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O autorovi

Tuto knihu napsal na zdkladé svych prodejnich zkusenos-
ti obchodnik, marketingovy specialista, odbornik na rast
a rozvoj firem, podnikatel, skolitel, lektor a kou¢ v oblas-

tech management, prodej, marketing a finance: Ing. Be. Jifi

Jemelka. Zakladatel spole¢nosti J.I.P. pro firmy s.r.o. za-
méfené na zvySovani produktivity v obchodnich i vyrobnich firmdch
(www.jip-pf.cz), provozovatel specializovaného webu restrukturalizace.cz
a marketingového poradenstvi na www.btci.cz. Diky zkusSenostem, prak-
ti¢nosti uvazovani, schopnosti rychle a vécné proniknout do problému
se vSemi podstatnymi souvislostmi a vazbami je povazovin za odbornika
v dané oblasti.

Vystudoval VSB-TU Ostrava, obor Management a ekonomika, dalko-
vé studoval na Impac University, USA, Florida, 2005, obor Operations
Organization. Deset let se vénuje obchodnimu, podnikovému a mar-
ketingovému poradenstvi, rozvoji, revitalizaci a restrukturalizaci firem,
vzdélavini podnikateldi, manazera, marketingovych pracovniki a ob-
chodnika. Systematicky pracuje s obchodniky, manaZery a podnikateli
s hlavnim cilem — zlepéit jejich dovednosti a vysledky.

Jiz ve 24 letech stédl poprvé pied lidmi jako trenér krdtkych dvouhodi-
novych predndsek. Vénoval se prodeji, manazerskym konzultacim a stile
hledal fungujici zptisoby, jak vyfesit prodejni i manazerské problémy, se
kterymi se dnes a denné setkdvaji jeho klienti. Této ¢innosti se vénuje do-
dnes. Postupem ¢asu kombinaci vlastnich zku$enosti, zkusenosti klientt
a tipt ziskanych dal$im vzdéldvdnim vytvofil systém prodejnich a mana-
zerskych ndstroju, kterymi lze velice Gc¢inné zvySovat trzby, zisk, produk-
tivitu lidi a efektivitu provozu. Béhem deseti let prispél k rustu desitek
firem z rtiznych odvétvi i z riznych ¢sti CR.



Predmluva / 13

Predmluva

Vitdm té u ¢teni této knihy, ve které najdes detailné popsané uddlosti
z konkrétnich obchodnich schiizek. Jednd se o skute¢né ptibehy, které
jsem mél moznost prozit béhem svého pusobeni ve firmé, jez poskytuje
svym klientim manazerské a obchodni tréninky. Pracoval jsem zde na po-
zici obchodnika. Béhem této price jsem v sobé objevil skryté ,hodnoty®.
Zacal jsem totiz pouzivat (a to nejen v praci) trpélivost, vnimavost vici
zivotu, opravdovost v zjmu o druhé, pracovitost, pfdni neustéle se zlep-
Sovat... Tyto hodnoty mi byly v dosavadnim Zivoté cizi. Prévé zde jsem se
ucil délat prvni kracky v obchodé. Uil jsem se obchodovat ne za ticelem
zisku, ale za i¢elem sluzby. Uil jsem se objevovat a rozvijet v sobé doved-
nosti, jez jsou pro prodej podstatné. Pfi tom mi poméhali pfedevsim dva
muzi, kterym jsem dodnes vdéény, R. Z. a M. K. Oba jsou mymi byvaly-
mi $§éfy. Obou si velmi vazim a dékuji jim za vSe, co mi predali. ,Ddvali ze
sebe® a ucili mé zit pro druhé. Pomdhali mi byt lep$im ¢lovékem.

