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Uvod

Cilem této knihy je snaha zasvétit ¢tenafe do zakladt uspésného prodeje. Pti-
stup se ve vétsiné pripadi zaklada na zdravém rozumu, je vécny, profesionalni
a odviji se od toho, jak by si nasi zdkaznici prali, aby jim bylo prodavano. Bude-
te-li se radami fidit, vytvorite dlouhodobé vztahy, z nichz bude vase spole¢nost
profitovat. Na tom neni nic $patného.

Vétsina obchodnich manazeri by souhlasila, Ze najit profesionalni ob-
chodniky schopné vyrazit do ulic a vrétit se se zakdzkami je opravdu obtizné.
A skutecné uspésni profesionalové jsou prirozené jesté vzacnéjsi.

Obchodnici ve Velké Britanii zdiskreditovali obchod na dlouho dopfedu.
Brit$ti manazefi uz se sami presvédcili, ze 1épe udélaji, kdyz obchodniky za-
méstnavat nebudou. Co vic, dobré vyrobky se prodaji samy, ne? Prodejci stale
jen chtéji novéjsi auta a falSuji cestovni vylohy. Ani spotiebitelé vyhody prodej-
cti neocenili: vlezlé osoby s kiivymi palci (od vSech téch zabouchnutych dveri),
co vas priméji koupit véci, které viibec nechcete. A kdo pti smyslech by k sobé
domi pozval prodejce na kavu?

Prodavajici maji snahu nepfipoustét si, Ze jsou do obchodu zapojeni. Sami
se oznacuji za maklére, poradce anebo manazery. V soucasnosti je viak do pro-
deje na urcité urovni zapojen kazdy. Lékari, pravnici, realitni makléri, odhad-
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ci, architekti, bankovni ufednici, reklamni agenti - vycet je téméf nekonecny
- hledaji nové zakazky, a tudiz musi umét prodavat své sluzby i sebe.

Svét se stal soutézivéj$im a kvuli preziti a Gspéchu potrebujeme vSichni
porozumét prodeji i presvédcovani. Chtéji-li spolecnosti v 21. stoleti soutézit
a zvitézit, budou potreboval vysoce proskolené lidi s hloubkovou znalosti pro-
dukt schopné okamzité rozpoznat nové prilezitosti. A jestlize chtéji porazit
konkurenci, budou tito lidé muset byt skute¢nymi odborniky. Tato kniha vam
ukaze, jak se odbornikem stat.

V prvni kapitole uvadim svij nazor, Ze kazdy ma vrozenou schopnost pro-
davat. To nemusi nutné znamenat, Ze kazdy je, bude ¢i mtize byt profesionalnim
prodejcem. Vétim, ze zdklad je dany, ale schopnosti se Ize naudit.

Nebudu slibovat nové ohromujici techniky, které zaruci uspéch kazdému
prodeji. Slibim ale, ze pokud budete nasledovat ma doporuceni, budete:

Uzavirat nesrovnatelné vice obchodu

e  Mistry v uméni prodeje
»  Skute¢nymi odborniky

«  Uznavani mezi kolegy jako vitézové a hvézdy

Casto budete sami sobé fikat: ,,Ano, to vim.“ Nebo: ,,Jisté, to neni nic nového.
Mozna to vite, ale dodrzujete to? Tato kniha vam predvede, jak na to.

Zamyslete se nad starym pfislovim:

Dobry prodejce dokdZe prodat cokoli.
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Je to nesmysl. Dobry prodejce dokdaze prodat cokoli, pouze jestlize v to véri.
Vira v produkt je zdklad. Znalost produktu je dulezitd, ale ne tolik jako entuzia-
smus.

Jako obchodniho konzultanta mé ¢asto zadaji, abych Sel do klientovy firmy
a naucil jeho prodejce prodavat produkt X. Vtip je v tom, ze pokud jsem sam je-
jich produkt nebo sluzbu tspésné neprodaval, povazuji se za nekompetentniho,
abych je to ucil. Co tyto prodejce naucit mohu, je schopnost presvédcit stava-
jici ¢i potencidlni zédkazniky, aby obchod uzavteli. Prodejem k vitézstvi dokdze
udélat to samé pro vas. Nemiize vas naucit znalosti produktu, at uz jsou jakkoli
dilezité. Nauci vas vak vyuzivat to jediné, co mame vy i ja spolecné — trh. Ten-
to trh je slozen z jednotlivci a z kupujicich. Celé roky jsem se usilovné snazil
prodavat firmam, obchodtim, tovarnam, pramyslovym skupinam, zaméstnava-
telim i domacnostem, ale ani jedinkrdt jsem s nikym z nich nedokazal obchod
uzavrit. Jak vidite, byl jsem jen dal$im z prodejcii.

Druzi lidé tvofi na$ obchodni vesmir. Nastanou chvile, kdy vyvstava otazka,
jestli jsou viibec jesté nazivu. Obcas mivame nutkani zkontrolovat, zda nasi za-
kaznici dychaji. Zivot svému obchodu v$ak vdechnout miizete. Kli¢em k spé-
chu je vam sila $itit svij zapal pro véc, ne vase znalosti.

Jak ziskat z této knihy maximum

Pfi ¢teni mé knihy zvyraznovacem oznacte myslenky, které vas nejvice oslo-
vuji, a pravidelné se k nim vracejte. Zalistujte v kapitole 3 a kapitole 16 mi-
nimalné jednou denné po dva mésice. Ti z vas, jez véri, ze nejlepsi investice
jsou vzdy ty do sebe sama, jisté obcas zabrousi i k dal$im motiva¢nim kniham
a CD. Spole¢nost Richarda Dennyho (Costwold Business Village 8, Moreton-
in-Marsh, Gloucestershire GL56 0Q]) vam muze poskytnout seznam doporu-
¢ené literatury.



Prodejem k vitézstvi

Moudra slova

Prodej je profesi a jako profese musi uzndvat profesni etiku. Pro-
fesni duch cerpa celistvost z hrdosti, ne z natlaku. Profesni duch
sam odhaluje své nedostatky a trestd je.

Henry Ford, 1922
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