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a jak dostat knihu ke ¢tenattim

Vydej si vlastni

KNIHU

Jak rachrinit rukepis pred daplikem

a jak dostat knihu ke érenaiim

LA\
p iy

(PDF zdarma za recenzi s portrétem)
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1.2.2 Kniha jaRo mocny ndstroj v podnikdni

Tato kapitola je pro autory budouci, nikoli pro ty, ktefi maji ruko-
pis hotovy a o psani dalsi knihy neuvazuji. Ale pokud si ji prectete,
mozna zménite nazor. Nemusite totiZ byt podnikatel, ani o tom uvazo-
vat, abyste pochopili, Ze kniha dokaZe zcela zménit vas profesni zivot
a kariéru i v pripadé, Ze jste zaméstnanci.

Jste-li podnikatelé, miiZe kniha nastartovat vas rtst a vasi firmu
odlisit od jinych tak, Ze se budete moci prestat starat o to, co dél4 kon-
kurence. Je to jednorazova investice, ktera pro vas po zbytek zivota
pracuje i v t€zkych dobach, kdy musite investice do pribézného mar-
ketingu omezit. A poskytuje tak obrovsky prostor, na kterém mate
prilezitost zakaznika presvédcit, jako zadné jiné reklamni médium.

Pfitom mame tendenci knihdm vérit a nepovazujeme je za reklam-
ni néstroj, takze n4s varovny systém zlstava pti ¢teni vypnuty a cesta
do nasi mysli je o to snazsi.
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Vystupte z davu &0©
Rici o sobé, Ze je odbornik, miiZze kdekdo. Zaméstnanci, podnikatelé...
par odbornikii najdete dokonce i ve statni sprave.

Jak ale pozname opravdového odbornika? Nebo si to alespoi mys-
lime? Tusite spravné. Uréité jste uz slySeli vétu: ,, Ten Prochdzka tomu
fakt rozumi, dokonce o tom napsal knithu.”

Tim, Ze napisete knihu o oboru, ve kterém se pohybuje-
te, vystoupite jednou provzdy z davu. Lidé za¢nou mit pocit, Ze
svému oboru opravdu rozumite — a zfejmé nebudou daleko od prav-
dy; abyste napsali celou knihu, néco uz o svém tématu védét musite,
a tim, Ze své znalosti takto vefejné vystavite kritice, dokazujete, Ze si
za svymi nazory stojite do té miry, Ze jste ochotni podstoupit zkousku
ohnem.

Stejné jako vystoupite z davu, pokud napisete celou odbornou
knihu, miZete se od své konkurence odlisit mnohem mensim podi-
nem, tfeba pouhym navodem k pouzivani produktii, které vyrabite.
Dokonce ten navod nemusite napsat vy — mtze to udé€lat odborné
oddéleni vasi firmy. Nebo nékdo uplné cizi, na zakazku, coz je samo-
zfejmeé krajni pfipad, ale i tak nékteré knihy vznikaji. VSechny tyto
zptsoby vam pfiblizim na nasledujicich strankéch.

Tim, Ze knihu vydate, jdete naproti lidem, kteti pravé podobny
problém tesi a kteti jesté nejsou tak daleko, aby hledali rovnou zpra-
covatele — zatim se jen chtéji o tématu dozvédét vic. Krome toho, ze
na konci knihy bude reklama vasi firmy, také mate moznost ukéazat,
Ze tématu rozumite. MiZete velmi nendpadné zdkaznikovi vysvétlit,
v ¢em jste vy nebo vase feSeni lepsi nez ostatni.

Nemusite ale byt podnikatel, kniha dokiZe vyborné nastartovat
ivasi kariéru.

Dostaiite svou praci na novou aroven
Nejen praci zZiv je ¢loveék. Ale... V praci travime velkou c¢ast zZivota
a nikde neni psano, Ze musite ze zaméstnani chodit utahani nebo
otraveni. Prace vas muze také napliiovat a vzrusSovat, muze vas us-
pokojovat tieba tim, Ze vas nuti neustale rist. MiZete v ni vidét hlu-

boky smysl, diky némuz do prace denné vyrazite s ocekavanim a zve-
davosti.
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Kniha je ta nejlepsi vizitka. Diky tomu, Ze vydate knihu o tom,

¢emu rozumite, se mizete dostat k mnohem zajimavéjSim a vétsim
projekttim a ziskat tim Sanci své znalosti a schopnosti jesté dal rozsirit
a obohatit. Mozna si vas najde firma, ktera diky vasi knize usoudi, Ze
chce mit v tymu praveé vas, nebo diky informacim v knize dokonce
teprve zjisti, Zze by méla podobnou pozici vytvorit. Kdo asi bude prvni,
koho v takovém ptipadé oslovi nebo s kym se bude chtit poradit?
Mozna si takovou firmu najdete sami, a diky knize, kterou jim predem
zaSlete, budete mezi uchazeci od pocatku favority.