Vsechno, co mé naudil Zivot sdm, jsem v prib¢hu casu zachytil v po-
dob¢ , uspésnych akei“. V nich jsem se snazil popsat, pro¢ se mi podatilo
zrovna v ten ktery den uzaviit obchod s klientem. Své postiehy jsem psal,
abych si lépe zapamatoval, co vlastné déldm v obchod¢ sprévné. Snazil
jsem se pojmenovat ,dtvody proc“, pro¢ se mi dafilo, abych tyto ,po-
jmenované principy mohl pouzivat znovu pfi dalsich obchodnich schiz-
kich. Véril jsem, Ze uspéch v obchodnim jedndni md své pficiny. Prl
jsem si je objevit, ale nemél jsem v iimyslu je zvefejnovat. Pozdéji — jiz
coby lektor a kou¢ — jsem pomdhal obchodnikim jedné firmy zlepsovat
prodejni vysledky, a kdy? jsem jim dal pfeéist své zdpisky o obchodnich
schiizkdch, obrdtili se na mne s dotazem: ,,Pro¢ to nevydds? Vzdyt by to
mohlo pomoci i jinym!“ Jejich spontdnni reakce mé privedla na myslenku
tyto zdpisky zvefejnit.
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Respektuji soukromi svych byvalych klientd, a proto nezvefejiiuji ani
ndzvy jejich firem, ani jejich jména. Stejné tak si uvédomuji, Ze za mnohé
poznatky vdécim svému pusobeni ve vzdéldvaci firmé a nednavnému ve-
deni ze strany svych dfivéjsich $éfi. Proto respektuji zdjmy firmy, ve které
jsem pracoval, a neuvddim v knize nic, co by se s témito zdjmy kfiZilo.

Ptdl bych si, aby ti tato kniha pomohla citit pfi obchodovani opravdo-
vou vnitini pohodu a radost z price, kterou délas. Vnittni pohodu misto
vnitin{ kfece a stisnénosti, jak jsem toho byl u mnoha obchodnika (veet-
né sebe sama) svédkem. Budu vdéény za prilezitost prispét k tomu, Ze se
i tobé¢ stane obchod hrou. Hrou misto dfiny. Budu vdé¢ny, pokud i diky
této knize objevis krdsu, kterd se v obchodé¢ ukryvd. Obchodovini je for-
ma uméni, stejné jako zpév, malovdni, psani nebo jakdkoli jind umélecka
¢innost. Obchod je uméni, obchod je poctivé femeslo. Obchod je krdsnd
préce, v niz jde o setkdvani s lidmi, o komunikaci, o vytvdfeni hodnot pro
druhé. Vratme obchodovéni pozici, kterd mu slusi a patfi. Pozici, kterd cti
zdkladni zékony Zivota — sluzbu, vytvéfeni hodnot pro druhé, poctivost,
slusnost, respekt k druhym, pracovitost.
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Uvod

Kdysi jsem dostal od kamarddky jeden z téch e-maild, které se hromadné
rozesilaji véem zndmym. Zn4$ to. Kdyz ho odesles do péti minut po pfe-
¢teni, budes mit do tff dnt Stésti. A kdyz ho nerozesles, budes mit smulu.
Sezndmim té s nim. Vystihuje totiz dobfe obsah celé ndsledujici knihy,
jeji pohled na obchod a na dosahovéni dobrych prodejnich vysledki. Mas
tedy moznost posoudit jiz na za¢dtku, zda budes vénovat pozornost celé-
mu jejimu obsahu.

Nepfivlastiiuji si autorstvi nize uvedené citace. Neznam jméno autora,
proto ho zde neuvadim. Text cituji doslova, jen osloveni ,Muj synu“ jsem
zménil na ,,Mij obchodniku®.

»Miij obchodniku,

dobrd rada je vidy cennd. Nikdo se prece nenarodil moudry. Kazdy potiebuje
zhkusenost a tas. Zil jsem a pozoroval svér déle net ty, a proto véz, fe neni
zglato vie, co se tipyti. Vidél jsem padnout zdrici hvézdu a také jsem vidél, jak
se glomila mnohd opérnd hiil, na niz lidé spoléhali. Chei ti dnes dit nékteré
rady, abys i ty védél, k cemu jsem dospél a co mé éas naudil.

