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Bylo by likavé venovat tuto knihu cloveku, ktery zmenil maj
zivot k lepsimu a nikdy mi nepfestal vefit: mé partnerce Anne.
Ta mne ale pozadala, abych ji vénoval lidem ze vsech kouth
svéta, kteff piishi na mé seminate, zhlédli ma videa, vénovali se
studiu Primky sispéchn, pozadali mé o radu, a ze vseho nejvice
tém, kteff mi napsali nebo mi az z té nejvetsi dalky piijeli osob-
né podekovat. Uznavam, ze mé proslavila pfedevsim moje $ile-
na minulost. Ta je vsak jen malou soucasti mého zivota a roz-
hodné neni obdobim, na které bych byl hrdy ¢i kvili kterému
bych si pfal proslavit se. Chci tuto knihu vénovat lidem, kteff
mi napsali, ze jsem jim dal nadéji na druhou zivotni Sanci, a to
pravé proto, ze ja sam mam za sebou vazné selhani. Lidem,
ktet{ diky mé osobni zkusenosti uv¢iili, ze 1 oni dokazou zvlad-
nout situaci, v niz se ocitli — pfesné témto lidem bych chtél tuto
knihu vénovat. Nezmérnému mnozstvi lidi, ktefi mi napsali, jak
jim metoda Primka sispéchn zménila nejen Zzivot, ale i miru jejich
uspésnosti v obchodé a rust jejich vysledku exponencialnim
tempem — tedy témto v$em tuto knihu vénuji. Vytvofeni meto-
dy Primitka dispéchun zménilo muyj zivot jednou provzdy. Sada do-
vednosti predstavujici tuto metodu mi umoznila pretvofit muj
vlastni Zivot zptisobem, o némz jsem si ani nepomyslel, Ze je
vibec mozny. Veéfim, ze tato kniha umozni i dal$im lidem zis-
kat piistup k daru, jenz je vsem k dispozici. Metoda Prinzka
dspéchu je skutecné vhodna pro kazdého. Zavérem — muj nej-
vets] dik patif mé lasce Anne. Véfim, Ze tato kniha umozni ko-

mukoli, kdo ji bude ¢ist, naplnit jeho osobni sen.



Predmluva

ZROD
PRODEJNi METODY

JE PRAVDA, CO SE O MNE RIKA.

Jsem jednim z téch rozenyeh obchodnik, kteff dokazou
prodat led Eskymakovi, ropu Arabovi, vepfové maso rabi-
novi ¢i cokoliv dalstho, co vas jen napadne.

Ale komu na tom vlastné zalezi, vid'te?

Tim minim, ze dokud si mé nebudete chtit najmout,
abych prodal néjaky z vasich produktii, moje dovednost uza-
viit obchod je pro vas v podstaté irelevantni.

At tak ¢i onak, schopnost prodavat je mym darem; schop-
nost prodat cokoliv a komukoliv, a to ve velkych objemech.
Zdali tento dar pochazi od Boha, nebo je mou pfirozenost,
lze tezko posoudit, ale co tvrdit mohu — a to s absolutnf jis-
totou —, je skutec¢nost, ze nejsem jediny, kdo se s takovym
talentem narodil.

Existuje hrstka lidi, ktef{ jsou tak trochu jako ja.

Duvod, pro¢ jsou ti druzi pouze tak trochu jako ja, ma co
do c¢inéni s dalsim vzacnym darem, ktery mi byl dan, s darem,
jenz je nade vSe vzacnéjsi a mnohem cennéjsi a nabizi uzitek

pro kazdého. Iéetné vis.



Co je tento uzasny dar zac¢?

Velmi zjednodusen¢ — je to schopnost vybrat jakékoliv
jedince bez ohledu na jeho vek, barvu pleti, nabozenské vy-
znani, narodnost, spolecensko-ekonomické postaveni, vzde-
lan{ a uroven jeho pfirozeného obchodnického talentu a té-
meéf okamzite z n¢j udélat prvoti{dniho obchodnika.

Ano, vim, je to urcit¢ smelé tvrzeni, ale co treba nasleduyji-
cf formulace: Kdybych byl superhrdinou, pak by bylo tréno-
van{ obchodnikti mou superschopnosti a na celém svéte by
nebylo zivacka, ktery by to dokdzal 1épe nezli ja.

Zni to naprosto désné, vid'te?

Mohu se jen domnivat, co si pravé v tuto chvili o mné mysli.

,,Co je to za namyslenyho kreténal Ten je tak jesitnej! Tak
nechutné sebestfednej! Pfedhod’'me toho bastarda vlkam!*

,»Ale, pockat! On sam je vlk, nebo snad ne?*

Ve skutecnosti jsem byvalym vlkem. Myslim, Ze je nacase,
abych se vam formaln¢ pfedstavil.

Jsem Vlk z Wall Street. Vzpominate si na mé? Ten, jehoz
na stfibrném platné ztelesnil Leonardo DiCaprio, ten, jenz
vzal tisicovky mladejch lidi, ktef{ sotva zvladali chodit a Zvej-
kat zaroven, a udeélal z nich $pickovy obchodniky schopny
uzaviit jakejkoliv obchod diky zdanlive zazracné obchodni
skolici metode zvané Primka ispéchn. Ten, kterej v zavéru
filmu trapi vyjukané Novozéland’any, protoze mu nejsou
schopni prodat pero. Uz si vzpominate?

Ve vleku udalosti nasledujicich po ,,Cerném pondéli“ na
Wall Street (19. fijna 1987, pozn. ptekl.) jsem pievzal malou
bezvyznamnou makléfskou firmicku jménem Stratton Oak-
mont a pfesunul ji na Long Island, kde jsem se rozhodl hledat

piizen osudu. A stalo se to pravé tam, na jafe roku 1988, kdy
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se mi podafilo rozlustit sifru k presvédc¢ovani lidf a kdy jsem
vytvofil zdanlivé zazracnou metodu na trénovani obchod-
nikd.

