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PODEKOVANI

Tato kniha sluc¢uje nejleps$i myslenky, techniky a strategie, které jsem se naucil a také
vyzkousel za celou svou tficetiletou kariéru.

Citim se tedy vdécen a zavazan tisictim profesionalnich prodejcti, s nimiz jsem mél moz-
nost po ta léta spolupracovat a néco se od nich naudit.

Ptedmét prodeje zahrnuje celé spektrum lidského chovani od psychologie, ekonomie,
teorie presvéd¢ovani a prodeje az k rozvoji osobnosti a v§echny druhy komunikace. Lidi,
od nichz jsem se uil, je prili§ mnoho, nez abych je vSechny vyjmenovaval jednotlivé, ale
oni o tom védi.

Obzvlasté chci podékovat Danu a Kerimé Brattlandovym, svym drahym prateliim
a partnertm, ktefi mi celd 1éta pomahali $ifit tisicim profesionald mé seminare o tom, jak
prodavat. Ze stejnych divodil patii stejny dik mym pratelim a obchodnim spolupracovni-
kim Tomu Gundrumovi, Jimu Kaufmanovi, Ronu Marksovi, Brianu Dodgeovi a jedine¢-
nému Charlesi Whitnellovi z Nashvillu.

Velikansky dik dluzim také svym prateliim a spolupracovniktim, kteti se mnou po ta léta
pracovali na vybru$ovani tohoto materialu a nasich vycvikovych programi. Rad bych podé-
koval Vossovi a Robiné Grahamovym, Stevovi a Diané Munteanovym, Jeffovi Gardnerovi,
Montovi a Kathy Lewisovym, Miku Pastorovi, Cynthii Forbesové, Brooke Bovové, Chucku
Suterovi, Nicku Rooseveltovi, Cliffu Hurstovi, Davidu Pembertonovi, Danau Kirbymu,
Mary Jane Arnoldové, Johnu Carrolovi, Toni Harkins-Taylorovi, Donu Klassenovi, Marku
Laughranovi, Kathy McGovernové, Tomu Russelovi a Daleu Wernetteovi.

Mezinarodni drzitelé mych koncesi maji za sebou vyjimecnou praci, kdyz tento mate-
rial a nase vycvikové programy tvorivé prelozili a ptizpusobili cizim jazykiim a kulturam.
Obzvlasté bych chtél podékovat témto: Ib Moller a Paul Fergus (Kanada), Calos Dias
(Latinskd Amerika), Sune Gellberg (Svédsko), John a Imelda Butlerovi (Irsko), José
Marques, Pedro Donioso, Pedro Matos, Tony Paulo a Vincento Rodrigues (vSichni
Portugalsko), Thom a Beverley Shieldsovi (Novy Zéland), Bill Natsume (Japonsko a Tchaj-
wan), Robert Yu (Tchaj-wan), Cosimo Chiesa de Negri a Emilio Duro Pamies (Spanélsko),
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Thrainn Kristjansson a Fanny Jonmundsdottir (Island), Enrico Masserini a Carla Cecere
(Italie), David Cheung (Hongkong).

Nakonec a snad i nejvice ze vSech si zaslouzi muj dik i ma baje¢na agentka Margret
McBrideovd, a sice za svij vklad do véci, svou radu a pomoc pfi psani, dale pak muj vyni-
kajici vydavatel Bob Bender (Simon & Schuster), md odpovédna redaktorka Gypsy da
Silvaova (Simon & Schuster) a jeji vzdy skvély a pozoruhodny redaktor Fred Chase.

Vam vSem vyjadfuji timto svij nejhlubsi vdék a dik za vSe, co jste ucinili, aby tato kniha
spatfila svétlo svéta.



Mym bdjecnym ditkdm
Christiné, Michalovi, Davidovi a Catheriné,

nejznamenitéjsim prodejciim, jaké jsem kdy poznal.

O péci, komunikaci, presvédcovani a diilezitosti vztahii

jsem se naucil od vds vic nez od vech ostatnich dohromady.



PREDMLUVA

Rad navstévuji knihkupectvi. Nedavno jsem si pfi prochdzeni regalti s knihami rozdé-
lenymi podle témat a zanr v§iml, Ze bezkonkuren¢né nejvétsi prostor v nich zabiraji
knihy o ,,motivaci“ a managementu, coz mé zaujalo. Nejprve mé prekvapilo zjisténi, ze co
do mnozstvi titultl pfekonavaly historickou faktografii, Zivotopisy, a dokonce i zamilované
romany pro Zeny. Pak jsem si ale uvédomil, Ze pravé motivace, prodej a management jsou
témata, ktera silné rezonuji pracovnim Zivotem statisicti lidi v Ceské republice. Jsou to
zaroven oblasti, ve kterych rada lidi opakované nenachazi tu pravou cestu a snazi se mnoh-
dy uz léta prijit na to, kudy vede ten spravny smér.

Pro laika je extrémné tézké se zorientovat v mnozstvi tituld, které se na trhu vyskytu-
ji. Mnoho knih ma opravdu co nabidnout. Pro mé osobné maji tu nejvétsi ,,silu® knihy
Briana Tracyho, ktery dal obrovsky vklad know-how do mého podnikani nejen diky svym
kniham, ale také diky nékolika osobnim setkdnim. Tracyho knihy jsou velmi oblibené také
v nasi spole¢nosti Broker Consulting, ve které nyni pracuje zhruba 1 200 profesiondlnich
obchodniki - finan¢nich konzultanti. Nejvice asi ta, kterou pravé drzite v rukou.

Kniha Jak mnohem lépe proddvat shrnuje vSe podstatné, co pottebuje obchodnik védét,
aby mohl byt na svém trhu uspésny. Nezabyva se pouze technikami, ale ukazuje celou
gkalu oblasti, které tvori sttipky mozaiky Gspé$ného prodeje v tom nejpozitivnéj$im smy-
slu slova. Ukazuje, jak dulezité je pochopit potieby klienta, ale zaroven dava navody, jak
se neprodavat pod cenou. Ukazuje, jak pracovat sam se sebou a zlepsovat se v jednotlivych
oblastech osobniho rozvoje.

V ¢em tkvi tajemstvi Briana Tracyho? Proc¢ jsou jeho knihy tak uspésné nejenom u nas,
ale po celém svété? Odpoved ziskate, kdyz se s Brianem osobné setkate. Brian Tracy je
profesional, kterého zrodila praxe. Sam je tspésny obchodnik a leader. Své praci se vénuje
na sto procent. Jiz nékolikrat jsme méli piileZitost ho pozvat k ndm do Ceské republiky,
aby pro nas usporadal seminaf. Vidy byl $pickové pripraveny a sklidil boutlivy potlesk.
Kdyz jsme pak ptijedné z jeho milych navstév jeli po Vltavé vyletni lodi, ochotné pohovoril
s kazdym, kdo mél zdjem, a podélil se o své know-how. O ¢em piSe, to také déld. A jeho
prezentace je diky tomu extrémné presvédciva.
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Brian Tracy popisuje véci ohledné prodeje velmi srozumitelné, dd se fict jednoduse.
Ptesto vam doporucuji, abyste knihu Jak mnohem lépe proddvat necetli jako roman. To
znamend jednou a pak ji odlozili do knihovny. Naopak, kniha muze byt neslabnoucim
zdrojem inspirace. Mnoha nasim konzultantim se osvéd¢ilo, kdyz si pfi prvnim ¢éteni
v ni nasli véci, které jim pfi prvnim ¢teni unikly. To je efekt, ktery nastavd, kdyz se jako
obchodnik zlepsujete, kdyz rostete. Otevira se pfed vami obrovské pole znalosti, védomosti
a hlavné dovednosti.

Znam $pickové obchodniky, ktefi tuto knihu ¢tou jiz ponékolikaté béhem poslednich
péti let. Dobrych pokrokd miizete ale dosahnout pouze ve chvili, kdy své vzdélani spojite
s praxi. Jakykoliv obchod stoji na uméni jednat s lidmi. S ¢im vét$im mnozstvim lidi budete
jednat, tim lep$im obchodnikem budete. A jak piSe Brian Tracy, miiZete se ve vasem oboru
stat i jednim z nejlepsich obchodnikil v Evropé. Je to redlné. A zavisi to jen na vis.

Klicem k tomu, aby se kdokoliv z nas mohl stat jednim z nejlepsich ve svém oboru, je
neustalé zlepsovani sebe sama. I maly rozdil ve vasich schopnostech oproti tomu, co je
na trhu bézné, mtize vést k vyrazné lep$im vysledkim. Pro¢ tedy tolik lidi svych vysnénych
vysledkl nakonec nedosahne? Pri¢in miize byt mnoho. Mélo prodejnich aktivit, slabé
studium, nedostatek discipliny, nedostatek vnitfni motivace. Ti nejlepsi obchodnici maji
zdravé sebevédomi, ale uméji si priznat, Ze mohou vyuzit fadu prileZitosti ke zlepseni.
Zkratka a dobrfe nemysli si o sobé, Ze jsou dokonali, a hledaji moznosti, jak se posunout
dal. Nékolik mych blizkych kolegii ¢te knihy kazdy den uz fadu let. Maji pro tuto ¢innost
specialné vyhrazeny cas. Jejich pracovni vysledky jsou bez prehanéni fenomenalni. Kdyz
vénujete svému rozvoji pravidelné kazdy den nékolik desitek minut, kolik ¢asu to je za rok
nebo za pét let? Je to cas, ktery dokaze odlisit ty nejlepsi od priméru.

Doufam, ze vam setkani s proslulym s$kolitelem leadrti Brianem Tracym a jeho knihou
Jak mnohem lépe proddvat pomuize stejné dobfe jako lidem v mém okoli a posunete se diky
ni vyrazné kupredu, at uz jste na jakémkoli levelu.

—Petr Hruby, generalni feditel Broker Consulting
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UVOD

Tato kniha pfispéje vic nez kterakoliv jind kniha nebo ¢lanek, ktery jste Cetli, ke zvyseni
vaseho prodeje. Byla napsana na zakladé vice nez tficetiletych zkusenosti s pfimym pro-
dejem zbozi. Ve, co tato knizka obsahuje, bylo provéfeno a vyzkouseno pravou zkouskou
ohném pti skute¢ném prodavani. Tisice prodejci ze stovek riiznych oblasti obchodu a pra-
myslu tyto myslenky, metody a techniky vyuzivaji jako odrazovy mistek k vy$inam, kde se
nachdzeji jen $pic¢kovi prodejci.

Po mnoha letech pfimého prodeje jsem v roce 1981 témto metodam zacal vyucovat pro-
dejce na svych Zivych semindfrich. Posluchaci si tyto seminare oblibili natolik, ze vysledky
na sebe nenechaly dlouho ¢ekat. Nahral jsem program na audiokazetu a sestavil tak sérii
zvanou Psychologie prodeje (The Psychology of Selling). Tento program na Sesti kazetach
vydala firma Nightingale-Conant Corporation z Chicaga a dodneska prodala vice nez
200 000 komplett, coz z néj pti 70 dolarech za kus ¢ini nejprodévanéjsi program na téma
prodeje v déjinach!

V roce 1987 jsem seminaf vylepsil a nahral na video jako pétatticetidilny vycvikovy
program vyuky profesionalniho prodeje, Novd psychologie prodeje (The New Psychology of
Selling). Uz jim prosly desetitisice muzii a Zen z velkych podnikt i malych firmicek, z celych
Spojenych statii a Kanady. Vétsina z nich pfi prodeji zaznamenala dramaticky rist, nékdy
i ze dne na den. Tato ucinnd a prakticka priuprava pro prodej byla prelozena do ¢trnacti
jazyki a vyuluje se v jedenatiiceti zemich, véetné Japonska a Ciny. Je to asi nejoblibenéjsi
vycvikovy program o prodeji na svéte.

Od chvile, kdy jsem zacal tyto myslenky predndset na vefejnosti, jsem uz mluvil pred
vice nez jednim milionem lidi z tisicti podnikd, ktefi prodavali snad vse, na co si pomy-
slite. Mluvil jsem pfed podomnimi prodavaci i pfed obecnimi hospodarskymi planovadi.
Pouhym uplatnénim téchto napadii dosahl nespocet tisicti z nich rychlého ristu prodeji
a zdvojnasobeni, ba dokonce ztrojnasobeni svych osobnich pfijmi. Mam stohy dopi-
st od zen a muzu, ktefi ve své kariéfe prodejce provedli zdsadni prevrat tim, Ze zacali uzivat
metod a technik, které se vy naucite také.
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Ale nez vam povim néco o sobé a také o obsahu této knizky, chtél bych vam povédét néco
o vds samotnych. Uz ted o vas jakozto prodejcich vim tfi véci, které jsou nezbytnym predpo-
kladem pro dosazeni tspéchu v tomto zaméstndni.

