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Snadné odpovédi na
38 obtiznych otazek
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T rzy se z vas stane skutecné eso diky zlepsenym schopnos-
Btem osobni komunikace a vétsimu vlivu. Imponuje mi, ze
se cheete zdokonalit. Jste soucasti nového Uzasného odvétvi,
které historie oceni jako nejvétsi a nejuspésnéjsi podnikatelské
hnuti nasi doby.

Ja sam podnikam, co moje pamét saha. Za vétinu svého
spéchu vdécim elektronickému obchodu fizenému z domova.
Zacal jsem takto podnikat ve svém volném ¢ase a povzbudil
jsem dalsi, aby udélali totéz.

Lidé se mé ¢asto ptaji na mé podnikani. Nasim nejobtiznéjsim
tikolem v roli nezavislych vlastnikt podnikani (NVP) je odpovi-
dat na otazky, které nam lidé kladou. PFilis casto NVP promeska-
li svoji Sanci vytvorit si bezpeéné financni zazemi, protoZe nevé-
deli, jak reagovat na otazky lidi. NejenZe jim chybély ty spravné
odpovédi, ale chybély jim i komunikaéni schopnosti. Nepochopili
Jemné, ale velmi uéinné dovednosti, jakymi jsou naslouchéni, od-
milka, pfeklenovini a modelovani. Toto jsou vlastnosti, diky kte-
rym navazujete vztah a diky nimz budete jistéjsi a presveédgivejsi.
Jsou to dovednosti, které si spolu v této knize osvojime.

Cilem této knihy je poskytnout vam zaklady znalosti - nebo
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cheete-li zdroj referenci -k rozvijeni dovednosti, abyste si vypé.
stovali vyborné komunikaéni schopnosti.

KdyZ lidé vidi nas obchodni model poprvé, vidy maji otaz
ky. Pokud otazky nemaji, plan nepochopili. Otazka znameng,
Ze prospekt premyslel o tom, co bylo feéeno. Je to skuteéné
znameni zajmu.

Predstavte si. Ze se nékdo hodinu diva na nékolikamiliono-
vou myslenku. Obratite se na néj a zeptate se, jestli ma néja-
ké otazky. Rekne, ze nema. To je $patné znameni. Dobrym
znamenim jsou otazky jako: ,Jo, chtél bych se na néco zeptat.
Jak probiha dodéavka vyrobki?* nebo . Jde tu o obrat?” nebo
~Je to pyramida?” Tyto otazky jsou pozitivni. Pfedstavuji pii-
leZitost zapojit se do dalsi faze konverzace, prospekta pouéit.
Pamatujte na to, Ze prospekt to nemusi pochopit. Ale NVP
mu to musi vysvétlit.

A NVP to nemusi pochopit. Ale

upline mu to musi vysvétlit. A upline

Klic: Prospekt to nemusi pochopit. Ale leadfi mu to

to nemusi pochopit. | 6 vysvatlit,

Ale N Ve o Zjistil jsem, Ze prospekti neustile
mu to must vysvétlit. || yjadou tytéz otazky. Brzy jsem si uvé-
domil, Ze lidé nevédi, jak s témito otiz-

kami a vyhradami nalozit. A pro¢ to
nevédi? ProtoZe ve vétSiné pfipadil je tomu nikdo nenaudil!
Navazani kontaktu s pfateli, rodinou, spoleéniky a cizimi lidmi
miiZe byt tim nejobtiZnéjsim tkolem v nasem podnikéni. Presto
viak od novych NVP oéekaviame, Ze ..projdou tvrdou kolou Zi-
votfa“ a nauci se odpovédi i komunikaéni schopnosti sami.
Rikam, zatracené! Pojdme vybavit kazdého, kdo chce znit
odpovédi. Nabidnéme okamzité kazdému vlastnikovi podnika-

Uvop

ni ta nejlepsi slova, kvalitnéjsi schopnosti a vétsi sebevédomi.
Diky této knize to dokazeme.

Existuje jedna véc, kterou lidé po-

fadné nechapou: je to rozdil mezi na- 2 T
mitkou a odmitnutim. Namitka je Klic: Mezi namitkou

tvrzeni, které vyjadfuje nesouhlas a odmitnutim
nebo pochybnosti tykajici se nééeho, je rozdil.
co se nabizi. Namitka poklada otaz-

ku nebo oznamuje postoj, ale nejed-
na se o odmitnuti.

Na druhou stranu odmitnuti je jasné nepfijeti myslenky nebo
informace. Odmitnuti je skutecnym ne.

V kazdé otazce se skryva otazka. Musime védét, odkud pro-
spekti pochazeji. Skuteéné nevime, jaké myslenky stoji za otaz-
kou - chtéji slySet potvrzeni? Maji uz pfedchozi zkusenost, nebo
jen hledaji vice informaci? Musime se od nich dozvédét vice in-
formaci, nez jim dokazeme skutec-

ﬁ%-pdpev‘édét na jejich otazku.
Jeden citét, na ktery si pamatuji Klic: Pokud
Z hodin marketingu na vysoké sko- cheete védeét,

le, znél: ,Pokud cheete védét, pro¢
si pan Novak kupuje to, co si ku-
Puje, musite se na svét podivat oi-
‘ma pana Novéaka.*

Tento citat mi pokazdé pfipome-
ne, Ze bychom se méli snazit veitit
do kiize toho, s kym mluvime.

proc si pan Novik
kupuje to, co si kupuje,
musite se
na svet podivat
oc¢ima pana Novaka.

Musime pak odpovédét na tyto
Otazky jesté pred tim, nez do toho zapojime svoje emoce.
Pokud si otazku vylozime jako osobni odmitnuti, bud’ na ni za-

.




VENOVANI

Tuto knihu vénuji tisicm prospekti,
ktefi pokladali zajimavé a obtiZné otdzky
a odesli bez skuteéné odpovédi.

&imz se pripravili o obrovskou pfileZitost.

Vénuji ji také tisichm NVP,
ktefi tak zoufale chtéli na tyto zajimavé
a obtizné otazky odpovédét,
ale chybélo jim sebevédomi
a SNADNA odpovéd.

Af jste uz navzdy vyzbrojeni!
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reagujeme agresivné a budeme bojovat, nebo pasivné a potom
uteceme. Potfebujeme vysokou tiroven emocni inteligence, aby-
chom prekonali t¢inek domnélého odmitnuti.

Pokud budeme ovladat své city pii reakci na namitky a od-
mitnuti, podafi se nam odolat negativnim pocitiim, které si spo-.
jujeme s otdzkami prospektil. Opakovany trénink odstrani aso-
ciaci negativnich emoci s kontaktovanim a ukazovanim planu.

Stalo se vaim nékdy, Ze jste zavésili sluchatko a pomysleli jste
si: ,MEél jsem Fict..." Stalo se vam nékdy, Ze jste jeli domil ze set-
kani a odprezentovali volantu svého vozu ten nejlepsi plan?
Divodem, pro¢ nds vSechny napadaji tyto myslenky, je to, Ze
jakmile zavésime sluchatko nebo skonéi schiizka, veskery tlak
zmizi!

Co se déje s vasimi city, kdyz slysite: ,Viibec s tim nesouhla-
sim." Vase city se vzboufi! A co vice, vaSe rozumové schopnaosti
se utlumi, Vétsina lidi po namitkdch ztrati fe¢ a znervozni, pro-
toze u nich prevladnou city. TakZe kdyZ zazni otazka, vase emo-
ce narostou a vase schopnost premyslet s ¢istou hlavou ochab-
ne. A neni to proto, Ze byste byli hloupi nebo slabi. Je to tim,
Ze je 10 vaSe prirozenost.

Nejvétsi uzitek, ktery vam precte-

ni této knihy pfinese, je rozvoj vasi
~emoéni inteligence”. Ovladnete se;

Ovladnete se, : A
srotole xe. mandite protoze se naucite odpovidat na
adyosidar otdzku otazkou. A co je jesté dile-

na otdzku otizkou. s
spojené s namitkami, budete otdz-

kam naslouchat a uslysite, na co se
prospekt skute¢né pta. '
Myslim si, ze kdyZ se vétsina lidi na néco pta, vlastné Fika:

ovon

Piesvédéte mé, Ze to, co frikate, je pravda.” Presvédcivi budete
_;enom tak, Ze o tom budete sami presvédceni. Nemizete tyto
snadné odpovédi jen tak prevzil a odrecitovat je. Musite infor-
mace pfijmout za vlastni a vErit, Ze jsou pravdivé. Piesvédceni
je jednou z téch cernobilych véci. Bud ho mate, nebo ne.
Nestaci si jen odpovédi zapamatovat a ocekavat, ze se uspéch

dostavi sam.
Na konverzacnich za-

sadach, které si za chvil-
ku prectete, se mi libi to,

je se je miZete naugit. Naucte se odpovédi rak dobre,

A na Sebevédomé konver- ze je budete moci opakovat,
zaci se mi libi, Ze je to i kdyby vas vzhudili o pilnoci.
prvni velky krok k pfi- Az to dokazete,

s otdzkami nebo namitkami
nebudete mit spojeny Zddné emoce.

méjsim, upfimnym odpo-
védim, které zcela jisté
povedou k vy$§imu poctu
registraci. Zaregistrujete

uréity pocet lidi tim, Ze
na otazku odpovite otazkou. Pokud budete schopni jim poskyt-
nout snadnou odpovéd s trochou vysvétleni, budete registrovat
vice. A pokud si preétete odstavec Dalsi rozhor a poskytnete jim
hlubsi porozuméni, vase poéty registraci budou nejvyssi ze viech.
PouZivejte tuto knihu jako referenéni pfiruéku. Je uréena
k tomu, aby dévala odpovédi na otazky tak, jak budou pfiché-
zet. Téch osmatficet otazek a odpovédi zaGind v kapitole 4
a jsou rozdéleny do kategorii - Kdo, Co, Kdy, Kde, Pro¢ a Jak.
V obsahu jsou uvedeny vSechny otazky. V obsahu si najdéte pfi-
Si.uSnou otazku a pak i otazku, kterou miizete pouzit jako reak-
Ci. Nauéte se odpovédi tak dobre, 7e je budete moci opakovat,
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i kdyby vas vzbudili o ptilnoci. Az to dokazete, s otazkami nebg
namitkami nebudete mit spojeny Zadné emoce.
Na zavér této knihy jsem pridal jednu uvzitecnou kapitoly,
ktera vam nabizi vice variant a vét§i sebevédomi pfi odpovig
ni na otazky. Tato posledni kapitola ma nazev 2/ konverzaé
kliciz. Oblibite si je! Obsahuji bajecné citaty, zdsady a
pravdy, ktera slychavate na kazetach, kdyz jedete autem,
Prejete si, abyste mohli zastavit a zapsat si je. A ted je mate.
Nezapominejte na to, Zze miizete fikat vSechny ty spravngé
véci, délat ty spravné véci, chovat se tim spravnym zpfisobem,
ale to vSe se Spatnou osobou, ktera nema zajem. Neni to
chyba. Prospekt prosté jen nema zajem. Kdyz vsak prospekt k
de otazky nebo ma namitky, ve skuteénosti zada o ujisténi, Ch
vice informaci. A vy ty informace mate. Nebojte se je pouzit.
PouZivejte tuto knihu. Zachazejte s ni nepékné. Vytrhavejte
si z ni stranky a vyhravejte s ni. To je jeji skuteény zamer.
Zakladni filozofii jakéhokoli podniku sitového mark
by méla byt duplikace. Jinymi slovy, ué¢ime uéitele, aby uéili
tele ucit. Genialita naseho podnikani spo¢iva v jediném s
duplikace. Predstavte si desitky nebo dokonce stovky ne
ce vlastnikti podnikani, ktefi vSichni dokonale zvladli {
a postupy sebevédomeé konverzace. Vas obchodni tym neb
k zadrzeni! '
Pojdme si tyto schopnosti osvojit spole¢né a dat tak sk
priklad tém, kdo se na nas divaji a nasleduji nas.
Vérim, Ze na vas ¢eka skuteény prilom ve vasem pod
Zasady a postupy z této knihy budou fungovat! Jsou
né. A nastal Cas, abyste si je vyzkouSeli i vy. Ceka vas (12
budoucnost!

Dokéazete to!

O

1. SEDM KONVERZACNICH ZASAD

e diilezité si uvédomit, jak malou ¢ast nasi komunikace tvo-
J fi slova. Ve skutecnosti, podle nékterych obecné uznavanych
vyzkumdi, které proved! pred lety Pacific Institute v Seattlu, je
nase konverzace z 93 % neverbalni. To znamena, Ze slova tvori
pouhych 7 % veSkeré nasi konverzace!

Pokud slova tvofi jen tak malou &ast nasi komunikace, od-
kud se bere téch daliich 93 %? Vice nez cokoli jiného vas lidé
posuzuji a vytvareji si o vas ndzor na zakladé modulace vaseho
hlasu, gest, vzhledu a schopnosti naslouchat.

Vsimli jste si nékdy, jak se nékterym lidem dafi podat pod-
nikani jako néco snadného? Jednoho dne se zaregistrovali a zda
se, ze druhy den duplikovali uspéch s fadou novych NVP? Jak
to, Ze se jim podafilo rozriist se tak rychle, kdyz jini z nas o to
musi tolik usilovat? Naugili se snad viechny podnikatelské stra-
tegie pres noc? Nebo jen méli §tésti? Zkusenost mi fika, e uz
znali sedm zésad, které zde uvadim. Jinymi slovy, 93 % jejich
efektivity jde na vrub schopnosti, které se nauéili uz dfive, a po-
tom je okamzité zurocili v nasem podnikéni.
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KONVERZACNI ZASADA C. 1:
BUDTE VYNIKAJICIM POSLUCHACEM.

Lidé obecné mnohem vice mluvi, nez poslouchaji. Fakt
ale je, Ze se uc¢ime pouze tehdy, kdyz poslouchame. Mluven;
se nic nenaucime. Pokud chcete v néjakém podnikéni uspét,
méli byste se zajimat o lidi. Jde tu o viidcovstvi. Urgité jste sly-
Seli vyjadreni: ,Lidem je jedno, kolik toho vite, dokud -..*“‘
jak moc vam na nich zalezi." Nejlep§im zplsobem a také nej-
rychlejsim zplisobem, jak lidem ukdzat, Ze vam na nich zalezi,_
je naslouchéni. i

Mockrat jsem slySel, Ze klicem k uspéénému podnikani je ,na-
jit to, po cem clovék touZi, a jeho touhu mu splnit®. A jedinym
zptisobem, jak zjistit touhu, je naslouchat - skute¢né naslouchat!

Neni to tak snadné, jak se mzZe zdat. Cheete-li se zaméfit na
nékoho jiného, znamena to, Ze zaviete Gplné vie, co mate vy
srdci, budete mu vénovat plnou pozornost a poslouchat ki
dické slovo, které ten clovék fika. Pred nékolika lety jsem
radil jednomu NVP (Johnovi), aby si nahral prezentaci ¢
chodniho planu jeden na jednoho, abychom ji pak mohli
le¢né posoudit. Po asi ptlhodi

1.

Johnové proslovu mu jeho p
fekl: ,Hledam zptsob, jak si pFivy
asi tak 700 dolarii mési¢né k mému
méstnani na plny uvazek.* Misto to
aby John vyuZil tuto informaci ja
hnaci motor, pfeSel pfes niZsi pf

A jedinym zpisobem,
Jak zjistit touhu,
je naslouchat -
skuteéné naslouchat.

v planu a zaméfil se rovnou na
mistné pfijmy a dplnou finanéni nezavislost! KdyZ nenaslow
chame, pfichdzime o pfilezitost.

SEDM KONVERZACNICH ZASAD

Kdyz nebudeme lidem naslouchat, jsme na nejlepsi cesté, jak

v nich vyvolat dojem nedlezitosti. Naopak, lidé se budou citit

diileziti, kdyZ jim budete naslouchat, pfikyvovat hlavou a udr-

jovat s nimi kontakt oéima. Tim jim davate najevo, Ze je napl-
no vnimate a piizndvate jim jejich dilezitost.

Nejlépe si miizete vynikajiciho posluchaée pfedstavit jako ty
hraci kytky v kvétinaci na baterky. Maji mikrofon a reaguj_i na
zvuk. Uz jste je nékdy vidéli?. JE NAPROSTO UCHVATNE JE
POZOROVAT, kdyz jim dobfe rytmicky hrajete protoze viastné
Jancuji* na hudbu, kterou slysil MozZna, Ze je mdj piiklad tro-
chu extrémni, ale vase pohyby o€i a pokyvovani hlavou by mélo
piimo reagovat na 10, co druzi fikaji. Pfikyvovani oznacuje sou-

‘hlas a pravdépodobnost pozitivniho vysledku se tim zvétsuje.

Kromé toho nejlepdi posluchaci pouzivaji uméni prekleno-
vani. Preklenovini je zplisob, jak udrzovat konverzaci v pohybu
a vyhnout se situaci, kdy vy mluvite az pfili§ a vas prospekt mlu-
vi prili§ malo.

