výhod, jen aby to vypadalo, že jich je hodně.  

2. Vyjmenujte ty, které jsou pro Vaši cílovou skupiny nejdůležitější.   

3. Buďte struční. Napište výhody do odrážek nebo je očíslujte, aby vše bylo přehledné a jasně viditelné.  
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Krok 6 – Dejte důraz na emoce 

A vracíme se ke starému známému tématu… Lidé nakupují COKOLIV především z těchto osmi důvodů  

1. Vydělat peníze 

2. Ušetřit peníze 

3. Ušetřit čas 

4. Vyhnout se námaze 

5. Vyhnout se fyzické bolesti / Najít pohodlí 

6. Vyhnout se psychické bolesti / Najít klid v duši 

7. Cítit se milováni 

8. Cítit se oblíbení 

Krok 7 – Představte cenu a ukažte OBROVSKOU hodnotu Vašeho eBooku 

„Cena tohoto eBooku je 690 Kč. Díky informacím obsaženým v tomto eBooku jsem mimo jiné vybudovala za 6 měsíců databázi o velikosti 5,323 

kontaktů, která přinesla zisk více než 933 tisíc za stejnou dobu. Původně jsem tyto informace vůbec nechtěla předávat dále, ale věřím, že se učíme 

proto, abychom své know-how dále sdíleli. A tak vám své know-how předávám za naprostý zlomek jeho opravdové hodnoty, abych tímto přidala 

právě více hodnoty do Vašich životů.“ 

Tak takto by mohl vypadat krok 7 pro Jak napsat eBook za 14 dní. Co je tady základem?  

 Cena 

 Odpověď na PROČ a JAK jsou informace v eBooku hodnotné 

 Autenticita 

 Konkrétní příběh 

 Zájem o životy Vašich klientů (to by se mělo prolínat celým textem) 

 Vyzdvihnutí opravdové hodnoty informací obsažených ve Vašem eBooku. 

„No one cares about how much you 

KNOW, until they know how much you 

CARE.“ T. Harv Eker 
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Prosím Vás opět o jedno – nevymýšlejte si. Nesnažte se ohromit na prodejní stránce něčím, co není pravda. Klienti to odhalí a jak jsem již psala, 

nevzbudíte tím u nich ani důvěru, ani chuť Vás doporučovat dále. Samozřejmě, že děláte z příběhu na dlouhé hodiny příběh, který musíte 

smrsknout do dvou vět a nezahrnete tak do něj úplně všechno (jasně, že s tou databází z příběhu výše se pak muselo správným způsobem 

komunikovat, aby z ní byl takový výsledek, nicméně aby vůbec byla databáze, předcházely tomu právě kvalitní eBooky, a ne jeden… a o tom právě 

eBook je). Pokud ale chcete, aby klient poznal OBROVSKOU hodnotu Vašeho know-how, je toto právě ten nejlepší způsob – autentický a 

konkrétní příběh o výsledcích dosažených Vašim know-how, jeho hodnotě a tom, proč jim jej předáváte za danou cenu.  

Pár dalších tipů, pokud nemáte, nebo nechcete zveřejňovat konkrétní výsledky: 

 Přirovnávejte.  „Tento eBook je jako vysoká škola hubnutí“.  

 Vypůjčete si příklady ze svého oboru. „Více než 500 lidí testovalo tento přípravek a 90% z nich mělo tyto výsledky“ 

O ceně a jejím určení jsme si už řekli, v další části prostě ukažte, proč má Váš eBook takovou hodnotu, jakou má a jakou hodnotu bude mít právě 

pro Vaše klienty.  

Krok 8 – Odpovězte na případné námitky, zažeňte obavy 

Pokud by Váš klient mohl mít jakékoli námitky nebo obavy, zažeňte je. Máte tady dvě možnosti: 

1. Odpovědět na námitky. Pokud se mohou objevit nějaké námitky nebo obavy, nesnažte se je ututlat. Naopak. Zcela otevřeně o nich napište 

a napište také, proč si myslíte, že nejsou na místě. Pokud jsou na místě, udělejte z nich výhodu.  

 

Příklad: „Možná si říkáte, že tyto informace najdete i jinde a zdarma. Ano, najdete. Ale jen v tomto eBooku je najdete na jednom místě. 

