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,»Svoju slobodu som dosiahol v den, ked som uveril,
Ze ju méZem vlastnit. Na tento deri sa nedd zabudntit,
pretoZe som sa stretol s clovekom, ktory ma oslobodil,
a to tak, Ze mi predal nieco, na o som nemal, a ja som
prvykrdt pochopil, Ze skutocne MOZEM.”

— Marcel Kamon






VENOVANIE

Nie je mozné mat vysledky bez motivacie, ako nie je mozné milovat
bez obetovania.

Tato knihu som sa rozhodol venovat ako dar ¢loveku, ktory ma

dennodenne sprevadza pri mojich naro¢nych drioch a stoji pri mne

pri vSetkych zloZitych rozhodnutiach. Je to ¢lovek, ktory dennodenne

bojuje za mojim chrbtom a vytvara mi priestor, aby tie najsilnejSie

udery, ktoré dostavam, $li mimo mna a ja som zostal nedotknutelny.

Nastavuje svoj chrbat pre vSetky rany a prepusta len tie, ktoré ma
posunu dopredu.

Tuato knihu som sa preto rozhodol venovat svojej skvelej manzelke

Heke.
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Klamal by som, ak by som nenapisal, Ze som po tom tiiZil uz celé roky,
nakolko sa chcem podelit o informacie, ktoré som ako podnikatel
zozbieral pocCas svojej 20-rocnej kariéry.

KedZe som profesionalny business konzultant, cez ruky mi pretiekli
doslova stovky klientov, majitelov firiem.

Stretdvam sa s majitelmi firiem nielen zo Slovenska a Ciech, ale aj
zo zahrani¢nych krajin, ako st napriklad Kanada, USA, Australia,
Nemecko, Japonsko, Cina, Taliansko, ¢i Mexiko a z mnohych dalsich
krajin. Uz roky sa zaujimam o to, aké problémy maj majitelia firiem
plo3ne na celej planéte. Cim viac $tudujem, tym viac pozorujem, Ze
tieto problémy sa neustéle opakuju a st si podobné. Spociatku som
si myslel, Ze rozdielne kultdry budd prinasat rdézne problémy a este
odlisnejsie rieSenia. No nie je to tak. Stretavam sa dookola so vSetkymi
tymito problémami, a kedZe som konzultant, ludia odo mila ocaka-
vaju rieSenia. Takze mat rieSenia, je moje Zivobytie a som od toho
zévisly. Cim funk¢nej$ie rieSenie, tym vic¢Sia odmena. Bol som doslo-
va printteny zozbierat rieSenia na r6zne komplikované problémy,
s ktorymi sa stretavame kazdodenne a ktoré nas oberaji o stovky, ba
aZ desiatky tisic eur denne.

Tato kniha je pisana o obchode a o tom, ako predat. Mohol by som
si vybrat ktorykolvek iny problém, ale maloktory z nich vas vSak
pripravi o tolko financii ako nezvladnuty obchod alebo nezvladnuty
obchodny systém.

V tejto knihe vam odovzdam navod a rieSenie na obchod tak, aby
ste tejto kapitole raz a navzdy porozumeli a mohli ju povazovat
za uzavretd. PrecCital som velké mnozstvo knih a navodov na
obchod. Ak piSem velké mnozstvo, myslim naozaj ,,mnozstvo”.
Poslednych par rokov $tudujem niekolko hodin denne. Dari sa mi
tak prestudovat, nie precitat, minimalne tri knihy do tyZdna. Dnes
mam za sebou niekolko stoviek knih, ktoré som pospajal dokopy
s informaciami, ktoré som ziskal ako konzultant a vytvoril som si
pre svoju firmu obchodny systém, ktory mi v tychto oblastiach mézu
zavidiet aj priekopnici. Viem, Ze to znie ako samochvala, ale viem
vam to dokazat a sami po prestudovani tejto knihy pochopite, aky
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je obchod jednoduchy. Budete ho schopni zvladnut neporovnatelne
lepsie ako kedykolvek predtym. Vase predoslé snahy nespocetne
premrhanych hodin u Kklientov st uZ za vami. Jediné, o staci, je
tato knihu preStudovat a drZat sa tychto par zakladnych pravi-
diel, ktoré tak ¢i tak mate v sebe a st pre vas intuitivne. Napriklad,
mate radi takzvany ,,tvrdy predaj“? Vic¢Sina obchodnikov s tym ma
markantny problém. Ja osobne nenavidim robit tvrdy predaj a nie
som jeho zastancom. Napriek tomu predavam vela a dokazem
predat doslova ¢okolvek. Som odkazany na obchod, a kedZe obchodu-
jem denne, nasiel som si rieSenia, ako sa vyhnt tvrdému predaju, no
napriek tomu predat vela, rychlo a zarover tak, Ze kazda zicastnena
strana v obchode dostane to, ¢o o¢akava a ¢astokrat daleko viac.