Nazval jsem ji Prinka sispéchn. Tato metoda se ¢asem potvr-
dila jako vysoce ucinna. Zaroven bylo snadné se ji naucit, takze
béhem nekolika dni od jejiho vynalezeni pfinesla obrovské bo-
hatstvi a uspéch komukoliv, komu jsem ji pfedal. V dusledku
toho se do strattonské maklérské haly zacaly finout tisice mla-
dych muzt a zen, ktefi doufali, , Ze naskoci do rozjetého vlaku
Primky dispéchn, a uplatni tak svij narok na ,,americky sen®.

Nejdulezitéjsi na tom je to, ze tito piichozi byli pfinejlep-
$im naprosto primeérnon skupinou — byli v podstaté smutnou
a zapomenutou generaci détf z rodin americké pracujici tiidy.

Banda mladych lidi, jimz jejich rodice nikdy nefekli, ze
mohou byt vyjimeéni. Jakdkoliv vyjimecnost, kterd v nich
byla, byla doslova zadupana do zemé v den, kdy se narodili.
Do okamziku, nez se ocitli v mé zasedaci mistnosti, se cely
svyj zivot pachtili za pouhym pfrezitim, a rozhodné nesméfo-
vali za uspéchem a prosperitou.

Nicméne tehdy v dobeé Prim#ky sispéchn na tom az tolik ne-
zéalezelo. Kritéria, jako vzdélani, intelekt a pfirozeny obchod-
nicky talent, se zdala byt bezvyznamnymi trivialitami, jez
mohly byt snadno pfekonany. Jediné, co jste museli udélat,
bylo zjevit se u mych dveii a slibit, ze budete dfit jako vul az
do umoru. Pak jsem byl ochoten vas metode Primka iispéchn
naucit a udélat z vas bohace.

Bohuzel existovala také odvracena strana tohoto raketo-
vého uspéchu. Metoda se totiz prokazala jako az pslis G¢in-
na. Zbésilym tempem vyrobila milionafe-zelenace, ktefi pak

pieskocili charakteristicky narocné faze zivota, jimiz musi
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vétsina mladych muzi a zen projit, aby se zformoval a zoce-
lil jejich charakter. Vysledkem byli obchodnici s uspéchem
bez respektu, s bohatstvim bez zdrzenlivosti, s moci bez
zodpovédnosti — a presné z téchto duvodu se vse nakonec
zacalo vymykat kontrole.

Stejne jako zdanlive neskodna tropicka boufe nasaje teplé
vody Atlantiku, diky kterym roste a sili, az nakonec dosah-
ne zasadnich rozmért a je schopna znicit cokoliv, co ji stoj
v cesté, stejné tak 1 Primka sispéchn nasledovala obdobnou tra-
jektorii — znicila vse, véetné mé.

Skutec¢né jsem poté, co boufe utichla, ztratil uplné vsech-
no: penize, hrdost, svou dustojnost, respekt k sobé samému
(na cas) i svoje déti — a hlavné svobodu.

Nejhorsi na celé té zalezitosti bylo, Ze jsem nemohl
obvinovat nikoho jiného nez sam sebe. Pfijal jsem dar od
Boha a zneuzil jej. Ucinil jsem tGZzasny objev a vzapéti jej
zneuctil.

Metoda Primka sispéchn méla moc zménit zivoty lid{ dra-
matickym zplsobem — pustila na hfisté kohokoliv, i ty, ktefi
se zatim drzeli zpatky kvuali své neschopnosti prezentovat
se. Naopak prave tyto hrace naucila efektivné komunikovat
a vyjadfovat své myslenky takovym zptasobem, ktery doka-
zal druhé oslovit a vyburcovat je k akci.

Co jsem s tim v§im udélal?

No... kromé toho, Ze jsem strhal slusné mnozstvi rekor-
da v konzumaci nebezpecnych rekrea¢nich drog, jsem svij
objev celosvétove nejucinnéjsi tréninkové metody vyuzil
k uzivan{ si zivota zptsobem, o jakém se mnohym pubert’a-
ktim ani nesnilo, a pfitom jsem umoznil tisicovkam dalsich,

aby se svym zivotem nalozili obdobné.
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Takze ano, zaslouzil jsem si pfesné to, co jsem dostal:
naprosté smeteni z povrchu zemského.

Tento piibeh zde vsak nekondi — jak by koneckoncti mohl?
Jak by mohla metoda, kterd vygenerovala tak obrovské bo-
hatstvi a neskutecny uspéch vsech, kdo se ji naucili, upadnout
v zapomnéni?

Nemohla by. A samozifejmeé ze v zapomneni rozhodné ne-
upadla.

Zila dal svym Zivotem diky tisicovkim ex-strattonauti,
kteff poté, co odesli z firmy, zacali metodu $ifit. Ti ji pred-
stavili, respektive jeji nafedénou verzi, v desitkach rozlicnych
odvétvi. Bez ohledu na to, kam $li a jak zjednodusenou verzi
svym poslucha¢im piedavali, kdyz se kdokoliv naucil byt’ jen
Zlomek metody Primbka sispéchu, postacovalo to k tomu, aby se
ze zoufalého prodejce stal stoprocentni obchodnik se spicko-
vym vykonem.

A pak nastal den, kdy jsem se do jejtho siteni zapojil i j san.

Po vydani dvou bestsellerd — memoarovych romant —
a po uvedeni kasovnfho trhdku od Martina Scorseseho do
kin jsem zacal $ffit jeji Uplnou verzi po celém svéte, doslova
do kazdického odvétvi a do kazdického podniku. Od ban-
kovnictvi pfes makléfstvi do telekomunikaci, automobilo-
vého pramyslu, na trh realit, do pojist’ovnictvi, finan¢niho
planovani, instalatéram, doktorim, advokatim, zubaftum,
také do on-line i off-line marketingu — v podstaté do vsech
dalsich oboru, které jen dokazete vyjmenovat. Fantastickym
vysledkem mého usili, na rozdil od toho predeslého, bylo, ze
tentokrat byly vysledky mnohem lepsi.

