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Zimérem této publikace je pfinést pfesné a smérodatné in-
formace vézici se k tématu, o kterém pojednava. Jeji prodej je
uskutecriovan s védomim, Ze se ani autor, ani vydavatel neza-
byvaji poskytovanim pravnich, u¢etnich ¢&i jakychkoliv jinych
odbornych sluzeb. Pokud je tfeba vyzidat si pravni radu ¢i
jinou odbornou asistenci, mély by byt vyhlediny u kompe-
tentnich profesiondla.

- Citace z Declaration of Principles spolecné prijaté Comit-
tee of the American Bar Association a Committee of Pub-
lishers and Associations

Tato kniha pojednava o skute¢nych udélostech. Nekterd jmé-

na a mista byla na pfdni doty¢nych osob zménéna, s ohledem
na povahu transakci realizovanych v privitnim bankovnictvi.

Vénovdno mému titovi za to,

Ze mé spravné nasméroval.



APITLA 1
METODA

Nésleduje shrnuti mé ,velké myslenky“ v 81 slovech: Exi-
stuje zdsadni rozdil ve zpusobu, jakym néco prodavime,
a zpusobu, jakym je to protistranou pfijimdno. Kdyz pfi pre-
zentaci dojde k rozhodujicimu momentu a je v kone¢ném
disledku zapotiebi, abychom byli maximalné presvédcivi,
v deviti pfipadech z deseti selhdvime. Nase klicova sdéleni
maji jen piekvapivé mizernou $anci prorazit.

Bude pro vis velmi uzitecné védét, v ¢em tento rozdil spo-
¢ivd, abyste se pfes jeho uskali mohli Gspésné prenést, dokdzali
uzaviit obchod a mohli z ného profitovat. Tato kniha vim
vysvétli, jak na to.

Nikdo mi to nedal

Obchodovinim se Zivim. Moji praci fundraisera je ziskdvat
kapital pro podniky, které rychle expanduji anebo chtéji byt
vefejné obchodoviny na burze. Jsem v tom uspésny. Kdyz
firmy potfebuji penize, sezenu jim je. UZ jsem takto ziskal
miliony dolart pro spole¢nosti, jako jsou Marriot, Hershey’s,
Citigroup a mnoho dalsich znamych znacek. Ve svém oboru
jedu v soucasné dobé rychlosti pfiblizné dva miliony dolari
tydné.

Na prvni pohled vypadd muj aspéch jednoduse: movitym
investorim pfind$im vynosné obchody, do kterych jsou za-
pojeny banky na Wall Street. To vSak délaji i jini obchodnici.




Ptesto se mi oproti nim dafi ziskat mnohem vice finan¢nich
prostiedki. Vsichni totiz soupefi na jednom trhu. Vénuji se
stejnym obchodnim pfipadim. Prezentuji stejny druh in-
formaci a ¢isel. Vysledky ale dokazuji, Ze jsem jednozna¢né
jednim z nejlepsich. Rozdil nespociva ve $tésti. Neni to o vy-
jime¢ném daru nebo talentu. Ve skute¢nosti jsem ani piivodné
nebyl obchodnik. To, ¢im se odlisuji, je dobra metoda.

Jak se ukazuje, prodejni schopnosti jsou ten druh obchod-
nich dovednosti, jez dost zdsadné zdvisi na metodé, kterou
pouzivite, nikoliv na tom, jak moc se snazite. Dobra metoda —
dobré penize. Lepsi metoda — lepsi penize. Totéz plati i pro
vis. Cim lepsi budete v obhajobé vasi pozice, tim tsp&sné&jsimi
se stanete. Moznd Ze chcete prodat néjaky nipad investorovi,
presvédcit klienta, aby si mezi ostatnimi zvolil pravé vis, ¢i
tieba vysvétlit svému $éfovi, pro¢ si zaslouzite lepsi mzdu.
S vyuzitim péti metod popsanych v této knize vim pomizu
toho dosdhnout.