Za prvé: vim, Ze mate jedno z nejtézsich zaméstnani na svété. Ma rizné stupné obtiznos-
ti, od obtizného pres velmi obtizné k nesmirné obtiznému. Jedno mu ale zistava - je porad
obtizné. Prodavat je dfina. Vzdycky to tak bylo a vzdycky to tak i bude. A ¢im vyspélejsi
hospodarstvi, ¢im vétsi konkurence panuje na trhu, tim vétsi dfina to je.

Ale vy se nevzdavate a prodavate stale dal. Dal, den za dnem vyhledavate mozné zakazni-
ky, premlouvate je, ddl ¢elite neustalému odmitani, prohram, zklamani, roz¢arovani a zma-
fenym velkym ocekavanim jakoZzto nevyhnutelné a neodmyslitelné ¢asti své prace. Snad si
i stéZujete, ale prece $lapete ddl. Jste pravymi hrdiny a hrdinkami nejen svéta obchodu, ale
i nasi spole¢nosti.

Za druhé, jste ¢lovék c¢inu. Nez zbtihdarma tlachat, to se radéji pustite do dila. Jste ¢lové-
kem, jenz spiSe sviij osud tvori, nez aby se jim nechal vlacet. Jste pinem nad svym Zzivotem.

Jste-li s né¢im nespokojeni, nesedite na bobku, ale néco s tim délate. Sama skute¢nost, ze
jste si vybrali tuto knihu, je ditkazem vaseho silné ¢inorodého zamétent.

Treti véci, kterou o vas vim, je, Ze vas$ osobni a profesni rozvoj je pro vas alfou, betou,
ba i omegou. Chépete, Ze vas zivot se zlepsi pouze tehdy, zlepsite-li se vy sami. Vite, ze
Zijeme ve spole¢nosti zalozené na znalostech a Ze vyska, do které dospéjete, bude zalezet
na hloubce, do niZ se pti vlastnim sebezdokonalovani ponotite. Vichni vrcholovi prodejci
jsou zaroven i horlivymi studenty svych profesi.

O prodavani existuje na tfi tisice knih a vSechny obsahuji cenné, nékdy i velice cenné mys-
lenky. Za poslednich tricet let jsem precetl more knih a ¢lankd, abych se zdokonalil a abych
také dokdzal pomoci svym studentlim zlepsit se. Tato kniha je vSak jina. Pfebira ty nejlepsi
napady a praktiky, které byly v oboru prodeje objeveny od pocatku stoleti, a vytvari z nich
smés, ktera je obsahlejsi a u¢innéjsi nez vSechny ostatni pred ni. Bezpocet lidi se s pomoci
téchto myslenek dostal ze samého dna svych prodejnich moznosti az na vrchol, od za¢inajicich
prodejcti se vypracoval na kapitany pramyslu a od vystrasenych chuddkii na nejlépe placené
a nejsebevédoméjsi lidi v Americe.

Ptesto ale nez za¢neme, rad bych vam vypravél sviij vlastni pribéh. Nebyl jsem vzdy
prodejcem. Kdyz jsem vyrustal, nikdy mé ani nenapadlo, ze bych se nékdy zivil prodejem.
K prodeji jsem se dostal, az kdyz nic jiného nezbyvalo, az kdyZz uz nebylo nic jiného, na¢
by si mne najali. Za¢inal jsem hodné dole a myslel jsem si, Ze jsem jediny, komu se to pfi-
hodilo. Ze stfedni $koly jsem vyletél a dostal praci umyvace nadobi v jednom hotylku. Kdyz
jsem o tuhle préci prisel, stal jsem se umyvacem aut. Pak jsem zase umyval podlahy. Chvili
jsem si myslel, Ze mym poslanim bude pordd néco umyvat.

Z nejriznéjsich diivodi jsem u Zadné prace dlouho neztstal. Nemél jsem ani maturitu,
ani dovednosti, které by se daly prodat. Musel jsem vzit, co se nabizelo. Pracoval jsem na pile,
tam jsem sklddal dfivi na kupy nejprve na odpolednich sménach, pak na no¢nich. Kdyz nebyla
prace, vyjel jsem svym starym autem nahoru do hor a nasel si praci u drevari. Mozna, Ze to
zni romanticky, ale zkuste nékdy pracovat dvanact hodin denné s motorovou pilou, v tfiattice-
tistupriovém horku, kdyz se na vas lepi msice a prach a vy se mofite v brazdé po buldozerech
a obrich ndkladacich. Neni na tom zhola nic romantického.



12 JAXK MNOHEM LEPE PRODAVAT

Jednou jsem i kopal studny. To je tak, kdyZz za¢nete na zemi, ale misto abyste stoupali
vzhtiru, klesate hloubéji a hloubéji. A kdyz mate $tésti, mate i smulu, ponévadz jste nasli
vodu, uz vés nepottebuji a propusti vas. Tohle ¢lovéka moc nepovzbudi.

Kdyz prisla zima, zamifil jsem si to zpatky na praci do hotelovych kuchyni, kde bylo alespon
teplo. Pracoval jsem jako délnik na stavbé, potom jsem v tovarné osm hodin denné srouboval
matky na Srouby. KdyzZ uz postupné jedna po druhé ubyvaly i tyto prace, byl jsem jednu dobu
nezaméstnany a na podpore. Casto jsem spaval v auté, nékdy také na zemi vedle ného. Kdyz mi
bylo jednadvacet, dostal jsem misto na norské nakladni lodi jako nejnizsi lodni délnik, takovy
»chlapec pro véechno®. Ve tfiadvaceti jsem o znich pracoval na farmeé a spal ve stodole na sené.

A7 poté, kdyz uz nebyla k mani Zddna manualni prace, jsem se dostal k prodeji. Mésto
jsem neznal, mél jsem hluboko do kapsy a byl tak trochu zoufaly. Vzal jsem proto prvni
komisiondafsky prode;j”, na ktery jsem narazil. Jezdil jsem od obchodu k obchodu a nabizel
kancelarské zbozi.

Stejné jako skoro kazdy prodejce jsem nemél zadné znalosti o prodeji, kromé znalosti
o0 zbozi. O préci prodejce jsem nemél ani potuchy a nevédél jsem, Ze jde dilem o uméni
a dilem o védu. Mél jsem za to, ze clovék prosté vyjde ven, najde lidi, ktef{ by byli ochotni
poslouchat néco o jeho vyrobku, a kdyz by téch lidi bylo dost, nasel by se ur¢ité nékdo, kdo
by koupil.

S timto ndzorem jsem dlouhé a Gnavné hodiny prochodil po ulicich, busil na dvete
a tak tak si vydélaval na holé Zivobyti. Bydlel jsem po nocleharnach a levnych hotelich.
Casto jsem mista ménil, ale vzdycky to bylo za provizi z kazdého prodeje, jen tak jsem mél
alespon na néjaké jidlo a stfechu nad hlavou. Vé¢né jsem byl na miziné a kazdy dolar jsem
v dlani tfikrat obratil.

Nastésti jsem ale mél dvé véci, které mé nakonec zachranily od bédného Zivota v tichém
zoufalstvi. Prvni byla to, Ze jsem se nebal tvrdé prace. Byl jsem ochoten brzy vstavat a celi¢-
ky den klepat na dvefe az do pozdniho vecera, kdyzZ to bylo nutné, abych sehnal zakazniky
a predvedl jim zbozi.

Za druhé horlivé jsem studoval prodej a snazil se ze zkuSenosti poucit, abych v budouc-
nosti neopakoval stejné chyby. Presto jsem vSak ve svych ¢tyfiadvaceti letech stale chodil
po ulici ve své rychleschnouci kosili, kterou jsem noc pred tim vymachal ve dfezu v nocle-
harné, a ve své ptipinaci vazance. Mél jsem jen jeden par oslapanych bot, jenze o par Cisel
vétsich, takze pri chizi trochu klapaly. Sice mé to uzivilo, ale jen tak tak.

Pak v mém Zivoté nastal zvrat. Objevil jsem zakon, ktery vyrkl Sokrates uz v roce
410 pt. n. L. Byl nazvan Sokratovym zdkonem kauzality, dnes jej zname pod nazvem zakon
pric¢iny a nasledku.

Zakon piitiny a ndsledku je prosty. Riké, Ze n$ vesmir se {di zdkony, nikoli ndhodou.
Ve, co se déje, ma néjaky diivod, néjakou pri¢inu. Pokud mtiZete jasné fici, jakého nésled-
ného efektu chcete dosahnout - bohatstvi, zdravi, §tésti ¢i ispéchu v prodeji — a dokazete
vystopovat ¢iny, které tomuto efektu predchdzely, miizete vykonat stejné ¢iny a doséhnout
stejného vysledného efektu.

Bylo to tak prosté. Vlastné fikal, Ze pokud chci ja nebo kdokoliv mit dspéch v prodeji
a udélam vse, co délaji ostatni Gspé$ni prodejci, dosdhnu stejnych vysledkil.

Nejlepsim prodejcem v nasi firmé byl kolega Pete. Nosil drahé obleceni, zil v prekras-
ném byté, ridil pékné auto, obédval v nejlepsich restauracich a mél kapsy nadité dvacetido-

1) Komisiondf'sky prodej, obstaravatelsky prodej = prodej, ktery prodejce provadi za provizi pro jinou osobu, ale svym jménem.
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larovkami. Létal tryskacem nejen obchodné, ale i za zabavou. Mél to, co jsem chtél ja, a tak
jsem se rozhodl pozadat ho o radu.

Kdyz na to tak vzpomindm, jesté ted si vybavuji, jak jsem k nému prisel a pozadal ho
0 pomoc, ochota z néj jen srsela. Zeptal jsem se ho, coze to vlastné udélal, Ze je tak Gspé$ny
prodejce. Na oplatku se mé zeptal on, jak to délam ja - jak prodavam.

Nevédél jsem, co ma na mysli. Jak uz jsem fekl, prodaval jsem tak, ze jsem klepal
na dvefe kancelafi a bytil, dokud se nenasel nékdo, kdo by mi naslouchal, a pak jsem
odrecitoval basnic¢ku plnou krasnych slovi¢ek vychvalujicich mé zbozi, jak jsem to vycetl
z brozury. Pak se mé zeptal: ,Mohl bys mi predvést svou prezentaci?“

Byl jsem trochu v rozpacich. Uz jsem néco slysSel o prodejnich prezentacich, ale nebyl
jsem si jist, co to vlastné je. Pozadal jsem ho proto, zda by mi nemohl on predvést svou
prezentaci, a on souhlasil.

Vzal papir a posadil mne po své pravici. Predstiral, Ze jsem jeho zakaznik, a zacal se mé
tazat. Mé odpovédi psal na papir a pak mi kladl dalsi otazky, vysvétlil mi vyhody svého
zbozi a tak dale. Bylo to tichvatné, jeho prezentace postupovala od véeobecného k jednotli-
vostem, od vzhledu vyrobku k jeho vyhodam, od obecného zajmu k ochoté uzavtit obchod.
Skwvelé!

Tohle pro mé znamenalo meznik v mém Zivoté. Od tohoto okamziku jsem misto toho,
abych jen neustéle mluvil, spiSe predvadél, neplytval slovy a také kladl otazky. Pred tim, nez
jsem zac¢al mluvit o svém zboZi, jsem se snazil dozvédét néco vic o pozici zakaznika, 1épe
jsem naslouchal a peclivé si psal poznamky. Ukazal jsem zakaznikovi, jaké vyhody vyrobek
skyta, a pomoci otdzek jsem si vymezil, co hlavné zakaznik chce a proti ¢emu ma vyhrady.
A objemy mych prodeji zacaly stoupat.

Kdyz jsem Peta pozadal o dal$i rady, poskytl mi nékolik myslenek o tom, jak sjednavat
schiizky, jak informovat zdkaznika, jak prezentovat vyrobky v tom nejlep$im svétle, jak
co nejlépe odpovédét na dotazy a jak uzavirat obchod. Pak se mé zeptal, zda jsem uz cetl
néjakou knihu o prodeji.

Coze? Knihu o prodeji? V Zivoté mé ani nenapadlo, Ze o prodeji existuji knihy, a nejen
knihy, ale i celé knihovny. To byl pro mne druhy meznik v Zivoté. Zacal jsem vyhledavat
knihkupectvi a skoupil a precetl vse, co se o prodeji dalo sehnat. Vstaval jsem v pét rano
a Cetl dvé hodiny, psal si poznamky a délal plany o tom, jak ndpady, o nichz jsem se pravé
docetl, vyuziji v nadchdzejicim dni. Mé prodeje neustale rostly.

