 “NejuZite&n&j$i a nejinspirativn&j$i kniha
o uméni prodeje, kterou jsem kdy &etl.”

- dale carnegie - s i ":}
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Pro

mou Zenu Hazel,

jejiz povzbuzovdni, vedeni a inspirace

jsou soucdsti kaZdé strdnky této knihy.



Co si myslim o této knize

DALE CARNEGIE

Zném autora této knihy Franka Bettgera od roku 1917.
Jeho cesta byla trnitd. Oficidlni vzdéldni nemél. Nikdy nedokoncil zdkladni
skolu. Jeho Zivotni pout pfedstavuje vyjimeény ptibéh o americkém snu.

KdyzZ byl Frank jest¢ maly kluk, jeho otec zemfel. Zanechal po sobé Zenu
s péti malymi détmi. V jedendcti letech musel Frank denné vstdvat v pul pdté
rano a pomdhat ovdovélé matce, kterd prala a $ila, aby rodinu uzivila. On zase
na rohu ulice proddval noviny. Pan Bettger mi fekl, Ze jen ztidkakdy mél k vecefi
néco jiného nez kukufi¢nou kasi a odstfedéné mléko.

Ve ¢éurndcti letech musel opustit $kolu a zacal pracovat jako pomocnik insta-
latéra. V osmnicti se stal profesiondlnim baseballovym hri¢em a dva roky hrél
tfeti metu za St. Louis Cardinals. Kdyz hrali proti klubu Chicago Cubs, zranil si
ruku a musel se baseballu vzdit.

Vritil se zpdtky do svého rodného mésta Filadelfie, kde jsem se s nim sezndmil
v jeho devétadvaceti letech. Pokousel se proddvat zivotni pojisténi, ale jako pro-
dejce byl naprosty smolaf. Jak dokdzal, Ze v ndsledujicich dvaceti letech vydélal
tolik penéz, Ze si byl schopen koupit venkovské sidlo v hodnoté 70 tisic dolara
a ve Cryficeti mohl odejit do diichodu? Vim to, protoze jsem byl u toho, kdyz
se to stalo. Vidél jsem ho stoupat od totdlné nedspésného smolate k jednomu
z nejispésnéjsich lidi a nejlépe placenych prodejci v Americe. Vlastné jsem ho
pted nékolika lety presvéddil, aby se ke mé pripojil a vypravel svaj pribéh v ty-
dennich kurzech, které jsem vedl pod patrondtem Komory pro obchodovini
mladych ve Spojenych stdtech, kdy se pfedndselo na téma: ,,Uméni vést, mezi-
lidské vztahy a uméni prodeje.”

Frank Bettger si vydobyl pravo mluvit a psit na toto téma tim, Ze uskute¢nil
takika 40 tisic obchodnich schiizek, coz je ekvivalent péti setkdni kazdy den, po
dobu vic jak 25 let.

Prvni kapitola , Jak jediny ndpad zndsobil muj pfijem a Stésti“ je jeden z nejin-
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spirativnéjsich projeva, které jsem kdy slySel na téma sila entuziasmu. Franka
Bettgera entuziasmus vytdhl z prostfedi netspéchu a pomohl mu transformovat
se na nejlépe placeného prodejce v ndrodnim méfitku.

Zazil jsem Franka Bettgera, kdyZ poprvé nejisté mluvil na vefejnosti. A videl
jsem ho, jak dokdzal nadchnout a inspirovat publikum od Portlandu v Oregonu
az po Miami na Floridé. Potom, co jsem vidél, jaky Gzasny efekt na lidi md,
naléhal jsem na néj, aby napsal knihu, v niZ by popsal svoje zkusenosti, svoje
techniky a pfiblizil svou filozofii prodeje tak, jak ji fikal tisicam lidi po celé zemi
z pfedndskového pédia.

Tady je — ta nejuzite¢néjsi a nejinspirativnéjsi kniha o uméni prodeje, kterou jsem
kdy ¢etl. Kniha, kterd bude pomdhat prodejctim nehledé na to, zda prodévaji pojis-
téni, boty, lodé¢ nebo pecetni vosk, dlouho potom, co Frank Bettger zemfel.

Cetl jsem kazdou strinku této knihy a viele ji mohu doporudit. Znéte odhod-
lani kufaka, kdy by pro cigaretu usli tieba kilometr? KdyZ by tato kniha byla
dostupnd v mych prodejnich zad4tcich, rdd bych sel pésky z Chicaga az do New
Yorku, jen abych si ji mohl koupit!



Jak se prihodilo,
Ze jsem napsal tuto knihu

ednou, docela ndhodou, jsem nastoupil v New Yorku
do stejného vlaku jako Dale Carnegie, ktery se chystal do Memphisu
v Tennessee délat néjaké prednasky.

Rekl: ,Franku, déldm sérii jednotydennich kurzt, sponzorovanych Komorou
pro obchodovani mladych ve Spojenych stdtech, pro¢ se ke mné nepfipojis a ne-
popovidids o prode;ji?*

Myslel jsem, zZe vtipkuje. Rekl jsem mu: ,Dale, v$ak vi§, ze jsem nedokoncil
ani Skolu, nemohl bych ptece délat pfedndsky o prodeji.”

Dale odpovédel: ,Jen jim povez, jak jsi sviij netspéch v proddvani pozvedl na
uspéch. Prosté jim fekni, co jsi udélal.®

Premyslel jsem o tom. ,No, myslim, ze by to slo.”

Zakritko jsme Dale a j délali pfedndsky po celé zemi. Mluvili jsme ke stejné-
mu publiku 4 hodiny denné v jednom kuse, pét dni za sebou. Dale mluvil pul
hodiny, a pak zase pual hodinky jd.

Pozdéji mi Dale fekl: ,Franku, pro¢ nenapiSes knihu? Mnoho knih o uméni
prodeje je napsdno lidmi, co nikdy nic neprodali. Pro¢ nenapises o prodeji néco
Gplné nového? Knihu, kterd presné popisuje, jak jsi postupoval. Knihu, kterd
mluvi o tom, jak jsi sviij nespéch v proddvini pozvedl na aspéch. Vypravéj
ptibéh svého vlastniho zivota. Vloz slovo ,,ji“ do kazdé véty. Nepiedndsej. Prosté
tekni sviij Zivotni piibéh prodejce.”

Cim vice jsem o tom piemyslel, tim vice mi pfislo, Ze by to znélo egoisticky.

,» Takhle to nechci, fekl jsem.

Dale strdvil celé odpoledne tim, Ze se mé snazil piesvédcit, abych prevypravél
svij piibéh stejné tak, jak jsem o ném mluvil z prednaskového pédia.

Dale mi fekl: ,V kazdém mésté, kde jsme délali predndsky, se chlapci z Ko-
mory pro obchodovdni mladych ve Spojenych stitech ptali, jestli Frank Bett-
ger hodi kone¢né svoje predndsky na papir. Asi sis myslel, Ze mlady muz v Salt
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Lake City vtipkoval, kdyz si s predstihem odlozil 40 dolari na prvni vytisk
knihy — ale on nevtipkoval. Védél, Ze by pro néj méla mnohondsobné vétsi
cenu, nez je téch 40 dolari...”

Netrvalo dlouho a psal jsem knihu.

Na téchto strankdch se pokousim vypravét pribéh svych hloupych kikst i chyb
a popsat, co jsem udelal, abych vybfedl ze zoufalstvi a netdspéchu. Kdyz jsem se
dostal do svéta prodeje, mél jsem na své strané dva ,strajky® (anglicky strike —
dobry nadhoz, pozn. piekl.). Byl jsem mladé ucho, o prodeji jsem nevédél nic
a mych 8 let v baseballu bylo naprosto k ni¢emu v oboru tak vzddleném, jako
je prodej. Kdyby na mé sdzeli v Lloyds of London, urcité by vsadili 1000:1, ze
selzu. Ani jd k sobé nemel vétsi davéru, nez by méli v Lloyds.

Doufdm, ze prehlédnete a odpustite mi, Ze pouzivim osobni zdjmeno ,,ji“. Po-
kud je v této knize néco, co vypadd jako chvdstdni, v imyslu jsem to opravdu ne-
mél. Ale at uz jsem se chvéstal nebo ne, délal jsem to kvili vysvétlent, jak mi mé
ndpady byly k uzitku a co mohou udélat pro kohokoli, kdo je bude chtit pouzit.

Pokousel jsem se napsat knihu, kterou jsem sdm hledal, kdyz jsem s prodejem
zacinal. Tady je a doufdm, Ze se vim bude libit.
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Napad, ktery znasobil
mdlj prijem a Stésti

ritce potom, co jsem se stal profesiondlnim hricem

baseballu, jsem prodélal nejvétsi sok svého Zivota. Tehdy se psal rok 1907.
Hrdl jsem v lize TriState v Johnstownu v Pennsylvénii. Byl jsem mlady, ambici-
6zni — chtél jsem se dostat na vrchol — a co se nestalo? Vyhodili mé! Miyj zivot
by mohl byt dplné jiny, kdybych nezasel za manazerem a nezeptal se, proé mé
vyhodil. Popravdé bych nemél to neobycejné privilegium napsat tuto knihu,
kdybych mu tehdy tuto otdzku nepolozil.

Manazer fekl, Ze mé vyhodil proto, Ze jsem liny! To byl ten posledni dtvod,
ktery bych ¢ekal, Ze fekne.

,Vleces se po hfisti jako veterdn, ktery hraje baseball dvacet let,” fekl mi. , Jest-
li nejsi liny, proc¢ se tak chovds?“

»No, Berte,“ fikdm, ,jsem désné nervézni a hlavné vydéseny z toho, ze ten
strach pred divaky a hlavné pfed ostatnimi hrici v tymu neutajim. Tak stéle
doufdm, Ze kdyz to nebudu brdt moc vdzné, nervozity se zbavim.“

,Franku, fekl, ,to nikdy fungovat nebude. To je pfesné to, co & drzi dole.
Proboha, vzpamatuj se! At budes délat cokoli, az odsud odejdes, vloz do své
préce trochu entuziasmu a zivota!“

Vydéléval jsem v Johnstownu 175 dolartt mési¢né. Kdyz mé vyhodili, odesel
jsem do Chesteru v Pennsylvanii do Atlantic League, kde mi dévali 25 dolara
mésicné. Musim fict, Ze jsem s touto ¢dstkou nemohl citit velky entuziasmus,
ale zacal jsem se cilené chovar nadSené. Po tfech dnech za mnou pfisel stary
hrd¢ Danny Mechan a fekl: , Franku, co v téhle lize, zatracené, délds, v takovém
zapaddkoveé?®

»Ach jo, Danny,“ odpovédeél jsem, ,kdybych védél, jak ziskat lepsi dzob, el
bych kamkoli.“

O tyden pozdéji Danny pfemluvil klub v New Havenu v Connecticutu, aby
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mé vzali na zkousku. Prvni den v New Havenu vzdycky zastane v mé paméti
jako nejvési uddlost mého Zivota. Nikdo mé v lize neznal, tak jsem se rozhodl,
ze mé tady nikdy neobvini z toho, Ze jsem liny. Chtél jsem si vybudovat povést,
ze jsem hrd¢ s nejvétsim entuziasmem, kterého kdy vidéli v New England Le-
ague. Bylo mi jasné, ze pokud budu schopen vybudovat si takovou reputaci,
budu si ji muset udrzet.

Od chvile, co jsem se objevil na hfisti, byl jsem jako nabity energii. Choval
jsem se, jako by mé nabijelo milidn baterii. Hézel jsem mi¢ po hfisti tak rychle
a tak tvrdé, ze to pro chytacovy ruce byla rdna jako z déla. Jednou, kdyz jsem
byl zd4nlivé v pasti, vyklouzl jsem na tfeti metu s takovou energii a silou, ze teti
metaf pokazil mi¢ a j4 mohl vyhrdt dulezity obéh. Ano, samoziejme, to celé byla
show; role, kterou jsem hrél. Teplomér v ten den ukazoval skoro 38°C. Nedivil
bych se, kdybych kvili tomu, jak jsem lital po hfisti, padl ptehfatim.

Fungovalo to? Fungovalo jako kouzlo. Staly se tfi véci:

1. Mgj entuziasmus téméf pohltil muj strach. Popravdé feceno zacala moje
nervozita pracovat v miij prospéch a ja hrdl Iépe, nez jsem si myslel, ze jsem
schopen kdy hrit. (Pokud citite nervozitu, budte za ni vdé¢ni, nepotlacujte
ji, nechte ji plynout. Nechte vase nervy, aby pracovaly pro vés.)

2. Moje nadseni se pfeneslo na ostatni hrice tymu a zacali byt i oni plni entu-
ziasmu.

3. Misto toho, abych padal vedrem, citil jsem se béhem hry i po ni lépe nez
kdy jindy.

Moje nejvetsi vzruseni prislo hned nésledujici rano, kdyz jsem éetl v newha-
venskych novindch: , Ten novy hrd¢ Bettger md fiiru entuziasmu a inspiruje nase
chlapce. Nejen Ze vyhréli hru, ale vypadali mnohem Iépe nez kdykoli béhem
sezény.

V novindch mé zadali nazyvat ,zihadlo“ Bettger — ndboj tymu. Poslal jsem
vystiizky z novin Bertu Connovi, manazeru tymu v Johnstownu. Dovedete si
predstavit jeho vyraz, kdyz cetl o ,zihadle® Bettgerovi, o ¢lovéku, kterému dal
pted tfemi tydny ,,opratku® za to, ze byl /iny?

Béhem deseti dntt mé entuziasmus vystrelil od mési¢niho platu 25 dolart ke
185 — a zvysilo to muj pijem o 700 procent. Mél jsem ohromné navyseni pla-
tu ne kvili tomu, Ze bych 1épe hdzel micek, chytal ¢i odpaloval [épe. Ne kvuli
tomu, ze bych mél néjak vic schopnosti nez kterykoli jiny hra¢ baseballu. A ne-
védél jsem toho o baseballu vic, nez co bych nevédél uz predtim. Zopakuji vim
to — pouhé odhodlani hrét s entuziasmem mi zvysilo pfijem za 10 dni 0 700 %.

O dva roky pozdéji, tedy dva roky poté, co jsem se musel spokojit se 25 dolary
mésicné v dresu Chesteru, jsem hrél tfeti metu za St. Louis Cardinals a zndsobil
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ptijem tficetkrdt. Co za tim bylo? Mohl za to entuziasmus sdém o sobé¢, nic nez
entuziasmus.

Dva roky nato, kdyz jsme hrdli proti Chicago Cubs, jsem mél osklivou neho-
du. Zatimco jsem béhem plného obéhu chytal komihajici se odrazeny mi¢, po-
kousel jsem se hodit jej opa¢nym smérem a néco v mé ruce ktuplo. Tato nehoda
m¢é donutila se baseballu vzdit. Tehdy se mi to zddlo jako strasnd tragédie, ale
nyni se na véc s odstupem divdm jako na uddlost, kterd mi pfinesla velké $tésti.

Vritil jsem se dom a dalsi dva roky trdvil jizdou na kole po ulicich Filadel-
fie. Byl jsem vybéréi splétek jedné spolecnosti; za 1 dolar v hotovosti za piipad
a malé dorovndni, v ,,nejistych® tydennich platbdch. Po dvou sklicujicich letech
vybirdni spldtek jsem se rozhodl zkusit prodej pojisténi ve spole¢nosti Fidelity
Mutual Life Insurance Company.

Pristich 10 mésict bylo nejdelsich a nejdrsnéjsich v mém Zivote.

Béhem skli¢ujiciho nezdaru pii prodeji Zivotniho pojisténi jsem nabyl dojmu,
ze nikdy nebudu stvofen pro to, abych se stal prodejcem. Zalal jsem odpovidat na
inzerdty, kde hledali skladnika. Uvédomil jsem si, Ze nezdlezi na tom, jakou
préci zkusim délat, ale Ze musim piekonat ten divny komplex strachu, ktery mé
posedl. Proto jsem se pfihldsil na kurzy vefejnych proslovii Dale Carnegicho.
Jeden vecer mé pfi mém proslovu pan Carnegie zastavil uprostied feci.

,Pane Bettgere,“ fekl, ,chvilicku... chvilicku. Zajima vids to, co fikdte?“

»Ano..., samoziejmé ze ano,“ odpovédél jsem.

,Dobfe,“ fekl pan Carnegie, ,pro¢ tedy nemluvite s vét$im nadSenim? Jak
chcete zaujmout publikum, kdyZz neddte do proslovu trochu Zivota, trochu vic
energie?”

Dale Carnegie poté v nasi tfidé vzrusené promluvil o sile entuziasmu. Natolik
se béhem mluveni rozohnil, Ze hodil Zidli proti zdi, az ji noha ulitla.

Predtim, nez jsem si tu noc $el lehnout, sedél jsem asi hodinu a premyslel o sobé.
Moje myslenky se toulaly v dobéch, kdy jsem v Johnstownu a New Havenu hrél
baseball. Ted mi to doslo, prévé ted jsem si uvédomil tu chybu, kterd ohrozila moji
baseballovou kariéru a nynf hrozi, Ze znié¢i tu dal$i — mou kariéru prodejce.

Tu noc jsem ucinil rozhodnuti, které bylo v mém Zivoté pielomové. Rozhodl
jsem se zlistat v odvétvi pojisténi a do prodeje vloZit stejny entuziasmus, keery
jsem vlozil do baseballu tehdy, kdyz jsem pfisel do tymu v New Havenu.

Nikdy nezapomenu na prvni obchodni ndv$tévu nésledujiciho dne. Byla to
moje prvni, ,prikopnickd“ schizka. Rozhodl jsem se, Ze se zdkaznikovi pred-
vedu jako ten nejnadsenéjsi prodejce, kterého kdy v Zivoté vidél. Kdyz jsem
nadsenim tloukl pésti do stolu, ¢ekal jsem, Ze mé ten muz kazdou chvili zastavi
a zeptd se, jestli jsem v porddku. Ale neudélal to.
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V urdité fézi rozhovoru jsem zaregistroval, ze se muz ponékud napifimil a vy-
tiestil ocdi. Ale vitbec mé nezarazil, jen tehdy, kdyz mél néjaky fakticky dotaz.
Vyrazil se mnou dvefe? Ne, pojistku jsme uzavieli! Tento muz jménem Al Em-
mons, obchodnik s obilim v Bourse Building ve Filadelfii, se brzy stal jednim
z mych nejlepsich pratel a nejvétsich propagdtora mé price.

Od toho dne jsem zacal proddvat. ,Kouzlo entuziasmu® zacalo v obchodé
fungovat stejné tak, jako tehdy v baseballu.

Nerad bych, aby n¢kdo nabyl dojmu, Ze entuziasmus spocivd v bouchdni pésti
do stolu..., ale pokud je né¢im, co vés vybudi, pak si klidné bouchnéte. Zjistil
jsem tohle: kdyz se donutim, abych jednal s entuziasmem, brzy pocitim ten néval
nadseni.

Béhem dvaatficeti let v oboru jsem vidél spoustu prodejct, kterym se diky
entuziasmu zvy$il pfijem dvojndsobné aZ trojndsobné. Také jsem vidél, jak jeho
nedostatek zapfic¢inil, Ze se stovkdm prodejct nedafilo.

Pevné véfim, Ze entuziasmus je nejvétsim a jedinym faktorem dspéchu v ob-
chodé. Napfiklad zndm ¢lovéka, keery o odvéwvi pojistovnictvi vi vdechno — na
toto téma by mohl napsat knihu — ale pfesto se pfi proddvani slusné neuzivi.
Pro¢? Hlavné kviili nedostatku entuziasmu.

Zndm jiného, ktery toho nevédél o pojisténi ani desetinu, ale vydélal ,,maj-
lant“ a Sel do diichodu béhem dvaceti let. Jeho jméno je Stanley Gettis a zije
v Miami Beach na Floridé. Diavodem jeho neuvéfitelného tspéchu nebyly vé-
domosti, byl to entuziasmus.

D4 se entuziasmus ziskat, nebo se s nim musite narodit? Urdité se da ziskat.
Stanley Gettis je tim piikladem. Stalo se z néj lidské dynamo. A jak? Kazdy den
se nutil, aby jednal s entuziasmem. Soucdsti pldnu bylo, Ze si Stanley Gettis
opakoval jednu bdser dvacet let, kazdé rdno. Zjistil, Ze neustdlé opakovini mu
pomidhalo vytvofit pocit nadeni na cely den. Ta bdsnicka mé inspirovala nato-
lik, Ze jsem si ji nechal vytisknout na karti¢ky a stovky jsem jich rozdal. Napsal
ji Herbert Kauffman a dal ji GZasny ndzev...

VITEZSTVI

Tak Casto Fikal jsi mi preci,
Ze pustis se do velkych véci.
Kdy ale myslis, Ze to prijde
a vsechno bez namahy vyjde,
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za ruku chytis osud sam,
aby t¢ zved] ke hvézddm?

A ubéhl zas dalsi rok.
Tys neudélal ani krok,
aby ses snazil ve svém dile,
dosdhl vytceného cile!

No, rekni, v cem je cely vtip?
Ze bys mél smiilu? Jenom klid!
1ak jako vZdycky, nakonec

Je vsechno Jenom tvoje véc.

Pohled, jak tvoje ruce liné,
necinné spocivaji v kliné,
misto aby se vzchopily

a vSechno v tobé zménily!

MEéli byste si tuto bdsen zapamatovat a opakovat si ji kazdy den. Moznd vdm
prokdze stejnou sluzbu jako Stanleymu Gettisovi.

Kdyz jsem si precetl vyrok Waltera P. Chryslera, tolik na mé zaptisobil, Ze jsem
ho nosil tyden v kapse. Nez se mi vtiskl do paméti, mdm pocit, ze jsem ho prece-
tl nejméné Ctyficetkrdt. KéZ by si ho pamatoval kazdy prodejce. Kdyz se Waltera
zeptali na tajemstvi Uspéchu, vyjmenoval riizné kvality, jako jsou znalosti, zpu-
sobilost, energie, ale dodal, Ze skute¢né tajemstvi spocivd v entuziasmu. ,,Ano,
vice nez entuziasmus, fekl bych, je uz jen vésen,“ fekl Chrysler. ,Rdd vidim své
lidi nadsené — kdyz oni se nadchnou, strhnou i zédkaznika a obchod je uzavien.*

Entuziasmus je jedna z nejcennéjsi vlastnosti na svété. Sice je vzdend, ale i tak
je jednou z nejnakazlivéjsich. Pokud jste nadsent, tak ten, kdo vim naslouchi,
se nakazi také. A to i kdyZ svoje myslenky neprezentujete zcela dokonale. Bez
entuziasmu je vase mluva o obchodech stejné nudnd jako hovory o pfedvinoc-
nim tklidu.

Entuziasmus neni pouze vnéjsi projev. Jakmile si nadseni jednou osvojite,
bude z vés neustdle vyzafovat. Napiiklad — sedite doma..., néco véds napadne...,
ndpad za¢nete rozvijet a nakonec vds entuziasmus natolik pohlti, ze vds nic na
svété nemuze zastavit.

Pomiize vim prekonat strach, v byznysu budete uspésnéjsi, budete vydélavat
vic penéz a uzivat si zdravéjsi, bohatsi a Stastnéjsi zivot.
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Kdy zacit? Treba hned. Stadi si pouze fict: , To zvlddnu!“

Jak zacit? Existuje jen jedno pravidlo:

Abyste se stali nadSenymi — jednejte s nadsenim.

Uvedte toto pravidlo do praxe na 30 dni a pfipravte se na piekvapivé vysledky.
Jednoduse — véS Zivot se zméni od zdkladu.

Kazdé rdno se pevné postavte a zopakujte s mocnymi gesty a nejvétsim entu-
ziasmem, jakého jste schopni, tato slova:

Donutim se jednat s nadsenim a nadsenym se stanu!

»Doporucuji, abyste si tuto kapitolu Franka Bettgera precetli nékolikrét a udi-
nili daleZitou a svatou piisahu: "Zdvojndsobim mnozstvi entuziasmu, které
vkldddm do své préce a svého Zivota.” Pokud tuto pfisahu dodrzite, zdvojndsobi

7«

se vase piijmy i $téstl.” DALE CARNEGIE
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Tento napad mé vratil k prodavani poté,
co jsem odesel

Kgyi se ohlédnu zpét, jsem ohromen, jak malickosti zmé-
ily smér mého Zivota.

Uz jsem mluvil o deseti mizernych a skli¢ujicich mésicich, kdy jsem se pokousel
prodévat Zivotni pojisténi a vzdal veskerou nadéji, ze jsem schopen cokoli prodat.
Vzdal jsem to a nékolik dni trdvil odpovididnim na inzerdty pracovnich nabidek.
Chtel jsem pracovat jako skladnik, protoZe jsem jako mlady kluk v American Radia-
tor Company zatloukal nyty do beden a oznacoval je pro odesldni. Myslel jsem si, ze
bych se kvili svému nedostacujicimu vzdéldni na tento druh préce hodil. Ale i kdyz
jsem to zkousel, jak jsem chtél, préce skladnika mi nevysla.

Nejenze jsem ztratil odvahu, ale propadl jsem zoufalstvi. Bylo mi jasné, ze se
budu muset vritit na kolo, k vybirdni splitek pro George Kellyho. Hlavné jsem
doufal, Ze dostanu svou starou préci za 18 dolart tydné.

V kanceldfi pojistovny jsem nechal plnici pero, nozik a par dalsich osobnich
drobnosti. Jednou rdno jsem se tam vrdtil, abych si své véci odnesl. Myslel jsem,
ze v kanceldfi zGstanu jen par minut. Béhem tklidu pracovniho stolu ale vesel
do kanceldfe prezident spole¢nosti pan Walter LeMar Talbot se vsemi prodejci
na jedndni. Nemohl jsem odejit bez toho, aby to nebylo trapné, tak jsem se
posadil a poslouchal rozhovor nékolika prodejcii. Cim vic mluvili, tim vic jsem
ztrdcel odvahu. Mluvili o vécech, které jsem znal, ale nedokdzal je provést. Poté
jsem slySel prezidenta pana Talbota, jak fikd jednu vétu, kterd ve mné zanechala
hluboky a trvaly dojem uz vice nez 31 let. Véra znéla takto:

Tento ndpad mé vrétil k proddvani poté, co jsem odesel

,Panové, nakonec se nds byznys prodeje zazil na jednu jedinou véc... setkdvdni s lidmi!

Ukazte mi prodejce s primérnymi schopnostmi, ktery vyjde ven a ¢tyfem nebo péti

lidem kazdy den plamenné odvyprévi sviij pfipraveny monolog. Pravé to je ten ¢lovek,

ktery si nemize pomoct a nadsené déld pro svou prici vse, co je v jeho sildch.
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To mé probudilo. Véfil jsem véemu, co pan Talbot fekl. Byl to muz, ktery zacal
pracovat pro spole¢nost v jedendcti letech, prosel kazdym oddélenim a dokonce
nékolik let strdvil prodejem pojisténi na ulici. Védél dobfe, o ¢em mluvi. Bylo
to, jako kdyby pravé vykouklo z mraka slunicko a jé se v tu chvili rozhodl vzit
jeho slova vdiné.

Rekl jsem si: ,,Podivej, Franku Bettgere, mas dvé zdravé nohy a rozhodné ma-
ze$ jit a plamenné vyprévét sviij monolog ¢tyfem nebo péti lidem kazdy den. A
budes nadsen¢ délat svou préci, pro dobrou véc, jak fikal pan Talbot!“

Boze, jak jd byl v tu chvili ,$tastnej“. Ohromné se mi ulevilo, protoZe jsem
védél, Ze budu délat dobrou véc!

Zbyvalo 10 tydnia do konce roku. Rozhodl jsem se, ze si budu denné zazna-
mendvat pocet schiizek, abych se ujistil, Ze jsem se setkal s minimalné ¢tyfmi
lidmi kazdy den. Diky svym zdznamim jsem zjistil, Ze jsem mohl délat schiizek
mnohem vic. Na druhou stranu — kdyz se v priméru tyden co tyden setkdm se
¢tyfmi lidmi denné, bude to kus préce. Uvédomil jsem si, jak mdlo lid{ jsem do
té doby oslovil.

Béhem téchto deseti tydni jsem prodal Zivotni pojisténi v hodnoté 51 000
dolard. Bylo to mnohem vic, nez jsem byl schopen prodat béhem poslednich
deseti mésict! Nebylo to zase tak moc, ale ukdzalo se, Ze pan Talbot védél, o ¢em
mluvi. Dokdzal jsem proddvat!

Tehdy jsem si uvédomil, Ze koneéné muj zivot za néco stoji, a rozhodl jsem se,
ze z n¢j nepromarnim ani minutu.

Nicméné — uz jsem si myslel, ze neni nutné nadéle psdt statistiku schuzek. Od
té chvile, z jakéhosi nezndmého diivodu, mé prodeje upadaly. O nékolik mésict
pozdéji jsem se ocitl tam, kde jsem byl pfedtim. Jedno sobotni odpoledne jsem
sel do kanceldre, zamkl se v zasedaci mistnosti a posadil se. Sedél jsem tam asi tfi
hodiny a usilovné premyslel: ,,Co se to se mnou déje? Co je Spatné?

Existovalo jen jediné vysvétleni. Kone¢né jsem byl schopen zizit vée na jediny
problém. Pfiznat si, Ze jsem se prestal setkdvat s lidmi.

,Jak se mdm donutit, abych zase lidi nav$tévoval?“ pomyslel jsem si. ,,Urcité
mdm dostatecnou motivaci, abych tu préci délal. Potfebuji penize. Liny prece
nejsem.” Nakonec jsem se rozhodl, ze se vrdtim ke svym zdznamim o schtzkdch.

O rok pozdéji jsem hrdé stal pred svymi kolegy v praci a nadSené vyprével sviij
ptibéh. Tajné jsem doplitoval zdznamy o svych schiizkdch po dobu dvandcti mésici.
Byly piesné. Cisla jsem zapisoval kazdy den. Dohodl jsem si 1849 schiizek, bé-
hem nich promluvil s 828 lidmi a uzaviel 65 smluv. Moje provize se vy$plhala
na 4251,82 dolaru.

Jakou hodnotu méla jedna moje schiizka? Spocital jsem si, ze kazdd schtzka
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mi vydélala 2,30 dolaru. Chépete to! Pied rokem jsem byl tak rozhozeny, Ze
jsem to vzdal. Ted — kazd4 schuizka, kterou jsem absolvoval — nebledé na ro, jestli
Jsem toho kterého clovéka zastibl & ne — znamenala mit 2,30 dolaru v kapse.

Nikdy jsem pfesné nedokdzal vyjadrit slovy, jakou viru a odvahu mi ddvaly
moje statistiky.

Pozdéji vim ukdzu, jak jsem se diky témto zéznamim dal dohromady a po-
stupné byl schopen zvysit hodnotu jednotlivych schizek z 2,30 na 19 dolaru;
jak jsem béhem let snizil sviij pramér uzavienych smluv versus schizka z 1:29
na 1:25, pak 1:20, 1:10 a nakonec stalily tfi ndvstévy na sepsdni jedné pojistné
smlouvy. Ddm vdm jeden pfiklad:

Moje zéznamy ukdzaly, ze 70 % mych uzavienych smluv bylo aspésnych pii
prvnim rozhovoru, 23 % pfi druhém, 7 % pfi tietim a tak déle. Ale dévejte po-
zor: 50 % svého Casu jsem travil tim, Ze jsem obchdzel téch 7 %. ,,Pro¢ se zabyvat
7 %2, fikal jsem si. ,Pro¢ nevlozZit veskery ¢as na prvni a druhé rozhovory?*
Toto jediné rozhodnuti zvysilo hodnotu kazdé schiizky z 2,80 na 4,27 dolaru.

Bez zdznam bych nemél moznost zjistit, co déldm Spatné. Diky prochdzen statis-
tik mtizu ziskat vétsi inspiraci, nez kdybych si to precet] v néjakém casopise. Tak jako
mnoho dal$ich mé jeden z nejvétsich svétové uzndvanych prodejct Clay W. Hamlin,
¢asto inspiroval. Rekl mi, 7e ne? si zacal vést zdznamy, tiikrit v prodeji neuspél.

,Nikdy netrefite, pokud se nerozmdchnete. Zjistil jsem, Ze to plati v baseballu
i v prodeji. Kdyz jsem hrél za klub Cardinals, méli jsme pravého polafe jménem
Steve Evans. Byl to velky silny chldpek podobné postavy jako Babe Ruth a dokézal
trefit micek stejné tvrdé jako Babe. Steve mél ale $patny zvyk, byl véhavy. Obvykle
mél dva striky jest¢ predtim, nez se rozmdchnul. Pamatuji si na jednu dalezitou hru
v St. Louis. Steve mél jit na palku v devdté sméné se dvéma venku a plnymi metami.
Jakykoli odpal by ndm vyhral hru. Steve si vybral svoji oblibenou pélku a pfipravil se
na domdci meté. Vsichni kficeli: ,Do toho, Steve, odpal hned prvni mi¢!

Kdy?z zaujal pozici na domdci meté, bylo vidét, Ze se ze vSech sil snazi trefit na-
poprvé... Mi¢ proletél piimo pres domdci metu, ale Evans palkou ani nepohnul.

,Prvni strike,“ zafval rozhoddi.

»Do toho, Steve! Rozmdchni se pfi pfistim mici!“ skemrali hréci i publikum.

Steve se pofddné zaptel na novou pozici a nadhazova¢ poslal dalsi micek pfimo
do stredu!

Steveovi se zase nepodafilo rozmdchnout. ,,Druhy strike!“ zakficel rozhoddi.

»Evansi!“ fval nd§ manazer Roger Bresnahan od lajny trenéri. ,Na co, ksakru,
Cekas?®

»Na prvniho a patnictyho, co sakra myslis!“ zatval znechucené Steve. (Prvni-
ho a patndctého byly vyplatni dny.)

Jan Francik » Amforova 1891, Praha 5 15000,
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Pokazdé, kdyz vidim prodejce, jak poseddvaji v kanceldfi a hraji s navstiven-
kami svych klientt pasidns béhem hodin, kdy by mohli prodédvat, znovu se mi
vybavi Steve Evans s pdlkou na rameni, kdy nechdvd dobré mice jen tak proletét
kolem a slysim Bresnahana ivét: , Evansi, na co, ksakru, ¢ekds?“

Prodej je nejjednodussi prace na svéte, kdyz tvrdé makite, ale ta nejzézs7, po-
kud ji flakdte.

Vite, dobry doktor nelé¢i projev nemoci, ale jeji pricinu.

Pojdme se zabyvat tim, co je pro prodej podstatné:

Nemuzete ziskat provizi, dokud neuzaviete obchod.

Nemuzete udélat obchod, dokud nesepiSete objednévku.

Nemuzete sepsat objedndvku, dokud si nepromluvite s klientem.

A nemuzete si promluvit s klientem, dokud si nedomluvite schrizku!

To je v kostce podstata obchodu. Tajemstvim celého byznysu prodeje jsou
— schuazky!
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Co mi pomohlo znicit nejvétsiho nepfitele,
kterému jsem musel celit

M uj vydeélek za prvni rok byl tak maly, Ze jsem musel vzit
na ¢dsteény tvazek trénovani baseballového tymu Swarthmore College.

Jednou jsem dostal pozvinku od organizace YMCA v Chesteru, abych pfisel
a promluvil na téma , Tfi C: Cisty zivot, Cisty charakter a Cisty sport”. Jak jsem
tak ¢etl jejich dopis, uvédomil jsem si, Ze je naprosto vyloucené, abych to pozvi-
ni pfijal. Najednou mi doslo, Ze jsem vlastné viibec nemél odvahu presvédcive
mluvit k jednomu ¢lovéku, natoz k celé stovce.

Od té chvile mi bylo jasné, Ze na cesté k ispéchu musim piekonat svou vlastni
ostychavost a strach vystoupit pfed nezndmymi lidmi.

Pristi den jsem Sel do organizace YMCA ve Filadelfii a mluvil s $éfem pro
vzdéldvani o tom, pro¢ si myslim, ze jsem takovy smolaf. Ptal jsem se, jestli
nemaji néjaky kurz, ktery by mi pomohl. On se usmal a fekl: ,Mdme tu néco
ptesné pro vés. Pojdte za mnou.”

Nésledoval jsem ho dlouhou chodbou a vesli jsme do mistnosti, kde sedéla
skupina lidi. Jeden muz zrovna dokoncil svoje vyprdvéni a druhy vstal a zacal
fe¢nika kritizovat. Posadili jsme se dozadu a $éf vzdéldvani mi poseptal: , Toto je
kurz mluveni na vefejnosti.*

Nikdy pfedtim jsem o ,,Kurzu mluveni na vefejnosti“ neslysel.

V tu chvili vstal dal$i muz a zacal sviij proslov. Byl naprosto pfiSerny. On byl
tak hrozny, e mé vlastné povzbudil. Rekl jsem si: ,S tim, jak jsem vydéseny
a neohrabany, nemohu byt o nic horsi nez tento muz.“

Béhem chvile se vrétil muz, ktery kritizoval pfedchoziho fe¢nika. Predstavili
mi ho. Jmenoval se Dale Carnegie.

Rekl jsem mu: ,,Chtél bych se ptipojit.“ Dale odpovédél: ,N4§ kurz uz je v po-
loviné, mozn4 byste mél radéji pockat. Dalsi béh spoustime v lednu.®

»Ne, kdyz dovolite,” reagoval jsem, ,,rdd bych se pfipojil hned.*
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,» Tak dobfe,“ usmal se pan Carnegie, a kdyz mé bral za ruku, fekl: ,budete
pristim fe¢nikem.“

Chvél jsem se. Popravd¢ jsem byl vydéseny — ale néjak se mi podafilo poslu-
cha¢tm vysvédlit, pro¢ jsem pfisel. Bylo to docela pfiSerné, ale jakkoli byl mgj
proslov hrozny, bylo to pro mé obrovské vitézstvi. Diive bych nebyl schopen
postavit se pred publikum a zeptat se ani: ,,Jak se mdte?*

Uddlost se stala pred tficeti lety ve stejném mésici, kdy pisu tyto fadky. Ale
ten vecer bude mit v mé mysli zvldstni misto. Byl to zacdtek nejdulezitjsi fize
mého Zivota.

Zapsal jsem se do kurzu a dochdzel pravidelné kazdy tyden na schiizky.

Za 14 dni jsem jel do Chesteru a mél proslov. Uz diiv jsem poznal, Ze je
nesrovnatelné jednodussi mluvit o vlastnich zkusenostech, tak jsem publiku
v Chesteru vyprével o svych zézitcich z baseballu. T¥eba o tom, jak mym spolu-
bydlicim byl Miller Huggins, nebo jak jsem se dostal do velké ligy, kde byl nad-
hazova¢em Christy Mathewson. Ohromilo mé, Ze jsem dokdzal mluvit skoro
pul hodiny, a jesté vic mé prekvapilo, kdyz po skondeni pfislo dvacet nebo tficet
lidi, potidsali mi rukou a fikali, jak je to bavilo.

To byl jeden z nejvétsich triumft mého Zivota. Nic mi nedalo takovou sebe-
diwvéru! Vechno mi pfipadalo jako zdzrak a zdzrak to opravdu byl. Pied dvéma
mésici jsem se bal promluvit s kymkoli ve vy$$im postaveni — a ted tady stojim
pted stovkou lidi a nejenze jsem ziskal jejich pozornost, ale citim se skvéle. Teh-
dy z té mistnosti vysel tplné jiny clovek.

Stal jsem se ve skupiné zndmym pro svij pétadvacetiminutovy proslov a poté
jsem dal$i mésice mohl dochdzet jako tichy ¢len.

K mému piekvapeni mé J. Borton Weeks, prominentni advokdt Delaware
County, ktery byl vedoucim schtizek, doprovodil na nddrazi. Jak jsem nastu-
poval na vlak, potfsl mi rukou a bujafe mi dékoval. Pozval mé, abych pfijel
pii prvni piilezitosti znovu. ,Mluvil jsem s jednim ze svych partnerti o sepsdni
zivotni pojistky,“ fekl ve chvili, kdy se vlak pohnul.

Samoziejmé se ,prvni piilezitost® prijet zpatky do Chesteru naskytla velice
rychle.

O pér let pozdéji se J. Borton Weeks stal prezidentem Keystone Automobile
Club, coz byl druhy nejvétsi automobilovy klub na svété. Borton Weeks se stal
jednim z mych nejlepsich pritel a navic jednim z nejvlivnéjsich lidi v byznysu.

Toto spojent se stalo velice uZite¢tnym, ale bylo to nic v porovnéni se sebedt-
vérou a odvahou, kterou jsem ziskal diky kurzu mluveni na vefejnosti. Rozsifil
mi obzory a povzbudil mj entuziasmus; pomohl mi vyjidfit myslenky mnohem
presvéddivéji a také znicit nejvétsiho nepfitele, kterému jsem musel éelit — strach.
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Doporucoval bych kazdému, kdo se drzi zpdtky kvili strachu a md nedostatek
odvahy a sebedtvéry, aby se Gi¢astnil toho nejlepsiho kurzu mluveni na vefejnos-
ti v jejich okoli. Nechodte do kteréhokoli. Zucastnéte se takového, kde musite
mluvit na kazdém setkdni, protoZe to je pfesné to, co potfebujete — zkusenost
mluvit.

Pokud se vim dobry a prakticky kurz najit nedafi, udélejte to jako Benjamin
Franklin. On dobfe védél, jak velkou hodnotu ma takovy trénink, a proto dal
dohromady skupinu lidi pfimo tady, v mém rodném mésté. Setkdvejte se jeden
vecer v tydnu a kazdy tyden (nebo mésic) jmenujte nového $éfa. Pokud nenajde-
te dobrého instruktora, kritizujte se navzdjem.

Vsiml jsem si, ze ¢lenové nasi skupiny, ktefi z fe¢néni vytézili nejvic a ukdzali
nejvetsi zlepseni, byli ti, keefi sviij trénink pouzili v praxi. Pfestoze maj projev
byl dost mizerny, vyhleddval jsem prilezitosti k mluveni na vefejnosti. Ze strachu
vyjit na pédium jsem na za¢dtku médlem umfel, ale nakonec jsem ho prekonal.

Dokonce to doslo tak daleko, Ze jsem ucil tiidu osmi kluka v nedélni skole.
Pozdéji jsem pfijal vedeni celé nedélni skoly a tuto prici jsem délal 9 let. Vy-
sledek tréninku a praxe se odrazil v rozhovorech s lidmi i v mém soukromém
zivoté. Byla to jedna z mych nejlepsich zkusenosti.

Viem lidram a dspé$nym lidem, které jsem kdy potkal, nechybéla odvaha
a sebedtivéra. Vsiml jsem si, Ze vétSina z nich je schopna se vyjadfovat presvéd-
cive.

Nasel jsem ten nejlepsi zptsob, ktery mi pomohl piekonat strach a vybudovat
si odvahu a sebedavéru — mluvit pred publikem. Zbavit se strachu z mluveni
na vefejnosti mi pomohlo i pfi mluveni s jednotlivci. Uz nezilezelo na tom, jak
vyznamni a dileziti jsou. Tento trénink a zkusenosti s mluvenim k publiku mé
donutily vyjit ze skofdpky, ukdzaly nové ptilezitosti a rozsifily mi obzory. Byl to
zlom v mé kariéfe.
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Jediny zpisob, jak vse zvladat

Od doby, kdy jsem si zacal délat zdznamy, mi doslo, zZe
budu asi jeden z nejmizernéjsich ,sebeorganizitora® na svéte. Dal jsem si
za cil provést dva tisice ndvstév za rok, tedy kazdy tyden ctyficet. Brzy jsem to
ale beznadéjné nestihal a opravdu se stydél néco dil zapisovat. Mij pivodni
zdmér byl dobry. Snazil jsem se o vSemoznd novd feSeni, ale nikdy mi dlouho
nevydrzela. Nedokdzal jsem ddt dohromady néjaky systém.

Nakonec jsem pochopil, ze musim strdvit vic ¢asu pldnovdnim. Bylo jedno-
duché rozdat Cyficet ¢i padesdt vizitek a myslet si, Ze jsem pripraveny. Toto
moc ¢asu nevyzadovalo. Ale projit véechny zdznamy, prostudovat peclivé kazdou
schtizku, pfesné napldnovat, co fict které osobé, pfipravit si ndvrhy, napsat dopi-
sy, domluvit kazdou schizku daného dne, vytvofit rozvrh od pondélka do patku
v jejich pfesném poradi, tak to vyzadovalo ¢tyfi az pét hodin té nejintenzivnéjsi
prace.

Ur¢il jsem si sobotni rdno a nazval ho ,sebeorganiza¢nim dnem®. Pomo-
hl mi tento pldn? Ted poslouchejte! Kazdé pondélni rino, kdyz jsem zacdinal
pracovat, tak misto toho, abych jezdil a teprve si schiizky domlouval, jsem
ke klientim pfistupoval s naprostou sebedivérou a entuziasmem. Byl jsem
dychtivy a nedockavy je vidét, protoze jsem pfedem o nich pfemyslel, pro-
chdzel jejich situaci a mél ur¢ité ndpady, u kterych jsem véfil, Ze by pro né
mohly byt dulezité. A koncem tydne, namisto toho, abych se citil vycerpany
a demotivovany, jsem mél dobrou niladu a byl plny vzruseni, ze pfisti tyden
toho zvlddnu jesté vic.

Po pér letech jsem mohl pfesunout svij ,sebeorganizaéni den na pdte¢ni rino
a vikend si uzivat bez pfemysleni o klientech. Piekvapilo mé, kolik se udéld pra-
ce, kdyz vénujete dostatecny ¢as pldnovdni. A jesté pozoruhodnéjsi je, jak mdlo
se zvlddne bez n¢j. Radéji pracuji s nabitym rozvrhem ¢tyfi a ptl dne v tydnu
a nékam se posunu, nez abych cely tyden makal a s ni¢im nebyl hotovy.

Cetl jsem, Ze velky pramyslnik Henry El Doherty tekl: ,Mizu najmout lidi,



Jediny zpisob, jak vSe zvlddat 29

aby za mé udélali vSechno, kromé dvou véci — pfemysleni a sefazeni véci podle
dtlezitosti.

To byl pfesné miij problém. Nicméné — jakmile jsem jej fesil kazdy tyden po
mnoho let — moje rada je takhle prostd: udélejte si ¢as na pfemysleni a pldno-
vani.

Na konci této kapitoly uvidite tabulku ,tydenniho rozvrhu®. Nevypracoval
jsem piiklad, ale vytdhl ze $anonu skute¢ny tyden a pouzil ho pro ilustraci.
Uvidite také ,zdznamové karty“ jednoho mésice, coz muze byt uzitetné pro
kohokoli, kdo si chce zorganizovat ¢as.

Uz vis sly$im, jak fikdte: ,, To neni nic pro mé! Nemuizu takto fungovat — nebyl
bych $tastny, Zit podle rozvrhu.“ Mdm pro vds dobrou zpravu — uz podle néjaké-
ho rozvrhu Zijete — ale pokud je neplinovany, je pravdépodobné dost mizerny.
Dédm vam priklad: Pred nékolika lety ke mné prisel mlady muz pro radu. Ab-
solvoval s vyznamendnim na jedné z nejstarsich a nejlep$ich univerzit, vstoupil
do svéta obchodu a vypadalo to velmi slibné. Po dvou letech ztratil veskerou
odvahu. Rekl mi: ,Pane Bettgere, feknéte mi upfimné, myslite si, ze bych mél
s praci obchodnika seknout?*

»Ne, Ede, nemyslim si, ze bys to mél udélat.”

Sklonil hlavu. Ja pokracoval: ,Nemyslim si, ze by kdokoli mél seknout s praci.
Myslim, Ze kdyz néco chceme délat a déldme to s nadSenim, zjistime, ze jsme
pro tu prdci jako stvofeni.”

,J& tomu nerozumim, fekl Ed, ,stdle jsem tak zaneprézdnény, mdm sotva cas
si koupit kravatu, kéz bych si dokdzal 1épe zorganizovat cas!®

Zjistil jsem, Ze ten mlady muz si rdno rdd pfispi, tak jsem mu fekl: ,Ede, pro¢

reyc

se nestanes$ ¢lenem klubu ,O $esté*

,Klub ,O Sesté? Co to proboha je?“

,Pied nékolika lety, vysvédil jsem mu, ,jsem cetl, co fekl Benjamin Fran-
klin. ,Jen mdlo lidi z téch, co dlouho spi, se dockd stdfi, a jesté méné z nich
bude tspésnych. Proto si nastavuji rdno budik o hodinu a pul dfiv a hodinu
z toho vyuzivdm pro ¢teni a studium. V dasledku toho chodim samoziejmé spdt
o néco driv, ale velice mi to prospiva.©

Ed slibil, Ze si hned ten den koupi budik a stane se ¢lenem klubu ,O Sesté".
Urcil si sobotni rdno jako ,sebeorganiza¢ni den“. Diky tomu své problémy brzy
prekonal a zacal Gspésné obchodovat. A o ¢étyfi roky pozdéji byl jmenovan ma-
nazerem velké pramyslové spolecnosti pro vychodni pobfezi.

Neddvno jsem mluvil s manazerem International Bussiness Machines Corpo-
ration, spole¢nosti, kterd md jeden z nejvyssich ratingt svéta na trénovani metod
prodeje. Zeptal jsem se ho, jak je pro né dulezity ,tydenni pracovni rozvrh®.
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Rekl: ,Pane Bettgere, my vybavujeme své prodejce urditymi néstroji, o ke-
rych vime, Ze jsou dilezité pro nd$ dspéch. Nasim ndstrojem ¢islo jedna je ,ty-
denni pracovni rozvrh', kde musi prodejce vyplnit jména lidi, které md v planu
navstivit ndsledujici tyden. Kopie ndm musi poskytnout s piedstihem.

»Uplatiujete toto pravidlo ve véech 79 zemich, kde obchodujete? zeptal jsem se.

»Bez vyjimky,“ odpovédel.

,Co by se stalo, kdyby prodejce odmitl pouzit tento ndstroj ¢islo jedna?®

» Lo by se nestalo, takovy prodejce by pro nds pracovat nemohl.”

Toto byla prfesné jeho slova.

Vétsina uspésnych lidi, které jsem potkal, byla naprosto nemilosrdnd, co se
tyce jejich ¢asu. Napiikad Lawrence Doolin, jeden z vedoucich pracovniki po-
jistovaci spole¢nosti Fidelity Mutual Life z Philadephie, mi fekl o svém neddv-
ném zézitku. Larry zavolal manazerovi Richardu W. Campbellovi do Altoony
v Pensylvanii a fekl mu: ,, Dicku, chystdm se pfisti tyden na vylet na zdpad, abych
navstivil nékolik nasich agentur. V pondéli budu v Harrisburgu a v ttery bych
cheél pfijet za tebou do Altoony.”