Pro informaci — jesté pfedtim, nez jsem této metodé zacal

vyucovat, stravil jsem plné dva roky jejim procitinim fadek
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po fadku, vénoval jsem pozornost veskerym, i t¢m nejmensim
nuancim a pfepracovaval je na mnohem vyssi profesionalni
urovetl. Zaroven jsem se krok za krokem ujist’oval, ze kazdy,
i ten nejposledneisi dilek je zalozen na nejvyssi mozné mife
etiky a moraln{ integrity.

Veskeré natlakové prodejni taktiky byly odstranény, stejné
tak rozporuplné jazykové konstrukce ¢i jakékoliv, byt sebe-
mensi, podnéty k uzavirani obchodu za jakoukoliv cenu, jen
aby si prodejce sahl na provizi. Provedl jsem ¢istku veskerych
takovych taktik a vybrousil metodu do elegantnéjsi verze. Byl
to velice bolestny proces. Proces, v némz zadna myslenka
nebyla usetfena dikladného prezkumu a prakticky ani jeden
ze stavebnich kament neztstal na svém ptuvodnim misté.

Do tohoto procesu byli zapojeni celosvétovi odbornici.
Meli za tkol zrevidovat vSechny aspekty moji metody — poci-
naje profesnimi psychology az po odborniky zabyvajicimi se
tvorbou obsahu, nejnovejsimi trendy v oblasti vzdélavani
dospélych a neurolingvistickjm programovanim. A to, co
se z této dfiny vynofilo, bylo vskutku néco neuvéftitelného:
vykonna a ic¢inna metoda, kterd dodrzuje vysokou miru etiky
a moralni integrity. V ten okamzik jsem citil, Ze se meto-
da Primky iispéchn konecné rozvinula v néco, v co jsem vzdy
doufal:

Trvald a prospésna sila.

To, co vam na nasledujicich strankach nabizim, je ucele-
né feseni, jak uplatiovat Primkn iispéchn v jakémkoliv podni-
kani ¢ pramyslovém odvétvi.

Tém z vas, kteff pracujete v obchodé ¢i vlastnite svij
vlastni podnik, tato kniha pfinese prulomovou zménu.

Ukaze vam, jak zkratit prodejni cyklus, jak zvysit miru
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vas{ dspeésnosti v uzavirani obchodu, jak si vybudovat staly
proud klientt ¢i zakaznikl a jak s nimi dlouhodobé upev-
flovat vztah. Navic vam také odhali navod, jak si vybudovat
a udrzet prvotiidni prodejni tym.

A pro ty z vas, kdo se obchodem nezabyvite, bude tato
kniha také pfinosnd. Jednou ze zasadnich chyb, kterou ,,civi-
listé delaji, je to, ze nad prodejem a dovednosti presved-
¢it uvazuji pouze v tradi¢nich vzorcich, v nichz figuruje
jakysi obchodnik, jehoz roli je dspésné uzavirat obchody.
A tak se sami sebe mohou ptat: ,, K ¢emu by mi mohlo byt
dobré naucit se prodavat, kdyz v obchodnim oddéleni ne-
pracuji?®

A pfitom pravy opak je pravdou.

Ackoliv se vy osobné ,,obchodem* nezivite, i tak pro vas
muze byt uzitecné ziskat alespon piijatelné obstojné doved-
nosti v prodeji a pfesvédcovani druhych. Jinak se vim muze
stat, ze si jednoho dne uvédomite, ze je vas zivot vazné
ochuzen a nemate zadné moznosti, jak jej ovlivnit.

Prodej znamena v zivote vsechno.

Prodavate lidem své tzasné napady, smysluplné kon-
cepty 1 vase uzitecné produkty ¢i sluzby. Mozna jste rodi-
¢em a potfebujete svému ditéti prodat, proc je dulezité se
jit vykoupat nebo udé¢lat dkoly. Moznd pracujete jako uci-
tel a potfebujete svym zakum prodat dulezitost a vyznam
vzdélani. Mozna jste advokat a pfesvédcujete soudce o kli-
entové neviné. Anebo faraf, ktery presvédcuje své cirkevni
shromazdéni o existenci Boha ¢i JeziSe, Mohameda nebo
Buddhy. Nebo tieba politik, jenz ve svém volebnim obvo-
du pfesvédcuje lidi, aby v mistnim referendu hlasovali pro

jeho vizi. Ve zkratce — prodej se tyka uplné vfech lidi a vsech
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aspektt zivota, at’ jiz pracovniho nebo soukromého. V urci-
tém bodé naseho zivota totiz kazdy z nas musi prodavat sim
sebe nékomu jinému; potencidlnimu partnerovi, budoucimu
zameéstnavateli, budoucimu zaméstnanci, na budoucim prv-
nim jednani a tak dal a tak dal.

Dale zde jsou vsechny ty kazdodenni pracovni situace,
které se vymykaji vSemu, co za béznych okolnosti za prodej
povazujeme — podnikatel, kdyz se snazi ziskat kapital, anebo
v bance navysit Gvérovy ramec, podnikatel, ktery chce mo-
tivovat své zaméstnance, anebo pfesvédcit nékoho, aby se
zaméstnancem stal. Podnikatel, ktery prodava svou vizi silné
a jedinecné budoucnosti. Podnikatel, co vyjednava o pod-
minkach najemni smlouvy na kancelafské prostory, nebo
podnikatel, ktery se svym dodavatelem vyjednava o vyhod-
n¢jsich dodacich a platebnich podminkach.

A opét — vabec nezalezi na tom, v jaké profesni pozici se
pohybujete, anebo zda se jedna o pracovni ¢i osobni zalezi-
tosti. Kazdy z nds se totiz neustale snazi vyjadfovat své mys-
lenky a napady, pfani a sny takovym zptsobem, aby rozhoupal
ostatnf k jednani, a samozfejmeé také aby v zivote ziskal to, co
skute¢né chee.

A o tom vSem je etické presvédiovani. Bez néj, zakladniho
pilite prodeje, byva velice nesnadné dosahnout dspéchu na
jakékoliv pfijatelné drovni, ba ani smysluplného a plnohod-
notného zivota.