Brzy potom, co jsem o prodeji zacal ¢ist, jsem narazil na magnetofonové kazety. Byl to
dalsi prilom v mé kariéfe prodejce. Byl jsem az prekvapen tim neuvéfitelnym mnozstvim
cennych informaci, které byly dostupné. Hodiny a hodiny jsem poslouchal profesionaly,
jak predvadéji své prezentace, a peclivé si psal poznamky. Brzy jsem mél knihovnu plnou
knizek a kazet, a protoze jsem ve studiu nepolevoval, bylo to vidét i na mych prezentacich
- byly vycizelovanéjsi a v kazdém sméru lepsi. Objemy mych prodejit nadale stoupaly.

Hledme, hledme, snad nejvétsi objev vSech dob: K dosazeni svych cili staci prijit na to,
co udélali jini pied vami, aby docilili toho, co chcete vy ted.

Kli¢ k uspéchu tkvi v u¢eni se od odborniki. Klidné zkopirujte to, co délaji nejlepsi lidé
ve vasem oboru, délejte totéz, co délaji oni, dokud se vam to nestane druhou prirozenosti,
a pak - svéte, div se! - mate totéz, co oni.

Treti objev, ktery jsem ucinil a ktery zménil muj zivot, byly Zivé seminare a vycvikové
programy. Za par hodin jsem se naucil tolik, co nejlepsim v oboru trvalo roky, nez na to
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prisli. Usettil jsem stovky, ba tisice hodin, které bych stravil hleddnim toho, co uz bylo
objeveno.

Béhem jednoho roku, po precteni kazdé knihy, po poslechu kazdé kazety a navstévé
kazdého vyukového programu o prodeji, ktery jsem nasel, jsem naramné zbohatl. Zaménil
jsem ubohou noclehdrnu za prostorny a dobte vybaveny byt a k tomu jsem si najal sluzku.
Prestaly mi starosti o penize a nikdy jsem nevysel z domu bez tisicovky v kapse. Létal jsem
letadly, obédval v nejlepsich restauracich a v nejvétsich méstech. Nakonec ze mne udélali
vedouciho obchodniho oddéleni, pozdéji i obchodniho feditele. Dostal jsem na starosti $est
zemi, rozpocet a navic i podily z prodejt vSech svych lidi.

V dobé, kdy mi bylo dvacet pét, jsem najal a vybudoval pétadevadesati¢lennou skupinu
prodejcty, kterd pokryvala oblast $esti zemi a jeji mési¢ni trzby se pohybovaly v miliénech
dolarti. Mél jsem byty ve tfech méstech a Zil Zivot, 0 némz se mi ani nezdélo. A to jen proto,
ze jsem se ucil od nejlepsich lidi a délal to, co oni, dokud jsem nedosahl stejnych vysledka.

Posuiime se nyni v ¢ase. To jsem uZz pobyval ve vice nez 80 zemich 6 kontinentd, tfikrat
jsem objel zemékouli, bydlel v nejlepsich hotelech, obédval v nejvybranéjsich restauracich,
zkratka mél jsem vse, po ¢em jsem touzil. Ze véeho nejdilezitéjsi je to, Ze mam dobrou
rodinu, které mohu poskytnout vse potfebné.

Prodaval jsem vzajemné fondy, nemovitosti primyslové i obchodni, nechal jsem posta-
vit kancelarské budovy a obchodni stfediska za miliény a ty pak prodal, prodaval jsem
vybaveni pro tiskdrny a reklamni agentury, kancelaiské potreby a psaci stroje, ¢lenstvi
v klubech poskytujicich nejriznéjsi slevy, prodaval jsem bible, encyklopedie, stavebni
materialy, auta, seminare, kurzy a vyukové programy pro tucty primyslovych odvétvi.
Od A po Z, od aerolinek po zoologické zahrady jsem prodaval takrka vse.

Jako poradce pro prodej a konferenciér na svych semindfich jsem mél moznost setkat
se a pracovat s tisici nejlep$imi prodejci Ameriky, Kanady, Evropy, Australie, Nového
Zélandu stejné jako Asie a mnoha jinych zemi. Stravil jsem s nimi nespocet hodin, sledoval
jejich chovani a poslouchal jejich pribéhy o tom, jak se stali ve svych oborech Uspésnymi.
Srovnal jsem jejich zkuSenosti se svymi a se zkuSenostmi tisicti dal$ich na vSech drovnich
prodeje a zjistil jsem, Ze v8ichni nejlépe placeni prodejci, v kazdém odvétvi, maji cosi spo-
le¢ného.

Jsou si totiz v mnoha smérech takrka k nerozeznani podobni. Nékdy nabizim jako cvi-
¢eni na seminafi fizeni prodeje, ze popiSu nejlepsiho prodejce v daném podniku. Popisu
jeho vlastnosti, chovani a postoje. Obchodni ndméstek nebo vlastnik firmy v hledisti se
mne vzdycky pta: ,,Jak to, Ze jste se tak presné trefil do popisu mého nejlepsiho prodejce?“

Pak jim fikam, Ze je to proto, Ze ti nejlepsi prodejci jsou uplacani ze stejné hliny. Maji
stejny temperament, stejné postoje i vlastnosti, vyvolavaji stejné pocity a reakce svych spo-
lupracovnikd a zdkaznikd.

Jsem nesmirné prakticky ¢lovék. Sam sebe, své zakazniky i sviij prodejni tym pouzivam
jako laborator k testovani svych novych napadti o prodeji. Vzdy si fikam: ,Je tohle pro
mne to pravé?“ Nikdy nikomu nic nevétim, aniz bych si to ovéfil, a ani po vas to nechci.
Za ta léta jsem uz precetl spousty knih a ¢lankd, ale spoustu z nich jsem musel odlozit jako
nepotfebné, protoze doporucuji néco, co mi nesedi.

Takze kdyz ctete, naslouchejte také svému srdci. Srovnejte své myslenky, metody
a napady z této knihy se svymi vlastnimi zkusenostmi. Prosté vim musi sedét. Pokud vam
davaji tyto myslenky smysl, vyzkousejte si je ve skutecnosti se zakaznikem. Nebo ma-li
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vam to byt ku pomoci ve vasem vnitfnim rozvoji, zkuste to také. Riist mtizete pouze tehdy,
vystréite-li hlavu ze své pohodlné ulity a vyzkousite-li véci, které jste doposud nikdy nedé-
lali. Zkousejte ale jen véci, o nichz vam vas vnitfni hlas napovida, ze jsou pro vasi situaci
vhodné.

Systém prodeje, ktery se naucite, je rozdélen do deseti ¢asti. Kniha je rozvrzena tak,
aby ji ¢tenar cetl poporadku, po jednotlivych kapitolach. Zapisujte si, prosim, poznamky
knihu doctete, neméli byste ji jen tak odlozit, ale pouzivat ji i nadale, vracet se k jednotli-
vym kapitolam nebo jejich ¢astem, které vam mohou byt kdykoliv uzite¢né.

V kapitole 1 se dovite o ,,Psychologii prodeje®. Naucite se, jaké bézné vlastnosti, znaky
a chovani maji nejlépe placeni prodejci v kazdém odvétvi a jak je mizete vy zabudovat
do svého charakteru a osobnosti. Naucite se, jak si vypracovat vhodny sebeobraz a sebedii-
véru, které vam daji schopnost poradit si v kazdé prodejni situaci.

V kapitole 2, nazvané ,,Rozvoj osobnich schopnosti®, se naucite, jak si vypracovat neo-
tresitelnou sebedtivéru, optimismus a pozitivni dusevni postoj, ktery vam umozni odpoutat
se od véedni reality. Naucite se sérii dusevnich ndstrojii a strategii dobrych k tomu, abyste
byli schopni neustale podavat nejlepsi vykony. Naucite se malo znamé techniky, jak myslet
a co délat, a ty vam propij¢i mocnou zbran na kazdou situaci pfi prodévani — vasi osobnost.

V kapitole 3 se dozvite o procesu ,,Osobniho strategického planovani pro profesionalni
prodejce. Naucite se vytvorit si pldn, ktery vam umozni splnit, ba i pfekonat stanovené
objemy prodeji. Vezmete vSe, co jste se naucili v predchozich kapitolach, a vytvorite si
z toho nastroj, ktery vam kazdy den, tyden i mésic bude napomocen v tom, abyste se dostali
mezi vrcholové vyrobce ve svém priimyslovém odvétvi.

V kapitole 4 zjistite, kde je ,,Jadro prodeje®, dovite se o tom, jak nesmirné dtlezité pro
dosazeni uspéchu v prodeji jsou vztahy a atmosféra vzajemné duvéry mezi vami a zdkazniky,

vvvvvv

obchod.

V kapitole 5 se néco dovite o ,Profesi prodejce” a naucite se, jak uplatnit principy
védeckého fizeni na vylepsovani svého vykonu pfi prodeji, jak pristupovat k prodeji stejné
propracovanym a systematickym zptisobem, jak to délaji nejlepsi prodejci svého druhu.
Naucite se odhalovat a péstovat své prednosti, které vam umozni dostat se do Cela vaseho
oboru. Zjistite, co budete muset udélat, abyste se dostali mezi nejlépe placené prodejce
v oboru.

V kapitole 6, ,,Jak motivovat lidi ke koupi®, se naucite, jak urcit klicové podnéty, které
a dovite se, jak predstavit sviij vyrobek tak, aby to v zakaznikovi vyvolalo chut jej koupit.
Dovite se néco o teorii motivace ¢i o roli nespokojenosti, chceme-li v zakaznikovi vyvolat
snahu koupit, a naucite se i zpusoby, jak najit v kazdém zakaznikovi tu pravou strunu
a zahrat na ni.

V kapitole 7, nazvané ,Jak ovlivnit rozhodnuti o koupi®, se naucite, jak ovlivnit poten-
cidlntho zdkaznika ptisobenim na jeho podvédomi. Naucite se, jak sladit sviij vzhled, fec
téla, hlas a slova tak, abyste udélali dobry prvni dojem, a jak zvladnout kazdou drobniistku
prodejniho rozhovoru tak, abyste vzbudili co nejvétsi diivéryhodnost nejen sebe sama, ale
i své nabidky.
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V kapitole 8, ,,Jak hledat potencidlni zakazniky: jak naplnit svoji prodejni sit®, zjistite, jak
nalézt kvalifikované zdkazniky na jakémkoli trhu, tj. zakazniky, ktefi maji pravo i penize
na to, aby vyrobek ¢i sluzbu mohli koupit. Naudite se, jak analyzovat svtij trh, definovat
svého idedlniho zakaznika, ur¢it potencialni zakazniky, kteti hraji diilezitou roli v rozhodo-
vani ostatnich, jak si sjednat tolik schuizek, abyste byli cely den pilni jako vcelicky. Naudite
se prekonavat vnitni i vnéjsi prekazky kladené vam do cesty a vytvorite si i tzv. ,,zlaty fetéz”
zdkaznik, kterym vas nékdo doporudil nebo téch, ktefi se k vam vraceji.

V kapitole 9 se dovite, ,,Jak délat i¢inné prezentace®, naucite se, jak urcit nejnaléhavéjsi
zdkaznikovu pottebu, kterou pravé vas vyrobek uspokoji, naucite se, jak se vymezit viici
konkurenci, poskytovat to nejlepsi a ukazat, jaké zvlastni vyhody bude mit zakaznik z toho,
co pravé vy prodavate. Po precteni této kapitoly budete délat takové prezentace, Ze i ten
nejzarytéjsi a nejnevlidnéjsi zakaznik neovladne svou touhu koupit.

V kapitole 10, ,,Uzavirdme obchod: koncovka prodeje®, se naucite, jak ziskat zakaznika,
aby prisel zrovna za vami, jak rozlisit a urcit nejriznéjsi typy dotazi, z4jmu a namitek, jez
mohou prodej pozdrzet, nebo ho dokonce zastavit, a jak na né reagovat. Dovite se fadu
zpusob, jak resit ndmitky proti cené a jak je neutralizovat. Dozvite se fadu nejucinnéjsich
zpusobil uzavirani obchodd, které byly kdy objeveny.

Tato kniha zméni vas zivot prodejce. Pfedd vam klicky k vasemu plnému prodejnimu
potencidlu. Procvicovanim toho, co se na nasledujicich strankdch naucite, se i vy miizete
stat nejlepsimi prodejci Evropy.



JestliZe vétite, Ze néco dokdzete,

nebo jestlize vétite, Ze ne, pak asi mdte v obou ptipadech pravdu.