Dick odpovédél: ,Larry, moc rdd bych t¢ vidél, ale nebudu se s tebou moci
sejit dfiv nez ptisti patek odpoledne.®

Nésledujici pdtek se oba muzi sesli u obéda a Larry se ptal: Byl jsi pry¢ cely
tyden, Dicku?“

»Ne,“ odpovédél Dick, ,,byl jsem cely tyden tady.”

Larry reagoval piekvapené: ,,Jako ze jsi byl v ttery tady?*

LAno,“ usmal se Dick.

Se zna¢nou zlosti Larry fekl: ,Dicku, uvédomujes si, cos mé donutil udélae?
Musel jsem se vrétit z Cincinnati do Altoony a dnes v noci pojedu zase zpdtky
a odtamtud jesté do Detroitu!“

Dick Campbell klidné odvétil: ,,Poslouchej, Larry, nez jsi mi v pdtek zavolal,
stravil jsem pét hodin plinovanim celého tohoto tydne. Utery byl jeden z mych
nejnabitéj$ich dna, mél jsem pfedem domluvenych nékolik schuzek. Tim, Ze
bych strévil celé ttery s tebou, bys mi naboural rozvrh celého tydne. Nic proti
tobé¢, Larry. I kdyby mi zavolal prezident nasi spole¢nosti, pan E. A. Roberts,
udélal bych totéz. At uz jsem dosdhl jakéhokoli tspéchu v tomto byznysu, bylo
to jen diky tomu, Ze jsem nedovolil nikomu nebo ni¢emu, aby mi narusil rozvrh
celého tydne, ktery kazdy pdtek pfipravuji.”

Larry Doolin mi fekl: ,Franku, kdyz jsem tohle slysel poprvé, byl jsem v $oku,
ale nenastval jsem se. Brzy mi doslo, Ze v tom tkvi skute¢né tajemstvi fenome-
nélniho raketového uspéchu Dicka Campbella.®

Larry mi fekl, ze kdyzZ tu noc nastupoval do vlaku, ziskal novy ndboj entuzias-
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mu. Od té doby vyprévél tento ptibé¢h viem prodejcim po celé zemi.

V roce 1926 jsem travil celé léto na ranci u Gpati pohoti Big Horn. Mary Ro-
bertsovd Rinehartovd, autorka vice nez 50 romdnt a jedna z nejlépe placenych
spisovatelek v Americe, si zde vybudovala letni sidlo. Ptal jsem se pani Rinehar-
tové, jak se stala spisovatelkou. Toto jsou jeji slova:

Ukdzka karty zéznamu jednoho mésice, kde vidite vysledky plianovani a zis-
kanych provizi:
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Pozndmka nakladatele: Zaslete prizdny e-mail na adresu tabulky@knihaskolauspechu.cz
a mi Vdm posleme ceskou verzi tabulek pro Vase statistiky a planovéni.



32 Tyto ndpady mé vytdhly z netspéchu

»Vizdycky jsem si myslela, Ze se d4 naudit psdt, Ze staci mit jen dostatek ¢asu. Ale méla
jsem tii malé syny a manzela, o které jsem se starala... A také matku, kterd byla néko-
lik let invalidn{ a zdvisld na cizi pomoci. Béhem finan¢n{ krize jsme pfisli o vSechno. Z
dluhti jsem $ilela. Napadlo mé, ze bych mohla vydélat néjaké penize psanim, tak jsem
si vypracovala rozvrth a s pfedstihem rozpldnovala kazdou hodinu tydne. Chvilemi
pfes den a potom vecer, kdy jsem dala déti spit a mij manzel, doktor Rinehart, chodil
po névstévich, jsem se pustila do psani.“
WEEKLY TIME TABLE
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Typicky tydenni rozvrh, ktery mi pomohl sdm sebe zorganizovat.*

Zeptal jsem se pani Rinehartové, jestli ji prace pti tak nabitém rozvrhu neuna-
vovala. ,Naopak,“ usmdla se, ,mij Zivot dostal novy Smrnc.“

Mary Robertsovd Rinehartovd ani netusila, jak moc mé inspirovala. Poté, co
jsem se vratil dom, jsem pracoval mnohem lépe nez kdy dfiv!

Narazil jsem pred nékolika lety na bisen Douglase Mallocha. Vytrhl jsem si
ji a vlozil do svého deniku. Cetl jsem ji znova a znova, dokud se mi nevryla do
paméti. Chytla mé za srdce, mozn4 chytne i vés:

Konecné vim,
co mé muc,
co mi chybi
a co mé nici.
Nejsem liny,

nechybi mi nic,
7y

*Poznamka nakladatele: Zaglete prazdny e-mail na adresu tabulky@knihaskolauspechu.cz
a mi Vém posleme Ceskou verzi tabulek pro Vase statistiky a pldnovani.



presto jsem nenasel
k Zivotu klic.
Nezvlddnu mdilo,
lepsi chei by,

a presto nikey
nenajdu klid.

Kam jednou pohlédnu,

Jimd mé strach,

Jediny zpGsob, jak vie zvlddat

vsechno jsem zacal, nic nedotdh

A stdle stejnou
mySlenku mdm.:
Chybi mi pldn!
Chybi mi pldn!
Koneiné vim,

co mé muci,

co mi chybi

a co mé nici.

Jd zalnu tamble
a skoncim tam,
protoge nemdm
ctl ani plin.

Co vsechno mohblo
byt o kus ddl,
kdybych to lépe

naplanoval!
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SHRNUTI
PRVNI CASTI

Pripominky do kapsy

. Probudte v sobé entuziasmus a stanete se nadsenymi. , Ucirte dlleZitou a svatou pfi-

sahu: Zdvojnasobim mnoZstvi entuziasmu, které vkladam do své prace a svého Zivota.

Pokud tuto pfisahu dodrZite, zdvojndsobi se vade pfijmy i Stésti.”
Jak zacit? Existuje jen jedno pravidlo: , Abyste byli nad3eni, délejte v3e s entuziasmem.

. Pamatuijte si vétu, kterou fekl pan Walter Lemar Talbot. ,Nakonec se nas byznys pro-

deje z0zil na jednu jedinou véc... setkavani s lidmi! Ukazte mi prodejce s prdmérnymi
schopnostmi, ktery vyjde ven a Ctyfem nebo péti lidem kaZdy den plamené odvypravi
svlij pripraveny monolog. Pravé to je ten clovék, ktery si nemize pomoct a nadsené
déla pro svou praci vse, co je v jeho silach.”

. Pokud chcete prekonat strach a rychle si vybudovat odvahu a sebevédomi, pfihlaste

se do dobrého kurzu mluveni na vefejnosti — ale ne do ledajakého. Pfipojte se pouze
do takového kurzu, kde budete mluvit pfi kazdém setkani. KdyZ vas prejde strach
z mluveni pfed publikem, zbavite se i strachu oslovit jednotlivce a nebude zéleZet na
tom, jak vysoce postaveni a dlleZiti jsou.

. Jedno z nejvétsich uspokojeni Zivota pfichézi ve chvili, kdy jsou véci dokonceny a kdy

vite, Ze jste je udélali nejlépe, jak jste mohli. Pokud mate problém sami sebe srovnat,
pokud chcete zlepsit schopnost premyslet a délat véci podle jejich diileZitosti, pama-
tujte, Ze existuje jen jeden jediny zplsob. Vyhradte si vice ¢asu na pfemysleni a srov-
navani véci podle dlileZitosti. Urcete si jeden den nebo néjakou urcitou dobu v tydnu
jako ,sebeorganizacni den”. Celé tajemstvi osvobozeni se od stresu a nedostatku
¢asu nespociva v tom, pracovat vic hodin, ale v jejich spravném rozplanovani.
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Jak jsem se naucil nejdalezitéjsi
tajemstvi uméni prodeje

Jedno horké srpnové rdno jsem prisel do kanceldii velko-
obchodu John Scott and Company ve Filadelfii a chtél se setkat s panem
Johnem Scottem. Harry, jeden z jeho syni, mi fekl: , Tatinek je dopoledne velmi
zaneprazdnén, mite dohodnutou schiizku?“

»Ne, to nemdm, ale on pozadoval od mé spolecnosti néjaké informace. Telefo-
noval jsem, ze bych mu je poskytl.”

»No,“ ekl jeho syn, ,,vybral jste si $patny den. Otec md v kancelafi tfi muzea ...

Prévé v tu chvili vesel John Scott a cheél jit do skladu.

,» Tati! Chce s tebou mluvit néjaky muz,“ fekl syn.

,Co mi chcete, mlady muzi?“ letmo se na mé podival, zatimco rédzoval litacimi
dvefmi do skladu.

Nésledoval jsem ho a rozhovor probihal za pochodu:

J4: Pane Scotte, mé jméno je Bettger. Pozadoval jste od nds néjaké informace,
tak jsem volal, ze vdm je poskytnu (podal jsem mu dopis, ktery jim podepsany p¥isel
postou nasi spolecnosti).

Scott (podival se na dopis): Mlady muzi, nechci 7zddné brozury a informace,
ale domnival jsem se, ze ziskdm svij spis, o kterém vase spole¢nost tvrdila, Ze
jej pro mé md. Napsali mi nékolik dopist, kde uvedli, Ze je pod mym jménem
nachystany, tak jsem si o néj dopisem rekl.

J& (podal jsem mu spis): Pane Scotte, néjaké brozury ndm nikdy zivotni pojisté-
ni neprodaji, ale upozorni na nds a daji ndm prilezitost, abychom se predstavili.

Scott: Mdm v kanceldfi tfi muze a budu jesté chvili zaneprizdnén. Navic by
byla ztréta ¢asu diskutovat o pojisténi. Je mi tfiaSedesdt; prestal jsem uzavirat po-
jistky pfed mnoha lety a vétsina z téch, co jsem mél, je zaplacena. Moje déti jsou
dospélé a dokdzou se samy o sebe postarat [épe nez jd o né. Zbyla mi jen Zena
a jedna dcera a pokud by se se mnou néco stalo, mély by penéz vic, nez je zdravo.
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Ja: Pane Scotte, tspésny ¢lovek jako vy md urcité plno prospésnych aktivit, nez jen
soukromy Zivot a byznys. Moznd pomoc nemocnici, moznd préci pro kostel, misii,
nebo jinou charitativni ¢innost, kterd ma dctyhodny aéel. Pomyslel jste nékdy na to,
ze kdybyste zemfel, nebude se jim naddle dostdvat vasi podpory? Neznamenala by
tato ztrta velké zhorseni nebo dokonce ukonéeni této bohulibé ¢innosti?

(Na mou otdzku neodpovédél, ale podle virazu ve tdri jsem védél, Ze jsem uderil
brebicek na hlavicku. Cekal, a% budu pokracovat.)

Diky nasemu pldnu, pane Scotte, jim muzete zarudit podporu at Zivy, ¢i mrt-
vy. Pokud budete za sedm let zit, budete dostdvat rentu ve vysi $5 000 ro¢né,
a to formou $ekti kazdy mésic, az do smrti. Pokud tento pi{jem nevyuzijete, mii-
zete jej klidné rozdat. Ale kdyby nastala situace, ve které byste penize poteboval,
bude renta pro vés pozehndnim!

Scott (podival se na hodinky): Pokud chvili pockdte, rid bych vdm polozil jesté
par otdzek.

J4: Rdd pockdm.

(Asi 0 20 minut pozdéji mé pozvali do soukromé pracovny pana Scotta.)

Scott: Jak Ze se jmenujete?

Ja: Bettger.

Scott: Pane Bettgere, mluvil jste o charitdch. Podporuji tfi rizné zahrani¢ni
misie a poskytuji kazdy rok znaénou ¢istku na projekty, které jsou mému srdci
blizké. Chtél bych se zeptat, co jste mél na mysli tim, Ze by jim tento pldn ga-
rantoval podporu i tehdy, kdybych zemfel. Navic jste mluvil o tom, Ze za 7 let
bych dostdval rentu $5 000 za rok — kolik by mé to stdlo?

(Kdyz jsem Cdsthu vyslovil, vypadal dost prekvapené.)

Scott: Ne, o takové &éstce bych nikdy neuvazoval!

Poptal jsem se na jeho podporu ohledné tfi zahrani¢nich misif a pfipadalo
mi, 7e o nich mluvi rdd. Zeptal jsem se, jestli nékterou z nich navitivil. Rekl, ze
ne, ale Ze jeden z jeho syni a snacha vedli misii v Nikaragui a on mél za nimi
napldnovany vylet na podzim. Zacal mi vyprdvét o jejich préci.

Poslouchal jsem s velkym zdjmem. Poté jsem se ho zeptal: ,Pane Scotte, az
pojedete do Nikaraguy, jisté byste synovi a jeho rodiné s radosti sdélil, ze jste
sjednal finan¢ni zajiSténi pro piipad, kdyby se vdm néco stalo! Kazdy mésic by
obdrzeli sek a jejich préce by mohla pokracovat bez preruseni. Pane Scotte, ne-
chcete napsat dopis se stejnym sdélenim do téch dalsich dvou misii?

Kdykoli za¢al mluvit o tom, ze se jednd o moc penéz, mluvil jsem vic a vic
a poklddal vic a vic otdzek na téma zdsluznd price na misiich.

Nakonec se chytil. Jesté ten den vypsal zdlohu 8 672 dolard, aby se pldn dal
do pohybu.
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Vysel jsem z kanceldie — ne, nesel jsem, ale vzndsel se! Dal jsem $ek do kapsy,
ale i tam jsem ho stdle drzel v ruce. Bél jsem se ho pustit. Pfedstava ztratit jej
cestou do kanceldfe byla désivd. Mél jsem Sek na 8 672 dolara! Osm tisic Sest set
sedmdesdt dva dolary! Chdpete? Nenf to ani dva roky, co jsem doufal, Ze dosta-
nu alespon prdci expedienta. Popravdé fe¢eno byl tento obchod jeden z nejvic
vzru$ujicich momentd v mém Zivoté. Kdyz jsem se vrdtil do kancelate, ohromilo
mé sdéleni, Ze to byl jeden z nejvétSich samostatnych obchodil v historii nasi
spolecnosti.

Ten vecer jsem nemohl ani jist a byl vzharu snad az do réna. Nikdy na ten den
nezapomenu — byl to 3. srpen roku 1920 a j4 se citil jako nejstastnéjsi chlap ve
Filadelfii.

Uskute¢nény prodej provedeny zelend¢em, co ani nedokoncil skolu a soustav-
né déld chyby, vyvolal ve spole¢nosti docela velky rozruch. O pér tydna pozdéji
mé pozvali do Bostonu, abych o sobé néco fekl na celondrodni konferenci pro-
dejcu.

Po mém proslovu ke mné pfisel velmi uzndvany prodejce Clayton M. Hunsic-
ker, ktery byl dvakrit tak stary jako jd. Potidsl mi rukou a gratuloval k provede-
nému prodeji. Poté mi fekl néco, co jsem az daleko pozdéji zjistil, ze je skute¢né
tajemstvi price s lidmi.

Rekl: ,,Pochybuji o tom, e presné rozumite tomu, pro¢ jste byl schopen usku-
te¢nit tenhle prodej.“

Ptal jsem se, co tim mysli.

Utrousil tu nejvétsi pravdu tykajici se prodeje, kterou jsem v zivoté slysel.
Rekl: ,Nejdilezitéjsim tajemstvim uméni prodeje je zjistit, co zdkaznik piesné
chce, a pomoci mu najit nejlepsi zptsob, jak toho dosihnout. V prvni minuté
vaseho rozhovoru s panem Scottem jste stfilel naslepo a naprostou ndhodou zjis-
til, co vlastné chce. Poté jste mu ukdzal, jak by toho mohl doséhnout. Neustdle
jste mluvil, poklddal vic a vic otdzek a nedovolil mu, aby se k dané véci otodil
zady. Pokud toto jediné pravidlo budete mit vidy na paméti, uzavirdni pojistek
pro vés bude jednoduché.”

Po cely zbytek mé tfidenni ndvstévy Bostonu jsem nemyslel na nic jiného nez
na slova pana Hunsickera. M¢l pravdu. Do této doby jsem nepfisel na to, proc
jsem vlastné byl schopen uskute¢nit takovy prodej. Kdyby mi to Clayton Hun-
sicker nevylozil, asi bych i nadchdzejici roky délal chyby. Kdyz jsem nad jeho
slovy premyslel, zacal jsem rozumét i tomu, pro¢ jsem se u svych rozhovort se-
tkdval s neptdtelstvim. Doslo mi, Ze jsem casto skdkal do feci a povidal o prodeji
bez toho, abych se pokusil poznat protéjsek a jeho situaci.

Tato novd myslenka, kterou jsem nevédomky pouzil, mé nadchla. Ne-
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mohl jsem se do¢kat ndvratu do Filadelfie, abych tuto strategii vyzkousel.

Zacal jsem vice premyslet nad Johnem Scottem a jeho situaci. Doslo mi, ze
mél jesté dalsi prici, o kterou se musel postarat, a to pldnovani budoucnosti své-
ho byznysu. Detailné mi vylicil, jak se jako sedmndctilety mladik dostal z Irska
do Ameriky, vzal préci v potravindch, nakonec si zalozil vlastni byznys a vybu-
doval jeden z nejlepsich velkoobchodi na vychodnim pobtezi. Je jasné, ze tento
byznys byl pro n¢j srde¢ni zdlezitost. Bylo to jeho Zivotni dilo a uréité chtél, aby
vse fungovalo i po jeho smrti.

Mésic poté, co jsem se vrétil z konference v Bostonu, jsem Johnu Scottovi
pomohl vypracovat pldn, aby do svého byznysu mohl pfibrat své syny a dalsich
8 zaméstnancil. Vse bylo zavr$eno vedefi, kterou pro véechny zorganizoval v Ma-
nufacturer’s Club ve Filadelfii. Byl jsem jedinym hostem zvenci. Pan Scott po
vecefi vstal a pronesl krdtky a procitény proslov, kde svym spolupracovnikiim
tekl, jaky to pro néj byl Stastny okamzik. ,Nyni jsem dokondil pldn o budouc-
nosti dvou véci, které jsou nejbliz$i mému srdci — byznys a zahrani¢ni misie,
které jsem zalozil.“

Pojistky, které jsem uzaviel na Zivoty téchto klicovych muza v byznysu, vyus-
tily v obchod, ktery mi zajistil za jeden den vic penéz, nez jsem si kdy prodejem
vydélal za cely rok.

Pfi té vecefi jsem si uvédomil plnou silu cenné lekce Claytona Hunsickera.
Dfiv jsem si myslel, Ze uméni prodeje je jenom dalsi zptisob obzivy. Mél jsem
hrtizu ze setkdvani s lidmi, protoze mél jsem strach, Ze je obtéZuji. Nyni jsem
mél inspiraci! Rozhodl jsem se, Ze podiidim zbytek kariéry prodejce tomuto
principu:

Zjistit, co lidé chtéji, a pomoci jim toho dosdhnout.

Nedokdzu vypovédét, jak mé to nabilo novym odhodlénim a entuziasmem.
Bylo to néco vic nez jen technika prodeje. Byla to nové Zivotni filozofie.
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edna véc, kterd mé na konferenci v Bostonu piekvapila,
byla aéast velkého poctu prednich prodejcti celé Ameriky. Nekteefi pricesto-
vali az z Kalifornie, Texasu a Floridy.

Zeptal jsem se na to svého nového pfitele — Claytona Hunsickera.

,Poslouchej, fekl divérnym ténem. ,Spickovi prodejci jsou hladovi po no-
vych ndpadech a vidycky hledaji zptsoby, jak svou prdci vylepsit. I ty se snaz
Ucastnit se co nejvétsiho poctu konferenci. Pokud ziskas tieba jen jediny népad,
¢as a penize, které do toho vlozi$, budou tou nejlepsi investici, kterou kdy udé-
143. Navic budes mit pfileZitost se setkat s vyznamnymi lidmi. Osobni setkdni
a vyslechnuti jejich proslovi t¢ budou inspirovat. Pojedes domt s Gplné novou
sebediivérou a entuziasmem.

Jeho rada na tomto vyletu stoprocentné zafungovala. Sém pan Hunsicker byl
jednim ze $pickovych prodejcti a ta jedna rada, kterou mi dal, byla neocenitelnd.
Neni divu, Ze jsem casto netrefil ter¢. Nemél jsem ani ponéti, na jaky ter¢ se vlast-
né zaméfit. V baseballu se fikd: ,Nikdy netrefite, pokud jej nevidite.“ Poté, co mi
Clayton Hunsicker ukézal ter¢, pfisel jsem dom a zacal se trefovat do ¢erného.

O piér let pozdgji, na konferenci v Clevelandu, vystoupil ¢lovék se silnym
proslovem na téma ,Pravidlo ¢islo jedna v uméni prodeje.“ Jeho jméno jsem
zapomnél, ptesto piiklad, ktery pouzil, ve mné ztstal napordd:

Jedna z hlavnich budov Wooster Univesity v noci shofela do zdklada.

O dva dny pozdéji $el mlady rektor university Luis E. Holden navstivit ,,oceldfské-
ho kréle” Andrewa Carnegicho.

Aby to zkratil, Luis Holden fekl: ,Pane Carnegie, jste zaneprdzdnény muz a ja také.
Vénujte mi, prosim, par minut vaseho ¢asu. Hlavni budova Wooster University pted
dvéma dny lehla popelem a jd bych potteboval, abyste ndm poskytl 100 000 dolari
na budovu novou.
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Carnegie fekl: ,Mlady muzi, nerad strkim penize univerzitdm.*

Holden odpovédél: ,No, ale uréité véfite v pomoc mladym lidem? Zrovna j4 jsem
takovy mlady ¢lovek a jsem v hrozném srabu. Sel jsem do ,vyroby* vysokoskoldka
z ryztho materidlu a nyni je ta nejlepsi ¢dst mého ,zdvodu® pry¢. Jak byste se cftil,
kdyby jedna z vasich velkych oceldren byla v dobé nejvyssiho poctu zakdzek zni¢ena?®

Carnegie: ,,Chlapce, sezente sto tisic do tficeti dnit od nékoho jiného a j4 vim ddm
dal$ich sto.”

Holden: ,,ProdluZte to na Sedesdt dnil a j4 to sezenu.“

Carnegie: ,,Domluveno.”

Doktor Holden si nasadil klobouk a $el ke dvefim. Carnegie na néj zavolal: ,Méjte
na paméti, ze to je pouze 60 dni!*

»Dobfe, pane, je mi to jasné,“ odpovédél Holden.

Rozhovor muzii trval pouhé ity#i minuty. Béhem padesdti dni se Holdenovi podatilo
téch 100 000 dolart sehnat.

KdyZ mu Andrew Carnegie pfeddval Sek, s tsmévem fekl: ,Chlapce, kdyz mé bu-
dete chtit pfisté navstivit, nezistdvejte pfili§ dlouho. Jedna minuta mé pfi vasi minulé

o

ndv$tévé prisla na 25 000 dolart.”

Luis Holden trefil do ¢erného. Védél, ze slabinou pana Carnegicho je vzdéls-
véni ambiciéznich mladych lidi.

Pozdéji doktor Holden pravdépodobné vénoval mnohem vic sil reklamé Car-
negicho ndpadu, nez shdnéni téch $100 000 pro Wooster University, protoze
Andrew Carnegie nakonec na rozvoj vzdéldni rozdal vic nez sto miliond dolaru.

Holden pouiil toto pravidlo: Zkuste zjistit, co lidé chtéji, a pomozte jim toho
dosdhnout. Toto je jedno z nejvétsich tajemstvi prodeje cehokoli.

Neddvno jsem vidél skvélou ukdzku toho, jak se spravné pravidlo dd pouzit
i chybnym zptsobem. Byl jsem ve velkém mésté na zdpadé, kdyz mi do hotelu
zavolal muz, krerého budeme nazyvat pan Brown. Rekl: ,Pane Bettgere, jme-
nuji se Brown, budu v nasem mésté prosazovat zalozeni skoly pro mladé ob-
chodniky a doufal jsem, Ze budeme moci zacit piisti mésic. Dnes veéer mdm
v hotelu, kde jste ubytovdn, domluveny vefejny mitink, jehoz propagace nds
stdla zna¢nou sumu, tak doufdm, ze pér stovek lidi pfijde. Byl bych velmi rad,
kdybyste na mitinku promluvil. Budeme mit nékolik dalSich fe¢nikt, aplné
by tedy stacilo deset minut. Z vlastni zkusenosti vim, Ze i kdyby se sesla velkd
skupina lidi, neni to zdruka Gspéchu tohoto setkdni. Byl bych vim vdé¢ny za
va$i pomoc... atd... atd...“

Toho Browna jsem neznal a nevédél jsem, pro¢ bych mu mél poméhat s pro-
pagaci jeho projektu? Mél jsem svych starosti dost. Navic jsem se chystal pristi



Trefa do cerného 43

den odjet. Poptdl jsem mu hodné $tésti a pozddal ho, aby mé vynechal, protoze
se mi to v tuto chvili vitbec nehodi.

Nicméné — krdtce na to mi volal jiny muz, kterému budeme fikat tfeba White,
a mluvil o stejném projektu. Zajimavy byl jeho ptistup:

»Pane Bettgere, moje jméno je Joe White a vim, Ze uz s vimi pan Brown mlu-
vil 0 nasem mitinku dnes vecer. Vim, ze jste zaneprazdnény, kdyz zitra odjizdite,
ale pokud existuje néjakd moznost a vysetiil byste pdr minut na setkdni s ndmi,
udé¢lal byste, pane Bettgere, hodné pro dobrou véc. Vim, ze rdd pomdhdte mla-
dym lidem a nase publikum se z velké &4sti bude sklddat z mladych ambiciéz-
nich prodejct, keefi se chtéji zlepsit a posunout ddl. Sim vite, Ze v dobé, kdy jste
zac¢inal, by pro vds znamenalo ziskdni takové zkusenosti hodné. Nevim o nikom,
pane Bettgere, kdo by byl vét$sim pfinosem pro tento mitink!*

Prvni muz udélal stejnou chybu, jakou jsem déldval jd (a moznd bych ji opako-
val do konce zivota, kdyby nebylo Claytona Hunsickera); mluvil o sobé a svych
plédnech, prosté o tom, ¢eho chtél oz dosdhnout. Druhy muz se ani jednou ne-
zminil o sob¢, nemluvil o tom, co by chtél o7, a tim trefil do ¢erného. Vemlouval
se do mé ptizné, vystihl, na cem mi zélezi, a dosdhl svého. Jeho zddost se nedala
odmitnout.

Dale Carnegie fekl: , Existuje jen jediny zptisob jak né¢koho donutit, aby udé-
lal to, co vy chcete. Premysleli jste o tom nékdy? Opravdu, jen jeden jediny
zptsob. Spocivd v uméni presvéd(it, ze to chee udélat on sim. Pamatujte si to,
jind cesta neni.”

Nez zacala 2. svétovd vélka, délal jsem predndsky v nékolika méstech na z4-
padé a pokazdé mi na zévér kladli posluchadi otazky. Jeden vecer, v Des Moines
v Iowé, se m¢ muz ve stfednim véku zeptal: ,,Pane Bettgere, je mi jasné, jak vim
tato myslenka pomohla pfi prodeji Zivotniho pojisténi, ale j4 nabizim pfedplatné
jednoho zndmého magazinu. Jak se d4 tato myslenka aplikovat na moji praci?®

Méli jsme na toto téma docela otevienou diskusi. Tento muz si za nékolik
let vyzkousel prodej v mnoha raznych odvétvich a bylo zfejmé, Ze se stal velmi
skeptickym. Poté, co jsem mu poradil jinou metodu pfistupu, odesel, ale nemél
jsem pocit, ze ho nds rozhovor néjak nadchl.

Nésledujici sobotni rdno jsem $el k holi¢i do hotelu Fort Des Moines, kdyz
v tom se tento muz prifitil. Pry se doslechl, ze prvnim odpolednim vlakem od-
jizdim, a on mi musi nutné néco fict.

,Po vasi tGterni pfedndsce, pane Bettgere,“ fekl s prekvapivym nadSenim, ,,jsem
si uvédomil, pro¢ jsem se vlastné nehnul z mista. Snazil jsem se proddvat ¢asopi-
sy obchodnikim, ale vét$ina mi fekla, Ze je tak zaneprazdnéna, ze jim nezbyval
¢as ani na Cteni jiz predplacenych casopist. Ve stfedu mi prisel dopis od jednoho

Jan Francik » Amforova 1891, Praha 5 15000,
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z nejvyznamnéjsich soudcil ve mésté. Psal, ze odebird nis casopis, protoze mu
ve stru¢nosti poskytuje vSechny skute¢né dilezité a zajimavé zprévy tydne, ze se
za jeden vecer dozvi vée podstatné. Vytvofil jsem si dlouhy seznam obchodniki
ve mésté, keefi jsou nasimi predplatiteli. KdyZ ted, pane Bettgere, oslovim ¢lo-
véka, ukdzu mu dopis od soudce a tento seznam. Ta nejvétsi prekdzka, kterd mé
drzela zpdtky, je dnes pro mé nejvétsi prednosti. Co se pokousim fict je, ze uz
se casopisy nesnazim vnucovat; ale proddvim byznysmentim néco, co jim chybi.
Proddvdm nejvzdcnéjsi véc v Zivoté — vic éasu.”

Jen pdr dni pfedtim mél tento prodejce pocit, ze se na néj vétsina oslovenych
lidi div4 spatra. Setkdvdni s nimi mu nahdnélo hriizu. Nyni v§ak mél na dulezi-
tost své prace zcela novy pohled.

Byl to stejny muz, prodaval stejny produkt ve stejném mésté, ale s tim rozdilem,
ze v tom, kde se mu nedatilo, nyni slavil aspéch.

Jak uz jsem fikal, pfed nékolika lety mé zvolili vedoucim malé nedélni skoly.
Ml jsem pocit, ze je okamzité rozsifeni nedélni skoly dulezité, ale byla tfeba
rozsdhlejsi organizace. Pozddal jsem pastora, zda by mi béhem programu ni-
sledujici nedélni bohosluzby dal pét minut. Vedél jsem, ze musim vymyslet,
jak svoje pozadavky , prodat“. Mohljsem vystoupit a Fict véficim, Ze tato prace
je pozadovand ode mé a jd od nich o¢ekdvdm spoluprici a pomoc. Ale rozhodl
jsem se, ze budu mit lepsi Sanci dostat to, co chci, kdyz si s nimi promluvim
o tom, co cht&ji oni. Rekl jsem to asi takto:

,2Dovolte mi, abych jen pdr minut promluvil o néfem, co vsichni chcete.
Mnoho z vis md déti a mdte zdjem na tom, aby nav$tévovaly nedélni skolu. Aby
se setkdvaly s jinymi prima détmi a sezndmily se s Zivotnimi moudrostmi velké
Knihy. Vsichni chceme, aby se déti vyvarovaly chyb, které jsem délal jak jd, tak
moznd i vy. Jsme schopni to zvlidnout?

Jediny zpusob, jak toho dosdhnout, je vybudovat vétsi skolu. Nyni mite
v nedélni skole véetné pastora pouze devét uditelt. Potiebujeme jich pfi-
nejmensim pétadvacet. Mnozi védhdte nad tim, zalit udit, protoze mdte
stejné obavy, jaké jsem mel ji pred dvandcti mésici, kdyZz jsem pievzal
malou tfidu chlapct — navic, kdyz se bojite, ze toho o Bibli moc nevite.
Mizu vdm fict, ze se toho o velké Knize naucite béhem $esti mésicu vic,
kdyz budete udit tyto malé déti pétadvacet minut kazdé nedélni rdno, nez
co by vdm zustalo v hlavé za Sest let poslechu kdzdni. Bude to i pro vds
uzite¢néjsi!

O pripravé uéebnich lekei se manzelé mohou radit s manzelkami a tim budete
mit spole¢ny zdjem, ktery vis sblizi.

Jestli mdte vlastni déti, tak uvidi vas aktivni pfistup a budou mit o uéeni vétsi
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zdjem. Vzpomindte si na JeziSovo podobenstvi o tfech hfivnich? I vy mite ta-
kovou hfivhu a nevim o lepsim zptsobu, jak touto praci svou hfivnu talentu
zdokonalit a zndsobit.”

A vite, co se pak stalo? Rdno jsme méli jednadvacet novych uditeld a na-
jednou nebyl dostatek déti. Museli jsme je rozdélit a nékteré tiidy zacinaly
pouze se dvéma ¢i tfemi zdky. Zacali jsme s ndborem dim od domu. Ve
Wynnefieldu v Pennsylvénii se kromé tii zapsaly vSechny déti protestantt
v komunité. Nakonec se vSichni ¢lenové do malé kaple ani nevesli a muse-
li jsme postavit novy kostel! Béhem tiimési¢ni kampané lidé z Wynnefield
United Presbyterian Church vybrali 180 000 dolaru. Pfispélo jich 372 —
muzil, zen i déti.

Ucitelé uréité nebyli jedini, kdo mél zdsluhy na tomto rekordu, ale je fake, ze
by se to nestalo, kdyby nebylo rozsifovini nedélni skoly.

Kdyz lovéku ukdzete, co chee, pohne tieba i horou, aby toho dosdhl.

Toto obecné pravidlo md takovou diilezitost, ze md pfednost pied ostatnimi
pravidly lidskych vztahi. Vidycky bylo a bude nanejvys$ dalezité. Vidycky se
udrzi jako pravidlo ¢islo jedna pred ostatnimi pravidly civilizace.

Benjamin Franklin dobfe rozumél dilezitosti tohoto pravidla, dokonce si na
toto téma vytvofil modlitbu, kterou nosil v srdci. Kdyz jsem zacal ¢ist Fran-
klinovu autobiografii, dovédél jsem se zajimavou véc — stejnou modlitbu fikal
50 let kazdy den. Ziji ve Filadelfii, coz je mésto, kde Benjamin Franklin strdvil
vétsinu svého zivota. Byl pro mé vzdy velkou inspiraci.

Rekl jsem si: ,Kdyz tato modlitba pomdhala Benjaminu Franklinovi, urcité
musi pomoci i mné.“ Od té doby odfikdvim motlitbu vic jak pétadvacet let. Po-
mohla mi zapomenout a nepfemyslet o tom, jak mi vyjde obchod, a soustfedit
se na danou osobu a co os0ba obchodem ziskd. Franklin napsal:

»... 2 povazuje Boha za studnici moudrosti, myslel jsem si, Ze je spravné a

nezbytné pozddat o Jeho pomoc, abych svého dosdhl; az potud jsem si vytvofil
nasledujici modlitbu, kterd byla pfipojena k mym statistickym tabulkdm, které
jsem denné pouzival.

Tady je modlitba — modlitba Benjamina Franklina:

Mocny Botze! Stédry Otce! Mitj milosrdny Rddce! Pomoz, at mdm vic moud-
rosti, kterd odhali muj nejryzejsi zdjem. Posil mou schopnost rozeznat a poznat
to, co mi moudrost kdze. Akceptuj mé laskavé sluzby pro tvé ostatni déti jako
jedinou opldtku za tvou piizen vici mné, kterd je v mych sildch.
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Shrnuti

1. Zkuste zjistit, co Clovék chce, a pomozte mu toho dosédhnout. Toto je jedno z nejvétsich
tajemstvi prodeje ¢ehokoli.

2. Existuje jen jediny zplsob, jak nékoho donutit, aby udélal to, co vy chcete. Pfemysleli
jste o tom nékdy? Opravdu, jen jeden jediny zplisob. Ten spociva v uméni presvédcit

ho, Ze to udélat chce. Pamatuijte si, jind cesta neni.

3. Kdyz ¢lovéku ukdZete, co chce, pohne tfeba i horou, aby toho dosahl.



/

Obchod v hodnoteé 250 tisic dolart
za 15 minut

Poté, co si mé v Bostonu vzal stranou Clayton Hunsic
a prozradil mi velké tajemstvi prodeje, muj entuziasmus vysttelil do nesku-
te¢nych vysek. Myslel jsem, Ze jediné, co musim udélat, je jit a setkdvat se s do-
state¢nym mnozstvim lidi — a prodej pujde jako po masle.

Béhem nékolika milo mésic moje statistiky uskute¢nénych prodeju vykazo-
valy jisté zlepseni, ale stle jsem se setkdval se zna¢nym neprdtelstvim. Nechdpal
jsem, proc.

Jednou jsem se Gcastnil kongresu prodejcit v hotelu Bellevue — Stratford ve
Filadelfii a slySel jsem mluvit jednoho z nejuspés$néjsich americkych prodejcti
o Uzasné metod¢, kterd mi v kostce dala odpovéd. Byl to J. Elliott Hall z New
Yorku. Ackoli byl jiz nékolik let v dichodu, jeho prodejni rekordy byly stile
jedny z nejlepsich.

Pan Hall vzpominal, jak se mu jako prodejci nevedlo a jak uvazoval, Ze toho
nechd, kdy? najednou objevil diivod, proé se mu nedati. Rekl, ze ve své praci mél
moc ,sebejistych vyroka®.

Zdélo se mi to smésné.

To ohromné publikum vzrusil tak, Ze se mitink zvrhl do Siroce oteviené dis-
kuse. Z dvou tisic prodejct sr$el ze vSech stran nesouhlas, vzdyt potencidlni
i stdvajici zdkaznici je odbyvali dnes a denné.

Vzruseni rostlo, jak Elliott Hall demonstroval, jak se vyporddat s ndmitkami.
Ne obehranymi odpovédmi, nalezenymi v knihdch typu ,,Jak dspésné argumen-
tovat®. Vyporddal se s ndmitkami pokldddnim otdzek.

Nepokousel se fikat svym oponentiim, ze neméli pravdu, nebo jim dokazo-
vat, ze by snad byl chytfejsi nez oni. Jednoduse poklddal piesvédcivé otazky, se
kterymi oponenti museli souhlasit. Poklddal otdzky do té doby, dokud odpovédi
nedosly k jednoznacnému zivéru — k platnému zévéru, zaloZzenému na fakeech.
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Hluboké ponaudent, které jsem ziskal od mistra prodejce, zménilo muj celko-
vy zpusob mysleni. On nikdy nebudil dojem, ze se snazi nékoho ovlivnit nebo
presvéddit o svém zptsobu mysleni. Otdzky Elliotta Halla mély pouze jeden uéel:

Pomoci clovéku rozpoznat, co chee, a poradit mu, jak se rozhodnout, aby toho dosdbl.

Publikum feklo panu Hallovi, Ze jedna z nejtézsich ndmitek, kterou museli
zdolat, byla: ,Jesté jsem se nerozmyslel, jestli to beru, nebo ne.”

»Moje price, odpovédél pan Hall, ,je pomdhat zékaznikovi se rozmyslet. Pro
vés nesmi existovat otdzka, jestli ano nebo ne...“ Poté vse doplnil témi spravny-
mi otdzkami.

Jeden prodejce tekl, ze véta ,,Chei si to doma jesté promyslet® je vidycky pro néj
kamenem trazu.

Pan Hall poradil. Reknéte: ,Jestli vim mohu pomoci promyslet si to, na néco
ptijdeme. Nemusite si rozmyslet...“ a pan Hall se vrécil k ¢ém sprédvnym otdz-
kdm, aby napovédel prodejci, jak ma zjistit, co presné si chee zdkaznik doma
promyslet.

I pres veskerou naléhavost nikdo nemél dojem, Ze by se pan Elliott Hall do-
hadoval nebo komukoli odporoval. Byl extrémné presvédcivy, ale nikdy se ne-
hddal, neoponoval a nikomu nevnucoval sviij vlastni ndzor. Jeho postoj nikdy
nevyznél stylem: ,,J4 mdm pravdu, vy se mylite.“

Jeho metoda pomoci lidem vytiibit si (pomoci otdzek) mysleni neméla podle
mych dosavadnich zkusenosti obdoby. Nikdy na né¢j a na podstatu toho, co fekl,
nezapomenu.

Jak jsem tak s vytfestényma ocima poslouchal Elliotta Halla, rozhodl jsem se,
ze odted moji hlavni ambici bude snazit se vypéstovat si velké uméni, ve kterém
on byl mistrem — uméni klést otdzky.

Pér dni po této Hallové pfedndsce mi zavolal zndmy, Ze se objevil velky to-
varnik s zddosti na zivotni pojisténi za 250 000 dolarti. Chrel védét, jestli mam
zdjem predlozit nabidku. Jeho spole¢nost si chtéla pajcit 250 000 dolart a vé-
fitelé trvali na zivotnim pojiSténi prezidenta spolecnosti ve stejné vysi. Asi deset
velkych newyorskych pojistovacich spolecnosti uz podalo vypracované ndvrhy.

,JistéZze mdm zdjem podat ndvrh, fekl jsem, ,pokud mi miize§ dohodnout
schtzku.

Pozdéji mi kamardd volal znovu a fekl, Ze Gspé$né dohodl rozhovor na nésle-
dujici dopoledne v 10:45. Co nésledovalo?

Sedél jsem za stolem a pfemyslel, co délat. Predndska Elliotta Halla byla v mé
mysli stle erstvd. Rozhodl jsem se pfipravit sérii otdzek. Mozek mi Srotoval asi
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pul hodiny, nez se par otdzek vynofilo. Takové otdzky, které by pomohly tomu
muzi vytiibit si myslenky a pomoci mu pfi rozhodovdni. Ve mi trvalo asi dvé
hodiny, sepsal jsem néhodné ¢trndct otdzek a nakonec je logicky setfidil.

Pristi den rdno jsem otdzky ve vlaku do New Yorku znovu a znovu podrob-
né studoval. Kdyz jsem dorazil na Pennsylvania Station, byl jsem uZz natéseny
a nemohl se rozhovoru dockat. Abych posilil svou sebejistotu, rozhodl jsem se
zariskovat a zavolal jednomu z nejlepsich 1ékattt v New Yorku. Domluvil jsem
mu s mym potencidlnim klientem schizku na 11:30.

V kancelafi mého klienta mé privitala sekretaika. Sla k prezidentovi a slygel
jsem otevienymi dvefmi, jak fikd: ,Pane Boothe, je tu pan Bettger z Filadelfie
a chtél by se s vami setkat. Md domluvenou schiizku na 10:45.¢

Booth: ,Jist¢, jisté, poslete ho dal.“

Ja: ,Dobry den, pane Boothe.*

Booth: ,Jak se dafi, pane Bettgere, posadte se. (Pan Booth lekal, az zainu
mluvit, a jd zase éckal na néj.) ,Pane Bettgere, obdvdm se, Ze marnite as.”

Ja: ,Pro¢ myslite?*

Booth (ukazoval na stoh nabidek a prospektii na stole): ,Dostal jsem pliny od
vSech prednich newyorskych spolecnosti, z nichz tfi byly prezentoviny mymi
ptételi — jeden z nich je dokonce muj velice blizky pfitel. Hraji s nim kazdou
sobotu a nedéli golf. Zastupuje spolecnost New York Life, coz je velmi dobra
spole¢nost, Ze ano?“

Ja: ,Nezndm lepsi.”

Booth: , Takze pane Bettgere, pokud mi stéle i za téchto okolnosti chce-
te predlozit sviij ndvrh, muzete mi ukdzat ¢isla pro pldn Zivotniho pojiSténi
o hodnoté¢ 250 000 dolart pfi mém veku 46 let a posiat mi ho. Priddm jej
k ostatnim ndvrhiim a béhem nékolika pfistich tydna se rozhodnu. Pokud je
vas plan nejlevnéjsi a nejlepsi, udéldte obchod. Ale stejné si myslim, Ze ztrdcite
jak maj, tak svij cas.”

Ja: ,Pane Boothe, kdybyste byl muj vlastni bratr, vite, co bych vam fekl?“

Booth: ,,Co?“

Ja: ,Vim toho o pojistovacim byznysu hodné a kdybyste byl mym bratrem,
fekl bych vdm, abyste vSechny tyto ndvrhy vzal a vyhodil do kose.“

Booth (ocividné prekvapeny): ,Pro¢ to ikdre?”

J&: ,V prvni fadé — sprdvné analyzovat tyto ndvrhy, to byste musel byt od-
bornikem pres pojistovnictvi, coz trvd sedm let, nez se takovym stanete. Ale
i kdyZ budete schopen si nyni vybrat nejvyhodnéjsi névrh, za pét let by tato
spole¢nost mohla byt jedna z nejdrazsich. Uz se to stalo. Upfimné feceno,
tyto spole¢nosti, které jste si vybral, jsou nejlepsi na svété. Miizete ndvrhy roz-
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prostiit po stole, zaviit o¢i, na kterykoli ukdzat prstem a bude to ten nejlepsi,
stejné jako ten, ktery byste peclivé vybral po #ydnech zvazovani. Pane Boothe,
moje préce je pomoci vim ke kone¢nému rozhodnuti.

Abych vim mohl pomoci, musim vdm polozit pdr otdzek. Nevadi?“

Booth: ,Jisté, jen do toho.”

Ja: ,Jak tomu rozumim, vasi spolecnosti bude poskytnut Gvér v hodnoté
¢vrt milionu dolari. Souddsti dohody je, Ze vas zivot bude pojistén na stejnou
¢astku. Pojistka bude pridélena vasim véfitelim, je to tak?®

Booth: ,Ano, je.”

J4: ,Jinymi slovy, maji ve vds diivéru, pokud Zijete. Ale v pfipadé vasi smrti
tu stejnou duvéru ve vasi spole¢nost nemaji? Myslim si to spravné, pane Bo-
othe?”

Booth: ,No, nevim, je to mozné.”

J4: ,Pro¢ nemd pro vés tu nejvyssi daleZitost — popravdé tu jedinou dulezi-
tost obstarat si pojisténi okamzité a tim prenést riziko na pojistovny? Moznd
se dnes uprostied noci probudite a néhle si uvédomite, ze protipozarni pojisté-
ni vasi tovdrny v Connecticutu v¢era vyprselo. Do rdna nezaberete! Jako prvni
zavoldte agentovi, aby pojisténi okamzité zafidil, je to tak?“

Booth: ,Samoziejmé.”

Ja: , Vétitelé povazuji za stejné dulezité pojisténi vaseho zivota, jako je pro
vés pojisténi tovdrny proti pozéru. Je mozné, ze kdybyste z jakéhokoli divodu
neziskal zivotni pojisténi, vasi véfitelé by omezili, nebo dokonce odmitli po-
skytnout vdm Gvér?“

Booth: ,Nevim, ale je to dost pravdépodobné.”

Ja: ,Pokud byste nebyl schopen tGvér ziskat, znamenalo by to, Ze byste pfisel
o tisice a tisice dolarti? Neprojevilo by se to na konci roku na ptijmech, nedo-
stal byste se dokonce do ztrécy?*

Booth: ,,Co tim myslite?*

Ja: ,Domluvil jsem vdm dnes rdno na 11:30 schtizku s doktorem Carlylem,
jednim z prednich lékaitt v New Yorku. Jeho vysetfeni je uzndvano prakticky
vSemi pojistovnami. Je to jediny lékaf, o kterém vim, Ze jedno jeho vysetieni
je dostacujici k zivotni pojistce v hodnoté 250 000 dolari. M4 piimo ve své
ordinaci EKG, fluoroskop a dal$i pfistroje a vybaveni nutné pro takovd vyset-
feni.”

Booth: ,Nemuzou ostatni pojistovaci agenti pro mé udélat totéz?“

J&: ,Muzou, ale ne dnes dopoledne! Pane Boothe, abyste ocenil dilezitost
toho, mit vySetfeni provedené okamzité, musel byste zavolat nékterému ze
zéstupcu jiné pojistovny a fict mu, aby hned zacal vySetfeni zafizovat. Jako
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prvni by zavolal béznému doktorovi, kterého znd a presvéd<il ho, aby prisel
jesté dnes do vasi kanceldfe provést prvni vySetfeni. Pokud by papiry od lékare
byly odesldny jest¢ dnes vecer, tak feditel pojistovaci spole¢nosti se ndsledujici
den posadi za sttl a vée si prostuduje. Pokud se ale rozhodne, Ze jste ,risk za
¢evrt milionu®, nafidi dalsi vysetfeni, u jiného lékate, hlavné takového, co ma
potiebné vybaveni ordinace. To jsou zbyte¢né prodlevy. Pro¢ byste mél risko-
vat dalsi dny, nebo dokonce tydny?“

Booth: ,Myslim, Ze jesté chvili zit budu.”

J4: ,Predpoklddejme, Ze se zitra rdno probudite, bude vds skrébat v krku
a lehnete na tyden s chfipkou. Nez se zotavite natolik, Ze budete schopen
podstoupit toto slozité vySetfeni, pojistovna vim muze fict: ,Pane Boothe,
myslime si, ze budete brzy v potddku, ale objevila se jistd okolnost, jako du-
sledek vasi neddvné nemoci, a musime odsunout jakékoli akce o tfi az Ctyfi
mésice. Aby bylo jisté, Ze se jednd pouze o néco prechodného a nebudou trvalé
nasledky.” Poté byste musel fici véfitelim, ze kone¢né rozhodnuti se odkldda.
Mohlo by se stdt, ze by odlozili poskytnuti uvéru? Existuje tato moznost, pane
Boothe?

Booth: ,No, je to velmi pravdépodobné.®

Ja (divaje se na hodinky): ,Pane Boothe, je 11:10. Kdybychom hned vyrazili,
stihneme schiizku s doktorem Carlylem v jeho ordinaci v 11:30. Vypadite
tak, jako byste se v zivoté necitil lépe. Pokud se citite stejné dobfe uvnitf, jako
vypaddte zvendi, mohl byste dostat pojistovaci smlouvu béhem 48 hodin. Ci-
tite se dnes dobte, ze ano, pane Boothe?*

Booth: ,,Ale ano, citim se velmi dobfe.*

Ja: ,Pro¢ tedy neni pro vés prave ted to vysetfeni nejdilezitéjsi na svéé?”

Booth: ,Pane Bettgere, koho vlastné zastupujete?”

Ja: ,Zastupuji vase zdjmy!“

Booth (Zamyslené sklani hlavu, zapaluje si cigaretu. Po chvili pomalu vstdvd
od stolu, rozhlizi se, prejde k oknu, pak k policce na klobouky. Vezme klobouk

a otoli se ke mné.): ,Pojdme!”