Neni vam nepfiijemné, kdyZ ukazujete plan a vas prospekt re-
aguje pouze kratkym, opatrnym ,ano”, ,ne”, .asi“, ,ani ne*?
MiiZete se témto situacim vyhnout pouZitim jednoduchych
a upfimnych vyraza, které povzbudi prospekta, aby mluvil:

A tak...?
Coz znamena...?
Napftiklad...?
A proto...?

A pak jste..?
A to znamena...?

Kdyz bude pouzivat toto SLOVNI PREKLENUTI, nezapo-
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meite se naklonit dopfedu, protahnout posledni pismeno, pak
se naklonit zpét a POSLOUCHAT.

i

KONVERZACNI ZASADA C. 2: ,
LIDE SE NEJVICE ZE VSEHO ZAJIMAJI O SEBE,

Jednim z nejvétsich bestsellert hned po bibli je kniha Da
Carnegieho Jak ziskdvai pratele a piisobit na lidi. Pise se v n
. iméno ¢lovéka je tim nejvzacngjsim slovem V JEHQ
RODNEM JAZYCE", Lidé se vice zajimaji o sebe nez o vés!
to lidska pfirozenost. Prosté to pfijméte a vyuZijte to jako svou
prednost a schopnost pfi jednani s ostatnimi. Nejzajimavejs im
tématem na svété pro ostatni jsou oni sami! Pfijméte tuto zas
du a pfestante mluvit v prvni osobé (ja) a naopak mluvte
druhé osobé (vy). Pouzivejte napfiklad tyto vyrazy:

wBudete z toho mit uzitek tim, Ze...*
LZiskdte tak vyhodu...*
LTim se zvysi vas...”
~MilzZete tak dosahnout svého cile...”

Dalsim vybornym zplisobem, jak okamzZité navazat v
s ostatnimi, je napodobovat jejich styl komunikace a pfizp
bovat se mu. KdyZ napodobujete modulaci hlasu, rychlost
gesta osoby, se kterou mluvite, a prizplisobujete se ji,
si okamZity vztah - nezaleZi na tom, o ¢em se mluvi. Lidé
nejotevienéjsi a citi se nejlépe s lidmi, ktefi jsou jako oni.
Napodobovani a piizpisobovani je postup, kterym sleduj
a prejimate urcité dominantni vlastnosti osoby, se kterou
vite. Neverbalné tim fikate: ,Jsem jako vy, souhlasime
a mame stejny postoj.”

10
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Pokud vas prospekl hovoii velmi pomalu a rozvazng, méli
pyste i V¥ zpomalit, abyste se pfizpﬁsot':ili jchc‘r rychlosti.
viimnéte si také poufzitych slov a zafadte je do svého konver-
zaéniho slovniku.

Dejme tomu, Ze 5¢ setkavate s prospektem u ného doma. Pan
Prospekt se opfe do kfesla, polozi si prst na bradu a fekne: , To
vypada zajimavé, ale zpocatku jsem vZdy opatrny,” pak se na-
kloni dopfedu a pokracuje, ,ale kdyz nécemu skutec¢né uvérim,
stanu se pak tim nejhorlivéjSim zastancem.”

Skvélym zpusobem, jak odpovédét, je opfit se dozadu, pfi-
kyvnou a fict: ,To je zajimave. Ja jsem vZdycky byl taky takovy,”
pak se naklonit dopredu a fict, Wvzdy jsem véfil tomu, Ze nej-
vétsi UMENI JE, KDYZ CLOVEK DOKAZE DOBROU
MYSLENKU PRODAT sam sobé. Stal jsem se skuteénym za-
stancem tohoto podnikdni, protoZe jsem dobfe udélal svij do-
maci ukol a presvédcil se o hodnoté této myslenky.”

Ja sam mluvim primo, rychle a relativné hlasité. Také mam
tendenci pri konverzaci hodné pouzivat vyrazy jako ,myslim
si”, .tedy" a je to tak?". Hodné pouzivam i dalsi kli¢ova slova,
mezi jinymi tfeba nadsSeni, uéel, posi-

lit, inspirovat, zapalit, k nezastaveni
a prinos.

Kdybyste ke mné pfisli a mluvili
rychle a zanicené a fekli: ,Brade, to je

Lidé jsou jako
snéhove viocky:
zadny clovek nent

uzasné! Myslim, ze bychom mohli za- tplné stejny
palit srdce dalsich a vybudovat tym, kako nékdo jiny.

ktery bude k nezastaveni! Je to tak?

Tedy, jestli se naim podafi spojit lidi
8 tim, pro co jsou nadseni, a zabudovat do toho smysl pro pfi-
1105 a ucel.” Méli byste u mne vyhrano. Udélal bych si zaveér, Ze

11



SEBEVEDOMA KONVERZACE

jste velmi inteligentni a cestny ¢lovék, ktery chee skuteéné v .
voté délat skvélé véci. Okamazité byste se mi zalibili a
bych vias, chtél bych s vami stravit ¢as a promluvit si a podé
o dalsi myslenky. Vlastné by mé to tahlo zacit s vami podni

Napodobovani a prizplisobovani se jsou ty nejucinnéjsi
soby, jak prilakat lidi na svoji stranu. PomfiZe jim to otevfit
a budou se s vami chtit podélit o to, kdo jsou a kam chtéji sn
rovat. '

Pamatujte si, Ze lidé jsou jako snéhové vlocky: Zadny &
neni apiné stejny jako nékdo jiny. Kdyz o nich budete m
budete jim naslouchat, budete je modelovat, budete brat
na jejich touhy, oteviou se vam. Pijdou s vami do partne
ho vztahu, kde budete spoleéné usilovat o splnénich vSech v
sich i jejich cili. Tento typ mocného a inspirujiciho
s ostatnimi je klicem k tspéchu.

KONVERZACNI ZASADA C. 3:
NEZ ODPOVITE, NA CHVILKU SE ODMLCTE.

Ostatni tak ziskaji dojem, Ze jste si dobfe rozmysleli to, co fi:
kate. Ziskate tim také cas na to, abyste si rozmysleli vhodnol
odpovéd. Lidé MUSI POZNAT, ze jejich myslenky BERET
VAZNE A MAJI PRO VAS HODNOTU. Vétsina lidi skogi do
konverzace ve chvili, kdy je na vtefinu ticho.

Nedavno mé pozadali, abych udélal obchodni prezentaci
skupiné posluchach vyssich roénikd na statni univerzité v 5a
Diegu, mé alma mater. Na konci seminafe mé hostitel pozadal,
zda bych odpovédél na dotazy studentli. Samoziejmé, Ze jsem
souhlasil a za¢al jsem odpovidat na dotazy z publika. Nékte:
z nich byly velmi zajimavé, jiné byly legraéni. Chtél jsem. aby
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vsichni méli pocit, Ze jejich otazky jsou dulezité a hodnotné,
a--fak jsem na kazdou z nich reagoval tak, Ze jsem se na chvilku
odmléel a pak jsem fekl néco jako: ,Pani, to je skvéla otazka...”
nébo _Hm, na to se mé jesté nikdy nikdo neptal...” nebo ,Bla-
hopfeii, to je velmi zajimavy thel pohledu...”

Rikam témto vyrazim ,uznani otazek™. Jsou uZitecné prede-
v&im pfi telefonickém rozhovoru, kdy si davate pred odpovédi

dohromady své myslenky.

KONVERZACNI ZASADA C. 4:
BUDTE STRUCNI A SOUSTREDTE SE.

Nejzajimavéjsi a nejpiesvédcivejsi lidé, kterym mizZete na-
slouchat, jsou ti, ktefi maji strucné a promyslené vyroky a pro-
jevy. Neni nic nepfijemnéjsiho, nez slySet nékoho bez prestani
mluvit a mluvit. Nékterym NVP se vlastné podafi presvédéit
prospekta k podnikani a zaroven ho odradit od podnikani
v ramci jediného rozhovoru!

Jednou z nejvétSich véci, kte-
rou vas tato kniha maze nau-
¢it, je schopnost zaméteného
rozhovoru.

Kdyz ukazujete plan, pokaz-
dé improvizujete nebo mate ur-
€ity model? Pokud cheete mit

Pamatujte, ze je dobré
skoncit 15 minut predtim,
nez si prospekti zacnou prit,
ahyste ui konecéné skoncili!

velky business, méli byste mit

V hlavé jasny, strucny a jednoduchy rimec svého planu.

| M_t‘lj plan ma nékolik hlavnich Gasti a par dopliikovych bodi.
Témi mohou byt citace, kratky pfibéh nebo otazka, kterou po-

101!131 Prospektovi. Plan jsem se nauéil zpaméti, ale ZN{ pfiro-
Zene. Stal se .mou soudasti“,

13
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Stejné tak jako koncertni klavirista nemusi myslet na to, ja
kych klaves se jeho prsty dotknou, ani ja nemusim kaZdou g4
svého planu rozmyslet a zvaZzovat. Kdyz mate v hlavé ré
soustredite se na prospekta spiS neZ na sebe samého.
UKAZUIJETE plan, snaZte se vést spiSe konverzaci neZ pre
zentaci.

Napriklad v Uvodu pfedstavovani planu vzdy vypravim krg
kou, dvouminutovou historku o telefonatu ohledné podnikan
ktery jsem mél. Ta historka je zabavna a trochu neobvykl;
Vytvafi uvolnénou atmosféru a lidé se okamzité zadinaji citj
dobre. ‘

Bud'te struéni. Pamatujte, Ze je dobré skonéit 15 mint
pfedtim, nez si prospekti zatnou prat, abyste uZ koneén
skongili! '

KONVERZACNI ZASADA C. 5:
UDELEJTE VYBORNY PRVNI DOJEM,

.Nikdy nedostanete druhou Sanci, abyste mohli ud€lat prv
dojem.* Uz jste to od nékoho nékdy slyseli? Mozna, ale ten n
kdo nevédeél, Ze lidé si utvareji az 90 % svého nazoru o vas b
hem necelych ¢ty minut! Nasleduji tfi zplsoby, jak si
vyborny prvni dojem:

Prijemny stisk ruky. Neni nic horsiho, nez si podat
s leklou rybou, nebo co je jesté horsi, nechat si rozdrtit
prespfili§ dominantnim kulturistou. Méjte pevny stisk ruk
a pfizplisobujte ho tlaku stisku druhé osoby.

Uziveite silu usmévu! Vyzkumy ukazuji, Ze ¢im vice §
usmivate, tim je vétsi pravdépodobnost, Ze k vam lidé b
stat blize, ¢im vétsi kontakt o¢i budou s vami mit, tim je pr
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gpodobnéjsi, Ze se vas dotknou, a tim déle s vami budou
chﬁf ziistat. Jinymi slovy, ismeév je skvély jak pro vas pracov-
ﬁi. tak i soukromy Zivot. Ukazujete tak lidem, Ze pro né nejste
ﬁ;azbou.

Saty délaji Elovéka. Obleceni pokryva az 90 % vaseho téla
a mé obrovsky vliv na to, jak lidé vnimaji vasi divéryhodnost,
spolehlivost, profesionalitu, autoritu, spolecensky uspéch a ob-
chodni postaveni.

A toto fika o oblékani Alan Pease: ,Tajemstvim vhodného
obleéeni pfi predstavovani planu je odpovéd na tuto otazku:
Jak vas prospekt ocekava, Ze budete obleceni? Kdybyste chtél
piisobit jako divéryhodny, sympaticky, znaly, ispésny a pfi-
stupny ¢lovék s autoritou, jak byste se podle jejich nazoru ob-
1€k1? Jaky oblek, kosili, bluzu, kravatu, sukni, obuv, hedinky,
'make-up a uces byste zvolil? Podle jejich nazoru, ne toho
vaseho.”

KONVERZACNI ZASADA C. 6:
VZby, KDYZ NECO VYSVETLUJETE,
PRIDEJTE PRIBEH.

Pokazdé, kdyz néco vysvétlujete, feknéte k tomu pfibéh a po-
kazde, kdyz vypravite pfibéh, néco jim vysvétlete. Nejhorsi chy-
bou, kterou NVP délaji, je to, e mluvi jen o faktech, Gislech,
podrobnostech a statistice. Vétsina prospektii se druhy den
rano probudi s tim, Ze 85 % planu zapomnéla. Lidi ovliviiuje
Ptinos a hodnota. Nejlepsim zpisobem, jak komunikovat o pro-
SPechu a hodnoté s citove zaloZenymi jedinci, je mluvit s citem.

A nejlepsi zpg i it s i i ¢ i
pusob, jak mluvit s citem. je ravét svilj vlastni
pfibéh, - e
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Dejme tomu, Ze mluvite s prospektem o navstévé obchody

prezentace ve vasi oblasti.

Lide si nepamatuji fakta,
¢isla, podrobnosti

Miizete napfiklad
~Doporuéil bych vam,
te zaSel 27. zafi na pristi ob
chodni prezentaci v hotel
Marriott. Zacina v osm w

a statistiku. /
Lidi ovliviiuje pFinos Cer. Dozvite se tam o tomt
a hodnota. podnikani mnohem vig

a setkate se s mnoha dalsim

lidmi.” '

Nebo mizete byt mn
hem osobné&jsi a vypravét o sobé. ,Pamatuji si, Ze kdyz js
$ touto myslenkou seznamil poprvé, Gplné stejné jako vy,
tecné jsem si lamal hlavu nad tim, jestli ta mySlenka miize
govat i pro mne. Teprve az kdyz jsem se zGcastnil Zivé pr
tace, rozhodl jsem se o své budoucnosti. Bylo to uzasné
jsem se ostatnimi ¢leny tymu a vidél lidi od 18 do 81, kteri
chazeli z riznych prostiedi: lidi, ktefi byli u¢iteli, pravniky, '
vafi i v domacnosti. Setkani uvadél mlady muz, ktery
0 20 let mladsi neZ ja a ktery byl zcela finanéné nezavisl
vé diky této myslence. Odpovédél na vétsinu mych o
a podnikani se diky jemu pro mne stalo skute¢nosti. Jsem
rad, 7e jsem si tehdy udélal par hodin Gasu, abych zjistil, jest
ta myslenka maze fungovat i pro mne.” i

Citite ten rozdil? Slysel jsem, Ze informace informuji a pri
béhy prodavaji. Prodejte myslenku svymi pfibéhy, kterymi V3
svetlujete, a vysvétlujte vasimi pfribéhy.
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KONVERZACNI ZASADA C. 7:
VERTE TOMU, KYM JSTE A CO MATE.

Vira je v tomto podnikani to nejdilezitéjsi! A je tomu tak
v jakémkoli podnikani. Je jedno, do jakého oboru se pustite,
musite VEFit v to, co délate. Musite vérit v BYZNYS, jeho hod-
noty a poslani, integritu a musite véfit v lidi, se kterymi pracu-
jete. Nic z toho nejde predstirat. Pokud nevéfite v to, co déla-
te, prosté nemiizete byt uspésni.

Setkali jste se nékdy v podnikani s lidmi, jejichz slova vés ne-
presvédéila? S prodejcem BMW, ktery jezdi v mercedesu, nebo
s osobnim trenérem, ktery uziva jiné vitaminové pfipravky nez
ty, které vam doporucuje? Kolik lidi prodava sviij Cas za penize
v préci, kterou nemilZou ani vystat? Jak presv&dCivy. opravdo-
vy a Cestny miZe byt clovék, ktery nevéfi tomu, co déla?

Budujte si viru ve své podnikani a co je jesté diilezitéjsi, bu-
thme si viru v sebe sama neustalym étenim knih o aspéchu.
Doporuéuji vam, abyste si precetli alespof jednu knihu mésié-
né. A potom pouiijte to, co jste se dodetli! Pamatujte, Ze se-
belictu si mizete vybudovat POUZE diky DOBREMU VY-

Také méjte na paméti, ze vira je jednou z téch Gernobilych
véci, které bud mate, nebo ne. Vira je nakaZzliva a kdyz ji bude-
te Sifit, vas podnik poroste jako z vody!

Vira ve vasem podnikani ¢asto prichazi spolupraci s dalsimi
NEZAVISLYM] vlastniky podnikani a uéasti na seminafich.
.Kromé toho jednou z prvnich véci, které vzdy doporuéuji NVP,
-::;?i:; si t:to pfileii‘t(?sti Yla'stnimi slovy a umisténim toho
-Bﬂﬁujici vagl' de hp uvu:lj lfaz'dy der}. Je to kratky odstavec ob-

vlastni vysvétleni podnikéani. Odstavec bude obsa-
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hovat slova, ktera budete opakovat znova a znova pfi rozhg
rech s prospekty. Budete ho pouzivat vidy, kdyZ budete
stavoval plan, pfi kazdém nasledném setkani. Dokonce “
predpovidam, Ze ho pouZijete ve své feCi, az se stanete d
tem! Bude pro vis neocenitelny!