Prezentace pro feditele zemékoule
Za ty roky jsem prezentoval a ispésné uzaviel obchod s mno-
hymi ikonami podnikatelského prostfedi soucasné doby,
véetné zaklddajicich ¢lend Yahoo!, Google a Qualcomm. Ale
ptibéh, ktery s vami chci sdilet, nelze vypravét bez toho, aniz
bych vim popsal den, kdy jsem $el nabizet své sluzby cloveku,
jehoz by Tom Wolf nazval ,feditelem zemékoule®.

»Jonathan“ (nikdy Johnny, ¢ dokonce John) je investi¢nim
bankéfem a sedi na neuvéfitelné hromadé kapitilu. Ro¢né
byva osloven se Sesti az osmi sty investi¢nimi nabidkami, to
v pfepoc¢tu znamend tfi az Ctyfi za den. Rozhodnuti o mul-
timilionovych investicich déld velmi ¢asto na zakladé¢ infor-
maci, které ziskd jen z nékolika e-maild, jez pfijdou do jeho
BlackBerry.

Jako mistrny obchodnik je tenhle chlap —a nemam v zad-
ném piipadé v umyslu prozradit vim jeho jméno — pfipraven
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se okamzité zalit s kymkoliv soudit — o tom totiz tenhle byz-
nys ve skute¢nosti je.

O Jonathanovi byste méli védét tii véci. Zaprvé, je to ma-
tematicky génius, ktery dokaze vypocitat presné kiivky vy-
nost z hlavy. Nepotfebuje k tomu ziddné excelové tabulky. Je
schopen cokoliv, co mu nabizite, hned zanalyzovat. Zadruhé,
v Zivoté mu rukama proslo vice nez deset tisic nabidek, takze
dokaze detekovat jakoukoliv chybu ¢ nesmysl, i kdyby byly
sebedovednéji zamaskované. Zatfeti, jeho projev je drsny,
av§ak zdroven vtipny a charismaticky. Kone¢ny zavér: kdyz
on nabizi néco vim, jeho $ance jsou veliké. Kdyz vy nabizite
néco jemu, ty vase jsou nevalné.

Ale pokud chcete byt v branzi venture kapitalu (zzv. rizi-
kovy a rozvejovy kapitdl slouzici k financovdni inovacnich pro-
Jektii a pocdtecniho rozvoje spolecnosti, pozn. prekl.) brani vazné,
musite s nim uzavfit alespon jeden obchod. A tak, kdyz jsem
pted lety pracoval na ziskdni kapitélu pro jednu softwarovou
firmu, oslovil jsem s nabidkou i Jonathana a jeho investi¢ni
tym. Vzhledem k jeho povésti jsem si byl jisty, ze pokud ho
ziskim na svou stranu, bude pro mé mnohem snazsi ziskat
prostiedky i od dalgich investord, ktefi byli na vizkach. Rekli
by si: ,,Hele, kdyz se tomu upsal Jonathan, jdu do toho taky.
Jenomze Jonathan znal svou cenu a rovnéz silu svého pfislibu,
¢ili nebyl ochoten mé nechat vyhrit jen tak.

Postupné mi prabéh prezentace ztézoval. Mozn4 jen pro
své vlastni pobaveni. Moznd Ze mél zrovna $patny den. Ale
jedno mi bylo zfejmé: chtél pfevzit a udrzet kontrolu nad
celou mou prezentaci. Zpocatku jsem si to viibec neuvédo-
moval, a tak jsem zacal, ostatné stejné jako vzdy, zardmovdnim
(rdmce vytvafi kontext a vyznam, a jak pozdéji uvidime, jedi-
nec, ktery ovlidne rimec, se stivd panem situace). Jasné jsem
stanovil, o ¢em budu a naopak o ¢em nebudu hovofit, nacez
se Jonathan hned vzdpéti zacal chovat vzdorovité. Toto na-
Zyvam odrdmovdnim, coz znamend pfesné to, co to dava tusit.
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Rekl jsem napiiklad: ,V pfistim roce o¢ekdvime vynosy ve
vysi 10 miliont dolard.“ Hned mé pferusil a zménil rdmec
nasledovné: ,Koho zajimaji vase odhady vynost vycucané
z prstu. Reknéte mi, jaké budete mit ndklady.”