Ve skutecnosti je v souhrnu tato kniha pravé o tomto.
Pfinasi vam jednoduchy a provéfeny zpusob, jak zdokonalit
uméni komunikace, diky némuz budete postupovat zivotem
s mnohem vétsi osobni silou a budete tak zit mnohem plno-

hodnotnéjsi zivot.
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Jen si vzpomente na slova Spidermanova strycka v prv-
nim dile filmové série: ,,Velkd moc jde ruku v ruce s velkou
zodpovednosti.*

Tato kniha vam zarudi velkou moc.

Nabddam vas, abyste s nf, prosim, nakladali s vysokou

mirou zodpovédnosti.
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ROZSIFROVANI KODU
K PRODEJI
A PRESVEDCOVANI

,COPAK TO, LIDI, NECHAPETE? KAZDY OBCHOD
je naprosto stejny!*

Poprvé jsem tato slova vyslovil v mistnosti plné obchodni-
k. Stalo se to jednoho tuterntho vecera v roce 1988. Jedinou
reakci, jakou jsem svymi slovy vyvolal, byly zmatené pohledy
vsech zucastnénych. Byly to pohledy, které fikaly: ,,O cem to,
ksakru, mluvis, Jordane? Zadny obchod neni stejny! Kazdy
obchod je jiny. Nasi potencialni klienti maji rozdilné potieby,
rozdilnd pfesvédceni, odlisné hodnoty, riznorodé namitky
a kazdého trapi néco jiného. Jak by tedy mohl byt kazdy ob-
chod aplné stejny?*

Dnes, kdyz se ohlédnu zpét, dokazu pochopit, kam tim
mifili.

V podstate dokazu pochopit vsechny jejich nazory —
i nazory mnoha dalsich lidi z celého svéta, ktefi navsti-
vili mtj seminat Primka sispéchn, naklonili hlavu na stranu

a ve tvafi se jim rozhostil skepticky vyraz, kdyZz jsem na
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podiu s naprostou jistotou vyslovil praveé tato slova: Kagdy
obechod je naprosto stejny.

Koneckonct takova véta zni jako dost pfitazena za vlasy,
souhlasite?

Co tim mam na mysli: kdyz date stranou vSechny ty argu-
menty, které jsem pifed chvilkou vyjmenoval, jak by vibec
mohl byt kazdy obchod naprosto stejny? Zamyslete se nad
nezmérnym mnozstvim produktt a sluzeb, které se distri-
buuji na globalnim trhu; vSechny jsou rozmanité. Vezmeéte
v potaz osobni financni situaci vasich potencialnich klien-
tt; kazda je jina. A také vezméte v tvahu jedinecnou sadu
domnének, s jakou do obchodniho vztahu kazdy z téchto
potencialnich klientt vstupuje — domnének nejen o vasich
produktech, ale 1 o vasi osobnosti, v§eobecnosti tykajicich
se celkové duvéry vici prodejcim a domnének souviseji-
cich s rozhodovacim kupnim procesem jako takovym. Ano,
v$echny jsou opét rozdilné.

Jestlize vezmete v potaz vSechny ty patrné rozdily, které
se mohou v jakykoliv okamzik v procesu prodeje vynofit,
jednoznacné nas nepfekvapi, ze se pouze mizivé procento
populace citi komfortné pii predstave, ze by melo vstoupit
do mezilidské interakce, ktera zahrnuje prodej a pfesveédco-
vani. Zbytek populace se aktivné takovym situacim vyhy-
ba — navzdory uvédomeéni, jak naprosto klicové pro jejich
budouci dosazeni bohatstvi a tspéchu jsou.

Ba co hufte, z té malé hrstky vyvolenych, kteif se v nich
citi komfortné, pouze malé procento ve svém zivot¢ dosah-
ne statusu $pickovych a vykonnych obchodnikt. Zbytek se
bude potacet nékde uprostfed, uvéznén do tenat tuctovosti

a pramérnosti. Vydélaji si tak akorat, aby ve své praci prodejce
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pokracovali (koneckonct i pramérny obchodnik si vydéla
uzaviranim obchodt vice nez jakakoliv profese nesouvisejici
s obchodem), ale nikdy nezaziji financn{ svobodu vyplyvajici
z pozice $pickového obchodnika vykazujictho maximalni vy-
kon a produkci. Jako by pro né takova pozice navzdy zistavala
pouze jen na dosah.

Je to smutna realita, zajisté, ale takovy jiz je udel jakého-
koliv obchodnika, kdyZ je pfesvédcen, ze kazdy obchod je
jiny — uvedomeni, které mne zasahlo jako blesk z ¢istého
nebe a privedlo mé k sestaveni metody Primka sispéchu.

Toto uvédoméni ke mné nepfichazelo postupné. Naopak
piislo naraz v prab¢hu krizové prodejni porady, kterou jsem
mél se svymi lidmi v pavodni zasedaci mistnosti Stratton.
V té dobé pro mne pracovalo pouhych dvanact makléra
a v jednu chvili — konkrétné pfesné v 19.15 toho uterniho
vecera — proti mné sedélo dvanact zmatenych a zachmufenych
obliceju, na které jsem se mél jest¢ né¢jakou tu chvili divat.

Pro dokreslen{ tohoto pifbéhu — pfesné Ctyfi tydny pred
timto okamzikem jsem na burze cennych papirt zaregistroval
nevyuzitou piileZitost, jez spocivala v prodeji pétidolarovych
akcif jednomu procentu nejbohatsich Americanua. Z né¢jakého
davodu to na Wall Street dosud nikdo nevyzkousel, a kdyz
jsem si nejprve tento ndpad sam osobné otestoval, dosahl
jsem tak neuvéfitelnych vysledkd, ze jsem se na jejich zaklade
rozhodl od zakladt prekopat celou nasi firmu.

V té dobé¢ Stratton prodavala penny stock (nebo také cent
stock — oznaceni pro akcie vefejné obchodovanych spolec-
nosti, jejichz cena je nizsi nez 1 USD, pozn. prekl.) a jejimi
klienty byli pramérni americtf tat kové a mamky. S touto stra-

tegii jsme dosahovali ohromného dspéchu od prvniho dne,
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kdy jsme nasi kancelat otevfeli. Ve skutecnosti si u nas po
tfech meésicich kazdy, i ten nejpramérnéjsi, maklét — nebo
také strattonaut, jak sami sebe s oblibou nazyvali — vydélaval
na mesicnich provizich vice nez 12 000 dolart, a jeden z nich
dokonce trojnasobek.