Nase podnikani mizete popsat jako obrovsky inte
Lprogram pro pfidruzené osoby”“. MoZna, ze davate pfe 1o
vyrazu stimulujici SPOTREBITELSTVI®, .DOPO
OBCHODNI SYSTEMY" nebo .interaktivni DISTRIBU

SYSTEMY®. V této knize

nuji jako ,profitujici spotfe
v podnikani®. Je vidy dobré

jakou terminologii pouZivaji
uplini, a ztotoZnit se s ni

Vira je jednou
z téch éernobilych veci,
které bud’ mdte, nebo ne.

vam, abyste ji zbytecné nen
neménili ji kazdy tyden podle t
jakou kazetu zrovna poslouchate. Je jedno, jaky termin p
vate a jak podnikani popisujete, ale musi to davat smysl! A k
tomu tak je, podpofite tim proces dosazeni uspéchu. Cim
budete podnikani rozumét, tim budete pro ostatni inspirati
néjsi.

Nasleduji tfi zakladni zplsoby, jak prenést svoji
ostatni:

l. prostfednictvim slov

2. prostfednictvim modulace hlasu

3. prostiednictvim gest

O nékterych z nich se mluvi v konverzaéni zasadé ¢. 2.
bych rad, kdybyste se nad nimi jeSté jednou za
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amyslete se ted’ nad tim, jak jini lidé vnimaji vas vybér slov,
'inodulﬁﬂi hlasu a vaSe gesta. Zamyslete se nad tim takto: kdy-
vste slysel .sva slova®, mél byste nutkani jednat? Inspirovala
13? vés modulace ,vaseho hlasu™ Kdybyste vidél .sva gesta”,
projevil byste zajem’? S

Casto nechavam NVP, aby si sami sobé na zdznamniku ne-
chali na sebe spojeni a pak se poslechli. Pani, tohle cvi¢eni toho
mﬁie tolik ukazat! KdyZ se s nimi bavim pozdé&ji, fikaji mi: ,UZ
se nedivim, ze 0 mé podnikani nema nikdo zajem. Znim hroz-
né monotonné!”

Tyto tfi formy komunikace spolu tvori schopnost, kterou mo-
Zeme nazvat ,budovani vztahu”. KdyZ se naucite budovat vztah
s dal§imi lidmi, vytvofite si tim Sirokou cestu, abyste zaZili
aspéch v podnikéni, v Zivoté, prosté uspéch jako takovy.

‘Budovani vztahii vlastné znamena vytvafeni co nejpfijem-
néjsiho spolecného vztahu. VétSina lidi ma fascinujici vlastnost
v chovéni: libi se nam lidé, jako jsme my sami. Vim, Ze to plati
pro mé. Bylo by mi hodné zatéZko se sbliZit s nékym, kdo by mi
prave fekl: \Vi§, Brade, myslim si, Ze

jsi blazen. Vitbec se mi nelibis. A na-
vic se divné oblékas.”

Jak fekl Abraham Lincoln:
-KdyZ cheete nékoho o nécem pre-
Sveédcit, musite ho nejdriv presvéd-
€it 0 tom, 7e jste jeho pfitel.”

Travime ¢as a citime se pfijemné

»Kdvi cheete nékoho
0 nécem presvédcit,
musite ho nejdriv
presvédcit o tom,
ze jste jeho pritel. “

S lidmi, ktefi maji podobné zajmy
_;;._Ouhy jak.o my sami. Dokonce i lidem, ktefi jinak maji pro-
_me:; :.ﬂuwt s nf:znarr-l)?mi lidmi, to nedé&la problém, pokud

Imi existuje zfejmé pouto. Treba oba dva maji Harley
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Davidson nebo si oba dva z uschovny zavazadel

golfové hole nebo nosi baseballovou ¢epici stejného
Zdokonalte se v sedmi konverzaénich zasadach. Pamaty

si. ze dilezité neni to, co v Zivoté mizete dokazat, ale

udélate. Znalosti samy o sobé nemaji zadnou cenu. Hodnp

jim da az jejich vyuziti. Tyto zasady jsou klicem k lepsis
votu, vice prateliim, vétsimu uspéchu a stésti. Dejte to
mady k vasemu prospéchu. Véfim, Ze to bude fungovat.

20

I11. JAK SE STAT SVETOV\”M'
PREBORNIKEM V KONTAKTOVAN(
NEZNAMYCH LIDi

X 7étsina z vas si od Eteni této knihy uréité slibuje, Ze tu najde
'Y bajecné kontaktni vyrazy. Skutecné se s vami podélim

‘o nékteré skvosty, ale chtél bych vam pfipomenout, Ze kniha

Sebevédomd konverzace vam da schopnost sebevédomé konver-
zovat. Sedm konverzacnich zdsad 7 predchozi kapitoly je tou
nejlepsi radou, kterou vam mohu pro kontaktovani neznamych
lidi ohledné naseho elektronického obchodovani dat. Clovék,
ktery zvladne téchto sedm zasad, také zvladne uméni byt pra-
telskou, pfijemnou a spfiznénou osobou. Jinymi slovy, stanete
se svétovym piebornikem v kontaktovani neznamych lidi.
Pro¢? Protoze nebudete kontaktovat neznamé lidi, ale nejdfive
Se s nimi spratelite.

_ My osobné registrujeme lidi, aby si diky tomuto neomezené-
mﬂplénu odménovani vybudovali pro sebe sviij vlastni Zivot. Je
§D_!l?_!.;=omezeny plan, protoze miZete zaregistrovat tolik lidi, ko-
lik jen cheete. Nicméné vas prijem bude pfimo umérny vasim
sehopnostem jednat s lidmi, coz ve svém dasledku urdi, jaky
U nich budete mit viiv. Vase schopnost mit vliv u lidi do znaéné

mir 53‘" uréi, jak efektivné budete registrovat a ziskdvat nové lidi
PTO nase podnikani.
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Kdyz zaregistrujete 100 NVP v prvni linii pod vami a vy}
dujete si silné obchodni skupiny u 20 z nich, stanete se je
z nejbohatsich lidi ve Spojenych s,

tech! Zamyslete se nad tim.

Jak se kontaktuji mozné? Uréité ano. Popfe ‘
neznami lide? o jinych profesich. Je moZné, |
Nijak. alitni agent v prabéhu své p
Nejdrive se kariéry prodal 100 dom@i? Neb

profesiondlni personalista

s témito lidmi sp¥atelite. !
100 vrcholovych pracovnik?

aby si talentovany makléf
a udrzel 100 klient(? Samozfejmé.

A proé to NEKTERI lidé nedélaji? Mohl bych vim d
tak 100 diivoda, ale vSechny z nich se nakonec daji shrn
jednoho: pochybnosti a strach. Moc se mi libi, co fekl
Ford: Hledam lidi, ktefi maji neutuchajici schopnost neveéc
co nelze udélat.”

Pokud je sen dostate¢né velky, strach se smrskne. Skutecn
jediné, o co tu vlastné jde, je velikost vaseho snu. Co vas mo
vovalo k tomu, abyste si pfecetli tuto knihu? Predpoklé

to nebyly jen ,informace®. Byl

i ,inspirace” né&im jinym. Meli
predstavu o tom, jaky Zivot byste
mit. Predstavte si, jak byste se cilti
byste se skuteéné vrhli do p
a méli obrovsky uspéch. Pomysl

Pokud je sen
dostatecné velky,
strach se smrskne!

svobodu, dobrodruzstvi, zabavu, W
pocit sounalezitosti, ocenéni a bohatstvi, které byste si
To by bylo skvélé!

Strach a pochybnosti dusi nasi schopnost plnit si své

JAK SE STAT SVETOVYM PREBORNIKEM

oite fika: LKdo pochybuje, je podoben morfske ving, hnané
a amitane viehfici e

g 'scrach je jako citové zalozeny spolubydlici, ktery s vami Zije
ve dne v noci. Hovofi s vami a obratné s vami zachazi, aby se
yyhnul gemukoli nepohodlnému. Hovc_)ﬂ k vam a fika: ,To ne-
jde...* nebo ,Co by si pomysleli lidé.* Cim vic strach mluvi, tim

i pmnii sebediivéru mate a tim mif si vazite sama sebe. Strach

vis presvédci, abyste se nehybali, nesnaZili se nééeho dosah-
pout, nevéfili si a nejednali. Pfimo pfed oima vam ukradne vas
mm sef.

Strach miZe byt jednim z nejmocnéjSich vnitfnich nepfatel.
Je to sila, kterd dokaZe znicit vaSe §tésti. Jak to strach dokaze?
Drzi vas uvéznéné v tom, co nefunguje. Nedovoli vam riist.

‘Oddéluje vas od ostatnich lidi. Vymluvi vam vase sny. Necha

vas stagnovat a zablokovat se, nedovoli vam stat se tim vSim,

i @Hmjs’;te méli byt. A nékdy je tézké ho rozpoznat!

Prave ted' existuji ve vaSem

Zivoté véci, které cheete délat,
ale nedélate je, zmény, které
cheete vykonat, ale nevykona-
véte je, rozhovory, které po-
tfebujete udélat, ale nedélate
Je, riziko, které¢ cheete pod-
stoupit, ale nepodstupujete
ha Mozna, 7e po nékterych
l‘l&hto Véci uz touZite tydny,
mésice nebo dokonce j roky,

Mozna,
Ze po nékterych
z téchto véci ug tougite tydny,
mésice nebho dokonce i roky,
ale porad otalite.
Co vam v tom brani?
Vis strach.

ale porad otilite. Co vam

V to] ; E
igi lirri'{m? V&3 strach. Strach ale taky miiZe byt jako ohed.
€N Je neskodny, pokud je pod kontrolou. Diky nému mi-
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Zeme varit, poskytuje nam svétlo a teplo nebo nam poméaha
tvofit romantickou naladu, kdyZ je v krbu nebo na syi
strachem je to podobné. KdyzZ je vade reakce na strach
lovana. miizete ho pouZit jako motivaci, podniti vage
a pribliZi vas k vasim cilam. .

Tim chei Fict, Ze strach sam o sobé neni ani dobry, anj §
ny. Mize byt bud zdravy, nebo nezdravy. Strach je
a jako kazdy jiny nastroj miiZe byt pouzivan k budovani
ni¢eni. To, jak vam slouZi nebo vas podkopava, zalezj
vas. Je to véc volby.

Pfes noc strach nezdolate, ale mizete s tim zaéit ted hy
a tady. Cinské prislovi fika: .I cesta dlouha tisic mil za
nim krokem.” Ti, kdo se rozhodnou udélat krok dopfed
vat, vyvijet se, zménit se, ti se vZdy setkaji se strachem,
ProtoZe pokaZdé, kdyz budou chtit riist, znamena to, Ze
stanou do novych vod, budou se vypofadavat s novymi
ukoly. Neni to krasné? A ted se miiZete pfestat snaZit zba
ho strachu. Strach a riist k sobé patii jako vyborné jidlo
tauraci ke spropitnému. Je to komplexni balicek. Roz
rust vzdy zahrnuje i volbu rizika, ne volbu pohodli.

Zaplatite za to v kazdeém pfipadé. Cena za riziko a s
pocita v halifich, na rozdil od ceny za pohodli. Zamy:
nad tim, kolik by vas stalo, kdybyste se na konci svého 3
ohlédli a uvidéli . jedinecéné nadani a talent, které zistal:
uzity. Hluboké a diivérné rozhovory plné emoci, které se:
nekonaly. Cile, které stoji za to, ale které jste si nikdy ne!
li. Radostné dobrodruzstvi, na které jste se nikdy nev
Sedite v pohodlném usaku se svrastélou dusi a zapomenuty
sny. A uvédomite si, Ze jste nevyuZili pFileZitost stat se SOUCH
nédeho, co je v&tsi, nez vy sami. Vidite osobu, kterou jste
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stali. Je éas zit, probudit se a néco udélat.
slysel jsem jak nékdo fikd: Po cesté s nazvem Jednou dojdete
do mésta § nazvem Nikde.” . )

V nasem podnikani vétsina lidi pocituje strach, kdyz pfijde
mmmktovénj lidi. Mym prvnim krokem, jak tento strach pre-
ﬁ';i:at. bylo, Ze jsem zmeénil svilj pfistup. Jinymi slovy, pfedsta-
va, Ze k nékomu pfijdu a zeptam se ho, zda nékdy uvazoval o ji-
ném zplsobu, jak si zajistit prijem, mé k smrti désila. A vlastné
porad jesté dési. Nauéil jsem se, jak kontaktovat lidi prostfed-
nictvim otdzek. Asi takhle:

»Libi se vam vase prace?*
,Asi vis vase prace bayi.”
»Miyslite si, Ze budete vzdycky pracovat v tomto oboru?*
,Jste spokojeni se svym finanénim zazemim?“

,Co radi délate ve svéem volném case?“

- ,Kde byste se rad vidél za pét let?*

Je to tak snadné! Jen lidem pokladejte otazky. A oni vam fek-
nou, pro¢ by mohli mit zajem o budovéni vlastniho podniku jes-
té dfiv, neZ se je na to zeptate!

OS0BNi DOPORUCOVANI

. Nejucinnéjsi obchodni strategii na svété je, kdyz se na vas
llflé odvolavaji a doporuéuji vas. Znamena to, Ze jste spfiznény,
Profesionalni, pratelsky lovek a lidé se s vami citi pfijemné.
Kdyz mate tyto viastnosti, lidé vam véfi natolik, Ze o vas budou
Chtit vypravét dalsim. Vi vam natolik, 7e vam radi poskytnou
mnoism' imen lidi, ktefi by mohli mit zajem o vase podnikani.
Phedstavi vam lidi, Jako jsou oni sami, nebo jesté lepsi. Vlastné
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se naklonuji! Velké spolec¢nosti davaji miliony do mark
aby néceho podobného dosahly, a vy toho miiZete dos
pomoci ur€itych zakladnich navyku. Toto jsou étyfi navyk
ré Dan Sullivan, autor knihy How The Best Get Better, dopg
¢uje uspédnym podnikateliim, aby se na né lidé ¢asto odyol
li a doporucovali je: '

1. Chod'te véas.

2. Délejte to, co fikate.

3. Dokoncete, co zaénete.
4. Rikejte prosim a dékuji.

Vim, Ze tyto Ctyfi navyky se zdaji byt nééim napros!
nym, ale prekvapivé hodné lidi se jimi nefidi. V disle
se na né nikdo neodvolava a nedoporucuje je. Mozn:
inteligentni, talentovani, okouzlujici a zkuseni, ale nik
Sem podnikani nezaziji efekt ,snéhové koule®, protoze je
nebude doporucovat ostatnim. Tyto ¢tyfi navyky jsou dil
ucty a ocenéni a chybi v nich pocity lhostejnosti, aroga
hrdani a nedbalosti.

Kdyz vas lidé doporucuji a odvolavaji se na vas, mizZet
tecnit desitky prostych telefonatii a budete dobfe pfijat:
telefonat mize zaéit tieba takto: ,Dobry den, pane Gree
Jmenuji se Brad DeHaven. Jesté jsme se osobné nesetkali,
mame spoleéného znamého pana 3

Pokud se na vas lidé odvolavaji a doporucuji vas, takovy
lefonat vam maze v podnikani pfinést miliony!
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DESET VYRAZU, KTERE MENI SITUACI

' Nabizim vam nékolik vyrazi, které mhZete pouzit pro podni-
: "Narozhovor“ se syym prospektem. Ja osobné jsem za ta léta

. wecnil tisice telefonatl a tyto vyrazy pouZivam neustale.

Mite chvilku ¢asu, nebo volam nevhod?*
_Pokud BY VAM VYHOVOVALY PENIZE a zapadlo by to do

' vaseho planu, mél byste zéjefn p?divat se na jeden

PODNIKATELSKY ZAMER?“
,Kdybych vam mohl ukazat zpusob,
jak si vydélat slusné penize v elektronickém obchodu,

chtél byste si mé poslechnout?*

,Chtél bych sestavit tym v pristich dvou tydnech.“

»S vasimi kontakty a mym ¢asem a zkuSenostmi miiZzeme
spole¢né vydélat spoustu penéz.*

»Rad bych.*
»HROZNE RAD BYCH VAM DAL SANCI.“

»PRIVITAL bych PRILEZITOST si o tom § vimi
vic popovidat.“

»Které vecery v tomto tydnu uz mite zadané?“

»Dobry den“ s ismévem.
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PiT CHYB, KTERYM JE TREBA SE VYHNOUT

tim potencialem. Jen tak tam Cekd a niceho nedosahuje.
PRI TELEFONICKEM ROZHOVORU

icka energie je energie v akei. Ve skutecnosti néco déla.

4 energie je 0 jednani, mluveni a vife.

7 pod obné je tomu s kontaktnimi vyrazy. ,Potencidlni zna-
jﬂ & nicemu. Nemluvi a nejedna, kdyZ se pfed ni objevi pfi-

Na druhé strané kineticka znalost” je aktivni a diky ni

1. Vidy zjistéte, zda volite vhod.

O vyborné prospekty (lidi se zajmem) pfijdete casto
volate nevhod. Kritkou tvodni otizkou typu ,Mate
¢asu, nebo volam nevhod?” se vZdy ujistéte, Ze volate vh

2. Neposilejte zbyte¢né literaturu nebo kazety.
Pokud prospekt pozada o literaturu, ujistéte se, Ze se jec

ODLOS znit dalsim Ii-
tecného prospekta a ne o nékoho, kdo se vas chce jen 2 g e

aby si uskuteénili sen, kte-
se uz mozna pred dlouhou wZajimdm se

u vzdali. 1 vy mate svij o budoucnost,

sen pro vasi rodinu a pro protoZe v ni stravim
které mate radi. At se tato zhytek sveho Zivota.
stane zacatkem znovuzis- - Charles Kettering
i vaSeho osudu: byt silnym, L

3. Pusobte do telefonu piijemné.
Nejlepsim zptsobem, jak zlepsit, jak znite do telefonu,
hravat si telefonaty, pak si je pfehrat a zjistit, kde byste se i
zdokonalit.