Henry Ford
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v péknych domech, jezdi v novych autech, obédvaji v nejlepsich restauracich. Zda se, ze
po kapsach nebo na svych bankovnich uctech maji neustale spousty penéz. Vétsinou jsou
$tastni, optimisticti, pratel$ti a zda se, Ze maji svijj Zivot plné v rukou. Ve svych podnicich
jsou nejlep$imi prodejci a jejich podniky jsou na nich zavislé. Musi totiz prodat to, co
podnik vyrobi.
byli podrobeni rozsahlym vyzkumim stejné jako jejich zakaznici. Dnes uz mame vysledky
tohoto vyzkumu na stole a vime spoustu véci o tom, co je tfeba, abyste se stali nejlep$imi
ve svém oboru.

Nejdilezitéjsi poznatek, ktery jsme si z téchto studii odnesli, je to, ze v prodeji je vice
psychologie nez v lec¢ems jiném.
nych prednosti“. Ten fikd, Ze malé rozdily ve schopnostech se odrazi ve velkych rozdilech
ve vysledcich. To znamend, Ze pokud se jen trochu zlepsite v ur¢itych oblastech prodeje, toto
zlepSeni se projevi v podstatném zvyseni vasich prodejii. Snad pravé ted stojite pred nevida-
nym zvratem ve své kariéfe tim, ze jste se naucili néjaky ,,figl“, ptipadné délate néco jiného,
co jste nikdy nedélali. Dostihovy ki, ktery dobéhne jako prvni, byt o chlup, ziska desetina-
sobnou odmeénu oproti tomu, ktery dobéhl jako druhy. Znamena to snad, Ze vitézny kin je
desetkrat rychlejsi? JistéZe ne! Je snad kan, ktery vyhral o chlup, dvakrat tak rychly nebo o 50
procent rychlejsi? Kun, ktery je jen o chlup rychlejsi, ale vyhrava desetinasobnou odménu.

Podobné to funguje i u prodejct. Ten, ktery pro sebe a sviij podnik ziska 100 procent
zakazky, ziskd také 100 procent honoréare. Znamend to snad, Ze jeho vyrobek je o 100 pro-
cent lepsi nez konkuren¢ni? Nebo je snad o 100 procent levnéjsi? Jistéze ne! Jeho vyrobek
ani nemusi byt tak dobry, a muize stat dokonce vic nez konkurenc¢ni, presto ho $pickovy
prodejce proda. Clovék, ktery prodd, vétsinou neni o mnoho lepsi nez ten, ktery neproda.
Ma prosté néjakou prednost a to bohaté postaci na ziskani celého obchodu.
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Snad jste uz zaslechli cosi o Paretové principu, pravidlu 80/20 - které, pokud ho vztdhne-
me na prodej, Fika, ze 80 procent prodejit déla 20 procent prodejcii. Tento podil se méni podle
naroc¢nosti primyslového odvétvi. Nékdy je to 90/10, nékdy 70/30, ale u vétsiny podnikd plati
podil 80/20. 20 procent prodejcti proda 80 procent vyrobki a pobird tak 80 procent honorare.
Zatimco 80 procent prodejcti proda 20 procent vyrobki a vydéla zbyvajici honorate.

Podivejte se vSak na dolarové vyjadreni téchto ¢isel. Pokud 10 prodejct vydéld celkem 1 mil.
dolarti za ur¢ité obdobi, znamena to, Ze dva prodejci vydélavaji 800 000 dolarti, tedy 400000
kazdy, a zbyvajicich osm prodejcti utrzi na prodejich 200000 dolarti, coz je 25000 na kazdého.
Podil jejich vydélk tedy ¢ini 16/1. Nejlepsi prodejci pred¢i ty primérné Sestnactkrat.

Tento rozdil v prodejich nelze jednoduse vysvétlit rozdilnymi technikami prodeje.
Je v tom néco jiného. A to néco je dusevni stav, v némz se prodejce nachdzi, jeho jakasi
dusevni vybava, s niz do prodeje vstupuje.

V kazdé velké firmé je bézné, ze nékteti prodejci vydélavaji 25 000 dolart za rok, kdezto
jini prodejci vydélavaji desetkrat tolik, to je 250 000 dolarti. Prodavaji totéz za tutéZ cenu
stejnym lidem za stejnych trznich podminek na stejném trhu.

Co myslite, pracuje ten s desetkrat vétsim vydélkem desetkrat usilovnéji a desetkrat delsi
dobu? Jedna snad s vétsim pocétem zakazniki? Je mozné, aby byl néjaky prodejce desetkrat
lepsi nez ten, jenz vydélava desetkrat méné? Jisté, Ze ne.

Neékdy se stava, ze ¢lovek, ktery vydélava desetkrat vice nez ostatni, je mladsi, md mensi
vzdélani, jedna s méné zakazniky, neni tak zkusSeny jako osttileni kozaci, ktefi se jen stézi
drzi nad vodou.

Tato kniha vam d4 navod k tomu, abyste se dostali mezi téch 10 procent nejlépe place-
nych a abyste dosahli vSech svych cilt a sntl. Chce to ale jedno: vytvorit si psychologické
prednosti, o nichz budeme mluvit do konce této kapitoly.

POSTOJ VERSUS DOVEDNOST

Pravidlo 80/20 se da uplatnit na jednotlivé prodejce. Celych 80 procent vaseho tspéchu
zavisi na vasem postoji a pouhych 20 procent na vasich dovednostech.

Pozitivni duSevni postoj, tviiréi a optimisticky nahled na sebe a na svou praci jde ruku
v ruce s uspéchem v prodeji, v kazdém oboru a na kazdém trhu. Neottesitelna sebediivéra
a nadseni bez ohledu na tézkosti kolem vés jsou vstupni branou k vasi velikosti.

Onéch 20 procent, které pochazeji ze znalosti vyrobku a odborného prodeje, je také
nesmirné dilezitych. Pouze tehdy, vite-li moc dobfe, co prodavate, a jste velmi dobre
pripraveni to co nejlépe predvést, si vybudujete dostate¢nou sebedtivéru, na niz zavisi vas
pozitivni dusevni postoj. Vic se o tom rozhovorime v nasledujicich kapitolach, nyni se vsak
budeme zabyvat diskusi o postojich.

To, jak myslite, urcuje to, jak budete Zzit. Zlepsite-li jakkoliv své mysleni, zlepsite tak
i svj zivot. Svym myslenim, svou schopnosti myslet tak vezmete sviij zivot do vlastnich
rukou. Z bezmoci se domuzete moci, moci nad v§im, co se s vami stane. Stali jen, abys-
te na to mysleli v predstihu. Asi nejste tim, za co se pokladate, nybrz tim, na co myslite.
Nejrychlejsich zmén své osobnosti a svych vysledkil v prodeji dosahnete zménou svého
pohledu na sebe a své moznosti.
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Kdyz preprogramujete své podvédomi, abyste ucitili silu svych osobnich schopnosti
avlivu, v8e kolem vas nahle zrazovi a zlepsi se. V roce 1905 napsal William James (Harvard):
»Nejvétsi zvrat zazila ma generace tehdy, kdyz zjistila, Ze zménou svych vnitfnich dusevnich
postojil Ize zménit i vnéjsi stranky Zivota.”

Nejlepsi prodejci maji klidny a sebevédomy postoj, plny ocekavani nééeho dobrého.
Dobtfe se citi a tide véri, ze veskerou svou ¢innosti pracuji na uspéchu, ktery musi jednou
prijit. Sviij zivot a svou kariéru berou v pohodé. Hluboko v nitru védi, Ze jsou v tom, co déla-
ji, dobfi a Ze jejich zakaznici to védi také. Ti od nich nakupuji jesté drive, nez jim své zbozi
predvedou ¢i jen popiSou — jsou to totiz mistfi prodeje. A dle Zakona pri¢iny a nasledku se
i vy mlzete stat jednim z nich, jestliZe si vyvinete stejné schopnosti, jako maji oni.

SEBEPOJETI: HLAVNI PROGRAM VASEHO VYKONU

Jednim z nejvétsich objevii v poznani lidské prace a vykonnosti ve 20. stoleti je objev sebe-
pojeti. Vase sebepojeti je soubor vasich ndzord na sebe sama a na svét kolem vas. Je to
hlavni program vaseho podvédomého pocitace.

Tyto nazory se zacaly formovat uz ve vasem tutlém détstvi z vasich zkusenosti a béhem
let, co jste do sebe nasali sloZité provazané myslenky, pochyby, obavy, nazory, postoje,
hodnoty, o¢ekavani, nadéje, fobie a myty. Ty se vam usidlily v hlavé a vy jste je vzali za své.
Jsou fidicimi instrukcemi vaseho podvédomého pocitace. Pokud se z vasi strany nedostavi
zména, budete do nekonecna délat, fikat a citit porad totéz.

Pravé tak jako mate komplexni pojeti o sobé samych, celistvou predstavu o tom, co jste
a co miizete dokdzat, da se tato predstava rozdélit na nékolik minipojeti, ktera se vazou
k jednotlivym strankam vaSeho Zivota. Tato minipojeti uréuji, co citite, jak premyslite
a jaké vykony podavate s ohledem na nejrtiznéjsi lidi, sporty, zdravi, vztahy, praci, studium,
tvorivost a tak dale.

Mate naptiklad také predstavu o svém vydélku, to jest o sumé penéz, kterou jste si
naprogramovali vydélat. Jeji vyse je odvozena jak od vasich minulych vydélkd, tak od vasich
nynéjsich ndzord na véc. Vas prijem z hlediska sebepojeti vypada asi tak, Ze se vam v hlavé
kupi vase zkuSenosti s vydélavanim penéz uz od vaseho prvniho zaméstnani a zaclenuji
se do vaseho podvédomého programu. Sami pak budete inklinovat k neustdle stejnym,
ptipadné podobnym, vydélkim, i kdyZ zménite praci nebo se prestéhujete. Neni cesty ven.

Tato vase uroven prijmu je ve vas tak hluboce zakorenén4, ze pokud vydélavate vice nebo
méné nez obycejné, nebudete se citit ve své kizi. Samotné pomysleni na podstatné vyssi
nebo niz$i vydélek, nez na jaky jste zvykli, vam na naladé neprida.

Naptiklad si vydélate o 10 procent vice — bude vas to neodolatelné pudit jit utracet,
popripadé je dokonce rozhazite za néco naprosto nepotfebného. Pokud vydélate vic, nez
na co jste zvykli, pocitite nutkani penize investovat do nééeho, o ¢em nic nevite, pujcite je
lidem, kteti vam je nesplati, nebo je dokonce rozdate.

Pokud vydélate méné, nez je vase uroven prijmu, zacnete $kudlit, abyste se dostali zpét
do rozmezi, které vam vyhovuje. Budete pracovat déle a houzevnatéji, mozna i zvazite dalsi
pracovni prilezitosti, mozna za¢nete podnikat nebo si najdete novou praci, kde budete
vydélavat vic.
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Libovolna zména ¢i pokus néco zménit vas moc netési. Pokusy o zménu vas nuti vylézt
ven ze své ochranné ulity, ze své zony bezpeci, coz vam déla zle, nedobte. Budete Zit ve stresu
a napéti, a bude-li zména prilis velkd, miiZe se to odrazit i na vasem fyzickém a dusevnim zdravi.
Mozn4, Ze budete reagovat podrazdéné, netrpélivé nebo se i rozcilite, budete se citit, jako byste
jeli po citovém toboganu.

Takze pokud chcete vice prodavat a vice vydélat, musite se chopit rozvoje svého nového
sebepojeti, musite zvysit sumu penéz, o které vétite, Ze ji dokazete vydélat, musite si urcit vyssi
cile a vypracovat detailni plany, jak jich dosahnout. Musite na sebe zacit nazirat jako na lidi,
kteti jsou ve svém oboru nejlepsi. Musite své nové sebepojeti dat do souladu s tim, ¢eho chcete
opravdu dosahnout.

Vase sebepojeti urcuje droven vasich vykont, a paklize prodavate, mate sva minipojeti,
kterd ridi kazdou ¢innost prodeje. Méate minipojeti na vyhledavani zdkaznikd, na sjednavani
schiizek, na improvizovand jednani ,,naslepo®, na predvadéni zbozi, uzavirani obchodt a tak
dale. Mate také sebepojeti na to, jak podat znalosti o zbozi, na osobni dovednosti, na droven své
motivace a na zpusob vytvareni vztaht s riiznymi zakazniky. V kazdém pripadé budete vzdy
¢init to, co nebude v rozporu s vasim pohledem na sebe samé.

Vétite-li si hodné, budou i vase vykony dobré. Pracujete-li radi u telefonu, budete se tésit
na obvolavani zakaznikd a budete v tom dobti. Jestlize si hodné véfite pfi prezentacich, budete
ve své kuzi, budete-li je délat.

Citite-li pfi prodeji nepokoj a napéti, znamena to, Ze mate v této oblasti Spatné sebepojeti,
néco tam nebude v poradku a vy se oné ¢innosti budete vyhybat jako cert ktizi.