Timto makléfem nebyl nikdo jiny nez Danny Porush,
muj budouci juniorni partner, ktery byl na stifbrném platné
volné zvéenen ve filmu 17k  Wall Street stihlejsim a vécné se
zubicim Jonahem Hillem.

Danny byl prvaf osobou, kterou jsem naucil, jak proda-
vat penny stock. Ten se nastésti nakonec ukdzal byt rozenym
obchodnikem, stejné jako ja. V té dobé¢ jsme oba pracovali
v malé firmé nabizejici penny stock, ktera se jmenovala Inves-
tor Center. Danny byl mym asistentem. KdyZz jsem z této
firmy odesel a oteviral Stratton, vzal jsem Dannyho s sebou
a od té doby se stal mou pravou rukou.

Ve skutecnosti to byl Danny, ktery si vypsal prvai tu¢ny
ek na provizi s bohatymi investory, a to paty den naseho tes-
tovani. Jeho provize na jediném obchodé ¢itala 72 000 dola-
ra, coz byla ¢astka tak neskute¢né vysoka, ze bych ji nebyl
schopen uvéfit, kdybych ji byval byl nevidél na vlastni oéi.
Jen abych vam tuto sumu zaramoval do néjaké srozumitelné
perspektivy, tato ¢astka byla vice nez stokrat vyssi nez beéz-
na pramérna provize na burze s penny stock. A proto mne
utvrdila v tom, ze pétidolarové akcie a majetna klientela na-
prosto zméni pravidla nasf hry.

Do dnesniho dne nedokazu zapomenout na vyraz Dan-
nyho obliceje, kdyz napochodoval do mé kancelafe a drzel
v ruce tuto zlatou vstupenku do hry. A také nikdy nezapo-

menu na to, jak jsem se o par chvil pozdéji, poté co jsem se
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musel nejprve uklidnit, zadival z oken nas{ zasedaci mistnosti
a spatfil, jak se pfed nami otevira zafna budoucnost. V tomto
jediném okamziku jsem si byl jist, Ze to byl posledni den, kdy
se penny stock ve Strattonu prodaval jakymkoliv klientam.
Od tohoto momentu jiz nemélo smysl realizovat studené
telefonaty pramérnym tat’kim a mamkam, protoze majetni
investofi mohli do naseho obchodovani vnést neskutecnou
palebnou silu. Az tak jednoduché to bylo.

Jediné, co bylo zapottebi ud¢lat, bylo proskolit nase strat-
tonauty, jak uzavirat obchody s majetnymi lidmi. Zbytek pfi-

béhu je uz jen pouhopouha historie.

(33

Bohuzel — ne nadarmo se tika: ,,To se snaze fekne, nezli udéla

Vytrénovat bandu post adolescentnich noumd, ktefi by
byli schopni drzet krok s nejmajetnéj$imi investory Ameri-
ky, byla mnohem vétsi vyzva, nez jsem si kdy vibec dokazal
predstavit. Ve skutecnosti se ukazalo, ze je to naprosto zasrané
nemozné.

Po ctyfech tydnech studenych telefonatd strattonauti ne-
ziskali ani jednoho nového klienta. Ani jediného! Ba co huf,
praveé proto, ze napad zménit cilovou skupinu klienta byl muj,
zacali mé makléfi obvinovat a ¢init osobné zodpoveédnym za
jejich aktudlni zoufalou financni situaci.

V podstaté spadli ve svych vydélcich z 12 000 dolara za
mésic na nulu. Mn¢ zaroven dosly veskeré napady, jak bych
je mohl jesté dale skolit. A nenechte se mylit: ja vyzkousel
uplné vsechno.

Kdyz jsem se svou wlastni tréninkovou metodou takto mi-

zerné selhal, pfecetl jsem nezmérné mnozstvi knih o prodej,
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poslechl si rizné nahravky a navstivil mnoho mistnich semi-
naid. Dokonce jsem letel i pfes celé Staty do Los Angeles
v Kalifornii, abych se tam zdcastnil tfidenniho seminafe, ktery
hlasal, ze tam pod jednou stfechou skolf ti nejlepsi celosvetovi
trenéfi zaméfeni na obchod a prode;j.

Ale iz tohoto seminéfe jsem se vratil s prazdnyma rukama.

Znepokojujici na tom bylo, Zze po celém mesici hledani
a shromazd’ovan{ navodu a technik se ukazalo, Ze nejhodnot-
néjsi metodou, jiz jsem byl schopen najit, byla moje vlastni
metoda na trénovani obchodnikd. Uvédomil jsem si, Zze byla
mnohem propracovanéjsi nez cokoliv, co bylo na trhu k mani.
A pokud moje metoda neméla sanci prorazit cestu strattonautti
ke klientim, tak co jiného by to pak dokazalo? Zacal jsem pro-
padat chmuram, Ze je to snad prosté jen zhola nemozné.

Mozna ze byli strattonauti jen pfirozené neschopni uzaviit
obchod s majetnymi lidmi. Byli piili§ mladi a pfili§ nevzdélani
na to, aby jimi mohli byt brani vazné. Ale jak by se pak dal
vysvétlit ohromny Dannyho a muj aspéch, jakého jsme opa-
kované dosahovali, kdyz jsme se systematicky prokousavali
nasim telefonnim seznamem potencialnich klientt? Moje mira
uspesnostl byla néco pres padesit procent, Danny se pohybo-
val okolo tficeti.

Jak je mozné, kdyz vsichni pracujeme se stejnym sezna-
mem, pouzivime stejny telefonicky scénaf, nabizime stejné
akcie, ze dochazime k tak dramaticky odlisnym vysledkam?
Tyto otazky mé dovadély k naprostému silenstvi.