4. Bud'te pripraveni.
Pred samotnym telefonitem si napiite a vyzkousejte o
lefonatu. Méjte jasné stanoveny cil telefonatu.

védomym a smélym ¢lové-
splnit si své sny a dat dar svobody jinym.

nasledujicich Sesti kapitolach je 38 obycejnych otazek, kte-

€ lidé kladou o nasem podnikani. Po kazdé otazce nasleduji tfi

Zné odpovédi. Za prvé je to odpovéd otazkou. Za druhé je

snadna odpovéd a pak nasleduje dalsi rozbor.

Pamatujte na to, 7 pokud na otizku odpovite otazkou, méte
Or pod kontrolou a lépe pochopite, jaké je zézemi pro-

SPekta. Jak se budete zdokonalovat ve svjch konverzanich

3 nostech, zjistite, ze budete pouzivat slova a vy
Pamatujete si z hodin fyziky, Ze jste se uéili o dvou & - YSECR i typl odpovedi i B

5. Pripravte si kratky a dilezity ucel telefonatu.
Zaujméte kratkym a rychlym predstavenim sebe sama, i .
kvili ¢emu volate a jaky uZitek z toho druha strana bus
Potom okamzité poloite otdzku, abyste s prospektem za
konverzaci.
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SNADNE ODPOVEDI
NA 38 OBTIZNYCH OTAZEK

 IV. KDO - KDO TO DOKAZE?
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‘})m’zka ¢. I: Nevim, jestli bych to dokazal. k: Ja ¢. 2: Nemyslim si, ze by to zajimalo mého
partnera.

SVED OTAZKOU: A kdyby do toho s vami nesel, mél
! stale zdjem?
SNA ODPOVED: Pro¢ mu o svych zamérech nefeknete
” sdate ho o podporu? Myslim, Ze mu musime poskyt-
hny informace, aby se na jejich zakladé mohl rozhod-
ggygﬁm si, Ze spinéni vasich sni a cilil za to stoji.

ODPOVED OTAZKOU: Cim si vlastné nejste jist?

SNADNA ODPOVED: Myslim, Ze by vam to §lo sky
skutecnosti uz vétsinu toho délate! Jediné, co jste jeste
lal, je to, 7e jste se nezaregistroval jako NVP, abyste n
fitovat ze svych nakupii jako spotrebitel.

DALSI ROZBOR: Ani my nevime, zda to skuteéné d
Potfebujeme védét, z ¢eho otazka vychazi, abychom
ujistili o jeho Sancich na uspéch. Prospekt si uvéde
nema pfedstavu o tom, jak budovat podnikani. Tento p
klad plati pro vSechny nové NVP - nevédi, jak na to, K
védéli, uz by to délali a my bychom je nikdy nenasli.

Hledame nadané lidi. Hledame lidi se dvéma vla
které hraji v jejich prospéch. Bud' pfisluiné schopnosti
pro dosazeni ispéchu maji, nebo je touzi ziskat. Dale ¢
prospekty zapojit do systému osobniho a profesniho :
a zjistit, jak rychle budou ochotni si tento model
Dokazi to? To nevime. Nevime, jestli k tomu maji viili. |
spravny postoj? Jsou odhodlani? Vytrvaji ve svém us
spravny nazor sami na sebe? To sice nevime, ale miizeme .
tit, zda maji zajem se ucit. '

Kazdy to mlze dokazat. Prospekti od vas jen poti
Set, Ze to dokazi. Ujistéte je slovy ,myslim si“, tj. napf.
si, Ze vam to pujde skvéle.” Nebo ,Myslim, Ze spolu d
vydélat spoustu penéz.” Pak je ujistéte, Ze je budete dopro
na kazdém kroku této cesty.

3{ ROZBOR: Mnohokrat jsem ukazoval plan pouze jed-
nu z partnerd. Neni vZdy snadné mit pohromadé oba part-
mjednou Partner, ktery prezentaci nevidél, je Casto proti
am: obzvlasté kdyz vyklad neni srozumitelny. A neni mno-
i, ktefi si dokazi odnést tyto informace domi a spravné je
'manzelovi nebo manzelce vyloZit.
tu ve hie dva faktory. Prvnim je, Ze manZel nebo man-
mozna zkousi skuteénou odhodlanost vaseho prospekita.
manzelii chee podporovat své partnery, ale nékdy nejsou
eni o jejich odhodlani budovat toto podnikéni. A moz-
také obdvaji mnozstvi préce, které bude pro cely proces za-
Jejich postoje ¢asto sblizi né&jaky kladny diléi vysledek.
uhym faktorem je to, 7e prospekt se miize bat rozjet pro-
) kterém v podstaté viibec nic nevi. Nikdo nechce zaginat
projekt sim a kdyz prospekt citi, Ze jeho partner neni
en se pridat, bude vahat se do toho pustit sim. Je diilezi-
aby vas prospekt védel, Ze spousta lidi buduje toto podnika-
% partnera. Ke svému uspéchu nepotiebuje nutng tcast
"0 manZela nebo manzelky. Podpiirny tym zajisti, aby se mu
Vseho, &eho je mu zapotiebi.
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‘%fézka €. 3: Ja zrovna moc lidi neznam.

- 4 & 4 Nechtél bych vyuzivat své pratele.

ODPOVED OTAZKOU: Kolik si, myslite, Ze musite Znat
abyste byl uspésny?

/ED OTAZKOU: Myslite, Ze budete své pratele vyuzi-
jll]l pomizete si privydélat?
SNADNA ODPOVED: Aby podnikéni fungovalo,

znat hodné lidi. Velkého tspéchu mizete dosahnout
mi nebo ¢tyfmi lidmi, ktefi budou mit zéjem.

DNA ODPOVED: Ani my bychom .nechtéli. abyste vyuzi-
; pratele. SpiSe jsme méli na mysli, Ze bychom mohli oslo-
s ty pratele, kterym by podle vaseho nazoru tato mys-
mohla prinést uZitek. Co kdybychom si promiuvili s né-
smi z lidi, ktefi by podle vas mohli ocenit mozZnosti této
ce stejné tak jako vy?

DALSI ROZBOR: Lidem, ktefi se s planem seznamuji
neni jeho koncepce jasna. Celd myslenka Je tak jednodug]
v ni hledaji néjaky hacek. Jde opravdu o jednoduchou mu
ku. Jeden u¢i druhého. My vsichni jsme spotfebitelé
jeme z toho, Ze nakupujeme zbozi a sluzby prostfedni
seho nezavislého podnikani. Doporuéujeme tuto
ostatnim lidem, ktefi hledaji zplsob, jak si zvysit
uroven. Prospekt nemusi znat hodné lidi proto, aby
nikani bylo uspé&sné. Prospekt musi znat jen nékolik lid
znaji nékolik lidi, ktefi znaji nékolik dalSich lidi. A
Zit€ji, prospekt musi védét, 7e nebude tyto osoby |
ma podporu tymu lidi zainteresovanych na jeho uspéc L

MiiZete také Fict: ,Mame propagaéni systém, ktery v
muZe najit lidi, ktefi maji zajem.“ Zaéiname programen
mu fikame ,vypracovani seznamu prospekti”. Je to
z osmi krokil k uspéchu. Kdo jsou vasi pribuzni? Komu
Jete darky k Vanoctim? Koho mate v adresafi? Koho
mésté? Koho znate.? Moznosti jscfu neomczgné. Pak'__-. spekt také musi védet, 3 jeho prételé jsou jiz také 5.
tohoto seznamu k vyhledani ambicioznich lidi, kteri viteli, A 7o stejné tak jako on uz provadéji vétsinu éinnosti,

chtit pfidat k Elenovi podpiirného tymu, ktery jim HETE jsou k budovani viastniho podnikéni tieba. Kdyz ho se-

ST ROZBOR: Clovék, ktery vznasi tuto namitku, dosud
1asnc nechape koncepci planu. Je dilezité, aby pochopil,
ktery vznika z jeho vlastniho objemu vyrobkii - a z pro-
této myslenky mezi jeho prateli - pochazi od spoleé-
. ne od pfitel, se kterymi bude podnikat.
Kazdy, kdo se stane NVP, ma sviij vlastni primarni motivaé-
or. Zaméfime se tedy na ty véci, které budou pro jeho
le motivujici. Pamatujte si, Ze pokud vas prospekt zare-
€ pouze jednoho &lovéka, nebude mit z tohoto podnika-
_ penize. To, co ve skuteénosti pfinasi zisky, je ziskava-
lidi do sifky. V nasem podnikani nemaZete vydélavat penize
yeh pfatel, pokud nebudete aktivné vytvaret obchodni sit,
*0Val své vlastni podnikani a pomahat svym pfateliim zajis-
vedlejsi prijem.
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znamime s koncepci profitujiciho spotfebitele - p
jeho pratelé mozna oceni moZnost ziskani dafovych
plyvajicich z existence vlastniho pednikani a mozno
ke zdroji neomezenych piijmi.

ra C. 5 Nemohl bych délat to, co vy. Myslim, Ze
bych nebyl tak dobry jako vy.

5 OTAZKOU: Co kdybychom zjistili, v éem jste do-

vds nauéi .co a jak". Uz ted délate vétsinu toho, co je
yste byl uspésny. prosté jen nesklizite plody, které pfi-
aveni profitujiciho spotfebitele.

3i ROZBOR: Viemu, co obnasi toto podnikéni, se dé na-
Mame k dispozici fantasticky systém Skoleni, ktery zahr-
knihy, kazety a seminafe. Prospekt se musi do systému ko-
pojit, aby ziskal znalosti, které potfebuje. Dovednosti ty-
se budovini tohoto podnikani vychdzeji z praxe. Abyste
I byt v nééem dobry, musite v tom byt nejdfiv Spatny.
Jjesté lépe, co kdyby prospekt vyuzival vasich dovednosti ve
rospéch? Budu s vami spolupracovat. Jednim z divodi,
jsem vas kontaktoval, je to, Ze jste opravdu skvély v né-
ch vécech, které mi tak dobfe nejdou. Myslel jsem, Ze by-
‘mohli vytvofit tym a vzajemné tak posilit nage pfednosti.
skvéle prednaSet, ale nemam takové presvédéovaci
Pnosti jako vy. Zda se, 7e jste ten pravy pro to, co ja nedo-
A Vtom v podstaté spoéiva budovéani tymu. Zjistéte, jaké
pekt prednosti a co je zdrojem jeho obav; pak mu fek-
€ budete pracovat spoleéné jako tym.

'€ mohli zodpovedét tuto otazku, musite prospekta ujis-
nemusi své podnikani budovat sam. Ma schopnosti na to,
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aby se naucil vSechny dovednosti, které potiebuje
byl uspésny. Ve skutecnosti uZz ma prostrednictvim
zkusenosti vétsinu dovednosti k dispozici - jen se je _
naucil pouzivat.

V této souvislosti s oblibou cituji Matku Terezu,
»Dokdzu véci, které vy nedokazete. Vy zase dokazes
nedokdzu jd, ale spole¢né mizeme dokazat velké v

¢ 6: Dokaiu tohle vybudovat sam
' BEZ PARTNERA - PARTNERKY?

5 OTAZKOU: Myslite si, Ze k tomu, abyste byl

musite toto podnikani budovat ve dvou?

4 ODPOVED: Toto podnikani miize pfinést prospéch
sméacnosti bez ohledu na to, jaci lidé ji tvofi. Neni za-
pohlavi. Jsou v ném zapojeny rizné typy lidi ze viech

ROZBOR: Nékdy, kdyZ prospekti navstivi seminaf a na
vidi spoustu parti, maji z toho dojem, Ze museji mit part-
aby vybudovali dsp&ny podnik. Ale protoZe uspéchu
stale vice jednotlivel, tato predstava ztraci na dilezi-
Vas prospekt by se moZna mél setkat s nékym. kdo je
y jako jednotlivec.
se prospekta ptam: ,Nechal byste si penize radéji
0 byste se 0 né s nékym podélil?“ Prospekt se vidycky
ja jsem doséahl svého.
Jde o jednotlivee, pravdou je, Ze jsou pozitivné nala-
soustiedi se na uskutecnéni svych cilii a sni, takze veli-
prilakaji partnery. Moc dlouho je svobodné udrzet ne-
eme! Oviem pokud cheete tento podnik budovat sam, tak
Tejme miizete.

0dni muzi, svobodné divky, mladi manZelé, manzelé
10dU, manZelé s détmi, manzelé bez déti - kazdy mize
toto podnikani a zasadit je do své koncepce a do své-

iho stylu. Pokud nakupujete spotfebni zboZi a znite

1, ktefi délaji totéz, pak mazete budovat toto podnikani.
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KDO TO DOKAZE?

asob, jakym je oslovite. V této knize se naucite, jak
W , a to je néco, co miuzete své prospekty naucit dé-
qKIOVe

‘.%tdzka ¢. 7: Budu se muset vzdat svych pritel?
. dobfe. Bud'te pfijemni a nechte sve podnikani mluvit

ODPOVED OTAZKOU: Nechcete, aby se vasi pfat
pojili?

SNADNA ODPOVED: Samoziejmé, Ze ne. Ale &im vic
zvite o naSem podnikani, tim vic budete chtit, aby
telé zapojili také. A kdyZ néktefi z vasich pratel nema
pak je to v pofadku. Nehledame ,kazdého".
+nékoho, kdo ma zajem profitovat ze svého vlas
nikani.

DALSI ROZBOR: Doufame, ze &lovék, kterému jste p
tuto prilezitost, ma okruh pratel, ktefi jsou stejné aml
Byli bychom radi, kdyby se k nam pfidali. To je vl:
ta prosumerismu - profitujici spotfebitelé v podni
vaseho prospekta jsou také konzumenty riznych
Nechtéli by vydélavat na své vlastni spotfeb€ a vyuzi
vych vyhod spojenych s provozovanim podnikani
z domova? Takze v uvahu pfrichazi kazdy a ja bych ra
nikal se svymi pfateli nez s cizimi lidmi (i kdyZ i to
v poradkul). p
Jste NEZAVISLY vlastnik podnikani (NVP). Mi
birat své pratele. MizZete si vybirat lidi, se kterymi che
lupracovat. Je to jen na vas. '
Nemyslim si, Ze rozhodnuti nezapojit se ma co d
s pratelstvim. Pratelim se miiZe, ale nemusi libit, &im
lavate na zivobyti, a mohou, ale nemuseji chtit délat t
to by nemélo ovlivnit vase pratelstvi. Co by pratelstvi C
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SEBEVEDOMA KONVERZACE ca 18 v

‘})tdzka ¢. &8: Co je to zae?

¢ 9: Muizete mi o tom Fict néco vic?

ODPOVED OTAZKOU: Je to (vas obchodni

£0) OTAZKOU: Ale jisté, mam u sebe néjaké infor-
Znate to? ;

. vam mohu pujéit. Které vecery v tomto tydnu uz
ade i ?

SNADNA ODPOVED: Je to tplné nové odvétvi

cialné pro Internet. Jsem soucasti tymu Zivnostniki pod

NA ODPOVED: Ale jisté. Mam u sebe néjaké informa-
cich z domova, ktefi uéi . Znite to? :

6 vam mohu pljéit.
Ale jisté, na Etvrteéni vecer mam domluveno, Ze ke
lomit prijde jeden odbornik, abychom probrali vSechny

siile ‘li.

DALSI ROZBOR: Jednoduse feceno, my jsme pre
profitujici spotfebitelé v podnikéni, Tuto otdzku mu
Jjako prirozenou a o¢ekavanou - je to zjistovaci ot:
protest nebo ndmitka. Lidé pfirozené chtéji védét
co se jim chystate ukazat. Ale jak vime, celou kon
tizné vysvétlit v jedné kratké odpovédi. A tady mo
mu NVP skute¢né pomoci propagaéni pomiicky (
deo, literatura nebo CD-ROM). Ty poskytnou prosp
statek informaci predtim, nez by si mohl utvofit zaujaty
formovany nazor.

Ptame se: .Znate to?", pfiem7 vime, Ze pravdépod
povéd bude ,ne". Bez ohledu na to, zda bude odpovéd
nebo ano, odpovime: ,Vyborné! Pojdme si tedy
probrat podrobnosti.”