Neumite-li néco, nemate to radi. Pokud neradi jednate s lidmi, budete se tomu vyhybat,
jak jen budete moci. Jestli neradi hledate zakazniky, budete se vyhybat tomuto. Stejné to plati
u uzavirani smluv, popfipadé domlouvani dodavek. Jestlize nedélate radi prezentace, pak se
na konci kazdé z nich zaseknete a stézi pozadate zdkaznika o podpis na smlouvé. V kazdém
pripadé na tom budete tratit, dokud se nerozhodnete to zménit.

Pred nékolika lety mi jeden mladik povédél, jak ho ovlivnilo to, Ze vystoupil ze své zény
bezpedi. Pochazel z malé zemédélské oblasti, kde prodaval obrovské a nédkladné satelity boha-
tym sedlakiim, kterym se prave urodilo. Nadchdzela zima a vsichni chtéli za dlouhych zimnich
vecerll sledovat televizi. V té dobé byly satelity nové a velmi populdrni, takze prodaval az dva
satelity tydné a z kazdého prodeje pobiral 1000 dolart.

Rekl mi, Ze nikdy v Zivoté nevydélal tolik penéz. Jeho problémem ale bylo, ze vzdy po dru-
hém prodeji v tydnu se jaksi stahl do sebe a chtél utéci kamsi daleko. Rikal, Ze ho ta spousta
penéz, které ted vydélaval, vidycky tak ohromila, Ze po druhém prodeji se vratil domd, zatahl
v loznici rolety a nékolik hodin lezel ve tmé na posteli. To byla jeho zéna bezpeci.

Kdykoliv v prodeji pocitite stres, budete se chtit vratit do své zény bezpeci a radéji
pracovat ,,na pul plynu® nez pokracovat stejnym tempem dal, dokud si na néj nezvyknete.
Tomu se $patné fika ,strach z uspéchu®. Nékdy to miize mit az sebeznicujici disledky.
Ve skute¢nosti jde ale o pokus dosahnout néceho, o ¢emz jste si doposud mysleli, Ze lezi
za hranici va$ich schopnosti.

Neni se tedy ¢emu divit, ze $pickovi prodejci maji o sobé tak vysoké minéni, u vseho
v prodeji si véfi a vydélavaji pékné penize. PoZivaji vaZznosti nejen ve vlastnim podniku, ale
i u zakaznikd, s nimiz jednaji. Jejich sebepojeti, vysoké minéni o sobé coby prodejcich se
odrazi ve vynikajicich prodejnich vysledcich, potazmo i v baje¢ném Zivoté, ktery spolu se
svymi rodinami vedou.
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VASE DUSEVNI POVAHA,
IDEAL SEBE SAMA, SEBEOBRAZ A SEBEUCTA

Vase sebepojeti se sklada ze ti{ ¢asti a vSechny se navzdjem ovliviiuji. Pokud pochopite roli
téchto tif aspektti vasi dusevni povahy, budete moci sahnout na klavesnici svého dusev-
niho pocitace a zacit se preprogramovavat. Kdyz se naucite, jak stvorit své lepsi a nové
sebepojeti jakozto prodejce, budete moci po zbytek své kariéry ovliviiovat své prodejni
vysledky.

Prvni ¢asti vaseho sebepojeti je ideal sebe sama. Vas idedl sebe sama z velké ¢sti ovliv-
nuje smér vaseho Zivota, usmérnuje rist a pozvolny rozvoj vaseho charakteru a osobnosti.
Vas idedl sebe sama je kombinaci vSech vlastnosti lidi, které obdivujete. Je popisem ¢lové-
ka, kterym byste se radi stali, protoze byste pak byli ztélesnénim svych idedlnich vlastnosti.

Po cely zivot jste Cetli o lidech, ktefi méli vlastnosti jako odvaha, sebedtvéra, soucit,
laska, mravni sila, vytrvalost, trpélivost ¢i schopnost odpoustét. Béhem doby ve vas tyto
vlastnosti vykrystalizovaly v idedl, kterému byste se chtéli priblizit. Ztejmé se vidy nefidite
témi nejlepsimi pravidly, ale neustale, dokonce i na trovni podvédomi, se ze vSech sil sna-
zite, abyste se stali ¢lovékem, kterého byste mohli obdivovat, tedy svym idedlem. Ve sku-
tecnosti témér ve vSem, co délate, své ¢innosti srovnavite s témito idedlnimi vlastnostmi
a bez prestdni se snazite a bojujete za to, abyste se v téchto svych ¢innostech vyrovnali
svému idedlu.

Uspésni prodejci maji o sobé a své kariéte velmi jasnou predstavu. Naopak netispéni
prodejci maji sviij ideal pouze nejasny, rozmazany, pokud jej maji viibec. Uspé$ni prodejci
maji naprosto jasno v tom, Ze v kazdé oblasti své prace chtéji vyniknout, a nejen to, chtéji
vyniknout i ve svém osobnim Zivoté. Netspé$né prodejce to moc nezajima. Jednou z hlav-
nich charakteristik dspé$nych lidi je, ze neustale premysleji o tom, zda je jejich nynéjsi
chovani v souladu s jejich chovanim idealizovanym.

Césti vasich idedld jsou vase cile. Kdy?Z si stanovite vys$i a naro¢néjsi cile, vas idedl sebe
sama se zlep$i. Jestlize si urcite jasny cil, Ze se priblizite svému idedlu a Ze povedete dobry
zivot, vas idedl sebe sama nabude vétsi sily k tomu, aby vas v Zivoté lépe motivoval a vedl.

Snad nejdtileZitéjsi ¢asti ve vyvoji vaseho idedlu sebe sama je to, abyste si uvédomili, ze
jestlize nékdo néco udélal, mizete to udélat také, jestlize se nékdo nékym stal, také vy se
tim muiZete stat. VylepSeni vageho idealu sebe sama neznaji mezi, ponévadz vznikaji ve vasi
predstavivosti, a vage predstavivost nezna mezi, kromé téch, které si sami stanovite.

Jaky je vas idedl, tedy obraz ¢lovéka, kterému byste se radi priblizili? Jak byste se chova-
li, pokud byste jim uz byli? Kladenim si takovychto otdzek a posléze vedenim Zivota, ktery
neni v rozporu s odpovédmi na tyto otazky, je prvni krok k tomu, abyste se svému idealu
co nejvice vyrovnali.

Druhou ¢asti vaseho sebepojeti je vas sebeobraz, tj. to, jak se sami v soucasnosti vidite
a jak o sobé smyglite. Casto se to nazyva ,,vnitfnim zrcadlem*. Neustale do tohoto zrcadla
nahlizite, abyste védéli, jak byste se v néjaké situaci méli zachovat. Vzdy se navenek chova-
te tak, aby vase chovani nezapficinilo rozpor s obrazem, ktery o sobé chovate.

Naptiklad, kdyz na sebe budete pohliZet jako na klidné, sebevédomé a schopné prodejce,
budete se tak také pii prodeji citit. Budete se citit dobfe a $tastné, budete podavat dobré
vykony a z nich vyplyvajici vynikajici vysledky. Pokud néco nepiijde zrovna tak, jak si to
predstavujete, hodite to za hlavu a budete to povazovat za do¢asny netspéch. Vas pohled
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na sebe sama je jasny a nepochybny. Vase mysl vés vidi jako solidni a schopné prodejce
a tento va$ dusevni obraz nemuiZe naprosto nic narusit.

Nejrychlejsi zlepseni v prodejnich vysledcich pochazeji ze zmény vaseho sebeobrazu.
Od chvile, kdy se uvidite v jiném svétle, budete se také jinak chovat. Kdyz se budete jinak
chovat, budete se také jinak citit. A protoze se budete chovat a citit jinak, dosdhnete jinych
vysledka.

Ptred nékolika lety, kdy jsem prodaval ¢lenstvi v klubech, které poskytovaly slevy, jsem
koncival svou prezentaci tim, Ze jsem potencidlnim zakaznikiim rozdal brozurky se zaklad-
nimi informacemi o vyhodach, které plynou ze ¢lenstvi, a fekl jsem jim, ,,at si to promysli®.
Nebyl jsem jesté na takové Grovni, abych se donutil k tomu, Ze za¢nu tlacit potencidlniho
zékaznika k okamzitému rozhodnuti o koupi.

Po cely den jsem chodil od kancelafe ke kancelafi, predvadél své zbozi a ponechaval
zakazniktim malé brozurky. Jak si snad dokazete predstavit, nic moc jsem neprodal. Kdyz
jsem po néjaké dobé tém lidem zavolal znovu, vzdy mi fekli, Ze nemaji zajem.

Pomalu jsem upadal v zoufalstvi. V té dobé jsem zil prachbidné, i kdyZ jsem jednal se
spoustou zdkazniki, moc jsem jim toho neprodal. Pak jsem ale u¢inil objev, ktery v té dobé
zménil mou kariéru. Uvédomil jsem si, ze pti¢ina véech mych problémi byl mdj strach
pozadat zékaznika o zdvaznou objednavku. Nebyli to tedy moji potencialni zdkaznici, byl
jsem to ja a muj strach. Musel jsem tedy zménit svij sebeobraz a tak i zménit své chovani,
jestlize jsem chtél, aby se mé vysledky zlepsily.

Hned dal§i réno jsem se rozhodl, Ze uz zékaznikéim nebudu zpétné volat. Udaji o zbozi
nebylo mnoho, takze zdkaznik po zhlédnuti mé prezentace védél vse, co potrebuje, a byl
schopen se rozhodnout. Nechdvat mu nékolik dni na rozmyslenou spolu s materialy
o zbozi nemélo smysl.

Pti Gplné prvnim jednani, po skonceni mé prezentace, mi zdkaznik fekl: ,Mohl bych
si to jesté rozmyslet?“ Tentokrat jsem byl ptipraven. Pousmal jsem se a zdvofile jsem ho
upozornil, ze uz svym zédkaznikiim znovu nevoldm, protoze musim zatidit i dal$i obchody
s dal§imi zdkazniky. Rekl jsem tehdy: ,, Uz vite vie, abyste se mohl rozhodnout uz ted . Pro¢
to prosté nekoupite?“

Vzpomindm si, jak pokr¢il rameny a fekl: ,, Tak jo, ja si to teda vezmu. Jak chcete zaplatit?“

Vysel jsem z kancelafe a ptipadal jsem si, jako bych se vznasel. Jen za ten jediny den
jsem své prodeje ztrojnasobil. Béhem toho tydne jsem prodal vic nez kdokoliv jiny v celém
podniku. Ke konci mésice jsem byl povySen na misto vedouciho obchodniho oddéleni
a mél jsem pod sebou 42 lidi. Z jednoho nebo dvou prodeji tydné jsem se dostal na deset
az patnact. Od obav o kazdy dolar jsem zacal vydélavat slusné penize a dostal jsem také
podily z ¢innosti a z prodeju vSech svych podfizenych. Muj zivot prodejce tedy odstarto-
val a s nékolika vyjimkami se je$té nikdy nezastavil. Mistem odrazu neboli zvratem bylo
mé rozhodnuti zménit sviij sebeobraz a uvést ho ve vétsi soulad s vysledky, které jsem chtél,
spiSe nez s vysledky, kterych jsem pravé dosahoval.

Treti soucasti vaseho sebepojeti je vase sebeticta. Ta je také citovou soucasti vaseho
sebepojeti. Je jakymsi jadrem reaktoru, ¢ili zdrojem energie vasi vnitfni sily. Je to jeden
pro vas$ zivotni uspéch.

Vase sebeticta by se dala nejlépe vyjadtit jako to, nakolik mate radi sami sebe. Cim vic
budete mit sami sebe radi a ¢im vic si sami sebe budete vazit jakoZto cenného ¢lovéka,
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tim vy3$i bude vase sebedcta. Cim opravdovéji se budete citit jako vyjime¢na osobnost,
tim budete $tastnéjsi a pozitivné naladéni.

Vase sebeticta urcuje vasi energi¢nost, nad$eni a motivaci. Vase sebetcta je ridici
ventil na stroji vaseho vykonu, je jako palivo do rakety, které ji vystfeli na obéznou
drahu, mimo dosah zemské pritazlivosti. Lidé s velkou sebetictou maji obrovské osobni
schopnosti a zvladnou takrka vse, do ¢eho se pusti.

Vas ideal sebe sama je osoba, kterou chcete nékdy v budoucnosti byt. Ur¢uje smér
va$eho Zivota a rozvoje. Na druhou stranu je vas soucasny vykon ovlivnén vasim sebe-
obrazem. Va§ sebeobraz je zpusob, jakym se vidite dnes, ted, pravé ted. Vase sebeticta
z velké ¢asti zavisi na vztahu mezi vasim pohledem na sebe sama a vasim idedlem sebe
sama, nebo, jinak feceno, zavisi na zptisobu, jakym provadite své kazdodenni ¢innosti
ve srovnani s tim, jak byste je provadeéli, kdybyste byli idealnimi lidmi.