Na konci ¢tvrtého tydne se strattonauti v podstate vzdali.
Byli naprosto zoufalf a volali po tom, aby se mohli vratit do
svéta penny stock a ke svym mamkam a tat’kiim. Ve vzduchu

byla citit vzpoura.
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A tak jsem tam stal v ¢ele zasedaci mistnosti a zoufale hle-
dal néco, co by tuto situaci prolomilo. Zahy jsem mel nastést
zjistit, ze jsem zasadn{ pralom vlastné jiz ucinil.

Kdyz se dnes ohlizim na tento okamzik, jak tam tak pfed
vSemi svymi makléfi stojim a snazim se jim vysvetlit, ze kazdy
obchod je stejny, ani na vtefinu mé v tu chvili nenapadlo, jak
blizko jsem zrodu nejucinnéjsi tréninkové metody v prodeji
na svéte.

Vite, kdyz tvrdim, Ze kazdy obchod je stejny, to, co jsem
tim toho vecera myslel, se ukdzalo byt jednou z nejobjevnéj-
sich myslenek, jakou jsem kdy mél. Navzdory véem tém jiz
dffve zminénym rozdilim — individualni potfeby, namitky,
hodnoty a bolava mista — ¢ili navzdory tomu vsemu je tfeba
dosahnout bodu, kdy se v mysli potencialnfho klienta sefadi
tii klicové elementy tésné predtim, nez se s nim pokusite uza-
viit obchod.

Jeste jednou to zopakuji: divodem, pro¢ je kazdy obchod
stejny, je, ze ackoliv existuji individudlni rozdily mezi poten-
cialnimi klienty, tfi naprosto stejné klicové elementy se musi
v jejich myslich sefadit jeste pfedtim, neZ se s nimi viibec mu-
zete pokusit uzavitit obchod.

Vibec ale nezalezi na tom, co prodavate a jak to prodava-
te, kolik to stoji anebo kolik penéz ma vas klient k dispozici.
Nezalezi ani tom, zda je to, co prodavate, hmotné, nebo ne-
hmotné, zda se jedna o prodej po telefonu, anebo o osobni
schuzku. Pokud totiz dokazete v jednom casovém bodu vy-
volat tyto tii zasadni elementy v mysli vaseho potencialnfho
klienta, tak pak mate perfektné piihrano na to, abyste s nim
obchod uzavfeli. A naopak — pokud vam, byt’ 1 jeden, element

schazi, tak se pak o uzavien{ obchodu ani nepokousejte.
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TRI DESITKY

Tyto tii klicové elementy nazyvame Ttemi desitkami — v kon-
textu toho, kde se na skale jistoty od jedné do deseti nachdzi
vas potencialni klient.

Naptiklad to, Ze je vas potencialni klient aktualné ,,na de-
sitce’ na $kale jistoty, znamena, ze je v daném casovém oka-
mziku ve stavu absolutni jistoty. Naopak — pokud je vas klient
,»na jednicce®, pak se v daném casovém okamziku nachazi ve
stavu absolutni nejistoty.

Proto kdyz mluvime o jistoté v prodeji, tak prvni, co kaz-
dému vytane na mysli, je jistota ohledné produktu, o ktery se
v daném obchodu jedna. Jinymi slovy — jest¢ pfedtim, nez
vubec vyvstane moznost, ze potencialni klient produkt koupf,
musi si byt absolutneé jisty, ze tento produkt pro né¢j ma smysl,
ze naplniuje jeho potieby, eliminuje jakoukoliv bolest, kterou
muze v souvislosti s nim prozivat, Ze se jedna o nabidku typu
uzitek versus cena... a tak dale.

Cili tou Prvni desitkou ze T# desitek je vas produkt.

TRI DESITKY

1 Produkt, sluzba, napad nebo koncept
2

3

Ve své podstaté si vas potencialnf klient musi byt napros-
to jisty, ze se do vaseho produktu zamiloval aneb, jak radi
v Primce dispéchn fikame, vas potencialn{ klient musi byt pfe-
svedcen, ze je to ta nejlepsi véc od dob vyndlezu krajeného
chlebal
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To se tyka jak hmotnych produktd, jako jsou auta, lodé,
nemovitosti, jidlo, obleceni, spotfebitelské vyrobky a rozli¢-
né sluzby, které lidé poskytuji, tak i nehmotnych produktd,
jako jsou napady, koncepty, hodnoty a pfesvédceni ¢i jaka-
koliv vase vize, kterou do budoucnosti mate.

V pribchu let jsem zjistil, ze nejjednodussi a nejucinnejsi
zpusob, jak Tfi desitky komukoliv vysvétlit, je pfedstavit si

»»Skalu jistoty* tak, jak je znazornéna nize:

Nejistota
1 10
Absolutni nejistota Absolutni jistota

Nyni se zaméfte na pravy konec této skaly, kde se nachazi ¢is-
lo 10. To pfedstavuje bod, v némz se vas potencialni klient
nachazi ve stavu naprosté jistoty, ze ma pro néj vas produkt
hodnotu a uzitek, ¢i pro zjednoduseni — ze vas klient tento
produkt naprosto miluje!

Naptiklad — kdybyste se v tomto bodé klienta zeptali, co si
mysli o vasem produktu, pak by jeho velmi upfimné minénd
odpoved znéla: ,,Proboha, to je jednoznacéné ta nejlepsi veéc,
kterd predci i krjeny chlebal Nejenze zcela napliuje viechny
mé potieby, ale také ziskdm za své penize skvelou investicil
Uz ted si predstavuji, jak skvéle mi bude, az budu tuhle véc
pouzivat. Mam pocit, jako by se mi diky ni strasné ulevilol*

Tak toto je desitka na Skale jistoty: vas potencialni klient
vyrobek naprosto zbozfuje a je si jim zatraceneé jisty.

Pak se zaméfte na levy konec nasi skaly, kde se nachazi
¢islo 1. To predstavuje bod, v némz se vas potencialni klient

nachazi ve stavu naprosté nejistoty ohledné pfidané hodnoty
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a uzitku vaseho produktu. Zjednodusené feceno je klient pte-
svedcen, ze vas produkt stoji naprosto za prd.