Ušetříte si tak desítky hodin prohledávání internetu, které byste jinak mohli věnovat něčemu mnohem plodnějšímu.“  

 

2. Nabídnout garanci. Garance vrácení peněz nefunguje tak, že v okamžiku, kdy si o ní klient přečte, tak řekne: „Jé garance, tak teď si to 

koupím“. Garance vrácení peněz mají vzbudit pocit komfortu a bezpečí pro ty klienty, kteří si nejsou jistí, jestli chtějí koupit nebo ne. 

Správně komunikovaná garance je popostrčí k nákupu, protože vědí, že mají možnost říct si o své peníze zpět.  
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Samozřejmě, že pokud lidé nebudou spokojeni, budete s tím mít více práce a budete muset peníze vrátit. Ovšem ve většině případů 

budete mít mnohem více platících klientů a mnohem více klientů, kteří přijdou právě díky možnosti garance. Pokud se bojíte, že Váš eBook 

není dostatečně dobrý a lidé jej budou z důvodu možnosti garance vracet, pak mám pro Vás jednu radu: Vůbec jej neprodávejte. Pokud 

svému eBooku nevěříte, je více než jasné, že není dobrý a tudíž se nebude líbit ani Vašim klientům.  

 

Námitka – jsme přece v ČR. Češi jsou někdy známí jako vypočítaví koumáci, kteří ve všem najdou mezeru. Možná máte obavu, že si budou 

eBook kupovat a pak požádají o vrácení peněz, i když se jim bude líbit. Ze zkušenosti sebe i pár info-podnikatelů v okolí mohu říct, že tato 

obava je neopodstatněná, takže klidně garanci nabízejte. Pokud si přeci jen nejste jisti, přidejte k eBooku bonusy, které dostanou klienti až 

po skončení garance.  

Krok 9 – Bonusy 

Zatímco u eBooku zdarma byly bonusy jen doporučením, u eBooku placeného jsou naprostou nutností. Každá skvělá nabídka zahrnuje nějaký 

bonus, který zvyšuje hodnotu samotného produktu. Čím více bonusů přidáte, tím lákavěší bude Váš eBook. Výhodou bonusů navíc je, že fungují 

mnohem lépe, než snižování ceny.  

Aby bonusy plnily svou funkci, musí splňovat jedno důležité kritérium – musí být naprosto NEODOLATELNÉ. Pracujte s obsahem, názvem a také 

podáním. Velmi dobře funguje, pokud je bonus úžasný a navíc dostupný pouze s Vašim eBookem a žádným jiným způsobem ho prostě získat 

nemohou.  

Kde vzít bonusy? 

1. Vytvořte nový psaný materiál. Pokud se k tématu eBooku vztahují další navazující témata, napište o nich další materiál. Příkladem může 

být například tento eBook. Nevýhodou je, že Vám to zabere hodně času a možná pak zjistíte, že to, co mělo být původně bonusem, budete 

prodávat samostatně.  

2. Vytvořte další info-produkt. Když máte napsaný eBook, co tak z něj udělat třeba video nebo MP3, které mohou poslouchat v autě, a dát to 

klientům jako bonus? Možnost je také webinář na určité téma exkluzivně pro klienty.  

3. Najděte partnery. Pokud víte ve svém oboru o dalších webech, které mají zajímavý eBook zdarma, požádejte je, zda můžete tento eBook 

dát jako bonus. Pokud mají eBook nebo nějaké produkty související s Vašim eBookem, domluvte se např. na slevových kupónech, které 
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dostanou exkluzivně pouze Vaši čtenáři. Nezapomeňte na WIN – WIN přístup! Řekněte případnému partnerovi, co z toho bude mít – 

propagaci, větší traffic, více prodejů.  

4. Vyjměte některé části svého eBooku a udělejte z nich bonus. Toto je nejjednodušší způsob, jak vytvořit bonus, a to především v případě, 

že je Váš eBook hodně dlouhý. Pokud jdete v některých kapitolách hodně do detailů, může být dobrým nápadem udělat z těchto kapitol 2-

3 dodatečné bonusy.  

Jak představit klientům bonusy? (platí i pro eBook jako takový) 

Jak u samotného představení eBooku, tak v části, kde se rozhodnete klientům představit své bonusy, nezapomeňte na tři základní věci: 

 Poutavý název a stručný obsah bonusu s popisem, proč je to pro ně opravdu skvělé a přínosné 

 Vizuální znázornění bonusu. Já používám nástroj, ve kterém si toto vizuální znázornění vytvoříte během 5ti 

minut – BoxShotKing.com.  