Cim vic se vase kazdodenni ¢innosti ptiblizuji vagim idealnim ¢innostem, tim vy$si
bude i vae sebetcta. Ma-li va$ ideal byt clovékem klidnym, pozitivné naladénym
a pracujicim na dosazeni svych cilt a vy takovymi ve skute¢nosti jste, dosahnete vysoké
urovné sebeticty. Budete si sami sebe vazit a ziskate tak osobnost schopného prodejce.

Sebetcta je zakladnim kamenem vaseho pozitivniho sebepojeti. Sebeticta je dilezi-
tym prvkem vageho tspéchu v prodeji. Cim vice se budete mit rédi a vazit si sami sebe,
tim leps$i vykony budete podavat. Rozvijet a udrzovat svou sebetictu je to nejdiilezitéjsi,
co muzete udélat, abyste dosahli v§ech svych cilt.

HLAVNI PREKAZKY USPECHU V PRODE]JI

Y.

Velka sebetcta jde ruku v ruce s velkym uspéchem. Stejné tak hlavni pti¢inou ned-
spéchu je mald sebetcta. Mald sebetcta se odrazi v pocitech ménécennosti, ubohosti,
neschopnosti.

Mala sebeucta je pocit, Ze v nécem nejste dost dobfi, Ze se s ostatnimi srovnavate
v negativnim smyslu, pficemz jim pricitate vétsi schopnosti, nez ve skute¢nosti maji,
a sobé mensi. Mald sebetcta je to, kdyz vidite sklenici spi$e poloprdzdnou nez poloplnou.
Vede ke stresu, pesimismu, obavam, pochybam a tendenci takika vzdy se podcenovat.

Zapornym nasledkem malé sebeticty v prodeji je strach z odmitnuti. Strach z odmit-
nuti patii mezi nejvétsi prekazky uspéchu v prodeji. Je to pravé strach z odmitnuti,
ktery vas brzdi v rozletu a posiluje vas v presvédceni, Ze ziskate mnohem méné, nez si
zaslouzite. Pravé z néj prameni mensi pocet zakaznikt a potazmo i mens$i mnozstvi pro-
dejut. Je to on, ktery ptisypava pisek do motoru vaseho prodavajiciho stroje, ten musite
odstranit, jestlize se chcete dostat aZ na samy vrchol ve svém oboru.

Strach z odmitnuti ma v8ak i jednu dobrou stranku, a sice, ze je strachem ziskanym
¢ili nauéenym. Nikdo se s nim nenarodil. Od détstvi a béhem dospivani prochazime
procesem formovani nazort a ten nds tomuto strachu naucil. A protoze jde o strach
nauceny, lze se ho také odnaucit, a nékdy docela rychle.

Po narozeni jste se nebali ni¢eho az na dvé véci: padu a hlasitych zvukd. Kazdy strach, ktery
mate dnes, jste se naucili od svych rodict, sourozenctl a ostatnich, a jak se opakovaly, tak se i posi-
lovaly. V8echny vase strachy vam byly predany.
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Strach z odmitnuti je zaloZen na ,,podminéné lasce“. To je napriklad to, kdyz rodice pod-
minuji svou lasku k ditéti jeho uréitym chovanim. Uz v détstvi, v ttlém véku, jste se naudili,
ze kdy?z jste néco, co po vas tatinek nebo maminka chtéli, neudélali, najednou na vas nebyli
hodni. Bud vas napomenuli, pfipadné i potrestali, jen abyste udélali, co po vas chtéji.

Cim jste vic vyrastali,tim se va$ sebeobraz — to, jak se sami vidite a jak o sobé smyslite —
odvijel vic a vic od toho, jak o vds smysleli a jak vas vidéli jini. Mozna jste se stali dokonce
precitlivélymi na to, jak se k vam jini chovali a jak o vas mluvili, zacali jste se trosku jinak
chovat, aby vés ostatni méli radi a aby si vas vazili. Spustili jste se doli svahem ustupk ze
své jedine¢nosti, trochu jste ji zapteli ve jménu ziskani vaznosti a ucty ostatnich.

Do vétsi ¢i mensi miry se my v8ichni bojime toho, co si o nas ostatni pomysli. Lidé
s nizkou sebetictou jsou tak citlivi na nazory ostatnich, ze bez jejich souhlasu se nedokazou
rozhodnout. Manzel se nerozhodne bez souhlasu své Zeny, ta se zase nerozhodne, aniz by
i on souhlasil. Tito lidé si na poradu o koupi néceho volaji své pratele, pravniky, ucetni
nebo poradce. V oblasti obchodu je rozhodnuti vyfizeno tehdy, je-li pfeneseno na jiné,
respektive na jejich souhlas.

Pti prodeji se strach z odmitnuti projevuje nejcastéji jako strach z osloveni neznamého
¢lovéka. Je to pravy korfen vaseho odporu hledat nové zdkazniky pro své vyrobky ¢i sluzby.
zakaznikll a podkopava vykonnost prodejce na kazdém kroku. Je pri¢inou odpadnuti
mnoha lidi z oboru prodeje, ti pak obvinuji podnik, pfipadné jeho vedeni, a ptijimaji préci,
v niz si vydélavaji mnohem méné, nez by mohli. Strach z odmitnuti se projevuje v rtiznych
formach, ne vsichni podléhaji stejnym strachtim.

Naptiklad nizka sebeticta a pocity ménécennosti vedouci ke strachu z odmitnuti svazuji
nékterym prodejctim ruce natolik, Ze si netroufnou jednat se zakazniky, které povazuji
za socidlné nebo ekonomicky vyse postavené. Nikdy napiiklad neoslovi své nadfizené,
protoze se na to neciti.

Jeden postarsi prodejce mi nedavno vypravél o nékolika lidech, s nimiz chodil do $koly
a ktefi se nyni stali vedoucimi ve velkych podnicich. Byl py$ny na to, Ze je celd ta léta
mize nazyvat svymi prateli. Pak jsem se ho ale zeptal, kolik z nich je také jeho zakazniky.
Odpoveédel, Ze nikdo. Jeho obava ho brzdila v tom, aby nékoho z nich oslovil, i kdyz védél,
ze nakupuji velkd mnozstvi zbozi, které on prodava.

Spousta prodejctt ma strach prodavat svym pratelim ¢i spolupracovnikiim nebo si
mysli, Ze by nesouhlasili, nebo dokonce podrobili kritice jejich volbu povolani. Nékdy se
prodejci dokonce stydi za to, Ze jsou prodejci, a vysledkem je to, Ze se boji oslovit a nabid-
nout své zbozi témér kazdému, koho znaji.

Nejbéznéjsi strach spojeny se strachem z odmitnuti je strach oslovovat nezndamé lidi, lidi,
s nimiz jste nikdy predtim nemluvili. Tento zobecnény strach, strach z toho, ze osloveny
odpovi néjak peprné nebo ,,Ne, nemam zajem®, likviduje mnoho slibnych kariér prodejctL.

Strach z odmitnuti je vzdy o tom, Ze se bojime, Ze nds nékdo nebude mit v oblibé, Ze
nas nékdo bude kritizovat nebo se na nas bude zlobit. Jde o strach ze slavka ,,Ne!“. (Jen
tak mimochodem, je-li sltivko ,,ne“ to, z ceho mate strach, pak jste si vybrali $patné pole
pusobnosti a $patny zptisob vydélavani penéz.)

Chcete-li strach z odmitnuti pfekonat, musite si nejdfive uvédomit, Ze odmitnuti neni
mysleno osobné. Nema to nic do ¢inéni s vami jakozto ¢lovékem. Zakaznik vas natolik
neznd, odmitnuti se poji pouze se situaci a osobnosti zdkaznika a nema nic spole¢ného
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s vasi osobnosti nebo schopnostmi. Jesté jednou opakuji: odmitnuti prosté neni mysleno
osobné, je to zkratka obycejnd reakce na nabidku prodeje jako kazd4 jind.

Neékteti z vaSich nejlepsich zakaznikdi budou urcité lidé, ktefi napoprvé odpovedeéli
na vasi nabidku zaporné. Neni to nic neocekavaného. Priimérny American Celi kazdy den
naporu stovek obchodnich informaci. Z televize, rozhlasu, novin, ¢asopisti nebo posty se
na néj vali nekone¢né rady nabidek a svodil ke koupi néjakého zbozi ¢i sluzby. Neni se
tedy co divit, ze prvni reakce vaseho zakaznika bude diky tomuto informa¢nimu pretizeni
prakticky vidy zdporna, a to i tehdy, bude-li tento zdkaznik vas vyrobek potfebovat. Vasi
potencidlni zakaznici jsou zahlceni svymi vlastnimi problémy, nemaji ¢as, jsou nervdzni.
Z vis by proto mél vyzarovat klid. Musite mit neustale na zfeteli, Ze to, co vam zdkaznik
tikd, vam nijak neubliZi, ponévadz on to nemysli osobné.

Nedavno ke mné prisel na seminafi v St. Luis jakysi muz a povédél mi, ze néco, co slysel
na mém predchozim seminati, zménilo jeho Zivot. Z toho pribéhu vyplyva cenné pona-
uceni.

Rekl mi, Ze pted rokem se uz v préci tak tak drzel a chtél skonéit. Nenavidél vyhledavéni
novych zakaznik, protoze se ho bal. Mél neztizeny strach z odmitnuti plynouci z predeslych
zkuSenosti. Protoze se vyhledavani novych zdkaznikt bdl, délal to stale méné a méné a jeho
prodeje mésic od mésice klesaly. VEédeél, Ze uz to nebude dlouho trvat a podnik ho propusti.

Pak navstivil mtij seminaf a slySel ma slova: ,,Odmitnuti neni mysleno osobné“ a to pro
néj bylo jako facka. Uvédomil si, Ze to s jeho kariérou $lo z kopce jen proto, ze mél obrov-
sky strach z jednani s lidmi, které ani neznal. Ptisobil sim sobé a své rodiné citovou bolest
a finan¢ni tézkosti prosté proto, ze dovolil svému strachu, aby ho premohl, spise nez aby
on premohl sviij strach.

Ted mu vsak v usich zaznél budi¢ek. Toho dne se rozhodl udélat vse pro to, aby se pro-
sadil a vynikl ve vyhledavani novych zakaznikd, jak telefonem, tak pti jedndnich ,naslepo®.
Zacal tvrdé studovat, den co den ve svém auté poslouchal kazety o vyhledavani zakaznikii
a o prodeji, také o tom kazdy den cetl knizky a ¢lanky. Kazdé rano zacal trosku drive, aby si
své nové dovednosti vyzkousel. Béhem 6 mésicti byl nejenze nejlepsim prodejcem ve svém
podniku, nybrz svymi prodeji predcil ostatni o vice nez 400 procent.

Navic byl neddvno povysen do funkce vedouciho obchodniho oddéleni ve svém podni-
ku a preveden do St. Louis s velkym platem. Dostal novou kancelaf, rozpocet a také podily
z prodejti vSech svych podtizenych. Za méné nez rok premeénil sviij Zivot a svou kariéru jen
tim, Ze zacal chodit do prace bez zni¢ujiciho strachu z odmitnuti. Zménil sviij sebeobraz
a nyni se vidél jako vynikajici prodejce. Jeho novy pohled na sebe sama uréoval zpusob,
jakym premyslel, jak se choval, co citil, a jeho novi zdkaznici na to reagovali vétsi otevre-
nosti a zajmem. Uvédomil si, Ze to byly pouze jeho postoje, které urcovaly jeho vysledky.

UKOL CISLO JEDNA

Strach je a vidy bude jednim z nejvétsich nepratel lidstva. Je to vase nejvétsi prekazka uspé-
vidite svét spiSe negativné nez pozitivné. Divate-li se na svét o¢ima strachu, vysvétlujete
si udalosti jen negativné, sdruzujete se pouze s lidmi, ktefi premysleji stejnym zptisobem,
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anavzdjem si tak svij strach a své nazory posilujete. Celkovy vliv na vasi osobnost a na vasi
kariéru prodejce mtize byt tragicky. K tomu, abyste dosahli v prodeji velkého tspéchu,
musite vykonat sv{ij prvni tikol: odstranit svij strach.

Mezi strachem a sebetictou existuje nepfima imeéra - jako na houpacce: kdyz je vas
strach nahote, vase sebeticta bude dole, a plati to i opa¢né. Cim vétsi bude vase sebeucta,
tim mensi bude vas strach. Cokoliv udélate, abyste zvy$ili svou sebetictu a svtij vykon,
zaroven snizite i svllj strach a naopak.