Takze kdybyste vasemu potencialnimu klientovi polo-
zili naprosto identickou otazku jako pfed chvili, odpovedél
by néco v tomto smyslu: ,,Tento vas produkt je naprosto na
hovno, v zivoté jsem nic horsitho nevidell Nejenze je ceno-
veé naprosto pfestrelenej, ale vypada totaln¢ uboze, funguje
uplné na hovno, je mi z néj na blitf a taky je naprosto kretén-
sky sestavenej. Takze ¢im dffv vypadnete s touhle sragorou
z mistnosti, tim lip udélate.”

Tak toto je jednicka na Skale jistoty: vas potencialni klient
vasim produktem naprosto opovrhuje a bude velice obtizné
jeho minénf zménit.

Pak mame uprostfed nasf skaly mezi ¢isly 1 a 10 rizné stup-
né jistoty, kdy 5 pfedstavuje stav ¢isté ambivalentnosti. Vas po-
tencialni klient se nedokdze piiklonit ani k jedné z variant.
V obchodnické hantyrce tomuto stavu fikame, ze ,klient sedi
na plot€®, coz je podle mne velmi trefny vyraz pro takovy stav
mysli. V ramci metody Primka iispéchu vsak na cislo 5 nahlizi-
me v pozitivoim svétle. Ve skute¢nosti kazdému ostiflenému
zastanci metody Prmka rispéchn 1ika klient, kdyz ma na cele vy-

palené obrovské ¢islo 5, nasledujict:

PROSIM, PRESVEDCTE ME, HNED TED!
NEDOKAZU SE ROZHODNOUT,
A TAK MI PROSIM V MEM ROZHODOVANT
POMOZTE!

vvvvvv

znamena pravdépodobnost koupé vaseho produktu padesat
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na padesat, ale jesté to nutné nemus{ znamenat, ze vase $ance
uzavtit obchod s timto klientem je také padesat na padesat.

Totéz plati pro cisla 3 a 7 na skale jistoty, coz jsou v podsta-
t¢ body, které se vzajemné na skale zrcadli. V ptipade trojky si
vas potencialni klient mysli, Ze je vas produkt v zasad¢ smejd,
ale ne tak mizerny jako na jedni¢ce. Na sedmicce je vas klient
ptesvedcen, ze produkt je vyborny, ale ne tak vyborny jako na
desitce.

Cili at’ jiz je va$ potencialni klient na &isle 7 nebo 3, je
nutno zapamatovat si dveé dulezité véci. Zaprvé, pocit jistoty
nebo nejistoty vaseho potencialniho klienta je méné pevny,
nez kdyby byl umistén na Skale od sedmicky smérem dopra-
va a od trojky smérem doleva. Zadruhé, miru pociti jistoty
¢i nejistoty v jakémkoliv bodé skaly nelze pfimo prevadét ve
vetsi ¢i mensi Sanci klienta zfskat. Jinymi slovy — jeho soucas-
ny stav jistoty je pfesné toto: je pouze aktudlni. Neni trvaly
a klienti od nas dychtive ocekavaji, Ze je budeme v jejich roz-
hodovani ovliviiovat.

Co se tyce pofadi, neni zadna velkd véda pfijit na to, ze
¢im blize k desitce dostanete svého potencidlniho klienta, tim
lepsi sanci na uzavteni obchodu mate. Na stran¢ druhé — ¢im
vzdalenéjsi vas potencialni klient od ¢isla 10 bude, tim je vase
$ance na uzavieni obchodu nizsi. Z praktickych zkusenosti —
pokud je vas potencialni klient na skale kdekoliv od pétky
dolg, v zdsadé $anci na uzavieni obchodu nemate. Mize za to
néco, co se nazyva pogitivni zamer, ktery slouzi jako nejpevné;jsi
zakladni kamen rozhodovaciho procesu veskerych lidskych
bytosti.

Jinymi slovy — lidé si nekupuji véci, o nichz si mysli, Ze jim

jejich Zivot zhorsi, naopak, kupuijf si véci, o kterych si mysli, Ze
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jim jejich zivot vylepsi. Tak ¢i onak — nejdulezitéjsim slovem
v této véte je slovo mysk. Jen proto, ze ma nékdo pozitivni
umysl, jeste to nutné nemusi znamenat, ze pro n¢j bude mit
jeho konecné rozhodnut{ ve vysledku také pozitivni dopad.

Castokrat pro mnoho lidi ani nema. Jejich Zivot je protkany
sérif rozhodnutf jiz pfedem odsouzenych k nezdaru. Ale i ta-
kovi cinitelé ,,chronicky $patnych rozhodnuti #6% ze v oka-
mziku, kdy je délaji, se jednd o rozhodnuti dobra. Tak toto je
definice pozitivntho zaméru.

Cili v dasledku, kdy% svého potencialniho klienta pozada-
te o objednavku, pokud si mysli, ze vas produkt je na hovno,
pak nemate naprosto zadnou $anci s nim obchod uzavfit.
Naproti tomu pokud je pfesvédcen o pravém opaku — Ze je
va$ produkt nejlepsi od dob vynalezu krdjeného chleba —,
pak mate vynikajici $anci s nim obchod uzaviit.

Zni to jako jednoduchd logika, vid'te?

Takze se vas ted’ zeptam na ndsledujici:

Reknéme, Ze jste pravé odvedli naprosto skvélou prodejni
prezentaci a svému potencidlnimu klientovi jste s ni doslova
vytieli zrak. Klient vas produkt chce, protoze pocit'oval tro-
chu bolesti plynouci z nenaplnéné potteby, na kterou je vas
produkt perfektnim fesenim. Déle dodejme, Ze vase prezen-
tace byla perfektne ,,zacilena®, takze kdyz jste se pak svého
klienta zeptali na zpétnou vazbu, nachazel se na desitce na ska-
le jistoty a byl si tim zatracene¢ jisty. Moje otazka zni: Koupi si
od vas tento potencialni klient — ano, nebo ne?

Ocividna odpoved je ,,ano“, nemam pravdu?