O minutu pozdéji mu vysvétluji: ,Nasi tajnou ingredienci
je takova a takovd technologie.”

A on na to: ,Ne, to neni Zddnd tajnd ingredience. To je jen
oby¢ejna prisada.”

Védél jsem, Ze nejlepsi bude na jeho komentafe nereago-
vat. Nenechal jsem se odradit.

»INasim nejvétsim zakaznikem je spole¢nost z zebiic¢ku
Fortune 50.¢

Prerusil mé: ,Podivejte, za devét minut odsud odchdzim,
takze — mobhl byste jit pfimo k véci?“

Neskutecné mi celou moji prezentaci boural. Asi si umite
predstavit, jak niro¢né pro mne bylo soustfedit se na pouziti
vSech spravnych technik: stanovit ramec, odvypravét pribéh,
upoutat zdjem, nabidnout vyhru, zahdckovat se a ziskat obchod.

Souhrnné je vSechny dohromady nazyvim metoda
STRONG (brzy se o ni dozvite).

Po dvandcti minutich od zahajeni nasi schuzky bylo jasné,
Ze to, od ¢eho jsem si sliboval, Ze bude mou nejlepsi prezen-
taci, vykazovalo veskeré znaky té nejslabsi prezentace.

Predstavte si sami sebe v mé situaci. Béhem dvandcti mi-
nut je vam feceno, Ze vase tajnd ingredience je jen béZnou
ptisadou. Je vim feceno, Ze jste si odhady vycucali z prstu.
A Ze maite jen devét minut na to, abyste se kone¢né dostali
k podstaté nabidky.

Byl jsem postaven pted dilema prezentdtora: mizete mit
o pfedmétu své nabidky neskute¢nou znalost. MuzZete co nej-
vystiznéji podtrhnout nejdilezitéjsi body nabidky, dokonce
i hodné zapilené. Muzete byt dokonale pfipraveni. To vie
muzete udélat tak dobfe, jak jen to lze — a pfesto vSechno ne-
musite byt presvéd¢ivi. Protoze zasady prodeje nejsou o pro-
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cesu. Je to o ziskdni a udrzeni pozornosti. Coz znameni, Ze
potfebujete ovladnout pole kontroly nad ramcem, ovladnout
emoce upoutdnim pozornosti a relativné rychle se dostat k za-
hdckovdni. Detaily vim vzapéti prozradim.

Tviii v tvaf Jonathanovu pferusovini jsem se na tyto kroky
rozpomnél. Pak jsem ztézka polkl a doufal, Ze moje nervozita
neni vidét. Vratil jsem se ke své nabidce a koncentroval se na
svoje tfi hlavni cile. Byl jsem odhodlany. Kdyz on odrimo-
val, jd pferamoval. KdyZ pisobil nezaujaté, vnesl jsem do své
prezentace upoutdini pozornosti (jednd se o kritkou, ale pro-
vokativni informaci, kterd u druhé strany vyvolava zvédavost):
,<Mimochodem, quarterback z NFL s ndmi také investuje.”
Az jsem ho kone¢né dovedl az k hacku, okamziku prezentace,
kdy své posluchace zapojite po emoc¢ni strance. Misto abyste
je krmili dal$imi a dal$imi informacemi, za¢nou si o né fikat
sami. Na hdcku se posune jejich zdjem od zvidavosti k aktiv-
nimu zapojeni, angazovanosti a oddanosti.

Po dvaceti jedna minutdch jsem svou prezentaci dokon¢il.
Byl jsem si jist, Ze Jonathan mou nabidku pfijme. Mirné se
nahnul dopfedu a zaseptal: ,,Odlozme tuto nabidku na chvili
stranou. Co to mélo sakra znamenat? Takhle neumi prodavat
nikdo, jenom ja.

Snazil jsem se neprojevovat zadné emoce a odpovédél mu:
» o byla ukdzka z neurgfinancovdni, ptistupu kombinujiciho
poznatky neurovédy — jak lidsky mozek funguje — a ekono-
mie. Trochu jsem to jesté vylepsil a rozdélil do péti kroka.*
(Metoda, kterou jsem zminil vyse.)