Této schopnost nie je nieco, s ¢im som sa narodil, aj ked tak na prvy
pohlad moéZem posobit. Je to nieCo, ¢o som si vytvoril, pospajal
avybudoval ¢itanim tisicami hodin riadkov v knihach a ¢itanim medzi
riadkami v ludskej konverzacii. Tie mi dali istotu, vdaka ktorej dnes
dokazem prehlasit, ze predaj dokaZzem naucit kohokolvek, kto taZzi
na sebe pracovat a neustale sa zlepSovat. Ak Citate tieto riadky, ste
ten ¢lovek, ktory hlada rieSenia a tym potvrdzujete, Ze sa to dokazete
naucit aj vy.

Osobne si myslim, Ze tieto kvality hlada naozaj velké mnozstvo ludi.
Majitelia firiem a obchodnici drZia v rukach skvelé produkty, ktoré
v skutocnosti nikdy neuvidia svetlo tohto sveta. D6vodom je
neschopnost sa presadit alebo neschopnost predat svoju myslien-
ku, teda svoj produkt. Tak ako navzdy ostani v zabudnuti umelecké
diela maliarov, skladatelov ¢i vynalezcov, ktori sa nikdy nevedeli pre-
sadit, tak ostani v zabudnuti aj produkty majitelov firiem, ktoré boli,
v prvom rade, vymyslené na to, aby zlepSili Zivoty miliénom ludi.
A jediny problém spociva v tom, Ze nevedia odkomunikovat svoju
myslienku, aby sa rychlo Sirila.

Bohuzial, kvoli nezvladnutému obchodu a chybajicim obchodnym
systémom sa tieto rieSenia dostanu len k desiatkam ludi, ktori si ich
budu Stastne uZzivat. Preto mojou ulohou je, odovzdat vam informa-
cie a podelit sa s nimi, Co, prirodzene, vnimam ako svoju osobnu
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zodpovednost. Ludia sa ma pytajd, preco to robim? Preco odovzdavam
tieto cenné informacie viac-menej zadarmo?

Cely vtip je v tom, Ze skvely predaj je v skuto¢nosti len prezlecena
pomoc a odovzdavanie rieSeni. Ked ste skvely obchodnik, tak
nasiaknete do poslednej nitky jedinym a hlavnym tcelom, ktory ma
zmysel udrZiavat na tejto planéte — a tento Ucel je obyCajna neziStna
pomoc.

Toto je kniha, ktora vam za par hodin ¢itania skrati ¢as obchodovania
na zlomok casu.
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Kto vam moze radit?
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Niekto by sa mohol spytat, ¢i vibec mam dostatok skiisenosti na to,
aby som tvrdil, Ze predavat sa da aj lahko. Vela ludi si totiz mysli, Ze
predaj moze fungovat len tvrdym spdsobom.

