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. . .  3  . . .

Úvod

Cílem této knihy je snaha zasvětit čtenáře do základů úspěšného prodeje. Pří-
stup se ve většině případů zakládá na zdravém rozumu, je věcný, profesionální 
a odvíjí se od toho, jak by si naši zákazníci přáli, aby jim bylo prodáváno. Bude-
te-li se radami řídit, vytvoříte dlouhodobé vztahy, z nichž bude vaše společnost 
profi tovat. Na tom není nic špatného.

Většina obchodních manažerů by souhlasila, že najít profesionální ob-
chodníky schopné vyrazit do ulic a vrátit se se zakázkami je opravdu obtížné. 
A skutečně úspěšní profesionálové jsou přirozeně ještě vzácnější.

Obchodníci ve Velké Británii zdiskreditovali obchod na dlouho dopředu. 
Britští manažeři už se sami přesvědčili, že lépe udělají, když obchodníky za-
městnávat nebudou. Co víc, dobré výrobky se prodají samy, ne? Prodejci stále 
jen chtějí novější auta a falšují cestovní výlohy. Ani spotřebitelé výhody prodej-
ců neocenili: vlezlé osoby s křivými palci (od všech těch zabouchnutých dveří), 
co vás přimějí koupit věci, které vůbec nechcete. A kdo při smyslech by k sobě 
domů pozval prodejce na kávu? 

Prodávající mají snahu nepřipouštět si, že jsou do obchodu zapojeni. Sami 
se označují za makléře, poradce anebo manažery. V současnosti je však do pro-
deje na určité úrovni zapojen každý. Lékaři, právníci, realitní makléři, odhad-
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Prodejem k vítězství

. . .  4  . . .

ci, architekti, bankovní úředníci, reklamní agenti – výčet je téměř nekonečný 
– hledají nové zakázky, a tudíž musí umět prodávat své služby i sebe.

Svět se stal soutěživějším a kvůli přežití a úspěchu potřebujeme všichni 
porozumět prodeji i přesvědčování. Chtějí-li společnosti v 21. století soutěžit 
a zvítězit, budou potřeboval vysoce proškolené lidi s hloubkovou znalostí pro-
duktů schopné okamžitě rozpoznat nové příležitosti. A jestliže chtějí porazit 
konkurenci, budou tito lidé muset být skutečnými odborníky. Tato kniha vám 
ukáže, jak se odborníkem stát.

V první kapitole uvádím svůj názor, že každý má vrozenou schopnost pro-
dávat. To nemusí nutně znamenat, že každý je, bude či může být profesionálním 
prodejcem. Věřím, že základ je daný, ale schopnosti se lze naučit.

Nebudu slibovat nové ohromující techniky, které zaručí úspěch každému 
prodeji. Slíbím ale, že pokud budete následovat má doporučení, budete:

• Uzavírat nesrovnatelně více obchodů

• Mistry v umění prodeje

• Skutečnými odborníky

• Uznávaní mezi kolegy jako vítězové a hvězdy

Často budete sami sobě říkat: „Ano, to vím.“ Nebo: „Jistě, to není nic nového.“ 
Možná to víte, ale dodržujete to? Tato kniha vám předvede, jak na to.

Zamyslete se nad starým příslovím:

Dobrý prodejce dokáže prodat cokoli.
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Je to nesmysl. Dobrý prodejce dokáže prodat cokoli, pouze jestliže v to věří. 
Víra v produkt je základ. Znalost produktu je důležitá, ale ne tolik jako entuzia-
smus. 

Jako obchodního konzultanta mě často žádají, abych šel do klientovy fi rmy 
a naučil jeho prodejce prodávat produkt X. Vtip je v tom, že pokud jsem sám je-
jich produkt nebo službu úspěšně neprodával, považuji se za nekompetentního, 
abych je to učil. Co tyto prodejce naučit mohu, je schopnost přesvědčit stáva-
jící či potenciální zákazníky, aby obchod uzavřeli. Prodejem k vítězství dokáže 
udělat to samé pro vás. Nemůže vás naučit znalosti produktu, ať už jsou jakkoli 
důležité. Naučí vás však využívat to jediné, co máme vy i já společné – trh. Ten-
to trh je složen z jednotlivců a z kupujících. Celé roky jsem se usilovně snažil 
prodávat fi rmám, obchodům, továrnám, průmyslovým skupinám, zaměstnava-
telům i domácnostem, ale ani jedinkrát jsem s nikým z nich nedokázal obchod 
uzavřít. Jak vidíte, byl jsem jen dalším z prodejců.

Druzí lidé tvoří náš obchodní vesmír. Nastanou chvíle, kdy vyvstává otázka, 
jestli jsou vůbec ještě naživu. Občas míváme nutkání zkontrolovat, zda naši zá-
kazníci dýchají. Život svému obchodu však vdechnout můžete. Klíčem k úspě-
chu je vám síla šířit svůj zápal pro věc, ne vaše znalosti. 

Jak získat z této knihy maximum

Při čtení mé knihy zvýrazňovačem označte myšlenky, které vás nejvíce oslo-
vují, a pravidelně se k nim vracejte. Zalistujte v kapitole 3 a kapitole 16 mi-
nimálně jednou denně po dva měsíce. Ti z vás, jež věří, že nejlepší investice 
jsou vždy ty do sebe sama, jistě občas zabrousí i k dalším motivačním knihám 
a CD. Společnost Richarda Dennyho (Costwold Business Village 8, Moreton-
in-Marsh, Gloucestershire GL56 0QJ) vám může poskytnout seznam doporu-
čené literatury. 
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Moudrá slova

Prodej je profesí a jako profese musí uznávat profesní etiku. Pro-
fesní duch čerpá celistvost z hrdosti, ne z nátlaku. Profesní duch 
sám odhaluje své nedostatky a trestá je.

Henry Ford, 1922
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