Ackoliv je Jonathanovo 1Q_na drovni Menzy, koncepty
jako neurovéda ho moc nezajimaji. On — a mozna stejné tak
i vy — byl vzdy pfesvédcen, ze schopnost prodat je zdlezitosti
pfirozeného talentu. Ale to, co mé béhem téch jednadvaceti
minut vidél délat, zcela zménilo jeho ndzor. Bylo zfejmé, ze
moje pfesvédCivd prezentace byla naucend dovednost, nikoliv
naddni jako v jeho pfipadé.
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» Tohle dokizete pokazdé? zeptal se.

»Ano,“ odpovédél jsem. ,Moje metoda je zaloZena na vyzku-
mu, jak je mozek schopen pfijimat nové informace. Diky tomu
se mi dafi ziskdvat hodné finan¢nich prostredki.”

Jonathan je pri své praci zvykly slychavat velmi silnd tvrzeni.
Kdyz nékdo vyslechne tii az ¢tyfi prezentace denné, jeho ,de-
tektor na bliboly“ je dokonale vytunény. Takze se zeptal: , Kolik
hodin uzZ jste na tomhle vasem neuro-jak-se-to-jmenuje od-
pracoval?*

Byl si jisty, Ze se mu dostane odpovédi okolo dvaceti hodin.
Maximalné padesiti.

Dost jsem ho sokoval, kdyz jsem fekl: ,Néco pfes deset tisic
hodin.*

Podival se na mé s jizlivym usklebkem. Odhodil veskerou
pretvarku a fekl: ,,Chci vis do svého tymu. Pojd'te pracovat pro
mé a vydélate si spoustu penéz.”

V Zivoté se mi nemohlo dostat vétsiho komplimentu. Ne-
jenze mi Jonathan, ktery zdfil z obélek vSech moznych Casopist,
nabidl partnerstvi, ale slozil mi jesté podstatnéjsi poklonu: di-
kaz, Ze moje metoda funguje i v situacich, kdy jsou sizky pékné
vysoko.

Odmitl jsem. Mél povést cloveka, se kterym je velmi tézké
spolupracovat, a za to mi Zidné penize nestoji. Jeho reakce mé
v§ak utvrdila v tom, abych usiloval o podil v investi¢ni spolec-
nosti. Nakonec jsem si vybral Geyser Holding v Beverly Hills,
nejziskovéjsi investi¢ni spole¢nost zaméfenou na venture inves-
tice, o niz jste pravdépodobné nikdy neslyseli. A¢koliv ekonomi-
ka zpomalila (a pozdgji iplné zamrzla), napomohl jsem Geyser
v pribéhu nésledujicich ¢tyf let k rastu z jednoho sta na Ctyfi sta
miliont dolart. Zpisob, jakym jsem to udélal, vim mize po-
slouzit jako vzor pro va$ budouci aspéch. Uvidite, Ze je mozné
mou metodu pouzivat pro jakoukoliv prezentaci, zvlasté kdyz
potiebujete byt opravdu presvédéivi. To, co funguje mné, bude
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fungovat i vim — bez ohledu na to, ¢im se Zivite a v jakém
odvétvi se pohybujete.

Potieba nové metody

Dnes je ta nejvhodnéjsi doba naucit se prodavat efektivné.
Finan¢ni zdroje jsou omezené. Konkurence je mnohem ag-
resivnéjsi. Kdyz mate dobry den, vasi zdkaznici jsou v prii-
béhu jedndni vyrusovani nanejvys esemeskami, e-maily a te-
lefonity. Kdyz mate den $patny, je zcela nemozné je vibec
zastihnout. Pokud jste v byznysu déle nez deset minut, uz
jste urcité sami pfisli na zdsadni véc: ¢im vice jste schopni
upoutat né¢i pozornost, tim spiSe bude tato osoba ochotna
jit s vimi do rizika.