Moj uhol pohladu je taky, Ze je mozné predavat tvrdym spésobom
a iste je to metdda, ktora funguje. Neraz som aj ja takto uzavrel
obchod. Ma to v§ak velakrat hacik. Po tvrdom predaji vam z ¢asu na Cas
pride sprava alebo telefonat, Ze si to klient rozmyslel. Mnohokrat som
sa na konci tvrdého predaja stretol s tym, Ze namiesto toho, aby bolo
predané, clovek usttpil kdesi do tzadia, nekomunikoval, nedvihal
telefony, nezaujimal sa o dalSiu komunikaciu, a dokonca ma zacal
ohovarat. Namiesto toho, aby som klienta ziskal, som Klienta stratil.
Ano, Iudia ¢asto bojujii s nejakymi svojimi démonmi, pre¢o nechcti
nakupovat.

Mozno sa v minulosti stretli s tym, Ze im niekto nitene predaval nieco,
¢o nechceli, alebo maju prirodzeny odpor k nakupovaniu. A mozno si
len sami chci vybrat produkt, ktory si kipia. Oni chct mat v rukach
rozhodnutie o tom, ¢o budi pouzivat, namiesto toho, aby im to niekto
nanutil. Rovnako, ako nam nanucovali r6zne veci, ked sme boli deti
a my sme, prirodzene, mali k tomu odpor. Ako ked nas mama nitila,
aby sme jedli, a my sme neboli hladni. Neprestajné opakovanie: ,Daj
si, nie si hladny?“ v nas vyvolalo averziu k vnucovaniu. Mame teda
odpor, ked nam niekto zac¢ne diktovat, ¢o by sme mali v Zivote robit,
alebo ked nam zac¢ne vnucovat, ¢o by sme mali chciet.

Je to v podstate celkom neprijemna zaleZitost. Prave to je ten
dovod, preco hladam sposoby a rieSenia, ako prehovorit k ¢loveku
samotnému a nie k jeho nahnevanej ¢asti mysle, ktora bola cely Zivot
napadana ro6znymi ludmi, ktori nam hovorili, ¢o musime robit a preco
musime nieco chciet. Chcem hovorit k Zivej bytosti, ktort nosi kazdy
z nas hlboko v sebe. K tej lepsej Casti v nas a chcem kazdému Cloveku
podat pomocni ruku a uistit ho, Ze to, ¢o mu v skuto¢nosti pontikam,
je rieSenie na jeho problém, ktory mu pozitivne zmeni Zivot.

Prave preto pouzivam ,,mdkké“ met6dy obchodu.

Samozrejme, mo6j produkt musi naozaj pomahat a rieSit potreby
a problémy. Velmi tazko by som vedel takymto spésobom predavat,
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ak by produkt nevykonal Ziadne pozitivne zmeny v Zivote ¢loveka,
ktorému predavam.

Ak teda viete, Ze vas$ produkt je kvalitny a pri jeho spravnom pouZzivani
produkuje pozitivnu zmenu, potom je tato kniha pre vas. Ak si vSak
myslite, Ze vas produkt je zly, a ked ho niekomu predate, tak mu
ublizi, poskodi mu Zivot, vezme mu ¢as alebo mu znehodnoti jeho
budtcnost, tak tato kniha nie je pre vas, a vy by ste mali zacat pracovat
na tom, aby ste svoj produkt skvalitnili a upravili ho tak, aby Zivoty
ludi zlepSoval.

Produkty, ktoré niCia a zhorSuju nejaké sféry Zivota, nema
zmysel predavat. Ked mate takyto produkt vo svojom portfdliu, ispech
v predaji touto ,soft-makkou* metdédou, nie je mozny. Ak vo
svojom vnutri citite, Ze namiesto pomoci ¢loveku ublizi, urobi mu
nieco zIé, nieCo mu skomplikuje, urobte este teraz krok spdt a zaCnite
na svojom produkte pracovat. Zacnite sa zamyslat nad jednoduchou
otazkou: Ako mozem produkt zmenit, aby z neho mal osoh akykolvek
uzivatel a aby mu priniesol do Zivota nieco pozitivne? Ked to budete
mat zvladnuté, potom pokojne vezmite tiito knihu alebo si ju vypocujte
prostrednictvom audio nahravky. Na zéklade tejto knihy budete moct
zmenit svoje obchodné stratégie na nepoznanie a uz nikdy nebudete
musiet predavat tvrdym spésobom.
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Je mozné predat
10/10?
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