Jeli jsme do doktorovy ordinace na Sixth Avenue. Po tsp&ném vysetfeni to
vypadalo, ze se pan Booth stal mym pfitelem. Trval na spole¢ném obédé. Kdyz
jsme zacali jist, podival se na mé, rozesmdl se a zeptal se: ,Mimochodem, jakou
ze vlasmé spolenost zastupujete?“
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Analyza principl pouZitych
v Uspésném obchodu

Pojd’me si cely obchod rozebrat. Vim, na co myslite. Ur-
¢ité si fikdte: ,Jak mohu zrovna j4 vyuzit tuto techniku? Moznd dokdze
pomoci v prodeji pojisténi, ale jak muaze poslouzit mné?“ Stejnd technika jde
vsak s tspéchem pouzit pfi prodeji bot, lodi ¢i pecetniho vosku... A tady mdte
ndvod, jak ji vyuzit:

1. Sjednani schuzky

Vzdy musite byt ocekdvani! Kdyz si domluvite schiizku predem, ziskdte vel-
kou vyhodu. Tomu druhému to napovi, Ze oceniujete hodnotu jeho casu. Podvé-
domé také prikladd dulezitost hodnoté vaseho casu. Kdybych jel tehdy do New
Yorku na setkdni se zaneprdzdnénym manazerem bez predchozi domluvy, nikdy
bych nemél $anci.

2. Budte na setkani pripraveni

Co byste deélali, kdyby vés pozvali na mitink vyznamného manazerského klu-
bu, abyste pfed nimi promluvili za honorat 100 dolara? Uréité byste ptipravou
strdvili mnoho hodin, ze ano? Jist¢ byste byli celé noci vzhiiru a planovali, jak
proslov zalit, pak byste si napsali nékolik bod z oblasti, kterych se chcete do-
tknout, a nakonec jesté néjaky zdveér. Jisté byste k tomu pristupovali jako k velké
udalosti, nebo snad ne? A pro¢? Protoze byste méli mluvit ke stovkdm lidi. Uvé-
domte si, Ze neni rozdil mezi tim, mluvit ke stovkdm posluchact nebo k jedno-
mu jedinému ¢lovéku. Mize to mnohdy znamenat vic nez stodolarovy honordf.
Za nékolik let to muze byt i nékolik stovek dolarti. Pro¢ tedy nepfistupovat ke
kazdému rozhovoru jako k velké uddlosti?

Kdyz mi zavolal kamarad, Ze mi domluvil na pfisti rino schtizku, posadil jsem
se na pul hodiny ke stolu a dumal, co bych tomu muzi fekl.

Nic z toho, co mé napadalo, mé nezaujalo. ,No nic,“ pomyslel jsem si, ,asi
jsem unaveny. Vymyslim néco zitra ve vlaku.*
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A najednou mi hldsek zac¢al naseptdvat: ,Zitra rdno? Nic takového! Udélej to
hned! Prece vis, jak si nevéfis, kdyz nejsi dobfe pripraveny. Bettgere, ten muz
souhlasil, Ze se s tebou sejde, priprav se! Jdi tam a mysli na tspéch!“

Po chvili mé napadla otdzka: ,,Co je tady to hlavni?“ Nebylo tézké si na tuto
otizku odpovédét: jde o tvér. Tento vyrobce hedvibi potiebuje Gvér. Jeho vé-
fitelé trvaji na uzavfeni zivotni pojistky. Kazdym dnem, kazdou hodinou, co
oddaluje uzavien{ pojisténi, podstupuje velké riziko. Cisté niklady na pojisténi
tady viibec nehrajf roli.

Tato prostd myslenka mi vzdy pomohla pfi piipravé proslovu ¢i rozhovoru.
Vzdycky dobfe zaénu, kdyz si polozim tyto otdzky:

3. Co je to hlavni?

Nebo — co je hlavni zdjem?

Nebo — kde je slabina?

A diky tomu se mi podafilo vyhrit obchod nad ostatnimi deseti velkymi kon-
kurenty.

Poslouchejte, co mi fekl pan Booth, kdyz jsme spolu obédvali:

,H4addm, Ze mnozi z mych pratel utrpi velky Sok. Uhdnéli mé nékolik tyd-
ni a predhdnéli se ukdzat mi, o kolik je pravé jejich nédvrh vyhodnéjsi. Vy jste
nikoho neznal, ale diky vim jsem si uvédomil, jaké podstupuiji riziko tim, Ze
véhdm,“ $iroce se usmdl, ,,a abych pravdu fekl, vydésilo mé pomysleni, ze bych
mohl ztratit moznost uvér ziskat. Dokonce se mi zddlo jako velké zdrzent jit pred
lékatskym vySetfenim je$té na obéd...“

Tento obchod mi udélil velkou lekei: nikdy se nesnazit brdt zdlezitost moc
ze$iroka, neodvddét pozornost od podstaty problému. Zjistit, co je hlavni, a na
to se soustredit.

4. Klicova slova

Clovek, ktery déld rozhovor, prednasku nebo m4 dulezity telefond, se zdd byt
pozoruhodny tim, ze:

a) si pamatuje body, o kterych chce mluvit

b) o nich mluvi v logickém sledu

c) je stru¢ny a dokdze se drzet hlavni myslenky.

Kdyz si neudéldm pozndmky, je pravdépodobné, ze nedopadnu dobfe.
Kdyz jsem si pfipravoval rozhovor s panem Boothem, vypsal jsem si kli¢ovd
slova. Ve vlaku jsem tyto pozndmky znova a znova prochdzel tak dlouho,
dokud jsem presné nevédél, co a jak budu fikat. Dodalo mi to sebevédomi.
Béhem rozhovoru jsem se k pozndmkdm vracet nemusel. Nicméné kdyz mé
nihodou pfi rozhovorech s lidmi zradi pamét, nikdy nevahdm karticku s kli-
¢ovymi slovy vytdhnout.
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5. Pokladejte otazky

Ze ¢ctrndcti otdzek, které jsem si den pred schizkou pfipravil, jsem jich vlastné
pouzil jen jedendct. Popravdé fedeno, cely patndctiminutovy rozhovor se sklddal
vétSinou z otdzek a odpovédi. Dilezitost pokldddni otdzek je obrovska a je velkym
faktorem mého tGspéchu v prodeji. Vénuji tomuto fenoménu celou pristi kapitolu.

6. Odpalte dynamit!

Udélejte néco prekvapivého a $okujiciho. Casto je nezbytné zvednout lidi ze %id-
le a pro jejich vlastni dobro je vyprovokovat k ¢inu. Ale v ptipadé, Ze nejste doko-
nale pfipraveni podlozit tuto explozi fakty a ne jen ndzory, tak to rad¢ji nedéleje.

Panu Boothovi jsem fekl: ,,Vim toho o pojistovacim byznysu hodné, a kdy-
byste byl mym bratrem, fekl bych vdm, abyste vSechny tyto ndvrhy vzal a vyho-
dil do kose.“

7.Vzbudte obavy

V podstaté existuji dva faktory, keeré lidi pfinuti k akci: touha po zisku a obava
ze ztrdty. Lidé z reklamni branze fikaji, ze strach je nejvétsi motivaci tam, kde je
obsazeno nebezpedi nebo riziko. Cely rozhovor s panem Boothem byl zalozeny na
strachu, Ze svym riskovanim muze pfijit o moznost Gvéru na ¢tvrt milionu dolart.

8. Ziskejte dlivéru

Pokud jste upfimni, existuje mnoho zpusobu, jak vyvolat v lidech duvéru.
Existuji ¢tyfi pravidla, kterd mi pomobhla ziskat davéru u cizich lidi:

a) Budte asistent kupujiciho

Pii pfipravé na rozhovor jsem se vzil do role zaméstnance spole¢nosti pana
Bootha. Osvojil jsem si roli ,jeho asistenta, ktery se stard o pojisténi®. V tomto
ohledu mé védomosti pfevysovaly ty Boothovy a s timto pocitem jsem nevihal
vlozZit veskery entuziasmus a nadseni do toho, co jsem fikal. Role asistenta ku-
pujictho mi velmi pomohla jednat odvdzné. Tuto metodu jsem pak pouzival
mnoho dal$ich let. Doporucuji kazdému mladému prodejci nebo komukoli,
kdo pracuje s lidmi, aby se vzil do role asistenta kupujiciho. Lidé nemaji radi,
kdyz jim nékdo néco vnucuje, musi mit pocit, ze si to koupili sami.

b) ., Kdybyste byl muj vlastni bratr, vite, co bych vam ted fekl?“

Pokud toto dokdzete pouzit s absolutni upfimnosti, vzbudite velkou duvéru.
Tato slova byla to prvni, co jsem panu Boothovi fekl. Dival jsem se mu upfimné
do o¢i, mluvil prociténé, a pak ¢ekal, co fekne. Jako vétsina potencidlnich zdkaz-
nika se zeptal: ,,Copak?®

¢) Chvalte svou konkurenci

Konkurenci nemusite podporovat, ale nespinte ji. Je to naprosto spolehlivé
pravidlo. Zjistil jsem, Ze je to jeden z nejrychlejsich zptasobu, jak vzudit davéru.
Zkuste o ostatnich fict vidy néco hezkého. Kdyz pan Booth mluvil o svém pii-
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teli ve spolecnosti New York Life, fekl: ,Je to velmi dobrd spole¢nost, Ze ano?*
Rychle jsem odpovédél: ,Nezndm lepsi! Poté jsem se vrdtil ke svym otdzkdm.

d) ,Mohu pro vds dnes rdno udélat néco, co pro vés nikdo jiny udélat nemuaize.

To je silnd obchodni fraze. Tam, kde se opravdu hodi, méd ptekvapivy efekt.
Dém vém ptiklad:

Kdyz jsme s Dale Carnegiem v Des Moines v Iowé nastupovali do vlaku, pfisel
se na nddrazi rozloucit energicky ¢len Komory mladych obchodniki Russell Le-
vine. Rekl ndm: ,Jedna z vasich frézi mi véera pomohla prodat plné auto nafty.

Russell vypravél, ze véera pfistoupil k zdkaznikovi a fekl mu: ,Mohu pro vés
dnes rdno udélat néco, co pro vés nikdo jiny udélat nemuize.“

»Jakou véc?® ptal se prekvapené zdkaznik.

»,Muizu vdm sehnat cely nédkladdk nafty, fekl Russell.

,To ne,” fekl zdkaznik.

»A pro¢ ne?* zeptal se Russell.

,Nemam dostatek mista.”

,Pane D.,“ fekl Russell vdzné, ,kdybyste byl muj vlastni bratr, vite, co bych
vam ted rekl?“

., To nevim!“

» Ten ndklad berte. Brzy bude nafty nedostatek a pozdéji ji v této cené rozhod-
né nesezenete, pritvrdil Rossell.

»Nejde to, opravdu nemdm dost mista.”

, Tak si pronajméte sklad,“ navrhl mu Russell.

»Nejde to, bohuzel, musim odmitnout.”

Kdyz se Russell vritil do kanceldfe, ¢ekal na néj vzkaz, aby tomu muzi zavolal.
Muz mu fekl: ,Pane Russelle, pronajal jsem si starou gardz, kam mazu naftu
uskladnit. Pfece jen se vim podafilo mi néklad prodat!*

9. Vyjadrete upfimné ocenéni schopnosti vaseho posluchace

Kazdy se rdd citi dalezity. Lidé prahnou po chvile, prahnou po upfimném
ocenéni, pfehdnét to ale nemusime. Je mnohem efektivnéjsi byt zdrzenlivy. Moc
dobte vim, Ze toho uspésného byznysmena potésilo, kdyz ode mne slysel: ,, Véri-
telé maji ve vds davéru, pokud Zijete. Ale v pfipad¢ vasi smrti nemaji tu stejnou
divéru ve vasi spolecnost. Myslim si to sprévné, pane Boothe?*

10. Pfredpokladejte uzavieni smlouvy

Meéjte postoj vitéze. I ja hrél vabank a riskoval jsem — ve chvili, kdy jsem do-
mlouval schiizku s doktorem Carlylem diiv, nez jsem potencidlniho zékaznika
viibec videl. Vie jsem vsadil na vitézstvi.

11.Vlozte do rozhovoru slovicko VY

Roky po tom, co jsem se zacinal ulit zdkladni principy prodeje, jsem analyzo-
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val obchod s panem Boothem a byl pfekvapen zjisténim, Ze jsem slovicko ,,vy*,
nebo ,vase“ pouzil nejméné devétasedesdtkrir béhem patndctiminutového roz-
hovoru. Uz si nepamatuji, kdy jsem poprvé o této analyze slysel, ale je to skvély
zpusob, jak s urcitosti zjistit, Ze pouzivite to nejdulezitéjsi pravidlo ze vech:

Nabhlizejte na véci z pobledu drubych a mluvte z hlediska toho, co zdkaznik chee,
potiebuge nebo po cem touzi.

Chcete si vyzkouset tento zajimavy a uzite¢ny test? Napiste si, co jste fikali pfi
poslednim obchodnim rozhovoru a podivejte se, kolik najdete osobnich zdjmen
,ja“ nebo ,my“, a zménte je na ,vy“ nebo ,vase“. Vklidejte do rozhovori co
nejvice slvko ,vy“.
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Jak pokladani otazek zvysilo efektivitu
mych rozhovori pfi prodeji

N ovy ndpad néekdy vyvold prudké a revoluéni zmény
v mysleni ¢lovéka. Kritce pfed uzavienim obchodu v New Yorku jsem si
vytydil cil, ze se stanu ,,Ctvremiliondfem® za rok. Pocital jsem, Ze toho doséhnu
tvrdou a soustavnou praci.

Najednou jsem dosdhl obratu ¢tvrt milionu béhem jednoho dne! Fantastické!
Jak se to stalo? Sotva tyden pfedtim vypadal ¢tvrtmilion za rok jako nedosazitel-
ny cil. Ted jsem piemyslel o novém — milionovém!

Cestou zpdtky vlakem do Filadelfie se mi honila hlavou spousta myslenek. Za-
zival jsem piival emoci. Byl jsem tak vzruSeny, Ze jsem nemohl ziistat na misté.
Neustdle jsem chodil po kupé tam a zpdtky a ackoliv byla vSechna sedadla ob-
sazena, ji nevidél Zivou dusi. Krok po kroku jsem si ptehrdval prabéh prodeje,
kazdé slovo, které ekl pan Booth, a kazdé moje slovo. Nakonec jsem se posadil
a cely rozhovor si napsal.

»Jak neskutecné povrchni a smésny by byl tento vylet,“ fekl jsem si, ,kdybych
si nevyslechl proslov Elliotta Halla na téma duleZitosti pokldddni otdzek.“ Prav-
dou je, Ze par dni pfedtim bych rozhodné neuvazoval o tom, jet kviili takovému
ptipadu do New Yorku.

Uvédomil jsem si, ze kdybych se pokusil fici to samé, aniz bych to fekl
formou otdzek, vyhodili by mé béhem tff minut! Ackoliv jsem fekl ve s tim
nejvétsim nadsenim, jakého jsem byl schopen, tento Gspésny tovérnik nikdy
neukdzal nelibost. Tim, Ze jsem své myslenky zformoval do otdzek, ziskal
predstavu, co si myslim, ze by mél udélat, ale stejné byl stdle v pozici kupuji-
ciho. Pokazdé, kdyz néco namital nebo mél ptipominku, smecoval jsem dalsi
otazkou. Kdyz nakonec vstal, vzal svij klobouk a fekl: ,Pojdme!“ — vim, Ze
mél pocit, ze to byl jeho ndpad.

O pér dni pozdéji jsem obdrzel dopis od svého pritele s doporucenim k pre-
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zidentovi stavebni firmy, ktery pracoval na nékolika dulezitych projektech. Byla
to jedna z nejslibnéjsich firem ve mésté.

Mlady prezident letmo precetl mij doporucujici dopis a fekl mi: ,Vy chcete
mluvit o pojisténi a jd nemdm zdjem. Pfed mésicem jsem si pojisténi poridil.”

V jeho chovani bylo néco definitivniho a jé mél pocit, Ze by bylo zbyte¢né
byt neodbytny. Nicméné jsem byl trpélivy a chtél tohoto clovéka [épe poznat.
Polozil jsem mu tedy jednu otdzku:

,Pane Allene, jak jste se dostal do odvétvi stavebnictvi?®

Nakonec jsem poslouchal t7i hodiny.

Pfisla jeho sekretdtka, aby podepsal néjaké papiry. Jakmile odesla, néjakou
chvili jsme na sebe ml¢ky zirali.

,Co chcete, abych udélal?“ zeptal se.

,Rdd bych, abyste mi odpovédél na par otdzek.”

Odesel jsem z jeho kanceldfe a presné jsem védél, co se mu honi hlavou — znal
jsem jeho nadéje, ambice a plany. Béhem rozhovoru mi fekl: ,,Vibec nevim,
pro¢ vam to vSechno poviddm. Vite toho o mé vic, nez jsem kdy komu svéril —
dokonce vic nez md vlastni zena!“

Myslim, ze ten den objevil v sobé véci, o kterych nemél tuseni a na které do
té doby ani nepomyslel.

Podékoval jsem mu za projevenou diavéru a slibil, Ze popfemyslim a pro-
studuji informace, které mi poskytl. O dva tydny pozdéji jsem jemu a jeho
dvéma spole¢nikiim predlozil plan na ochranu pfed zdnikem jejich byzny-
su. Byl Stédry den. Opoustél jsem svou kancelat ve ¢tyti odpoledne s po-
depsanymi objedndvkami na Zivotni pojisténi o hodnoté 100 000 dolart
pro prezidenta, 100 000 dolar pro viceprezidenta a 25 000 dolart pro
hlavniho G¢etniho.

Byl to také zaddtek osobniho prdtelstvi s témito tfemi muzi. Béhem deseti na-
sledujicich let se hodnota jejich pojistek zvysila o celych tii ¢vreé milionu dolarg.

Nikdy jsem nemél pocit, ze bych jim néco proddval. Byli to oni, kdo kupova-
li. Nikdy jsem se nesnazil budit dojem, Ze vim vSechno — jak bylo u mé dfive
zvykem, nez jsem slysel proslov ]. Elliotta Halla. Snazil jsem se je donutit, aby mi
odpovidali na otdzky.

Za Cevrt stoleti pouzivéni této metody jsem zjistil, Ze tento piistup k lidem byl
stokrdt efektivnéjsi nez je presvédéit o mém zpiisobu mysleni.

Metoda pana Halla mi pfisla jako novy zptsob mysleni. Avsak kritce na to,
ptimo tady ve Filadelfii, jsem pfisel na dalstho skvélého ,,obchodnika®, ktery si
dal tu préci a sepsal na toto téma tivahu uz 150 let predtim, nez jsem pana Halla
potkal. Mozn4 jste o ném slyseli, jmenuje se Benjamin Franklin.
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Franklin mluvil o tom, Ze vdé(i za tento poznatek muzi, ktery zil v Athéndch
pred 2200 lety. Ten muz se jmenoval Sokratés. Metodou uméni vést dialog do-
kazal Sékratés néco, co v historii dokdzal malokdo — zménil mysleni lidi.

S ptekvapenim jsem zjistil, Ze se Franklin v mladych letech tézko sndsel s lidmi
a vytvarel si mnoho nepfdtel, protoze se hddal, mél ptili§ mnoho sebejistych vy-
roki a snazil se byt dominantni. Nakonec si uvédomil, Ze vztahy kolem sebe ni¢i
a o mnoho pfichdzi. Zacal se zajimat o sékratovskou metodu uméni vést dialog.
Uil se tomuto uméni s nad$enim, neustale se snazil zdokonalovat a dtsledné
metodu uplatriovat. Franklin napsal:

Myslim, Ze tato metoda pro mé byla k nezaplaceni. Hlavné pii presvéd¢ovdni lidi o pla-
nech, které jsem chtél ¢as od ¢asu prosadit. Stejné tak jako smyslem kazdého dialogu je
informovat nebo byt informovdn, jsem pfesvédcen, ze moudti fe¢nici nesnizi silu dob-
rého dialogu vynechdnim nadfazeného a povyseného chovéni. Domyslivost m4 stejné
tendenci vyvoldvat jen odpor a zmaif veskery tcel, pro ktery ndm byla fe¢ ddna.

Franklin vypiloval dovednost a odbornost rozpovidat lidi; zjistil, ze dodrzové-
ni jednoduchych pravidel je nejdulezitéjsi k tomu, jak pripravir druhou osobu
na jeho otdzky:

Kdyz nékdo trval na né¢em, u &eho jsem citil, Ze toto tvrzeni je chybné, zakdzal jsem
si tu radost odporovat nebo mu to vyvracet. Také jsem se naudil neukazovat okamzité
na absurditu jeho tvrzeni; pti odpovédi jsem si zacal v8imat, Ze v uréivjch pripadech i
za urcitjch okolnosti by jeho ndzor byl bezesporu spravny, ale v tomto pripadeé je tieba vzit
v tvahu néco trochu jiného. Brzy mi doslo, ze zména mého piistupu byla pro jedndni
pfinosem a rozhovor byl diky tomu mnohem snadnéjsi. Zdrzenlivy pfistup, se kterym
jsem predklddal své ndzory, se zddl piijatelnéjsi a nevyvoldval takovy odpor. Nékdy
jsem pfiSel na to, ze nemdm pravdu, ale diky této metodé byl maj pocit ponizeni
mensi. A kdyz jsem pravdu mél, nad ostatnimi jsem jednoduseji zvitézil, sviij ndzor

zménili a pfipojili se k mému.

Tento postup se mi zddl natolik prakticky a jednoduchy, ze jsem ho zacal
pouzivat v prodeji. Pomohlo mi to téméf okamzité. Co nejlépe jsem vidy para-
frdzoval Franklinova slova tak, aby se hodila na danou situaci.

Zéervendm, kdyz si vzpomenu na to, co jsem fikdval: ,S tim nemohu souhla-
sit, protoze...“

Névyk pouzivat vétu: ,Nemyslite, Ze...?“ je berlicka, kterd mi pom4ha
predejit pouzivdni ptili§ mnoha sebejistych vyroka. Naptiklad, kdyz vdm
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feknu: ,Meéli bychom piedejit pouzivdni pfilis mnoha sebejistych vyroku.
Meéli bychom poklddat mnohem vic otdzek®, vyslovil jsem pouze svij nd-
zor. Kdyz vdm ale teknu: ,Nemyslite, ze bychom méli predejit prilisnému
pouzivini sebejistych vyrokt? Nemdrte pocit, ze bychom méli poklddat vic
otdzek?“, nedal jsem vdm i tak najevo, jaky je maj ndzor? A neudélal jsem
vam zdroven obrovskou radost tim, Ze jsem se zeptal na ndzor vas? Neni
pravdépodobnéjsi, ze vas poslucha¢ bude mit desetkrdt vétsi entuziasmus,
kdyz bude mit pocit, Ze ndpad byl jeho?

S otdzkami se daji délat dvé véci:

1. Dejte druhé osobé najevo, co si myslite.
2. Ve stejnou chvili mu muizete slozit kompliment tim, Ze se ho zeptdte na
jeho ndzor.

Slavny pedagog mi jednou fekl: ,Jedna z nejuzitecnéjsich véci, kterou ziskdte
béhem vysokoskolského studia, je neustdle zvidavy postoj. Je to ndvyk vyzadovat
a povazovat si dikazu. .. prosté védecky pristup.”

Nikdy jsem nemél prilezitost studovat na univerzité, ale zndm jeden z nejlep-
sich zptisobt, jak donutit lidi, aby pfemysleli, a to: dévat jim otdzky — trefné
otdzky. Vlastné jsem u mnoha ptipadi zjistil, Ze je to jediny zpusob, jak je do-
nutit se zamyslet!
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Sest véci, které muzete ziskat
metodou kladeni otdzek

1. Pomize vam predejit sporu.
2. Pom{Ze vam predejit pfilisnému ,Zvanéni”.

3. D4 vam mozZnost pomoci potencialnimu zékaznikovi zjistit, co vlastné chce. Pak mu
mizete pomoci s rozhodnutim, jak toho dosahnout.

4. Pomize vam vytfibit mysleni potencidlniho zkaznika. Va3 ndpad se stane jeho napa-
dem.

5. Pom{ze vam najit nejcitlivéjsi misto — klicovy problém. Diky nému uzavrete obchod.
6. Tato metoda dava tomu druhému pocit dilezitosti. Kdyz mu ukazete, Ze
respektujete jeho nazor, bude pravdépodobné respektovat i ten vas.

zvidavy postoj. Je to ndvyk vyZadovat a povaZovat si dilkazl. .. prosté védecky pfistup.”
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Jak jsem se naucil rozpoznat
klicovy bod v prodeji

Jednou koloval pfibéh o sildkovi z newyorského noc-
niho klubu, ktery dovolil komukoli z publika, aby ho v$i silou udefil do
bticha. Rikalo se, %e to vyzkouselo mnoho muzii, véetné populdrniho boxera
Jacka Dempseyho. Nezddlo se viak, ze by toho sildka, byt §lo o ty nejevrdsi rany,
néco vyvedlo z miry. Jeden vecer sedél v zadni &4sti publika vysoky svalnaty
Svéd, ktery neumél anglicky ani slovo. Nékdo tvrdil, e umi vypdlit opravdu
potddnou pecku. Ceremonidt prisel a pantomimicky Svédovi predvadél, aby el
nahoru a svalovce udefil. Svéd dosel na pédium, sundal kabdt a vyhrnul si ruka-
vy. Sildk nadmul hrudnik a ptipravil se pfijmout tder. Svéd nadsko¢il, ale misto
toho, aby muze udefil do bficha, pfistdla rdna na jeho celisti... a ten zistal K.O.

Kvili tomu, Ze pfesné nerozumél, co md udélat, ten velky Sved nevédomky
aplikoval jedno z hlavnich pravidel prodeje: vyhmitl protivnikovo nejcitlivéjsi
misto a koncentroval veskerou silu na jednu jedinou véc — nejvétsi slabinu.

Potencidlni zdkaznik si mnohdy neuvédomuje své Zivotné duleZité potteby.
Podivejme se na piiklad pana Bootha, vyrobce hedvabi z New Yorku. Usmyslel
si, Ze jeho nejvétsim problémem je ziskat to nejvyhodnéjsi pojisténi. Potteboval
se dostat k jddru véci. Mél ve dne v noci neustdle v patich pojistovaci agenty.
Bylo to stejné, jako kdyz kazdy mifil sildkovi na solar.

Zjistil jsem, ze pokldddnim otdzek jsem byznysmena odvedl od toho, o ¢em
si myslel, ze je jeho skute¢ny problém. Navedl jsem ho otdzkami k tomu, v ¢em
spocivala jeho zivotné dulezitd potfeba.

Pamatuji si, ze prvni véc, kterd mé napadla pfi zmince klicového bodu, byla
Lincolnova slova: ,,Vétsina Gspéchu mé price v oblasti trestniho prava spocivala
ve faktu, Ze jsem byl ochoten vzdy dét za pravdu advokdtovi protistrany v $esti
bodech jen proto, abych j4 dostal za pravdu v tom sedmém — klicovém.”

Proces s zeleznici Rock Island, k ¢emuz se pozdéji vratim, je skvélym piikla-
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dem, jak Lincoln aplikoval toto pravidlo. Pfi uzavirdni procesu pravnikovi pro-
tistrany trvalo dvé hodiny, nez pfipad shrnul. Lincoln si mohl vyzddat cas, aby
napadl a vyvrétil nékteré oponentovy argumenty. Nez by ale riskoval, Ze zmate
porotu, upustil od toho, az na jednu jedinou véc — na kli¢covou podstatu. Trvalo
mu to méné nez minutu a piipad vyhral.

Pti rozhovorech s mnoha prodejci jsem zjistil, Ze hodné z nich se vibec ne-
zabyva klicovou podstatou problému. Samoziejmé uz o ni néco cetli, ale co je
skute¢né to nejdulezitéjsi? Zjednodusim to:

Jakd je zdkladni potieba zdkaznika?
nebo
Co je jeho hlavni zdjem a kde je nejzranitelnéjsi?

Jak se dd dostat k podstaté problému? Dodejte odvahu svému potencidlnimu zé-
kaznikovi, aby se rozpovidal. Jakmile vdm ten ¢lovék poskytne ¢tyfi nebo pét diivo-
du, pro¢ nekoupi, a vy mu budete stdle odporovat a argumentovat, nic neproddte.

Kdyz ho ale nechdte mluvit, séim vdm nevédomky s prodejem pomuze. Jak
to? Vybere z téch ¢tyf nebo péti diivodil ten nejdulezitéjsi a bude mluvit hlavné
o ném, bude se ho drzet. Nékdy se stane, ze nebudete muset Fict ani slovo. Az
zdkaznik skondi, az se vypovidd, vratte se k bodu, ktery byl pro n¢j nejdulezicéjsi.
Obvykle je to ten pravy.

Pred nékolika lety jsem se zdcastnil konference v Pittsburghu, kde vypravél
svou historku William G. Power, PR manazer Chevroletu: ,,Chtél jsem si kou-
pit dam v Detroitu a pozval si realitniho makléfe. Byl to jeden z nejchytiej-
sich obchodnika, které jsem kdy potkal. KdyzZ jsem mluvil, on poslouchal a po
chvili prisel na to, Ze jsem vlastné cely Zivot touzil mit vlastni strom. Odvezl
mé do krdsné zalesnéné oblasti asi 30 km od Detroitu podivat se na dam se
zahradou. Makléf mi fekl: ,Podivejte se na ty nddherné stromy, a mdte jich tu
rovnou osmndct!*

Obdivné jsem se dival na ty krdsné vzrostlé stromy a zeptal se na cenu domu.
Rekl: ;X dolari’. J4 na to: ,Dejte niz$i nabidku!* On ale nebyl ochoten slevit
z ceny ani dolar. ,To nemyslite vdzné, fekl jsem, ,takovy dim si mazu koupit
za mensi penize. Jestli se vdim to podati, je to jen na vds, ale podivejte se na ty
prekrdsné stromy — jeden...druhy...tfeti...Covrey. ..

Pokazdé, kdyz jsem mluvil o cené, poéital ty stromy. Prodal mi nakonec viech
osmndct... a nddavkem prihodil dtm!

Tomu fikdm uméni prodeje. Poslouchal tak dlouho, dokud nezjistil, co sku-
te¢né chci, a pak mi to prodal.”

Jan Francik » Amforova 1891, Praha 5 15000,
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Odstoupil jsem od mnohych obchodu, protoze jsem se nechal v diskusi tahat
po vsech ¢ertech a snazil se stdle argumentovat a vysvétlovat. Nakonec zazvonil
telefon a zdkaznik mi fekl: ,Nechdm to jesté ulezet.“ Postupné jsem formou
pokust a omyla zjistil, Ze nejlepsi je souhlasit se v§im, co zdkaznik fikd, dokud
nezjistim skutecny dtivod, pro¢ nechce koupit.

Mnoho potencidlnich zdkazniki se vds snazi zmdst. V nésledujicich dvou ka-
pitoldch vim ukdzu, jak je mozné dvéma malymi otdzkami uréit, jestli je zdkaz-
nikova ndmitka ta pravd, a ukdzu vdm metodu, kterd je efektivni pro zjisténi
kli¢ového diivodu.

Krdtké shrnuti
Hlavni problém pfi prodeji je:
1. Zjistit zakladni potfebu zakaznika.
2. Odhalit jeho hlavni zajem.

3. Hlavniho z&jmu se drzet.
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Nejdulezitéjsi slovo, které jsem pfi prodeji
nasel, ma pouze Ctyfi pismena

ejmocnéjsi slovo je malé slovicko proc — trvalo mi léta

hloupého klopytdni, nez jsem na to pfisel. Dfiv, nez jsem zjistil, jak je toto
malé tdzaci slivko dulezité, kdykoli néjaky clovék vznesl ndmitku, okamzité
jsem odporoval.

Nedocenil jsem silu tohoto zdzra¢ného slova do chvile, dokud mi nezatelefo-
noval kamardd a nepozval mé na obéd. Muj pfitel se jmenuje James C. Walker
a je prezidentem dfevaiské spole¢nosti Gibson-Walker ve Filadelfii. Kdyz jsme
si objednali, Jim fekl: ,Franku, ted ti povim, pro¢ jsem té chtél vidét. Neddv-
no jsem jel s nékolika prateli do Skylandu ve Virginii na hon a na ndsledném
vedirku jsme se skvéle bavili. Spali jsme ve velké lovecké chaté na sklddacich
lehdtkdch. A vi§, co se stalo prvni noc? Misto toho, abychom $li spét, celou
noc jsme si povidali. Jeden po druhém usinal, az jsem byl jediny, co stile mlu-
vil. Pokazdé, kdyz jsem prestal mluvit, kamardd vedle mé se ptal: ,Pro¢, Jime,
pro? —a ja jako bldzen jsem neustédle pokracoval a zachdzel do vésich a vétsich
detailt — dokud nezacal hlasité chrapat. Uvédomil jsem si, ze zkousel, jak dlouho
jsem schopen Zvanit!

Upfimné jsme se tomu zasmdli.

Jim pokracoval: ,Najednou jsem zjistil, Ze néco podobného se stalo tehdy, kdy
jsem si u tebe poprvé zafidil zivotni pojisténi. Nevim, jestli ti doslo, co jsi, Fran-
ku, udélal, ale kdyz jsi mi tehdy zavolal, fekl jsem ti to samé, co fikdm ostatnim
prodejcim: ,Nevéfim v Zivotni pojisténi.*

Misto toho, aby ses se mnou zacal dohadovat, jako to délaji ostatni prodejci,
zeptal ses pouze: ,Pro¢?* Jakmile jsem ti vysvétlil své davody, tys neustdle opako-
val stejnou vétu: ,Pro¢, pane Walkere?‘ Cim vic jsem mluvil, tim vic mi dochdze-
lo, jak chabé jsou moje argumenty, a bylo mi jasné, Ze nemdm pravdu. Nakonec
jsi mi nic neprodal #y, ale Zivotni pojistku jsem si koupil od tebe j4. Nikdy jsem
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si to neuvédomil, az tu noc na chaté, kde jsem tolik Zvanil.

»Franku, vi§, jakd je pointa piibéhu? Od chvile, co jsem se vratil, jsem ve své
kanceldfi prodal ptes telefon daleko vic dieva, nez kdy predtim, a to jen diky
slovicku ,pro¢‘. Cheél jsem ti ddt védée, v piipadé, Ze to jesté nevis, diky ¢emu jsi
mi prodal mou prvni pojistku.“

Jim Walker je jednim z nejuspésnéjsich drevaita ve Filadelfii a velmi zane-
prézdnény muz. Vzdycky jsem mu byl vdé¢ny za to, ze mé donutil uvédomit si
silu slovicka ,,proc®.

Ohromuje mé¢, kolik prodejct se boji toto slovicko pouzit.

Pod¢lil jsem se o tento piibéh na jednom z pfedndskovych kurza. Mno-
ho prodejct a lidi z riznych obort mi svétilo, ze zacali pouzivat slovicko
»pro¢“ hned pristi den a jak jim pomohlo. Mdm tu maly priklad. Ob-
chodni zdstupce strojirenské firmy na pfedndsce v Tampé na Floridé vstal
a fekl: ,Kdyz jsem vcera slySel pana Bettgera, jak mluvi o slovicku ,pro¢,
myslel jsem, Ze se budu bdt ho pouzit, ale dnes réno pfiSel do naseho
obchodu muz a koupil jeden z nasich nejvétsich strojia. Rekl jsem mu,
ze stoji 27 000 dolart. Muz namitl: ,To je pfili§ drahé.” Zeptal jsem se,
pro¢? ,Protoze se ten stroj nikdy nezaplati. Ptdm se: ,Pro¢?* Upfimné se
zeptal: \Myslite, ze je to mozné?* Ja: ,Pro¢ ne, byla to Gzasnd investice pro
kazdého, kdo si tento stroj pofidil.* ,Stejné si to nemlzu dovolit,‘fekl.
,Pro¢?* zase jsem se zeptal. Pokazdé, kdyz néco namital, ptal jsem se ,proc‘.
Nechal jsem ho mluvit a on mi vyli¢il svoje diivody. Namluvil toho moc,
nez zjistil, ze jeho argumenty jsou nedostacujici a nakonec stroj koupil.
Byl to jeden z nejbleskovéjsich prodeju, které jsem kdy uzavrel. Jisté vim,
ze kdybych se pustil do obvyklého zdlouhavého obchodniho rozhovoru,
nikdy bych to nedokdzal.”

Poslouchejte dalsi pribéh: Milton S. Hershey, ktery jezdival po ulicich s ma-
lym zmrzlindiskym vozikem a pozdéji vydélal miliony na ¢okolddovych ty¢in-
kédch, si myslel, ze slovicko ,pro¢‘ je tak dulezité, ze mu zasvétil cely svij zivot!
Nezni to fantasticky?

Milton S. Hershey jesté pied Ctyficitkou zazil tfi prohry. ,,Pro¢,“ ptal se sim
sebe, ,,pro¢ jsou vsichni ostatni Gspésni a ji jsem takovy smolai?“ Poklddal si
spoustu otdzek a odpovéd zuzil na jeden jediny divod: ,Postupoval jsem, aniz
jsem znal vSechna fakta.“ Od toho dne az do smrti v 88 letech se fidil filozofif
slovicka ,pro¢‘. Kdyz mu nékdo tvrdil: ,,Pane Hershey, to nepujde!®, on odpo-
védél: ,,Pro¢? Pro¢ ne? Pral se, proé, dokud neznal vsechny divod. Rikaval: , Ted
jeden z nds musi najit odpovéd.*

Neni to presné to, co objevil J. Elliott Hall z New Yorku jako svou hlavni
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chybu pfi prodeji? Snazil se postupovat bez toho, aby znal v§echna fakta. Byla to
nejvetsi lekee, keerou jsem se od néj naudil.

V piisti kapitole jsem pro ilustraci pouzil dva skute¢né rozhovory, jak mi slo-
vitko pro¢ pomohlo ziskat fakta. Také vim povim, jak pouzivim slovicko pro¢
spolu s dal$i malou frazi, kterd md ohromné a piekvapujici vysledky.
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Jak rozeznam skrytou namitku

¢lal jsem si zdznamy vice nez péti tisic prodejnich roz-

hovori, abych zpétné mohl zjistit, pro¢ nékteti lidé kupovali a jini ne. V 62
% pripadi piivodné vznesend ndmitka, pro¢ nekoupit, nebyla ten skuzecny du-
vod. Zjistil jsem, Ze pouze 38 % potencidlnich zdkaznik( mi sdélilo pravy divod
toho, pro¢ nechtgji koupit.

Pro¢ tomu tak je? Pro¢ zna¢nd &st lidi, keefi byvaji jindy velmi upfimni, kla-
mou a piekrucuji fakta, kdyz mluvi s prodejcem? Trvalo mi dlouho, nez jsem
to pochopil.

Jeden z nejbystiejsich byznysmeni celé historie, J. Pierpont Morgan starsi, jed-
nou fekl: ,,Clovék md v podstaté dva divody, pro¢ uréitou véc déld — prvn{ davod
je, ze to dobfe zni, a ten druhy je ten skuteiny.“ Moje zdznamy, které jsem roky
udrzoval, mi dokdzaly pravdivost tohoto tvrzeni. Pokousel jsem se najit zptsob,
jak bych mohl urit, jestli je dany davod skute¢ny, nebo je to ten, co dobte zni.
Nakonec jsem pfiSel na malou frdzi, kterd prinesla prekvapivé vysledky a méla pro
mé hodnotu doslova tisice dolart. Je to béznd kazdodenni fréze a to je divod, pro¢
je skvéld. Zni: ,A kromé toho...2“ Pfedvedu vdm, jak ji pouzit.

Neékolik let jsem se pokousel prodat pojisténi velkému koncernu vyrabéjicimu
koberce. Vlastnili jej a vedli tfi muzi. Dva z nich byli ndpadu naklonéni, ale tfeti
byl proti. Byl stary a ¢dste¢né hluchy. Pokazdé, kdyz jsem s nim mluvil, se mu
jak naschvil sluch zhorsil a nerozumél ani slovo.

Jednou jsem si pfi snidani precetl v novinich zpravu o jeho néhlé smrti.

Trochu morbidné mé po precteni tohoto ozndmeni okamzité napadlo: , Tak,
ted mdm ten obchod jisty!“ O pér dni pozdéji jsem zatelefonoval prezidentovi
spole¢nosti a domluvil si schiizku. Uz jsem s nim dfive velky obchod délal. Kdyz
jsem do tovdrny dorazil a byl posldn do jeho kanceldte, v$iml jsem si, ze nebyl
tak pifjemny jako obvykle.

Posadil jsem se a chvili jsme se na sebe divali. Nakonec fekl: ,Myslim, Ze jste
ptisel domluvit pojisténi, ze ano?*
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Nasadil jsem Siroky tismév.

On se neusmadl ani ndhodou: ,Pane Bettgere, nic s tim délat nebudeme.

»Bobe, mohl byste mi fict, proi?*

Odpovédél: ,Protoze nemdme penize. Jsme uz cely rok v cervenych &islech.
Uzavieni pojistky by nds stdlo ro¢né 8 az 10 000 dolart, Ze ano?“

»Ano,* souhlasil jsem.

»Rozhodli jsme se, pokracoval, ,ze dokud nebudeme védét, jak to pujde ddl,
nemuzeme utrdcet dal$i penize, pouze v ptipadé naprosté nezbytnosti.

Po chvili ticha jsem fekl: ,Bobe, nemdte kromé toho jesté jiné diivody, nemdte
néco na srdci? Neni jiny diivod, ktery vés nuti vdhat uzavfit pojistku?*

Bob (po twdri mu prelétl maly iismév): ,Ano, je tu jesté jeden divod.*

Jé: Miizu védét jaky?

»-Mdm dva syny. Dokonc¢ili $kolu a nyni pracuji u nds ve firmé. Pracuji v mon-
térkdch, kazdy den od osmi do péti a svou préci miluji! Myslite si, ze bych byl
takovy bldzen a uzaviel na sebe pojistku, kterd by po mé smrti vyloudila podil
mé rodiny na firmé? Co by bylo s mymi syny, vidyt by je mohli vyhodit. Neni
to tak?“

A je to tady. Prvni ndmitka byla ta, kterd dobte zn. Kdyz uz jsem pravy divod
znal, naskytla se mi $ance. Mohl jsem zduraznit, Ze v tomto ptipadé je pro néj
jesté dulezitéjsi néco udélat. Vypracovali jsme pldn, ktery zahrnoval jeho syny.
Plén, ktery plné osetfil situaci, nehledé na to, kdo a kdy zemfe prvni.

Tento obchod mél hodnotu 3 860 dolart.

Pro¢ jsem Bobovi polozil tu otdzku? Pochyboval jsem snad o jeho slovech? Ne,
vibec ne. Jeho ndmitka dévala logiku a byla natolik skute¢nd, Ze jsem nemél
diivod o jeho slovech pochybovat. Popravdé feceno — véfil jsem mu. Ale Sest let
zkusenosti mé naucilo, Ze ve hie je jesté néco jiného. Moje zéznamy to dokazo-
valy. Postupné jsem si zvykl poklddat tuto otdzku jako souddst rutinni provérky.
Nevzpomindm si, ze by jediny ¢lovék odmitl na mou otdzku odpovédét.

Ukdze-li se, ze nimitka je ten pravy divod, co s tim? Ddm vam piiklad. Obéd-
val jsem jednou se dvéma priteli v Union League ve Filadelfii, jeden z nich
pracoval jako manaZer prodeje a druhy byl realitni makléf. Jeden z nich mi
fekl: , Franku, mdm pro tebe potencidlniho zdkaznika. Vera s ndmi mluvil Don
Lindsay a zminil se, Ze pldnuje uzavieni pojisténi. Vydéldvd hodné penéz a ty bys
mohl byt schopen prodat mu pojisténi v hodnoté 50 az 100 tisic dolart, neni
to tak, Franku?“

Frank Davis byl ohledné potencidlniho zdkaznika plny entuziasmu. Radil mi,
abych za Donem $el hned pfisti rdno: ,A nezapomen fict Donovi, Ze jsme t¢ za
nim poslali my.*
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V 10 hodin jsem vstoupil do firmy pana Lindsaye ve Filadelfii. Je vyrobcem
elektropfislusenstvi. Sekretdfce jsem fekl, Ze mé za panem Lindayem poslali
moji zndmi, pdnové MacNeill a Davis.

Uvedla mé do kanceldfe. Lindsay stdl v rohu a jeho vyraz ve tvafi mi pfipomnél
nastvany oblicej boxera Jacka Dempseyho tésné pred zahajovacim gongem.

Cekal jsem, ale on mléel. Nakonec jsem fekl: ,,Pane Lindsayi, Neale MacNeill
a Frank Davis mi o vis fekli, Ze uvazujete o uzavieni Zivotni pojistky.“

,Co to md, ksakru, znamenat?“ zafval pan Lindsay tak hlasité, ze to museli
slySet az venku na ulici. ,Jste uz pdty pojistovak, kterého za mnou béhem dvou
dnt poslali. Délaji si ze mé snad srandu?®

Tohle jsem necekal. Za normdlnich okolnosti bych vyprskl smichy, ale tomu-
to chlapikovi srdely z o¢i blesky. Nakonec jsem se zeptal: ,Co jste fekl Nealovi
a Frankovi, ze jsou presvédéeni o vasem pldnu uzaviit zivotni pojistku?“

Stéle val: ,Rekl jsem jim, ze bych si v Zivoté z4dné pojisténi nekoupil! Ne-
mdam v zivotn{ pojisténi davéru!®

,Jste velmi Uspé$ny byznysmen,“ fekl jsem, ,musite mit hodné dobry davod,
pro¢ si nepofidit zivotni pojisténi. Mohl byste mi fict, pro¢ ho nechcete?”

,Jisté, feknu vdm, proc.“

(Jeho hlas se trochu zklidnil.) ,Mdm tolik penéz, kolik potiebuji, a pokud by
se se mnou néco stalo, moje Zena a déti budou mit vic penéz, nez kolik potfe-
buji.*

Na chvili jsem se zamyslel nad jeho slovy a poté tekl: ,,A neni kromé toho jesté
jiny davod, proc¢ jste dosud neuzaviel zivotni pojistku?*

On: ,Ne, to je jediny divod! Neni snad dostate¢ny?*

J4: ,Mohu vim polozit osobni otdzku?“

On: ,Jen do toho.”

Jé: ,Mite néjaké dluhy?*

On: ,Nikomu nedluzim ani dolar!“

Ja: ,Kdybyste dluzil zna¢nou &istku, premyslel byste o zZivotnim pojisténi, aby
pokrylo dluh po vasi smrti?*

On: ,Mozni ano.

J4: ,Pomyslel jste nékdy na to, ze pokud byste dnes vecer zemfel, automaticky
stdt uplatni proti vasemu majetku zdstavni pravo? A ze predtim, nez vase Zena
a déti uvidi néjaky cent, musi mit dostatek hotovosti, aby vse bylo vyrovnané?“

Ten den koupil pan Lindsay své prvni pojisténi v Zivoté.

Pristi den jsem Sel s MacNeillem a Davisem na obéd. Kdyz jsem jim vypravel,
ze Lindsay zivotni pojistku uzavfel, nemohli tomu uvéfit. Nikdy jsem je nevidél
vic piekvapené. Az jim doslo, ze si nedéldm legraci, méli radost se mnou.



Jak rozezndm skrytou ndmitku 71

Véta: ,A kromé toho — neexistuje jesté néjaky jiny divod?“ vyzaduje ptida-
vek naléhavosti, aby se druhd osoba oteviela a rozmluvila. Pfedvedu vim to
na jednom neobvyklém zézitku. Kdyz jsem byl v Orlandu na Florid¢, pfisel za
mnou do hotelu s vdZnym problémem jeden mlady prodejce. Pied dvéma lety
jeho newyorskd chemicka pfisla zdhadné o nejvétsiho zdkaznika na Floridé
a nikdy se nepfislo na to, co se vlastné stalo. Zkouseli vSechno mozné, aby
byznys ziskali zpdtky. Jeden z viceprezidentt ptijel az z New Yorku, ale ani on
na nic nepfisel.

,Kdyz jsem pred rokem do spole¢nosti nastoupil, vysvétlil mi tento slusné
vypadajici prodejce, ,piesvédcovali mé o tom, jak je dilezité ziskat zdkaznika
zpét. Voldm do té firmy pravidelné cely rok a zdd se mi to beznadéjné.”

Polozil jsem mu pér otdzek ohledné toho, jak vypadaly jeho rozhovory, zvlast
ty neddvné.

,Pravé dnes réno, fekl, ,jsem tam byl znovu. Mluvil jsem s prezidentem,
panem Jonesem, ale bylo to stdle to samé. Jen tam tak znudéné sedél a nechtél
o tom mluvit. Po mém hovoru nastalo dlouhé trapné ticho a jd nakonec poni-
zené vstal a odesel.“

Navrhl jsem mu, aby se tam vritil dnes odpoledne a ekl panu Jonesovi, ze do-
stal dopis z feditelstvi, aby ho jesté jednou navstivil. Dopodrobna jsme probrali,
co pfesné md fikat. Poté jsem ho presvédcil, at mi vse, slovo od slova, zopakuje.

Pozdéji odpoledne mi volal a samym nadSenim skoro nemohl mluvit. ,Mtzu
za vadmi hned ptijit? Mdm objedndvkn od pana Jonese! Mdm pocit, ze cely pro-
blém byl v tom, Ze jsem pfedtim jednal ponizené. N4§ manazer z Atlanty dnes
vecer prileti.”

Bylo to tzasné. Myslim, Ze jsem byl skoro stejné nadseny jako on. Rekl jsem
mu: ,,Okamzité piijdte a vSechno mi musite vypravét.”

Tady je cely rozhovor:

,Bylo to tak jednoduché, Ze tomu tézko mohu uvéfit. Jakmile jsem pfisel do
kanceldfe pana Jonese, podival se na mé prekvapené.

Prodejce: ,Pane Jonesi, od chvile, co jsme se nevidéli, jsem dostal dopis z fedi-
telstvi v New Yorku, abych vis jesté¢ jednou navstivil a ziskal veskera fakta — proc
presné jsme vds ztratili jako klienta. Nase spolecnost je presvédcend, ze musite
mit néjaky hodné pddny divod; nékdo v nasi spole¢nosti musel néco zpackat.
Pane Jonesi, budete tak hodny a feknete mi ten divod?