Co je to ale viibec za radu? Rici nékomu ,udrite si pozor-
nost cilové skupiny je stejné jako poradit nékomu, kdo se uci
hrat tenis, ,trefte se do micku a odpalte ho s horni rotaci®. 7o
vi prece kazdy! Ale to, co nevi, je, jak to udélat. Vyplati se vim
to zjistit. Jestli je prodej ¢ehokoliv soucasti vasi price — prodej
produktu, sluzby, ndpadu, coz v podstaté kazdy z nés v urci-
tém okamziku déla, pak uz vite, jak vim dobra prezentace
muzZe zajistit souhlas k uzavieni obchodu, a také vite, jak to
muze $patnd prezentace fatilné pokazit. Také uz rozumite
tomu, jak ndro¢né je néco prezentovat skeptickému obecen-
stvu, které vim sotva vénuje minutu pozornosti a vzapéti uz
vyfizuje neodkladné telefonni hovory.

Timto si nicméné prochdzi kazdy z nis, protoze pokud
chceme néco ziskat, musime to nejprve umét nékomu prodat.
Ackoliv vétsina z nds travi prezentovinim méné nez jedno
procento svého Casu, kvalitni prezentace muze byt nejdile-
prodat komplikovany ndpad nebo chceme byt povyseni, je
zkritka zapotiebi prezentovat. A v tom vétdinou selhdvime.

Jednim z divodu je, Ze my sami jsme si tim nejhor$im
kou¢em. O pfedmétu naseho prodeje toho vime az prili§
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mnoho, nez abychom byli schopni porozumét tomu, jak jej
bude v pribéhu nasi prezentace vnimat nékdo jiny, a tak
mame vétsinou sklony cilovou skupinu ¢i osobu zahlcovat
informacemi. (Tim se budeme zabyvat v kapitole 4.) Nej-
Casté€j$im divodem nedspéchu vsak nebyvd to, Ze bychom
udélali néjakou chybu. Na nésledujicich strankich se dozvite,
ze divodem, pro¢ se ndm nedafi uspét, je evolu¢ni nedostatek
v lidském mozku — jakysi ,error v rozvodech naseho hard-
waru —, jemuz musime porozumét a naucit se s nim pracovat,
pokud kdy mdme tspé$né prezentovat a prodavat.

Price s krokodylim mozkem
Stru¢ny popis historie, jak se vyvijel lidsky mozek, vim ob-
jasni:
1. Jak k tomuto erroru doslo.
2. Pro¢ je prodej ¢ehokoliv mnohem komplikovanéjsi
zélezitosti, nez jsme se zpocatku domnivali.
3. Proc¢ se véechny dovednosti vyssiho fddu, jako je fyzi-
ka, matematika, medicina ¢i prodej, musime nejprve
naucit.

Tti zdkladni ¢dsti mozku jsou ilustrovdny na obrazku 1.1.

Nejprve si udélame exkurzi do historie. Nedavné zasadni
objevy neurovédy poukazuji na to, Ze se nd$§ mozek vyvijel ve
tfech samostatnych stadiich. Nejprve tu byl stary mozek ne-
boli , krokodyli mozek®. Ten muze za vychozi filtrovini vSech
vstupnich informaci, generuje zdsadni reakce typu boj-ne-
bo-tutek a také produkuje silné zdkladni emoce. Ale jakmile
se dostaneme k procesu rozhodovini, schopnost krokodyli-
ho mozku v uvazovani je..., feknéme, primitivni. Jednoduse
nemd dostatek kapacity a vétsina toho, co déla, je primdrné
orientovina na funkce, které maji za kol nds udrzovat pii
zivoté. Kdyz se budu odvolivat na krokodyli mozek, budu se
zéroven odvoldvat na tuto droven mysleni.
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Prostfedni mozek, ktery se vyvinul v dal$im stadiu, ur-
¢uje vyznam véci a socidlnich situaci. A koneé¢né, $edd kira
mozkovd, neokortex, jez se vyvinula spole¢né se schopnosti
jedince fesit problémy, je schopna zabyvat se komplexnimi
otizkami a s pomoci rozumu vytvifet odezvu.