Tuto otizku budete dostdvat ze vsech otazek
Bud'te na ni pfipraveni a méjte po ruce dobrou odpo
otazku lze nejlépe zodpovédét struénym pfehledem podni
o kterém pojednava kapitola 2: Konverzaéni zasada é. -’{

f ROZBOR: Klicovymi ve vasi odpovédi jsou slivka ,ale
Touto odpovédi ujistite prospekta, Ze jste ochotni
»ni mu celou podnikatelskou koncepci prozradit. Rikdte
Ze se nechcete vykrucovat nebo vyhybat zodpovézeni jejich
zené otdazky Mizete mi Fict vic?" Kdyz na tuto otazku od-
vétou jako ,Nemohu vam fict vic, dokud se spolu ne-
e.”, nebo ,To je jako nechat se ostiihat po telefonu.”
, prospekt zaéne mit podezieni a s Vetsi pravdépodobnosti
ude na vasi nabidku reagovat odmitave.
einé tak jako predchozi otdzku ,Co je to zaé?" i tuto otaz-
ze nejlépe zodpovédet struénym prehledem podnikini,
frem pojednava kapitola 2: Konverzacni zasada €. 7.
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%tézka ¢, 10: Je to Amway?

ODPOVED OTAZKOU: Ne, tohle neni Amway, am o
vite o spoleénostech, jako je Amway?

SNADNA ODPOVED: Ne, tohle neni Amway, ale n;
spoleénost Quixtar, je s Amway a dalSimi asi 200 sp
v partnerském vztahu. Quixtar je deefinou spoleén:
Inc., stejné tak jako Amway Corporation, a obg s
spoleénosti se ¢asto zaménuji.

DALSI ROZBOR: Mnoho lidi jednoduse pouz
+~Amway"“ jako obecny termin pro viceturoviovy mar!
mnohé znamend Amway totéz co Herbalife, Avon atd., pi
spoleénost Amway byla vidy v Cele.

Vase odpovéd na jejich otazku bude zaviset na
védi na vasi otazku. Bylo by chybou se domnivat, 2
ka ma negativni konotaci. Clovék, ktery ji pok
domi 0 Amway a vy musite zjistit, odkud pochazi.

Touto otazkou se mozna chee prospekt zorien!
nazorech. Dospéli posluchaéi maji tendenci spoj
s tim, co uZ znaji. Kazda nova koncepce nahéani h
ni musime myslenku kategorizovat nebo zaSkat
chom védéli, kam ji v naS§em mozku uloZit.

Tato otizka miize byt opravdu zadosti o inform
mezi Amway a nasim podnikanim. Vzdy vysvétluji,
chodni tym stoji v ¢ele tohoto odvétvi. Prosumeri
jici spotfebitelé v podnikani. Nasim zdrojem spotrei
je Quixtar Corporation. Quixtar je dcefinou spoles
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nik s celosvétovou plsobnosti zabyvajici se vy-
etingem., logistikou, vyvojem vyrobki a rozvojem

Quixtar je severoamerickd obchodni spoleénost

prostfednictvim Internetu a Amway je spoleénost

ou pitisobnosti zabyvajici se klasickym pfimym pro-
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ale termin viceuroviiovy” zahrnuje i spoustu jinych
teré se nasemu podnikéni v nicem nepodobaji. Nasim
ovu zaujmout pevné misto na trhu a vyrovnat se ji-
_smym spolecnostem, jako jsou Wal-Mart, American
5 Amazon.com, které maji programy pro pfidruzené
ati provize z nakuptl).

‘.l?rdzka é. 11: Jedna se o firmu zabyvajici se sii
marketingem?

ODPOVED OTAZKOU: Jaké mate zkuSenosti se sif
ketingem?

SNADNA ODPOVED: Je to uplné nové odvétvi
cialné pro Internet. Obsahuje v sobé slozku osobn
Govani znamou jako marketing prostfednictvim pfidru;
osob. Velké spoleénosti jako Wal-Mart, American A
a Amazon vyuzivaji programi pro pfidruZené osoby.

DALSI ROZBOR: Abyste mohli pfedat spravny obs
otazku zasadit do spravnych souvislosti. ,,Sitovy marl
se, ze je vam to povédomeé." ,Copak vite o n
Jakmile uslySite jejich pfedstavy, miZete na tuto @
védét ve spravnych souvislostech.

Nase odvétvi vychazi z piivodni koncepce z 80. let
ti, ktera byla znama jako sitovy marketing. Dnes je
§im terminem ,program pro pfidruzené osoby". Quix
v podstaté gigantickou pavuéinou pfidruzenych o
cich prostiednictvim Internetu, které plati NVP p
vlastnich nakupti a za zprostiedkovani nakupi.
v nasem podnikani nauéite, jak organizovat a dt
nikatelsky systém pomoci kazet, knih a Skolicich st

Tato otazka se také miize vyskytnout v podobé do
cetiroviovy marketing. V nasem podnikani po
aroviovou strukturu, protoze je to nejispésnéjsi st
svété. Po formalni strance se jedna o vicetroviiovy I
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prémie 22 pouhé zaregistrovani daliho ¢lovéka do
Nevyzadujeme, aby NVP skladovali nebo udrzovali

zasob y. Neexistuji ani Zadné minimdlni poZadavky na
s zboZi.

s dobfe znamymi korporacemi, jako jsou Microsoft,
ce Max, Panasonic, GE, Ralph Lauren, Sony,

) ﬂex a Kellogg's, by mélo prospekta pfesveédcit.

‘;%I‘dzka ¢. 12: Pripada mi to tak trochu jako p

ODPOVED OTAZKOU: A co je podle vis pyramida?
SNADNA ODPOVED: Kazdy tradi¢ni podnik ma
mu hierarchie. Policie, skolsky systém, cirkev, IB
-Cola, to véechno jsou priklady hierarchickych podniki
gické, 7e i ten nas je na tom podobné. ]

DALSI ROZBOR: Popisuji nas podnik jako soubor
skupin nebo tymua. Jestlize se prospekt pta na p
skepticky a pfisuzuje na§emu planu, zejména pak s
niho doporuéovani, negativni charakteristiky. U:
obsah pojmu pyramida v této souvislosti naznacuje r
konného a takovy nazor musime okamZité rozptylit. Na
podnikani nic nezakonného neni. i

1 ty nejtradiénéj§i podniky maji pyramidovou st
Napriklad i vlada, cirkey, policejni oddéleni &i
systém maji strukturu pyramidy. V pyramidé ale
predstihnout lidi nad vami. V nasem programu neni v
miiZete dosahnout, nijak omezena. Ve skute&nosti mi
kdo se do naseho podnikani zapoji aZ zitra, v kon
sledku pfed¢it naseho NVP s nejvyssimi pfijmy.

V roce 1979 americka Federalni obchodni komise 1t
o zikonnosti zplsobu odménovini, na kterém je
spoleénosti Quixtar zalozeno. Na rozdil od nezakon
nikatelskych pland naSe éinnost nevyzaduje velké p
platky, investice ¢ nakup zasob. Quixtar nevypldci |
dokud nedojde k nakupu a prodeji nebo pouZiti
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KDY TO MUZU DELAT?

 zasem @ zkusenostmi miZeme spole¢né néjaké penize

L

‘.%Idzka ¢. 13: Mam moc prace. Nemam éas na nie.

ODPOVED OTAZKOU: Udélal byste si ¢as, kdy
nanéniho hlediska stalo za to?

dokazi najit ¢as na véci, které délat chtéji. To, co sku-
kaii, je toto: .Nepfesvédcil jste mé, Ze mij Cas za to sto-
e odména bude dost velka na to, abych tomu dal pred-
nééim jinym.* Vytvofte jim sen a pfesvédcte je, Ze to

trochu jejich casu.

SNADNA ODPOVED: Vim, jak se citite. Taky jsem
til, ale pfrisel jsem na to, Ze i kdyz nikdo nema d
¢asu, aby mohl takto podnikat, mnozi si ¢as stejné n
toze to stoji za to.

DALSI ROZBOR: Dalsi otazka na toto téma zni:
to zabere?" Tato otazka je o néco pozitivnéjsi, ale o
obé bude stejna.

Cas, ktery to zabere, zavisi na velikosti vasich ci
této Einnosti vénovat nékolik hodin tydné nebo nél
denné. Zalezi na tom, o co usilujete.

S investovanym ¢asem je to stejné jako se zasetymi
Cim vic semen zasejete, tim vétsi urodu sklidite. K
ochotni vénovat své budoucnosti? To je jen na vas.

Budete mit vic ¢asu za pét let? Chceme, abyste
abyste uz pracovat nemuseli. Chceme, aby se toto
stalo vasim zaméstnanim, abyste si ho zvolil za
a abyste byl nakonec volny na plny uvazek. Nema
vat v praci prescas.

Jednou z velkych vyhod tymového systému, jako
je to, ze mlZete také zefektivnit ¢as svého tymu. Ten:
miiZe pozadat aktivni ¢leny podpiirného tymu, aby o
lefonaty, ukazali plan atd. Prospektovi, ktery ma op e
gasu, s oblibou fikim vétu: .Myslim si, Ze s vasimi kon
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‘})!‘dzka ¢. I4: Neni uz trh nasyceny?

ODPOVED OTAZKOU: Nasyceni trhu je nasim
podil na trhu cheete mit?

SNADNA ODPOVED: Jenom zlomek procenta
zapojen do naSeho podnikani. NemiZeme se vy
rodnosti, natoZpak nasytit trh.

SNADNE ODPOVEDI
NA 38 OBTIZNYCH OTAZEK

DALSI ROZBOR: Nasyceni trhu neni naim postrach
cilem. Snazime se vlastné oslovit co moZna nejvice |
v Severni Americe. V této chvili mame ve Spojenych st
asi 700 000 NVP, tedy zhruba ¢tvrt procenta (:
100 000, &ili tfetinu procenta). Na trovni 0,25%
vzdaleni nasyceni trhu! Nasim cilem je, aby se do
nikani zapojilo 10 aZ 20 % obyvatel Severni Ameri

Prospekt, ktery se obava nasyceni trhu, se
dalsi zajemce. Tady je nékolik jednoduchych p
blizné 100 lidi v kazdé ze tfi vétvi - ¢ili celkem 300 i
bodovou hodnotu 100, vynese to za rok pfiblizné 7
Abyste si zajistili solidni pfijem, potfebujete mit v radne
turovaném podniku opravdu jen nékolik lidi. '

Kazdy den prekro¢i hranici 18 let, a bude tak ze z
sobilych budovat si svou vlastni budoucnost pros el
hoto podnikéni vice lidi, nez kolik se jich v s0 1Cas
gistruje k nasemu podnikéani kazdy mésic. Od nas;
ce jsme tedy daleko! Udaje o ristu naznacuji, Ze
nestane.

. KDE - KDE TO MUZU DELAT?
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- vidéli gspéch a nasali to nadSeni velkého shromazdéni
= se soustiedi na spoleény cil. Takovy druh nadsSeni si ne-
oupit, ale pro vase podnikani ma obrovskou hodnotu.
| esapominejme na silu tymové prace. Na téchto schiiz-
- > vytvari prostiedi, v némz se mohou sdruzovat stejné
lidé - optimisticti, soustfedéni, nadseni a plni nadé-
pce jsou nakazlivé! Vyzkumy ukazuji, Ze staci pouhych
ad na to, aby nékdo s pevnym nazorem timto nazo-
' ofikoval® ostatni. My se chceme stykat s lidmi, ktefi maji
NAZOT.
azku lze poloZit i trochu jinak: ,DokdZu se motivovat
a ty schiizky nepotfebuju chodit.” Tato otazka je ob-
Ize na ni reagovat takto: ,Ja vim, Ze jste iniciativni ¢lo-
y jsem vas kontaktoval. Schizky byly zamysleny jako
ncelar a misto pro skoleni novych lidi, které pfivedete
o podnikani. Je to zplsob, jak moudfe vyuzit svilj ¢as.”
tivace vychazi zevnitf. Vétsina lidi neni tispésna proto, ze
__p'rostfedi, které je povzbuzuje v realizaci jejich sna, kte-
yva pozitivnimi postoji a které lidi napliuje nadéji.
me vytvaret bohaté prostredi, které lidem umozni Gerpat
i kvality, které potfebuji k tomu, aby byli uspésni,
Ky a semindfe stimuluji lidi, ktefi Ziji a pracuji v negativ-
motivujicim prostfedi.
“ tento prospekt miiZe byt iniciativni a bude se nacha-
mvrvxém prostiedi, v némz miiZe prosperovat, v pfipadé
s Privede k podnikani, tomu tak byt nemusi. Vétsina
____m?icif:h ¢ 0 nase podnikani ve skute¢nosti ve sprav-
; ntredl nezije. Proto hledaji ve svém Zivoté néco vic.
l‘::c?ia:;)énec p()'choPi. 7e s:f:hﬁzky tu jsou pro nové lidi
podnikani buduji s novymi lidmi.

‘;btdzka ¢. 15: Musim chodit na vSechny ty schiizk
ODPOVED OTAZKOU: Co si o téch schiizkdch myslis

SNADNA ODPOVED: Ne, miiZete délat, co se vam zi
vase podnikani. Ale uspéch v jakémkoli novém s
vyzadovat §koleni, tymovou praci a konzultace. P;
schiizky jako jakousi kancelaf, ve které dostanete
informace a kde se miiZete spojit se svym podp
Pozdéji miiZete na schlizku pfivést nove lidi, aby mé

pohledu ze stejné perspektivy. '

DALSI ROZBOR: Prospekt zpoéatku pfemysli o
nosti a o tom, zda musi kazdy tyden shlédnout
Nechape, Ze schiizky jsou jak mistem Skoleni, tak

Az prospekt zaéne, bude spoustu informaci
a knih. V pritbéhu éasu ale pfijde na to, Ze mu
tuji dalsi thel pohledu na zplsob uspésného budo
kani. Jsou vlastné tim nejefektivnéjsim zpisobem
Pozné nové lidi, setka se s ostatnimi ¢leny svého t.
si schiizky, aby mohl rozvijet svou organizaci do hlouk
mit moznost sledovat svilj podpiirny tym a uvidi, jak ka
¢len jde za svym cilem a jak nasledné pracuje s lidmi. 4
se nové techniky predstavovani planu NVP.

Vizdycky fikam: ,Mizete si pronajmout kanceld
a najmout si cely konzultaéni tym, ktery vyskoli vas a ¥
za cenu sendvice!" :

Tyto schiizky jsou zpiisobem, jak pomihat ostatnim po€
co jste vidéli. Snazime se pivést nové lidi na prezen

ty,
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‘.lktizka ¢. 16: Bydlim v centru mésta. Nefung
jako je tenhle, lip spis na venkg

ODPOVED OTAZKOU: Mite pocit, Ze toto pod
Ze mit uspéch v méstském prostredi?

SNADNA ODPOVED: At uz je to New York nebo ve
farmafska obec v Idahu, viude vidime uspéchy, F
a nadseni jsou spise uréujici viidéi osobnosti nez
demografické slozeni obyvatelstva. Kontaktoval
toze si myslim, Ze mate schopnost stat se
av (misto jeho bydlisté) vybudovat silnou

SNADNE ODPOVEDI
NA 38 OBTIZNYCH OTAZEK

DALSI ROZBOR: Toto podnikani lze rozvijet, at
kdekoli. Je Gsp&sné na Trinidadu, v Portoriku, n
v Kalifornii i v New Yorku. To abych jmenoval jen
Podivejte se na to takhle. Dva lidé si koupi ro
zhubne, druhy ne. Byl jeden z téch rotope
Samoziejmé, Ze ne. Jeden clovék ho pouzival a dru
plati o tomto podnikéni. Je to podnikani, které m
uéit a duplikovat v jakékoli oblasti a v jakémkoli p
kud o ném budete s lidmi hovorit!
MiiZete také dostat podobnou otazku, kterd miz
takto: , PFisti mésic se stéhuju na druhy konec ze ;
miizu délat taky?" Pamatujte si, Ze tohle podnikani mi
dovat kdekoli.

VIII. PROC - PROC
BYCH TO MEL DELAT?
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PROC

e slovo Jhumbuk” za .nadseni”. Motivacni prostredi
eno nadsenim. Emoce jsou nakaZlivé a rozhod-
u z emoci, ne z logiky. V motivujicim prostredi lidé
odnuti a odhodlaji se k budovani budoucnosti pro
rodiny. T kdyZ si tito prospekti mysli, Ze nadSeni ne-
4 najdou lidi, ktefi ano.

‘?)uizka ¢. 17: Nelibi se mi cely ten humbuk koles

ODPOVED OTAZKOU: Chapu. Co si myslite o yzde
a motivaénim prosifedi?

SNADNA ODPOVED: V tom je krisa tohoto po
kazdy druh osobnosti se tu néco najde. SnaZime .
bylo zabavou, nechceme toto podnikani udit v
stfedi. Doufam, Ze naSe nadSeni nevidite jako neupfimg
buk.

DALSI ROZBOR: Kazdy musi mit ze svého rozhe
vlastnikem podnikéni dobry pocit. Musime vytvaret
atmosféru, abychom jejich nadSeni pro toto pod
Néktefi lidé si pletou humbuk s neupfimnosti. Ji
dét, Ze lidé se projevuji riznymi zplsoby.

Je t8zké drZet na uzdé nadSeni, kdyZ lidé vyzna
sobem méni svij zivot, finanéni zaleZitosti, své ni
diilezité nenapadat zpiisob, jakym jini lidé vyjadfuji
ni z tohoto podnikani.