Jesté predtim, nez na tuto otazku odpovite, chci, abyste
védéli, ze jsem tento dotaz podle stejného scénafe polozil

posluchacim na celém svété. Kdyz se lidi v publiku ptam,
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aby zvedli ruku, pokud si mysli, Ze potencialni klient za téch-
to okolnost{ koupi, vidavam sal plny zvednutych rukou.

Nezalezi na tom, na jakém misté ve svété se zrovna nacha-
zim, jak velké je publikum ¢i jak moc zkuseni obchodnici to
jsou. Dokud se nenauci metodé Przmka sispéchu, vsichni zvedaj
ruce.

A tehdy vnasim svou pointu. Rikavam: ,»,Opravdu? No,
hadejte, co myslite? Vsichni se mylite. Spravna odpoved totiz
zni mognd. Mozna ze koupi, mozna ze nekoupi.” Vite, zamer-
né jsem zamlcel jeden dost dulezity fakt v onom scénafi:

Co kdyZ vdam potencidalni klient nedivéruje?

Reknéme napiiklad, Ze jste v pribéhu své prodejni pre-
zentace omylem fekli nebo udélali néco, co tohoto klienta
odradilo az do té miry, Ze vam pfestal divérovat. Jaka je san-
ce, ze si od vas néco koupi?

Ja vam povim, jaké je: Nula! Zadna! Neexistuje!

Jednoduse a jasné — pokud vam vas potencialni klient neve-
ii, v zadném pifpadé od vas nic nekoupi. V této situaci viibec
nezalezi ani na tom, jak moc si byl vasim produktem jist, stejné
od vas nic nekoupi. Takze pokud by skutecné mel v tmyslu
koupit si vas produkt, obratf se na nékoho jiného, kdo prodava
tutéz véc — na ne¢koho, komu vet{ — a namisto od vas si produkt
koupi od jiného obchodnika. Jak jednoduché.

To nas privadi ke druhé ze Tt desitek:

K vam!

TRI DESITKY
1 Produkt, sluzba, napad nebo koncept
2 Vy, dtivéra a vase vzajemné napojeni

3
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Napiiklad si o vés klient mtze myslet, Ze jste pifjemna a da-
véryhodna osoba, ktera je nejenom expertem ve své branzi,
ale také upfednostiiuje klientovy potteby a klade je na prvni
misto. Vnima vas jako n¢koho, kdo v piipade jakychkoliv
problémt bude okamzite k dispozici a vse ke spokojenosti
klienta vyfesi.

Tak to by byla desitka na skale jistoty.

Anebo si o vas mysli, Ze jste slizkej jako had, chladno-
krevnej zacatecnik, kterej mu bodne kudlu do zad, jen co se
od vas odvrat, protoze jediné, na cem vam skutec¢né zalezi,
je vytiiskat z n¢j co nevyssi ¢astku na provizi z uzavieného
obchodu a pak se co nejrychleji vrhnout na dalstho klienta.

Tak to by byla jednicka na skale jistoty.

A mezi témito dvéma extrémy mame ruzné stupné jistoty
podle toho, kde se na skale pohybujeme.

Napiiklad si va$ potencidlni klient mysli, Ze jste obstojn¢
daveryhodny, ale zas tak moc se mu nezamlouvate. Mozna
jste pokazili raport (v psychologii vyraz pro napojeni nebo
vztah, pozn. pfekl.) nécim, co jste v pribehu své prodejni pre-
zentace fekli — anebo se to mozna stalo jeste predtim, mozna
v okamziku, kdy vas klient poprvé spatfil. Mozna to zpusobil
vas celkovy vzhled nebo zpusob, jakym jste si spolu potfasli
rukama, anebo cetnost ocniho kontaktu s klientem, zkratka
néco, co klienta odradilo a zabranilo prohloubeni vaseho vza-
jemného raportu.

Anebo to byla néjaka otizka, kterou jste polozili, kdyz
jste se od klienta snazili zjistit vstupn{ informace, abyste
mohli identifikovat jeho potieby a hodnoty a ovéfit si, zda
je finan¢né zpusobily. Mozna jste na klienta udélali dojem

,»velkého inkvizitora®, ktery klade otazky s presnosti laseru,

30 JORDAN BELFORT



coz na n¢j ve vysledku zapusobilo tak, Ze vam jde mnohem
vice o maximalizaci vasi provize nezli o uspokojeni a naplné-
nf jeho potteb.

At tak ¢i onak, chci tim vyjadtit, Ze stejné tak jako mame
promeénlivou stupnici jistoty pocita klienta tykajicich se vase-
ho produktu, existuje také promenliva stupnice jistoty, jaky
ma klient pocit z vas.

Protoze az budete chtit od klienta slySet ,,ano* na uzavie-
nf obchodu, budete potfebovat, aby se nachazel co nejblize
desitce v obou téchto oblastech: vy i vas produkt.

A nynf se vas zeptam:

Reknéme, Ze jste schopni dostat potencialniho klienta na
uroven velmi blizkou desitce v obou téchto kritériich. Nakou-
pi u vas — ano, nebo ne?

Doufejme, Ze uz jste pochopili, kam tim mifim, a pfisli
na to, ze odpoved bude stejna jako minule, coz bylo moZnd.
Mozna od vas koupi, a mozna také ne.

Stejné jako minule, i tentokrat jsem ve scénafi vynechal
jeden dulezity bod. Konkrétné: Co kdyF potencidlni klient nevéri
spolecnosti, pro kteron pracujete?

Reknéme naptiklad, ze si klient pfecetl néco negativni-
ho o vasi spolecnosti, néco, co jej vedlo k pfesvedceni, ze se
spolecnost za svij produkt nepostavi, kdyz nebude fungovat,
anebo ze se mu nedostane kvalitntho servisu, kdyZz nastanou
s produktem potize. Jaka je Sance, Ze si od vas za takovychto
okolnost{ produkt koupi?

Sance je miziva a2 nulova. V podstaté Zadna.

Je to skute¢né jednoduché: pokud vas potencialni klient
neduvéfuje spolecnosti, pro kterou pracujete, pak od vas

v zadném piipadé nic nekoupi — tedy tak dlouho, jak jen tam
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