Jones: ,Uz jsem vdm ho fekl. Rozhodl jsem se ddt prileZitost jiné firmé. Dok4-
zali, Ze ndm vyhovuji, a jd neuvazuji o zméné.*

Prodejce: ,Pokud je to v nécem jiném, feknéte mi, o¢ jde, at si to muzeme
vyjasnit. Jisté i vy se budete citit Iépe, kdyz ndm ddte $anci. Jestli budeme schop-
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ni bez jakychkoli pochyb dokézat, ze na nasi stran¢ vznikla néjakd nedmyslnd
chyba, nebo snad prehlédnuti, budete mit jisté lepsi pocit, ze jste ndm dal Sanci
chybu napravit. Co myslite, pane Jonesi?‘

(A je to tady zase — pan Jones hodnou chvili sedél a dival se z okna. Tentokrdt jsem
micel a vyckal jsem. To miceni bylo nekonecné. Nakonec promluvil.)

,Pokud to chcete védét, dobfe. Vase spole¢nost ndm z niceho nic zastavila ode-
¢itdni specidlniho rabatu bez toho, Ze by mé upozornila. Jakmile jsem to zjistil,
spoluprici jsem ukonéil!*

Tak to byl ten pravy divod.
Ten bystry mlady prodejce neztricel ¢as. Vdééné podékoval panu Jonesovi za
informaci, okamzité bézel k nejblizsimu telefonu a volal poboc¢ku v Adanté.
Vyhledali vsechny zdznamy a poté volali do kanceldte v New Yorku. Kontrola
prokdzala, Ze pan Jones mél dobry duvod véfit, ze sjednany rabat byl ukon-
cen, ackoli ve skutecnosti tomu tak nebylo. Prodejci nafidili, aby se okamzité
vratil do kanceldfe pana Jonese. Kdyz tam dorazil, uz z centrdly o faktech
pana Jonese presvéd¢ili. Manazer atlantské kanceldfe vzal vSechnu vinu na
sebe a omlouval se, Ze pana Jonese neinformoval o nové metod¢ Gctovani na
zékladé¢ ceny netto, tedy Ze rabat jiz odecten je.

Chvili jsem véhal se zvefejnénim svého ,receptu®. Bél jsem se, aby nebyl po-
vazovan za Sikovny obchodnicky trik. Ale na triky nevéfim a neumim je pou-
zivat. Zkousel jsem to nékolikrdt, ale nefunguji; a jsem rdd, Ze selhaly. Z dlou-
hodobého hlediska vim, Ze triky jsou v byznysu predem prohrand hra. Nic neni
lepsiho nez poctivost a upfimnost, a to vzdycky!

Kratké shrnuti

Pamatuijte si moudré slova J. Pierponta Morgana: ,Clovék ma v podstaté dva ddvody,
pro¢ urcitou véc déla — prvni dlivod je, Ze to dobfe zni, a druhy je ten skutecny.”

Nejlepsi recept, jak vydolovat z klienta skutecny dlivod, je pouZit dvé otazky:

,Pro¢?" a , A kromé toho...?"
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Zapomenuté uméni, které je
v prodeji jako kouzlo

Pfed nékolika lety jsem s Dalem Carnegiem pul roku pred-
nasel po celych Spojenych stdtech. Mluvili jsme k publiku o stovkach lidi, pét
dni v tydnu. Posluchadi z raznych obort byli horlivi naucit se zptsoby jedndni
s lidmi: stenografové, uditelé, manazefi, hospodyrnky, advokdti i prodejci.

Nikdy jsem nepodnikl takovou $nuru predndsek a ukdzalo se, ze to bylo dosud
to nejnapinavéjsi dobrodruzstvi v mém Zivoté. Kdyz jsem se vratil domu, nemo-
hl jsem se dockat, az udéldm dvé véci: vratim se zpdtky k proddvdni a samoziej-
mé o svém Uzasném zdzitku véem feknu.

Séf sité s mléénymi produkry ve Filadelfii byl prvni, ke komu jsem zadel. Jiz
diive jsem s nim délal nemaly byznys. Ocividné byl rdd, ze mé vidi. Sedel jsem
proti nému u stolu, nabidl mi cigaretu a fekl: ,Franku, fekni mi v§echno o své
cesté!

»Dobfe, Jime,“ odpovédél jsem, ,ale nejdiiv bych rdd slysel, jak se mas ty! Co
jsi celou tu dobu délal? Jak se md Mary? A jak ti jdou obchody?“

Bedlivé jsem poslouchal jeho poviddni o obchodé¢ a jeho rodiné. Poté mi za-
¢al vypravét o pokerové pdrty, na které vecer pied tim byli se Zenou. Hrdli pry
Red Dog poker. Nikdy jsem o této hie nic neslysel a v tu chvili bych mu radéji
vypravél o své predndskové snafe a trosku se pochlubil, ale misto toho jsem se
usmival, poslouchal pravidla hry a to, jak je zdbavna.

Docela jsme se bavili a kdyz jsem se chystal k odchodu,

fekl: , Franku, pfemysleli jsme, Ze bychom pojistili feditele nasi firmy. Kolik by
stdla zivotni pojistka na 25 000 dolara?“

Nedostal jsem sice $anci, abych mluvil o sobé¢, ale odchdzel jsem s ptijemnou
objedndvkou v kapse. Pravdépodobné byla pfipravend pro jiného prodejce, ale
moznd moc zvanil sdm o sobé.

Tohle mi udélilo velkou lekei, kterou jsem mél poznat: Dyiilezitost byt dobrym
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posluchacem. Ukdzat druhé osobé, Ze vds upfimné zaujalo to, co fikd, a vénovat
mu soustfedénou pozornost a ocenéni, po kterém touzi, je po ném hladovy, ale
dostane se mu ho jen zfidka!

Snazte se clovéku proti vdm s dychtivym zdjmem divat zpfima do odi, budte
plné pohlceni jeho vypravénim (dokonce i kdyz to bude vase zena) a uvidite ten
kouzelny efekt, ktery to bude mit na vés oba.

Neni to nic nového. Cicero pred dvéma tisici lety fekl: ,Ml¢eni je velké uméni
a je v ném velkd vymluvnost.“ Naslouchdni se stalo zapomenutym uménim.
Téch, co to umi, je dnes jako Safrdnu.

Velkd ndrodni firma napsala vSem svym prodejctim zvldstni zpravu:

Az pristé ptjdete do kina, v§imnéte si hercd, jak jeden druhému naslouchd. Byt skvé-
lym hercem, to vyzaduje byt mistrnym posluchadem stejné tak, jako byt ptsobivym
fe¢nikem. Slova fe¢nika se odrézeji v obli¢eji posluchace jako v zrcadle, a ten mize
ukrdst scénu fe¢nikovi tim, jak kvalitné umi naslouchat. Jeden velmi zndmy filmovy
rezisér fekl, Ze mnoz{ herci se nestali hvézdami, protoze se nenaudili kreativnimu na-
slouchdni.

D4 se uméni naslouchat aplikovat pouze na umélce a herce? Pro¢ to neni
ohromn¢ dtlezité pro nds vSechny, at uz déldme cokoliv? Uvédomujete si nékdy,
ze kdyZz s nékym mluvite, tak ho vibec nezajimd, co fikdte? Mnohokrdt jsem
zjistil, Ze lidé mé moc dobfe slyseli, ale neposlouchali. Muj efekt mluveni byl —
co se jich tykalo — absolutné nulovy. Tak jsem si fekl: ,Pisté, az budes s n¢kym
mluvit, a toto se stane, zastav. Prestait mluvit uprostfed véty!“ Nékdy se stane,
ze zmlknu i uprostied slova.

Zjistil jsem, ze mnoho lidi povazuje naslouchdni za zdvofilost. Devét lidi z de-
seti by rddo feklo, co md na srdci. A vénovat pozornost tomu, co fikdm j4, ne-
budou do té doby, dokud nevyciti, Ze mi zdlezi na jejich minéni.

Napiiklad jeden z nasich prodejcii (kterému budeme fikat Al), mé vzal na roz-
hovor s Francisem O’Neillem, velkym podnikatelem v papirenském pramyslu.
Pan O’Neill za¢inal jako prodava¢ papiru. Pozdéji se tézkou a soustavnou praci
osamostatnil, vstoupil do papirenské branze a zalozil PM Company ve Filadel-
fii, jeden z pfednich byznysti v oblasti konvertovdni papiru v zemi. Byl jednim
z nejuzndvanéjsich byznysment a mél povést muze, ktery pfilis nemluvi.

Po obvyklych zdvorilostech nds pan O’Neill vyzval, abychom se posadili. Za-
¢al jsem mluvit o danich s ohledem na jeho majetek a jeho byznys, ale on se
na mé ani nepodival. Do obli¢eje jsem mu nevidél. Dival se stdle na svij stal
a vidél jsem mu jen vr$ek hlavy. Nemohl jsem pfijit na to, zda mé poslouchd.
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Asi po tiech minutdch jsem uprostied véty zmlknul! Nisledovalo trapné ticho.
Pohodlné jsem se uvelebil ve svém kiesle a ¢ekal.

Trvalo to asi minutu a Al nevydrzel. Zacal se nervézné osivat; obdval se, Ze
jsem znervoznél z pritomnosti dalezitého ¢lovéka. Mél pocit, ze musi zachrdnit
situaci a zacal mluvit. Kdybych byl dostate¢né blizko, kopl bych ho pod sto-
lem do holené! Soustiedéné jsem ho provrtdval pohledem, dokud se nepodival
mym smérem a zavrtél jsem hlavou, aby mlcel. Nastésti Al maj signdl pochopil
azmlkl.

Nastalé asi minutové ticho bylo jesté nepijemnéjsi (zddlo se byt nekonecné),
ale O'Neill nakonec malinko pozved! hlavu a podival se na mé. Vidél, ze jsem
naprosto klidny a zfejmé ¢ekdm, co fekne.

Plni o¢ekdvani jsme se na sebe divali. (Al fekl, ze nechdpal co se déje, ze nikdy
nic takového nezazil.) Nakonec pan O’Neill promluvil. Zjistil jsem, ze vzdycky
ten druhy ticho prolomi, pokud se naudite dostate¢né dlouho ¢ekat. O“Neill byl
obvykle muzem, keery pfili§ nemluvi, ale ted zacal. Mluvil dobrou pilhodinu
a j4 mu naslouchal.

Kdyz skondil, fekl jsem: ,,Pane O "Neille, poskytl jste mi cenné informace. Vi-
dim, Ze jste pfemyslel o této zdlezitosti vic, nez je u vétSiny byznysment zvykem.
Jste velmi Gspé$ny muz a jd nejsem tak domyslivy, abych si myslel, ze zdlezitost,
se kterou se potykdte dva roky, béhem pdr minut vyfesim. Nicméné, rdd bych si
vie diikladné prostudoval. Moznd mé néco uzite¢ného napadne.”

Co na zacdtku vypadalo jako neuspokojivy rozhovor, skon¢ilo velmi Gspésné.
Pro¢? Jednoduse proto, ze jsem toho muze nechal mluvit o svych problémech.
Jak jsem ho tak poslouchal, dal mi cennd voditka ke svym potfebdm. Pdr dis-
krétnich otizek mi umoznilo ziskat kli¢ k celé situaci a odhalit, ¢eho chtél do-
sdhnout. Tento pfipad se postupné vyvinul ve velmi dobry obchod.

Vsichni bychom méli prospéch z toho, kdybychom kazdé rdno vyslovili tuto
modlitbu: ,,Pane Boze, pomoz mi, abych drzel jazyk za zuby, dokud nezjistim,
o co jde... Amen!®

Castokrit ve své kariéfe bych si nakopal za to, Ze jsem mluvil a mluvil, aniz
jsem poznal, ze mé nikdo neposlouchd. Moje mysl byla tak zaujatd a soustfedé-
nd na to, co fikdm, Ze trvalo vé¢nost, nez jsem si v§iml, ze mi nikdo nevénuje
pozornost.

Mnohokrét tomu druhému v hlavé vifi v§emozné myslenky, ale dokud mu
neddme piilezitost, aby o nich promluvil, nezjistime, na co vlastné mysli.

Zkusenost mé naucila, ze dobré pravidlo je nechat toho druhého mluvit v prv-
ni pilce rozhovoru. Ve druhé mluvim j4, jsem si vice jisty jiz ziskanymi fakty a je
pravdépodobnéjsi, Ze budu mit pozornéjsiho posluchace.
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Nikdo neni rdd pfechytracen nebo pierusovan zvanilem, ktery vsechno vi diiv,
nez to vyslovime. Zndte ten typ, co mluvi rychleji, nez mysli, vysvétli vim, kdy,
kde a pro¢ jste udélali chybu, a je se v§$im hotovy dfiv, nez médte vibec Sanci
cokoli Fict. To jsou presné ty situace, kdy mdte chut mu ddt pdr facek!

Muize mit nakrdsné tfeba i pravdu a vy si to neradi pfizndte; pokud je to pro-
dejce, tak se nékdy uchylite i ke 1Zi, jen abyste se toho chytrédka zbavili. Radé¢ji si
stejnou véc pofidite tieba o dva kilometry ddl, a moznd i drdz.

Jako mlady muz byl Benjamin Franklin tak sebevédomy, Ze chtél soustavné
mluvit jen on sém. Rikal lidem, co délaji §patné, tak dlouho, e rad&ji prechdzeli
ulici, aby se mu vyhnuli. Jeden filadelfsky pfitel ho laskavé upozornil na tuto
neodpustitelnou chybu a pfipomnél mu nékolik momentt. O pul stoleti pozdé-
ji, kdyz mu bylo 79 roka, napsal Franklin ve své slavné autobiografii tato slova:

KdyZz mi doslo, Ze v konverzaci se dozvime vic pouzitim usi nez jazyka, dal
jsem mlceni mezi ctnosti, které jsem si piedsevzal rozvijet.

A co vy? Pristihnete se nékdy, Ze radéji pfemyslite nad tim, co jesté feknete,
nez abyste pozorné naslouchali? J4 to zjistil tehdy, kdyz jsem toho druhého po-
zorné neposlouchal a m4 fakta pak byla zmatend. To podstatné mi uniklo a ¢asto
jsem dosel ke $patnym zdvéram.

Pravdou je, ze nékdy jsou lidé tak polichoceni nasi soustfedénou pozornosti
a horlivosti poslouchat, co maji na srdci, az to pfehdni, aby ndm poskytli jesté
obsirnéjsi ,,pomoc®. John, jeden z nasich prodejcti, mé vzal na schiizku s pro-
minentnim velkoobchodnikem s ndbytkem a ¢alounickym zbozim, Georgem J.
DeArmondem z Filadelfie. Schtizka byla dohodnuta na 11 hodin dopoledne. O
Sest hodin pozdéji jsme se s Johnem vypotdceli z kanceldfe tohoto obchodnika
a zapadli do kavdrny, abychom si ulevili od bolesti hlavy. Bylo naprosto jasné, ze
John byl zklamany mym prodejnim proslovem. Ptehdnél bych, kdybych fekl, ze
ve kolem pojisténi trvalo asi pét minut.

U druhé schizky jsme se ujistili, Ze bude az po obédé. Tato ,konference® zacala
ve 2 odpoledne a kdyby nds nepfisel vysvobodit zdkaznikav fidi¢, byli bychom
tam dodnes!

Analyzou celého obchodu jsme zjistili, Zze skute¢ny rozhovor o prodeji trval
ptl hodiny a pfes devét hodin jsme poslouchali vzru$ujici historky z obchodni-
ho zivota tohoto chlapika. Skute¢né bylo vzrusujici a inspirujici, kdyz vypravo-
val, jak zac¢inal od piky, vypracoval se, prosel si obdobim depresi, kdyz mu bylo
50, tak se nervové zhroutil, pak se stal né¢im obchodnim partnerem, coz bylo
$patné rozhodnuti, a jak nakonec polozil ziklady nejlepsimu velkoobchodnimu
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byznysu na vychodé. Moznd uplynulo mnoho let, kdy byl naposledy nékdo
ochoten tomuto muzi naslouchat, aby odvypravél cely sviij ptibéh. Po takové
prilezitosti fouzil. Byl tak nadSeny, Ze se obcas jeho o¢i zalily slzami dojet.

Evidentné vétsina lidi pro néj neméla usi, ale pouze Gsta. My tento proces
jednoduse prevrdtili a byli jsme odménéni. Pojistil svého padesitiletého syna J.
Keysera DeArmonda na 100 000 dolarti, aby chrénil jeho byznys.

Doktor Joseph Fort Newton, zndmy kazatel, autor knih a novinovy sloupkar,
mi fekl: ,Prodejci potfebuji naslouchat stejné tak jako kazatelé. Jedna z mych
hlavnich povinnosti je vyslechnout lidské osudy.*

»Neni to tak dlouho,“ fekl doktor Newton, ,kdy za mnou pfisla zena a pre-
kotné mluvila. Byla témér hluchd a stézi slysela slova, kterd jsem fikal. Jeji ptibéh
byl zalostny a srdcervouci, vée mi vypravéla do nejmensich detailt. Mélokdy
jsem slysel smutnéjsi pribéh.“

,Vy jste mi tolik pomohl,* fekla nakonec, ,musela jsem se nékomu vypovidat,
byl jste velmi laskavy, Ze jste mé vyslechl a projevil tcast.*

JRekl jsem sotva pdr slov,“ vzpominal doktor Newton, ,,a pochybuji o tom, ze
vibec slysela, co fikdm. Ale i tak se ji ulevilo, Ze jsem sdilel jeji samotu a trdpeni.
Kdyz odchézela, hezky se na mé usmdla.®

Slavnd zurnalistka Dorothy Dixovd, jedna z nejctenéjsich sloupkarek na svéte,
méla pravdu, kdyz napsala: ,Nejrychlejsi cesta k popularité spocivd v uméni
naslouchat. Neni nic, co byste té které osobé mohli fict aspon z poloviny tak
zajimavého, nez to, co by mohla fict ona vdm. Abyste ziskali reputaci skvélého

7Y, jecc

spole¢nika, sta¢i fici jediné: ,No to je Gzasné! Povidej..

Uz nemdm obavy z toho, Ze nejsem brilantnim spole¢nikem, prosté se vic
snazim byt dobrym poslucha¢em. Vsiml jsem si, ze kdyz se lidé fidi timto pra-
vidlem, jsou vitdni vSude.
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SHRNUTI
DRUHE CASTI

Pripominky do kapsy

. Nejd@lezitéjsi tajemstvi prodeje je zjistit, co ten druhy chce, a pomoci mu najit ten

nejlepsi zpdsob, jak toho doséhnout.

. Pokud se chcete trefit do ¢erného, pamatujte na moudrou radu Dala Carnegieho:

LExistuje jen jediny zpdsob, jak nékoho donutit, aby udélal to, co vy chcete. Opravdu,
jen jeden jediny zplsob. Ten spociva v uméni pfesvédcit ho, Ze to udélat chce. Pama-

tujte si to, jina cesta neni.” Pokud clovéku ukéaZete, co chce, pohne tfeba i horou, aby
toho dosahl.

. Rozvijejte uméni pokladani otdzek. Mnohem vic nez sebejisté vyroky vam otazky po-

mohou k uzavfeni Uspésného prodeje nebo ziskani lidi na svou stranu. Ptejte se, ne-
Utocte!

. Najdéte klicovy problém, ten nejcitlivéjsi bod, a toho se drzte!

,Pro¢?" Pamatujte, Ze Milton S. Hershey, ktery tfikrat pfed Ctyficitkou zbankrotoval,
pfisel na dlleZitost tohoto slova a vénoval mu cely Zivot.

. Najit skrytou namitku, ten skutecny dlvod. Pamatuijte, co fekl J. Pierpont Morgan:

,Clovék ma v podstaté dva diivody, pro¢ urcitou véc déld — prvni divod je, Ze to dobre
zni, a druhy je ten skute¢ny.” Je pravdépodobné, Ze je ve hie jesté néco jiného. Po-
klddejte tyto dvé malé otazky: ,Pro¢?” a , A kromé toho?"” Zkuste je pouZivat tyden.
Budete pfekvapeni vysledky, kolik ndmitek zdolate.

. Pamatuijte si na zapomenuté uméni, které je v prodeji jako kouzlo. Budte dobrymi po-

sluchaci. UkaZte druhé osobé, Ze se upfimné zajimate o to, co fika; vénuijte ji veSkerou
a soustfedénou pozornost a ocenéni, po kterém vsichni touzi a malokdy se ho dosta-
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Nejvétsi lekce, kterou jsem dostal
0 vytvareni divéry

dyz jsem zadinal s prodejem, mél jsem kliku, ze mé zapra-
ovaval Karl Collings, ktery byl ¢tyficet let jednim z prednich prodejcti nasi
spole¢nosti.

Nejvétsim piinosem Karla Collingse byla pozoruhodnd schopnost vzbudit
v ostatnich davéru. Kdyz za¢al mluvit, méli jste pocit: ,,Pfede mnou stoji muz,
kterému mohu véfit; vi, o ¢em mluvi, a je spolehlivy.“ KdyZ jsem ho potkal
poprvé, hned jsem si toho v8§iml. AZ mnohem pozdéji jsem pfisel na to, pro¢
tomu tak je.

Jeden potencidlni zdkaznik mi fekl: , Ptijdte znovu po prvnim v mésici, moznd
s tim néco udéldme,” ale jd se bal vrétit. Popravdé, ztratil jsem v té dobé odva-
hu a pfemyslel, Ze s touto praci prastim. Pozddal jsem pana Collingse, jestli by
nemohl jit na setkdni se mnou. Dlouze se zadival na mj zvadly oblicej a fekl:
»Samoziejmé, ze pjdu.

Prodej uskutecnil s nevidanou lehkosti. Péni, jak jd byl nadseny! Spocital jsem
svou provizi, kterd délala celkem 259 dolara. O pér dni pozdéji viak pfisla $pat-
nd zpréva: vzhledem k télesnému postizeni zdkaznika musela pojistovna smlou-
vu modifikovat.

»2Musime tomu muzi fikat, ze smlouva je nestandardni?“ usoudil jsem. ,On to
nezjisti, pokud mu to nefeknete, ze ne?*

»Ne, on to nevi, ale vim to jd a vite to vy,“ odpovédél tise pan Collings.

Pan Collings zékaznikovi sdélil: ,Pane, mohl bych tvrdit, Ze tato pojistka je
standardni, a vy byste nikdy rozdil nepoznal; ale neni.“

Poté ukdzal tomu muzi rozdil. ,Nicméné,“ fekl Collings, divaje se muzi pfimo
do o¢i, ,,vétim, Ze tato smlouva vim poskytuje potiebnou ochranu, a fddné bych
to promyslel.®
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Muz bez sebemensiho zavdhdni fekl: ,Beru to!“ a okamzité vypsal sviij ek na
celoro¢ni platbu.

Kdyz jsem pozoroval Karla Collingse, zjistil jsem, pro¢ mu tak ochotné a bez-
mezné davéfovali. Tento rozhovor mi pomohl vic nez néjaké kézéni, které by mi
dal. Divéra mu vyzatovala z tvdfe a rozhodné si ji zaslouzil!

»Ne, on to nevi, ale vim to ji!“ mi dokdzalo, jaky je Karlav charakter ryzi.
Nikdy nezapomenu na hluboky vyznam téchto jednoduchych slov. Je to nej-
vét$i zdroj mé sebedtivéry. Kdykoli véci vypadaji ¢erné, davétuji moudrosti této
filozofie: skute¢nym testem je — ne to, jestli druhd osoba tomu véfi, ale to, jestli
tomu véfite vy.

Nosil jsem s sebou v kapse vystfizek z novin a ¢etl ho tak dlouho, dokud mi
neuvizl v paméti:

Nejmoudiejsi a nejlepsi prodejce je vidycky ten, ktery o svém produktu nepokryté
fekne pravdu. Podivd se svému potencidlnimu zdkaznikovi do o¢f a pfedstavi mu svou
nabidku. To zaptsob{ vzdycky. Pokud neprodd napoprvé, zanechd alespori stopu dii-
véry. Zékaznik se podruhé nenechd obelhat né¢jakym pochybnym ¢i vychytralym pro-
slovem, ve kterém neni ani zrnko pravdy. Obchod neuzavird ten nejlepsi fe¢nik, ale
ten nejupfimnéjsi... M4 néco v ocich, pouzivd spradvnd slova, kterd okamzité vyvolaji
davéru nebo nediwvéru... Byt zcela upfimny je vzdy nejlepsi a nejjistéjsi. GEORGE
MATTHEW ADAMS

Nemdm kvalifikaci na agenta Zivotniho pojisténi, ale pokousim se vzdy do-
drzovat jedno zdkladni pravidlo. Kazdy prodejce by ziskal mnoho, kdyby si ho
ptisvojil: ,Pfi styku s klientem souhlasim, ze budu pouzivat zdkladni pravidlo
profesiondlniho pfistupu: budu délat vie proto, abych znal okolnosti obklo-
pujici mého klienta, budu se snazit je zjistit a pochopit. Poskytnu mu takovou
sluzbu, kterou bych za stejnych okolnosti vyuzil i pro sebe.

Pravidlo ¢islo jedna pro ziskdni a udrzeni davéry je:

zaslouzit si dtvéru.
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Cennd lekce o vytvareni duvéry,
kterou jsem dostal
od skvélého Iékare

fed pdr lety jsem pfijel do Dallasu v Texasu se strepto-

kokovou infekci v krku. Nemohl jsem mluvit. Mél jsem napldnovanou sérii
ptedndsek na 5 vecert a zahdjeni bylo v pondéli! Zavolali mi doktora. Dal mi léky,
ale pfisti rdno se muj stav jesté zhorsil. Vypadalo to, Ze nebudu schopen predndsky
absolvovat.

Pak mi doporucili doktora O. M. Marchmana z Dalasu. PfiSel a provedl néco,
o ¢em predchozi doktor tvrdil, Ze je nemozné. Byl jsem schopen jit kazdy vecer
na pédium a vechny prednasky absolvovat!

Jednou rdno se mé béhem lé¢eni doktor Marchman zeptal, kde je mij domov.
Kdyz jsem mu fekl, ze ve Filadelfii, cely se rozzaril: ,Vazné? Pochazite z Mekky
lékatské védy,“ fekl, ,travil jsem tam 6 tydni kazdé léto a absolvoval predndsky
a nav$tévoval semindfe.

Byl jsem piekvapen! Stil pfede mnou muz, ktery si uzival jedné z nejvétsich
lékatskych praxi na jihozdpadé a pfestoze mu bylo Sestasedesd, stdle se snazil
drzet krok s nejnovéjsimi védeckymi poznatky v profesi. Tento muz byl pova-
zovan za vyjimeéného specialistu v oboru ORL v Dallasu a pfesto trévil kazdy
rok 6 tydna dovolené ve Filadelfii, aby se mohl ticastnit pfedndsek a navstévovat
semindre. To je naprosto tzasné!

Frank Taylor, obchodni zdstupce General Motors, pfed mnoha lety fekl: ,Rdd
déldm byznys s ¢lovekem, ktery neustdle hledd nové a nové poznatky ve svém
oboru, dokdze presné fici, co miize nabidnout, a dé¢ld svou prici bez toho, aby
mrhal mym & svym ¢asem. Mdm rdd lovéka s uZite¢nymi ndpady. Clovéka,
ktery mi muiize ukdzat lepsi zbozi nebo vice zbozi za nizsi cenu. Poméhd mi,
abych zvlddal svoji prici ke spokojenosti mych zaméstnavateli. Snazim se pod-

Jan Francik » Amforova 1891, Praha 5 15000,
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porovat ty prodejce, ktefi jsou ke mné naprosto uptimni ohledné svého zbozi
a vidi jeho nedostatky stejné tak jako jeho ptednosti. S takovym ¢lovékem mdm
vzdy pijemné setkdni.

V dobé¢, kdy mi préce pfilis nesla, bylo Sestndct prodejci, keefi se v nasi kance-
lafi ve Filadelfii dobfe vypracovali. Dva z nich tvofili 70 % byznysu. Vsiml jsem
si, Ze tito dva muzi ostatnim prodejciim neustdle radili. Pravdépodobné jsem vy-
uzil jejich velkorysosti vic nez kdokoli jiny. Nakonec mi doslo, Ze je velmi diile-
zité, kdyz jsou tito lidfi nejlépe informovani. Jednou jsem se zeptal, kde vSechny
ty informace berou. Jeden z nich fekl: ,Predplatil jsem si kurzy, kde se dozvim
o novych obchodnich ndpadech, a navic ¢tu ty nejlep$i noviny a casopisy.

,Kde berete ¢as na to, abyste viechny ty véci precetl a prostudoval?® ptal jsem se.

» Len Cas si vzdycky udéldm, odpovedél.

Najednou jsem se citil provinile pfi pomysleni: ,Kdyz si vy$etiim vic ¢asu,
muizu to délat také tak. Jeho ¢as md desetkrdt vétsi cenu nez ten muj.“ Pred-
platil jsem si mési¢ni kurzy, které mi doporucil, a netrvalo dlouho a uzaviel
jsem pifjemny obchod, na ktery bych nenarazil, pokud bych nesel touto cestou.
Pfirozené jsem byl plny nad$eni a fekl jsem to jednomu ze spolupracovniki
v kanceldfi. Navedl jsem ho, aby také $el do kurzu, ale on mi fekl: ,Nemuzu si
to ted dovolit!

Piisti den jsem prechdzel kiizovatku na Broad Street, kdyz mé malem smetlo
krdsné, silné auto. Kdyz jsem vzhlédl, majitele auta jsem poznal. Byl to ten
stejny muz, ktery mi den pfedtim fekl, Ze si nemize dovolit kurz v hodnoté 48
dolart. Netrvalo dlouho a tento muz si nemohl dovolit ani to auto!

Cestoval jsem po celé zemi a nav$tévoval prodejni mitinky a semindfe. Na
téchto setkdnich jsem si v§iml, Ze lidry jsou ti, ktefi dobfe znaji sviij obor.

Slavny americky manazer Billy Rose ve svém sloupku, nazvaném ,Hézeni
podkovou®, napsal: ,Dnes je éra odborniki. Sarm a pifjemné vystupovini m4
hodnotu az 30 dolari tydné, vSechno navic je pfimo imérné odbornému know-
-how, které m4 odbornik v hlavé.“

Jak dlouho bychom méli studovat a ucit se novym vécem? Doktor Marchman
z Dallasu byl stdle ¢ily v 66 letech a ani nepomyslel na to, ze by mohl zvolnit,
nebo se dokonce prestat udit. Henry Ford fekl: ,Kazdy, kdo se prestdvd udit,
starne. At uz je mu 20 nebo 80. Kdo se neustdle uci, ztistdvd mlady. Nejdalezi-
t&jsi véci v Zivoté je udrzovat vasi mysl neustdle mladou a svézi.”

Pokud si chcete véfit; ziskat a udrzet si davéru ostatnich, pouzivejte toto zd-

kladni pravidlo:

Musite dobfe zn4t sviij obor a stdle se ve znalostech zdokonalovat.
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Nejrychlejsi cesta k ziskani duvéry

ejrychlejsi cesta k ziskani davéry ostatnich je... predve-
du vidm vSechno na skute¢ném rozhovoru. Rozhovor se odehrdvd v kan-
celdfi Conrada Jonese, ucetniho spole¢nosti I. P Thomas Company ve stdté
New York, kterd je zaméfena na vyrobu hnojiv. Pan Jones mé neznal a j4 béhem
vtefiny zjistil, Ze o mé spole¢nosti prakticky nic nevédél.
Poslouchejte, co se odehrédlo pfi rozhovoru:
J4: Pane Jonesi, u jakych spole¢nosti jste pojistén?
Jones: The New York Life, Metropolitan a Provident.
J4&: Musim uznat, Ze jste si vybral ty nejlepsi!
Jones (ocividné potésen): Opravdu?
J4: Na svété lepsi nenajdete!
(Poté jsem mu sdélil néjakd fakta o téchto spolecnostech. Veéci, které je rozhodné
etablovaly na skvélé instituce. Napiiklad jsem mu rekl, Ze Metropolitan je nejvétsi
korporace na svété, uizasnd organizace, kterd v urcitych oblastech pojistila kazdou
Zenu, muze i dité.)

Nudil se? Vibec ne! Poslouchal mé velice pozorné, kdyz jsem mu vypravél
véci, o kterych zfejmé nemél ani tuseni. Vidél jsem, jak je na sebe hrdy, ze mél
excelentni Gsudek pfi investovdni penéz do téchto skvélych spolecnosti.

Poskodila mé snad néjak tato upfimnd chvéla mych souperti? No, podivejme
se, co se stalo:

Kdyz jsem pronesl tyto krdtké, ale pfiznivé komentare, uzaviel jsem to vétou:

,Vite, pane Jonesi, mdte tu ve Filadelfii #4% skvélé spole¢nosti: Provident,
Fidelity a Penn Mutual. Zaujimaji prvni pfic¢ky v celé zemi.

Vypadal ohromen mymi znalostmi o konkurenci a tim, jak je neustdle chva-
lim. Kdyz jsem dal mou vlastni spole¢nost do kategorie se spole¢nostmi, které
uz znal, byl pfipraveny akceptovat md tvrzeni jako presnd.

Stalo se toto: Pojistil jsem Conrada Jonese osobné a béhem nékolika mésict
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jeho firma nasmlouvala Sirokou $kalu firemniho Zivotniho pojisténi pro své Ctyti
TOP manazery. Kdyz se mé prezident Henry R. Lippincott vyptdval na spolec-
nost Fidelity, kde mélo byt zajisténo veskeré pojisténi, pan Jones do toho vstou-
pil a téméf slovo od slova opakoval, co jsem mu pred nékolika mésici vypravél
o ,tfech skvélych filadelfskych spole¢nostech®.

Chvila konkurence samozfejmé neuzaviela moje obchody, ale zajistila mi prv-
ni metu, kterd mé posléze postavila do pozice ,,jit na palku s plnymi metami®!

Tim bylo $tésti na mé strané, jd navdzal kontake a stal se ,fanouskem domi-
cich®. Pétadvacet let metody chvileni konkurence se ukdzalo byt jako spravny
a wzite¢ny zpusob, jak délat byznys. Nesnazime se vsichni cely Zivot ziskat da-
véru druhych, at uz v osobnim nebo obchodnim zivoté? Zjistil jsem, ze jeden
z nejrychlejsich zpasobu, jak si ziskat a udrzet davéru ostatnich, je aplikovat
pravidlo, které vyikl jeden z nejvétsich diplomati na svété, Benjamin Franklin:
,O nikom nebudu mluvit $patné — o kazdém feknu z toho, co o ném vim, jen
to nejlepsi.”

Tteti pravidlo zni:

Chvalte konkurenci.
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Jak se (ne)nechat vysplouchnout

Kgneéné se mi podafilo dojednat si schizku s panem
rthurem C. Emlenem, prezidentem prominentni spole¢nosti krajinnych
architekttl ve Filadelfii. Jednalo se o uzavirdni velkého mnozstvi pojistek. Kon-
kurence byla velikd. Pan Emlen si zavolal do kanceldfe dalsi ¢leny firmy. Jakmile
jsme se posadili, néjak jsem vycitil, Ze budu odmitnut. Mél jsem pravdu, ale...

Tady je cely rozhovor:

Emlen: ,Pane Bettgere, nemdm pro vds piili§ dobrou zpravu. Té zdlezitosti
jsme se vénovali dost podrobné, ale rozhodli jsme se, Ze uzavieme pojistku s ji-
nym agentem.

J4: ,Mohu védét, pro¢?®

Emlen: ,Pfedlozil ndm stejné plnéni jako vy, ale jeho cena byla o dost nizsi.”

Ja: A vidél maij navrh?®

Emlen: ,No... hm, ano vid¢l, ale jen proto, Ze jsme po ném chtéli vyjadrit
ndvrh na stejny plan plnéni v éislech.”

Ja: ,Muizete mi poskytnout stejnou vyhodu, jakou jste dali jemu? Nemdte co ztratit!

Emlen (dfvaje se na své spolecniky): ,Co si o tom myslite, pdnové?“

Mertz: ,,Pro¢ ne, nemdme co ztratit.“

(Emlen mi podal jeho ndvrh. Stacilo prelétnout stranky ocima a bylo jasné, Ze je
néco Spatné. Bylo to nejen nadsazené, ale celé zkreslené!)

Ja: ,Mohu si krétce zatelefonovat?“

Emlen (malinko prekvapen): ,Samoziejmé!*

J4: ,A muzete poslouchat na své lince, pane Emlene?“

Emlen: , Zajisté.”

(Zanedlouho nds spojili s mistnim manazerem pojistovaci spolecnosti, jehoz Cisla
agent pouzil.)

Ja: ,Halé, Gile! Tady Frank Bettger. Rdd bych od tebe slysel néjaké sazby, mas
po ruce sazebnik?“

Gil: , Jisté, Franku, povidej.”
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Jé: ,Podivej se na nové modifikovanou Zzivotni pojistku pro vek 46. Jakd je sazba?“

(Gil mi tekl sazbu a soublasilo to presné s &isly na ndvrbu, ktery jsem drzel v ruce.
Vék pana Emlena byl 46 roki.)

Ja: ,Jaky je podil na zisku v prvnim roce?*

(Gil to precetl a sedélo to presné.)

Ja: ,Jesté malickost, Gile, mohl bys mi poskytnout ptedpoklad vyvoje podilu
na zisku béhem prvnich dvaceti let?“

Gil: , To ani pfi nejlep$i vali neptijde, Franku, vi§ prece, Ze miizeme uddvat
vyvoj podilu na zisku pouze na prvni dva roky.”

Ja: ,Proc®

Gil: ,,Jde o novou smlouvu a spole¢nost nevi, jaky bude vyvoj podilu na vice let.

J4: ,Muzes to aspon odhadnout?®

Gil: ,Ne, Franku, nemtzeme pfece piedvidat budouci podminky. To je du-
vod, pro¢ zékon nedovoluje odhady budoucich podila ze zisku.“

(Ndvrh, ktery jsem drzel v ruce, vykazoval extrémné velkorysé odbady podilu ze
zisku na 20 let.)

Ja: ,Diky, Gile, doufim, ze pro tebe budu mit brzy dalsi préci.”

Pan Emlen vyslechl cely rozhovor. Poté, co jsme zavésili, ndsledovala kratkd
pauza. Mlcky jsem se na néj dival. Pozvedl o¢i, podival se na mé, pak na své
partnery a fekl: , Tak to bychom méli!

Obchod byl bez dalsich fe¢i maj. Vérim, ze by tuto smlouvu dostal konkurent,
kdyby prosté¢ a jednoduse mluvil pravdu! Nejenze ztratil obchod, ale i veskerou
sanci udélat s témito muzi dalsi byznys. Navic pfisel také o sebetctu.

Jak to vim? Pred nékolika lety jsem prohrdl za naprosto stejnych okolnosti.
Soupefil jsem se svym piitelem a kdybych predlozil spravnd fakta, mozna bych
objedndvku dostal, nebo pfinejmensim polovinu, protoze prezident spole¢nosti
se mnou obchod uzaviit cheél. V té dobé by to pro mé znamenalo moc. Pokuse-
ni bylo pfilis veliké, a proto jsem zvelicil moznosti toho, co jsem nabizel. Nékdo
dostal podezfeni a fakta si u mé spole¢nosti ovéfil. O ten obchod jsem pfisel;
ztratil jsem duvéru a respekt dobrého pfitele; ztratil jsem respekt u konkurence;
a co bylo nejhorsi, ztratil jsem vlastni sebetctu.

Hortka zkusSenost. Byl jsem tim trapasem tak $okovén, Ze jsem nemohl celou
noc usnout. Z tohoto ponizeni jsem se vzpamatovaval roky. Ale na druhou stra-
nu jsem za ten nezdar rdd, protoze se potvrdila filozofie Karla Collingse: ,Ne,
on to sice nevi, ale j4 to vim!“ A to bylo to nejlepsi ponaudeni. Nakonec jsem se
rozhodl: Nebudu chtit nic, na co nemdm pravo, stoji to prilis!



18

Nasel jsem spolehlivy zpusob, jak ziskat divéru

ikd se, ze ta nejdulezitéjsi véc, kterou ¢ini pravnik ob-
hajoby pred soudem, je predvoldvani svédka. Prirozené totiz vyvoldvd v soudci
a porot¢ pocit, Ze je piilis zaujaty svymi nézory, takze pravdépodobné nékteré véci,
které fikd, nebudou brat v Gvahu. Ale dobra vypovéd spolehlivych svédkt md na po-
rotu a soudce silny vliv. Na nich vétsinou zdlezi, zda obhdjce ziskd divéru, nebo ne.

Pojdme se podivat na to, jak mohou svédkové pomoci v prodeji. Po mnoho let
mi pii pfeddvani uzaviené smlouvy podepsal klient ,,potvrzeni o pievzeti®. Délal
jsem si fotokopie, prilepoval je na listy papiru a zaklddal do $anonu. Zjistil jsem,
ze mély silny vliv na potencidlni zdkazniky. Kdyz se blizilo ,uzavirdni smlou-
vy“, obvykle jsem fekl néco takového: ,Pane Allene, pochopitelné jsem zaujaty
a cokoli feknu o tomto névrhu, by bylo pfiznivé; takze bych byl rdd, kdybyste si
promluvil s nékym nezaujatym. Mazu pouzit na chvili vés telefon? (Méjte na
paméti! Telefonujte zdsadné z telefonu potencidlniho zdkaznika.) Poté zavoldm
jednomu z mych ,svédka“ — pokud mozno nékomu, koho klient poznd, kdyz
se podivd na jména na mych nalepenych ,potvrzenich o prevzeti“. Nekdy je to
napfiiklad jeho soused, nebo dokonce pfitel. Povazuji za nejpusobivéjsi hned
zjistit cenu hovoru a vZdy okamzité zaplatit.

Kdyz jsem to zkousel poprvé, bdl jsem se, ze mé potencidlni zdkaznik zadrzi,
ale nikdy se to nestalo. Popravd¢ fec¢eno to vypadd, ze je potéen, ze si muize
s mymi ,svédky“ promluvit. Nékdy je to stary pritel a konverzace sklouzne
k Gplné jinym tématim, nez byl pivodni téel hovoru.

Napadlo mé to ndhodou, ale povazuji to za skvély zplsob, jak ,pfedvolat®
svédky. Nikdy jsem nemél velky uspéch s vyvracenim ndmitek chytrymi repli-
kami. Ctou se dobfe v ptiruckdch, ale kdyZ jsem se je pokousel pouzit v praxi,
vznikla z toho nekonec¢nd diskuze. Zjistil jsem, Ze je mnohem efektivnejsi pouzit
ptimé ,svédectvi“ od jednoho z mych svédka a staci k tomu telefon.

A jaky pocit z toho maji moji svédkové? Jsou rddi, ze mohou poradit. Kdyz se
s nimi poté setkdm, abych jim podékoval, zjistuji, Ze to md dvoji efeke. Zaprvé se
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snazi piedat své zkusenosti mému novému zdkaznikovi a zadruhé jsou mnohem
nadsenéjsi z produktu, ktery jsem jim prodal.

Pred lety mél maj blizky piitel v imyslu pofidit si do domu olejové vytdpéni. Né-
kolik firem mu poslalo brozurky a katalogy. V jedné brozufe psali toto: ,,Zde mdte
seznam sousedu, ktef{ topi nasim olejovym topenim. Stadi dojit k telefonu, zavolat
vasemu sousedovi panu Jonesovi a zeptat se, jak mu nase radidtory vyhovuji.*

Muyj ptitel opravdu zvedl telefon a promluvil s jednim ze soused na seznamu.
Nakonec si olejové topeni opravdu potidil. Ackoli se to stalo pied osmnicti lety,
neddvno mi fekl: ,Stdle si tu vétu z brozury pamatuji.”

Za par tydn jsem mél o této metodé predndsku v Tulse v Oklahomé. Jeden
prodejce mi pozdéji napsal, s jakym ohromnym efektem zacal muj ndpad pou-
zivat. Napsal mi, co fekl svému zdkaznikovi: ,,Pane Harrisi, v Oklahoma City je
prodejna o stejné velikosti, jako mdte vy, a minuly mésic si zajistila pfes Ctyficet
novych zdkaznika prodejem vyrobku, ktery propaguji po celé zemi. Nechcete si
promluvit s vlastnikem toho obchodu a polozit mu pér otdzek?“

,, To asi ano!“

»Mohl bych na chvili pouzit vas telefon?*

»JistéZe muzete."

Hned jsem zavolal vlastnikovi prodejny a nechal oba obchodniky, at si pro-
mluvi. Zjistil jsem, Ze to je nejen perfekeni pristup, ale jeden z nejlepsich pro-
dejnich ndpadu, které jsem kdy pouzil.

Ddm vdm dalsi piiklad ze zkusenosti Dalea Carnegieho. Nechdm ho, aby vim
to vypravél sdm:

»Hledal jsem néjaky novy kemp v Kanad¢, kde by bylo dobré jidlo, ubytovd-
ni, rybaten{ a lov. Napsal jsem dotaz na turistické informa¢ni centrum v New
Brunswicku. Krdtce nato mi pfisly odpovédi od tficeti ¢i étyticeti kempii a stohy
brozur, coz mé zmdtlo jesté vic. Ale jeden muz mi napsal dopis, ve kterém std-
lo: ,Muzete zavolat témto lidem v New York City, ktefi neddvno navstivili nds
kemp. Nechcete se jich zeptat na jejich zkusenost?*

Na seznamu mi bylo povédomé jedno jméno, tak jsem zvedl telefon. Znamy
okamzité zacal kemp vychvalovat, jak je to tam skvélé a jak se mu tam libilo. Byl
to nékdo, koho jsem znal, jehoZ sloviim jsem mohl véfit a kdo zodpoveédél mé
otdzky. Mél jsem primé svédectvi a ziskal spolehlivé informace. Dalsi kempy mi
svédky nenabidly, i kdyz je ur¢ité mély také. Neobtézovaly se vyuzit néceho, co
by ziskalo mou duvéru daleko rychleji!®

Takze spolehlivy zpusob, jak ziskat rychle davéru, je:

Piedvolat svédky.
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Jak vypadat nejlépe

Podéh’m se s vimi o myslenku starou 30 let, kterou stile
vyuzivim. Jeden z nejuspés$néjsich muza v nasi firmé mi tehdy fekl: ,,Chces
néco védér? Kdyz se na tebe tak divdim, musim se smat. Vétsinou se oblikds jako
strasidlo! Chuvili trvalo, nez jsem to rozdychal. Tento kolega byl z téch, co si
moc neberou servitky, ale byl to jinak upfimny ¢lovék, tak jsem mléel a poslou-
chal.

Vibec mé nesetfil — dostal jsem porddnou ,,¢ocku®! ,Nechdvés si rtist dlouhé
vlasy a vypadds jak prestdrly hipik. Pro¢ se nenechds ostiihat, abys vypadal jako
spravny byznysmen? Nechej se kazdy tyden pfistfihnout, abys vypadal stéle stej-
né. Ani nevi§, jak se uvazuje kravata. Mél bys brét lekce od médniho stylisty,
protoze tvoje barevné kombinace jsou pfiSerné! Pro¢ se nesvéti§ do rukou od-
bornika? On t naudi, jak se sprdvné oblékat.*

,Nic takového si nemtizu dovolit,“ protestoval jsem.

,Co tim myslis, Ze si to nemuze$ dovolit,” odsekl, ,nebude té to stdt ani floka.
Vlastné ti to penize usetii. Ted poslouchej! Vyber si né¢jakého dobrého médniho
stylistu. Pokud zddného neznds, jdi za Joem Scottem ze spole¢nosti Scott and
Hunsicker a fekni mu, ze t¢ posildm. Upfimné mu vysvétli, ze nemd$ moc pe-
néz, abys utrdcel za obleeni, ale rdd bys védél, jak dobfe vypadat. Rekni mu,
ze pokud ti poradi, cokoliv budes potfebovat, koupis si v jeho obchodé. Bude
se mu to libit, uvidis. Osobné se o tebe postard a ukdze ti, co mds nosit. Useti{
ti to Cas i penize, protoze kdyz dobfe vypadds, budou ti lidé vic duvérovat a ty
budes vic vydéldvat.“

Néco takového by mé v Zivoté nenapadlo. Byla to ta nejlepsi rada, jakou jsem
kdy slysel na téma oblékdni. Jsem moc rdd, Ze jsem ho tehdy vyslechl.

Vlozil jsem se do péce kadeinika Rubyho Daye. Rekl jsem mu, %e bych chel
ostithat, abych vypadal jako byznysmen, a Ze za nim budu chodit kazdy tyden, aby
mi vlasy pfistiihoval. Stdlo mé to sice majlant, ale v dalsi fizi mi to usetfilo penize.

Sel jsem za Joem Scottem. S mym névrhem rid souhlasil! Dal mi lekci, jak si
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uvazovat kravatu; stdl u mé, dokud jsem neziskal téméf stejnou zrucnost jako
on. Kdykoli jsem kupoval obleceni, skute¢né se 0 mé staral a pomohl mi s vy-
bérem kosil, ponozek, kravat, aby se vse hodilo k obleku. Poradil, jaky druh
klobouku nosit, a vybral mi ten spravny svrchnik. Cas od ¢asu mi radil, jak se co
nejlépe obléci, a dal mi precist knihu na toto téma. Jeho dal$i uzite¢nd rada mi
uetfila béhem let plno penéz za obleceni. Bylo mym zvykem nosit stdle stejny
oblek do té doby, dokud nevypadal, jako bych v ném i spal. Az pak jsem ho po-
slal do distirny. ,Casté zehleni,“ vysvétlil mi Joe Scott, ,,zkracuje Zivotnost latky
a oblek se tak daleko rychleji obnosi. Nikdo by nemél nosit oblek dva dny po
sob¢. Pokud mds$ pouze dva obleky, kazdy den je stfidej. Po noseni by tvé sako
a vesticka mély viset na raminku a kalhoty by mély byt rovné vyvéseny. Pokud
to tak budes délat, mackance zmizi a tvoje obleceni bude jen ziidka potiebovat
zehleni nebo distirnu.

Pozdéji, kdyz uz jsem si to mohl dovolit, dal jsem Joeovi za pravdu, ze je ro-
zumné investovat do nékolika oblekt. Mohl jsem tak nechat kazdy z nich po
pouziti vyvésit i nékolik dni.

Muj pfitel, zkuseny obuvnik George Geuting, mi fekl, ze stejnd pravidla
se daji aplikovat pfi noseni bot. ,Pokud budes kazdy den boty stiidat,“ fekl
George, ,,budes v nich mit lepsi pocit, udrzi si delsi zivotnost i tvar.”