Nékdy prospektova poznamka souvisi s jeho «
peramentem. Spolecenskym lidem se pravdépodo
keré toto nadSeni zamlouvat. Jsou otevieni a Gili
dobné Ziji ruSnym Zzivotem. Uzavieni lidé jsou
zdrzenlivéjsi, k podnikani pfistupuji analyticky. F
né méné dillezité. Kdyz odhalite osobnost Elovéka pokid
ho tuto otazku, miizete odpovédét zplisobem, ktery W
jeho potfeby. Nedopustte, aby mu jeho svérazna
branila v tom, aby se chopil této opravdové prilezit
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sle ve SvEté obchodu, ve sportu, napf. na olympij-
: To, na cem zaleZi, je odhodlani, vize a vira. Zivot

B i nepfizné osudu. Véfte svému prospektovi a on
ndva

¢ v sebe sama.

‘.btdzka ¢é. 19: Jakou mam Sanci, Ze se mi v
podnikani bude dafit?

ODPOVED OTAZKOU: Jakou méte $anci, 7e se
fit bez ngj?

SNADNA ODPOVED: Sance na tspéch jsou
dého, kdo zaéne s timto druhem nezavislého p
¢innost je strukturovana tak, aby kazdému pos
podminky. Vase vyhlidky na uspéch jsou pfimo zavis
vytrvalosti a ochoté ucit se.

DALSI ROZBOR: Prospekt, ktery poklada tuto o
skuteénosti zada, abyste mu fekl, Ze to dokaze.
zeni. Neocekava konkrétni odpovéd z oblasti z
¢isel. Chce, abyste mu dodali jistotu. Kdyz odpovi
lim si*: Myslim si, Ze vam to pijde skvéle! Myslim, :
mohli vybudovat obrovskou organizaci., pfispéjete |
se u tohoto ¢lovéka znaéné zvysi jeho odhodlani.
ho, Ze s vasi podporou ma velkou Sanci uspét.

Je nebezpeéné zaméfovat se na Sance, ¢i na
nost. Asi 95 % obyvatelstva predstavuje primer.
5 %, ktefi nejsou primérni, jsou ti, ktefi jsou v ZivC
Jedna se o podnikatelsky plan, ktery sice stoji néko
ri, ale jehoZ piijmovy potencial v horizontu 2 az 5
buje v fadech nékolika milionii dolarii. V4§ prospekt
k dispozici podptirny tym, ktery vi, jak (ispé§nou Org
budovat, a ktery je odhodlan pomoci mu uspét.

V nevyhodé jsou asto ti nejispésnéjsi. Priklady t
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mozna by koncepci naseho podnikani

ezentaci,
R a byli by tomuto prospektovi a jeho

m‘n@hem jasnéji
ice naklonéni. '
se, Ze vas prospekt provedl svou hloubkovou analyzu
: do :ﬁeho se chysta zapojit. Je to opravdu skvéla kon-
< podnikani je trendem bezprostfedni budoucnosti -
; pfavé ted! My tomu véfime a musime tohoto pro-

_- ﬁlﬁt‘t 7e tomu muze veFit take.

‘.a)!dzka ¢. 20: Moji pratelé a rodina s tim asi
souhlasit.

ODPOVED OTAZKOU: Uz jste se pied svou r
drive v podobné situaci ocitl? Co se stalo?

SNADNA ODPOVED: Strasné rad bych je s ce
seznamil na velmi profesionalni arovni. Mozn4,
pohlédli ze stejného thlu jako vy, uvazovali by

DALSI ROZBOR: Tento prospekt se uz mozna
kousel jinymi zptsoby zlep§it sviij Zivotni styl.
nici, véetné manzela ¢i manzelky. casto byvaji
k ¢lovéku, ktery se o néco pokusil a neuspél. A r
rodin jsou pro nés dilezité. Casto se vidime tak, ;
ostatni. '

JestliZze jeho pfatelé a rodina toto podnikéani nescl
tu jsou pravdépodobné i jiné véci, které nyni déla a
‘oni nesouhlasi. Jako jednotlivei mame vSichni
Nemusime nezbytné usilovat o to, aby nam ostatni
lovali, spise aby to pochopili.

Také se neptame svych sousedd, jestli se mam
vdat. Neptame se svych rodici, jestli mame mit déti.
na a pratelé neplati vase Géty. Jejich nazory nebyly |
kterou délate, nebo pro to, kde pracujete nebo jaké
uréujici. Vy sam a pouze vy sam nesete odpové
hodnuti, kterd ucinite.

Nesouhlas je nékdy dusledkem Spatného pocho
katelské koncepce. Kdyby jeho pfatelé nebo rodinni pi
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. ysech vasich potfeb? Zbozi a sluzby dodavané az
 dvefim? Pomoc vaseho podpirného tymu? Osobni
g,zvoj? Pruzna pracovni doba?

se je primét, aby konkretizovali, co je nezajima. Jejich
. vam umozni reagovat adekvatnim zpiisobem.
fte zminit hlavni motivacni faktory a prinosy ideal-
dnikani. Prospekt zpravidla uvede jednu z dalSich moz-
ssanych v této knize, takze mizete prejit k adekvatni

‘.%ta’zka ¢. 21: Nezajima mé to.

ODPOVED OTAZKOU: Dékuju vam za
krétné vas nezajima? 3

SNADNA ODPOVED: Diky za vasi upfimnost.
abych se vas na néco kratce zeptal,
1. Obétoval byste 20 minut svého ¢asu tomu,
zvédél vic o tom, co odmitate? Urcité byste z toho
2. Snazim se dat sviij tym dohromady do kong
Neznate nékoho, kdo by se rad seznamil s mozni
zené z domova, a to na ¢asteény uvazek, a chtél by si
dolara?

;;;ozné, aby ¢lovéka nezajimalo néco, o ¢em nic nevi. Je
nozné, ze ho nezaujme néco, s ¢im se uZ seznamil. To je
propagaénich a kvalifikacnich nastroji. Vasim tikolem
do které kategorie prospekt spada, adekvatné odpoveé-

DALSI ROZBOR: Odpovéd' na tuto otazku se bude li
toho, kdy ji dostanete - zda pred ukazovanim '
ném. Jestlize prospekt pravé shlédl cely plan a 1
neda se nic deélat. Dal ukazujte plan ostatnim a r
velkych Cisel pracovat ve sviij prospéch. Nikdy se a
mente zeptat, zda by vam nedoporuéil nékoho.
klientem nebo ¢lenem stat chtél. Kdyz uslysite tuto
pred ukazanim planu, pak neni z néjakého diivodu
s novou koncepci blize seznamit. Mze mit i jiné z
mitek, o kterych jsme hovofili - hodné prace, strach
chu atd. Vyhyba se tedy riziku tim, Ze si plan nec
nout viibec.

Mizeme odpovédét pouze otdzkami, které se za
¢tyfi hlavni motivacni faktory - ¢as, penize, jistotu @
volby. A co konkrétné vas vlastné nezajima? Dostatek pen

70 71




SEBEVEDOMA KONVERZACE pROC BYCH TO MEL DELAT?

se viis zeptajl. kolik lidi jste uz zaregistroval, feknéte
kud uz podnikate nékolik let, ale zacalo se vam dafit
ini dobé, mozna bude vhodné Fict: Ve skutecnosti
Qam a uZ jsem zaregistroval dva lidi." Budete-li That,
:é' lidé dozvédi. Prospekt oceni vasi upfimnost a prav-
oné spise uvéri ostatnim vécem, které mu budete fikat.

‘z)tézka ¢. 22: Kolik si vydélate?

ODPOVED OTAZKOU: Kolik byste si rad vydélal

SNADNA ODPOVED: To, co si vydélam, odpovida 1
konu. Mym osobnim cilem je vydélavat __ do
vam pfedstavit nékteré z mych kolegl, ktefi maji 3
prijmy.

DALSI ROZBOR: Kdyz odpovidame na tuto
jsme v pokudeni pravdu trochu prikraslit. J4 vam
kejte pravdu. Neni na tom nic Spatného, kdyz fekt
stiibrny odznak a vydélavate 200 dolari mésiéné.
cinate.

Nasleduji nékteré obecné odpovédi, které miize o sv
nanénim zazemi fici kazdy:

1. .Na to, kolik tomu vénuji price a usili, jsem ¢
2. ,Dost na to, abych neztratil zajem.”
3. ,Pravé prochazim Skolenim a vytvofil jsem si p
hradit pfijem z prace na plny tvazek.“

Nemylte se. Nechci, abyste lhal, pfehanél nebo né
puloval. Pokud se vas nékdo zepta, kolik si vydélate
fict: ,Odpovida to praci, kterou odvadim. Minuly
vydélal 63 dolari. Dobra zprava je. Ze jsem si pre
lavat 6 000 dolarG mésicné a vim pfesné, co m
abych toho dosahl. Mij prijem se odviji od vybu
a hloubky mého podnikani. Prijem v tomto podnikani |
souvisi se strukturou. Rad vam to vysvétlim, budete-li chi
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% . a diivéru, aby se znovu stal panem své Zivotni si-
& tazka ¢. 23: Kdyz se do toho zapojim, budoucnosti.

vliv na mou podporu v nezs an ; 1e, ¢ prospekt ziska takovy soubor dovednosti, ze uz
¢ socidlni davky? h POF améstnany. Naopak, bude natolik usp&ny. ze si na-
povolani s novym souborem dovednosti. Jsme pre-
7e lidé, ktefi s¢ zapoji do naseho programu osobniho
ho rozvoje, sviij Zivot zlepsuji bez ohledu na to,

ODPOVED OTAZKOU: Postacuje vam podpora v n
nanosti na Zivotni styl, jaky si pfejete mit?
SNADNA ODPOVED: Jsem si jist, Ze pobirat p  trovni zacinaji.
zaméstnanosti/socialni davky nebyla vase volba.
pomohl dosahnout takového piijmu, kdy uz tyto d
dete potfebovat.

DALSI ROZBOR: Hlavnim motivaénim faktorem
spekta je jistota. Potfebuje védét, zda jeho noveé pe
aktivity neohrozi jeho stavajici pfijem. Podle
rarchie potfeb se tento Elovék nachazi v jeji spodni
méfuje se jen na preziti. Nékdy se domnivame,
v nezaméstnanosti nebo socialni davky jsou véei
tecné tomu tak nékdy miZe byt. Ale castéji je to
lidé dostéavaji jen tézko.

Pobirat jakékoli socialni davky mize byt
Musime pomoci prospektovi pochopit, Ze stat se D
chodiskem z bezvychodné situace. Ten cloveék se sn:
z toho praci. Stat ho nebude penalizovat za to, Ze
spéch z vlastniho podnikani. Bude jeho podporu
nanosti upravovat odpovidajici mérou tak, jak bude
piijem. V nejlepsim pripadé si bude vydélavat dost
podporu v nezaméstnanosti ani nepotieboval. Cilel
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‘}?nizka &, 24: To uz jsem videél.

ka ¢. 25: To si ted nemiizu dovolit.

ODPOVED OTAZKOU: Co presné jste uz vidél? pOVED OTAZKOU: Co kdybychom zatim zacali s vasim

SNADNA ODPOVED: Ja taky. Ale jesté nikdy jsem a vy si mezitim mizZete nasetfit do zacatku? Co si tom
s tak profesionalnim a lukrativnim pfistupem, jaky v tomi ‘
ru pouziva nés tym. NADNA ODPOVED: Na to, abyste se zacal uéit nasemu pod-
i, nepotiebujete byt zaregistrovany NVP. Pokud si mysli-
jde o néco, co byste chtél délat, co kdybychom ukazali
plan nékolika vasim pratelam? Muzete si to nejdfiv vy-
et .nanecisto”. Zaregistrovat se muZete pozdéji.

DALSI ROZBOR: Vase odpovéd bude take zdviset na
tuto namitku uslysite. Pfed pfedstavenim planu, r
tom? Pokud bych tuto namitku slysel pred predstavenis
instinktivné bych mél pocit: ,Pokud jste nevidél, jak |
ja, pak jste jesté viibec nic nevidél!” Nefikam to viak v
toze to milze byt pochopeno jako namyslenost nebo
Musime klast otazky tykajici se této reakee, abychom 7
si prospekt ve skutecnosti mysli. Vidél uz nas plan a
Pied jak dlouhou dobou ho vidél? Byly tam néjaké

Pokud to uslysite po predlozeni planu, feknéte: ,To,
Co se vam na tom libilo nejvic?* Zaméfime-li se na to,
libilo, miizeme vyzdvihnout tym pracujici v prvni linii
jsme soucasti. Tento prospekt vidi dikaz pravé pi
neustalych zmén, které v dnesni dobé zlepSuji nase pe

Je mozné, Ze mezi tim, co vidi ted, a tim, co vidél
hou dobou, jsou velké rozdily. Je mozné, ze uZ néco
ho vidél, ale nebyl to nas program. Af uz je reakce
jakakoli, v centru pozornosti dalsi Casti vaeho roz
mélo byt to, co se mu libilo nejvice.

.5f ROZBOR: Tohoto ¢lovéka musime nasmérovat na
* naseho podnikani, Staré pfislovi ,Viechno jde, kdyz se
e" plati i zde. Pokud ma prospekt dostateéné dobry divod
: ojit, FeSeni si vZdy najde. My mu pfedloZime sen.

Zjistuji se zajmem, Ze na véci, které chceme délat, jakoz i na
I kévané Zivotni situace si penize vidy najdeme. Tenhle
ve skutecnosti fika, ze nema dostatek diivéry ve své
nosti uspét v tomto podnikani na to, aby piehodnotil své
€ni priority.
Musime mu proto pomoci dosahnout pocitu uspésnosti. J4
: wUdéldme to takhle. Proé to nezkusit ,nanecisto™?
4 ‘ . potkite néjaké lidi, ktefi o to budou mit zajem, znovu
10 Gﬂm_e, zda se vam vyplati dat do toho penize. Zkuste nej-
* podnikat naneéisto.* Pokud prospekt ziska tfi zajemce,
i :;ge:;zen?. jak prehodnoti své priority. Penize ma kaz-
4 Zi jen to sprayvné zaméfeni.
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‘%mzka ¢. 26: V takovémhle podnikani jsem uz o7

® i irka ¢. 27: Jsem zapojen, popf. uvazuji o jiné

dlouhou dobou byl. Co je na tom u spoleénosti v oblasti sifového marketingu,
i ' ' i se veli ¢dcila nektery
ODPOVED OTAZKOU: Co se vam na tom konceptu Ji kterd se _vgllce dobfe osvédcila nékterym
i mym prateliim.

SNADNA ODPOVED: Viechno! Od té doby, co se
elektronické obchodovani a virtualni kancelére, je y
Cely koncept byl od zakladu prepracovan. Jsme so
derniho oboru, ktery se vbrzku rozsifi po celé Severni

bOVED OTAZKOU: Chapu. Na zakladé ceho se roz-

ADNA ODPOVED: Ceho byste si pfal dosahnout v rozvoji

ho podnikani? Dovolte, abych vam o tomto konceptu po-
dostatek informaci, abyste mohl obé moZnosti srovnat.
miiZete uéinit informované rozhodnuti o své budoucnosti.

DALSI ROZBOR: Tenhle prospekt bude velice nad
co mu ukazete. Nase podnikani zacalo roku 1999 a je z
vym oborem. Snadna odpovéd na tuto otazku zni: ,
Pouzijte ji!

Je to model naprosto odlisny od téch, které uz pre
(sitovy marketing, Amway, Herbalife atd.). Zahrnuje
ment vyrobki, vice spolecnosti a profesionalni skoli
Seznam inovaci je nekoneény.

Nas nové definovany obchodni model je klicovym
nentem toho, co nas oddéluje od minulosti. Racional;
proces provozovani podniku fizeného z domova. N
vlasinik podnikani se miZe zamérit na tfi aspekty: né
robkil on-line z vlastniho obchodu za uéelem dodav
vybrané misto, tvorbu zisku pfi pohybu vyrobki pres j¢
nik a doporucovani tohoto procesu ostatnim.

DALSI ROZBOR: Tenhle ¢lovék je v procesu hledani. Spliuje
kritéria dobrého kandidata pro vase podnikani. Ma
véak diky vztahu s prateli vazby na jinou pfileZitost.

Nase podnikani funguje v kontextu vztahového marketingu.
jsou vérni riiznym podnikim a sluzbam kviili vztahtim,
¢ si vytvofili s jejich poskytovateli - s prodavacem za pul-
tem obchodu se smisenym zbozim, s pokladnikem v bance, kte-
Ty mé vzdy pripraveny usmév, a s kuryrem, ktery se vzdy pta na
"Wﬁi rodinu. Ten, kdo zvazuje moZnost u€asti na uspésném pod-
niku s pateli, by musel mit opravdu vazny diivod dat se jinym
- Smérem.
~ Uvazujte 0 své viastni situaci. Mate tu nejlepsi obchodni pfi-
leZitost na svéte. Vzdali byste se i, abyste §li do jiného podni-
Katelského prostiedi?