Uprostied hluku a chvatu bud’ klidny a trpélivy. Mysli na pokoj a mir,
ktery miize existovat jen v tichu. Ze vsech svjch sil se snazg vychdzet s lidmi
v miru. Svou pravdu vikej klidné a jasné, ale vyslechni i jiné. Nezapomeri, Ze
i ti, ket nejsou zrovna uclenci a kteri mnohdy jednaji tézkopddné, ti maji co
#ici. Vivaruj se lidi ndsilnych a hluénych. Ti by do tého Zivota neprinesli nic
dobrého, jediné neklid.

Podari-li se ti splnit svd predsevzeti a dosdhnes-li vispéchu a uzndni, zistar
naddle skromny. Skromnost a pokora jsou jedinym trvaljym majetkem. Vez,
Ze neni velké a dobré a neni pravdivé to, co neobstoji pred véfnou Pravdou
deseti prikdzdni. Drz se proto pevné dobrého a nefikej nikomu zlé. Pamatuj,
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mily obchodniku, Ze pravda se nikdy neridi podle nds, ale my se musime ridit
podle pravy.

Nikoho se neboj vice nez sebe samého. V nasem nitru bydli soudce. Je jim
svédomi, které nezklame a na némz zdlezi vic nez na soublasu celého svéra.
Nic netin proti jeho raddm. Pamatuj si provgdy, Ze promlouvd velmi tise,
a budes-li je neustdle preblizet, ztichne docela. Toho se varuj!

U¢ se od druhyjch. A kde se miuvi o moudrosti, svobodé a pokore, tam vidy
pilné naslouchej! Bude-li té nékdo chtit uéit moudrosti, podivej se mu nejprve
do tvdre a do oci, protoge véiné hodnoty miiZe rozddvat pouze ten, kdo je sam
dost moudy.

Ciri dobre a nestarej se 0 odménu. Svou prici konej s plnou odpovédnosti
a do cizich zdleZitosti se neplet.

Nikomu nepochlebuj a sam pochlebovdni nepiijimej. Netikej vse, co vis.
Ale sleduj, co 7ikds. Bud ochoten vyslechnout kazdého. Nedélej zddnému clo-
véku 162ké srdce.

Posiluj v sobé touhu vZdy konat dobro. Denné se také v tichosti zahloubej
do myslenek o zivoté a smrti, abys mohl s nezatizenym svédomim odejit z to-
hoto svéta.

10, co nazyvime smrti, je jen proména k novému byti. Ulin vie, abys
na druby breh odchdzel s ldskou a tictyplnou bdzni ke svému Stvofiteli, které-
ho jsi poznal v jeho dilech na zemi a svym Zivotem vyznal.

Konec citace. A nyni jiz ndsleduji pfibéhy, které pfinesl zivot.
Pise se rok 2003...
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1.1  Zaklad zivota - vybudované porozuméni

28. 1.
Zdravim té, obchodniku!
Dneska jsem se vritil dom@ a mdm skvély pocit z odvedené price, tak se
o néj chci s tebou podélit.

Zacalo to uz rino. Byl jsem ve skole na zkousce z pfedmétu Bankov-
nictvi a kapitdlové trhy. Pro¢ tady o tom pisi? Protoze tajemstvi Zivota
a zdklad obchodovani — vybudovat porozuméni s lidmi — jsem zuzitkoval
i u zkousky. Zkouska byla (alespori pro mé) sloZitd, mél jsem znaéné me-
zery ve znalostech. Nakonec se pani zkousejici rozhodla, ze mi dd troj-
ku. Rekl jsem ji, 7e to beru, protoZe v sou¢asnosti se vénuji naplno praci
a navic mé ¢ekd jesté dalsich pét zkousek. Takze myslenka na opakovani
zkousky pouze kvili lepsi zndmce nepfipadd v Gvahu. Se zndmkou jsem
byl smifeny.