Jednou nékdo fekl: ,Saty nedélaji ¢lovéka, ale je to 90 % z toho, jak ho vni-
médme.“ Pokud ¢lovek nevypadd dobfe a sebejisté, lidé nebudou povazovat to, co
tikd, za dulezité. Neni pochyb o tom, Ze kdyzZ jste dobfe obleceni, citite se dobfe
a stoupne vim sebevédomi.

Midm pro vds ten nejpraktic¢téjsi recept, jak vylepsit své vzezteni, ktery jsem
kdy slysel: ,, Vlozte se do rukou odbornika“.

Snazte se vypadat co nejlépe!
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SHRNUTI
TRETI CASTI
Pripominky do kapsy

1. DGvéru si musite zaslouZit. Skutecnym testem je: Véfite tomu? Ne? Bude tomu véfit
ten druhy?

2. Abyste méli diivéru v sebe sama, ziskali si a udrzeli dlivéru ostatnich, zakladnim pravi-
dlem je: Musite dobfe znat svdj obor... a stéle se ve znalostech zdokonalovat.

3. Zjistil jsem, Ze jeden z nejrychlejSich zplsob, jak si ziskat a udrZet dCvéru ostatnich,
je aplikovat pravidlo, které vyrkl jeden z nejvétsich diplomatl na svété — Benjamin
Franklin: , O nikom nebudu mluvit $patné — o kazdém feknu z toho, co o ném vim, jen
to nejlep3i.” Chvalte konkurenci!

4. Péstujte si zvyk zdrZenlivé se vyjadfovat a nikdy nezvelicovat. Pamatujte si filozofii
Karla Collingse: ,Ne, on to nevi, ale ja to vim!”

5. Nejrychlejsi cesta k ziskani ddvéry ostatnich je: pfedvolat svédky. A staci k tomu tele-
fon.

6. SnaZte se vypadat co nejlépe. VloZte se do rukou odbornika.
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Lincolnova myslenka, ktera mi
pomohla najit pratele

ednou jsem zkousel zaujmout nabidkou mladého advo-

kdta, ovSem utrousil jsem pozndmku, kterd zapricinila, Ze se na mé podival
piekvapené. Byla to moje prvni ndv$téva a nepodafilo se mi ho ani trosicku
zaujmout. AZ tim, co jsem fekl pti odchodu, jsem si ho o¢ividné ziskal.

Veelku jsem fekl asi toto: ,Pane Barnesi, véfim, Ze mdte pred sebou skvélou
budoucnost. Nerad bych vés otravoval, ale pokud by vim to nevadilo, mohu byt
s vami ¢as od casu v kontaktu?*

,Co myslite tou skvélou budoucnosti?® zeptal se mlady pravnik. Zpusob, ja-
kym to fekl, byl jasny — mél pocit, ze jsem pouzil jen lacinou lichotku.

Rekl jsem: ,Pfed nékolika tydny jsem slySel va$ proslov na konferenci Seigel
Home-Town Association a pomyslel jsem si, Ze jste pronesl jeden z nejlepsich
proslovi, které jsem kdy slysel. Nebyl to pouze mj nazor. Skoda, Ze jste neslysel
pozitivni reakce nasich ¢lent poté, co jste odesel.”

Byl potésen? Byl pfimo nad$en! Ptal jsem se ho, jak se dostal k mluveni na
vefejnosti. Né¢jakou chvili vypravél a kdyz jsem se mél k odchodu, fekl: ,Pane
Bettgere, mizete piijit kdykoli!“

Za nékolik let si tento muz vybudoval ohromnou pravni praxi. Vlastné se stal
jednim z nejuspésnejsich pravnika ve méste. Stdle jsem s nim udrzoval kontake
a jak ziskdval vliv a prosperoval, mohl jsem s nim délat vétsi a vétsi obchody.
Stali jsme se dobrymi ptdteli a on byl jednim z téch, kdo mé nejvic ovlivnili.

Nakonec se stal poradcem velkych spole¢nosti a v nékeerych byl dokonce zvo-
len do sprévni rady. Pozdé¢ji ukoncil soukromou prévni praxi a pfijal nejvyssi
ocenéni, které se muze clovéku v jeho postaveni dostat: stal se soudcem Nejvys-
stho soudu stdtu Pensylvanie. Jmenoval se H. Edgar Barnes.

Nikdy jsem nepfestal Edgarovi Barnesovi fikat, jak moc jsem mu véfil. Casto
mi o svém rastu divérné vypravél. Sdilel jsem radost s nim a nejednou jsem mu
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tikal: ,Vzdycky jsem védél, Ze budete jednim z pfednich pravniki ve Filadelfii.®
»opravedlivy Barnes® se o tom pfede mnou sice nikdy pfimo nezminil, ale z po-
zndmek, které pronesli nasi spole¢ni pratelé, jsem vycitil, Ze povzbuzeni, které
jsem mu dodéval na jeho cesté, aspori malinko pfispélo k jeho pozoruhodnému
uspéchu.

Jsou lidé rddi, kdyzZ jim ddte najevo, ze jim véfite a ocekdvdte od nich velké
véci? Pokud je vé$ zdjem upiimny, nevim o ni¢em, co by ocenili vic. Slychdme
toho o hladové¢jicich lidech v Africe a Indii hodné, ale miliony jich hladovi
pfimo tady v Americe. Jen v mém mésté hladovi tisice lidi — jsou hladovi po
pochvale a ocenéni!

Pfed mnoha lety Abraham Lincoln o ziskdvdni prdtel napsal tento citdt — je to
sice hodné dévno, ale pomohlo mi to natolik, Ze to zopakuji znovu:

Nez ¢lovéka pro néco ziskdte, v prvé fadé ho presvédcte, Ze jste jeho opravdovy pfitel. Je
to néco, co ho chyti za srdce, a bude jednat podle svého nejlepsitho védomi a svédomi.
Zjistite, ze kdyZ uz ho jednou dostanete na svou stranu a podaii se vdim ho presvédcit
o jedine¢nosti vasi véci, nebude problém ho ziskat.

Pred mnoha lety mi doporucili jednoho mladého ufednicka, ktery pracoval
v Girard Trust Company ve Filadelfii. Bylo mu jednadvacet. Podafilo se mi uza-
viit s nim malou pojistku. KdyzZ jsem ho poznal bliz, fekl jsem: ,,Clinte, jednou
budete ve spole¢nosti Girard Trust Company prezidentem, nebo pfinejmensim
jednim z jeho vedoucich pracovnika.“ Smal se, ale ji trval na svém: ,Myslim
to vazné, nevidim zddny divod, pro¢ by to neslo! Co vdm brdni? Mdte veskeré
vrozené schopnosti, jste mlady, ambiciézni a méte excelentni vystupovdni. Jste
velkd osobnost. Uvédomte si, Ze vSichni vedouci pracovnici v této bance zac¢inali
jako tfednicci. Jednou i oni povysi, nebo odejdou do diichodu. Nékdo je musi
nahradit, pro¢ byste to nemohl byt pravé vy? Pokud budete chtit, zvlddnete to!*

Presvédcoval jsem ho, aby se zapsal na kurzy bankovnictvi a kurz mluveni na
vefejnosti. Opravdu kurzy absolvoval. Jednou svoldvali zaméstnance na poradu
a jeden z vedoucich pracovniki jim fekl o problému, se kterym se bude muset
banka vypot4dat. Rekl, ze vedouci pracovnici by rddi od zaméstnanci vyslechli
jakékoli nédvrhy na feseni.

Muij mlady ptitel Clinton Stiefel na poradé vstal a pfednesl své ndpady. Mluvil
tak presvédcivé a s takovym entuziasmem, ze to vSechny zaskocilo. Pritelé se
kolem néj shlukli, gratulovali mu a mluvili o tom, jak je prekvapil, Ze umi tak
dobfe mluvit.

Ptisti den si vedouci pracovnik, ktery svoldval poradu, zavolal Clintona do
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kanceldfe, kde ho velmi chvdlil a fekl, Ze se banka rozhodla pouzit jeden z jeho
ndvrha.

Netrvalo dlouho a Clintona povysili na vedouciho oddéleni. A kde je ted?
Clinton S. Stiefel je viceprezidentem spole¢nosti Provident Trust Company, jed-
né z nejstarsich a nejlepsich bankovnich instituci v Pennsylvénii.

Pan Stiefel mé doporucuje, kde muze, a kdyz si hodld pro sebe poridit ¢as od
¢asu n¢jaké pojisténi, konkurence se bdt nemusim.

Jednou jsem se sesel se dvéma priteli, slibnymi byznysmeny, ale zddlo se, ze
jsou v depresi. Promluvil jsem si s nimi pékné od plic. Rekl jsem jim, co o nich
fikaji v obchodnich kruzich jejich konkurenti, velké a zavedené spole¢nosti! Pti-
pomnél jsem jim, jak pfed péti lety zacinali v jedné malé mistnosti. Zeptal jsem
se: ,,Jak jste odstartovali tento byznys?“ Rozesmili se a povidali o svych tézkych
zaldtcich. O nééem z toho jsem nemél ani tuseni. Rekl jsem jim, Ze nezndm ni-
koho v jejich odvétvi, kdo by mél brilantnéjsi perspektivu do budoucna nez oni.
Kdy?z slyseli, Ze byli povazovéni svou konkurenci za lidry jejich odvétvi, zvedlo
jim to ndladu. Moznd uz to védéli, ale evidentné je dlouho nikdo nepochvilil
a moje povzbuzeni zafungovalo jako Iék piedepsany doktorem!

Kdyz jsem odchdzel, jeden z muzi mé doprovodil k vytahu a mél ruku kolem
mych ramen. Vesel jsem do vytahu, muz se rozesmal a fekl: , Ptijd kazdé pondél-
ni rdno, Franku, a pofddné od plic ndm to nandej.”

Po mnoho let jsem je opravdu castokrdt pfisel navstivit a kromé diskusi jsem
jim vypravél historky ze svého prodévani. Byznys téchto muzii se rozristal, pro-
speroval a maj vlastni také.

Inspiroval jsem se ¢tenim o velikdnech historie, ale moje nejvétsi inspirace
a jedny z nejvétsich myslenek pfisly od lidi, se kterymi jsem délal byznys, a pra-
tel, které jsem diky nému ziskal. Kdyz mi nékteré myslenky pfisly prospésné,
zminil jsem se jim. Pfisel jsem na to, Ze lidé rédi slysi, Ze vam byli nipomocni.
Dédm vdm jeden priklad:

Mluvil jsem s Morganem H. Thomasem, obchodnim manazerem papirny
Garrett-Buchanan ve Filadelfii. Rekl jsem: ,Morgane, byl jste pro mé velkou
inspiraci. Diky vdm jsem vydélal vice penéz a té$im se lep$imu zdravi.“

Uvétil mi? Rekl: ,Délite si legraci?®

»Nedéldm,“ fekl jsem, ,to co fkdm, myslim naprosto vdzné. Pfed nékolika
lety mi prezident vasi spole¢nosti, pan Sinex, fekl, Ze kdyz jste tu jako chlapec
zacinal, musel jste chodit na sedmou a zamést cely prostor, nez piijdou ostatni.
,V soucasnosti’, fekl mi, ,je pan Morgan sice obchodnim manazerem, ale stdle
ptichdzi rino v sedm a je prvni na pracovisti.‘

Pomyslel jsem si, Ze abyste se sem dostal v sedm rdno, musite vstdvat pred Sestou.
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A pokud se vdm daif vstdvat pred Sestou a vypadat tak dobfe, jak vypadate, tak to
musim zkusit také. A udélal jsem to. Stal jsem se clenem klubu ,,O $esté®. Pane
Morgane, citim se Iépe nez kdy pfedtim a udélim mnohem vic price. Pomohl jste
mi tedy vydélat vic penéz.“ Vim, ze pana Morgana H. Thomase potésilo, kdyz
slysel, jak mi pomohl.

Nyni je Morgan Thomas prezidentem papirny Garrett-Buchanan, kterd se
stala druhym nejvétsim distributorem papirenskych produktt ve Spojenych sti-
tech. Morgan a jeho klicovi muzi ve firmé jsou jedni z mych nejvétsich klienta,
se kterymi jsem kdy uzaviral pojisténi.

Nescetnékrdt jsem pouzil tuto otdzku: ,Jak jste vlastné zalinal, pane Rothe?*

Ten ¢lovek zpravidla odpovi: , To je dlouhd historie! Kdyz se pak rozpovidd
o vlastnim byznysu, vidycky jsem fascinovan jeho piib¢hem. Zacdtky, kracek
po krucku, véechny prekdzky a jak je prekondval, to je pro mé jako dobrodruzny
romdn a pro néj jesté vétsi. Stézi nachdzi nékoho, kdo ho vyslechne s neskryva-
nym zdjmem. A kdyz ho povzbuzujete, vypravi sviij ptibéh moc rdd. Pokud vidi
vas skute¢ny zdjem, zajde do jesté vétsich detailti a vim budou jeho zkusenosti
prospesné.

Poté co odejdu, zaznamendm si veskeré informace: kde se narodil, jméno jeho
zeny, jména déti, jeho ambice a nakonec koni¢ky. Mdm tyto zdznamy na karti¢-
kéch ve spisech starych 25 let.

Nekdy jsou klienti ohromenti, ze si toho o nich tolik pamatuji. Mtj skute¢ny
zdjem o lidi mi velmi pomohl, abych s nimi navézal vield a pevnd prdtelstvi.

Na otdzce: ,Jak jste vlastné zacinal?“ je néco kouzelného. Casto mi po-
mobhla navodit pfi rozhovoru piijemnou atmosféru s nepoddajnymi poten-
cidlnimi zdkazniky, ktet{ byli ptili§ zaneprazdnéni, nez aby se mnou cheéli
mluvit. Reknu vdm jeden typicky z4zitek. Tady je skute¢ny rozhovor se za-
neprizdnénym dfevafskym pramyslnikem, ktery mél k prodejctim radikédlni
pristup: zbavit se jich.

Ja: ,Pane Rothe, dobré rdno! Jmenuji se Bettger a pracuji u spole¢nosti
Fidelity Mutual Life Insurance Company. Ur¢ité zndte pana Jima Walkera?
(poddval jsem mu listek s osobnim doporucenim od Jima Walkera)

Roth (neptijemné se na mé podival, hodil listek na stiil a nasupené rekl): ,Jste
dalsf prodejce?

Ja: ,Ano, ale...“

Roth (nez jsem stacil cokoli 7ict, skocil mi do reci): ,Jste v pofadi desdty prodej-
ce, ktery sem dnes pfisel. Mdm na starosti dulezitéjsi véci. Nemdm cas cely den
poslouchat prodejce. Opravdu nemdm ¢as, neobtézujte me!®

J4: ,Zastavil jsem se jen na chvili, pane Rothe, rdd bych se vim predstavil.
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Utelem mé névstévy je domluvit si schiizku na zitra nebo na jiny den v tydnu.
Je pro vis lepsi, abych pfisel rdno nebo pozdéji odpoledne, abychom si tak 20
minut popovidali?*

Roth: ,Na prodejce nemdm ¢as nikdy!!!'“

Ja (ubéhla asi minuta, zatim co jsem se dival na sud, jeden z jeho produktii, ktery
stdl v kanceldri na podlaze): , Tyhle sudy vyrdbite, pane Rothe?*

Roth: ,Ano.”

J& (ubéhla dalsi minuta): ,Jak dlouho se tomuto odvétvi vénujete?”

Roth: ,No... dvaadvacet let.”

Ja: ,Jak jste zac¢inal, pane Rothe?“

Roth (odklini se od své price na stole a zacind tdt): ,To je dlouh4 historie. Kdyz
mi bylo sedmndct, pracoval jsem pro John Doe Company. Makal jsem tvrdé
deset let a nikam to nevedlo, tak jsem se ,,vyfadil bez odpalu®.

J4: ,Narodil jste se v Cheltenhamu?“

Roth (se stdle vérsim zdjmem): ,Ne, narodil jsem se ve Svycarsku.*

Ja (s dismévem a prekvapené): \Viiné? To jste sem prisel velmi mlady.“

Roth (velmi prdtelsky a vesele) ,Odesel jsem z domova, kdyz mi bylo ¢trnéct,
a chvili jsem zil v Némecku. Pak jsem se rozhodl pro Ameriku.*

Ja: ,Zacit s tak velkou tovdrnou, to muselo vyzadovat porddny kapital!

Roth (usmivaje se): ,Zacinal jsem s 300 dolary, ale vypracoval jsem se na vic
nez 300 tisic!

J4: ,Musi byt zajimavé vidé, jak se takové sudy vyrdbi.”

Roth (vstdvd, jde ke mné a k sudu): ,Jsme na nase sudy pysni, véfime, ze jsou
ty nejlepsi na trhu. Chcete si udélat prohlidku nasi tovarny a vidét jejich vyro-
bu?“

J4: , To bych moc rdd!“

(Roth mi dal ruku kolem ramen a proved| mé tovarnou.)

Tento muz se jmenuje Ernest Roth, je vlastnikem spole¢nosti Ernest Roth
& Sons ve mést¢ Cheltenham v Pensylvénii. Pfi prvni ndv§tévé jsem mu nic
neprodal, ale béhem dalsich Sestndcti let jsme spolu uzavieli devatendct pojistek
a $est jsem jich uzaviel s jeho sedmi syny. Vyplatilo se to. Navic jsme navdzali
piijemné pratelstvi.
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Pripominky do kapsy

1. ,NeZ ¢lovéka pro néco ziskate, v prvé fadé ho presvédcte, Ze jste jeho opravdovy
pfitel..." — Lincoln

2. Povzbuzujte mladé lidi. UkaZte jim, Ze v Zivoté mohou byt Uspésni.

3. SnaZte se presvédcit clovéka, aby vam fekl, jakd je jeho nejvétsi Zivotni ambice. Po-
mozte mu ujasnit si cil.

4. Pokud vas nékdo v Zivoté inspiroval, nebo vam pomohl, nenechdvejte si to pro sebe,
ale feknéte mu to.

5. PoloZte tuto otdzku: ,Jak jste vlastné zacinal?” a poté budte dobrymi posluchadi.
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Zjisténi, které mi pomohlo
otevfit mnohé dvere

Jako mlady jsem mél velky zlozvyk, ktery mé mohl pfi-
pravit o spoustu obchodu, kdybych nenasel zptisob, jak se ho zbavit. Mél
jsem ten nejsmutnéjsi oblicej, jaky si umite predstavic. Mdm dodnes schovanou
starou fotku jako dukaz. Byl k tomu davod.

Muyj otec zemfel, kdyz jsem byl chlapec, a zanechal matku s péti malymi dét-
mi a bez pojisténi. Matka musela prdt a $it pro druhé, aby nds uzivila, o$atila
a udrzela ve skole. Délo se to v téch ,pestrych 90. letech® 19. stoleti, i kdyz pro
nds to moc pestré roky nebyly. N4§ maly domek byl vzdy hodné studeny, topeni
bylo jen v kuchyni a koberec jsme nemeli. Déti v téchto podminkdch onemoc-
nély lehce — nestovice, spdla, bfisni tyfus a zdskrt — kazdou chvili nékdo z nés
lehl s nemoci. Neustdle nds prondsledovaly nemoci, hlad, chudoba nebo smrt.
Moje matka ztratila béhem téchto epidemii tii z péti déti. Jisté chdpete, Ze moc
prilezitosti smdt se nebylo. Popravdé feceno — smdt se a byt $tastni jsme se bali.

V mych prodejnich zaddtcich jsem brzy zjistil, ze utrdpeny a nestastny vyraz
spolehlivé pfindsi Spatné vysledky — zddny clovék vas nevitd rad.

Netrvalo dlouho a uvédomil jsem si, ze musim prekovat vainy zlozvyk. Vedel
jsem, ze nebude jednoduché zménit ten ustarany vyraz, vytvafeny lety Gtrap. Zna-
menalo to kompletni pferod mého ndhledu na zivot. Popisi vim metodu, kterou
jsem vyzkousel. Vysledky se dostavily okamzité; jak v roding, tak i v byznysu.

Kazdé rino jsem se snazil béhem patnictiminutové koupele a energického
drhnuti vyloudit v obliceji velky a $tastny ismév. Jen na téch patnict minut.
Brzy jsem zjistil, Ze to nemuiZe byt neupfimny a $roubovany tsmév jen za ticelem
toho, aby mi tekly do kapes penize. Musel to byt upfimny a dobricky tsméyv,
vnéjs$i projev $tésti vychdzejiciho zevniti!

Ze zaitku to vibec jednoduché nebylo. Zjistil jsem, ze béhem patndctiminutové-
ho tréninku jsem se v myslenkdch nezbavil pochyb, strachu a obav. A vysledek? Vrétil

Jan Francik » Amforova 1891, Praha 5 15000,
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se stary dobry ustarany obli¢ej! Usmév a obavy prosté nejdou dohromady. Ale stile
jsem se snazil do ismévu nutit. Nakonec se vrétily i veselé a optimistické myslenky.

Ackoli jsem si to hned neuvédomil, mou zkusenost mi potvrdila teorie vel-
kého filozofa, profesora Williama Jamese z Harvardu: ,Jedndni nésleduje po
emocich, ale ve skute¢nosti jedndni a emoce jdou ruku v ruce; ovldddnim svého
jedndni, které je tak pod vétsi kontrolou nasi vile, mizeme nepiimo regulovat
nezddouci pocity.”

Pojdme se podivat na to, jak mi zavedeni patndctiminutového tréninku
L2usmévovych“ svalt pomdhalo béhem dne. Dfiv nez jsem vstoupil do kanceldre
zdkaznika, zastavil jsem se na chvili a zacal pfemyslet o hezkych vécech, za které
bych mél byt vdéény, a vykouzlil jsem Siroky tsmév. Poté jsem vstoupil do mist-
nosti a Gsmév pomalu mizel. Pak uz bylo jednoduché svij velky $tastny tismév
znovu navodit. Jen zfidkakdy se mi nepodafilo vyloudit tsmév u osoby uvnitt.
Kdyz sle¢na sekretdrka $la za feditelem, aby mé uvedla, mohu s jistotou fict, ze se
nakazila ismévy, co jsme si vyménili, protoze kdyz se vracela, stéle se usmivala.

Na moment pfedpoklddejme, Ze jsem vesel s ustaranym obli¢ejem nebo s nu-
cenym umélym Gsmévem — vak vite, takovy ten Gsmév, co tdhne za usima. Je
jasné, ze vyraz sekretdiky by fediteli napovédél, aby mé neprijimal. Kdyz bych
pak vesel k fediteli s Sirokym, $tastnym Gsmévem a se slovy: ,Dobry den, pane
Livingstone!“, nebylo by to viibec pfirozené.

Zjistil jsem, ze lidem déld radost, kdyZ je potkdm na ulici, usméji se na né
sirokym radostnym Gsmévem a feknu pouze: A, pan Thomas!“ Znamend to
mnohem vic, nez bézné: ,,Dobry den, jak se méte...?“ Pokud toho clovéka zndte
dobte, zkuste na néj s velkym Stastnym tsmévem zavolat jménem: ,Bille!

Vsimli jste si nékdy, ze Stésti jde za tim, kdo mad srde¢ny a pozitivni Gsmév,
a casto proti nespokojenym lidem bez nélady a vypadajicim nevrle?

Telefonni spole¢nosti provedenym testem dokdzaly, ze pozitivni hlas s Gsmé-
vem vzdycky vyhrdvd. Zvednéte sluchdtko a za¢néte svou konverzaci s tsmévem.
Pocitite ten rozdil. Moind by nebylo $patné, kdyby nékdo vymyslel zrcdtko, které
by bylo pfichycené k telefonu. Ten rozdil byste piimo vidéli.

Béhem predndsek po celé zemi jsem v publiku pozddal tisice zen a muza, aby
se béhem 30 dni usmiéli tim nejhez¢im Gsmévem na kazdou zivou dusi, keerou
potkaji. 75 % procent z nich souhlasilo. A vite, jaky byl vysledek? Budu citovat
z jednoho dopisu, ktery mi pfisel z Knoxville ve stit¢ Tennessee (je to jeden
z mnoha):

Moje zena a ji jsme se dohodli, Ze se rozejdeme. Samoziejmé jsem si myslel, ze to

celé byla jen jeji vina. Po pdr dnech, kdy jsem zacal v4$ ndpad pouzivat, se do domu
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vrdtilo $tésti. Uvédomil jsem si, ze se mi v prdci nedafilo diky tvrdohlavému, predem
prohrdvajicimu postoji, a kdyz jsem $el na konci dne domd, vylil jsem si zlost jesté na
zené a détech. Celé to byla moje vina, nikoliv moji Zeny. Nyni jsem dplné jiny, nez
jaky jsem byl pred rokem. Stastnéjsi, protoze délam $tastné i ty druhé. Nyni mé kazdy
s ismévem zdravi, a co vic: miij byznys se neskutecné pozvedl.

Ten muz byl z toho, co mu tsmév pfinesl, tak nadseny, Ze mi psal jesté nékolik
nasledujicich let!

Dorothy Dixovd fekla: ,Neni lepsi Zenské zbrané, proti které jsou muzi tak
bezbranni, nez je ismév... Je obrovskd skoda, Ze Zeny nepfiklddaji vétsi vahu
tsmévu, podobné jako ctnostem a povinnostem. Neni lep$i vlastnosti, kterd
by pfinesla uspéch do manzelstvi a udrzela muze pfikovaného ke krbu, nez je
usmévavy obli¢ej zeny. Neni muze, ktery by nespéchal v noci domu, kdyz vi, Ze
na néj ¢ekd zena s rozzdfenym tGsmévem.“

Mozni to zni neuvéfitelné, Ze se d4 $tésti navodit tismévem, ale na 30 dni si
to vyzkousejte a uvidite. Usméjte se na kazdou osobu, kterou potkdte, tim nej-
lepsim dsmeévem, jaky umite. Hlavné na svou zenu a déti. Uvidite, Ze se budete
nejen citit lépe, ale budete i [épe vypadat. Je to jeden z nejlepsich zptsobu, ktery
zndm, jak prestat se zbyte¢nymi starostmi a zacit zit. Kdyz jsem s tim zacal, byl
jsem najednou vSude vitdn.
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Jak si zapamatovat jména a obliceje

Jeden rok jsem vedl kurzy prodeje v organizaci YMCA ve
Filadelfii. Jednou jsem pozval i odbornika na trénink paméti, aby nds béhem
tif vecert naucil, jak si zlepsit pamét. Diky tomuto cvieni jsem si uvédomil, jak
dtlezité je zapamatovat si jména.

Od té doby jsem precetl stohy knizek a vyslechl na toto téma nékolik prednd-
sek. Spolecensky i obchodné jsem se pokousel nékteré myslenky, které jsem po-
chytil, aplikovat. Kdyz jsem se naucil tfem zdkladnim pomuckdm, které odborni-
ci udi, zjistil jsem, Ze pamatovat si jména a obliceje mi délalo daleko mensi potize:

1. Pozornost. 2. Opakovini. 3. Asociace.

Pokud stejné jako jd méte potiz zapamatovat si tato tii pravidla, tady je mald
pomiicka, kterd mi znemoznila je zapomenout. Napadla mé zkratka Poa. P-O-A
jsou pocdtecni pismena téchto slov. Pojdme si je trochu rozebrat:

1. Pozornost

Mnoho psychologti tvrdi, Ze potize s paméti ve skute¢nosti zddné potize ne-
jsou. Jednd se o problémy s pozornosti. Byl to nejspis i muij velky problém. Dobfe
jsem si prohlédl oblicej ¢lovéka proti mné, ale vzapéti jsem Gplné zapomnél jeho
jméno. Casto jsem asi pozorné neposlouchal, kdyz mi doty¢ného predstavovali,
nebo jsem ziejmé jméno preslechl. Hédejte, co jsem délal pak? Méte pravdu,
nic! Prosté jsem to presel jen tak, jako by jméno pro mé nebylo viibec dulezité.
Kdyby vsak jiny ¢lovék nevénoval pozornost mému jménu, dotklo by se mé
to. Pokud by se 0 mé jméno skute¢né zajimal a ddval si pozor, aby ho spravné
vyslovil, urcité by mi to udélalo radost. Nikdy driv mé nenapadlo, jak je prvni
pravidlo dulezité, a zacal jsem povazovat za velmi nezdvofilé neposlouchat po-
zorn¢ a nezapamatovat si jméno spravne.

Jak ho spravné zachytit? Pokud neslysite jméno ¢isté, je namisté fict: ,,Promirite,
mohl byste mi jméno zopakovat?“ Pokud si ani pak nejste jisti, je vhodné zeptat
se znovu: ,,Je mi lito, nerozumél jsem, mohl byste mi jméno Fict jesté jednou?®
Nikdy jsem nezazil, ze by se nékdo urazil, protoZe se zajimdte o jeho jméno.
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Prvni véc, kterd mi pomohla zapamatovat si jména a obliceje, byla zapome-
nout na sebe a koncentrovat se na druhou osobu, na jeji oblicej a jméno, tak
usilovng, jak jen to bylo mozné. To mi pomohlo pfekonat pocdte¢ni rozpaky pri
setkdvani s cizimi lidmi.

Rik4 se, %e oko si déld mentdlni fotografie véci, které pozorujeme. Dokdzat
to je jednoduché. Kdyz zaviete oéi a vzpomenete si na oblic¢ej néjakého nového
¢loveka, dokézete si ho vybavit tak jasné, jako kdybyste se divali na jeho fotku.
Stejnd véc se dd délat se jmény.

Kdyz jsem se opravdu snazil soustfedit svou pozornost na obli¢ej ¢loveka, byl
jsem piekvapen, jak bylo jednoduché si ho zapamatovat tak, ze se mi jeho jméno
vybavilo védy jasné a Zivé.

2. Opakovani

Stédvd se vim, ze zapomindte jméno ¢lovéka deset sekund od chvile, kdy vdm
byl pfedstaven? Mn¢ ano! Ale dokud je to v mé paméti Cerstvé, zopakuji si to
aspon desetkrdt. Mzeme si jméno natrénovat zdvofilostni otdzkou hned: ,Jak
se méte, pane Musgrave?*

Béhem konverzace mi pomédhd, pokud jeho jméno hned néjakym zptisobem
pouziji: ,Narodil jste se v Des Moines, pane Musgrave?“ Pokud se jméno vy-
slovuje tézko, je lepsi se mu nevyhybat. Vétsina lidi to, bohuzel, déld. Pokud
nevite spravnou vyslovnost jména, jednoduse se zeptejte: ,, Vyslovuji vase jméno
spravné? Clovék vam rdd pomiize, abyste jeho jméno nekomolili. Pokud jsou
ptitomni jesté dalsi lidé, udéld to sluzbu i jim; kdyz jménu porozumi, zapama-
tovat si je bude snazsi i pro né.

A budete samoziejmé stiedem pozornosti, pokud tuto metodu pouzijete a presto
jméno zapomenete. Ja bych jméno s nejvetsi pravdépodobnosti také zapomnél, kdy-
bych si jej potichu stdle neopakoval a pokud mozno ho nevyslovil nahlas.

Podobné, pokud se cheete ujistit, ze si doty¢ny zapamatuje vase jméno, muze-
te ho pfi kazdé mozné piilezitosti zopakovat. Napiiklad takto: ,,... a on mi fekl:
,Pane Bettgere, pravé jsme méli jeden ze svych nejlepsich roka.™

Kdyz jsem se s clovékem rozloudil, pfi prvni piilezitosti jsem si jeho jméno
zapsal. Mit jméno poznamenané je obrovskd vyhoda.

Je-li vdm predstaveno nékolik lidi najednou, je to tézky ofisek pro kazdého.
Nabizim vdm jedno feseni (od mého pfitele Henryho E. Strathmanna, pfedniho
dodavatele stavebnich materidléi a obchodnika s uhlim z Filadelfie), které mi
pomohlo.

Henry mél $patnou pamét, ale vypéstoval si neuvétitelnou schopnost pamato-
vat si obli¢eje, jména a fakta, ze si udélal konicka z promlouvani na velkych mi-
tincich, kde svoje metody demonstroval. Dovolte mi pana Strathmanna citovat:
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Pti skupinovych setkdnich se pokuste zapamatovat si tfi az ¢tyfi jména a dopfejte si
chvilku, abyste si na né zvykli, nez si vyzkousite dal$i. Nékterd jména pospojujte do
véty, lépe se vdm takto zabydli v mozku. Piiklad: Minuly tyden jsem byl na veetfi, kde
jsem poznal skupinu asi padesdti zen a muzii. Hosté u jednoho stolu byli predstavové-
ni ¢lovékem, keery prondsel piipitek. Rekl jména: ,Zamek“ ... ,,Cerveny“ ... ,Dob-
rak® ... ,Cisai“. Nebylo tak tézké vytvofit z téchto jmen vétu a tim si zapamatovat
lidi kolem sebe a pozdéji jim ukdzat silu asociace ndsledovné: ,,Vybavil se mi — dobrik
cisaf, vlastnici cerveny zdmek. .. Tato metoda je velmi efektivni a bude vdm dlouho
uzite¢nd. Mnohdy nejsou jména tak skvéle sefazena, ale pokud si dévdte pozor, pre-
kvapi vés, jak casto se néjakd véta vybavi. Jednd-li se o jednoho ¢i dva lidi, ¢asto se
vynofi slovni hiicky, které za vds pozornost jednoduse udrzi.

Vyuzil jsem tuto metodu zrovna neddvno, kdyz jsem se setkal s komisi ¢yt zu-
batti. Predseda, doktor Howard K. Mathews, mé ostatnim predstavil. Rekl: ,,Pane
Bettgere, seznamte se s doktory Dolakem, Greenem a Handem. Jak jsme si tak po-
tfdsali rukama, predstavil jsem si apostola, svatého Matéje (Matthew), keery vstal
z mrtvych jako prominentni zubaf a stal se pfedsedou komise. Doktor Mazéj (Ma-
thews) mél nedostatek penéz, ale Dolak mél ,,zeleridskii“(Green) v ruce (Hand) dost.

Utvoreni této smé$né véticky mi ulehcilo béhem setkdni pouzivini jmen. Jak
mi fekl Henry Strathmann, tyto asociace vydrii dlouho.

Byli jste nékdy znemoznéni tim, ze jste nebyli schopni ¢lovéka predstavit, pro-
toze vim momentdlné vypadlo jeho jméno? Nevim o zddném zaru¢eném recep-
tu, ktery by dokdzal takovou chybu napravit. Nicméné je zde nékolik zptsobu,
které mi pomobhly zlepsit schopnost vzpomenout si na jména o néco rychleji.

Za prvé — nebudte zbytené nervézni. Takové véc se muze stat kazdému a déje
se to dost casto. Zjistil jsem, Ze je nejlepsi se tomu zasmdt a upfimné pfiznat,
ze asi panikafite. Groucho Marx to pfesel s humorem tak, ze fekl: ,Nikdy
obli¢eje nezapomindm, ale ve vasem pripadé¢ udéldm vyjimku!*

Za druhé — kdykoli potkdte néjakého zndmého, zavolejte na néj jménem. Rekné-
te: ,Pane Follansbee,“ nebo ,,Charlesi!“, namisto bézného ,,Dobry den, nebo
,Jak se mdte? Poté, co odejde, si v hlavé parkrit celé jeho jméno prehrajte:
,Charles L. Follansbee... Charles L. Follansbee.*

Protoze lidé opravdu rédi slysi svd jména, proc¢ si z toho neudélat zvyk — oslovit
pii jakékoli pfilezitosti kazdého jménem. At uz je to prezident vasi spole¢nos-
ti, soused, isti¢ bot, ¢iSnik nebo vas caddie na golfu. Nikdy mé nepfestane
ptekvapovat, co to s lidmi déld. Zjistil jsem, Ze ¢im vic oslovuji lidi jménem,
tim vic se mi zlepSuje pamét na jména.
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Za tieti — kdykoli to bude mozné, vysetiete si las se se jménem predem sezndmit.
Odbornici na trénovini paméti to délaji tak, Ze pfedtim, nez promluvi na
slavnostnim obédé ¢i vedefi, sezenou si seznam hostt a jejich jména a povoldni
si pfedem prostuduji. Na setkdnich méd odbornik pomocnika, ktery jej na lidi
upozorni. Kdyz pak vstane, aby promluvil, ohrom{ v§echny pfitomné tim, ze
dokéze kazdého jednotlivce rozpoznat, znd jeho jméno i povoldni.

V men$im méfitku mizeme vyuzit stejnou metodu. Pred lety jsem byl ¢clenem
a pravidelnym tcastnikem Klubu Benjamina Franklina a Klubu optimista.
Stydél jsem se za svou neschopnost promluvit k ostatnim ¢lentim, k lidem,
které jsem vice ¢i méné znal. Pozdéji jsem se snazil prejet o¢ima seznam ¢lent
difv, nez jsem dorazil na mitink. Brzy jsem ziskal sebedtivéru diky tomu, Ze
jsem byl schopny okamzité si na jméno vzpomenout. S kazdym jsem si podal
ruku namisto toho, abych se mu obloukem vyhnul. A misto povrchnich zn3-
mosti jsem si brzy z téchto muzt udélal pritele.

Skuteéné tajemstvi opakovdni spodivd v intervalech. Udélejte si seznam lidi,
které si chcete pamatovat, nebo cehokoli, co si chcete zapamatovat, a pokazdé
si seznam lehce projdéte, nez jdete spdt a jako prvni hned rdno, pak pfisti den
a prist tyden... Véfim tomu, Ze se dd zapamatovat vSechno, jen pokud si to
opakujete dostate¢né casto a v intervalech.

3. Asociace

Vite, jak se d4 uchovat to, co si chcete pamatovat? Asociace je nepochybné ten
nejdulezitgjsi fakeor.

Ur¢ité nds nékdy ohromi neschopnost vzpomenout si na véci z naseho ttlého
détstvi. Na véci, na néz jsme roky nemysleli a zddnlivé zapomnéli. Neddvno jsem
napfiklad tankoval na benzince v Ocean City v New Jersey. Majitel mé okamzité
poznal, ackoli to bylo vic nez 40 let, co jsme se nevidéli. Hanba mé fackovala,
protoze jsem si nemohl vzpomenout, jestli jsem toho muze n¢kdy potkal.

Ted se divejte, jak okamzité zafungovala sila asociace.

,Ja jsem Charles Lawson,“ fekl muz nadsené, ,,chodili jsme na James G. Blaine
Grammar School.“ Jeho jméno mi nefikalo naprosto nic, a kdyby mé neoslovil
jménem a nezminil $kolu, byval bych odpfisdhl, ze si mé s nékym spletl. Podle
mého vyrazu mu bylo jasné, Ze jsem Gplné mimo, tedy pokracoval: ,,Pamatujes
si Billa Greena? ...Pamatujes$ si Harryho Schmidta?*

»Harry Schmidt, jasné!“ odpovédel jsem, ,Harry je jeden z mych nejlepsich pratel.”

~Nepamatujes si to rdno, kdy byla skola zaviend kvili epidemii nestovic a ¢dst
z nés $la do Fairmount parku hrét baseball? Hrdli jsme spolu na stejné strané. J4
na druhé meté.”
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,Chuck Lawson!* vykfikl jsem a za¢al mu divoce potidsat rukou. Chuck Law-
son pouzil asociaci a fungovalo to jako kouzlo!

Jak pomoci druhym, aby si zapamatovali vase jméno

Maji lidé problém zapamatovat si vase jméno? Jednou jsem si sim pro sebe
tekl: ,,Podivej, Bettgere, m4s zvldstni jméno, tak pro¢ s nim druhym trochu ne-
pomoct? Napadlo mé: kdyZ mé predstavovali, nebo jsem se predstavoval sdm,
svoje jméno jsem zopakoval a s ismévem dodal: ,Bettger, jako bezzer. .. better life
(Iepsi zivot). Obvykle to vyvolalo ismév a potencidlni zdkaznik mé jméno zo-
pakoval: ,Better life? Vy zlepsujete zivot!“ Chci-li ¢lovéku fict néco o svém byz-
nysu, obvykle fikdm: ,Pojisténi Bettger ... jako better life (leps7 Zivor!).“ Kdyz
fikdm svoje jméno pres telefonniho operdtora, nebo mluvim s né¢i sekretdikou,
obvykle fikaji: O, jisté, pan lepsi Zivot Bettger‘!*

Veétim, ze vétsina lidf si skute¢né chee vase jméno zapamatovat a je jim moc
nepifjemné, Ze si na jméno nemohou vzpomenout. Kdyz jim feknete jednodu-
chou pomuiicku, jak maji vase jméno zvlddnout a zapamatovat si ho, ulevi se jim.

Kdyz se setkdme s nékym, koho jsme dlouho nevidéli, myslim, Ze nejlepsi je
hned zkraje zminit svoje vlastni jméno. Napiiklad: ,Jak se mdte, pane Jonesi;
jmenuji se Tom Braun, ¢asto jsme se viddvali v Penn A. C.“ Tim predejdete
trapasu. Zjistil jsem, Ze se mnoha lidem tato pomiicka zamlouva.

Ten druhy vdm casto pomize se zapamatovénim jeho jména, kdyz se toho do-
ty¢ného zeptdte jak. Ddm vdm piiklad... v Tulse ve stdté Oklahoma jsem se setkal
se spoustou lidi. Jednim z nich byl S. R. Clinkscales, jehoz jméno mi délalo ne-
skute¢ny problém. Pro ilustraci toho, jak mi vie ulehdil, zde mdte nds rozhovor:

Bettger: ,Mohl byste zopakovat, prosim, vase jméno?*

(1en Elovék zopakoval své jméno, ale mné znélo jako ,, Clykztuz )

Bettger: ,Muzete mi to prosim fict pismenko po pismenku?*

Pin: ,C-l-i-n-k-s-c-a-l-e-s.”

Bettger: ,Clinkscales, to je opravdu neobvyklé jméno, myslim, Ze jsem ho
v zivoté neslysel. Nemdte néjakou pomicku, jak bych si ho mohl zapamatovat?

Urazil se? Ani v nejmens$im. S Gsmévem fekl: ,Pouze si predstavte, Ze jsem
hozen do basy (c/ink) a drzim v rukou velké véhy (scales) ... Clink-scales!

Je to sme&sné? Jisté! To je diivod, pro¢ je to tak dobrd pomucka. Tim pro mé bylo
jeho jméno nezapomenutelné, v hlavé se mi vzdycky odehral ptibeh, Clink-scales.

Pozdéji jsem necekané potkal ,,Clinka“ v mésté Enid v Oklahomé a okamzité
jsem ho pozdravil jménem. ,Clinka“ to samozfejmé potésilo a mé taky.

Pokud je jméno extrémné tézké zvlidnout, vyptim se na jeho ptivod. Mnoho
cizich jmen md romantickou historii. Uréité si kazdy radéji popovidd o jméné
nez o pocasi a je to tisickrdt zajimavéjsi.
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Nekdy je odména mnohokrit vétsi, nez celé vase snazeni. Muj stary pfitel,
keery je prilis skromny, nez aby mé nechal zminit jeho jméno v knize, mi fekl,
ze se naudil jména manazert vSech svych 441 obchodii. Oslovoval kazdého ma-
nazera kfestnim jménem, navic si dal tu prdci a naudil se jména jejich manzelek
a détl. Kdyz se narodilo nové dité nebo pfisla nemoc ¢i mélo jiny problém, Bill
okamzité nabizel pomocnou ruku.

Bill pfisel do Ameriky z Irska, kdyZ mu bylo 19 a jeho préice spocivala v zame-
tdn{ jednoho obchodu. O nékolik let pozdéji se stal viceprezidentem té spolec-
nosti a $el do dichodu v 52 letech jako velmi bohaty muz.

Pamatovdni si jmen a obli¢eji nebylo diivodem toho, pro¢ se Billovi ve firmé
tak dafilo, ale véfi, Ze to byla jedna z jeho dulezitych pricek zebricku.

Ptal jsem se ho, jestli nékdy absolvoval kurz trénovani paméti. ,Ne,“ zasmdl
se, ,ze zaCdtku moje pamét nebyla tak dobrd, nosil jsem s sebou velky notes.
Oby¢ejné jsem si pii prételské konverzaci s manazerem obchodu zjistoval jména
¢lenti jeho rodiny a dokonce jsem si zapisoval, kolik je jeho détem. Jakmile jsem
pfisel domu, zapsal jsem si jména a dal$i zajimavd fakta. Po pér letech jsem se ke
svym zdpiskim uz vracet nemusel, aZ na nové zaméstnance.*

Pri mé prdci prodejce jsem zjistil, Ze je velkou vyhodou pamatovat si nejen
jména klientd a potencidlnich zdkaznikt, ale také jména sekretdfek, telefonnich
operdtort a dalsich dalezitych lidi. Kdyz je oslovite jménem, budou se citit
vyznamné a oni opravdu vyznamni jsou! Popravdé fe¢eno — nepodceriujte dile-
zitost jejich prételské spoluprace.

Prekvapuje mé zjisténi, jak ohromné mnozstvi je téch, ktefi mi fikaji, Ze si
nejsou schopni zapamatovat jména a neustdle jsou z toho nestastni. Maji pocit,
ze se s tim nedd nic délat. Pro¢ by se z toho nemohl stdt v4s$ koni¢ek? Za pomér-
né kritkou dobu uvidite, ze mdte lepsi pamét na jména a obliceje, nez jste kdy
doufali. Noste s sebou karti¢ku s ndsledujicimi pravidly a vymezte si tyden na
jejich pouzivéni:

1. Pozornost — vénujte pozornost jménu a obliceji clovéka.
2 Opakovdni — opakujte si jméno clovéka v kritkych intervalech.
3. Asociace — spojte si jméno a oblicej do krétkého pribéhu
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Nejvétsi diivod, proc prodejci
prichazi o obchod

V ¢asech, kdy byl Mark Twain kormidelnikem lodi na

fece Mississippi, se zelezni¢ni spole¢nost rozhodla vybudovat most pro pfe-
klenuti Rock Islandu ve stdt¢ Ilinois a Davenportu ve stdt¢ Iowa. Spole¢nosti
vlastnici parni lodé se téily prosperujicimu obchodu. Psenice, naklddané maso
a néjaké prebytky, které nasi ddvni osadnici byli schopni vyprodukovat, svézeli
k fece Mississippi volskymi povozy a poté zbozi naklddali na lodé. Majitelé lodi
byli presvédceni o svych pravech na prepravu po fece, jako by jim byla ddna
samotnym Bohem.

V Zirlivosti a obavdch z vdzné konkurence, pokud by stavba mostu byla tispés-
nd, podali soudn{ ndvrh, aby predesli jeho vystavbé. Vysledkem byla velkd soud-
ni pfe, kterou vedl soudce Wead. Bohati vlastnici parnich lodi si najali nejzni-
méjsiho pravnika v oblasti lodni dopravy ve Stdtech, Edvarda Everetta, a ptipad
se stal nejdulezitéjsim soudnim procesem v historii dopravy.

Pfi uzavirdni procesu byla soudni sin nacpand k prasknuti. Soudce Wead
nechal pfi zdvére¢né pravnikové feci prihlizejici dav v transu celé dvé hodiny.
Prévnik nardzel dokonce na naprosty rozklad Unie z divodu tohoto ohavného
sporu. V zdvéru jeho feci byl celou soudni sini slySet burdcivy aplaus.

Kdyz pak vstal k zdvéretné fe¢i pravnik, zastupujici zeleznici Rock Island,
ptihlizejicim ho bylo lito. Myslite, Ze mluvil dvé hodiny? Ale kdepak! Jen jednu
¢i dvé minuty. Tady je ve zkratce, co fekl: ,Za prvé bych rdd podékoval svému
oponentovi za brilantni fe¢. Lepsi jsem v Zivoté neslysel. Ale pan Everett opo-
menul ten hlavni problém. To, co potiebuji lidé, cestujici z vychodu na zdpad,
je pfinejmensim stejné dilezité jako to, co potfebuji lidé, plujici po fece. Pdni
porotci, jediné, co budete muset rozhodnout, je: maji lidé plavici se nahoru
a doli po fece vétsi préva nez ti, ktefi se chtéji pouze dostat na druhy bieh?*
Poté se posadil.

Rozhodnuti poroty dlouho netrvalo. Jeji verdike znél ve prospéch vysokého,
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hubeného a chudé oble¢eného venkovského pravnika. Jmenoval se Abraham
Lincoln.

Abrahama Lincolna velmi obdivuji a jeden z diivodi je, jak rychle se dokdzal
dostat k jédru véci. Byl mistrem stru¢nosti. Pronesl nejslavnéjsi proslov v his-
torii. Pfedchtidce mluvil dvé hodiny, Lincoln dvé minuty. Nikdo si nebude pa-
matovat slova Edvarda Everetta, ale proslov Abrahama Lincolna v Gettysburgu
bude Zit navzdy. Everett pfisti den k Lincolnovu proslovu poznamenal, a byla
to vic nez zdvotilost: Mél bych byt rid, Ze si mizu namlouvat, Ze jsem se témér
priblizil k jadru pFipadu — ale jd béhem dvou hodin, zatimco vy za dvé minuty.

Pred lety jsem mél vzdcnou prileZitost sezndmit se s Jamesem Howardem
Bridgem, autorem a lektorem, ktery byl jako mlady osobnim tajemnikem Her-
berta Spencera, velkého anglického filozofa. Rekl mi, 7e Herbert Spencer mél
impulsivni povahu. Na interndtu v Londyné, kde Spencer zil, se ¢asto vedly
dlouhoséhlé bezvyznamné debaty kolem kulatého stolu. Spencer byl odhodlany
vyzrat na své prdtele, ktefi mluvili pfilis dlouho. Vymyslel sluchdtka na usi, po-
dobnd tém, které se pouzivaji v soucasnosti proti zimé. Kdyz rozhovor za¢inal
byt nudny, ukon¢il ho tim, Ze vyndal sluchdtka z kapsy a nasadil si je!

Prilisné zvanéni je jeden z nejhorsich spolec¢enskych nedostatki. Pokud jim
trpite, ani nejlepsi ptitel vim to nefekne, ale bude se vim vyhybat. Pisi o tomto
tématu proto, ze s timto jsem v zivoté bojoval nejvic. Bih vi, Ze pokud existoval
¢lovek, keery mluvil az pfilis, byl jsem to jd, Frank Bettger.

Jeden z mych nejlepsich pritel si mé jednou odved! stranou a fekl: ,Franku,
nemuizu se t& na cokoli zeptat bez toho, aby tvoje odpovéd netrvala aspon 15
minut, i kdyz by stadila jedna véta! Jednou jsem délal rozhovor s hodné za-
méstnanym manazerem a ten mi fekl: ,Jdéte rovnou k véci a nezabyvejte se
detaily!“ Viibec ho nezajimaly vypocty, chtél feseni. Tato zdlezitost mé opravdu
probudila.