_ To nejlepsi, co mazete pro tohoto prospekta udélat, je po-
Vzbudit ho, aby vse pfezkoumal a navstivil dalsi akei, kde se

Co se zménilo? Vsechno!

i
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miize seznamit s ostatnimi. Cim vic informaci zisk4 a

pozna tym, tim si bude jistéjsi, coz zvysi pravdég

jeho aspéchu. Prospekt se k nam nepfida, pokud ne

svédéen, Ze je to lepsi prilezitost neZ ta, kterou
jeho pratele.

SNADNE ODPOVEDI
NA 38 OBTIZNYCH OTAZEK

~ IX. JAK - JAK TO MAM UDELAT?
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‘})ttizka ¢. 28: Musim néco prodavat? 8P izka é. 29: To by byl stiet zijmi ve vztahu k mému
TU

zaméstnavateli.
ODPOVED OTAZKOU: Prodavate rad?

HDPOVED OTAZKOU: V jakém smyslu by Slo o stfet zajmd?
SNADNA ODPOVED: Ano - bude se vam to nra

Ne - bude se vam to naramné libit. ADNA O DPOVED: Zjistéme, jaka ast podnikani je ve stfe-

tu, a vyfesme (0.

DALSI ROZBOR: Jsme profitujicimi spotfebiteli v
Kupujeme vyrobky z vlastniho obchodu, z prodeje sALS[ ROZBOR: V nasem podnikani existuji bezpochyby ur-
a ostatnim lidem Fikame, jaky to je skvély napad. V kone it6 aktivity, které mohou pro prospekta predstavovat stfet za-
disledku tak prodavame napady a vyrobky. 4 imil. Napi. pokud by nékdo pracoval pro spolecnost, ktera vy-

Vétsina lidi nerada néco prodava. Pro¢? Vsichni mi i vitaminy a rostlinné pfipravky, mohlo by jit o stfet zajma,
strach z odmitnuti, V tom spoéiva kouzlo této knihy! , prospekt ve vlastnim podnikani propagoval vyrobek
dete dostate¢né casto procvicovat tyto otazky a odpe onkurenéni znacky. Jednou z moznosti, jak mize prospekt
Zete eliminovat emoce, které takové otazky vyvolavaji, F@@-‘Q stiet zajm1 Fesit, je zalozit podnik na jméno svého Zivot-
védi budou pfichazet pfirozené a s jistotou. ' ‘niho partnera.

Tenhle prospekt vak v té fazi jesté neni a miize mit Existuji ur€ita zaméstnani, ktera si pfisné stfeZi seznamy
nosti o tom, zda se pustit do néceho, co je mu nepi g.-ii.i'ch klient. To pro nas neni problém, protoZe zastavame na-
Musime ho ujistit, Ze prodavani neni v naSem podnikani - Zor, 7¢ v praci by se lidé neméli zabyvat svym viastnim podni-
aktivitou. Tedy pfinejmensim prodej v tom smyslu, jak ‘kanim. Je pochopitelné, Ze seznam klientl je nedotknutelny,
dépodobné definuje on. protoze je nutno je chranit.

Ve skuteénosti mnoho z toho, co délame v nasem | N Mnoha pojistovacim agentiim bylo feceno, ze nesmi mit dru-
nim Zivoté, je prodejem. Kdyz doporuéujeme dobry film '71? prijem, protoze by §lo o stiet zajmi. Clovék pracujici v po-
skvélou restauraci, tak ten film nebo tu restauraci nasim Jistovnictvi vstupuje do domécnosti. Vytvai s klienty vztahy. Je
ruéenim de facto ,prodavame®. A pravé takovym prodeje: 10 otazka divéry. Clovek by mohl Fict prospektovi: ,Dobra,
zabyvame my. 'MYZ nemate zajem o pojisténi, co tieba zkusit néco jiného?*

Pokud s nad§enim hovofim o nécem, ¢emu véfim Podle me Je to absolutni nedostatek integrity. Pokud vam vase
isem doséhl uréitého ispéchu, je to prodej? f’?ﬂﬂl@éncst fekne, abyste nikoho nekontaktovali, pak nikoho ne-
- kontaktujte. Seznam Klientd: je nedotknutelny.
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Na druhou stranu pokud chee vas zaméstnavatel k .
ve vasem Zivoté vée, pak to je ponékud odvainé. Vas “lOtdazka &. 30: Nechci pouzivat svoji kreditni kartu po
vatel vas de facto nuti souhlasit s tim, Ze za uréitou o Internetu.
novenou &astku penéz, kterou vam dava, vas bude o
v tydnu, 24 hodin denné, 365 dni v roce. Ve skuteéne
dostane maximum, donuti vas to podepsat a vy s tim
te? Co vam muze skytat budoucnost, kdyZ vite, Ze jste o
vani a ovladani? '

ADNA ODPOVED: Webové stranky spolecnosti Quixtar
7 bezpeénostniho hlediska ten nejlepsi Sifrovaci kod.
4 se o tutéZ aroven ochrany, kterou na Internetu vyuzivaji
‘panky a investicni spolecnosti.

MSI ROZBOR: Clovék, ktery se této véci obava, je v otaz-
‘kich internetové technologie novackem. Je pochopitelne, ze
gamo ma pochybnosti ohledné vyuZivani sluzby, s niz neni do-
konale obeznamen. Potfebuje ujisténi, ze jeho divéryhodnost
a prostiedky nejsou tim, Ze bude provadét finanéni transakee
] pres Internet, nijak ohroZeny.
- Sifrovaci kod pouzivany na webovych strankach Quixtar ma
tutéz troven ochrany, kterou na Internetu vyuzivaji k bankov-
- nim transakcim banky a investicni spole¢nosti. | ja jsem o tom-
- to problému premyslel. Ale zjistil jsem, Ze pravdépodobnost
podvodu po Internetu je minimélni. Mnohem pravdépodobnéj-
§i je, 7e vasi kreditni kartu zneuZije pracovnik €erpaci stanice,
nieZ 7e se stanete obéti internetového podvodu.
1 _Existnjl viak i jiné moznosti. Ten, kdo vaha ohledné nakupu
pi‘es Internet pomoci kreditni karty, mize provadét transakce
. .;_t:ﬂlél'ouicky. Telefonické objedndvani mohou také vyuzit ti NVP,
_ ktefi jeste pistup k Internetu nemaji.
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vém pFipadé existuji jiné moznosti. Miize provadét objednavky
ou a posilat 8eky, zridit si bankovni sménku autorizovanou

nictvim uplina - platinového NVP - nebo si otevfit
ny 0cet s debetni kartou Visa, na niZ je mozno z tohoto uétu
;z se prospekt dozvi o téchto moznostech, obvykle to po-
 gtaci k odstranéni vsech prekazek.

?)uizka ¢. 31: Nemam kreditni kartu.

ODPOVED OTAZKOU: Jaky mite nézor na viastnictyj kg
ni karty? 1

SNADNA ODPOVED: Quixtar umoZfiuje nékolik
teb. Najdeme takovou, ktera bude pro vas nejlepsi. Mg
uzit Sek, debetni kartu nebo miizeme zafidit bankovni
Z hlediska rozvoje vaseho podnikani by stalo za to p
vlastni kreditni kartu, protoZe to usnadfiuje transakce.

DALSI ROZBOR: Jsou tu tfi problémy. Za prvé prospe
mit urcit¢ zasady ohledné vyuzivani iivéru. V takovém
bych se snazil rozptylit jeho obavy z vytvafeni diuhu
kreditni karty. Kreditni karta je nastrojem efektivniho
vani. Jejim G¢elem neni poskytnuti Gvéru. Ja ve skuted
poruéuji okamzité splaceni salda kreditni karty. Uéim s
aby vypsali Sek na svou kreditni kartu nebo provedli
bankovni transakei ihned poté, co svou kartu pouziji k-
pies Quixtar. Okamzita platba nevytvafi na karté zad

Pokud prospekt o kartu jesté nikdy nezadal, miiZe
by si nyni nechtél pofidit kreditni kartu pouze pro podn
ucely. Doporuéuji kartu Quixtar Visa, kterou lze pouZit k
dé nakupl u Quixtar on-line nebo pfes telefon. Karta
Visa ma jesté tu dalsi vwhodu, Ze akumuluje bodovou h
a bonus na dolarovych hodnotach uétovanych na kartu. Jer
to pfedstavte - bodova hodnota z vasi bodové hodnoty!

Tretim problémem miiZe byt to, Ze prospekt nemiize Zisk
kreditni kartu kvili nedostateéné nebo nestalé bonité. V ta
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‘})ﬁzka ¢. 32: Déla mi potiZze za nékym pFijit a o ng
ho zadat nebo mu néco prodavat,

ODPOVED OTAZKOU: Chipu. To je vas nazor na tohle
nikani? '

SNADNA ODPOVED: Nase podnikani se celé tyka
kupujeme vyrobky z vlastniho obchodu, z jejich pro
zisk a fikame ostatnim, jaky je to skvély napad.
abyste to nékomu Fikal dfive, nez budete mit pocit, Ze
zumite. Cilem nasich propagacnich a kvalifikaénich n:
pomoci vam provérit lidi, ktefi by o to mohli mit zajem. B
tyto nastroje pracovat za vas,

DALSI ROZBOR: Prospekt, ktery tohle fika, mé stracl
mitnuti. Abychom prekonali strach z toho, co feknou
méli bychom pfekonat emoce, které spojujeme s jejich r

Véfte tomu nebo ne, ale i nam déla potize ostatni o n¢
dat. Proto je na§ obchodni systém tak efektivni. N4S s
stard o ten dojem, ze néco prodavame - ale to neni p
se jen chceme podélit o ten nejlepsi obchodni napad,
existoval!

To je cilem naSich reklamnich materialii, kazet, vi
CD a brozur. NesnaZime se nic prodavat. Prosté zadame
ré a ambiciozni lidi, aby se na tyto informace podivali. |
fici ano, nebo ne.

Ujistéte prospekta, Ze kromé jiz zminénych nastrojil by
mit k dispozici také sviij podpiirny tym, ktery mu pomiize
stavit tento koncept lidem, které zna, a ukaze mu, jak mi
to napad sdélit ostatnim co nejefektivnéji.

JAK TO MAM UDELAT?

%ﬁiff‘a . 33: Musim mit na sobé oblek a kravatu
[ ]

pokazdé, kdyz se setkam s néjakym
prospektem?

' zéDPOVEf) OTAZKOU: Nosite oblek a kravatu ve svém sou-
' casném zameéstnani?

SNADNA ODPOVED: Mizete nosit, co cheete. To je vase véc.
;fej{tél bych vam nicmeéné doporugit, abyste se oblékal podle

l'lmmé svého postaveni. Vas image by mél odpovidat vasi pro-

.ﬁsienﬁlni arovni, na niz se cheete pohybovat.

DALSI ROZBOR: Nenechte se nutné ovlivnit trendem, ktery
“se ted objevuje v mnoha spoleénostech, které upustily od oble-

~ kua kravaty. Profesionalni obleceni fekne vasim pfateliim o va-

§em zodpovédném postoji mnoho. Studie ukazuji, Ze lide rea-
guji riizné podle toho, jak jsou obleceni.

Obleceni pokryva az 90 % vaSeho téla a méa obrovsky vliv na
to, jak lidé vnimaji vasi diivéryhodnost, spolehlivost, profesio-
nalitu, autoritu, spoleéensky uspéch a obchodni postaveni.

A toto fika o oblékani Alan Pease: ,Tajemstvim vhodného
obleeni pfi pfedstavovani planu je odpovéd na tuto otazku:

| Jak vas prospekt ocekava, ze budete obleceni? Kdybyste chtél

?ﬁsobit jako davéryhodny, sympaticky, znaly, uspésny a pfi-
ﬁupns? ¢lovék s autoritou, jak byste se podle jejich nazoru ob-
Iek1? Jaky oblek, kosili. blGizu, kravatu, sukni, obuy, hodinky,

ma_kWD a Uces byste zvolili? Podle jejich nazoru., ne toho
Vaseho “
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. materidly a informacemi, ale v mezidobi mu je mizZete
ochotné pljéit, aby mohl néjak zagit.

pokud budete neustdle dovolovat ostatnim, aby si u vas pij-
govali jako v knihovné, branite jim v tom, aby mysleli jako vlast-
nicl podnikani. Skuteény vlastnik podnikani vlastni své podni-
ini 4 bere na sebe potebnou odpovédnost. Je nutné vybavit
| lidi k tomu, aby Viastnictvi pfijali, coz zahrnuje i rozhodnuti
ﬁupit a pouzivat nastroje urené pro rozvoj podnikani. Dokud
~ pudete kazety pljcovat, bude to jen vase podnikani.

Vie, co jim feknete o téchto nastrojich, bude potvrzeno na
akeich, jichZ se zu€astni. Nebude trvat dlouho a novy NVP si
ﬁdomj, jak je dilezité pfistupovat ke Skolicimu systému od-
povédné: €ist, poslouchat a navstévovat seminére.

‘.%tdzka é. 34: Musim si koupit ty kazety, které mj
plijcujete? ‘

ODPOVED OTAZKOU: Libi se vam ty kazety, které po
chate? R

SNADNA ODPOVED: Rad vam ty kazety ptijéim, a
lépe pochopit nase podnikani. V uréitém bodé budete
svou vlastni zasobu kazet jako osobni zdroj informaci,

DALSI ROZBOR: To nemusi byt nutné namitka. Pro
da informace, na jejichZ zikladé by mohl uéinit infor
rozhodnuti. Vétsina lidi si uvédomuje, Ze registraéni
u spoleénosti Quixtar nebude jedinym nakladem jejich
kani. Tenhle ¢lovék chee védét, co daliiho mize jesté o&
Je dilezité byt upfimny. Kdyz ukazuji plan, zminuj
poplatek spolu s mensi investici do nékterych poéa
strojil, které pomohou NVP zaéit podnikat.

Uz jste si koupil kazety, které jste pajcil tomuto p
Jsou soucasti toho, ¢emu Fikime obchodni néstroje. |
stroje zahrnuji kazety, knihy a brozury, které proved
prospekta systémem. Je to Skolici systém. V ramci §l
systému jsou kazety, knihy a setkani chapany jako zpt
ziskat védomosti a dovednosti a zlepsit svou vykonnost
¢asném obchodnim svété. Ugitelé, 1ékafi, mechanici
dalgich odbornikt spoléha na skoleni a motivaci, aby ¢
li nové trendy daného odvétvi, ziistali v obraze a podrzeli
dovednosti v souladu s aktualnimi pozadavky. Tak pro¢ n

Prospekt bude nakonec chtit mit vlastni knihovnu se
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| A7 se stane NVP a bude investovat do své vlastni bu-
;&-o-ﬁmosﬁ, bude chtit kupovat vyrobky, které posili jeho viastni
financni uspéch.

Nejdmeiitéjéi véci je. ze jde o dobrovolné podnikani, a tak si
miizete vybrat, co se vam libi kupovat.

‘.%tézka ¢. 35: Musim koupit vyrobky s bodovou
hodnotou 100 kazdy mésic?

ODPOVED OTAZKOU: Cheete bonus kazdy mésic? {

SNADNA ODPOVED: Kdyz se stanete NVP, mate
kupu vyrobk, které pravidelné pouZivate. Neexistuj
minimum a/nebo maximum vyzadované kazdy mé
pokud vy spolu s vasimi klienty a €leny tymu spoleéné pr
dete nakupy za 100 bodi, plnite harmonogram a d
bonus,

DALSI ROZBOR: Clovék, ktery klade tuto otdzku,
obavat, ze bude nucen kupovat nepotiebné vyrobky. U
ho. Ze nas sortiment se zaméfuje na vyrobky, které se
ji denné.
Neexistuje zadny minimalni mésiéni nakup. Je to jen
a on mize provozovat své podnikani, jak se mu zach
nakoupit tak moc nebe tak malo, kolik bude chtit.
Prostiednictvim Quixtar a partnerskych obchodi 1
vice nez 500 000 vyrobk{l. Zaméfujeme se na spotr
7i, které nam dava tu nejlepsi hodnotu za nase |
Samozfejmé vime, Ze existuje padesat polozek, které
§i pravdépodobnosti pouZije. Proto ukazujeme 100 bo
siéné. Vime, Ze bude i tak mit véci, které bude chtit
z komerénich diivodi, ackoli prosumerismus je klicem
uspéchu.
Checeme zménit jeho nakupni zvyklosti. Nezméni to, €0
puje, ale zdroj, odkud to kupuje, a proces, ktery k nakupu P
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%tc_izka ¢. 36: Vidycky jsem nakupoval v Costeo. Je v
podnik srovnatelny?

ODPOVED OTAZKOU: Umoziiuje Costco svym ku
aby se stali jeho akcionafri?

SNADNA ODPOVED: Je t&iké srovnivat dvé s
z rozdilnych obort. Costco md zisk ze svych kupu;
mame zisk ze svych nakupi.