Mit praci, ktera vas bavi, je k nezaplaceni. Abyste ji ziskali,
dost mozn4 byste se spokojili i s niz§im platem... Ale pro¢? Muzete mit
oboji. Praci, ktera vas bavi, i vysoky plat.

Mozna praci momentalné nehledate a jste spokojeni tam, kde
jste. Neni ale spokojenost malo? Opravdu neni nutné si denné pouze
odkroutit svych osm hodin. Reknéte upiimné: Nebylo by daleko lepsi
se do prace tésit a délat ji s nadSenim?

Ukazte svou knihou, Ze na to mate a Ze presné to si zaslouZite —
skvélou praci a skvély vydélek.

Dejte shohem nouzi o zakazniky G©
Pokud jste zivnostnik nebo podnikate, kniha k vAm miiZe ptivést velké
mnozstvi novych zakaznik.

Tim, Ze lidem ukaZete, Ze tématu rozumite, polozite zaklady pro
dtivéru k vasi osobé. AZ ¢tenatr dojde do bodu, kdy se rozhodl pro
nakup, co myslite, kde nakoupi — u odbornika, ktery mu fekl vse
potiebné, nebo si radéji najde na internetu jinou firmu, kterou viibec
nezni?

»INojo, ale kdyz zakaznika vSechno nau¢im, nebude mé potiebovat.

Omyl. Takovych bude jen par a ¢asto to byvaji lidé, kteii si chtéji
udélat sami skoro vSechno. Od téch byste korunu stejné nevid€li.

Ale je spousta lidi jako ja, ktefi chtéji mit o vS§em nejdiiv obecny
prehled, zorientovat se v oboru, a pak ¢asto prijdou na to, Zze bude lev-
né&jsi zaplatit odbornika, aby to udélal, nez investovat ¢as a vSechno se
naucit sam do detailu.

Zakazniku neni nikdy dost; mozné jich mate dost na to, aby
vas uzivili, ale sta¢i to? Nebylo by lepsi, kdybyste jich méli tolik, Ze

«
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byste si mezi nimi mohli vybirat? Zbavili byste se téch problémovych,
se kterymi se vam $patné spolupracuje a vybirali byste si projekty tak
zabavné, Ze byste je dé€lali i zadarmo — a jesté navic byste za né dostali
vice penéz.

Mozné mate téméf neomezené kapacity a byznys, ktery se d4 ska-
lovat, a nemusite nikoho odmitat. V tom pripad€ mize zvySeny pocet
zakaznikl znamenat vys$si zisky, izemni expanzi ¢i rozsifeni nabidky
o dalsi produkty.

Pokud vidite vétsi mnozstvi zdkaznik jako problém, pak asi jeho
skutecné jadro lezi nékde jinde — ve Spatném byznys modelu, v nedo-
state¢nosti vasich kapacit, ve Spatné organizaci prace nebo v tom, Ze
se snazite vSechno délat sami. Pak najdéte problém a vyteste ho, nez
bude kniha na svété. To vam ov§em nebrani zacit s psanim knihy jesté
dnes.

Vzdycky mizZete vydani knihy pozdrzet, nebude-li problém jesté
vyFesen. Vic ¢asu na psani znamena vic ¢asu na opravy a tim padem
vyss$i kvalitu knihy.

Pochlubte se svou konkurenéni vyhodou &©
Kazdy, kdo chce na trhu prorazit, by mél védét, v ¢em je lep$i nez os-
tatni v oboru, co je jeho konkurenéni vyhodou. Zakaznik v§ak nemusi
vasemu oboru rozumét natolik, aby pochopil, pro¢ je pravé tato vyho-
da tak dalezita.

V knize je dost prostoru na to, abyste objasnili, v ¢em spocivaji
vyhody vaseho feseni. KdyZ potfebujeme nécemu porozumeét, ¢asto
sahneme praveé po knize nebo si vyhledame odborny blog.