Co všechno si vytvoříte v BoxShotKingu: 

 Vizualizaci Vašeho eBooku ve 3D včetně Vašeho loga a Vašich barev 

 Obal eBooku ve 2D 

 Další produktové obrázky – CD, DVD, online program, členské karty 

Je to tak jednoduché, že to zvládne každý. Jak potom vypadá konečný výsledek, to vidíte na obrázku vpravo.  

Můžete také vyzkoušet Fiverr.com, kde Vám za 5 dolarů vytvoří takové vizuální znázornění, jaké budete potřebovat (pravděpodobně 

v nějakém nástroji typu BoxShotKing). Fiverr.com je celkově zajímavý portál, zkuste si jej trochu prosurfovat. Určitě vás překvapí, co 

všechno zde najdete za 5 dolarů… 

 Hodnota bonusu v Kč / Eur – to je důležité, aby si potenciální klienti dokázali představit, kolik konkrétně ušetří právě tím, že jim bonus 

dáte zdarma a o kolik se navyšuje hodnota Vašeho eBooku.  

http://2c443k3jcjqxapa1qqw2wq1se1.hop.clickbank.net/?tid=EBOOK
http://fiverr.com/gigs/search?utf8=%E2%9C%93&query=ebook+cover&x=0&y=0
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Krok 10 – Reference 

Reference jsou nezbytnou součástí nejen prodejních stránek, ale reklamy jako takové. Dávají klientům důvěru ve Váš produkt a jistotu, že někdo 

další už byl spokojen. Držte se vždy těchto dvou pravidel: 

1. Nikdy si reference nepište sami. Vždycky používejte reálné reference, protože pokud se to budete snažit obejít a napíšete si reference 

sami, lidi to prokouknou a eBook nekoupí, takže získejte opravdové reference! 

2. Personalizujte. Anonymní reference nevzbuzují ani zdaleka takovou důvěru, jako reference konkrétních lidí, kteří mají jméno, v lepším 

případě obličej. Ke každé své referenci tedy připojte jméno toho, kdo ji napsal. Vždy se daného člověka zeptejte předem, zda s tím 

souhlasí. Většina klientů, kteří Vám referenci napíší, jsou Vašim produktem nadšeni, takže obvykle souhlasí se zveřejněním. Pokud váhají, 

můžete jim nabídnout například i zveřejnění jejich webových stránek vedle jména nebo nějaký bonus do budoucna.   

Jak získat reference 

Pokud se Vám eBook povede, začnou Vám pravděpodobně chodit úžasné reference samy od sebe. Kromě toho, že se Vám samozřejmě budou 

hodit, tak to má asi největší plus – zjistíte, že opravdu pomáháte lidem, že Vaše informace někomu mění život nebo ho inspirují k některým 

věcem, že jste odpověděli na otázky, na které hledali odpověď atd. Vaše práce tak dostane mnohem větší smysl.  

Pokud je eBook naprosto nový a reference nemáte, je dobré dát jej přečíst několika přátelům, kolegům či známým, které by toto téma mohlo 

zajímat. Pošlete jim eBook a požádejte je, aby Vám odpověděli velice stručně na tři otázky:  

 Měli jste před začátkem čtení eBooku o něm nějaké pochybnosti? Buďte upřímní… 

 Splnil eBook to, co sliboval? Jak? 

 Komu byste eBook doporučili a proč? 

Otázky si můžete samozřejmě upravit podle sebe a tak, jak to připadá logické Vám. Je však lepší dát předem nějaké otázky, než jen dát někomu 

eBook a říct: „Napiš mi pak prosím, co si o něm myslíš“. Dostanete totiž možná nekonkrétní, dlouhé a do referencí nepoužitelné odpovědi. 

Mohou se Vám však hodit jako zpětná vazba… 
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Super tip, jak získat reference 

Další způsob, jak získat reference, je požádat o ně klienty. Tato rada se nevztahuje pouze na eBook, ale na Vaše produkty a služby obecně. Pokud 

máte databázi klientů, požádejte je o zpětnou vazbu. Optimální je dát jim například výše uvedené otázky. Pamatujte však, že lidé nedělají nic jen 

tak.  