DALSI ROZBOR: V daném oboru jste znami podle
kurence. Cola versus Pepsi, BMW versus Mercedes,
Depot versus Lowe’s, McDonalds versus Wendy's. Mni
nikii krachuje, protoze nechapou. kdo je jejich konkur
druhou stranu nékteré podniky exceluji, protoze si uv
kdo je jejich konkurentem.
Koho povaZujete za nasi konkurenci? Je-li vasi odpoveé
Mart, Costco nebo Target, pak méte problém. Tyto disko
obchody s paletovym prodejem si konkuruji jen na z
ceny. Jejich cilem je prodat TUNY véci s malou marzi.
viechny podniky si konkuruji na zakladé nizkych cen. Dot
piikladem jsou mens$i obchody s potravinami. Srovnali
cenu, za Kterou nabizeji litr mléka? Jak se s tim tyto ob
vyrovnaji? Jednoduse. Zakaznici u nich nakupuji ne proto, ab
uSetrili penize, ale aby uSetrili cas. Usnadnuje jim to
vani. Cas, ktery zdkaznici usetfi, se nasledné promita do
dého vyrobku. Tyto obchody si Gétuji horentni ceny a stejn
laji spoustu obchodi, protoze chapou, Ze jejich konkurenty B
jsou supermarkety zaloZené na nizkych ceniach.

04
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podnikame v oboru vytvafeni podnikatelti, ktefi dale vytva-
7eji dalsi podn ikatele. Nekonkurujeme Zadnym maloobchodim
nebo webovym strankam. Pro¢? Protoze nemohou kupujicim
pabidnout to, €0 jim nabizime my. Do ceny nasich vyrobki je

zaclenéno neéco, co nikdo jiny nema. Do naSich cen se promita

prilezitost.
Nabizi Target, Costco, Wal-Mart nebo Circuit City v ramei

syych vyrobki néjakou prilezitost? Na svété neexistuje zZadny
jiny obchod. ktery by za jakoukoli cenu nabizel tutéz véc.
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‘.%ttizka ¢. 37: Myslim si, ze bych nemohl kazdy mésie
vyuzit vyrobky za 100 bodd. !

ODPOVED OTAZKOU: Pomohlo by vam, kdybych va
zal, z jakych vyrobki byste mohl téch 100 bodi nejiépe

SNADNA ODPOVED: Jelikoz né$ sortiment je zai
spotfebni zbozi v domacnosti, jsem si jist, Ze budete-li o
vyrobeich mit uréité znalosti, pomize vam to zménit v

kupni zvyky.

DALSI ROZBOR: Tady se setkavame s probléemem ne:
vyrobkli. Jakkoli muze prospekt rozumét konceptu
podnikani, dosud plné nepochopil jeho potencial. ProtoZe
nabidka zahrnuje vice jak 50 000 vyrobkii, nebude mit p
problémy ziskat 100 bodii za vyrobky za mésic.
Zpocatku miize byt pro prospekta ziskani plnych |
obtizné a bude potiebovat uréitou podporu pfi stanoveni,
vyrobky jsou pro néj vhodné. Povzbud'te ho, aby kupoval
kové mnozstvi vyrobka, které mu bude vyhovovat, a
skolte v otazkach naseho soukromého znaékového sortin
Podobné jako Costcor ma soukromou znacku Kirklandt, i
nabizime nékolik soukromych znadek jako je
Essentialsr, Magna Blocr, Artistryr, Nutriliter a Satiniquer. |
znacky jsou z hlediska NVP nejziskovéjsi. Tento sortiment 1
jen .superlevnou® alternativou nebo jen Cistym ale
Naopak jde o vyrobky vysoké kvality a vysoké hodnoty, X
predéi konkurenéni vyrobky. Potvrzuje to jeden pruz U
druhym. Lidé dnes chté&ji prirodnéjsi, inovativnéjsi a j

JAK TO MAM UDELAT?

5 vyrobky, které vydrzi déle. Maji zajem o donasku véci, které
.pgﬁ‘cbllji. az do domu.

Nakonec se prospektovy znalosti o vyrobeich zlepsi natolik,
7e bude nejenom vyuZivat vyrobkil za vice nez 100 bodi, ale
pude také moci ostatni ucit délat totéz. Na tuto otazku se da
také odpovedét tak, Ze prospekla ujistime, Ze si miZe vytvorit

ocetnou klientelu a ziskat nespocet clend tyma, ktefi se také
pocitaji do 100 bodii za vyrobky za mésic. Mnohé podnikatel-
ské tymy duplikuji .NVP s 300 body" tim, Ze zacleni své klien-
ty a Eleny tymu.
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?)zézka ¢. 38: Ty vyrobky se mi zdaji drahé.
ODPOVED OTAZKOU: S ¢im je srovnavate?

SNADNA ODPOVED: Na nasich webovych strankach
te mnoho vyrobkil, které jsou cenové velice dobfe sroy
s konkurenci. Zadny obchod neprodava viechno za nej
cenu. Zaénéme tim, Ze najdeme par vyrobki, které by
byly cenové vyhodné.

DALSI ROZBOR: Nemiizeme od prospekta oekivat, ze
obeznamen s nasimi vyrobky. Miizeme mu vSak pomoci
si to, co lze srovnatelné poméfit. Mizeme také zdi
Gové prinosy téchto vyrokil, mezi néZ patfi: vynikajici
srovnatelna cena, koncentrace a pohodlné doruceni
domu. Nase vyrobky jsou ekologické, a tak uspokoji i sp
sky uvédomeélé zakazniky. _

Moizna, Ze kdyZ pojedete nakupovat do obchodu na kon
vasi ulice, uSetfite 5 dolar(i, ale musite nastoupit do auta,
az do obchodu a nakoupit. Kolik stoji vas cas? Je diile
navat ,jablka s jablky". Nemuzete srovnavat elektro
chodovani prostiednictvim katalogh s Wal-Martem. To
spravedlivé srovnani. V obchodé jsou vyrobky o néco
ale dvé véci jsou nenahraditelné: vas Cas a cestovani. B
du na to, kolik penéz podle vaseho nazoru uSetfite v obc
nemiiZete to srovnavat s hodnotou, kterou to mé pfi dor
az do domu. Vyhnete se také nehmotnym faktorim, jako.
7e nemusite vléct déti do obchodu, uviznout v dopravni :
a impulsivnim nakupovanim utratit mnohem vice. nez j
plivodné v uamyslu.
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Zadny obchod neprodava vSechno za nejlevnéjsi ceny.
Obchody, Ktere se specializuji na jednu vyrobkovou skupinu,

jako je napf. elektronika, mohou ¢asto nabidnout lepsi ceny nez

Quixtar. My miizeme nabidnout zkuSenost pohodlného naku-
ou. Mizete ziskat vyrobek vysoke kvality se zarukou doruceny
a7 k vam do domu a jesté na ném utrZit zisk. Zapamatujte si, Ze
cena vyrobku je druhotna v porovnani s rozsahem prilezitosti.
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X. 21 KONVERZACNICH KLIi¢CU

hno to Ize shrnout nasledovné. Pravé vy jste tou nej-
vhodnéjsi osobou, kterd mazZe rozhodnout, co je tieba Fict.
Je to vas prospekt. Je to vaSe podnikani. Je to vaSe budoucnost.

Nemohu predvidat, s jak riznorodymi otazkami se setkate.
A nemohu vam dat vSechny spravné odpovédi. Ale mohu vam
dat 21 konverzaénich kli¢d, které vas provedou na cesté k us-
péchu. Na tyto konverzaéni klice se odkazovalo v pritbéhu celé
této knihy a jejich cilem je pomoci vam pfi konverzaci. Budete-
li je pouzivat, budete znami svymi dynamickymi a logickymi ko-
munikaénimi schopnostmi.

Nezapomeiite, Ze nase podnikini vas neochrafiuje pred na-
strahami Zivota - aviak vyzbrojuje vés proti nim. Vase komuni-
kaéni dovednosti uréuji kvalitu vaseho obchodniho, rodinného
Ispolecenského zivota. Doufam, 7e budete pouzivat tuto knihu

ke zlep3eni kazdé oblasti svého zivota. V tom spoéiva koneéné
Vitézstvi.

1. NEJLEPSI ODPOVED JE SNADNA ODPOVED.
Prosta a upfimna odpoved ukaze tctu k dotazu i tazateli.
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2. BUDTE SAMI SEBOU.

6. CHOVEJTE SE VZDY PROFESIONALNE.

Pouzivejte slova a véty, které vam vyhovuji. Bude-li vm

Reprezentujete celou vasi organizaci. Al uZ je to pro vas jak-
povéd vyhovovat, ostatni vyciti vasi sebediivéru.

koli velké pokuseni, nenechte se zaviéct do sebeobhajovani vici
nékomu, kdo vystupuje negativné. Z takove situace se dostante
slusné a profesionalné. Zameéfte se na vlastni budoucnost
a bud'te vzorem profesiondlniho vystupovani pro své prospekty

i cely tym.

3. BAVTE SE.

Rozjasnéte se! Méjte usmév na tvafi, trochu se sméj
Zustafite zaméfeni na své sny a cile, aviak nezapo
uspéch je cestou, nikoli mistem urceni. Rozhodnéte se
sahnete dobrych vysledkil, dobfe se pobavte a v tomhle p
kani obstojite. Joe Namath fekl: ,KdyZ zvitézite, nic uz ne

7. NIKDY PRED PROSPEKTEM NEZABOUCHNETE DVERE.

Prospekt mozna pravé ted nic nehleda, ale znam mnoho
téch, ktefi se vratili pozdéji a zaregistrovali se u nékoho jin¢ho
z naseho tymu. Okolnosti se méni. Prospekt si pamatuje po-
sledni kontakt s timto podnikanim a to jednou provzdy urcuje
véechno kvili sobé. Clovék, ktery vam klade otazku, jeho nazor. Dovolte mu odejit s nazorem, Ze tohle podnikani je
chybiiuje vasi pravdomluvnost, upfimnost nebo oddan skvéla prilezitost a Ze ti, kdo mu ho nabizeli, jednali profesio-
clovék tu otazku klade proto, Ze se snazi zjistit, zda je to - nalné a byli bezithonni.

podnikéni pro n&j vhodné. Emotivni reakee na jeho ot zZpil
sobi. 7e bude v nejlepsim pripadé zmaten. V nejhorSim p
ho to odradi.

4. NEBERTE TO OSOBNE, ALE ODBORNE.
Nezapomefte, Ze lidé nic nedélaji kvilli vam. Lidé d

8. ZADNY PROSPEKT NENi JEDINY NEBO POSLEDNI.

Nehledame viechny. Hledame jen nékteré, ktefi si chtéji pro-
Slapnout svou vlastni cestu k Gspéchu. MiZete fikat vSechno
dobfe, délat viechno dobfe, jednat tim nejlepsim zplsobem
a oni stejné nefeknou ,ano”. Podobné muzete fikat vsechno
Spatné, délat viechno §patné, jednat tim nejhorsim zpiisobem
@ oni feknou ,ano“, Dobfe vam poslouZi zakon velkych éisel.
Neustile s lidmi mluvte.

5. ZVLADNETE SVOU EMOCIALNI REAKCI NA O

Emocionalni inteligence je schopnost Fidit a ovladat
emoce. Bud'te pfipraveni se 0 sobé dozvédét vice a poch
proé reagujete uréitym zpiisobem, abyste mohli pfekonat t)
gativni pocity, které ve vas vyvolavaji reakei ,bojuj, nebo
Procvicujte tyto otazky. Naucte se a zautomatizujte si reake
ktera je vam nejviastnéjsi. Naucte se ovladat své emocionalf
reakce.
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9. POUZIVEJTE TYTO KOMUNIKACNI DOVEDNOSTI vg
VSECH OBLASTECH SVEHO ZIVOTA.

Nezapomeiite, ze uspéch je tispéch je uspéch. Stiezte
vednosti, které ziskavate v tomto podnikani a pfeneste
ostatnich ¢4sti svého Zivota - do prace, domu, do vztahu
telim a koleglim. Vas§ uspéch ve vSech téchto oblastech
odrazem vaseho osobniho a profesniho rozvoje.

10. PRAXI A ZKUSENOSTI NIC NENAHRADI.

Odbornikem v oblasti sebevédomé konverzace se stanet
vzriistajicim poétem otazek od novych prospektl. Mizete ;
7ivat tuto knihu jako zdroj informaci, ale v koneéném d
jsou nejlepsim ucitelem zkusenosti. Kromé skuteénych
nosti se schazejte s ostatnimi NVP a zkousejte spolu tytc
ky a odpovédi. V tomto ohledu mam jeden oblibeny citat:
ni mi to a ja to brzy zapomenu. Ukaz mi to a ja si to moZnd
budu pamatovat. Nech mé to zkusit a ja to pochopim.”

11. ODPOVEZTE NA OTAZKU OTAZKOU.

Zvykli jsme si odpovidat na otazky, ne se ptat. Nicmx
miizeme néco dozvédét, jen kdyz se ptame a naslouc!
Naprogramujte svoji mysl tak, aby pokladala otazky typu: ,
to fikate?"; ,Je§té néco jiného?“; ,Jaké jsou vaSe zkus
z minulosti?”

12. KDO NIC NEDELA, NIC NEVYDELA.

V tomhle podnikani si musite vie zaslouzit. Nékdy si .. .
tou ,aktivitu“ s produkci. Také si vZdy vzpomeite na nas
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i pravdivé tvrzeni: .Dokud nedomluvite schiizku, nic se nesta-
ne.” Konec diskuse.

13. NIKDO PO VAS NEBUDE CHTIT, ABYSTE NECO DELALI.

Ani Quixtar, ani vas obchodni podplirny tym, ani ja po vas
nebudeme nic chtit. Kdybyste chtél vydélavat penize jako prav-
nik, co by se od vas vyZadovalo? Studium prav. Jedinou véci,
ktera vas povede k tomu, abyste néco ve svém podnikani délal,
je mnozstvi penéz, ktere si chcete vydélat.

14. ViM, JAK SE CITITE, JA JSEM SE CITIL STEINE,
ALE ZJISTIL JSEM...

Tato véta je jednim ze zpiisobi, jak reagovat na otazky a na-
mitky ostatnich, s nimz se lze velice dobfe ztotoznit.

15. PRODEJTE SCHUZKU, NE PODNIKANI.

Vizdycky je nejlepsi sejit se s prospektem tvaFi v tvaf.
Nedoporuéuji hovorit o nasem planu po telefonu nebo e-mai-
lem. V ur¢itych pripadech se tomu nevyhnete, ale i tehdy si pa-
matujte, Ze ztracite nejvice ze svého neverbalniho vlivu!

16. NA TO MA €AS KAZSY.

Pamatujte si, Ze kazdy ma den o 24 hodinach. Lidé si na véci,
které jsou pro né& dilezité, ¢as udélaji. Vase komunikaéni do-
@nosﬁ a davéra ovlivni jejich priority. Jesté jsem se nesetkal
$ nikym, kdo by fek|, Ze na to nema &as. Na druhou stranu jsem
S€ uz setkal s lidmi, ktefi si svilj ¢as preorganizovali, protoze
tohle podnikani za to stoji.
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17. Pir P: PLANOVANIM PREDCHAZITE POKLESY

PRI PRACI.

Podle této jednoduché véty o péti slovech Ziji vSich;
ni lide.

18. POZADEJTE O REGISTRACI.
Ved'te ostatni, aby s vami zacali pracovat jako

bych s vami pracoval. Rad bych vas v tomto pod
gistroval.”

19. ZJISTETE, CO JE PRIMARNIM MOTIVACNIM
FAKTOREM VASEHO PROSPEKTA.

Vice Casu, jistota, osobni rozvoj, dalsi pfijem, finai
boda, vlastnictvi podniku, osobni nebo profesni rozvoj,
ostatnim, seznameni $ novymi lidmi, Gcta, uznani, dic
zanechani dédictvi, to viechno jsou plnochodnotné di
jejich motivaci.

19. BUDOU ZKOUMAT TO, CO PROPAGUJETE.

Budete-li propagovat elektronické obchodovani nebo do
naskovou sluzbu, pak ji bude vas prospekt zkoumat. Bu
propagovat jeho sny &i Skolici systém, pak ho bude v
spekt zkoumat, Propagujte to, co cheete, aby vas prospekt pre
zkoumal.
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20. ZORGANIZUJTE SI VSE A BUDTE V POHYBU!
ZANEPRAZDNENI LIDE ZVLADNOU MNOHO VECI.

Lidé chtéji to, co nemohou mit. Pokud prospekt vyciti, Ze je
yasim jedinym kandidatem, ztracite argument. Jakmile vak vas
prospekt vyciti, Ze se budete zabyvat budovanim bohatstvi pro
dalsi lidi a on bude u toho, bude daleko vstricnéjsi.

* % %

SLOVO ZAVEREM

Jste stvofeni pro uspéch, jste schopni dosahovat velkych véci
a nesete v sobé potencidl néceho velikého. Pamatuijte si, Ze je-li
toto podnikani dost dobré pro vas, je dost dobré pro kohokoli,
komu ho kdy ukaZete. Pro kazdého bude Stéstim, bude-li se
moci k vim a vaemu tymu pfipojit. Bud'te hrdi na to, co mate,
a méjte sebedivéru. Vy to zvladnete.
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