Ale to zdaleka neni vse — odborny text mtzete prokladat priklady
z fungovani vasi firmy a feSeni ukazat na konkrétnich ptibézich (lidé
je miluji). Treba jaké disledky mize mit, kdyz zadkaznik nevyuzije
praveé to, co nabizite pouze vy. A naopak, jak se mu vyplati, ze tomu
bude vé€novat pozornost.

Vysvétlit jasné svou konkurenc¢ni vyhodu v kratkém reklamnim
sloganu je né€kdy slozité. Je to do zna¢né miry dano tim, Ze jsme uz na
reklamu zvykli, Gto¢i na nés ze vSech stran a rada piehani — nesetii
obcas nabubfelymi, bombastickymi prohlasenimi, zatimco realita nas
Casto zklame.
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V knize mate moznost pozitiva své konkurenéni vyhody probrat
podrobné, aniz by to zakaznik vnimal jako reklamu. Kniha je troj-
sky kun, kterého posilate do mysli étenare, kdyZz chcete,
aby zacal sdilet vas thel pohledu na celou problematiku
a pochopil vahu vasich argumenti.

Kdyz ¢tenér vas nahled na véc pfijme a na konci knihy pak narazi
na reklamu, ve které nabizite prave to, co se od vas naucil povazovat
za dileZité, a jesté mu k tomu date tieba slevu za zakoupeni knihy,

miiZete mit vyhrano.

To mam uéit svou konkurenci?
Ano. A viibec se toho nebojte.

Pokud néco délate 1épe nez vasi konkurenti, a jesté jste o tom
dokazali napsat knihu, jste daleko pred nimi; jste v Cele, jste lepsi,
a vétSina lidi to tak bude vnimat. Naskok si hravé udrzite i nadale,
jestlize neusnete na vaviinech a budete se dal vzdélavat a rist jako
dosud. AZ budou za par let tam, kde jste ted vy, budete vy uz o stu-
pen vys — nikdy vas nedoZenou, pokud si budete naskok udrzovat.

Snad kazdy z nas mél strach, neZz poprvé odhalil sva tajemstvi
a prednosti a zacal ucit. J4 tedy urcité. A ano, velmi mala ¢ast kon-
kurence vas mozné sleduje a bude premyslet, co z vasich tspésnych
strategii lze okopirovat, to se ned4 vyloucit. Dokonce se mohou poku-
sit i napsat knihu jako vy, ale... Budou druzi. Kdo se chtél v oboru
vzdélat, ¢asto uz ma koupenou vasi knihu, a aby konkurenti tu svou
odlisili a nepsali to samé, budou to mit mnohem t€zsi. Pravdépo-
dobnéjsi ale je, Ze pokud jste téma pojali obsahle, nebudou to ani
zkouset.

To ovS§em mluvime jen o velmi malé ¢asti vasi konkurence. Ta
vétsi je prilis zahlcena vlastnimi problémy a dennim provozem, nez
aby méla ¢as délat jesté strategicky prizkum trhu. A vétsinou plati,
Ze ¢im déle je firma na svété, tim méné zapojuje kreativni techniky,
inovuje a sleduje konkurenéni strategie. Nejvétsi drajv mivaji firmy
na pocatku a pak plizivé nastupuje rutina.

S vydanim knihy ¢asto pfijdou nové zakazky a prilezitosti a nékte-
ré budou vyzadovat, abyste se v né¢em zlepsili nebo néco nastudova-
li. Mozna budete muset zvysit svou efektivitu, ¢astecné automatizovat

MOZNOSTI 63



Vv,

nebo outsourcovat, abyste pozdéji zvladli vyssi mnozstvi zakazek. Nebo
budete chtit v knize vysvétlit néjaké téma a uvédomite si, Ze se ho nej-
diive potiebujete doucit nebo si ho obcerstvit. A pfitom opét vyrostete,
vas zabér se zvetsi.

A7 prekvapivé Casto také pti uceni zjistite, ze kovdrova koby-
la chodi bosa. Ze néco udite ostatni, protoze vite, Ze to funguje, ale
sami to ve své praxi trestuhodné pomijite. Je to paradox, ale tim, Ze
ucime ostatni, velice ¢asto jesté vic u¢ime sebe. I proto je tak
dulezité s predavanim zkusenosti zaéit.