Premyslel jsem o prodejich, o které jsem pravdépodobné piisel, o prételich
které jsem znudil, a o ¢ase, ktery jsem promarnil. Doslo mi, jak je dulezité se na-
ucit byt stru¢ny. Pozddal jsem dokonce manzelku, aby vidycky, kdyz budu moc
zvanit, vztycila ukazovddek. Snazil jsem se predchdzet zabfeddvdni do detaild, ze
vsech sil jsem se tomu vyhybal jako ¢ert kiizi. Jak ubihaly mésice, naucil jsem se
mluvit méné, ale byl to stdle boj. Vlastné si myslim, Ze s tim budu bojovat az do
konce svého Zivota. Neddvno jsem se pristihl, Ze uz zase mluvim ¢evre hodiny,
i kdyZ jsem vSechno podstatné ddvno fekl. Prosté jen proto, ze jsem byl vieho
plny a potfeboval jsem se vymluvit, jsem Zvanil.

A kde jsou vase meze? Rozohnite se nékdy natolik, Ze nemuzete prestat? Pfi-
stihnete se, Ze zachdzite do pfilisnych detailt? Kdykoli si uvédomite, ze mluvite
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prilis dlouho, prestaiite! , Vypnéte alarm.“ Kdyz vd$ poslucha¢ nenaléhd, abyste
dokoncili myslenku, je to signdl, Ze jste to prepiskli.

Prodejce toho nemusi piili§ védét, ale muze toho piilis namluvit. Viceprezi-
dent spole¢nosti General Electric, jeden z nejvétsich obchodnik na svété, Har-
ry Erlicher, fekl: ,Pfi neddvné konferenci obchodnika jsme vyhlasili anketu,
abychom zjistili nejvétsi divod, pro¢ obchodnici p#ichdzi o byznys. Vysledek byl
velmi vymluvny, v anketé vyslo v poméru 3 : 1, Ze prodejci p#ilis miuvi.*

Ted vdm povim, jak ukoncuji telefonni hovor tfeba v poloviné. Pedtim, nez
né¢komu zavoldm, udéldm si seznam véci, o kterych chei mluvit. Poté vytocim
lislo a feknu: ,Vim, Ze nemdte ¢as, ale chtél bych s vami probrat jen ¢tyfi véci,
takze krétce...zaprvé...zadruhé.. .zatfeti...zaltvrté. ..

Kdyz se dostanu ke ¢tvrtému bodu, ten doty¢ny vi, ze hovor se bude chylit ke
konci. Jakmile mi odpovi, jsem pripraven zavésit. Ukoncuji hovor slovy: ,Dob-
fe, moc dékuji“ a zavésim.

Nemyslim tim, ze bychom méli byt strozi.

Clovéka, ktery je piilis strohy, nemédme moc radi, naopak obdivujeme takové-
ho, ktery je stru¢ny a jde rovnou k véci.

Autor knihy Genesis odvypravél piibéh o stvofeni svéta 442 slovy, coz je méné
nez polovina slov, které jsem pouzil pro tuto kapitolu. Tomu fikdim mistrovské
dilo stru¢nosti!
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Tento rozhovor mé naucil,
jak se nebat pristoupit
k velkym osobnostem

N eddvno se mé néekdo zeptal, jestli jsem se nékdy bél.
Strach neni to spravné slovo. Byl jsem pfimo vydéseny k smrti! Nenf to tak
ddvno, kdy se mi nedafilo, Zivofil jsem a pokousel se prodat zivotni pojisténi.
taktovat dulezitjsi lidi a prodat vys$si pojistky. Jinymi slovy: hrél jsem okresni
ptebor a chtél jsem se dostat do prvni ligy.

Prvni velkou rybou byl Archie E. Hughes, prezident spole¢nosti Foss-Hughes Com-
pany ve Filadelfii. Byl jednim z lidri automobilového pramyslu na vychodnim po-
brezi a byl to velmi zaneprézdnény muz. Nékolikrdt jsem se pokousel k nému dostat.

Kdyz mé sekretdtka uvddéla do jeho luxusné vybavené kanceldfe, malinko jsem
znervéznél. Jakmile jsem chtél néco Fict, roztidsl se mi hlas. Najednou jsem ztratil
nervy natolik, Ze jsem nemohl pokracovat. Stil jsem tam a tidsl se strachy. Pan Hu-
ghes se na mé piekvapené dival. Poté jsem nevédomky udélal chytrou véc, keerd
obriétila tento rozhovor ze smé$ného selhdni v Gspéch. Vykoktal jsem: ,Pane Hu-
ghesi..., jd hm...jsem se pokousel s vami setkat uz dlouho... a, no...kdyz se mi to
konec¢né podatilo, jsem z vés tak nervézni a vystraseny, Ze nejsem schopen slova!®

Jak jsem mluvil, k mému prekvapeni mé nervozita zacala opoustét. Do mé
zmatené hlavy se rychle vracel rozum, moje ruce a kolena se prestaly tfdst. Mél
jsem pocit, jako by se pan Hughes najednou stal mym piitelem. To, ze jsem
k nému pfistupoval jako k VIP, ho evidentné potésilo. Tvidfil se velmi laskavé,
kdyz tekl: , To je naprosto v pofddku, nikam nespéchejte. Kdyz jsem byl mlady;,
castokrdt jsem se takto citil. Posadte se a uvolnéte se.”

Pokldddnim otdzek mé takiné povzbudil, abych pokracoval. Bylo zfejmé, ze pokud
bych mél ndpad, ktery by se mu hodil, urtité by mi pomohl a obchod se mnou uzavrel.
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Panu Hughesovi jsem sice nic neprodal, ale ziskal jsem néco mnohem cennéj-
stho, nez je provize, kterou bych z toho prodeje mél. Objevil jsem jednoduché
pravidlo: Kdyz jste vystraseni...pfiznejte to!

Myslel jsem si, Ze strach mluvit s ddlezicymi lidmi vychdzi z nedostatku odvahy.
Stydel jsem se za to, pokousel se to skryvat, ale zjistil jsem, Ze mnoho uspésnych lidi
vetejného Zivota je prondsledovano stejnymi démony. V newyorském divadle Empire
jsem piekvapen¢ poslouchal slavného Maurice Evance, povazovaného mnoha kritiky
za nejlepsiho shakespearovského herce, jak se prizndvé k velké nervozité, a to pred vel-
kym publikem studenttl a jejich rodi¢t z americké Akademie dramatickych uméni.
Meél jsem to $tésti byt piftomen, protoze i muj syn Lyle byl jednim ze studenttL.

Pan Evans byl hlavnim fe¢nikem této predndsky. Po prvnich pdr slovech se
zadrhnul, byl oéividné v rozpacich a poté fekl: ,Jsem néjaky nervézni. Neuve-
domil jsem si, Ze budu mluvit k tak velkému a daleZit¢ vyhlizejicimu publiku.
Pldnoval jsem si, Ze feknu néco moudrého, ale néjak mé nic nenapadd.

Publikum ho za to milovalo. Tim, Ze oteviené pfiznal svou trému, se uvolnilo
napéti a tim, ze mluvil od srdce, nadchl mladé i jejich rodice.

Béhem vilky jsem slysel mluvit dustojnika amerického ndmornictva na slavnost-
nim obéd¢ vile¢nych hrdint v hotelu Bellevue-Stratford ve Filadelfii. Byl zndmy
svou odvahou a state¢nosti. Publikum ocekédvalo proslov plny nadseni a zazitka,
pfi kterych tuhne krev v zildch. Jak vstal, vytdhl z kapsy né¢jaké papirky a ke zdéSeni
publika zacal sviij proslov ¢ist. Byl extrémné nervézni a pokousel se to pred pub-
likem skryt. Ruka se mu tak tfdsla, ze mohl jen stéZi ¢ist. Jeho hlas zacal sldbnout
a pln rozpaka, ale uptimné skromnosti, fekl: ,Bojim se mnohem vic mluvit pfed
publikem, nez kdyz jsem musel éelit Japonciim u ostrova Guadalcanal.®

Po upfimném ptizndni se uz nedrzel svych pozndmek a zacal mluvit s jistotou,
entuziasmem a byl stokrdt zajimavéjsi a ptisobivéjsi.

Tento ndmotni dustojnik zjistil to, na co pfisel uz Maurice Evans a na co
prichdzim j4 i tisice dal$ich lidi — kdyZ je na vds upfend pozornost a jste k smrti
vydéseni, pfiznejte to! Pokud se vim néco nezdafi a pokazite to, prosté to se
v$im v$udy na sebe prasknéte.

Napsal jsem na toto téma ¢lanek pro magazin Your Life. Kritce po jeho uve-
fejnéni jsem dostal ndsledujici dopis:

Neékde v Pacifiku
11. zaf{ 1944
Drahy pane Bettgere,

pravé jsem docetl V&S ¢ldnek v zdfijovém vyddni ¢asopisu Your Life a dost jsem o ném piemys-

lel. Mél ndzev ,Kdyz jste vydéSeni, ptiznejte to!“ Stdle astéji piichdzim na to, jak je Vase rada,
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zvld$eé tady, s vojéky v prvni linii, neocenitelnd.

Pochopitelné jsem uz zazil situace, které zminujete. Vefejné proslovy na stiedni skole a na
univerzité; pohovor se zaméstnanci pfed a po ziskdni pracovniho mista; prvni védzny rozhovor
s mladou divkou — pfi viech téchto situacich jsem byl neskute¢né vydéseny.

Mozn4 se divite, pro¢ Vam piSu z takové ddlky, abych pochvalil V&S ¢ldnek. Urité se v nejblizsi
dobé nechystdm mluvit pfed lidmi, nebo absolvovat pohovor kviili prici. Ne, u mé v tomto sméru
nejde o t€zkou zkousku, ale véfte mi, Ze vim, co je strach a jak ¢loveka ovliviiuje. Také jsem zjistil, Ze
Vase rada ,,Pliznejte to!“ je nejvhodnéjsi a nejlepsi, kdyz ¢elite ttoku démonickych Japonci.

Stéle a stdle se tady potvrzuje, Ze muzi, ktei{ si strach nechtéji pfiznat, jsou ti, kteff nakonec
v boji selzou. Ale pokud si pfiznaji, vystraseni, a to zatracené vystraSent, a nesnazi se to potlacit,
pak jsou ve vétsiné piipadti na dobré cesté strach piekonat.

Chtél bych Vdm za napsdni toho ¢ldnku podékovat a ze srdce doufdm, Ze $tastlivci, at uz
studenti ¢i pracovnici, ktefi budou mit piilezitost vyuzit Vasi radu, urcité tak udini.

S tGcrou

Charles Thompson

16143837 Co. C

382 Infantry U.S. Army

A.PRO. #96, clo Postmaster, San Francisco, California

Tento dopis pfimo z fronty byl urcit¢ napsin v hroznych podminkdch. A
moznd pravé ted jsou lidé, ¢touc tuto kapitolu, ktefi zitra budou prechdzet pred
kanceldfi néjakého ,,velkého“ clovéka sem a tam, znovu a znovu, a budou se sna-
zit dodat si odvahu, aby vesli dovniti. Nejste jednim z nich? Velei muzi? Jejich
manzelky se v jejich pfitomnosti taky netfesou! Reknete-li ¢lovéku, ze v jeho
ptitomnosti citite respeke, sklidite mu obrovsky kompliment.

Podivam-li se na to zpémné, uvédomim si, jaky jsem byl blézen a kolik pfileZitosti
jsem promarnil jen proto, Ze jsem se bal dillezitych lidi. Schizka s Archiem Hughe-
sem byla v mé prodejni kariéfe dilezitym meznikem. Ze setkdni s nim jsem mél
hrazu, a kdyz jsem vesel dovnitf, aplné jsem panikafil. Kdybych nepfiznal, Ze jsem
vysraseny, asi by mé brzy vyprovodili! Tato zkusenost mi pomohla dostat se na vyssi
pricku piijmu. Ukdzalo se, Ze tento muz byl ve skute¢nosti prosty a piistupny i pres-
to, ze byl tak dulezity. Popravdé — toto byl jeden z divod, pro¢ byl tak vyznamny.

Neni zddnd ostuda mit strach, ale je zbabélé to nezkusiz. At uz mluvite s jed-
nim ¢lovékem nebo s tisicem, pokud se objevi démon zvany strach, ndhle se
ptikrade tento nepfitel ¢islo jedna a vy zjistite, ze jste tak vydéSeni, Ze nefeknete
ani slovo, pamatujte si jednoduché pravidlo:

Kdyz mdte strach, pfiznejte to.
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Shrnuti
ctvrteé casti

Pripominky do kapsy

1. .NeZ ¢lovéka pro néco ziskéte," fekl Abraham Lincoln, ,v prvé fadé ho presvédcte, Ze
jste jeho opravdovy pfitel.

2. Pokud chcete byt viude vitani, kazdé Zivé dusi, kterou potkate, vénuijte

upfimny a dobracky dsmév, vnéjsi projev Stésti vychazejici zevnitf!

3. Bude mnohem jednodussi zapamatovat si jména a obliceje, pokud si zapamatujete
tyto tfi véci:

a) Pozornost — vénujte pozornost jménu a obliceji clovéka.

b) Opakovani — opakujte si jméno clovéka v kratkych intervalech.

¢) Asociace — spojte si jméno a oblicej do kratkého pfibéhu.

4. Budte stru¢ni. Prodejce toho nemusi pfilis védét, ale mdze toho pfilis namluvit. Vice-
prezident spole¢nosti General Electric, jeden z nejvétsich obchodnikli na svété, Harry
Erlicher, fekl: ,Pfi nedavné konferenci obchodnikli jsme vyhlasili anketu, abychom
zjistili nejvétsi divod, pro¢ obchodnici pfichdzi o byznys. Vysledek byl velmi vymluvny,
v anketé vyslo v poméru 3 : 1, Ze prodejci pfilis mluvi.”

5. Pokud méte strach pfistoupit k lidem velkych jmen, proménte svij nedostatek v pred-
nost. Domluvte si s ¢lovékem, kterého se bojite, schlizku a pfiznejte, Ze mate strach.
Reknete-li ¢lovéku, Ze v jeho piitomnosti citite respekt, skladate mu obrovsky kom-
pliment. Pokud mate napad, ktery by se mu hodil, urcité by vam pomohl a obchod
s vami uzavfel.
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Kroky pri prodeji
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,Prodej” pred prodejem

Kdyi jsem jel na palubé velké lodi v Miami na Floridé¢
a dival se, jak vjizd¢la do ptistavu, uvidél jsem néco, co mi ustédfilo da-
lezitou lekci. Mél jsem to vidét asi proto, abych ve své préci lépe pristupoval
k potencidlnimu zdkaznikovi. I kdyz v tu chvili byl prodej tim poslednim, na co
jsem myslel — byl jsem na dovolené.

Jakmile se lod pfiblizovala k molu, jeden muz z posddky zvedl néco, co vypa-
dalo jako baseballovy mi¢ pfipevnény na slabém provaze. Pomocnik stojici na
molu dosiroka rozpazil ruce, mi¢ mu preletél pres hlavu a provaz se za jeho ruku
zachytil. Ru¢koval po provaze a v§iml jsem si, Ze si pfes vodu k molu ptitdhl
lano mnohem silngjsi. Pomocnik pak byl schopny omotat tézké lano kolem
zelezného sloupku na refyzi. Ndsledné byla lod pomalu pfitahovéna podél mola
a rychle zaplula do pfistavu.

Zeptal jsem se na to kapitdna. ,Ten tenky provaz se nazyvd ,tazné lanof,
k nému ptipevnénému mici fikdme ,opici pést’, a to silné lano, které uchycuje
lod k molu, je nazyvano ,tézké lano‘. Vyhodit tézké lano dostate¢né daleko pres
bok lodi je totiz zcela nemozné.

V tu chvili mi doslo, pro¢ jsem kvili svému ptistupu prichdzel o tolik slibnych
potencidlnich zdkaznikd. Nemohl jsem k nim dobodit, protoze jsem se snazil je
rovnou uvazat na tézké lano. Naptiklad pied pdr dny mi vyhrozoval pekar — vel-
koobchodnik, ze mé vyhodi rovnou z rampy své pekdrny. Prifitil jsem se k nému
totiz bez predem dohodnutého terminu schizky a spustil rovnou hantyrkou
prodejce jesté ditv, nez stihl zaregistrovat, kdo jsem, koho zastupuji a co vlastné
chci. Neni divu, Ze byl nezdvofily.

Prosté a jednoduse mi mou neomalenost vrétil. Jak jsem mohl byt tak hloupy!

Vritil jsem se domu z dovolené a precetl véechny materidly na téma ,pfistup
k lidem®, které jsem nasel. Ptal jsem se také star$ich a zkusenéjsich prodejci
a byl jsem dost piekvapeny, kdyz jsem nékteré slysel fikat: ,Spravny piistup je
tim nejtézsim krokem pfi prodeji!
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Zacal jsem chdpat, pro¢ jsem byl tak nervézni a dokdzal celou dobu presla-
povat a chodit sem tam pfed dvefmi kanceldfe, nez jsem se s ¢lovékem uvnitf
setkal. Nevédél jsem, jak k nému pristupovat! Bél jsem se odmitnuti bez pfilezi-
tosti fict, co mdm na srdci.

Kde myslite, ze jsem ziskal nejlepsi radu, co se tyce pristupu k lidem? U pro-
dejcti rozhodné ne. Ptal jsem se samotnych potencidlnich zikazniki a naudil
jsem se od nich dvé véci:

1. Zakaznici nemaji rddi prodejce, ktefi otédleji s predstavenim se — kdo jsou,
koho reprezentuji a co chtéji. Vylozené nesndsi, pokud prodejce pouzivd
vymluvy, zdmérné klame nebo vyvoldvd $patny dojem, co se tyce povahy
jeho byznysu nebo téelu navstévy. Chtéji prodejce s ptirozenym, srde¢nym
a upfimnym pfiistupem. Takového, ktery jde pfimo k véci a rovnou fekne,
jaky je tcel jeho ndvstévy.

2. Prijde-li prodejce bez predchozi domluvy, maji zdkaznici radéji, kdyz se
jich zeptd, jestli se mu hodi si ted’ promluvit, a ne, Ze rovnou spusti svij
pocdtecni prodejni monolog.

O nékolik let pozdéji jsem slysel mého pfitele Richarda (Dicka) Bordena

z New Yorku, jednoho z nejlepsich pfednésejicich a poradct v oblasti prodeje,
jak promlouva ke kolegiim: ,,Je malo praktické fikat prodejni monolog poten-
cidlnimu zdkaznikovi, kterého jste nepfesvédcili o dulezitosti toho, co fikdte,
natolik, aby vds poslouchal. Vyuzijte prvnich 10 sekund kazdé ndvstévy, abyste
zdkaznikovi vysvétlil, ze ¢as, ktery vdm vénuje, mu bude prospésny. Prodejte cely
rozhovor diiv, nez pfistoupite k prodeji samotného produktu.®

Pokud se stane, Ze navstivim ¢lovéka bez pfedem domluvené schuzky, tak pro-
sté feknu: ,,Pane Wilsone, jmenuji se Bettger, Frank Bettger, a zastupuji pojisto-
vaci spole¢nost Fidelity Mutual Life. VA4S ptitel Vic Ridenour mé pozddal, abych
se tu zastavil, az nékdy budu mit cestu kolem.

Muizeme si na chvili promluvit, nebo mdm radéji zavolat jindy?“

Obvykle odpovi: ,,Povidejte.“ nebo ,,O ¢em jste chtél mluvie?®

,O vis!“ odpovim.

»A co potiebujete 0 mné védér?” zeptd se vSeobecné.

1ady nastdvd kriticky moment p¥istupu. Pokud nejste na tuto otdzku pfipraveni
odpovédét okamzité nebo uspokojivé, neméli jste tam vibec chodit!

Naznadite-li, ze mu chcete prodat cosi, co ho bude néco stdt, prakticky mu
tikdte, ze mu chcete pridélat starosti. Uz tak ma dost problému, jak zaplatit aéty
v Supliku a jak udrzet své vydaje. Kdyz s nim budete chtit probrat jeho zdsadni
problém, oteviené vim ho vypovi a bude mluvit o ndpadu, ktery by mu mohl
problém vyfesit. Hospodynka nemd ¢as na to, aby se vybavovala s prodejcem



,Prodej” pred prodejem 123

o nikupu nové lednicky, ale obdva se zvySovdni cen masa, mésla, vaji¢ek a mlé-
ka. Zajim4 ji hlavné to, jak muzZe snizit vydaje a redukovat ndklady na jidlo.
Zaneprizdnény mlady muz nemd zdjem byt ¢lenem prestizni obchodni komory,
ale jeho nejvétsim zdjmem je mit co nejvic pritel, byt zndméjsi, byt vice chvdlen
okolim a pokud mozno zvysit sviij prijem.

Neékdy je ptistup Gspésny i bez velkych proslovii. Dam vdm nékolik priklada.
Muj pritel, pracujici pro Gspé$nou vyrobni spole¢nost, mi vypravel nasledujici
ptibéh:

»Byla to moje prvni sluZebni cesta na pozici prodejce mimo Filadelfii. V New
Yorku jsem nikdy pfedtim nebyl. Posledni zastdvkou pred tim, nez jsem dorazil
do velkomésta, byl Newark. Kdyz jsem vstoupil do obchodu mého potencidl-
niho klienta, zrovna se vénoval svému zdkaznikovi. Jeho pétiletd dcera si hrala
na podlaze. Byla roztomild a v mziku jsme se stali prteli. Hral jsem si s ni mezi
regily. Kdyz byl tatinek volny a jd se predstavil, poznamenal: ,Od vasi spole¢nos-
ti jsme uz dlouho nic nekoupili.® Ale o byznysu jsem s nim nemluvil. Hovorili
jsme pouze o jeho malé dcerce. Rekl: ,Vidim, 7e jste si s na$i malou padli do oka,
nechtél byste pfijit na jeji dnesni oslavu narozenin, kterou pordéddme? Bydlime
nad obchodem.*

Zbézné jsem si prohlédl krdsy New Yorku, ale nic moc jsem nestihl. Ubytoval
jsem se, trochu opldchl a vrétil se do Newarku na détskou pérty. Cely vecer byl
skvély a jd ztstal az do pilnoci. Kdyz jsem se mél k odchodu, podafilo se mi
uzaviit nejvétsi objedndvku, keerou kdy zdkaznik s nasi spole¢nosti uzavtel. Ne-
pokousel jsem se nic prodat, ale tim, Ze jsem vénoval ¢as malé holcicce, jsem si
vybudoval uréity pristup, ktery se mi ndsledné vyplatil.“

Tento prodejce byl prili§ skromny na to, abych pouzil jeho jméno v knize,
ale stal se postupné manazerem, generdlnim feditelem a nakonec prezidentem
spolecnosti, kterd zlistala na trhu vic jak 100 let. ,Béhem 25 let prodeje, vypra-
vél mi, ,,byl nejlepsi ptistup, na ktery jsem kdy pfisel, tento: nejdiiv zjistit, jaké
z4liby potencidlni zdkaznik md, a pak o nich zadit mluvit.”

Ne vidycky tu je dité, se kterym byste si mohli hrdt, nebo ziliba, o které
by se dalo mluvit, ale vidy existuje zptisob, jak byt pratelsky. Neddvno jsem
byl na obéd¢ s dalsim ptitelem Lesterem H. Shinglem, prezidentem spole¢nosti
Shingle Leather Company z mésta Camden ve stdté¢ New Jersey. Lester je jeden
z nejlepsich prodejci, kterého jsem kdy potkal. Rekl:

,Pied mnoha lety, jesté jako mlady prodejce, jsem mél schizku s velkym vy-
robcem ze stitu New York, ale nikdy se mi nepodafilo mu néco prodat. Az jed-
nou. Vesel jsem do kanceldfe tohoto starstho muze, ktery byl ocividné otrdveny.
Rekl mi: ,Je mi lito, ale dnes se vim nemohu vénovat. Odchdzim na obéd.‘

Jan Francik » Amforova 1891, Praha 5 15000,
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Uvédomil jsem si, Ze bude nutny rychly a neobvykly pfistup: ,Vadilo by vim,
kdybych $el na obéd s vami, pane Pittsi?® Vypadal dost piekvapené, ale fekl:
Jisté, pojdte.*

Béhem obéda jsem s nim o byznysu nemluvil. Po ndvratu do kanceldfe jsme
uzavieli maly obchod. Byl to ten aplné prvni, ktery jsem s nim uzaviel, ale byl
to slibny zacdtek pro nékolik dobrych obchodu v nésledujicich letech.*

V kvétnu roku 1945 jsem byl ve mésté Enid ve stdt¢ Oklahoma a slysel o pro-
dejci obuvi, ktery se jmenoval Dean Niemeyer. Prévé polozil zdklady svétového
rekordu prodejem 105 part bot za jeden den. Kazdy ten prodej byl jednotlivy
a zdkazniky bylo 87 zen a dédl. Byl to muz, se kterym jsem mél zdjem si pro-
mluvit. Zasel jsem do obchodu, kde pracoval, a zeptal se, jak se mu to podatilo.
Rekl: ,Je to o piistupu. Zikaznici bud prodte, nebo neprodite uz jen tim, jaky
ptistup k ni mdte u vchodovych dvefi.*

Nemohl jsem se dockat rdna, az uvidim, co mél na mysli, a chtél jsem zaii,
jak to uvddi do praxe. Skute¢né svoji zdkaznici hyckd, aby se citila jako doma.
U dvefi ji vitd srde¢nym tsmévem. Diky Deanovu pfirozenému, uvolnénému
a ndpomocnému chovéni je zdkaznice rdda, ze pfisla pravé sem. Je chycend driv,
nez se posadi.

Tito tfi muzi jednoduse pouzili svij pristup k zdkaznikovi jako prvni a pravde-
podobné nejdulezitgjsi krok pii proddvani ¢ehokoli: ,,Prodej nejdiiv sdm sebe!

Zjistil jsem, ze maj piistup obvykle uréi, kam si mé potencidlni zdkaznik zas-
katulkuje. ,,Pijemce objedndvek nebo ,,Poradce®. Pokud je muj piistup sprav-
ny, tak ve chvili, kdy se snazim reprezentovat sviij produkt, jsem béhem rozho-
voru panem situace. Selze-li tento pfistup, pinem situace je ten druhy.

Uzaviu tuto kapitolu svou zahajovaci fedi, kterou pouzivim. Tato fe¢ se utvé-
fela béhem let a stala se neocenitelnou. Mohu-li vim radit, pouzijte nékteré jeji
asti do vaseho odvétvi prodeje.

J4: ,Pane Kothe, podle barvy vasich vlasti a o¢f mi neni vase situace jasnéjsi. Je
to, jako kdyby mi mél doktor diagnostikovat chorobu a jd pfitom odmitl mlu-
vit. Asi by toho doktor pro mé moc neudélal, ze ano?

Pan Kothe (s #sklebkem): ,Neudélal, je to tak.”

J4: ,Pokud mi neprokdzete aspor maly kousek divéry, jsem ve stejné pozici.
Jinymi slovy, abych vdm mohl ukdzat vyvoj budoucnosti, ktery by pro vds néco
znamenal, potfeboval bych zodpovédét par otdzek. Nevadilo by vim t0?“

Pan Kothe: , Tak do toho, na co se chcete zeptat?“

J4: ,,Pokud se budu ptdt na otdzky, na které nebudete chtit odpovédét, neurazim
se, rozumim tomu. A pokud se nékdo dozvi cokoli z toho, co mi tu feknete, bude to
jediné proto, Ze jste mu to fekl vy, ne jd. Povazuji nas rozhovor za piisné davérny.”
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Dotaznik

Zjistil jsem, ze se do pokldddni otdzek dostanu lépe, kdyz pockdm, az mi po-
tencidlni zdkaznik odpovi na prvni otdzku. Pak teprve vytdhnu z kapsy dotaznik.
Cinim tak ve chvili, kdy se na n¢j divim a s velkym zdjmem poslouchim. Do-
taznik jsem si sestavil béhem mnoha let. Je to jen stru¢ny vytah, ale pomahd mi
udélat si celkovy obrézek o situaci zdkaznika. Také diky tomu ziskdim okamzitou
predstavu o jeho planech do budoucna. Otdzky prelétnu rychle. Trvaji 5 az 10
minut, zélezi na tom, jak moc se rozpovidd klient.

Zde jsou nékteré osobni otdzky, na které se nevdhdm zeptat:

Jaky minimalni mési¢ni pifjem by potfebovala vase Zena v ptipadé vasi smrti?

Jaky si piedstavujete minimdlni mési¢ni piijem v 65 letech?

Jakd je soucasnd hodnota vaseho majetku?

Akcie, zdvazky, jistiny?

Nemovitosti? (hypotéky)

Hotovost k dispozici?

Jaky je vas$ ro¢ni prijem?

Vase Zivotni pojisténi?

Kolik ro¢né zaplatite za pojisténi?

Nemusite se obdvat toho, e se budete ptét na stejny druh osobnich otd-
zek, keeré se daji aplikovat pfimo na vas$ pifipad, pokud na né pfipravite vaseho
potencidlniho zdkaznika zahajovacim proslovem podobnym tomu, ktery jsem
nastinil jiz dfive.

Vrétim dotaznik s otdzkami do kapsy stejnym zptisobem, jak jsem ho vytaho-
val. § Gsmévem polozim posledni otdzku: ,Co déldte, kdyZ pravé nepracujete,
pane Kothe? Mdte néjaké konicky?“

Odpovéd na tuto otdzku je pro mé pozdéji velmi cennd. Zatimco na mou
otazku odpovidd, vracim dotaznik do kapsy. Nikdy potencidlnimu zdkaznikovi
pfi prvnim rozhovoru dotaznik neukazuji. Mezitim jeho zvédavost naroste do
takovych rozméru, ze se pfi druhém rozhovoru mé $ance zvysi. Kdyz uz mdm
vSechny duleZité informace pohromadé¢, odchdzim tak rychle, jak je to jen moz-
né. Obvykle feknu: ,Dékuji za diivéru, pane Kothe, promyslim to. Napadlo mé
néco, co by pro vds mohlo byt cenné, ale nejdiiv to musim vypracovat. Zavoldm
vam a dohodneme si schizku. Vyhovuje vim to? Vétsinou je odpoved: , Jisté,
domluveno.*

Jestli hned domluvit schizku na uréity den, nebo az pozdéji, na to vzdy pou-
ziji svij usudek.
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DULEZITE:

Tyto dotazniky by mély byt zalozeny ve spisech stejné tak, jako si doktor
zaklddd zdznamy o svych pacientech. Poskytuji vdm informace o zdkaznikovi
a postupem casu uvidite i jeho Gspéchy. Zjistil jsem, ze kdyz tito lidé rostou,
chtéji vim o svém aspéchu fict. VEdi totiz, Ze jste ten pravy clovék, keery ma
o né upfimny zdjem, a Ze s vimi mohou probrat svoje problémy a podélit se
o Gspéchy a $tésti.

Nemusite si tvodni monolog zrovna nabiflovat. Ale véfim tomu, Ze kdyz si ho
napiSete a kazdy den pdrkrit piectete, tak najednou zjistite, Ze ho mdte v hlavé.
Pokud se ho nauéite timto zpisobem, nebude znit nabiflované. Dejte sviij pro-
slov precist manzelce a nékolikrdt ho s ni procvicte, dokud se vim nedostane

pod kuzi.
Shrnuti

1. Nehdzejte ,téZkym lanem”, hazejte ,taZnym lanem”.

2. Pristup musi byt objektivni: musfte umét prodat uz dvodni monolog — ne vas produkt,
ale vas rozhovor. Jedna se o prodej pfed prodejem.
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Tajemstvi dojednavani schiizek

oslednich jednatticet let chodim kazdy tyden ke stejné-

mu holi¢i. Jmenuje se Ruby Day. Zaméstnal ho stryc jako u¢ednika, kdyz mu
bylo devét. Byl tak maly, ze musel stdt na stoli¢ce. Rubyho zdkaznici si mysli, Ze je
jeden z nejlepsich holi¢u $iroko daleko. Navic je stéle jako slunicko.

Navzdory témto kvalitim nastal i krusny rok a Ruby zazil p¢kny sesup. Ksefty
se nedafily a finan¢né na tom byl $patné. Nemohl zaplatit ndjem za 4 mésice
a vlastnik budovy, kde mél svoji zivnost, mu vyhrozoval, Ze ho vyhodi.

Jedno péte¢ni odpoledne, kdyz mé stithal, jsem si v§iml, Ze vypadal néjak ne-
mocné. Zajimal jsem se, co se déje, a nakonec se mi svéfil se svou prekérni situ-
aci. Aby toho nebylo mélo, jeho Zena pravé porodila chlapecka jménem Ruby Jr.

Kdyz jsme mluvili, prisel dal$i zdkaznik a ptal se, za jak dlouho by mohl mit
hotovy sestfih. Ruby ho ujistoval, Ze to dlouho trvat nebude, zdkaznik se neo-
chotné posadil a zacal si ¢ist Casopis.

Rekl jsem mu: ,Ruby, a pro¢ vlastné zikazniky neobjedndvite predem?“

»Ale pane Bettgere,“ odpovédél, ,,to u mé prece nepfipadd v Gvahu! Nikdo se
neobjedndvd predem u holice.”

,Pro¢ ne?* zeptal jsem se.

» 1o se hodi spi§ pro doktora nebo pravnika, ale k holici se lidé pfedem objed-
ndvat nebudou.”

»Nevidim divod, pro¢ ne,“ trval jsem na svém, ,,myslel jsem si to samé o svém
byznysu do té doby, nez mé jiny prodejce piesvédil, Ze to je jediny zpusob, jak
se d4 pracovat. Zdkaznikiim se vase prace libi, Ruby, maji vds rddi, ale neradi
Cekaji. Vsadim se, Ze ten muz, keery tady sedi, by si rdd domluvil schizku na
kazdy tyden, je to tak?“

,Jisté!l prikyvoval zdkaznik.

On a Ruby se rychle domluvili na pevném datu a ¢ase kazdy tyden.

»No tak vidite,“ fekl jsem nadsené, ,,a zapiste si mé na osmou rdno kazdy pdtek.

Pristi den si Ruby pofidil knihu objedndvek a zacal obvoldvat mnohé ze svych
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starych zdkaznika, ktefi u néj nebyli mésice. Postupem casu se jeho kniha ob-
jednédvek zaplnila do posledntho mistecka a jeho finanéni tézkosti se staly minu-
losti. Pracuje vyhradné formou objedndvek uz 20 let a zdkaznici si na to zvykli.
Maji tento zpusob rddi, protoze jim to usetii plno ¢asu. V soucasnosti Ruby Day
vlastni krdsny maly dim a mdte z néj pocit, ze je to bohaty a $tastny byznysmen.

Vypréavél jsem tento piibéh na kurzech, které jsme s kolegy vedli, kdyz za ndmi
ptisel na konci tydne taxikii: , Ted je ze mé kone¢né byznysmen.“ Zeptal jsem
se ho, jak to mysli. A vypravél: ,Poté, co jsem slysel vasi tterni predndsku, mé
napadlo, ze kdy? je holi¢ schopny pracovat na objedndvku, mohl bych to zkusit
taky. Pr$ti rdno jsem jel pro prezidenta velké spolecnosti v Glendale, aby stihl
vlak. Béhem jizdy jsem se ho zeptal, jak dlouho bude pry¢. Rekl, 7e se bude jesté
tyz vecer vracet a souhlasil s tim, Ze ho na nddrazi vyzvednu a odvezu doma. Mél
radost, Ze se dostal tak dobfe domu a dal mi slusné dysko. Zjistil jsem, Ze tento
vylet podnikd kazdy tyden a nékdy je pro néj slozité sehnat vecer taxi. Domluvili
jsme se na konkrétnim ¢ase kazdy tyden a mimo to mi fekl o dal$ich manazerech
spolecnosti, abych se s nimi také domluvil. Kdyz jsem je obvoldval, nezapomnél
jsem poznamenat, ze mé doporucil prezident jejich spole¢nosti. Absolvovanim
téchto telefondtt jsem sehnal dvé jizdy hned na ndsledujici rino. Koupil jsem
knihu objedndvek a udéldm si seznam pravidelnych zikaznik stejné tak jako v4s
holi¢. Koneé¢né se citim jako opravdovy byznysmen!“

Poradil jsem to samé i svému médnimu stylistovi a vétsina z jeho zdkaznika
bez problému pfichdzela na objedndni.

Visichni tito muzi zadali pouzivat to, na co jsem pfisel a se mnou mnoho dal-
sich v raznych odvétvich — lidé radéji pracuji formou objedndvek!

1. Seti{ mi to &as a pomahd eliminovat velkou ¢dst promarnéného ¢asu, kte-

rého se vsichni obchodnici obdvaji nejvic. Stejné tak to Setfi Cas zdkaznika.

2. Tim, ze pozdddme o domluveni schiizky, ddvdme zdkaznikovi najevo, ze si

uvédomujeme cenu jeho Casu. Instinktivné i on piiklddd véesi hodnotu ¢asu
nasemu. Kdyz mdm domluvenou schtzku, lidé mé lépe vnimaji a maji vétsi
respeke k tomu, co fikdm.

3. Z kazdé névstévy se stane uddlost. Schuizka je pozvednuta na vyss$i Groven —

z podomniho prodejce na obchodnika.

Muyj spolubydlici Miller Huggins byl v baseballu zndmy jako skvély startér,
protoze se ¢asto dostal na metu. Diky tomu uhrdl v praméru vic béht nez vési-
na hrdct. Pii prodeji jsem zjistil, Ze dojedndvani schiizek je podobné jako ziskat
metu. Ziklad aspésného prodeje spocivd v déldni rozhovort a tajemstvi lepsiho,
pozornéjsiho a zdvofilejsiho rozhovoru je v Uspésném domluveni si schiizek.
Schuzky se prodaji mnohem jednoduseji nez vysavale, knihy, rddia ¢i pojisténi.
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Kdyz jsem si to uvédomil, ulevilo se mi. Pfestal jsem se honit za ,homerunem*
a pouze jsem se snazil dostat na prvni metu.

Kdyz voldm nékomu, koho zndm, zeptdm se, jestli bychom se mohli sejit,
a ten ¢lovek obvykle bez feci souhlasi. Ale pokud jde o nékoho, koho jsem nikdy
nevidél, ¢asto se pta: , Kvili ¢emu mé chcete vidée?®

Toro je ditlezity moment v p¥istupu. Naznacim-li, Ze chci néco prodat, sliznu si
to a Sance na domluveni schuzky je v troskdch. Popravdé mnohdy ani nezjistim,
jestli ten ¢lovek pottebuje to, co mu chci nabidnout. Uéelem schiizky je debata.
I tak si vzdycky musim ddt pozor, abych nesklouzl do svého prodejniho mono-
logu po telefonu. Musim se soustiedit na tu jednu jedinou véc: prodat schiizku.

Dédm vdm maly priklad: Neddvno jsem mluvil po telefonu s muzem, ktery
nalétal za byznysem vic nez 10 tisic mil kazdy mésic:

J4: ,Pane Aley, jmenuji se Bettger, Frank Bettger, jsem kamarad Richarda Flic-
kera. Pamatujete si Dicka?“

Aley: ,,Ano, pamatuji.”

J4: ,Pane Aley, proddvdm Zivotni pojisténi. Dick navrhoval, Ze bychom se méli
poznat. Vim, Ze jste zaneprizdnén, ale stacilo by, kdybychom se vidéli na 5 mi-
nut néktery den v tydnu.“

Aley: ,Kvili ¢emu se se mnou chceete setkat? Kvili pojisténi? Uzaviel jsem
pojisténi pted nékolika mdlo tydny.”

J4: ,To je v pofddku, pane Aley. Pokud se vdm pokusim néco prodat, bude
to vade vina, ne moje. Mohli bychom se sejit na pdr minut zitra rdno kolem
devdté?®

Aley: ,Na pul desitou mdm uz domluvenou schuzku.“

Ja: ,,Pokud nase schiizka bude trvat déle neZ 5 minut, bude to vase vina, ne
moje.“

Aley: ,Dobfe, mdm ¢as maximalné do 9:15.“

J4: ,Dékuji vdm, budu tam.”

Pristi rano jsme si potfdsali rukama v jeho kanceldii, jd vytdhl hodinky a fekl:
»V 9:30 mdte dal$f schiizku, mdme tedy pfesné 5 minut.*

Svoje otdzky jsem proléd tak rychle, jak bylo jen mozné. Kdyz ubéhlo 5 mi-
nut, fekl jsem: ,Mych 5 minut je pry¢. Je zde néco, co byste mi chedl fict, pane
Aley?“ Pan Aley mi dal$ich 10 minut vyprévél o tom, co jsem o ném potieboval
védét.

Mnoho lidi mé zdrzelo az hodinu, nad mych 5 minut. Vypravéli mi o sobé, ale
moje chyba to nebyla, mohli si za to sami!

Zndm mnoho uspésnych prodejca, ktefi kdyz navstévuji své pravidelné zdkaz-
niky, nepracuji podle pfedem domluvenych schiizek. Ale kdyz se téchto prode;j-
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cll ptdm, zjistuji, Ze maji urcité dny, kdy zdkaznika navstévuji. Maji uréeny den
a hodinu. Jinymi slovy jsou ocekdvini.

,Zakaznici za vdmi do kanceldfe nepfijdou!“ Tuto vétu jsme mivali napsanou
velkym pismen na zdi v kanceldfi. Vzdycky jsem tomu véfil az do chvile, kdy
jsem slysel na jednom z mitinktt mluvit Harryho Wrighta, aspésného prodejce
z Chicaga. Harry zjistil, Ze do kanceldfe ptijdou! ,,V kanceldfi uzaviu 65 % ob-
chodu, fekl, ,,ja vzdy navrhuji pro schiizky vlastni kanceldf s vysvétlenim, Ze nés
nikdo nebude rusit a obchod uzavieme ke spokojenosti obou stran.*

Nejdrive jsem se toho bdl, ale nakonec jsem s pfekvapenim zjistil, Ze mnoho
zdkaznika tento zpusob preferuje. Piijdou-li do mé kanceléie, nikdy nedovolim,
aby nds nékdo rusil. Kdyz ndhodou zazvoni telefon, reaguji takto:

,Dobry den, Vernone. Mohu vdm zavolat za 20 minut? Nékoho tu mdm
a nechci, aby ¢ekal. Dékuji, zavoldm.“ Pak zavésim a pozdddm sekretdiku, aby
nepiepojovala hovory, dokud tu mdm pana Thomase. Na ndv$tévu to vidycky
zabere a potési ji to.

Kdyz se md k odchodu, ale moc nespéchd, pfedstavim ho v kanceldfi véem,
kdo mi pomdhaji nebo mi budou pomdhat s jeho pfipadem, az se stane klien-
tem.

Zndm mnoho obchodnik, ktefi to berou jako skvélou prilezitost provést své
zdkazniky kanceldfemi nebo provozem a ukdzat jim, jak se vyrdbf jejich zbozi.

Lidé, se kterymi je tézké dojednat si schiizku

Praxe zlepsuje techniku dojedndvani schiizek. Samozfejmé existuji lidé, se
kterymi je dojedndni schiizky zhola nemozné. Nicméné — pfisel jsem na to, ze
v ptipadé, ze se k nim dostanu, jsou témi nejlepsimi zikazniky. Pokud jsem do-
state¢né zdvofily, nevadi jim moje vytrvalost. Zde je pér otdzek, které pouzivam,
a ndpady, které mi pomdhaji:

1. ,Pane Browne, kdy se vim nejvice hodi se sejit? Brzy rdno nebo pozdéji

odpoledne?”
»Co je pro vés lepsi? Zacdtek tydne nebo ke konci tydne?®
»,Muzeme se dnes vecer sejit?“

2. ,Kdy chodite na obéd? Nemohli bychom jist n¢ktery den spole¢né? Poo-
bédvdte se mnou zitra v Union League, feknéme kolem dvandcté nebo pul
jedné

3. Pokud ho velmi tladi ¢as, ale je naklonén schuizce, nékdy se zeptdm: ,Mdte
ve mésté auto? Pokud fekne ,,ne”, nabidnu mu odvoz a feknu: ,Budeme si
tak moci na pdr minut promluvit.”
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4. Piekvapilo mé, kolik lidi, ktefi si nechtéji pfesné datum schizky domluvit,
s ni nakonec souhlasi, kdyz zavoldm v dostate¢ném predstihu. Naptiklad
v pdtek rdno, kdyz si déldm rozvrh price na pfisti tyden, zavoldm a feknu:
»Pane Jonesi, pojedu kolem vis pfisti stfedu, mizu se zastavie? Casto sou-
hlasi. Pak se ho zeptdm, jestli je lepsi rino nebo odpoledne. Nékdy si sdim
uréf hodinu.

Pokud vyzkou$im vSechno a pfesto vidim neochotu spolupracovat, jdu od
toho.

Nekeeré z nejlepsich kontakea, keeré jsem kdy navazal, byli klienti, se kterymi
bylo extrémné slozité domluvit si schizku. Pro ilustraci: Doporucili mi jméno
zndmého inzenyra ve Filadelfii. Kdyz jsem mu nékolikrdt volal, bylo mi fe¢eno,
ze je ve své kanceldfi jen zfidka, vétSinou pouze mezi 7:00 az 7:30 rdno.

Piisti den jsem piisel do jeho kanceldfe v 7 rdno. Venku mrzlo a byla tma.
InZenyr si prohlizel n¢jaké dopisy na stole. Najednou vzal svij kuffik a minul
m¢, aniz si mé v8§iml. Nésledoval jsem ho k jeho autu. Kdyz otviral kufr, podival
se na mé a fekl: ,O ¢em jste se mnou chtél mluvit?®

»O vds,” tekl jsem.

»,Nemdm ¢as se dnes s kymkoliv vybavovat.“

»Kam dnes rdno jedete?” zeptal jsem se.

,Collingswood v New Jersey,“ odpovédél.

»Dovolte mi, abych vés odvezl svym autem,“ navrhoval jsem.

,Ne, mdm ve svém auté plno véci, které budu potiebovat,” odpovédél.

»Nevadilo by vim, kdybych jel se vimi?“ zeptal jsem se, ,usetii vim to cas.”

»Jak se dostanete zpdtky?“ zeptal se, ,,budu pokracovat do Wilmingtonu v De-
lawaru.®

» 1o neni problém, jak se dostanu zpdtky, to nechte na mné,“ ujistil jsem ho.

,» Tak pojdte, nasednéte, pousmdl se.

Neznal ani moje jméno, nevédél, o ¢em s nim chci mluvit, ale ve Wilmingto-
nu jsem ho opustil a vracel se domi do Filadelfie ptilno¢nim vlakem a s pode-
psanou smlouvou.

Jezdil jsem do Baltimoru, Washingtonu a New Yorku s lidmi, se kterymi by
nebylo mozné si jinak domluvit schiizku.

Dilezité véci, které jsem se naudil o telefonovani

Zvykl jsem si po kapsdch nosit drobdky, abych mohl kdykoli a kdekoli pouzit
telefonn{ budku. Casto jsem vychdzel z vlastni kanceldfe a $el do jedné na rohu,
protoze v kanceldfi mé soustavné nékdo rusil.

Poté, co jsem si vyty<il pdte¢ni rdno na plénovéni, obvoldval jsem vétsinu lidi,
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které jsem mél v umyslu navstivit pfisti tyden. Bylo Gzasné, kdyzZ jsem si mohl
rozpldnovat schizky dopredu.

Dost dlouho mi trvalo, nez jsem se naucil nebdt se zanechat zprévu klientovi
nebo potencidlnimu zdkaznikovi, aby mi zavolal zpdtky. Poté, co jsem mu né-
kolikrdt volal a nezastihl ho, nabyl dojmu, Ze ho shdanim kvili né¢emu, co po-
tiebuji jd. Pfisel jsem na to, Ze zanechdni zprdvy, aby mi zavolal, v ném vyvolalo
dojem, Ze mdm néco, co potiebuje on. Néco, co je dulezité pro néj.

Kdyz jsem rozpoznal dulezitost toho, ze musim nejdiiv prodat schiizku, byl
jsem schopen domluvit rozhovory, které jsem pak daleko lépe zvlddal.

Dovolte mi zopakovat pravidlo, jez jsem se ucil nékolik let:

V prvni fadé¢ — prodejte termin schiizky.

Ve druhé — prodejte produkt.
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Jak jsem se naucil prechytracit
sekretarky a spojovatelky

Minul)’f tyden jsem vyslechl skvélou predndsku na téma
»Jak se chovat k sekretdtkdm a spojovatelkdm®. Zrovna jsem mél pravi-
delny obéd v Union League s tymem, kdyz ndm jeden z pfitomnych u stolu,
Donald E. Lindsay, prezident Murlin Manufacturing Company ve Filadelfii,
vypravél piibéh.

,Jeden prodejce prisel dnes rdno do nasi tovdrny a ptal se, jestli by se mohl
setkat s panem Lindsayem. Vysla moje sekretdrka a zeptala se, jestli md s panem
Lindsayem domluvenou schiizku. ,Ne,* fekl, ,nemdm domluvenou schizku, ale
mdm pro néj informace, které by ho mohly zajimat.” Moje sekretdtka se ho
zeptala na jméno a koho Ze zastupuje. Své jméno ji fekl a dél jen uvedl, Ze se
jednd o soukromou zilezitost. Rekla mu: ,Jsem osobn{ sekretatka pana Lindsaye.
Pokud se jednd o néco osobniho, mohla bych se o to postarat ji. Pan Lindsay je
momentalné velmi zaneprézdnén.*

Je to soukromd zlezitost,’ trval na svém muz, ,radéji bych o tom mluvil ptimo
s panem Lindsayem.

,V tu chvili, vysvétlil ndm Don, ,jsem byl v zadni ¢dsti tovarny. Mél jsem
$pinavé ruce, protoze jsem pracoval se dvéma mechaniky, ktefi méli s né¢im
problém. Umyl jsem si ruce a $el dopfedu do kancelafe.

Toho chlapika jsem neznal, ale predstavil se mi, pottasli jsme si rukama a po-
zddal m¢, jestli bychom nemohli jit na 5 minut do mé kanceldfe. Zeptal jsem se
ho: ,V jaké zdleZitosti jdete?* Rekl: ,Je to velmi osobni, pane Lindsay, ale béhem
padr minut vim to povim.*

Odetli jsme spolu do kanceldfe a muz fekl: ,Pane Lindsay, vyvinuli jsme novy
systém dozoru nad danémi, ktery by vim mohl usetfit zna¢nou ¢édstku penéz.
Tato sluzba neni nijak zpoplatnéna. Jediné, co potfebujeme, jsou néjaké infor-
mace o vés, se kterymi budeme zachdzet ptisné divérné.‘
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Vytahl dotaznik a za¢al mi kldst otdzky. Rekl jsem: ,Moment, moment, vy mi
cheete néco prodat? O co jde? Koho vlastné zastupujete?*

,Omlouvdm se, pane Lindsay,* fekl, ,ale..."

