Neméla by nikdy presahovat troven
poloviny lytka nohy, ktera spociva na
zemi. Sedime-li za stolem, neopirame
se lokty o stolni desku. Opirame se
o hranu stolu v rozmezi zapésti a po-
loviny loketni kosti. Cim vic se o stal
opirame, tim vic vtahujeme hlavu
mezi ramena, predklanime se a tim na
secbe prozrazujeme, jak jsme nejisti.
Uchazime-li se o misto energického
manazera a usadime-li se takto de-
fenzivné za stul, ztracime $anci. Nej-
prirozen¢jsim fe$enim otazky, kam
s rukama, je gestikulace. Podporuje
vnimani nasi feci, dodava nasemu vy-
kladu dynamiku, ptisobime ziv¢ a pfi-
rozené.

M¢li bychom vzbudit sympatie za-
jmem o firmu; ddme sice najevo, ze uz
o ni leccos vime (podivali jsme se pre-
ce na webové stranky firmy), ale dvé
nebo tfi otazky upozorni, Ze o nové
misto mame opravdovy zajem.

(OSOBNOST OBCHODNIHO ZASTUPCE

Vétsina poradcti a maklért je presvéd-
¢ena, ze hlavni je rozumét oboru, ve
kterém pisobi, ovladat véechny pro-
cedury, které provadéji s klientem, aby
uzavreli smlouvu. Neni to tak. Neni
to ta hlavni dovednost, ktera rozho-
duje o nasem uspéchu. Je to jen pred-
poklad k tomu, abychom mohli vyko-
navat tuto praci. To je prece malo.
Stane se lékar obdivovanym ,panem
doktorem® v méstecku jen proto, ze
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Jaky by mél byt realitni maklér, finan¢ni nebo
pojistovaci poradce, privatni bankér? Jaké
vlastnosti z n€j délaji uspésného maklére, po-
radce nebo bankée? Co rozhoduje o tom,
zda obchodni zastupce bude skvely, nebo
prdmérny, nebo Spatny? Rozhoduji jen nase
odborné znalosti? To, jak hezky dokazeme
vyplnit papiry? Jestli umime rychle vypocitat
tabulku Grokd? Jaky mame prehled o stavu
cennych papirti banky na burze? Kdepak.

pozna anginu? Budeme jezdit ke své preferované benzinové pumpé jen proto,
ze pumpar rozezna druhy benzinu? Navstévujeme svoji oblibenou restauraci
proto, ze tam uméji usmazit fizek? Kdepak, to vsechno jsou jen zakladni odbor-
nosti, které umi v podstaté kazdy, kdo se danému oboru vénuje. O oblibenosti
rozhoduji jiné faktory. Bude nas doporucovat klient ve spolecnosti svych pratel
proto, ze jsme spravné¢ vyplnili vSechny papiry? Dokud nepochopime, ze délat
dobfe svoji praci nestaci, nemiizeme porazit konkurenci a vybudovat si v oboru
jméno.

Prvnim klicem k tspéchu je komunikace. Zamlkly introvert nebude mit tGspé-
chy v obchodé¢, otevieny a vymluvny extrovert proda HE' Neomaleny nezdvo-
tak neokouzli klientku tak, aby se k nému opét vracela. Cim budeme pozorné;j-
§1 a vyrecnéjsi, tim vice klient budeme mit ve svém portfoliu. Musime se zbavit
presvédcent, ze klienta okouzlime nabidkou finan¢nich produkti, tedy jakymi-
si nesrozumitelnymi papiry ve slozce. Kazdy uispésny podnikatel jich ma doma
na stole pét od riiznych bank a finan¢nich spole¢nosti. Podle ¢eho se rozhodne,
které nabidce da prednost? Podle néjakych desetin procenta navic v jedné na-
bidce a ptlro¢ni lhiity navic v jiné slozce? Kdepak. Vybere si podle toho, jak
piijemna pro n¢j bude hodinka na kavé s konkrétnim finan¢nim poradcem.
Jestli to bude neknuba, ktery mé bude celou hodinu nudit néjakymi vycty
a procenty, podckuji a zitra se sejdu s tou zajimavou a ptijemnou poradkyni
z druhé banky. Rozhovor s ni se bude tykat jeji nabidky jen z jedné tretiny, ale
setkani bude tak skvély zazitek, zZe si ptisti schiizku dohodnu uz jen s ni. Zjis-
tim, ze poradkyné ma siroky rozhled, umi mi poradit i ve vybéru moznosti,
kam ulozit volné penize, mohu se s ni pobavit i o tom, jak stoupa ¢i klesa cena
zlata a diamant, jaky film je ted hitem sezony a ktera nova restaurace stoji za
navstévu. Nakonec si vyberu jeji nabidku. Jeji komunikacni schopnosti porazi
cely $tos papirt riznych bank na mém psacim stole.

Dale Carnegie, americky teoretik komunikace a byznysu, popisuje prihodu, kterd dobre ilustruje,
Jak ditlezitd je znalost adresdta. George Eastman, vyndlezce svitkového filmu a zakladatel Ko-
daku, se v zdvéru svého Zivota vénoval filantropir. Postavil v Rochesteru divadlo a na jeho vy-
bavent ki'esly vypsal vibérové rizent. Vyjrobci sedadel prichazeli a prezentovali své nabidky a jed-
noho dne se u tajemnika G. Eastmana ohldsil jakysi pan Adamson. , fe mi lito, ale nabidky uZ
Jsou uzavieny, pan Eastman se uz nebude vénovat dalsim prezentacim,” ozndmil Adamsonovi
tajemnik. ,Nechci nic prezentovat, stact mi patndct minut s panem Eastmanem,” odpovédel
Adamson. ,Nu, dobrd, prijdte zitra pred obédem,” odvétil tajemnik. Nazitri pan Adamson
vstoupil do rozlehlé pracovny. Pan Eastman byl zabrdn do studia papiri a nijak si ho nevsimal.
Adamson si prohliZel vyrezavané dievéné obloZeni stén Eastmanovy obrovské kanceldre a na-

Jednou povidd: , Tohle vypadd jako indidnské motivy v okoli Feky Saskatchewan. A tohle, nent
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