Pokud tedy chcete zvýšit pravděpodobnost, že dostanete opravdu skvělé reference, vytipujte si pár klientů, o kterých si myslíte, že byli spokojeni 

a pošlete jim e-mail s požádáním, zda by pro Vás mohli napsat referenci nebo natočit referenční video. Pokud si nejste jisti jejich kladnou 

odpovědí, nabídněte jim nějakou odměnu – hodnotný dárek, významnou slevu na další nákup, propagaci jejich webových stránek apod.  

Možná vás překvapí, jak skvěle tento přístup funguje v praxi. Sama jsem byla takto párkrát požádána o referenční video a v případě, že jsem 

patřila ke spokojeným klientům, vždy jsem ráda vyhověla.  

 

 

 

Zkuste to taky! Reference = budování důvěry. 

Krok 11 – Omezení, ohrožení nabídky 

Omezení nabídky je velice mocný nástroj, který využívá jednoduchých principů psychologie k tomu, aby přiměl lidi nakoupit ihned. Často tedy 

toto omezení zahrnuje prodej jen po určitou omezenou dobu, nebo prodej po omezenou dobu za nižší cenu, nabídku bonusů jen na omezenou 

dobu nebo jen pro prvních XXX klientů. Je to na Vás… 

Krok 12– CALL TO ACTION, výzva k akci 

Možná jste se už setkali se zkratkou CTA a říkali si, co to asi znamená… Znamená to Call To Action, česky Výzva k Akci. Pokud klientovi neřekne, co 

má udělat, pravděpodobně to neudělá, nebo to udělá jen sem tam někdo. Buďte tedy konkrétní a řekněte PŘESNĚ, jaký je další krok.  

Například: „Klikněte na tlačítko OBJEDNAT a objednejte si eBook TEĎ!“  … „Pokud chcete tento eBook, objednejte si jej IHNED kliknutím zde!“.  

Příklad ze života: Kamarádi z Akusticka-pěna.cz požádali před pár měsíci několik svých zákazníků o video referenci na akustickou 

pěnu použitou ve zkušebnách a nahrávacích studiích výměnou za propagaci webu / kapely klientů na stránkách a k tomu odměnu. 

Výsledky překvapily a zákazníci byli opravdu kreativní. Přesvědčte se sami… (Jsou to ta dvě videa níže na stránce). 

 

http://www.akusticka-pena.cz/poradime-vam/odhlucneni-zkusebny-studia
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5. A znovu o automatizaci – tentokrát s návodem, jak na to 

Teď, když už máte přesný návod na to, jak napsat eBook, jak mu dát hodnotu, jak určit jeho cenu a napsat dokonalou prodejní stránku, se 

přesuneme k části automatizace.  

Víte, co je noční můrou většiny lidí, kteří chtějí prodávat své produkty na internetu? Umístění objednávkového formuláře, uchovávání kontaktních 

údajů, vystavování faktur, sledování plateb, párování a upomínky, online platby, vytváření účtů, zasílání souborů a podobné činnosti, na které si 

buď musíte někoho najmout, nebo vám zaberou půl dne. 

Ale kde je potom ta krása prodávání po internetu 24h denně a automatizace... 

A co kdybyste měli nástroj, díky kterému na to všechno můžete zapomenout? Prostě na pár kliknutí vygenerujete objednávkový formulář a pak už 

jen můžete ležet na pláži a kontrolovat své konto, zda si máte dát o jedno mojito navíc. 

Tento nástroj naštěstí existuje a existuje v češtině, na míru českému účetnímu systému!  

Jmenuje se FAPI.cz a zde je výčet toho, co umí: 

 Vytvořit objednávkový formulář pro platby převodem i kartou s napojením na platební bránu GoPay.cz 

 Vystaví za vás faktury 

 Postará se o kontrolu plateb a jejich párování 

 Odešle kontakt na přihlášeného klienta do seznamu ve SmartEmailingu nebo jiném e-mailovém rozhraní 

 Pomocí speciálního scriptu odešle po spárovaní platby konkrétnímu klientovi jeho eBook 

 Můžete jednoduše rozeslat upomínky těm, co nezaplatili  

 Jednoduše můžete vyexportovat všechny faktury a ty zaslat vaší účetní 

FAPI je aktuálně přístupné jen vážným zájemcům, kterým tým FAPI rád pomůže s integrací tohoto nástroje do jejich online podnikání. Detailnější 

informace získáte po registraci na webu www.fapi.cz. Až budete mít eBook hotový k prodeji a budete chtít využívat automatický online prodej, 

kontaktujte FAPI a domluvte se na možném založení účtu. 

http://fapi.cz/
http://www.fapi.cz/
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Potřebujete k automatizaci ještě něco dalšího? 