Zazivate-li opakované néjakou udalost budici ve vas strach, naucite se mit z ni obavy,
tfeba jen pri pomysleni na ni. Obdobné se svému strachu muzete i odnaucdit napriklad
opakovanymi ¢iny plnymi odvahy a sebedtvéry. Ty by slouzily jako protiklad k reakcim
na strach. Napriklad mate-li strach z improvizovanych jedndni, pak jedinou cestou, jak
tento strach prekonat, je neustale s nim bojovat, dokud nezmizi. To se nazyva ,,planovi-
té znecitlivén{“. Délate néco tak dlouho, dokud to pro vas nepredstavuje nic neptijem-
ného. Jen tak si dokazete vytvorit dostatek sebediivéry a odvahy v zivoté. Jak kdysi rekl
Ralph Waldo Emerson: ,,Délej to, ¢eho se bojis, a je jisté, Ze strach zanikne.®

Dal$im zptsobem, jak prekonat strach z odmitnuti, je naucit se mluvit pfed obecen-
stvem. Nékteré obavy se v podvédomi proplétaji jako svazky dratti a zkrat jednoho dratu
- naptiklad strachu z mluveni na vefejnosti — zptsobuje zkrat u jiného dratu - napfi-
klad strachu z odmitnuti - ve stejném obvodu. Asi 54 procent dospélych Ameri¢anii
fadi strach z mluveni na verejnosti dokonce pred strach ze smrti.

Kdy?z se naudite mluvit na vefejnosti — napriklad tim, Ze za¢nete navstévovat tydenni
kursy spole¢nosti Toastmasters International®, popiipadé kursy Dalea Carnegieho®
- budete si pfi jedndni s ostatnimi vice diivéfovat. Stanete-li se schopnym re¢nikem,
soucasné budete ptisobit presvéd¢ivéji pri svém hledani novych zakazniki a pti prodeji.

Pfed nékolika lety jsem takovouto radu poskytl na jednom ze svych seminari.
Asi o rok pozdéji ke mné prisel jeden obchodnik a fekl mi, jak mu tato rada v Zivoté
pomobhla. Rekl, ze ihned po skonéeni mého seminére zacal navitévovat mistni pobocku
spole¢nosti Toastmasters International a béhem 6 mésicti prekonal svij celoZivotni
strach z mluveni pfed publikem. Pracoval pro strojirenskou firmu v zapadlé kancelafi,
ale jeho nartstajiciho sebevédomi si povsiml i jeho $éf a jednoho dne ho pozadal, zda by
nemohl vést prezentaci pro predsednictvo firmy, kterd nabizela néjakou zakazku. Ptijal
tento ukol s lehkym rozechvénim, ale peclivé se na néj ptipravil a pfi prezentaci podal
vynikajici vykon. V dobé, kdy se vratil do kancelate, uz jeho $éf od budouciho klienta
veédél, ze zakazku ziskali a jak byla prezentace dobte provedena.

Pak mi sdélil, Ze ted uz ho podnik posila na setkdni s klienty alespon dvakrat tydné.
Uz byl dvakrat povysen a jeho pfijem se za poslednich 12 mésicti zvysil o 40 procent.
Dostal vlastni kanceldt se sekretarkou a ziskal pristup i na schtize vyssiho vedeni. Jeho
kariéra postupovala velmi rychle a jesté nikdy predtim nebyl tak $tastny jako ted,
kdyz se naucil bojovat se svym strachem a prekonavat ho. To v jeho Zivoté znamenalo
zvrat.

Avsak prodejni uspéch neprichdzi nutné s novymi zakazniky. Musite byt na své
zékazniky nazhaveni. Své zbozi ¢i sluzbu jim nabidnete jako feSeni jejich problémd,
snadno jim dokazete, Ze jejich namitky jsou naprosto neopodstatnéné, a svij zar vybi-

2) Toastmasters International = spole¢nost, kterd mimo jiné porada kurzy rétoriky. Vice viz str. 224.
3) Dale Carnegie = autor pomérné znamych knih naptiklad o tom, jak si ziskat ptitele, jak se chovat k ostatnim atd.
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jete na hravé dotlaceni zakaznika k tomu, aby se o koupi rozhodl pravé ted. Vase nazha-
venost prichdzi spolu s vasi sebetctou, ktera se objevi prirozené ihned, kdy zacnete
bojovat se svym strachem z odmitnuti a odstranite ho.

UPRAVA VASEHO SEBEOBRAZU

Uroven vas{ sebeticty z velké &4sti uréuje uroven vasich prodeji nebo to, jak $tastné a opti-
misticky se citite. Vase sebeticta se odviji od toho, nakolik si sami sebe vazite a nakolik v sobé
spatfujete plnohodnotného ¢lovéka. Ve, co ¢inite, abyste zvysili svou sebeuctu, se odrazi
v celém vasem Zivoté.

Druhou stranou vasi sebeticty je vae nasazeni. Uroveii vaseho nasazent se odviji od toho,
jaké vykony podavate. Cim lepe se citite, tim lep$i vykony podévate a naopak. Obé vlast-
nosti se navzajem podporuji a posiluji. Je nemozné, abyste se citili dobfe a podavali $patné
vykony, stejné tak jako nelze, abyste podavali $patné vykony a citili se pfitom dobte. V ¢im
mens$im rozporu budou vase ¢iny s vasim idedlem, tim vétsi bude vase sebetcta, tim se
budete mit vice ve vaZnosti.

Budete-li védomé a s rozmyslem délat vSe na dobré a profesionalni drovni, nakonec se
profesiondly stanete jak ve své praci, tak vii¢i svym zakaznikdm. Vase ¢iny, které mate pod
kontrolou, o vas vytvofi ur¢ity obraz. Lidé vas budou soudit podle toho, co uvidi, tfeba to,
jak se k nim budete chovat a jak pfed nimi budete vystupovat. Z vasi chtize, mluvy a chovani
si 0 vas hned utvori vlastni usudek. Budete-li se chovat jako obchodni profesional, ostatni se
k vam budou chovat, jako byste jim opravdu byl.

Vezméte kuptikladu skvélého prodejce a prelozte ho z dobré oblasti do $patné. Ten ani
nemrkne okem a i ve §patné oblasti proda presné tolik, co v té dobré. Totéz plati i obracené
o $patném prodejci v dobré oblasti — ten tam nevydéla ani o halif vic nez ve své piivodni
$patné oblasti.

Vas sebeobraz, tj. to, jak na sebe pohliZite, urcuje vas soucasny vykon. Jestlize se mate
za prodejce, ktery vydélava 50 000 dolarti za rok, pak prodate dost na to, abyste kazdy rok
vydélali 50 000 dolart, bez ohledu na stav hospodarstvi, podniku nebo na konkurenci. Vase
vysledky prodeje budou mit malo co ¢init s tim, co se déje mimo vas. Spi§ budou urceny tim,
co se odehrava ve vasem nitru, uvnitf vés.

Jedna z firem, pro které jsem poradal své seminare, méla 31 pobocek. Jedna z nich svymi
prodejnimi vysledky vysoko ¢néla nad ostatnimi, kazdy rok méla lepsi prodejni vysledky,
nékdy prekonala druhou pobocku v poradi dvoj- aZ trojnasobné.

Tuto pobocku ridil vynikajici vedouci, ktery najimal a trénoval pouze ty nejlepsi prodejce.
Ve svém vybéru byl velmi ptisny. Vybiral lidi podle jejich postojii a typu osobnosti a béhem
let se z prumérnych prodejcii stavali $pickovi jen proto, ze se dostali do této pobocky.

Jaky to ma divod? Je docela jednoduchy. Novy prodejce byl ihned obklopen ,,témi nej...“
a priklady vyjimec¢nych a skvélych prodejct ho tahly. Vidél kolem sebe jen nadsené lidi,
kteti prichazeli do prace dfive, pracovali houzevnatéji a zistavali pres ¢as. Dostal se do viru
tymové prace a spolupréce. Kazdy z jeho spolupracovniki byl py$ny na to, ze muize pracovat
s nejleps$imi lidmi v nejlepsi pobocce. Za velmi kratkou dobu nakazilo toto nadseni i nového
prodejce a ten zacal délat totéz, co ostatni, a dosahoval i stejnych vysledki.
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Uprava sebeobrazu ma kli¢ovou ddlezitost pti uvoliiovéni vaseho prodejniho poten-
cialu. Je prostfedkem toho, které myslenky, pocity a chovani nejlepsich prodejcti do sebe
vlozite, a jakmile zménite pohled na sebe sama, vase prodejni vysledky se ihned zlepsi.

Existuje sedm zpusobt, jakymi o sobé $pickovi prodejci v kazdém odvétvi premysleji,
jak se vidi a jak reaguji na zdkazniky. MiiZete je povazovat za sedm krokd k vylepsenému
sebeobrazu a sebetcté. Kdyz svij sebeobraz upravite tak, aby byl podobny sebeobra-
zu nejlepsich prodejcti, mnohem rychleji se u vas projevi zlepSené vysledky v prodeji,
o jinych ¢innostech ani nemluvé.

1. Jste sami sobé zaméstnavately.

je postoj sebezaméstnavatele. Slovo postoj znamena v letecké terminologii thel atoku
letadla s ohledem na obzor. Vas tihel pohledu na sebezaméstnani je zptisob, jakym pristu-
pujete ke své praci, podniku, zbozi, sluzbam ¢i zakaznikiim. Tento pocit vlady nad svym
vlastnim hospodarskym tdélem tvoii zasadni délitko mezi témi, kdo podavaji vysoké
vykony, a témi, kdo podavaji vykony nizké.

To, Ze se vidite jako feditel své vlastni prodejni organizace, jen ptirozené vyplyva
z toho, Ze prijiméte plnou odpovédnost za sebe samé a za vse, co se vam prihodi.

JestliZe je sebetcta prvnim sloupem vaseho tspéchu v prodeji, pak odpovédnost k sobé
samym je sloupem druhym. Cim vic se mate radi, tim spise ptijmete za sviij Zivot odpo-
védnost a naopak. Tyto dva pilite se navzajem podporuji a jeden bez druhého nema smysl.

Z naseho prava vyplyva, Ze se miizete stat feditelem své vlastni spole¢nosti prosté tak,
ze se o tom rozhodnete. Nepotiebujete od nikoho zadné potvrzeni, nemusite dokon-
ce svou spole¢nost nechavat zapisovat, pokud ji pojmenujete po sobé, jako naptiklad
»Bofik Trumbera a spol.“. Pak si muzete nechat vytisknout vizitky a otevrit si ucet
v bance. Stanutim v ¢ele vasi imaginarni firmy piebirate uplnou kontrolu nad svym vlast-
nim Zivotem a ¢inite se osobné zodpovédnym za své prodejni vysledky. Spoléhdte cisté
jen na sebe a vladnete svému osobnimu a finan¢nimu osudu.

Kdy?z ptijmete tplnou odpovédnost za vSe, co se s vami stane, prestanete se vymlouvat
na ostatni a budete si fikat: ,Ma-li to tak byt, zalezZi to jen na mné.“ Jak si fikdval presi-
dent Harry Truman, kdyz se objevil problém: ,,Jen hlupdk by to tady zabalil.“ Vy jste §éf
a nejvyssi instance, nad vami neni nikdo, komu byste sviij problém mohli predat. Kdyz
dobre prodavite, dostanete pochvalu. Kdyz prodavate Spatné, nesete odpovédnost. Nikdy
si nestézujte, nikomu nic nevysvétlujte, je to jen na vas.

Asi 3 procenta Ameri¢and, ktefi jsou ve svych oborech na vrcholu, délaji, jako by byli
vlastnimi pany. Na v§echno, co se pfihodi v jejich podniku, pohliZeji tak, jako by vlastnili
celych 100 procent akcii podniku. Citi se osobné odpovédni za prodej, kvalitu, vynos-
nost, distribuci a efektivitu ndkladt v podniku. Na tom, jak budou jejich vyrobky, sluzby
a prace vypadat, maji opravdovy zajem. Jsou plné ponoreni do své prace, vyrobki i sluzeb.

Neékteré véci v zivoté musite, jiné si muiZzete vybrat. Svou pristi dovolenou na Havaji
si muzete vybrat. MiiZete tam, ale nemusite, jak okolnosti dovoli. Ale stat v ¢ele svého
vlastniho podniku je povinnost, neni to véci volby, prosté jste se svym vlastnim feditelem
stali a basta. Nejvétsi chybou, kterou mtizete v Zivoté udélat, je to, Ze si budete myslet,
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ze pracujete pro nékoho jiného. Vzdyt jste to vy, ktefi se zaméstnavate ode dne, kdy
dostanete svou prvni praci, az do dichodu. Vy jste sviij vlastni $éf. Platite si svou vlastni
mzdu a nakonec jste to jen a jen vy, kdo ji také ovliviiuje. Vy rozhodujete, jak budete Zit.
Pokud se vam néco nelibi na nynéjsi situaci, je to jen na vds, abyste to zménili. Nikdo
jiny to za vés neudéla.