Profesorka se na mé podivala a zeptala se na moji praci. Ve stru¢nos-
ti jsem ji fekl, ze jsem obchodnik. Chvili jsme si povidali o tom, co to
vSechno obndsi. Pak jsem projevil zdjem o ni a na opldtku jsem se zeptal
na jeji prici. Mimo jiné jsem byl zvédavy i na to, zda pouziva teorii, kte-
rou udi, v praxi. Rekla, Ze ne. Poté jsem ji polozil nékolik dalsich otdzek,
a ani nevim jak, najednou byl z naseho rozhovoru velmi piijemny dia-
log o zivoté. Uptimné jsem se o ni zajimal. Clovék poznd, zda je zdjem
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druhého predstirany (motivovany ziskuchtivosti), nebo zda jde skute¢né
od srdce.

Po nékolikaminutovém rozhovoru o Zivoté fekla, Ze mi d4 jest¢ dopl-
fujici otdzku — at ji povim, co je to ,zlatd akcie®“. Byl jsem piekvapeny,
7e se znovu vritila ke zkouseni. Rekl jsem ji, co jsem na dané téma vedél.
A kdyZ uz jsme si pred tim tak pifjemné popovidali o Zivoté, zapojil jsem
ji do rozhovoru. V podstaté jsme si spolu pékné pohovorili na téma zlatd
akcie. Diskuzi uzavfela slovy, Ze mi nakonec tedy d4 s pfimhoufenyma
oc¢ima dvojku.

Bylo to milé pfekvapeni. Nic takového jsem necekal. Mél jsem radost.
Ale ani ne tak z té zndmky. Kouzlo celé situace bylo v tom, Ze jsem s ni
vybudoval porozuméni, ,jen® jsem se zajimal o ni jako o ¢lovéka. Pro
dobry pocit nds obou. Prosté jsem chtél, aby se ona citila dobfe. A abych
se 1 jd citil dobfe. A z ni¢eho nic se mi tento projev ,,ochoty zajimat se*
vratil v podobé snahy druhé strany vyjit mi také vstiic.

1.2 Ukol élovéka - ¢init druhé $tastnymi

D. Chopra ve své knize Vyrvdreni hojnosti pise o tom, ze: ,,... po pravdé re-
Ceno, ttkolem kazdého z nds je ucinit Stastnym kazdého clovéka, se kterym pri-
Jjdeme do styku. “ Ted jsem jeho slova zazZil v redlném zivoté a mdm z toho
moc piijemny pocit. Pro¢ nechodit po svété a nedélat druhé Stastnymi,
aniz bych od nich néco chtél? Uz jen ten pocit, ze vidim druhého, jak se
citi pijemnéji, mi ddvd zpdtky néco cenného — pocituji radost.
Podivejte, co udélala moje snaha vybudovat porozuméni s pani zkou-
Sejici! A to z ni méla vétsina studentd strach, protoze ji pfedchdzela po-
vést nepiijemné profesorky! Vytvofené porozumeéni ji proménilo ve velmi
pifjemného ¢lovéka. Ukdzala i druhou stranku své osobnosti, vstiicnost.
A to je cenné pouceni do Zivota. VSude, at ve skole ve vztahu uditel-zdk,
¢i v obchodé ve vztahu klient—obchodnik, jde predevsim o setkdvdni dvou
lidi. O komunikaci ¢lovéka s ¢lovékem. A ¢lovék se citi dobfe, kdyz si
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s druhym rozumi. Lidé nebyli stvofeni proti sobé, byli stvofeni pro sebe.
Klicem k srdci ¢loveka je ochota porozumét mu.

Jesté jedna perlicka na zdvér. Kdyz jsem odchézel ze zkousky, fekla mi
ta pani, ze kdyz budu nékdy investovat na kapitdlovém trhu, tak se u ni
miizu stavit pro par uzite¢nych informaci. Rekni sim, neptind$i véti ra-
dost zajimat se v prvé fadé vzdy o druhého ¢lovéka? Snazit se s nim vyjit,
vybudovat porozuméni?

1.3 Nech byt OK vse, co se déje

A ted k prici. Minuly tyden jsem se naucil zase néco nového o porozu-
méni. Taky jsem vice pochopil, co to znamend byt v klidu, nechat byt
vie, co se dé¢je, OK. Trpélivé to, co se déje, vnimat. Uvédomuyji si, ze kdyz
budu védomé chtit (a ja chei), muze byt Zivot jedna velkd radost. Radost,
diky ,byti v klidu®, za kazdé situace. Uzasnd myslenka — délat cokoliv
v zivoté, uplné viecicko v naprostém klidu.