Ano. Pokud chcete, aby bylo možné platit Váš eBook pomocí platebních a kreditních karet, musíte si založit obchodní účet u GoPay.cz. Po vyplnění 

formuláře Vám do jednoho pracovního dne přijde od GoPay několik formulářů. V první fázi stačí vyplnit Registrační formulář (RF), abyste získali 

GOID a šifrovací klíč, které potřebujete k integraci s FAPI.cz. 

Pokud chcete, aby se eBook automaticky odeslal klientům, potřebujete nějaké e-mailové rozhraní. Já používám SmartEmailing.cz a doporučuji 

minimálně vyzkoušet 7 denní verzi zdarma. Co to je? SmartEmailing je nástroj pro hromadné a profesionální rozesílání e-mailů a správu databáze 

Vašich kontaktů.  

Pojďme se nyní podívat jen na funkce nutné pro odeslání eBooku. 

1. Vytvořte si seznam, do kterého se budou zapisovat kontakty po objednávce 

2. Můžete vytvořit informační e-mail, který jim od Vás přijde ihned po objednávce, nicméně to můžete i ve FAPI, protože FAPI odešle fakturu 

rovněž e-mailem a text tohoto e-mailu můžete zvolit. 

3. Vytvořte další seznam, do kterého se zapíše kontakt v okamžiku, kdy FAPI přijme jeho platbu 

4. Tento seznam pomocí speciálního scriptu, který získáte od FAPI a nahrajete na svůj server, propojíte s FAPI, takže laicky řečeno se stane 

to, že v okamžiku, kdy FAPI řekne „tento člověk to má zaplaceno“ se objeví ten člověk v tomto seznamu. 

5. Vytvořte SmartKampaň pro tento seznam. SmartKampaň je automatický e-mail, který klientovi odejde ve vámi zvoleném časovém 

intervalu od přidání na seznam. V tomto případě tedy doporučuji v okamžiku přidání na seznam. Do této SmartKampaně přidáte odkaz na 

eBook a bonusy, případně je přiložíte jako přílohu a tradáááá… vše je nastaveno. 

Pokud se Vám to zdá složité, uklidním Vás. Pokud jsem to zvládla já, věřím, že to zvládnete taky. A pokud ne, lidé ve SmartEmailing.cz nebo 

FAPI.cz Vám rádi pomohou s nastavením. 

A JE TO! HURÁ DO PSANÍ EBOOKU, KTERÝ VÁM BUDE VYDĚLÁVAT! 
 

https://www.gopay.cz/
http://www.smartemailing.cz/ceny/?a_box=2hf66mn7


 

     
      http://www.facebook.com/PodnikaniZPlaze    

Stanislava Mrázková – Online Továrna na Peníze 

  

21 

B. TAJEMSTVÍ EBOOKU ZDARMA, KTERÝ VYDĚLÁVÁ 
Možná Vám nadpis této sekce nedává smysl… Jak může být něco zdarma a zároveň vydělávat. Pravda, cesty peněz jsou v tomto případě trochu 

klikatější, ale i přesto se k Vám peníze dostanou, pokud vše uděláte dobře.  

Tajemství eBooku zdarma, který vydělává, se jmenuje affiliate. Affiliate, neboli partnerská spolupráce, která spočívá v tom, že propagujete 

produkt nebo službu někoho jiného a dostáváte za to provizi. Nemusíte tedy mít nic skladem, nemusíte mít žádné zaměstnance, evidovat 

objednávky… Prostě jen umístíte do svého eBooku odkazy na webové stránky a produkty / služby partnera a v affiliate rozhraní sledujete, jak Vám 

přibývají provize.  