Vydélali byste si radi vice penéz? Nezbyva, neZ pristoupit k nejbliz§imu zrcadlu
a domluvit se se svym ,,§éfem®. Ten ¢lovék v zrcadle je jediny, kdo rozhoduje, jak dobte
si ve své praci vedete a kolik za ni dostanete zaplaceno.

Mam tady pro vas jedno cvi¢eni. Kazdy prvni den v mésici si vytahnéte svou $ekovou
knizku, vytrhnéte ek a vepiste do néj ¢astku, kterou byste za ten mésic chtéli vydélat,
a pridejte datum posledniho dne mésice. Zaridte, aby ¢astka byla na konci mésice vypla-
cena vam a $ek podepiste. Pak se po zbytek mésice soustfedte na to, jak splnit zavazky
vidi svému zaméstnanci, pravé tak, jak to déla opravdovy podnikovy reditel. Jestlize
musite zvy$it sviij prodej, abyste zvysili své vynosy, vasim ukolem bude vymyslet, jak to
udélat. Jakozto feditele vaseho vlastniho prodejniho podniku vas zaméstnava i vas nej-
lepsi klient. Nepracujete pro svého nynéjsiho zaméstnavatele odjakziva a ani nemusite
pracovat vidy pro stejny podnik, zalezi to na ménicim se stavu hospodarstvi. Ale vzdycky
to budete vy sam, kdo pro vas bude pracovat. Vzdy si budete zaméstnavatelem.

Utinite-li rozhodnuti posunout se z postu zaméstnance do funkce reditele svého vlast-
niho podniku, uéinite zaroven rozhodnuti stat se prvoradou tvirdi silou ve svém Zivoté.
Uz na sebe nebudete pohliZet jako na obét sedici na bobku a nec¢inné prihlizejici divému
klokotani hospodarstvi, nybrz se stanete aktivhim c¢initelem, chopite se svého osudu
a prizpusobite sviij Zivot obrazu svému. Budete si na to ale také muset vydélat. Své nej-
lepsi sluzby, kterych je vase osobni spole¢nost schopna, poskytnete za nejvyssi nabidku.
Namisto ¢ekdni, co se stane, budete spise uvadét véci v ¢innost.

Jakozto feditel svého vlastniho podniku mate vladu nad v§im, co se v ném déje, to
jest nad prodejem, marketingem, vyrobou, kontrolou jakosti, distribuci a spravou. Ridite
také své oddéleni vycviku, jez neustale pracuje na zvySeni vasi trzni hodnoty, takze si
mizete dovolit za své sluzby Gctovat vyssi ¢astky. Ridite cely sviij Zivot, jak osobni, tak
profesni.

Dokazali byste ale fici, jaky je rozdil mezi profesiondlnim prodejcem a amatérem?
Profesionalni prodejce vlastni, podobné jako lékar, pravnik, architekt, inzenyr ¢i zubat,
rozsahlou knihovnu plnou knih a kazet o prodeji, kterou neustale rozsifuje podle toho,
jak se rozviji jeho kariéra.

Naproti tomu amatér$ti prodejci jsou jako obéti ekonomického klokotu, jsou jen
pasivnimi zaméstnanci, kterymi se manipuluje. Ti do sebe neinvestuji, a co se tyce knih
a video nebo audio nahravek o prodeji, ¢asto ani zddné nemaji. Cekaji, az jim podnik déa
volno a néjaké finan¢ni prostredky na jejich vycvik.

Vibec si neuvédomuyji, Ze to délaji pro sebe, a jestlize se nevzpamatuji a neuvédomi si,
ze jsou si sami zaméstnavately, pak jim kazdy rok protece mezi prsty néjaka $ance a jejich
budoucnost se bude zuZovat.

Shrneme-li to, prvnim a nejdtlezitéj$im sebeobrazem je to, ze sami sebe jakoby
zaméstnavate a také sami sobé budete odpovédni. Jako byste byli feditelem své vlastni
prodejni organizace. Od této chvile budete mit sviij osud plné v moci, a jestli se vim néco
nebude libit, je na vas, abyste to néjak zménili.
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2. Jak byt spise konzultant nez prodejce.

konzultanti nez jako prodejci. Snazi se nabidkou svych sluzeb, svého zbozi svym zakaznikéim
problémy spise vytesit, nez aby se chovali jako pouli¢ni prodavaci, ktefi se snazi jen ziskat penize
za zbozi. Své zakazniky nechodi prosit s kloboukem v ruce a s nadéji na prodej v dusi. Namisto
toho chodi za svymi klienty s tim, ze jim pfisli pomoci vyfesit problém nebo dosahnout néja-
kého cile.

Peclivé kladou dotazy a napjaté poslouchaji. Zdkaznikové situaci vénuji velkou pozornost,
takZze mu docela dobfe mohou poradit a doporucit, co se mu hodi, podle toho, co zdkaznik
chce a pottebuje.

Jakozto konzultanti samoziejmé védi, ze musi byt ve svém oboru odborniky. Travi spoustu
¢asu, mnoho a mnoho hodin tim, Ze sviij vyrobek ¢i sluzbu poznavaji skrz na skrz. Musi znat
kazdicky detail toho, co prodavaji, a samoziejmé také to, co prodava jejich konkurence.

U své nabidky musi znat nejen vzhled a vyhody, ale také silné a slabé stranky, klady a zapory.
O svém vyrobku toho musi opravdu velmi mnoho védét, aby jejich zakaznici béhem rozhovoru
ihned poznali, s kym maji tu cest.

Nejlepsi prodejci, stavéjici se do role konzultantd, chtéji byt svym klientim napomocni
a vystupuji jako poradci a pratelé. Dalo by se Fici, Ze do svého prodejniho vztahu vkladaji i city
a ze jim nesmirné zalezi na tom, aby jejich vyrobek ¢i sluzba byl idedlnim fe§enim skute¢nych
potteb zédkazniktl, s nimiz jednaji. Od svych konkurent se li$ zejména tim, Ze jim vice zalezi
na tom, aby svym zakaznikdm vskutku pomohli, nez aby jim jen prodali svijj vyrobek nebo
sluzbu. Jejich zakaznici maji mnohdy pocit, Ze se prodejci vice staraji o né nez o sviij obchod.
A v tom maji pravdu.

Vs obraz sebe sama, spiSe jako konzultanta, ktery fesi problémy, nez jako prodejce, ktery jen
prodava zbozi a sluzby, mé jesté jeden prvek, a sice ¢as. Cas k plnému pochopeni situace vaseho
zdkaznika pred tim, nez mu doporucite, co ma koupit. Pred schiizkou si udélate domaci ukol
sestavajici z toho, Ze si budete klast dikladné otazky, které vam pomohou hloubéji pochopit
zdkaznikovy potteby. Sviij vyrobek nebo sluzbu prodavate presné na miru, takze zakaznik nako-
nec dojde k zavéru, Ze to, co si koupil, je vlastné idealnim resenim jeho soucasného problému.

Schopnost predvést svilj vyrobek jako idedlni fe§eni je pfimo Gmérna Casu, ktery vloZite
do pochopeni situace zakaznika pred tim, nez mu cokoliv navrhnete nebo doporuite. Tato
schopnost proptij¢uje vaSemu pristupu konzultanta znamku kvality.

3. Jak se stdt lékatem prodeje.

Treti pohled, jakym na sebe nejlepsi profesionalové v oboru prodeje nahlizeji, je jako na dok-
tora prodeje. JakoZto profesiondlové konaji vSe potfebné v nejlepsim pacientové zajmu a citi se
byt vazani ptisnym etickym kodexem.

Coby lékat prodeje se ridite podobnym radem a se svymi zékazniky jednate podobné, jako by
lékart jednal se svymi pacienty. Samoziejmé nenechate klienta, aby urcoval, co budete pii prodeji
délat a jak budete postupovat.

Proces 1é¢enti je vSude stejny. AZ ptjdete k 1ékati, podivejte se, co déla, a uvidite, ze postupuje
ve tfech nésledujicich fazich: vysetfent, diagnoza a lécent.
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Pravé tak jako by profesionalniho 1ékate nikdy nenapadlo vas 1é¢it jinak nez poporadku
v predeslych trech krocich, tak byste si vy jakozto lékar prodeje neméli nechat od zakaznika
mluvit do toho, jak mu sviij vyrobek predvedete, a zménit tak sviij postup prodeje. Toto se
da pouzit stejné dobfe na podomni prodej ¢asopist jako na prodej ropnych tankert pro
spole¢nost Exxon.

Ve fazi vySetteni kladete postupné dobte pripravené otazky, jez by vam mély poskyt-
nout lepsi znalosti o pacientové stavu, to jest o situaci zakaznika. Neméli byste nikdy
zacinat druhou fazi, dokud neprovedete zevrubné vysetfeni a dokud nezjistite, jak dany
pacienttiv stav uspokojivé 1é¢it.

V druhé fazi ptichazi diagndéza. Ve fazi diagnozy se opét pacienta (zakaznika) tdzete
na jeho zdravi a utvrzujete se ve spravnosti predeslého vysetfeni, abyste si byli naprosto
jisti, ze jste odhalili skute¢né symptomy pacientovy nemoci (zdkaznikova problému).
Kladete dodate¢né otazky, abyste se ve své diagnoze utvrdili a abyste se spolu s pacientem
shodli na tom, Ze diagndza presné popisuje pacientlv stav a tézkosti.

Kdyz uz jste s pacientem dosahli shody, Ze na dany problém existuje 1ék a Ze jste onen
problém presné popsali, mizete se posunout k treti fazi, coz je faze 1é¢eni (¢ili Fe$eni pro-
blému). V této fazi svému zakaznikovi predvedete sviij vyrobek nebo sluzbu a ukazete mu,
ze pri zvazeni vSech faktor® ovliviiujicich jeho situaci je pravé vas vyrobek ¢i sluzba tim
nejlepsim na vami diagnostikovanou nemoc. Ukazete zakaznikovi, ze va$ 1ék mu pomuze
od bolesti a vyfesi jeho zdravotni problémy. Samoztejmé také poukazete na mozné vedlejsi
ucinky a nedostatky vaseho vyrobku, ale v podstaté dokazete, Ze vase nabidka je ta nejpti-
jatelnéjsi ze véech moznych.

Profesionalové, ktefi se ke svym zdkaznikim chovaji stejné jako lékari, kdyz 1é¢i své
pacienty, zjistili, Ze jim tento postup dopoméaha k mnohem hlad$imu jednani se zakazniky
a ze jejich vysledky jsou lepsi, a dosahuji jich dokonce za kratsi dobu.

4. Jak zalit o prodeji strategicky premyslet.

Spickovi prodejci se nauili strategicky premyslet, to je stali se strategickymi mysliteli.
Urcuji si jasné cile, kterych chtéji dosahnout, a k jejich dosazeni si vypracovavaji dtimyslné
plany. Pfed tim, nez néco udélaji, si to fadné promysli, ale pak jednaji rozhodné. Svou praci
si nejdfive napldnuji a potom svij plan prace uskute¢ni. Uz v predstihu se rozhoduji, kam
presné se chtéji dostat z mista, kde se pravé nachdzeji. Rozhoduji se také o prostredcich,
jak onoho cile dosahnout.

Na rozdil od téch, kteti premysleji strategicky, se neprofesiondlové vrhaji bezhlavé
do viru déni na trhu, podobné jak to délaji psi vrhajici se na projizdéjici auta: bézi vedle
nich, zutivé §tékaji, spotfebuji spoustu energie a ptili§ toho nedosahnou.

Ale to neni nic pro vas. Coby profesional jste si fadné promysleli, jak dosahnete svych
prodejnich cilii. Moc dobte vite, co cely den délate — mate totiZ vyhotoveny plany na celé
tydny, mésice, ba i roky dopredu. Vite, kolik si za ur¢ité obdobi chcete vydélat, a kolik tudiz
musite prodat zbozi. Vite, kde jsou vasi zakaznici, a mate také plan na to, jak je ziskat.

Clovek, ktery ma jasné a dobie propracovany plan tspéchu, plén zaobirajici se viemi
strankami fizeni svych obchodd, se citi mnohem vice v pohodé, sebevédoméji nez ten, kdo
ma pocit, Ze na néjaké planovani svych ¢innosti do budoucna ,nema ¢as®. Mate-li dobry