Pied par dny jsem si piecetl pro mé velmi hodnotnou myslenku: ,, M7z
klid, byt v klidu a odpocivar v klidu Ize jen v pFitomném okamZiku.“To
znamend nelétat v mysli do minulosti ¢i do budoucnosti.

Midm pténi, abych jednou byl ve vSech situacich klidny — ve smyslu
pokojny, mirny. V jakékoliv situaci, pfi jakékoliv ¢innosti. Mdm pféni
objevit trvaly vnitin{ klid a mir. KéZ by se mi to povedlo. Je to sméld
myslenka, zejména proto, ze v sobé¢ citim mnoho neklidu. Uvédomuji si,
ze nemtzu mit kontrolu nad kazdou situaci. A ani nechci. Ale mtzu mit
vzdy kontrolu nad sebou, byt vyrovnany a pfemyslet.

1.4  Vytrvalost je mirou viry

V poslednim tydnu jsem prosel nékolika situacemi, ve kterych jsem si
ovéfil, Ze to hlavni, co k prici pottebuji, je vnitini vira v dosazeni Zddou-

cich vysledka.
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Nejvétsi zkouskou pro udrzeni viry je netspéch. Viru posiluji tim, ze
si rdno i veder déldm takové cvi¢eni. Na 10-15 minut zaviu oc¢i a prosté
jsem ,jen“ v klidu. Jednoduché? Ano. Détinské? Moznd. Mimochodem,
nejsme vsichni tak trochu ,prerostlé” déti? Netouzime vSichni po tom,
abychom se citili dobfe, abychom mohli délat to, co zrovna chceme?

Jedna véc je jistd. Dané cviceni funguje. Svédomi mi tise, ale silné fik4,
co mdm délat, a moje vira, ze se mi podafi byt dobrym obchodnikem,
roste. To je celkem zajimavé zjisténi, vezmu-li v Gvahu, Ze s profesi ob-
chodnika jsem zacal pfed tfemi mésici a od té doby jsem vlastné uzavrel
jen jeden obchod — a jinak viibec nic. Jsem presvédceny o tom, ze kdy-
bych rdno a veéer, nebo alespon jednou denné, nedélal toto cviceni ,ztise-
ni“, byl bych vnitiné na pochybdch, zda ddl délat profesi obchodnika, zda
to radéji nezabalit a nejit si hledat jinou prici. Je velmi pravdépodobné,
ze strach z netspéchu a pochybnosti, ,,zda to zvlddnu®, by mé omezovaly,
vzbuzovaly by ve mné nervozitu. To by se pak projevovalo také na kvalité
mého osobniho Zivota, kterd souvisi i s mymi pocity.

Diky tomuto dennimu zti$eni prosté nepochybuji o tom, Ze za néjaky
¢as budu ,,proddvat, kam pfijdu®. Budu vnitiné silny, budu poskytovat
jistotu a stabilitu sobé¢ i lidem kolem. Véfim v to. Vytrvale to budu sle-
dovat. Vytrvale chci sledovat pfdni svého srdce, chci za nimi jit. Ne kie-
Covité, ne ve spéchu. Naopak. V klidu. Drzim se myslenky: ,, Nebézim
za svymi cili. V klidu za nimi jdu. “ Vytrvale znamend, Ze kdyz spadnu,
zase vstanu a jdu ddl. A tak déle, stdle znovu a znovu. Stéle sleduji to,
co mi déva hluboky smysl. Nezaméfuji se na véci, které se mi naposledy
nepovedly. Zamétuji se na to, co mdm pristé udélat lépe. Diky tomuto
»dusevnimu postoji“ mdm v posledni dobé opravdu radost ze Zivota. Pred
ocima se mi otvird dplné jiny vesmir neZ ten, ve kterém jsem Zil doposud.
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