3 důvody, proč miluju affiliate marketing: 

1. Velký potenciál výdělku. Ze zkušeností své i dalších affiliate partnerů mohu říct, že díky affiliate propagaci můžete vydělávat každý měsíc 

tisíce až desítky tisíc korun. A ani na těch se to nemusí zastavit. TOP affiliate partneři vydělávají statisíce! (Ano, i v českých podmínkách to 

jde).  

2. Pasivní příjem. Affiliate, je-li dělán správně, Vám postupně začne generovat pasivní příjmy. Na začátku stačí jen správně otočit kohoutky v 

pomyslném potrubí a peníze pak už tečou samy. Pokud totiž například propagujete službu, jejíž platby se pravidelně opakují a Vámi 

doporučený klient tuto službu využívá, chodí Vám provize z jeho plateb každý měsíc, aniž byste museli hnout prstem. 

3. Produkt už je vytvořen. V affiliate propagujete produkty a služby, které již vytvořil někdo jiný. Odpadají tedy úsilí i rizika spojená s tvorbou 

produktu. Stačí jen správně propagovat a získat tak provize z cen jednotlivých produktů a služeb, které dost často bývají velmi vysoké a 

pohybují se od 10 do 50% z ceny produktu. 

Jak na to v eBooku? 

Základním pravidlem, které musíte při affiliate propagaci v eBooku dodržet, je neprodávat. Lidé si stáhnou Váš eBook proto, že se chtějí něco 

dozvědět o řešení svého problému, ne abyste jim něco prodávali. Takže pořád platí stejný koncept – napsat eBook, který má HODNOTNÝ OBSAH, 

pomůže Vašemu klientovi s řešením problému, s odpovědí na otázky a zároveň navrhne nějaká řešení formou doporučených produktů nebo 

služeb s Vaší vlastní referencí na tento produkt, nebo službu. Pokud nevíte, co tím myslím, projděte si ještě jednou pořádně tento eBook ;-) 
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Založte si svůj vlastní affiliate program, kde se budou moci zaregistrovat Vaši potenciální partneři a nabídněte jim provizi z propagace 

Vašeho eBooku. Buďte štědří! Obvyklá výše provizí může být 40 – 60%!  

 

Jak to konkrétně funguje? 

V prvé řadě se podívejte po affiliate programech svých oblíbených služeb, e-shopů, firem. Zaregistrujte se do jejich affiliate programů, kde 

najdete k jednotlivým produktům nebo službám unikání odkaz. Tento odkaz pak budete používat ve svém eBooku pro propagaci. Pokud chcete 

mít trochu konkrétnější představu, zaregistrujte se do affiliate programu Firmy 2.0, jehož jsem manažerkou a navíc ještě získáte eBook: 3 tipy, jak 

úspěšně propagovat.  

Když máte vybrán affiliate program, napište eBook na zvolené téma, které souvisí i s propagovaným produktem nebo službou. Své doporučení 

pak vhodně umístěte do textu. Jak napsat eBook i jak jej dostat ke klientům, to už víte, takže zbytek je na Vás.  

Prosím nepropagujte služby nebo produkty, které jste sami nevyzkoušeli jen proto, že chcete vydělat! Uvědomte si, že sdělováním svého 

doporučení v eBooku vedete klienty k používání nějaké služby nebo produktu a pokud tato služba nebo produkt nejsou takové, jak 

v eBooku píšete a nesplňuje to, proč je doporučujete, klient bude zklamán. Zklamání povede k tomu, že ve Vás nebude mít už pro příště 

důvěru, čímž ztratíte jak klienta a možnost výdělku z jeho strany, tak možnost dalšího doporučení.  

Druhá strana mince 

Affiliate není jen o tom, že můžete propagovat něčí produkt. Když se podíváte na affiliate z druhé strany, objevíte obrovské možnosti, jak dostat 

Váš placený eBook k většímu množství lidí.  

 

 

Možná si teď říkáte, proč tak hodně. Jedním důvodem je motivace potenciálních partnerů, je docela rozdíl, jestli např. v případě eBooku za 690 Kč 

dostanou z jednoho prodeje 69 Kč, nebo třeba 345 Kč. V případě, že je provize vyšší, partneři propagují mnohem radši. Kromě toho Vám tímto 

předávají část své databáze, se kterou Vy pak můžete dále pracovat a prodávat jí další produkty.  