Ué¢te lidi pouzivat vase produkty
Jsou lidé, ktefi si néco koupi, nepiectou si ani navod a do smrti pak
vyuzivaji jen 5 % funk¢nosti produktu, protoZe jim to stac¢i. Typickym
piikladem jsou fotoaparaty.

Ale také jsou lidé, ktef jsou systematicti a chtéji si nastudovat, jaké
ma produkt funkce a jak ho plné vyuzit, nékdy dokonce jesté predtim,
nez ho zakoupi. Tim, Ze vytvorite knihu o tom, jak spravné pouzivat
vase produkty, miZete zdkaznika pfivést rovnou ke své firme.

«  Prodavate-li fotaky, ucte lidi fotit a pfitom jim ukazte, jak mohou
délat tzasné fotky pomoci nastaveni, které umoznuji prave jen
vaSe aparaty.

+  Prodavate-li kuchyné, ukazte, jak snadné muze byt workflow pti
vateni ve vasi kuchyni diky ergonomickému uspotadéni, nebo

porovnejte to, jak vypadaji vase a jak cizi, levnéjsi feSeni po néko-
lika letech pouzivani.

«  Specializujete-li se na vany, miiZete napsat knihu o vlivu koupani
¢i riznych druhti koupeli na organismus.

»  Vyrabite-li vestavéné skiiné, vytvorte knihu s obrazky a schéma-
ty, ktera nazorné ukazi, kolik mista muze vzniknout, nechame-li

Vv

skiin zapustit do stény, a jak se d4 toto misto vyuzit.

«  Podnikate-1i ve sluzbach a dosud vas nenapadlo zadné téma,
které by se k vasi ¢innosti hodilo, sbirejte tfeba ptibéhy lidi,
ktefi se kviili nekvalitné provedené sluzbé dostali do nesnézi...
a tak dale.
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Reklama ale miiZe byt i nepfima. Napiiklad, vyrobce zimniho détské-
ho obleceni se mtize domluvit s autorem pohadek pro déti a nechat
ho na zakazku sepsat zimni pohadky; vodackou soutéz jako ja mohla
klidné vymyslet ptijcovna lodi nebo vyrobce vodackych potteb a mohli
knihu vybavit svou reklamou. Stejné tak mize outdoorovy prodejce
vytvorit knihu povidek pro horolezce ¢i skauty a cestovni kancelar
zase knihu tipti svych nejzkusenéjsich privodeti na cestovani po svéte.
MozZnosti jsou nepieberné!

Ziskejte na ctenare kontakt @©
Zakaznik prochazi béhem nakupu vyvojem od nezijmu az po nikup.
Nakoupi od toho, ke komu bude mit divéru. Ve vasem zajmu je mit
tento vyvoj caste¢né pod kontrolou a provazet zakaznika béhem celé
jeho cesty, byt mu nablizku s pohotovou pomoci a véas mu nabidnout
sviij produkt nebo sluzby. K tomu pottebujete na zakaznika funkéni
kontakt, abyste jej mohli oslovit, kdy potiebujete vy.

Vytvoite pro ¢tenare knihy néjaky bonus a do knihy pak na néj
dejte upozornéni s QR koédem, ktery navstévnika nasmeéruje primo
na squeeze page — webovou stranku na sbér kontaktti. Na ni si bude
moci bonus vyzvednout viménou za svou e-mailovou adresu. MiiZe to
byt eBook, ptipadova studie nebo tieba stranka s uzite¢nym obsahem,
kurzem nebo odkazy.

Pouzijte knihu jako vstupni branu do svého prodejniho trychtyre,
do néhoz padaji vlazni zajemci a vypadavaji platici zakaznici. Funguje
to miliontim byznyst po celém svété a neni diivod, abyste byli vyjimkou.

Nezapomeiite ale sviij trychtyr vybudovat diive, nez knihu pustite
na trh!

Zaroven muzete na Facebooku spustit soutéz o vasi knihu, do niz
se Ucastnici budou muset zaregistrovat, a méjte pripraveny i néjaké
bonusy nebo slevy pro toho, kdo nevyhraje, aby byl spokojen a hned
po soutézi se vim neodhlésil. MizZe to byt eBook, checklist nebo tieba
videotrénink.

Vas seznam kontakti bude jednou z nejcennéjsSich firem-
nich komodit a s knihou se da v tomto sméru zachazet kreativné,
i kdyz to neni online produkt.