,Tak jesté jednou — jakou spole¢nost zastupujete?* chtél jsem védét.

,A.B.C. Insurance Company. J4...

,Vypadnére! zaival. ,Dostal jste se ke mé na zékladé Isti a pokud odtud okamzi-
t¢ nevypadnete, osobné vds vyhodim!*

Don Lindsay byl jako student ¢lenem zdpasnického tymu na pensylvinské
univerzité. Sméli jsme se na celé kolo, protoze jak zndme Dona, bylo ndm jasné,
ze moc dobfe vi, jak se prodejci vyhazuji! Jak vypravél svij piibéh, tak okamzité
zrudnul a bylo jasné, Ze prodejce udélal moc dobfe, kdyz zmizel.

Don sice fekl, Ze prodejce mél velmi dobré vystupovani a velmi dobfe mluvil,
ale pojdme si zanalyzovat jeho pristup:

1. Nemél schiizku domluvenou. Odchytil pana Lindsaye v nevhodnou dobu,

coz se stavé casto, kdyz nejste ocekdvani.

2. Rekl sice sekretifce své jméno, coz ale nic nenaznacilo, protoze otdzce

»koho zastupujete?” se vyhnul. To vidycky vyvold podezieni.

3. KdyZz mu sekretdika fekla, Ze pan Lindsay je zaneprdzdnén, naznacil, Ze ji

neveéii — coz se ji samoziejmé dotklo.

4. Dovnitt se dostal sz PfiSel o veskerou piilezitost se do tovdrny nékdy

vratit. I pfesto, ze zastupoval dobrou spolecnost, ztizil situaci kterémukoli
z dalsich jejich zdstupcti, aby mohli uzaviit v této tovdrné pojistky.

Zkusenost se ziskdvinim zaneprizdnénych potencidlnich zékazniki mé nau-
¢ila, Ze se vyplati pouzit selsky rozum daleko vic nez chytraceni a triky. Mnoho
prodejci si neuvédomuje, ze sekretdtka muze byt pro né dualezitd. V mnohych
ptipadech tahd za nitky ona. Naudil jsem se, ze pokud chei vidét néjakého du-
lezitého clovéka, jsem plné v rukou jeho sekretdiky. Obvykle mi prévé ona po-
muze dostat se ke kyZzenému cili. Koneckonci je jasné, ze pravé sekretdtka ma
pod palcem jeho cas, co se tykd schiuzek. Mdme-li co do ¢inéni se sekretatkou,
mdme co do ¢inéni se zdkaznikovou ,pravou rukou®. Zjistil jsem, ze mnohem
lépe mifim na cil, kdyz ve mé v prvé fadé ziskd davéru sekretdtka. Musim ale byt
hodné upfimny, srde¢ny a projevovat ji dostate¢ny respekt.

Na zaddtku se snazim zjistit od nékoho v kanceldfi jeji jméno a tim mdm moz-
nost ji oslovit osobné. I do svych zdznami si jméno sekretdiky zapiSu, abych ho
nezapomnél. Kdyz pozdéji voldm, abych si domluvil schtzku, obvykle feknu:
,Dobry den, sle¢cno Malletsova! Jsem Frank Bettger a mdm malou prosbu. Vim
se urcité podafi vmdcknout mé na 20 minut dnes nebo néktery den v tomto
tydnu do nabitého programu pana Hawshawa?“
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Je mi jasné, Ze mnoho sekretdfek a recepénich ma pocit, Ze je jejich povinnos-
ti se prodejcli co nejrychleji zbavovat. Nepovazuji podvod nebo lest za dobry
zpusob, jak s nimi jednat. Chytry muz s dominantni osobnosti muze obejit
sekretdiku a nefict ucel své ndvstévy; takovému prodejci, ktery md dostate¢né
pevné nervy a vymluvnost, se to muze ¢as od ¢asu podafit. Ale véfim, Ze nejlepsi
zpusob, jak ,pfechytracit® sekretdiky a spojovatelky, je nikdy to nezkouset!
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Népad, ktery mé dostal do,,prvni ligy”

Pfekvapilo mé zjisteni, kolik ndpada, které jsem pouzil
pfi prodeji, jsem se naucil v baseballu. Kdyz jsem hrdl s tymem Greenville
z Jizni Karoliny, tak mi manazer Tommy Stouch jednou fekl: , Franku, kdyz se
jen jednou jedinkrdt trefi§ do micku, tak se o tebe budou pretahovart velké kluby
z prvni ligy...“

»Existuje zptsob, jak se naudit trefovat?” zeptal jsem se.

»Jesse Burkett nebyl o nic lepsi nez ty,“ prohldsil Tom, ,ale i tak se stal jednim
z nejvétsich pélkatu v historii baseballu!*

»Jak to dokdzal?“ zeptal jsem se pochybova¢né.

»Burkett si uminil, Ze se prosté naudi, jak odpdlit, fekl Tommy, ,takze kazdé
rano chodil na hfisté a odpdlil 300 mickd. Zaplatil pdr drobdku nékolika klu-
ktim, aby mu micky chytali. Jesse se nepokousel do micku udetit, ale trénoval
volny a lehky $vih do té doby, dokud nebylo nacasovini perfektni.®

Ten ptibé¢h znél az prili§ dobfe, musel jsem se o tom presvédcit, tak jsem
vyhledal zdznamy: pouze dva hrici se dostali pres hranici 400 odpal za jednu
sezénu. Jeden z nich se jmenoval Lajoie a ten druhy byl Jesse Burkett!

Ta myslenka mé nadchla. Pokousel jsem se premluvit nékteré hrice v tymu,
aby to se mnou vyzkouseli, ale tvrdili, Ze jsem se zbldznil. Trénink v mistnich
podminkdch na horkém jiznim slunicku, at uz dopoledne nebo odpoledne, by
pry nikdo nevydrzel. Maj spolubydlici Ivy (Reds) Wingo, chyta¢ z Norcross
v Georgii, fekl, ze by to rdd vyzkousel. Pfemluvili jsme nékolik kluku, keefi si
radi vydélali par drobnych, a chodili jsme kazdé rdno na hfisté dfiv, nez bylo
horko. S Redsem jsme si kazdy dali 300 micka.

Neékdy jsme si dost makli, ale nijak ndm to neubliZilo a moc jsme se bavili.

To léto nds s Redsem prodali do St. Louis Cardinals.

Co to md spole¢ného s proddvanim? Deset let potom, co jsem skoncil s base-
ballem a pdr let prodéval, pfiSel do firmy v Atlanté Jizan jménem Fred Hagen.
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Fred byl milionovy chlap a mél Gzasny tismév, ale své zkusenosti sbiral jen mezi
farmdfi na jihu a nyni se musel nauéit nové prodejni monology. Cvi¢il si je na
mné.

Byl to ten samy ndpad, na keery jsem pfisel v baseballu. Fredovi jsem vypravél
ptibéh pélkafe Jesse Burketta a o nds s Redsem, jak jsme denné rdno odpalovali
300 micka. Freda ten ndpad nadchl a trval na tom, abych mu odiikal své pro-
dejni monology. Vzdjemné jsme si své proslovy predvadéli, dokud jsme si je ne-
zapamatovali a nedostaly se ndm pod kuazi. Najednou jsem citil, Ze své proslovy
skvéle umim a nejradéji bych je odfikal kazdému na potkdni! A vysledek? Ptiby-
lo mi zdkazniki. Casto je pravym divodem toho, 7e piestane prodejce délat do-
statek ndvstév, to, Ze ztratil zdjem a nad$eni pro svij vlastni prodejni monolog.

Jeden novindr si po Sestapadesdtém predstaveni Hamleta vyhledal v zakulisi
Johna Barrymora. Musel ¢ekat hodinu a ptl do konce zkousky. Kdyz se nako-
nec tento skvély herec ukdzal, novindr fekl: ,Pane Barrymore, jsem piekvapeny,
ze po Sestapadesdti odehranych predstavenich na Broadwayi jesté potfebujete
zkouset. Pro¢, kdyz jste povazovdn za nejlepsiho predstavitele Hamleta vSech
dob a za velkého génia na pédiu?“ Barrymore se rozesmal: ,,Poslouchejte,” fekl,
~cheete védét pravdu? Pét mésict, kazdy den devét hodin ¢tu a znovu proci-
tdm a neustdle piluji svij part. Myslel jsem, Ze to nikdy nedostanu do hlavy,
nékolikrdt jsem s tim chtél seknout. Myslel jsem, Ze jsem se minul povoldnim
a herectvi byla ta nejvétsi chyba. Ano, pfed rokem jsem toho chtél nechat a nyni
m¢ nazyvaji géniem. Neni to smésné?“

Kdyz jsem tento ptibéh cetl, zrovna se mi nedatilo. Donutilo mé to pozddat
naseho manazera, zda bych se nemohl pokusit pfed nasi agenturou demonstro-
vat Gsp&$ny prodej. Z toho, jak se na mé podival, jsem usoudil, Ze ho o to nikdy
nikdo nepozddal. Stal jsem se stiedem pozornosti. Trénoval jsem a trénoval. Jak
se muj proslov zlepSoval, jesté jsem pfitvrdil a o to vic vzrostlo moje nadSeni. Jak
jsem se snazil fe¢ vysperkovat, pfisel dal$i novy ndpad. Krdtce poté, co jsem udé-
lal demonstraci, uzaviel jsem obrovskou pojistku, které bych nikdy nedosihl,
nebyt téchto tréninku. Pokazdé, kdyz mé Zddali, abych predvedl pred skupinou
prodejni rozhovor, bylo to mnohem vic k uzitku mné nez mému publiku. Do-
mnivdm se, Ze je to hrdost, co mé nuti se pfipravit a trénovat tak dlouho, dokud
necitim, ze jsem pripraven.

Nedlouho pfed svou smrtf pan Knute Rockne, slavny fotbalovy trenér Notre
Dame, promluvil v jedné z nejvétsich obchodnich organizaci v zemi. Je to jeden
z nejprakti¢eéjsich a nejinspirativnéjsich proslovii na téma ,,prodej“, které jsem
kdy ¢etl. Tady je to hlavni:



138 Kroky pfi prodeji

V Notre Dame mdme bandu tif set chlapikd, at uz jde o veterdny nebo no-
vacky. Neustdle trénujf zdkladni principy a nepolevi, nepolevi a nepolevi, do-
kud se jim nedostanou do krve a nestanou se pro né naprosto pfirozenymi
a samoziejmymi, stejné jako dychdni. Maji-li se rozhodnout k akci béhem
hry, nemusi se zastavit a pfemyslet nad tim, jaky je dalsi krok. Stejné principy
z fotbalu se daji aplikovat na prodej. Pokud se chcete stit hvézdou v prodeji,
musite zndt zdkladni principy. Podstata vasi price musi byt ve vasi mysli zako-
fenénd a musi byt vas$i soucdsti. Zapamatujte si zékladni principy natolik, Ze
nebude zdlezet na tom, jestli se potencidlni zékaznik cukd, zda uzaviit smlou-
vu, nebo ne. Presvéddite ho, aby se vrétil na sprévnou cestu, aniz si uvédomite,
ze k tomu doslo. Tato dokonalost se nedd vybudovat tim, ze budete koukat do
zrcadla a gratulovat vasi spole¢nosti, Ze vas pfijala. Musite cvidit, cvicit a cvicit!

To je pfesné to, co uchrdnilo Johna Barrymora pfed tim, aby s herectvim sek-
nul, a pomohlo mu, aby se stal nejuzndvanéj$im predstavitelem Hamleta své
doby.

To je to, co udélalo z nesikovného pélkate Jesse Burketta jednoho z nesmrtel-
nych v baseballu! Dosihnout 400 micki za jednu sezénu byli v mé dobé¢ schop-
ni pouze ¢y7i hréci — Ty Cobb, Rogers Hornsby, Lajoie a Burkett.

Ano, toto je pfesné ten ndpad, ktery mi pomohl dostat se od amatérti k profe-
siondltim — jak v baseballu, tak v prodeji.

Shrnuti

1. Nejlep3i doba, kdy si pfipravit novou obchodni fe¢, je hned poté, co jste jednu ukoncili.
VSechno, co jste méli fict, a vSechno, co jste fict neméli, méte v Cerstvé paméti. Oka-
mzité si to zapiste!

2. Napiste si svou Fe¢ slovo od slova a neustéle ji vylep3ujte. Ctéte si ji znova a znova,
dokud si véty nezapamatujete, ale nebiflujte se. Vyzkousejte si ji na své vlastni Zené
— pokud je fec $patna, fekne vam to. Predlozte sv{j prodejni monolog svému mana-
Zerovi, také néjakému kolegovi a neustéle upravujte a konzultujte, dokud fec nebude
perfektni.

3. Knute Rockne fekl: , Cvicit...cvicit...cvicit...."
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Jak zapojit zakaznika,
aby vam pomohl s prodejem

Existuj e jedno ¢&inské pfislovi, které fikd: ,,Jedna ndzornd
ukdzka vyd4 za tisic slov.“ Naudil jsem se dobré pravidlo — nikdy nerkat nic,
na co nemuzete uvést ndzornou ukdzku. A jesté 1épe: nikdy nepredvidéjte né-
zorny piiklad sém, pokud muzete vyuzit potencidlniho zdkaznika. Kdyz to jde,
zapojte ho do akce. Jinymi slovy: nechte zdkaznika, aby vim s uzavienim prodeje
pomohl.

Pojdme si uvést par piikladi, jak ndzornd ukdzka pomohla s prodejem:

1. Spole¢nosti jako General Electric se roky snazily presvédéit skolni rady
o nutnosti nového osvétleni ve tiidich. Organizovaly se obrovské konferen-
ce..., fekly se tisice slov... a vysledek? Nulovy! A najednou jeden prodejce
pfisel s ndpadem — provést ndzornou ukdzku. Stal pted skolni radou jednoho
mésta a nad hlavou drzel ocelovou ty¢. Drzel ji za oba konce a trochu ji ohnul,
kdyz fikal: ,Pdnové, miizu ji ohnout a ona se vzdy vymrsti zpdtky, #yé se zpdtky
narovnd, ale pokud bych ji ohnul prilis, zni¢im ji a zpdtky se nikdy nenarov-
nd.“ (Kdyz ocelovou ty¢ ohne prespfilis, uprostied jemné praskne a ztrati svou
prugnost.) , To samé se déje ve tiiddch s o¢ima malych déti. Takové napindni
oci vydrzi po urcitou dobu, ale pokud se to piezene, détsky zrak se permanent-
né poskodi!”

A vysledek? Penize se vybraly a nové osvétleni se okamzité nainstalovalo!

2. Pojdme se podivat na néco tak obycejného, jako je stard dobrd sirka. Tato ma-
linkatd véc prispéla k rozsifeni jedné znacky lednicky, dnes zndmé po celé zemi:
Prodejce pred zdkaznikem drzel zapdlenou sirku a fekl: ,,Pani Hootnannyovd,
nase lednicka je naprosto tichd. Nenadéld vétsi hluk neZ tato hofici sirka.”
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3. Mnozi prodejci povazuji za dilezité poskytnout zékaznikovi ¢as od ¢asu
disla. Zjistil jsem, Ze je mnohem efektivnéjsi, kdyz si je zdkaznik vypoéitd sim.
Reknu pouze: ,Pane Henze, napiste si, prosim, tato &isla!“ Zvysime jeho po-
zornost a zdjem a daleko vic se soustfedi. V tu chvili ve lépe pochopi, protoze
se utvrdi svymi vypocty. Jinymi slovy — vlastni aktivita zikaznika motivuje. A
v zavéru nechdm zdkaznika vie dokondéit. Rikdm: ,Pane Henze, ted seltéte,
prosim, tato Cisla.“ Poté zdvér nékolika slovy shrnu: za prvé... za druhé... za
tieti... za Ctvrté..., coz je piirozené vyusténi. A zdkaznik mi k uzavieni pro-
deje pomohl sdm!

4. Na obchodni skole v Portlandu v Oregonu jsem mél pro seslost drogis-
td predndsku. Velkoobchodnik s vinénymi litkami mé vidél, jak predvddim
,zdkaznikovi® novy typ kartécku na zuby. Dal jsem mu do ruky lupu a podal
mu kromé nového kartécku také bézny typ. ,Podivejte se na tyto kartdcky pod
lupou a v§imnéte si rozdilu.“ Tento obchodnik ztricel vii¢i konkurenci proto,
ze oni proddvali o tfidu levnéjsi druh ldtek. Nebyl schopen presvédcit zdkaz-
niky, Ze lep$i kvalita je ekonomictéjsi. Rozhodl se proto vyzkouset pouzivini
kapesni lupy stejnym zptisobem, jako ji to predvedl se zubnimi kartacky. , Byl
jsem piekvapen,” fekl mi pozdéji, ,jak byli zdkaznici ochotni pfiznat rozdil
v kvalité. Prodeje se zvysily témét okamzité.”

5. Médni stylista z New Yorku mi fekl, Ze zvysil prodej pdnské konfekce
0 40 % tim, Ze zacal promitat ve své vyloze krdtky film. Ukazoval $patné
oble¢eného o$untélého muze, kterého v kazdé prici odmitali. Dalsi herec
byl dobte obleeny muz a préci sehnal hned. Filmek koncil vétou: Kvalitni
oblek je dobrd investice.

6. Muj pitel, skvély zubaf, doktor Oliver R. Campbell z Filadelfie zjistil, jak
dulezitd je ndzornd ukdzka. Rentgenuje zuby svych pacientll a promitd je na
zed své ordinace. Pacient sedi a divd se na své zuby a ddsné. Doktor Campbell
fikal, ze zkousel kdeco, aby presvédcil své pacienty, jak je dilezité starat se
o své zuby dfiv, nez bude pozdé¢. Zabrala az tato ndzornd ukdzka.

7. Tady je ndzornd ukdzka, kterd zabrala v . mém oboru. Pouzivim ji, abych
zékaznikim zndzornil statistiky. Zjistil jsem, Ze to funguje hlavné na bohaté
lidi. Polozim pred ¢loveka na stal cerné pero, vedle néj nablyskany ¢tvredk
a naproti stiibrny desetik. Zeptdm se: ,,Vite, co to je?“ Odpoveéd vétsinou zni:
»Ne, to nevim!“ Usm¢ji se a feknu: ,Pero jste vy, az zemfete, nablyskany ¢tvr-
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tik predstavuje majetek, ktery méte ted, a desetdk je véechno, co zbude vasi
zené a détem, kdyz vasi vykonavatelé zévéti zaplati dané a dalsi ndklady.“ Pak
jesté doddm: ,Pane Mehrere, dovolte mi polozit vim jednu otdzku. Predpo-
klddejme, Ze jste pfed mésicem zemfel a nyni jsme vy a jd vykonavatelé zvéti.
Tii pétiny majetku musime pfeménit na hotovost, abychom zaplatili dané. Jak
to udéldme?“ Pak nechdm mluvit jeho!

V poslednich letech se udélaly velké kroky v pfedvddéni nézornych ukdzek. Je
to sdzka na jistotu v proddvéni vasich ndpada. Déldte ve, co je ve vasich sildch?
Shrnuti

LJedna ndzorna ukazka vyda za tisic slov.” Pokud je to mozné, nechte zékaznika, aby
nazornou ukazku provedI. Nechte ho, aby vdm s prodejem pomohl.
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Jak najit nové zakazniky a z téch stavajicich
udélat nadsené propagatory

N eddvno jsem se pokousel pfijit na to, kolik aut jsem si
za svij Zivot koupil. Byl jsem prekvapen — pfiblizné tiiatficet aut.

Dovolte mi, abych vim polozil jednu otdzku: Kolik raznych prodejctt myslite,
ze mi prodalo téchto tiiatficet aut? Presné ticet tii! Neni to zvldstni? Pokud vim,
ani jeden z téchto prodejctt mi nezkousel znovu zavolat. Tito chlapici vypadali, Ze
o mé maji nesmirny zdjem — tedy, do chvile, nez jsem koupil. Ale ne tak velky, aby
poté zvedli telefon a zeptali se mé, zda je vSechno v porddku. Jakmile jsem zaplatil
a oni si vypocitali provizi, mél jsem pocit, jako by zmizeli z povrchu zemského.

Je to neobvyklé? Otdzku, jestli né¢kdo zazil podobnou situaci, jsem polozil
vice nez patndcti tisicim lidi v publiku po celé zemi a vic nez polovina zvedla
okamzité ruku.

Dokazuje to, Ze prodej aut je jiny, nez ostatni odvétvi prodeje? Vyplati se pro-
dejci, kdyZ zapomene na zdkaznika a zaméii se pouze na nové kupce? Tady je
véta, kterou jedna firma svym prodejcim urcila jako motto: Nikdy nezapomerite
na zikaznika a nikdy nepfipustte, aby zikaznik zapomnél na vds.

Trefa! Byla to firma proddvajici auta — Chevrolet Motor Company. Diky to-
muto mottu se tato spolecnost dostala — v porovndni s ostatnimi firmami na
svété — na prvni misto v prodeji aut. Z dostupnych zdznamd je zfejmé, Ze tam
zustali 13 let.

Mg¢jte rdd zdkaznikiv majetek

Asi se nic nestane, kdyz feknu, Ze vSichni, keeff si néco kupuji, maji rddi zdvo-
filost, pozornost a servis; diskutovdnim o téchto vécech nebudeme ztricet Cas.
Budme upfimni — posudme to z naprosto sobeckého thlu pohledu.

Divdm-li se zpétné na svoji kariéru v prodeji, nejvic lituji toho, Ze jsem ne-
stravil dvojndsobek ¢asu névstévami, zkoumdnim, studovinim a plnénim tuzeb
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zdkaznika. Myslim to naprosto doslova a ze srdce. Mohu vdm poskytnout stovky
ptiklada z mych zéznam, kde jsem mohl vydélat mnohem vic penéz bez price,
bez nervii a s daleko vétsi radosti.

Kdybych mohl svou kariéru zalit znovu, pfijal bych za své motto a povésil
si ho na zed nad muj pracovni sttl: Nikdy nezapomerite na zdkaznika a nikdy
nepripustte, aby zdkaznik zapomnél na vds.

Pied lety jsem si koupil vétsi dim. Neuvétitelné jsem si ho zamiloval, ale stal
tolik, Ze kdyzZ jsme uzavirali smlouvu, neustdle ve mné hlodaly obavy, jestli jsem
neudélal chybu. Za dva nebo tfi tydny po tom, co jsem se do nového domu
prest¢hoval, mi zavolal realitni makléf a pral se, jestli by mohl pfijet. Byla sobota
rano. Dorazil a ji umiral zvédavosti, o co jde. Posadil se a gratuloval mi, jak
jsem byl proziravy, e jsem si vybral tento dim. Rekl mi o tomto misté plno véci
i zajimavou historii okoli. Sli jsme se projit kolem, ukazoval mi riizné nidherné
domy a fikal jména vlastnika. Neékeefi z nich byli zndmi prominenti. Byl jsem
docela hrdy, do jaké jsem se dostal spole¢nosti. Tento prodejce ted projevil mno-
hem vic entuziasmu a obdivu k mému domu, nez kdyz se mi ho snazil prodat.
Chvilil ho a nemohl byt snad nadsenéjsi, kdyz mluvil o mém majetkn.

Jeho navstéva mé utvrdila, Ze jsem nechybil. Udélal mi radost a byl jsem mu
vdécny. Popravdeé feceno, to dopoledne jsem si tohoto ¢lovéka oblibil a nds vztah
prerostl ve vic nez kupec versus prodejce. Stali jsme se prételi.

Stravil se mnou jako se zdkaznikem celé dopoledne, zatimco mohl hledat jiné-
ho potencidlniho zdkaznika. Nicméné o tyden pozdéji jsem mu zavolal a dal mu
jméno kamardda, ktery projevil zdjem o koupi jednoho domu blizko mého. Muj
pritel ten diim sice nekoupil, ale zakratko mu realitni makléf nasel ten spravny
diim a smlouvu uzavfeli.

Jeden vecer jsem na predndsce ve mésté St. Peterburg na Floridé mluvil na
toto téma. Ndsledujici den ke mné pfisel clovék z publika a vyprévél mi pribéh:

»Dnes dopoledne ke mné pfisla do obchodu star$i ddma a divala se na krdsnou
diamantovou sponu. Dlouho pfemyslela, nakonec vypsala $ek a koupila. Pti
baleni jsem pomyslel na to, jak jste mluvil o tom, jak ,mit rdd zékaznikav ma-
jetek’. Podéval jsem ji bali¢cek a délal moznd az zbyte¢ny povyk, jak jsem Sperk
vychvaloval. Rekl jsem ji, jak jsem tu véci¢ku miloval a e ten diamant byl jeden
z nejkrasnéjsich kouskd, jaky jsme kdy v obchodé méli. Prisel z jizni Afriky,
z jednoho z nejvétsich a nejzndméjsich dolii na svété. Popidl jsem ji jesté mnoho
let ve zdravi, aby mohla ten $perk dlouho nosit a uzit si ho.*

,Vite, pane Bettgere, fekl, ,zadrzovala slzy, kdyz fikala, jakou jsem ji udélal ra-
dost. Zacala se obdvat, zda nedéld s tak drahou koupi chybu. Vrtalo ji hlavou, jestli
se nezbldznila, utratit pro sebe tolik penéz jen kviili kousku krasy. Vyprovodil jsem ji

Jan Francik » Amforova 1891, Praha 5 15000,
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ke dvefim, srde¢né ji podékoval a fekl, Ze je kdykoli v mém obchodé¢ vitdna. Béhem
hodiny byla stard ddma zpdtky a ptivedla ptitelkyni, kterd s ni bydlela v hotelu. Pied-
stavila mé, jako bych byl jeji vlastni syn, a ptala se, jestli je mohu po obchodé provést.
Druhd dédma si sice tak drahy $perk nekoupila, presto jsem s ni obchod udélal. Kdyz
jsem je vyprovazel ke dvefim, védél jsem, Ze mdm dvé nové, dobré zdkaznice.

Nikdy nevite, na koho kdy narazite. Pfed lety pfisla do jednoho obchodniho
domu jednoduse odénd stard ddma. Prodavadi si ji moc nev$imali, az na jednoho
mladého, ktery se ji vénoval a nejen Ze na ni zdvofile ¢ekal, ale pomohl ji s tas-
kami k vychodu. Vidél, ze prsi, rozeviel destnik a doprovodil ji az na roh, kde
ji pomohl do trolejbusu. Po nékolika dnech dostal feditel obchodniho domu
dopis od ocelového magndta Andrewa Carnegicho, ktery jim dékoval za péci
a zdvotfilost, kterou vénovali jeho matce. K dopisu byla pfiloZena objedndvka:
na veskeré vybaveni jeho nové postaveného domu.

Chcete védét, co se stalo s tim mladym prodavacem, keery byl tak laskavy na zdkaz-
nika? Dnes je z néj feditel velkého obchodniho domu ve mésté na vychodnim pobiezi.

Neddvno jsem se ptal pana J. J. Pococka z Filadelfie, ktery je jeden z nejvétsich
distributort lednicek: , Jaky je vds nejvétsi zdroj pro nové obchody?“ Pan Pocock
odpovédél jedinym slovem: ,,Zdkaznici.“ Pak vyznamné a s diirazem, na ktery
nikdy nezapomenu, dodal: ,Zikaznici jsou nejlep$im zdrojem nového byznysu
— novych zdkaznika!®

Zeptal jsem se ho, pro¢ tomu tak je: ,,Novi zékaznici jsou plni nadSeni a jsou $tastni
z nového ndkupu. Jsou vzrudeni a pysni, nemohou se dockat, az o tom feknou pia-
teltim a sousedtim. Nasi prodejci hned za tyden po instalaci véech elektrospotiebict
délaji zdvorilostni ndvstévy, aby zjistili, zda je vie v pofddku. Nabizi pomoc, sluzbu
a poskytuji rady. U novych zikaznika mdte mnohem lepsi $anci na dalsi zisky nez
u kohokoli jiného.“ Podlozil své tvrzeni tolika fakty, Ze jsem musel vyzkouset, zda by
to fungovalo i v mém odvéwvi. Je to jako kouzlo, funguje vzdycky. Nikdy neselhalo.

Pan Pocock mi vypravél o prizkumech, které jejich spole¢nost délala v nékolika
astech zemé. Vysledky byly stdle stejné. Napiiklad v jednom mésté na Stfedoza-
padé¢ se dotazovali 55 kupujicich a zjistilo se, Ze prodejci délali zdvotilostni ndvsee-
vy pouze u sedmndcti z nich. Osm z téch sedmndcti poskytlo prodejcim jména
dalsich potencidlnich zdkazniku, které prodejci navstivili a uzavfeli s nimi obchod
v hodnoté 1 500 dolart. Pouhd zdvofilost okamzité vyprodukovala novy byznys.
Ale poslouchejte tohle: Pokud by bylo znovu navstiveno vsech 55 zikaznikii, co by se
stalo? Pocitejte: $1500 : 17 ndvstév = $90 za ndvstévu x 55 = $4900!

Pan Pocock fekl: ,Zkusenost mé naucila: Kdyz zikaznikovi néco prodduvite,
nezapomerite na néj!l“

Je tu dalsi fake, o ktery se se mnou podélil: ,Vic nez polovina kupujicich,
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kterych se dotazujeme, ndm fikd, Ze je na nase vyrobky upozornil soused nebo
ptibuzny.“ Posledni véc, kterou mi pan Pocock fekl, byla: ,,Pokud se o své zdkaz-
niky stardte, postaraji se oni o vds.”

Po mnoho let jsem sebou nosil v kapse jeden dopis, jehoz uZite¢nost se mi
mnohokrit osvédcila. S mensi Gpravou se vim moznd bude hodit:

Mily Bille,

rdd bych, abys poznal Franka Bettgera. Podle mého ndzoru je jednim z nejkvalifikova-
n¢j$ich a nejschopnéjsich odborniki na zivotni pojiseéni ve Filadelfii. M4 moji plnou
divéru a zafidil jsem se zcela podle jeho ndvrhu.

Moznd jsi o zivotnim pojisténi dosud nepfemyslel, ale vim, Ze vyslechnout si pana
Bettgera se rozhodné vyplati, protoze md konstruktivni nédpady a sluzby, které budou
k uzitku Tobé i Tvé rodiné.

S pozdravem Bob

Dovolte, abych vidm pro ilustraci vyli¢il, jak jsem dopis neddvno vyuzil. V ran-
nich novinidch jsem cetl, ze moji pritelé, predni stavitelé z Murphy, Quigley
Company, dostali novou zakézku. Béhem dvaceti minut jsem mél Roberta Qui-
gleyho na telefonu a domluvili jsme si schiizku. Kdyz jsem pfisel do jeho sou-
kromé kanceldfe, nemohl jsem nez mu pottdst rukou a s $irokym pifjemnym
Usmévem fict: ,,Gratuluji, Bobe!*

Kdyz jsme si tidsli rukama, zeptal se: ,A k ¢emu?“

,Pravé jsem cetl v novindch, ze vam ptiklepli smlouvu na dostavbu budovy
U.G.L*

,Jé, diky!“ rozzdtil se. Potésilo ho to, mél velkou radost. Prosil jsem ho, zda by
mi o té zakdzce nefekl vic, a pak jsem uz jen poslouchal!

Nakonec jsem fekl: , Ty, Bobe, pfi ptipravé ndvrhu jsi uréité musel zjistovat
u nékolika subdodavatela cenové nabidky, ze jo?*

,Jisté, odpovédél.

Prisel na fadu muj doporucujici dopis. Kdyz jsem mu ho podéval, ekl jsem:
»Bobe, pravdépodobné jsi uz slibil prici nékterym ze subdodavateld, je to tak?*

S asklebkem fekl: ,,Ano, nékolika z nich.“

Kdyz docetl dopis, zeptal se: ,,A co chces, abych udélal — napsal tento dopis do
zéhlavi dopist pro nékteré tyto subdodavatele?®

Nakonec jsem vysel z jeho kanceldfe se ¢tyfmi doporucujicimi dopisy: pro
instalatéry, topendre, elektrikdfe a malife.

Vzdy se nehodi, aby mi ¢clovék sepisoval néjaky dlouhosahly doporucujici do-
pis, tak s sebou nosim malé karticky velikosti vizitky, které vypadaji néjak takto:
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INTRODUCING
FRANKLIN L. BETTGER

A

Harry Schmidt doporucuje Franka I. Bettgera Herbertu E. Doerrovi

Myj pritel napiSe do horni ¢dsti karticky jméno potencidlniho zdkaznika a dol
se podepise.

Také se stdvd, ze mi lidé odmitnou nééi jméno poskytnout. Pred rokem mi na to
jeden cynicky klient fekl: ,Nedoporucil bych vis ani svému nejvétsimu nepfiteli!

Zeptal jsem se ho: ,A pro¢pak ne?*

Rekl: »Podivejte, Bettgere, z hloubi duse nendvidim pojistovaci agenty.
Nesndsim, kdyz mé ptijdou obtézovat. Kdyby néktery prisel a fekl mi,
ze ho za mnou posild muj ptitel, byl bych nastvany az na padu! Toho
ptitele bych si zavolal a néco mu fekl od plic. Nikdo mi tak nevadi, jako
pojistovdk.“

Bylo to skute¢né brutdlné upfimné. Presto jsem se snazil se prdtelsky usmdt:
,V potddku, pane Blanku, asi rozumim tomu, co citite. Zkusim to tedy jinak.
Jmenujte mi, prosim, néjakého svého zndmého ve véku pod padesdt, ktery ma
slusné ptijmy. Slibuji vdm, Ze vase jméno ani jednon nezminim.

»Dobfe," fekl, ,,v takovém piipadé ano. Carroll Zeigler, vyrobce chirurgickych
ndstrojll, kterému je 41 a je velmi Gspésny. Zkuste, jestli se vim podafi si s nim
domluvit schiizku.

Podékoval jsem mu za tip a jesté jednou ho ujistil, ze jeho jméno nepadne.

Jel jsem pfimo do podniku pana Zeiglera. Hned v tvodu jsem fekl: ,Pane
Zeiglere, moje jméno je Bettger. Pracuji v odvétvi Zivotniho pojisténi. Nés spo-
le¢ny pfitel mi vds doporudil, ale nechtél, abych jeho jméno zminoval. Rekl mi,
ze jste velmi Gspésny a ze bych si s vimi mél promluvit. Mohl byste mi vénovat
par minut ted, nebo mdm pfijit jindy?“

,O ¢em jste chtél mluvie?” zeptal se.

»O vds,“ tekl jsem.

,Co chcete védér? Jestli cheete mluvit o pojisténi, nemdm zdjem.*

» 1o je naprosto v pofddku, pane Zeiglere, ekl jsem, ,dnes s vimi o pojisténi
mluvit nechci. Miizete mi vénovat 5 minut?*
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Zdriel jsem se presné vymezenych 5 minut. Béhem té doby jsem byl schopen
ziskat potfebné informace.

Od té doby jsem s panem Zeiglerem uzaviel tfi pojistné smlouvy na dost
vyznamné Cdstky. Zajimavé je, Ze se z nds stali prdtelé, ale on se nikdy nezeptal,
kdo mé k nému poslal.

A kdy je nejlepsi doba navstivit doporuceného ¢loveka? Myslite, ze béhem Sesti
dni, nebo Sesti tydna? Zjistil jsem, Ze nejlepsi je béhem Sesti minut. Prosté v co
nejblizsi dobé. Je tieba kout Zelezo, dokud je zhavé! Kdybych nesel okamzité, do-
kud jsem toho plny, adresa by zapadla nékde v mych slozkdch a zdjem by ochladl.
Vytéhnu-li kontake ze spisu pozdéji, je to presné tak, jak fkd John Lord, jeden
z nejlepsich mladych prodejct spolecnosti: ,,Vypada jako okoraly krajic chleba.

Castokrit je pritel, ktery vdim dal kontakt na nového klienta, obezndmen s né-
jakou jeho aktudlni situaci, ale nem@ze o ni mluvit. Proto nikdy nevite, co
nového vis ceka.

Projevit vdécnost

A jesté se podélim o néco, co je stejné dulezité jako obstardni si jména. At to
dopadne dobfe nebo ne, vidy ddm védét priteli, ktery mi dal davéru a poskytl
mi kontakt. Neinformovat ho, jak to se zikaznikem dopadlo, ho kdyz ne pfimo
urazi, tak jist¢ zamrzi. Moznd se o tom nikdy nezmini, ale budete to mit u n¢j
»schovany®. Zazil jsem to na vlastni kiZi a citil tu nepfiznivou reakei ¢lovéka,
ktery mi poskytl jméno.

Navic, kdyZz ddm védét, Ze jsem smlouvu uzaviel a ddm najevo vdé¢nost, muj
ptitel md stejnou radost jako ji. Pokud s prodejem Gspésny nejsem, stejné po-
referuji a pfesné povim, co se stalo. Je prekvapivé, ze piitel ¢asto prijde s dal$im
jménem, kde bych mohl mit vic $tésti.

Neddvno jsem obédval ve mésté na zdpadnim pobfezi s prezidentem velké
banky. Ukdzal mi kopii dopisu, jehoZ text se jim zddl velmi efektivni pro vyjad-
fovani vdé¢nosti zdkazniktim, ktefi pfivedou své prétele do jejich banky:

Vézeny pane Browne,

rdd bych Vim sdélil, jak velmi si vdzime toho, Ze jste do Prvni ndrodni{ banky pfived]
pana Smitha a dal${ zndmé. Velmi nds potéSila prételskd spoluprice, kterou jste ndm
prokdzal. Vidy se budeme snazit poskytovat VAm takové sluzby, které VAdm a Vasim
ptdtelim budou vyhovovat.

S pozdravem...

Pred mnoha lety jsem mél tu cest vidét vitézstvi Williho Hoppa ve svétovém Sam-
piondtu v bilidru. Prekvapilo mé, kolik ¢asu trdvi zkoumdnim jednoduchych malych
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stouch, které bych zvlddl i j4. Brzy jsem zjistil, Ze mu o jednoduché stouchy neslo.

Premyslel nad tim, jak si nahrdt nejlepsi pozici pro pfisti $touch a mozn4 i né-
kolik nésledujicich. Zdalo se, ze i Hopptv soupef bude mit dobry Stouch, ale
prilis ¢asto se jeho koule nachdzela ve $patné pozici pro ten pristi.

Nyni lépe rozumim tomu, jak mohl dosdhnout v bilidru neuvéftitelného své-
tového rekordu, ktery drzel 43 let. Zkuste porovnat tento rekord s jakymbkoli
jinym sportem!

Ten vecer jsem dostal od Williho Hoppa velkou lekci, kterd mi navzdy uvizla
v hlavé: V prodeji je diilezité nabrdt si na spravnou pozici pro pristi Stouch, stejné
jako v bilidru. Vlastné je to v nasem byznysu nejpodstatnéjsi!

Slysel jsem, Ze Robert B. Coollidge, viceprezident pojiStovny Aetna Life In-
surance Company z Hartfordu v Connecticutu, to fekl podobné: ,Hleddni je
jako holeni... — pokud se nestane vasim kazdodennim zvykem, budete na tom
¢im ddl hat.”

Shrnuti

1. ,Nikdy nezapomerite na zékaznika a nikdy nepfipustte, aby zakaznik zapomnél na
vas."

2. ,Pokud se postarate o své zékazniky, postaraji se oni o vas.”
3. Méjte rad zékazniklv majetek.
4. Z&kaznici jsou nejlepsim zdrojem nového byznysu — novych zakaznik(!

5. A kdy je nejlepsi doba navstivit doporuceného ¢lovéka? Myslite, Ze béhem Sesti dni...
nebo Sesti tydn(?... Zjistil jsem, Ze nejlepsi je to béhem Sesti minut.

6. Nikdy nezapomerite dostatecné projevit vdécnost za poskytnuti kontaktu a dejte védét
vysledky, at uZ jsou dobré, nebo ne.

7. Nahrajte si na spravnou pozici pro pfisti Stouch.
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Sedm pravidel, ktera pouzivam
pfi uzavirani obchodu

U r¢ité si vzpomenete, jak jsem ztratil odvahu a mélem
prastil s prodejem. Nastésti jsem ale to osudové sobotni rino mél mnohem
lepsi ndpad — pokusit se dostat ke kofeniim svych potizi.

Nejdfiv jsem se sdm sebe zeptal: , Proc se mi nedari?* Odpovédél jsem si: Ne-
mdm dostate¢nou finan¢ni odezvu ve srovndnim s ohromujicim ¢islem vyko-
nanych névstév. Presvédcovani potencidlniho zdkaznika slo dobfe do chvile, nez
jsme se dostali k uzavieni smlouvy. Zakaznik v tu chvili fikdval: ,Rozmyslim
si to, pane Bettgere, jesté se zastavte.“ Ndslednymi ndvstévami jsem ztrdcel cas
a privadélo mé to do deprese.

Polozil jsem si dalsi otdzku: ,,Jakd jsou moznd Feseni?” Pro odpovéd jsem sahl po
svych statistikdch za poslednich 12 mésicti a prochdzel si fakta. U¢inil jsem neu-
vétitelny objev! Celkem 70 % mych prodeji bylo uzavieno pti prvnim rozhovo-
ru, 23 % pti druhém a pouze 7 % pfi tfetim a dal$ich rozhovorech. Jinymi slovy:
ztrdcel jsem polovinu pracovniho dne, abych ziskal poslednich 7 %. Odpoved
byla zfejmd — okamzité prestat s vic jak dvéma opakovanymi ndv§tévami a sou-
stiedit se na vyhleddni novych zdkaznikt. Vysledky byly neuvétitelné. Hodnota
kazdé ndvstévy se pohybovala mezi 2,80 az 4,27 dolary.

Fungoval by stejny zdvér i v jinych odvétvich obchodu? Mozn4 zndte odpovéd.
Uvedu piiklad. Jeden velky priimyslovy koncern provedl studii statistik vyka-
zovanych v§emi obchodnimi zdstupci za dva roky. Byli pfekvapeni zjisténim, ze
75 % produkce jejich obchodnich zdstupct se prodalo az po pdtém rozhovoru!
Ale poslechnéte si toto: Zjistili, Ze 83 % méné zkuSenych prodejci prestalo
navstévovat potencidlni zdkazniky ve chvili, kdy se jim nepodafilo prodat pred
patym rozhovorem!

Co to dokazuje? Hlavné to, jak je dileZité udrzovat statistiky kompletni a pra-
videlné je prochdzet. Tolikrdt se uz prokdzalo, jakou ma4 statistika pro prodejce



150 Kroky pfi prodeji

i pro firmu obrovskou hodnotu a divim se, pro¢ neni pro vsechny prodejni
manazery absolutné povinnd.

Ackoli mi objev eliminovat vice nez dvé névstévy u klienta umoznil zdvojnd-
sobit pfijem, Cisla presto ukdzala, Ze jsem z dvandcti ndvstév uzavrel jen jednu
smlouvu. Stle jsem nemohl pfijit na to, jak pfimét lidi k zévére¢nému rozhod-
nutl.

Kritce poté jsem mél to Stésti poslouchat fe¢ doktora Russella H. Conwella,
zakladatele Temple University ve Filadelfii. Mluvil na téma: ,,Ctyfi pravidla dob-
rého proslovu®. V zédvéru velmi inspirativni fe¢i doktor Conwell fekl: ,,Za ¢tvreé
—vyzva k ¢inu! V tomto bodé¢ vétsina dobrych fe¢niki selze. Své publikum sice
dovede uchvitit, pobavit, ale nic ,neprodd®. Tito fec¢nici sice nadchnou cely svét
pro svoji véc, ale selzou pfi ziskdvani podpory svého publika. Vyzvéte je k ¢inu!®

Presné v tomhle jsem selhdval i ji. Ackoliv jsem o uzavirdni obchodu procetl
vSe dostupné, zjistil jsem, Ze na téma ,vyzvy k ¢inu‘ toho bylo napsino vic,
nez o kterychkoli jinych krocich v prodeji. Mluvil jsem s nejlep$imi prodejci
a zjistil, co si mysli o ,vyzvé k jedndni‘. Z toho vieho a dalsich mnoha ziskanych
zkusenosti mam sepsanych sedm dualezitych pravidel, kterd jsou zodpovédnd za
proces, jak ,vyzvat zdkaznika k ¢inu‘ a jak ho pfimét k rozhodnuti:

1. SetFete své hlavni argumenty az na zdvér, na uzavirdni smlouvy

Pti mé nedockavosti prodat jsem vzdy pouzil vSechny argumenty pfi rozhovo-
ru piilis brzy. Zjistil jsem, ze pramérny Gspésny prodej md /i stadia:

1. Upoutat pozornost zikaznika
2. Vzbudit zdjem

3. Plnit jeho prini

4. Uzavfit smlouwvu

KdyzZ jsem své argumenty drzel na uzdé¢, umoznilo to mému potencidlnimu
zdkaznikovi objektivné posoudit mtj ndvrh. Predesel jsem tak pocdte¢nimu zby-
te¢nému odporu. Pak nastal ¢as, kdy se mél zédkaznik rozhodnout, a jd mél cosi,
co jsem dosud nepouzil, néco, co zékaznika nadchne! Argumenty — nejvétsi vy-
hody produktu, které jsem mél v zdloze, stupnovaly mé nadseni, takze namisto
diivéjsiho zoufalého snazeni jsem musel sviij entuziasmus krotit.

Zjistil jsem, ze dobré shrnuti poskytuje nejlepsi zdklad pro Gspésné uzavieni
obchodu. Jak dlouhé by mélo byt shrnuti? Skvély test pouzivd jeden prodejni
manazer. Pozaduje od svych prodejcti shrnuti nejvétsich vyhod produktu tak
stru¢né, dokud nedohofi zapdlend sirka.

Podle mé je jesté efektivnéjsi, kdyz si to zdkaznik sesumiruje sém. Motivuje ho
to k jedndni. J4 feknu: ,Napsal byste, prosim, tyto polozky?“ Spolu to projdeme:
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»za prvé...za druhé...za tfeti...“, nekolika slovy shrnuti zopakuji a pfirozenym
vyusténim je, ze sim zdkaznik k Gspé$nému uzavieni prodeje pomuze.

3. Kouzelné véticky

Po predlozeni ndvrhu a shrnuti se podivim zdkaznikovi do o¢i a zeptdm se:
»Jak se vam to 1ib{?“

Je prekvapivé, ze casto odpovi: ,Myslim, ze jsem spokojen. Predpokldddm, Ze
je zdkaznik odhodldn koupit, a uz ne¢ekdm ani minutu. Za¢nu hned poklddat
nutné otdzky a odpovédi na né zapisuji do formuldfe smlouvy. Vzdycky za¢indm
s témi nejméné dulezitymi. KdyZ uz mi odpovidd, zfidkakdy odporuje. Pokud
jsou v ndvrhu alternativy, nechdm ho, aby si vybral.

Jeste je daleZité zminit, Ze béhem prezentace je dobré zdkaznikovi kldst takové
otdzky, na které ocekdvime odpovéd ,ano“. Napiiklad, kdyz mu ukazuji néja-
kou dobrou podminku smlouvy, obvykle se zeptdm: , To je skvélé, co fikdte?*
Vétsinou kyvne a fekne: ,,Ano!“

4. Vitané ndmitky

Trvalo mi dlouho, nez jsem pochopil, Ze nejlepsimi zdkazniky jsou ti, kte-
if maji ndmitky. Zjistil jsem, Ze mnohé z téchto ndmitek, které mély zddnlivé
za cil se mé zbavit, byly ve skute¢nosti signdly na uspé$ny obchod. Napiiklad:
»,Nemohu si to dovolit... Uvidime se v lednu...Zastavte se na jafe... Chci si to
rozmyslet... Chci to probrat s manzelkou... Cena je moc vysokd...“

Pfisel jsem na to, Ze tyto ndmitky neznamenaji odmitnuti. Naptiklad: Ndmit-
ka typu: ,Nemohu si to dovolit“ mi ve skute¢nosti fikd, ze by si to dovolit chzél.
Jedinym nasim tkolem tedy je pfesved<it ho, Ze ty penize dokdze sehnat. Lidem
pouze ziidka vadi, kdyZ je prodejce neodbytny a energicky, pokud mluvi o tom,
co je zajimd. Naopak, vétinou si ho vézi a je respektovdn.

5.Pro¢?... Akromé toho...?

Musim se vratit k frazi: ,A kromé toho...? Snazim se mit tuto otdzku uloZe-
nou v paméti jako svého velkého pomocnika. A také pouzivim po celou dobu
rozhovoru v rtiznych forméch otdzku “proc?“. Mozna vzdycky nepouzivim pii-
mo toto slovo, ale pfesto jde stdle o ,,proc?“.

Uvedu vam priklad, ktery mi vypravél obchodnik na jedné nasi predndsce
pted pér lety v Chattanooze ve stdté Tennessee. Tento prodejce se dostal k ¢dsti
rozhovoru, kdy zdkaznik fekl: ,No, ted s tim nic délat nebudu... Navstivte mé
na podzim, po 15. z4fi.“

,V tu chvili jsem to mélem balil,” fekl mi prodejce.

Ale poslouchejte, jak mu obchodnik, ktery proddval ,Kurzy o prodeji®, mi¢
pékné vratil:

Zdkaznik: ,Uvidime se po 15. zafi.”
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Prodejce: ,,Pane Carrolle, kdyby zitra zavolal do kanceldfe $éf a nabidl vim
zvy$eni platu, urcité byste mu nefekl: ,V této zdlezitosti za vimi pfijdu az po 15.
Z4i1', je to tak?“

Zdkaznik: ,Jistéze nefekl, myslel by si, Ze jsem se zbldznil.“

Prodejce: ,Neni to pfesné to, co mi ted fikdte? KdyZz se mi sem podepise-
te,“ ukazoval fadek pro podpis, ,tak do 15. zdfi budete mit nékolik lekei za
sebou.

Zikaznik: (bere do ruky pribldsku): ,Nechte mi to tady a néjaké prospekty
k tomu. Rozmyslim si to a ddm vdm védéc pristi tyden.

Prodejce: ,,Pro¢ nepodepisete hned?*

Zikaznik: ,Protoze si nemyslim, Ze tento kurz zrovna ted potfebuji.”