Jak na to? Já používám pro propagaci službu AffilBox.cz, která je jak cenově dostupná, tak velice přehledná jak pro inzerenta, tak pro samotného 

partnera. Navíc Vám majitel AffilBoxu, Mário Roženský, rád poradí a pomůže s integrací AffilBoxu do Vašeho podnikání.  

http://affiliate.firma20.cz/registrace/?a_box=2hf66mn7
http://www.affilbox.cz/?a_box=ty7v4crz
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A JSME U KONCE!  
Děkuji Vám, že jste dočetli až sem. Teď už víte vše, co potřebujete k tomu, abyste mohli díky svému eBooku začít vydělávat 

peníze. Jak jej napsat, jak určit jeho cenu, jak vytvořit úspěšnou prodejní stránku a jak zautomatizovat celý proces tak, aby 

eBook vydělával naprosto bez Vás. Je to zásadní krok k tomu, udělat si ze svého webu Online Továrnu na Peníze.  

Jděte do akce! Uvidíte, že ten pocit svobody, až Vám na účet začnou chodit peníze a vše bude fungovat bez Vás, je 

nepopsatelný! 

Pokud si nejste jisti, co tím vlastně myslím, doporučuji Vám přečíst si jednu knihu, která mě přesvědčila o tom, že je úžasné 

vlastnit Online Továrnu na Peníze. Napsal ji Timothy Ferriss a jmenuje se Čtyřhodinový pracovní týden. Inspirujte se! 

Zvu vás na pláž!  

Pokud to s Online Továrnou na Peníze myslíte vážně a chcete se do toho pustit, napsat eBook, 

zautomatizovat jeho prodej a pak jen sledovat, jak Vám na účet přibývají peníze, zvu Vás ke své 

oblíbené disciplíně, kterou nazývám Podnikání z pláže. Pokud patříte mezi příznivce, připojte se ke 

mně a ostatním na Facebook stránce Podnikání z pláže.  

Motivace a zajímavých informací o plážovém podnikání není nikdy dost! 

Děkuji Vám, že jsem s Vámi mohla sdílet své know-how 

Pokud si najdete 5 minut navíc, budu moc ráda, když mi napíšete, co Vám přinesl, jak se Vám líbil, co Vám v něm chybí? 

Napište mi e-mail. Přeji Vám úspěch a nezapomeňte – budujte své podnikání a značku na důvěře a statutu experta. 

Stanislava Mrázková , stanislava@firma20.cz   

PS: Níže najdete ještě shrnutí všech nástrojů, které osobně využívám a které doporučuji k budování Online Továrny na Peníze. 

http://stanislavamrazkova.cz/ctyrhodinovy-pracovni-tyden/
http://www.facebook.com/PodnikaniZPlaze
mailto:stanislava@firma20.cz
http://www.facebook.com/PodnikaniZPlaze
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SHRNUTÍ NÁSTROJŮ K VYBUDOVÁNÍ ONLINE TOVÁRNY NA PENÍZE 
 

 

 

BoxShotKing.com – vytvořte si 3D vizualizaci svého eBooku a dalších info-produktů za 5 minut 

Fapi.cz – Online systém pro automatické objednávky a platby.  

GoPay.cz – česká platební brána pro možnost plateb kartou. 

SmartEmailing.cz - nástroj pro hromadné a profesionální rozesílání e-mailů a správu databáze Vašich kontaktů. 

AffilBox.cz – rozhraní pro profesionální správu affiliate programu. 

 

A navíc… 

Podnikání z pláže – místo pro inspiraci a setkávání příznivců plážového podnikání  

StanislavaMrazkova.cz – Zdroj inspirace a hodnotných informací k info-podnikání, affiliate marketingu a podnikání z pláže  

http://2c443k3jcjqxapa1qqw2wq1se1.hop.clickbank.net/?tid=EBOOK
http://fapi.cz/
https://www.gopay.cz/
http://www.smartemailing.cz/ceny/?a_box=2hf66mn7
http://www.affilbox.cz/?a_box=ty7v4crz
http://www.facebook.com/PodnikaniZPlaze
http://stanislavamrazkova.cz/
http://fapi.cz/
http://www.smartemailing.cz/ceny/?a_box=2hf66mn7
http://www.affilbox.cz/?a_box=ty7v4crz
http://www.facebook.com/PodnikaniZPlaze