Dalsi informace najdete na strince ZDROJE'.
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Obohatte knihu o interaktivni zazemi
Kniha miize byt multimediélni projekt — doprovazena webem s odka-
zy, podobné jako je tato kniha doplnéna strankou ZDROJE'. Z jejiho
textu muze vést nespocet odkazi na stranku s dal$imi informacemi,
videi a odkazy. A opét, vasim cilem bude ziskat kontakt, ktery vim
¢tenaf miize dat pravé vyménou za bonusovy obsah.

Zhlédne-li vase videa a najde v nich dal$i hodnotu, jeho vztah
k vam se opét posune, jiz pro né€j nejste neznamy autor knihy, ale
zn4 vas hlas a vi, jak vypadate. Mnohem snéze vam zacéne divérovat,
protoZe mame podvédomy cit pro fe¢ téla i vyrazy tvate, a pokud
¢lovéka vidime, je pro nés snazs$i odhadnout, zda je divéryhodny,
nebo neni.

Na strance miZete zvefejnit reference na sviij byznys nebo vyrob-
ky, miZe z ni vést pfimy odkaz na vase stranky, miZe obsahovat kviz
nebo prizkum, za jehoZ vyplnéni u vas dostane zdkaznik slevu nebo
voucher. MiiZe na ni byt mozné koupit nebo ziskat za kontakt onli-
ne kurz, ktery procvici nebo dal prohloubi ¢tenarovy znalosti ziskané
z knihy.

Obsah ani zdaleka nemusite tvorit jen vy: VyuZijte toho, Ze na
rozdil od ¢tendre mate v oboru zkusenosti a praxi a dokazete po-
soudit, zda jsou informace kvalitni, a vyberte pro néj to nejuzi-
te€n€jsi, co se na internetu najde. Udé€lejte ze stranky bohaty zdroj
informaci, ke kterému se bude ¢tenar vracet znovu a znovu, dokud
ho téma bude zajimat. Rozcestniky dokazi usettit spoustu prace
a casu.

MizZete tocit videa, podcasty, psat blog. MiZete na strance aktua-
lizovat kteroukoli ¢ast knihy, ktera zac¢ne byt zastarala. Dokonce na to
miuZete uz predem piimo v knize upozornit: Pro nejnovéjsi, aktualni
informace navstivte prosim stranku www...cz. V takovém pitipadé
vSak nezapomeiite, Ze by tato stranka méla fungovat a byt pravidel-
né aktualizovana jes$té za deset &i patnact let. Zivot knihy je
dlouhy.

Za méné penéz vice muziky? 0©

Srovnate-li si naklady na péar billboardii (plati se mési¢né tisice za
jeden, tisk nepocitaje) a naklady na vydani knihy, kterd vam bude
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délat vizitku nesrovnatelné déle, zjistite, ze vydat knihu je jedna
z nejefektivnéjsich reklam, jaké lze najit. Venkovni reklamy uz
jsme si zvykli téméf ignorovat. PfinejlepSim se nam zapisi do pod-
védomi — ale jejich dopady se nedaji nijak mérit, coz je dalsi nevy-
hoda.

Naproti tomu se knihy navzajem lisi. Kazd4 ma jiné zaméreni
a jiny jazyk, kazda jinak ptisobi na podvédomi, kazda predava tro-
chu jiné poselstvi, ale hlavné: Pocitoveé knihu nebereme jako reklam-
ni produkt a nase reklamni ostraZitost a rezistence pri ¢teni klesa
témér k nule.

Jisté, napsat knihu je mnohem pracnéjsi, nez dat tkol reklamni
agentuie, sdhnout do penéZenky a mit to odbyté. Proto se také pro
vydani knizky rozhodne mnohem méné firem, coZ znamena, Ze je na
tomto poli mensi konkurence.

Zalezi na tom, jestli délate reklamu proto, Ze vam to rozkizal $éf
a Ze takhle to délaji vsichni, anebo jste schopni pfemyslet nekonvenc-
né a to jediné, co vas zajima4, jsou vysledky.

Jak se daji mérit vysledky v pripadé knihy? Do tiraze dejte jedi-
necnou mailovou adresu, kterou neuvedete nikde jinde — vSechny
prichozi e-maily na tuto adresu budou pochazet od étenatt knihy.
Z QR koédu v knize ved'te odkaz na zachytavaci stranku, kam nebude
mozné se dostat jinak nez pres piimy odkaz. Ale jak jsem naba-
dal na str. 65, tplné nejlepsi bude, date-li na nékolik mist do knihy
odkaz na takovy bezplatny obsah, kterému nebude mozné odolat
a ke kterému ¢tenar ziska pristup pouze vyménou za svou e-mailo-
vou adresu.