Prodejce: ,,Proc?®

Zikaznik: ,Protoze si to nemtzu dovolit.*

Prodejce (s malinkou pauzou): ,A kromé toho? Neni zde jesté néco jiného, co
mate na srdci? Neni zde néco, co bran{ vasemu rozhodnuti?

Zdkaznik: ,Ne, to je jediny diivod. Vzdycky mdm nedostatek penéz.“

Prodejce: ,,Pane Carrolle, kdybyste byl miij bratr, vite, co bych vim 7ekl.

Zakaznik: ,No, to nevim.

Prodejce: ,,Podepiste hned a okamzité zaénéte!

Zdkaznik: ,Jakd je nejmensi ¢dstka, kterou bych musel zaplatit hned, a kolik
by mé to stdlo kazdy mésic?“

Prodejce: ,Stanovte sdm ¢&dstku, keerou ted muzete zaplatit, a j4 vdim ddm
védét, jestli muzete zadit.

Zakaznik: ,Bude stacit $25 ted a mési¢né $102“

Prodejce: ,,Dohodnuto! Napiste své jméno sem (X......... ) a podnikl jste prvni
krok.“

Zdkaznik: (podepisuje pribldsku).

6. Pozddejte zdkaznika, aby se podepsal sem:

X

Vidycky udéldm tuzkou kiizek tam, kde se ma zdkaznik podepsat, a pfi po-
dévani pera na n¢j ukdzu. ,,Podepiste se tady, prosim, a jméno se musi shodovat
s tim, které je vyplnéno tady nahote.“ Kdyz je to mozné, mam z asti formuldf
smlouvy pfedvyplnény, pfinejmensim se snazim mit v kolonce jméno, ptijmeni
a adresu.

7. Ziskejte objedndvku i s platbou pfedem. Nebojte se penéz
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Ziznamy uUspé$nych prodejcti dokazuji, ze pozdddni o zdlohu nebo platbu
pfedem je jeden z nejsilnéjsich faktora pii uzavirdni prodeje. Zdkaznik diky
tomu piiklddd smlouvé vétsi hodnotu a vic si ceni produktu nebo sluzby. Kdyz
za néco zaplati, md pocit, ze produkt je jeho majetkem. M4-li zdkaznik moc ¢asu
sam si prohlédnout a prostudovat prospekty o produktu, né¢kdy za¢ne svého roz-
hodnuti litovat, ale zaplatil-li zdlohu, jest¢ nikdy se mi nestalo, Ze by ten ¢lovek
objednévku zrusil.

Sprdvny ¢as k uzavieni smlouvy

Kdy je k uzavieni smlouvy ten sprévny c¢as? Nékdy je to prvni minuta.

Neékdy nestadi ani dvé hodiny! Vite, jak poznat spravné nacasovani? Divali jste
se nékdy na vyborného boxera v akci? Joe Louis byl jeden z nejvétsich ,zaviract’,
ktery kdy prolezl lany. Vidél jsem ho zavirat tii jeho zdpasy o mistrovsky titul.
Obecenstvo ho sledovalo bez dechu a s otevienou pusou. Joe byl neustile ve
stiehu, testoval svého soupete a trpélivé ¢ekal na ten pravy moment. Ten pfisel
hned v prvnim kole, ale nékdy to trvalo deset i dvandct kol. Ale Joe si ddval
dobry pozor na kazdy signal pro zévér. Tento ,mistr v uzavirdni‘ nékdy udélal
chybu, ze zasdhl pfilis brzy, ale vidy se znovu chopil své pfednosti poznat ten
pravy moment. Védél, ze kazdy pokus ho k nému priblizi. Piesto nikdy nebudil
dojem, Ze je pfehnané horlivy.

S roky zkuSenosti jsem citil, Ze moje uméni prodeje se postupné zlepsovalo.
Uvédomoval jsem si své diivéjsi horlivé snazeni ze vSech sil prodat. Pokud byl
muj pFistup spravny, ja byl schopen vzbudit dostate¢ny zdjem a plnit p#ini zdkaz-
nika a pfiSel i ¢as na akci, zikaznik byl dobfe pfipraveny na uzavieni smlouvy.

Pokousel jsem se pouze letmo vysvétlit, jak pouzivim nékteré ndpady, které mi
velmi ¢asto poméhaly, a véci, které se daji vyuzit v kazdém odvétvi prodeje. Pro
komplexnégjsi rozbor uzavirini obchodu doporucuji knihu Charlese B. Rotha
Tajemstvi uzavivani obchodii (pozn. prekladatele: kniha nevysla v éestiné).

Vypsal jsem si téchto 7 bodt na karticku a vzdy jsem ji nosil v kapse. Na vr-
cholu karti¢cky byla napsdna silnym pismem tato slova:

TOTO BUDE NEJLEPSi ROZHOVOR, KTERY JSEM KDY MEL

Pred ptichodem do kanceldie potencidlniho zdkaznika jsem si pravidelné tato
slova proéital. A opakuiji si je i dnes.

Velikd hodnota této malé karticky byla ve skutecnosti tato: Po nedspésném
rozhovoru jsem si body procetl, abych pochopil, kde jsem udélal chybu, co bylo
jinak a $patné. Byl to sarkasticky test sebe sama!
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4.

6.

SHRNUTI
Pripominky do kapsy

TOTO BUDE NEJLEPSi ROZHOVOR, KTERY JSEM KDY MEL

. Setfete své hlavni argumenty aZ na uzavirani smlouvy. Usp&sny prodej mé tyfi stadia:

1. Upoutat pozornost zakaznika, 2. Vzbudit jeho zajem, 3. Vyvolat v ném touhu, 4.
Uzavfit obchod.

. Shrnuti nejddleZitéjsich bodl. Kdykoli je to moZné, nechejte potencidlniho zakaznika

shrnout nejddleZitéjsi body. Motivuje ho to k jednani!

. ,Jak se vam to libi?" Po z4véru prezentace poloZte tuto otazku, funguje jako kouzlo!

Vitejte namitky! Pamatujte — nejlep3imi potencialnimi zékazniky jsou takovi, ktefi maji
namitky.

. Pro¢?... A kromé toho...? Slovicko pro¢ donuti zdkaznika rozmluvit se a vynese na

svétlo jeho namitky. Véticka A kromé toho? — vynese na svétlo skutecny divod nebo
klicovy problém.

PoZadejte potencidlniho zakaznika, aby se podepsal sem:
X

Méjte vypInénou pfihlasku nebo objedndvku vcas. Snazte se pfinejmensim mit v horni

7.

Casti pfedvyplnéné jméno, pfijmeni a adresu. Nikdy nezjistite, jestli jste mohli prode;
uzavfit, dokud se nepokusite o podpis zakaznika.

Ziskejte objednavku platbou predem. Nebojte se penéz. Zaznamy Uspésnych prodejci
dokazuiji, Ze pozadani o zalohu nebo platbu pfedem je jeden z nejsilngjsich faktord
pfi uzavirani prodeje.

Kazdy den si téchto sedm pravidel o uzavirani obchodu projdéte.
Ctéte je tak dlouho, dokud se vam nedostanou do krve...
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Skvéla technika uzavirani obchodu,
kterou jsem se naucil od mistra

N audil jsem se skvélou techniku uzavirdni obchodu od
prodejce jménem Ernest Wilkes. Kdyz tuto skvélou techniku objevil, pra-
coval pan Wilkes pro pojistovaci spole¢nost Metropolitan Life v San Francis-
cu. M¢l na starosti inkasa tydennich spldtek délnickych pojistek. Jako prodejce
uspésny nebyl. Mald mzda a provize sotva stadily na to, aby nakrmil a osatil Zenu
a déti, pro néj nezbylo nic. Jeho oblek byl obnoseny, stejné tak kabdt, limecky
od kosil mél otfepené.

Wilkesovym hlavnim problémem pfi prodeji bylo, ze vsadil v§echno na prvni
rozhovor a zdkaznik vétinou koncil vétou: ,Nechejte mi tady vSechny informa-
ce a jd si to rozmyslim. Zatavte se pristi tyden.“

,KdyZ jsem za nim znovu pfisel,“ fekl Wilkes, ,nevédél jsem, co mdm fikat,
protoze uz pii prvnim rozhovoru jsem vSechno fekl. Odpovéd byla vzdy stejnd:
,No, vite, pane Wilkesi, pfemyslel jsem o tom a nic s tim ted délat nebudu.
Nechdme to na pfisti rok.“

,Jednou mé néco napadlo,“ vzpomind s nad$enim Wilkes, ,a bylo to jako
kouzlo! Zacal jsem koneéné pfi druhé ndv§tévé uzavirat smlouvy!

Poslouchal jsem, jak mi popisuje svou metodu a néco mi tam nesedélo. Presto
jsem se rozhodl ji vyzkouset. Nésledujici rino jsem navstivil ve Filadelfii stavitele
jménem William Eliason. Pfed deseti dny jsem mu ukdzal ndvrh smlouvy a on
fekl: ,Nechte mi to tady a pfijdte za dva tydny. Uvazuji o dal$ich ndvrzich, keeré
mi piedlozily jiné dvé spole¢nosti.”

Zachoval jsem se presné podle instrukei pana Wilkese. Stalo se toto:

Pfed nédvstévou klienta jsem vyplnil formuldf smlouvy vsemi informacemi,
které jsem mél k dispozici — jméno, piijmeni, adresa, zaméstndni a vyse pojistky,
o které uvazoval. Poté jsem napsal velké X pred teckovanou linku, kam se ma

klient podepsat.
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Pan Wilkes bral X jako dulezZity bod.

X

(klientv podpis)

Kdyz jsem pfisel, byly dvefe do soukromé kanceldfe pana Eliasona oteviené.
Sekretdtka tam v tu chvili nebyla a on sedél za svym stolem. Zvedl hlavu, evi-
dentné mé poznal a zac¢al kroutit hlavou, Ze ,,ne®, a rukou naznacoval ,,sbohem®!

Podle instrukci pana Wilkese jsem se nenechal odbyt a s vdznym obli¢ejem
Sel k nému. (Tady opravdu neni dsmév vhodny.) Pan Eliason fekl rozzlobenym
ténem: ,Nechci se tim zabyvat, rozhodl jsem se od zdméru upustit. Mozna se
k tomu vrdtim za pul roku.”

Béhem feéi jsem dosel k jeho stolu, vytahl z kapsy formuldt smlouvy a polozil
ho ptimo pfed n¢j.

Rekl jsem slova, kterd pan Wilkes radil, ¥ct jako prvni: ,Vazné, pane Eliasone?”

Kdyz ¢etl, vytdhl jsem z kapsy pero a jen tak tiSe stdl. Popravdé feceno, mél
jsem trochu strach, moc dobfe to nevypadalo.

Poté zved! hlavu: ,,Co to je, formuldi smlouvy?“

»Ne,“ odpovedél jsem.

,Jak to Ze ne, vzdyt je tady nahofe napsino ,Smlouva‘, ukdzal prstem.

»Nebude to formuldf smlouvy, dokud tady nebude vads$ podpis, fekl jsem.
(Béhem mluveni jsem mu podal oteviené pero a ukdzal na linku.)

Udelal presné to, co Wilkes tvrdil, Ze udéld — bezmyslenkovité vzal pero do
ruky! Cetl a bylo naprosté ticho. Nakonec se zvedl ze Zidle, piesel k oknu a opfel
se 0 zed. Bylo hrobové ticho. Uplynula snad 5 minut, nez se vritil ke stolu. Precetl
kazdé slovo smlouvy a nakonec podepsal. Béhem podepisovani fekl: ,Myslim, ze
bude lepsi, kdyz to podepiSu. Kdybych to neudélal, obdvim se, ze bych umfel!

Ze vech sil jsem se snazil mit hlas pod kontrolou, abych nezacal $téstim kii-
et. Rekl jsem: ,Didte mi $ek na cely rok, pane Eliasone, nebo chcete zaplatit
polovinu ted a zbytek splécet $est mésictn?“

,Kolik to ro¢né déld? zeptal se.

,2Pouhych $432.¢

Zatimco vytahoval ze $upliku svoji Sekovou knizku, podival se na mé a fekl:
»Rad¢j zaplatim rovnou. At to udéldm tak nebo tak, za ptl roku na tom budu
stejné jako ted.“

Malem jsem se neudrzel a zatfval radosti, kdyZ mi poddval pero a $ek. Ackoliv
zdzraéné uzavieni smlouvy, které objevil Ernest Wilkes, znélo tak nepfirozené,
opravdu perfektné fungovalo!
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Nikdy se na mé zdkaznik nezlobil, Ze jsem tuto metodu zkousel. A kdyz to
ndhodou nevyslo, neodradilo mé to, abych Wilkesovu metodu nezkusil znovu.

A jak si psychologicky vylozit tuto metodu? To opravdu nevim. Moznd, Ze tkvi
v soustfedéni pozornosti zdkaznika na podpis — a odvedeni pozornosti od toho,
ze chce odmitnout. Dokud se jeho mysl podvédomeé zaméstnavd otdzkou, proé
by mél podepsat, vytésnite vechny jeho duvody, pro¢ by nemél. Viechny jeho
myslenky sméfuji jen k podpisu.

Pokud se dafi, zdkaznik opravdu rozumi vasemu ndvrhu smlouvy a vy citite,
ze je v tom nejlep$im rozpolozeni smlouvu podepsat hned — tak pro¢ cekat
na druhou schiizku a za¢inat znova od za¢dtku? Pro¢ zahodit mi¢ jen jeden
yard od koncové zény? Co se vétinou stane, kdyz se tym dostane az na yard
od soupetovy koncové zény? Touchdown! Je to tak? Tym, ktery mad mi¢, se na
jednoyardovou linii nedostal ndhodou, ale pretladil tym svého soupete pres celé
hiisté, a proto je ,,na koni“ a kli¢ovy moment ma na své strané. Predpoklddd, ze
jiz bezpe¢né skéruje, a taky se tak obvykle stane. Hrd¢i nadsené zdrhaji, soupefi
brédni, ale setrva¢nost je smete pres ¢dru.

Ackoli bychom tuto metodu méli spravné pouzit az pii posledni rozhodujici
nav§téve, Casto — pravé diky této metodé — jsem byl schopen uzaviit smlouvu
hned pfi prvnim rozhovoru. Diiv bych to urcité, jako pan Wilkes, vzdal.

Zazil jsem néco zvldstniho. Pouzival jsem tuto metodu skoro 3 roky, kdyz mi
velkd penézni instituce nabidla prici. Nabidka byla vic nez ldkavd. Na konci
prvniho pohovoru jsme se dohodli, Ze si vSe promyslim a dalsi schiizku jsme si
domluvili za 10 dni. Béhem té doby jsem podminky probiral s priteli a lidmi
s dlouhodobymi zkusenostmi. Nakonec jsem se rozhodl nabidku odmitnout.

O deset dni pozdéji mé uvedli do atraktivni kanceldte feditele a kdyz jsem se po-
sadil, tak na stole primo prede mnou lezela smlouva. Byla kompletné sepsand, s mym
jménem a dole bylo nddherné zlaté razitko a X u te¢kované linky pro podpis!

Mil¢ky jsem smlouvu proéital.

Bylo hrobové ticho.

Vsechny duvody, které jsem mél, pro¢ neprijmout nabidku, byly nahle pry¢.
Honily se mi hlavou pouze divody, pro¢ bych mél nabidku p#ijmout... Mzda
byla velmi dobrd a mohl jsem s ni vzdycky pocitat, at jsem byl nemocny nebo
zdravy, at se mi dafilo ¢i nedafilo... Byla to skvéld spole¢nost, se kterou by byla
spolupréce radost...

Dival jsem se na feditele a zacal mu vysvétlovat dvody, proc¢ jsem se rozhodl jeho
nabidku nepfijmout, a bylo mi, jako bych fikal néco, co jsem ve skute¢nosti viibec
nemyslel vézné. K mému tdivu to feditele nijak nepiekvapilo a rychle hovor ukon-
¢il. Pottdsl mi srde¢né rukou a fekl: ,,Je mi to lito, pane Bettgere, byli bychom radi,
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kdybyste s ndmi spolupracoval. Peji vim hodné $tésti a mnoho tspéchi.®

Zvléstni na tom pohovoru bylo, Ze mi do chvile, nez jsem odesel z jeho kan-
celdte, viibec nedoslo, ze tento muz pouzil #plné stejnou metodu, krerou jsem ja
pouzival uz tfi roky. V tu chvili jsem vitbec nepoznal, Ze se to déje. Dokazuje to,
jak je tento postup prirozeny. Dokonce jsem mél v ruce jeho pero, ale vibec si
nepamatuji, Ze by mi ho poddval! Kdyby védeél, jak mé mel blizko od podpisu
smlouvy, byl by asi pfekvapen. Kdyby chvili vydrzel a neskondil pfi prvnim
pokusu, asi bych podepsal...

Zajima vis, co se stalo s Ernestem Wilkesem? S tim chudé oble¢enym po-
jistovacim agentem délniku, ktery objevil skvélou metodu uzavirdni obchod?
Ernest Wilkes se stal viceprezidentem velké pojistovaci korporace Metropolitan
Life, a kdyby pred¢asné nezemfel, urcité by se stal jejim prezidentem.

Shrnuti krokd uzavirdni smlouvy
a ptipominky do kapsy

1. Vypiste prazdnou objedndvku, pfihldsku ¢i smlouvu piedem i presto, ze
zndte pouze zdkaznikovo jméno a adresu.

2. Vyznaéte velké X, kam se md zdkaznik podepsat, pokud je podpis vyzadovén.

3. Vase prvni slova pii pokldddni formuldfe pfimo pted zdkaznika: ,Je to tak,
pane Blanku?“ Pokud pfi rozhovoru stoji, dejte mu rozlozené papiry do ruky.

4. Mi¢ je nyni jeden yard pred ¢drou, sila setrvacnosti je s vami! Jedna z nej-
vétsich sluzeb, kterou mtize ¢lovek poskytnout jinému, je pomoci mu dojit
k inteligentnimu rozhodnuti.
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Shrnuti
paté casti

Pripominky do kapsy

. Nehdzejte tézkym lanem, hazejte taznym lanem. Pfistup musi byt objektivni: musite umét
prodat uZ Uvodni monolog — ne produkt, ale vas rozhovor. Jedna se o prodej pfed prodejem.

. Zaklad prodeje lezi v ziskavani rozhovor(. A tajemstvi ziskani dobrého, prijemného
a zdvofilého rozhovoru je — prodat schlizku! Tajemstvi domluveni schlizky je prestat se
rozmachovat na homerun, ale dostat se na prvni metu. V prvni fadé — prodejte termin
schlizky, ve druhé — prodejte produkt.

. Nejlepsi cesta, jak projit pfes sekretarky a spojovatelky, je nikdy je nezkouset prechytracit.
Budte k nim upfimni a srdecni, vzbudte v nich ddvéru, nezkousejte zadné triky a lsti.

. ,Pokud se chcete stat hvézdou v prodeji, musite znat zakladni principy. Podstata vasi prace
musi byt ve vasi mysli zakofenéna a musi byt vasi soucasti..." Napiste si svou fe¢ slovo od
slova a neustale ji vylepsujte. Ctéte si ji znova a znova, dokud si véty nezapamatujete, ale
nebiflujte se. Vyzkousejte si fec na svém partnerovi. Pokud je Spatna, fekne vam to. Predloz-
te svilj prodejni monolog svému manazerovi, také néjakému kolegovi a neustéle upravujte
a konzultujte, dokud fe¢ nebude perfektni. Knute Rockne fekl: , Cvicit. . .cvicit. . .cvicit.. . "

. Nazornou ukazku vyuZijte co nejlépe. ,Jedna nézorna ukazka vyda za tisic slov.” Po-
kud je to mozné, nechte zakaznika, aby nazornou ukazku predved| sam. Nechte ho,
aby vam s prodejem pomohl.

. .Nikdy nezapomerite na zakaznika a nikdy nepfipustte, aby zdkaznik zapomnél na
vas." Zékaznici jsou nejlepsim zdrojem nového byznysu... novych zakaznikl! Jdéte za
doporucenym kontaktem hned — je tfeba kout Zelezo, dokud je Zhavé! Nezapomerite
dostatecné projevit vdécnost pfiteli a dejte védét vysledky, at uz jsou dobré nebo
$patné. Nahrajte si na spravnou pozici pro pfisti Stouch.

. Kazdy den si projdéte sedm pravidel o uzavirani obchodu. PouZivejte je tak dlouho,
dokud se vam nestanou tak pfirozenymi jako dychani.
Po nelispésném rozhovoru si prohlédnéte , Pfipominky do kapsy”, abyste vidéli, co

jste udélali Spatné, kde se stala chyba, nebo co udélat pfisté jinak. Otestujte sami sebe.
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Nebojte se netspéchu!

Bylo krasné letni sobotni odpoledne roku 1937 a 35 tisic
nadsenych fanouskd baseballu natésnanych ve Shibe Parku ve Filadelfii sle-
dovalo zdpas. Bob Grove, jeden z nejlepsich levorukych nadhazovact viech dob,
podruhé tspésné ,vystrajkoval“ tfemi mi¢i Babe Rutha. Dva bézci byli na metédch.

Jakmile se velky palkaf vratil na lavicku mezi divoké a Gto¢né jizlivee, podival
se s klidnym tsmévem nahoru na tribuny, jak to déldval vidycky. Nad zpoce-
nym obo¢im slusndcky malinko cvrnknul do ¢epice a schoval se, aby si dopil
par dousku vody.

Kdyz ptisel na palku v osmé sméné, situace byla kritickd. Athletics vedli nad
Yankees 3:1, mety byly plné, dva byli venku. Kdyz si Babe vybral svou oblibenou
palku a mifil k meté, obecenstvo jak na povel vstalo. Nadseni bylo obrovské.

,»Vystrajkuj ho znova!“ kficeli fanousci na Grova. Preslapoval ve vymezeném
prostoru pro nadhazovace a bylo na tom velkém levakovi vidét, Ze toho je roz-
hodné schopen.

Kdyz Bohem obdateny palkat Sel na svoji pozici, publikum propadalo hysterii.
Mickey Cochrane, jeden z nejlepsich chytacu, se prikecil, aby dal signdl. Grove ho-
dil mi¢ snad rychlosti svétla, Ruth se s neotfesitelnym klidem rozmdchl a - minul.
LPrvni strike! zatval rozhod¢i. Zase signdl a piilis rychly nadhoz k zachyceni. Znovu
se Babe velkolepé napréhl a opét minul. ,Druhy strike!“ fval rozhod¢i. Ruth se za-
potécel a el k zemi. Méchl takovou silou, Ze ztratil rovnovéhu. Jak se ten velky chlap
valel po zemi, zvedl se chromny oblak prachu a publikum $ilelo. Otocil jsem se na
¢lovéka, krery sedél vedle mé a kiikl mu cosi do ucha. Rev byl tak velky, 7e nebylo
slyset vlastniho slova. Jakmile se Bambino dostal na nohy a oprésil si z kalhot prach,
Sel na dal$i nadhoz. Grove hodil mi¢ tak prudce, Ze ho nikdo z divak nepostiehl.
Babe se rozpréhl a tentokrdt trefil. Byla to jen setinka sekundy, nez si kdokoli uvédo-
mil, co se vlastné stalo. Mi¢ se uz nevratil!

Zmizel za tabuli se skére a leté] nékam k domiim daleko ptes ulici. V té dobé

Jan Francik » Amforova 1891, Praha 5 15000,
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to byl jeden z nejdelsich odpalii v historii baseballu. Jak Babe Ruth utikal kolem
met, pak pres tu hlavni a bylo jasné, Ze je to béh vitézny, dostalo se mu kone¢né
od publika zaslouZenych ovaci.

Pozorné jsem si Babe Rutha prohlédl, kdyz se dival do publika. Strhnul si
s Gsmévem Cepici a vyraz ve tvdri byl stejny jako v predchozich sméndch, kdy musel
poslouchat jizlivé posmésky.

Pozdéji béhem sezény se zndmy novindf Grantland Rice ptal Babe Rutha: ,,Co
déldte, kdyz zrovna nemdte pfi trefich $tésti? Babe odpovédél: , Prosté jedu ddl
a stdle odpaluji. Moc dobfe vim, ze zédkon praméru plati pro kazdého stejné jako
pro mé; duleZitéjsi je, Ze mdm dobry $vih. KdyZ mi ve hfe dvakrdt nebo tiikrdt
mi¢ utece, nebo se mi nedaii cely tyden, pro¢ bych se mél nervovat? At se boji
nadhazovadi, protoze oni jsou ti, kdo budou pozdéji friukat.“

Tato neotfesitelnd vira v zdkon priméru umoznila Babe Ruthovi, aby akceptoval
své chyby a selhdni s usmévem. Jeho filozofie z néj udélala jednoho z nejvétsich
palkait baseballu. Jeho postoj akceptovat dobré i spatné z ného udélal velkého ,$ou-
mena“. Trhal rekordy v ndvstévnosti a byl nejlépe placenym hréd¢em vsech dob.

Pro¢ se jen ziidkakdy piSe o nezdarech, kdyz ¢teme o velkych aspésich lidi ve
sportu nebo v byznysu? Nesmrtelny Babe Ruth mél 714 homerunt a do¢teme se
to vSude. Jeho dalsi absolutni svétovy rekord ukryty v zdznamech o ném nikdo ne-
zmini - md mnohem vétsi polet vystrajkovdni nez jakykoli jiny hrdc bistorie. Nedarilo
se mu presné 1330 krit! Pesné tolikrét zazil ponizeni, kdy musel jit na lavicku mezi
posmévacky. Piesto nikdy nedovolil strachu nebo nezdaru, aby zpomalil ¢&i oslabil
jeho snazeni. Kdyz odpaloval, nezdary nepocital - tak tomu fkdm borec!

Ubiraji vim nezdary na odvaze? Poslouchejte! Myslete na to, Ze vase primérnd
sance je stejné velkd jako $ance téch druhych! Pokud se vase jméno nenachdzi
mezi UspéSnymi, nehdzejte to na vase nezdary. Projdéte si své zdznamy. Moznd
zjistite, Ze skuteénym diivodem je nedostatek sili a nedostatek pokusi. Dejte
prilezitost starému dobrému zdkonu priméru, aby pracoval pro vis.

Podivejte se na tento pramér. Hrd¢ Ty Cobb dosahl obrovského rekordu tim,
ze ukradl 96 met. O 7 let pozdéji udélal druhy nejlepsi rekord Max Cerey s 51
ukradenymi metami. Znamend to, ze Cobb byl dvakrit tak dobry jako jeho
nejvéts rival Carey? Rozhodnéte sami, tady mdte fakta:

Cobb Carey
pokusy 134 53
nezdary 38 2
Uspéchy 926 51

pramér 71 % 96 %
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Zjistime, Ze Careyho pramér byl mnohem lepsi nez Cobbuv, ale Cobb mé¢l
o 81 pokust vic nez Carey. Jeho 81 pokust pfispélo ke 44 ukradenym metdm
navic. Riskoval nezdar vickrdt. Béhem jedné sezény riskoval nezdar vickrit nez
jeho nejvétsi rival. Cobb je historii povazovin za nejvétsiho metového bézce. Je
to jeden z nejvétsich hraca vsech dob.

Ty Cobb se odmitl bt nezdaru. Vyplatilo se mu to? Urcité, v dichodu si
uzival 18 let. A mimochodem - md za to, Ze je moudré platit kazdoro¢né velké
Castky na zivotni pojisténi, aby jeho vykonavatelé zdvéti méli dostatek penéz
v hotovosti na zaplaceni majetkové dané stdru.

Vétite sobé a pldnim, keeré cheete délat? Skute¢né jste pfipraveni na spoustu
piekdzek a nezdarti? At uz mdte sny jakékoli, kazdé Sldpnuti vedle, kazdd chyba
je jako ,vystrajkovani®. Vasi nejvétsi prednosti je pocer netspésnych odpala, kte-
ré jste méli od vaseho posledniho tspésného. Cim je Cislo vétsi, tim jste k vase-
mu pii$timu GspéSnému odpalu bliz.

Nechal jsem se inspirovat studovdnim zdznami chyb:

Jeden mlady clovék se chtél dostat do legislativy stdtu Illinois a byl tvrdé
»splachnut®.

Pristé vstoupil do byznysu, selhal a 17 let platil dluhy za svého partnera.

Byl zamilovany do krdsné zeny, zasnoubil se s ni, ale ona zemfela.

Vstoupil znovu do politiky, chtél se dostat do Kongresu a byl tézce porazen.

Cheel si domluvit schizku s pozemkovym tfadem Spojenych stdtt - nepoda-
filo se mu to.

Stal se kandiddtem do sendtu Spojenych stita a znovu byl téice porazen. O
dva roky pozdéji ho porazil Douglas.

Jeden nezdar za druhym - velké chyby - velké piekdzky, ale ptesto nepolevil,
znovu a znovu zkousel a stal se jednim z velkych muzu historie. Moznd jste o
ném slyseli. Jmenoval se Abraham Lincoln.

Neddvno jsem se setkal s byvalym prodejcem, ktery byl pfiru¢im v malé tovdr-
né. Rekl mi, Ze strach z nezdaru zapii¢inil jeho selhdni v oblasti prodeje. ,,Kdyz
jsem byl vyslany mou spole¢nosti za kontaktem, byl jsem vlastné rdd, ze muj
potencidlni zdkaznik neni doma. Pokud byl, tak jsem se bdl a byl tak nervézni,
ze jsem pusobil naprosto nepfirozené. Ndsledné jsem pii uzavirdni prodeje po-
dal mizerny vykon.*

Obava ze selhdni je slabina, kterd je spole¢nd Zendm, muziim i détem.

Jedno rdno jsem snidal v Mt. Alto Hotelu s Richardem W. Campbellem z Al-
toony v Pennsylvanii. Dick dosihl fenomendlniho Gspéchu v prodeji Zivotniho
pojisténi v pojistovné Fidelity Mutual. Je to muz, ktery se vypracoval doslova
svépomoci. Ptal jsem se ho, jestli se nékdy trdpil strachem z nezdaru. S piekva-
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penim jsem zjistil, ze strach ho mélem donutil s prodejem seknout. Poslechnéte
si, co fekl:

»Nikdo nemél vétsi motivaci a mensi odvahu jako ji. Nemél jsem penize
na zaplaceni ¢t a vzdy jsem se citil pod psa. Navic, kdyz se véci priosttily,
navstévoval jsem zdkazniky jesté mizn. Stydél jsem se tak moc za svoje zdznamy,
ze jsem do nich psal navstévy, keeré jsem nikdy neabsolvoval (byly to moje velmi
osobni zéznamy). Ano, slysite dobfe, zacal jsem obelhdvat sim sebe. Nikdo snad
neklesl niz! Jednou jsem jel na osamocené cesté po venkové a zni¢ehonic jsem
vypnul motor. Sedél jsem v auté 3 hodiny. ,Pro¢ to délds?‘ ptal jsem se sdm sebe
a zacaly se vynofovat vycitky. ,Campbelle,’ fekl jsem si, ,pokud jsi takovy a do-
kdze$ podvadét sim sebe, za¢nou té podvadét i jini. Jsi odsouzeny k nezdaru...
Existuje jediné vychodisko a musis si vybrat sdm, a to hned. Jinou pfileZitost uz
mit nebudes, musis to udélat hred!!’

Od té doby Dick Campbell udrzoval zdznamy, které se tykaly jeho prace a zi-
vota, pfesné a kompletni. Dick fekl: ,,V tomto svété musime ukdznit sami sebe,
nebo nds ukdzni jini. Preferuji udrzet si svou disciplinu sdm.“ Dick Campbell
véii, ze pouzivini tohoto kréda mu umoznilo zmirnit strach z nezdaru. Jesté do-
dal: ,Kdykoli prodejce zlenivi a pfestane navstévovat zakazniky, ztrati nadhled.*

To samé mél Babe Ruth - smysl pro nadhled. Umét pfijmout vitézstvi stejné
jako pordzku. Gilbert, ktery Babe Rutha objevil, fekl: ,,Vypadal lip, kdyz byl
vyfazen bez odpalu, nez pfi homerunech.“

Doktor Louis E. Bisch, jeden z pfednich americkych psychiatri, napsal: , Vy-
péstujte si zvyk byt trochu lhostejny a moc se nezabyvejte tim, co si o vds lidé
mysli. Ziskd vim to oblibu a lidé vds budou mit jesté vic rddi.”

Kdyz zkousite byt pfili$ tvrdosijny a stanete se pfehnané nadSenym, nebudete
vypadat dobfe a budete se citit $patné. Ano, jdéte si za svym, ale nebojte se, kdyz
se néco hned nepodafi. Dnesek vds ani nevystfeli na vrchol, ani nezlomi. Nem-
zete vystiilet den co den 300 micki; publikum miluje i toho, kdo umi s grdcii
prohrdvat, ale opovrhuje tim, kdo to vzdévd.

»Nezdlezi na tom, fekl Lincoln, ,jestli jste nékdy prohrali, ale jestli jste dokd-
zali prohru pfijmout.”

Thomas A. Edison mél tisice netispésnych pokust predtim, nez vynalezl z3-
rovku. Edison ale védél, ze kazdy nezdar ho popostrei bliz k tspéchu.

Nikdo si nebude pamatovat, kolikrdt jste zazili ,strajk“, kdyz se vdm podaii
yhomerun® v devdté sméné s plnymi metami.

Nezdary nic neznamenaji, kdyz nakonec ptijde Gspéch. Toto je myslenka, kte-
rd by vds méla povzbudit a pomoci vdm vydrzet ve chvili, kdy se zd4 byt véechno
neskute¢né tézké.



Nebojte se nedspéchu! 167

Vydrizte! Kazdy den, tyden, kazdy mésic se zlep$ujete. Jednou pfijdete na zpt-
sob, jak zvlddat véci, které se zpocdtku zddly byt neuskutecnitelné.

Byl to Shakespeare, ktery napsal: ,Nase pochybnosti jsou zrddci. Ze strachu z
nedspéchu nds nuti neriskovat, i kdyz bychom mohli vyhrac.*

Odvaha neni nepFitomnost strachu, ale vitézstvi nad nim.
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Tajemstvi uspéchu podle Benjamina Franklina
a jak fungovalo u mé

Tato kapitola by moznd méla byt na pocdtku knihy, ale
nechal jsem si ji na konec, protoze je ze vSech nejdulezitéjsi. Je to drdha, po
které bézim.

Narodil jsem se béhem vénice roku 1888 v malém domku ve Filadelfii. Na
kazdé strané nasi ulice byly vysoké lampy. Jako maly chlapec si pamatuji, ze jsem
kazdy vecer pozoroval ¢lovéka, ktery lampy rozsvécel. Prochdzel ulici s dlouhou
ty¢i, u kazdé lampy se zastavil a ve vysce ji rozsvitil. Dival jsem se za nim tak
dlouho, dokud se mi neztratil z dohledu. Nechdval za sebou fadu svétel, aby lidé
vidéli na cestu.

O mnoho let pozdéji, kdyz jsem tédpal ve tmé a zoufale se snazil naucit uméni
prodeje, narazil jsem na knihu, kterd ovlivnila muj zivot. Autobiografii Benjami-
na Franklina. Jeho zivot mi pfipomnél toho lampdre. On také za sebou nechdval
fadu svétel, aby druzi nasli cestu.

Jedno z téchto svétel vy¢nivalo jako majdk. Myslenka, kterou objevil Benja-
min Franklin, kdyZ byl bezvyznamnym a zadluzenym tiskafem ve Filadelfii. My-
slel si o sobé¢, Ze je prosty muz s obycejnymi schopnostmi. Véfil vsak, ze kdyby
nasel tu spravnou metodu, mohl by si osvojit hlavni principy Gspé$ného Zivota.
Nastésti mél vynalézavy mozek a vymyslel natolik prostou a praktickou metodu,
ze ji mize pouzit kazdy.

Franklin vybral 13 Zivotnich zdsad, které podle néj byly nutné nebo vhodné
a snazil se je naucit a ovlddnout. Vénoval tyden plnou pozornost jedné ze zdsad
a timto zptsobem byl schopen projit cely seznam béhem 13 tydni a toto zopa-
kovat ¢tyfikrdt béhem roku. Prepis Franklinovych 13 Zivotnich zdsad najdete na
stran¢ 171. Jsou naprosto stejné jako v jeho autobiografii.

KdyZz mu bylo 79, rozepsal se Benjamin Franklin o této myslence mnohem vic
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nez o ¢embkoli, co se stalo v jeho Zivoté. Této jedné jediné véci vénoval 15 strinek.
Citil, Ze témto zdsaddm vdédi za sviij tspéch a $tésti. Uzaviel téch 13 Zivotnich
zésad vétou: ,Doufdm, ze nékeefi mi ndsledovnici budou pouzivat mého piikla-
du a sklizet tuspéch.”

Kdyz jsem poprvé cetl tato slova, dychtivé jsem vyhledal stranku, kde Franklin
zacal vysvétlovat sviij plan. Béhem let jsem tyto stranky cetl snad tisickrdt. Staly
se pro mé¢ odkazem!

Pomyslel jsem si, Ze pokud to fekl génius, jako byl Benjamin Franklin, jeden
z nejmoudrejsich a nejprakti¢téjsich lidi, co kdy chodili po zemi, véfim, Ze to
byla ta nejdulezitéjsi véc, keerou kdy ucinil. Pro¢ bych to nemél zkusit jako on?
Myslim, Ze kdybych chodil na univerzitu nebo aspon na stfedni, mél bych po-
cit, ze jsem pro takovou obycejnou véc prilis chytry. Ale protoze jsem chodil do
skoly za cely Zivot pouze 6 let, mél jsem komplex ménécennosti. Ovsem zjisténi,
ze Franklin chodil do $koly pouze 2 roky a v soucasnosti, tolik let po jeho smr-
ti, mu nejvétsi svétové univerzity projevuji tctu, pomyslel jsem si, ze bych byl
blazen, kdybych 7o nezkusil. Ptesto jsem to, co déldm, drzel v tajnosti. Bdl jsem
se, ze by se mi lidé smali.

Nisledoval jsem jeho pldn pfesné tak, jak fikal a jak ho pouzil on. Prosté jsem
ho vzal a aplikoval jej pfi prodeji. Ze tfindcti Franklinovych Zivotnich zdsad jsem
pouzil Sest a pfifadil sedm dal$ich, o kterych jsem si myslel, Ze mi v byznysu
budou k uzitku. Zdsad, ve kterych jsem byl obzvl4st slaby.

Tady je seznam a poradi, jak jsem je pouzival:

Entuziasmus.

Porddek: sebeorganizace.

Vzij se do toho, co chce ten druhy.
Nauc se kldst otdzky.

Hledej klicové problémy.

MI¢ a naslouche;j.

Upfimnost: zaslouzit si davéru.

PN AV AP

Poznej vée o svém odvétvi.

9. Ocen a chval.

10. Usmivej se a bud $tastny.

11. Pamatyj si jména a obliceje.

12. Nezapomen na zdkaznika.

13. Uzavfi obchod: motivuj zdkaznika k ¢inu.

Vyrobil jsem si pro kazdou Zivotni zdsadu karticku ,Pfipominka do kapsy*,
s krdtkym souhrnem principt, podobnych Pripominkdm do kapsy, které jste na-
sli pod kapitolami v celé knize. Prvni tyden jsem v kapse nosil karticku Entu-
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ziasmus. Béhem dne jsem si procital tyto principy, obzvld$t v momentech, kdy
jsem citil nejistotu. Rozhodl jsem se, ze v jednom tydnu zdvojndsobim dévku
nadseni, které jsem vklddal do prodeje a bézného Zivota. Druhy tyden jsem nosil
karticku Pofddek: sebeorganizace. .., a pak dalsi a dalsi.

Po tfindcti tydnech jsem zacal znovu s prvni kartickou Entuziasmus. Videl
jsem velké zlepseni a zacal pocitovat vnitini silu, o které jsem dfiv nemél ani
tuseni. S kazdym tydnem jsem vic a vic pronikal do podstaty té které Zivotni
zésady, aby se mi zaryla pod kazi. Mijj byznys se stal mnohem zajimavéj$im a
daleko vice vzrusujicim!

Na konci roku jsem dokondil ¢eyfi cykly a zjistil, ze vée déldm nevédomky
ptirozenéji, coz bych pted rokem rozhodné nedokdzal. Ackoli jsem nebyl zdale-
ka mistrem v pouzivdni téchto princip, zjistil jsem, ze tento jednoduchy plin
je skute¢né magickym zatfikadlem. Pochybuji, ze bych si bez toho vypéstoval
svlj entuziasmus... véfim, Ze pokud bude clovék péstovat entuziasmus dostateéné
dlouho, dosdhne cehokoli!

A co mé prekvapilo nejvic: VSichni vétSinou slyseli o Franklinové tfindcti-
tydennim pldnu, ale nikdy jsem nepotkal nikoho, kdo by to zkusil. Benjamin
Franklin na sklonku dlouhého a Gzasného zivota napsal: ,Doufim, Ze néktefi
mi ndsledovnici budou pouzivat mého piikladu a sklizet uspéch.”

Nevim o ni¢em uzite¢néj$im, co by mohl obchodni manazer udélat pro své
prodejce pro zajisténi jejich dspéchu, nez ulozit jim tento pldn jako absolutné
povinny.

Pamatujte, Ze Franklin byl pfedev$im védec a tento pldn md védecky zaklad.
Kdyz ho budete odmitat, odmitnete jednu z nejprakeictejsich myslenek, kterd
vam byla kdy nabidnuta. Vim, jak byl tento pldn pro mé uzite¢ny a stejné tak
muze byt pro kazdého, kdo jej zkusi. Neni to jednoduchy zpuasob, ale snadnd
cesta neexistuje. Jednoznacné je to jistd cesta k tspéchu.
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FRANKLINOVYCH 13 ZIVOTNICH ZASAD

(sepsal jsem je tak, jak je Franklin pouzival)
Stitdmost - ,jez do polosyta, pij do polopita“.
Mléeni - nemluvte, pokud to nepfinese uzitek vim nebo ostatnim, a vy-
hnéte se bezvyznamnému tlachdni.
Porddek - urcete vécem své misto; a vSemu, co déldte, stanovte ¢as.
Rozhodnost - rozhodnéte se, co musite vykonat; pro co se rozhodnete, to
vykonejte bezchybné.
Skromnost - nerozhazujte; konejte dobro pro druhé i pro sebe, ale neplyt-
vejte.
Pracovitost - neztricejte Cas; budte vzdy zaméstnani né¢im uZite¢tnym a
nedulezité véci nedélejte.
Uprimnost - nepouzivejte lez, kterd boli; myslete a jednejte Cestné a spra-
vedlivé, pokud mluvite, mluvte slusné.
Spravedinost - nezranujte nikoho svou nespravedlnosti a nezapominejte,
ze je vasi povinnosti pomahat druhym.
Zdrzgenlivost - pfedchdzejte extrémiim; zdrzte se projevii nesndSenlivosti a
ptilisného vzteku, i kdyz si myslite, Ze si to dotyény zaslouzi.
Cistota - netolerujte nic necistého ani na svém téle, na svém odévu, ani
tam, kde bydlite.
Vyrovnanost - nenechte se vyvést z miry malickostmi, béZnymi nehodami
nebo vécmi, které nemiizete ovlivnit.
Slusnost - chovejte se tak slusné, abyste se nemuseli za sebe stydét a abyste
neposkodili povést jinych.
Pokora - naslouchejte druhym s pokorou, i kdyZ s nimi nesouhlasite,
jak to hldsal Jezi$ a jak to popsal Sokrates ve svém uméni dialogu.



Pojdme si vazné promluvit

Kgybych byl vas bratr, vite, co bych vdm fekl?
eztricejte Cas!

Nevim, kolik vdm je, ale pfedpoklddejme, Ze tak néco kolem pétatiiceti. Je to
1émé¥ pozdé, nemyslete si! Nebude trvat dlouho, bude tady ¢eyficitka a po Ceyficit-
ce ¢as leti jako splaseny. Vim o tom své; v dobé, kdy toto piSu, je mi jednasedesat
a nechce se mi tomu véfit. Kdyz si uvédomim, jak rychle utekl ¢as od doby, kdy
mi bylo Ctyficet, toéi se mi z toho hlava.

Nyni, kdyz jste precetli tuto knihu, asi tusim, jak se citite. Asi bych se citil stej-
né po jejim prvnim precteni. Dovédéli jste se toho hodné, moznd vés to trochu
zmitlo a nevite, kde zacit. Co s tim?

Muzete si vybrat ze tff moznosti:

ZAPRVE: Nedélejte nic. Ale pokud s tim nic neudélate, ¢teni téro knfzky byla
pro vds naprosta ztrata casu.

ZADRUHE: Muete si fict: ,Je tu spousta zajimavych myslenek a ndpadi, tak
se s nimi pokusim udélat to nejlepsi, co mtizu.*

S takoviym pristupem vam predpoviddm nedispéch.

ZATRETT: Mazete si vzit k srdci radu jednoho z nejvétsich myslitela, keery
kdy pfiSel na svét - Benjamina Franklina. Vim pfesné, co by fekl, kdyby bylo
mozné si sednout vedle n&j a pozddat ho o radu. Rekl by vdm, 7e je nejlepsi zadit
pouzivat tyto zdsady postupné, kazdé zvlast vénovat tyden zvySenou pozornost a
na zbytek zatim nebrat zretel.

At uz jste tiskaf, prodejce, bankét nebo pouli¢ni zmrzlindf, pfedpoklddejme,
ze si vyberete takovych tfindct zivotnich zdsad, které se k vdm nejlépe hodi. Tim,
ze se soustfedite v danou chvili jen na jednu z nich, dostanete se s ni béhem
jediného tydne mnohem ddl nez jinak za cely rok. Nové nabytd sebedtvéra vds
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velmi ovlivni a na konci tfindcti tydnt budete svym pokrokem prekvapeni. Jestli
si prtelé, kolegové a rodina tentokrit nevSimnou vasi velké zmény, s jistotou
vim, ze pokud cely cyklus zopakujete, uvidi tu velkou zménu kazdy.

Uzaviu tuto knihu tim, ¢im jsem zacal.

KdyZz mé Dale Carnegie pozval, abych s nim délal prednasky, ptipadal mi ten
ndpad naprosto neredlny. Ale kdyz jsem stél pfed témi nad$enymi mladymi lid-
mi, inspirovali mé natolik, Ze jsem brzy délal néco, co by mé nikdy nenapadlo,
ze je mozné. Ve tficeti méstech po celé Americe jsem absolvoval kazdy vecer tfi
predndsky, pét dnti v tydnu.

Jeste vési blaznovstvi byl ndpad, Ze mdm napsat knihu, ale pustil jsem se i do
toho. Se vzpominkou na tvife, které byly neustdle pfede mnou, a lidi, co mé
povzbuzovali, jsem zkousel napsat knihu tak, jako bych pfedndsel - a tady je
vysledek. Doufdm, 7e se vim bude libit.
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DOPORUCUJEME KNIHY

Podnikatelsky mytus
Michael E. Gerber

Rozsitend edice této fenomenalni knihy pro start a rist vasi
firmy se stala bestsellerem. Konzultant Michael E. Gerber
diky zku$enostem z malého a stfedniho podnikdni vysvét-
luje, jak z oby¢ejné firmy udélat Gspésny byznys a vyhnout
se problémiim, které pohlti v zaddtcich 80% malych firem.
Michael Gerber vés provede vSemi kroky, které je nutné
v zivoté spolecnosti udélat - od détskych podnikatelskych
let pres dospivini az po dospélou fungujici a perspektivni
firmu.

Kniha je privodcem k dspéchu pro veskeré druhy byznysu.
Vysvétluje, jak prenést fesent, kterd nabizi Gspé$né fungujici
systém franchisingu, do vasi firmy. Dozvite se asto piehli-
zené skutecnosti:

1. jaky je rozdil pracovat na vasi firmé a ve vasi firmé

2. pro¢ vétsina zadinajicich firem skondi a jak tomu predejit.
Cena: 295 K¢

www.mujuspech.cz

Ovlddnéte svij vnitfni hlas
Blair Singer

Vite, jak ziskat vice energie, sebevédomi a schopnosti do-
sahnout v zivot¢ svych snti? Kniha Blaira Singera, ktery je
jednim z poradcti Roberta Kiyosakiho, ukazuje ¢tendftim
cestu, jak zvitézit nad pochybami a prozit zivot ve $tésti
a bohatstvi. Pomoci jednoduchych technik prelstite svij
vnitini hlas béhem nékolika sekund a cile isny, které se
zdaly byt nedosazitelné, budou snadné.

Cena: 249 K¢ ve. DPH

www.blair-singer.cz

8 tajemstvi Uspéchu

Richard St. John
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Najdete smys! ve svém ivoté a praci

Napsal  ustroval
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8 TAJEMSTVI USPECHU
Richard St. Johnson

KdyZz se mald divka v letadle zeptala Richarda St. Johna,
co skute¢né vede k tspéchu, netusil, jak moc mu nevinnd
otdzka zméni zivot. Po 7 letech vyzkumu, 500 rozhovorech
se slavnymi lidmi jako jsou Bill Gates, Richard Branson,
zakladatelé Googlu ¢i Donald Trump, vznikla kniha 8 ta-
jemstvi tspéchu. Tajemstvi nebyla vybirdna autorovym pfe-
sveédéenim ¢i ndzorem. Veskeré rozhovory piepsal do po-
¢itade, prostiednictvim obrovské databdze analyzoval kazdé
sdéleni a nyni vdm predklddd 8 charakterovych vlastnosti,
které maji uspésni lidé spole¢né. Téchto 8 tajemstvi funguje
napfi¢ obory — od byznysu, pfes védu, sport az po uméni ¢i
kazdodenni zivot. Kniha je zdbavnd a inspirujici!

Cena: 249 K¢ v¢. DPH

www.8tajemstvi.cz

Nisledujte své srdce
Andrew Matthews

Kniha Nésledujte své srdce od Andrew Matthewse Vim po-
miiZe najit smysl v zivoté a prici. Je o tom jak délat to co
mite rddi a najit vnitini klid.

Jak se vyporddat s katastrofami a neobvinovat z toho svou
matku. Jak $tastni lidé pfemysli a pro¢ jsou bohati lidé bo-
hati. Je o tom co délaji lidé co stdle prohravaji a jak nebyt
jako oni. Kniha je ilustrovand a snadno se ¢te. Byla pieloze-
na do vice nez 38 jazyki a prodalo se ji vice nez 2 miliony
vytiska.

Cena: 268 K¢

www.mujuspech.cz