Kniha jako reklama maé i dalsi vyhodu: Investujete do ni, kdyz se
vam dafi. KdyzZ pak pfijdou horsi ¢asy a jste nuceni investice do rekla-
my omezit, kniha stéle pracuje a protoze v tuzsich ¢asech lidé hledaji
levné zdroje informaci, funguje o to 1épe.

Jak na odbornou knihu
Psét knihu na podporu své kariéry nebo podnikani a pséat si jen pro
zabavu neni to samé. Ve druhém pripadé musite ¢ekat na tu spravnou
néladu a inspiraci a kdyz ji dostanete, zase se vam nechce skoncit. Ta-
kovy zptisob psani se mnohem hif planuje.
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U odborné knihy je to jiné. Nejvic prace vas ¢eka na zacatku, kdy
ji budete promyslet. Samotné psani uz je pak pouze rutina, kdy své
védomosti prepisete do naplanované struktury.

Planovani je pracny, ale nesmirné€ zadbavny proces. Je to hra
s fantazii. Cim lépe si dokazete predstavit, jak vas$ cil vypada, tim
snaze prijdete na to, jaké kroky vas tam dostanou. Nebud'te skrom-
ni. Co opravdu chcete?

Ze vseho nejdiiv si vyjasnéte, co je vasim cilem. Ceho chce-
te vydanim knihy dosdhnout? V ¢em bude vas zivot jiny, jak bude
vypadat vas vSedni den?

Predstavte si sami sebe ve zcela idealni situaci za pét let. Situaci,
kdy je kniha davno na trhu a dé€la presné to, co jste od ni chtéli. Co
to je? Jak to vypada, jak se vase podnikani nebo kariéra za tu dobu
zménily?

Pak si predstavte budouciho ctenare své knihy. Pravé docetl
a zavtel ji. Co chcete, aby ted udélal? Pokud by ho vase kniha doka-
zala ovlivnit tak, Ze byste mohli ovladat jeho chovani, jaké budou
jeho dalsi kroky?

Vsechno si piste, a kdyZ mate plodny den a hlava je rychlejsi nez
ruka, pouzijte trik ze str. 225. Az budete mit zcela jasnou predstavu,
¢eho chcete dosahnout, sta¢i vam uz jen prolistovat tuto knihu a vy-
brat nastroje, které k tomu pouzijete.

Plan si rozepiste na mnozstvi dil¢ich tkold a urcete jejich pota-
di. Co budete muset zjistit, co neumite a budete se muset naucit?
Koho budete potiebovat ke spolupraci? Jak budete vydani finan-
covat?

Pak sepiste obsah. M€l by mit jasnou strukturu, témata by
méla postupovat od jednodussich ke slozitéjsim a od obecnéjsich
k podrobnym. Nebudete-li si védét rady, prohlédnéte si par podob-
nych knih: Jak to udélali jejich autori? Co byste naopak na jejich
misté vynechali?

Disledné planovani vdm muze zabrat klidné mésic nebo dva.
Psani uz je pak jen rutina. Mozna vam p¥i pohledu na dlouhy obsah
bude pripadat, Ze je to strasna spousta prace. Na to je jeden stary
trik: Divejte se jenom pod nohy.
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Brian Tracy vypravél piibéh, kdy se jako mladi nerozvazné
vydali do pousté Spatné vybaveni. Cesta byla vyznacena sloupy ve
velkych rozestupech. Kdyz jim dosla voda, $lo akutné o Zivot. ,Jak
jsem dosel?“ tika Tracy. ,,Nemyslel jsem na celou tu dlouhou cestu
k odze. Jen jsem se snazil dojit vzdy k dalsimu sloupu.” A vite, jak
snite slona? Nakrajite si ho na kousky...

Ja jsem psal tuto knihu hodinu denné. Vic ¢asu mi nezbylo,
pokud jsem mél zaroven stihat svou praci, psani blogu a denni
provoz. Trvalo mi ji napsat asi rok a pil. Dalsi ptlrok zabraly opra-
vy a sazba.

Zacnéte hned a denné udélejte kousek. Pokud to budete
délat opravdu pravidelné, najednou zjistite, Ze mate hotovo.
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