Neokortex

Prostfedni mozek

Krokodyli mozek

Obrazek ¢. 1.1 TFi é4sti mozku

Pieruseni spojeni mezi vysila¢em a pfijimacem

Od molekularniho biologa Craiga Smuckera jsem se do-
zvédél, ze kdyz néco proddavime — myslenku, produkt,
nabidku ¢i cokoliv jiného —, v tu chvili pracuje nejvyssi
urovenl naseho mozku, neokortex. Je to pravé seda kura
mozkovid, kterd formuje nase myslenky, prevddi je do jazy-
ka a prezentuje je. Jedna se o vcelku intuitivni zalezZitost.

Tti mozky pracujici nezavisle i dohromady
Vlastné se dé vytusit, jak tyto tii ¢dsti naseho mozku fun-
guji. Kazda oddélene.

Kdyz jdete po ulici smérem ke svému autu a ces-
tou vis piekvapi néjaky vykfik, vase prvotni reak-
ce bude zalozena na reflexech a urc¢ité davce strachu.
V tu chvili je zapojen stary krokodyli mozek zaméreny
na pfeziti.

METODA 13




Nisledné se budete snazit vylozit si vyznam situa-
ce tak, ze identifikujete osobu, od které kiik pochazi,
a zafadite si ji do socidlniho kontextu. V tu chvili se
vas§ prostiedni mozek snazi vyhodnotit, zda se jedna
o né&jakého pritelského kolegu, nastvaného fidice, ktery
nemuze zaparkovat, anebo néco horsiho.

Zavérem celou situaci zpracujete v $edé kife mozkové,
¢asti mozku zamérfené na feSeni problému, kterd situaci
vyhodnoti: ,Je to v pohodé. N¢jaky chlipek tu jen huldka
na kamardda na druhé strané ulice.”

N4s myslenkovy proces pfesné kopiruje nés vyvoj. Nej-
prve pieziti. Pak socidlni vztahy. Nakonec feseni problémau.

Prodej pak v podstaté znamend vysvétlovani abstraktnich koncep-
t0, a tak mé vlastné ani nijak neprekvapilo, Ze jsou takové myslenky
formovény v nejmladsi ¢asti mozku zaméfené na feseni problémii.

A presné tady se moje uvazovini nad prodavinim — a moZnd i to
vase — dostalo do slepé ulicky. Predpoklidal jsem, Ze pokud je centrum
mych schopnosti tvorit myslenky umisténo v neokortexu (jako Ze je),
stejné tak tam bude ulozeno i prijimact centrum cilové skupiny, kterd
poslouchd, co v priibéhu prezentace reknu.

Jenomze neni.

Sdéleni, kterd jsou vytvotena a vysldna z nejmladsi vrstvy moz-
ku, jsou pfijimédna a zpracovvéna piijimacem v krokodylim moz-
ku.

Mozna o celé véci uvazujete tak, jak jsem o ni premyslel i ja
pied deseti lety. Tehdy jsem zastaval myslenku, Ze ,mozek funguje
jako pocitac®. Jako kdyz vam pocitacem poslu excelovou tabulku,
vy ji oteviete a prectete si ji v excelu. Byl jsem pfesvédcen, ze piesné
tak funguje i mozek. Kdyz vytvorim sdéleni ve své chytré $edé kiife
mozkové a ,poslu“ vim je (tim, Ze vim jej feknu), domnival jsem
se, Ze vy toto sdéleni budete otvirat ve své Sedé kiife mozkové.

Jenom?ze Zadnd prezentace ani sdéleni nedorazi do logického
centra druhé osoby, aniz by nejprve neprosla skrz filtry systému
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krokodyliho mozku zaméfeného na pieziti. A jelikoz jsme se vy-
vinuli pravé timto zpuisobem, tyto filtry pak z prezentace délaji
extrémné sloZitou zéleZitost.

Takze misto aby komunikace s mymi obchodnimi partnery
plynula hladce, mé nejlepsi napady byly odpaleny jejich kro-
kodylimi mozky a vraceji se mi ve smecich pfimo do obliceje
ve formé ndmitek, rusivého chovini a nezdjmu.

Jsou-li vase prezentace nakonec Gspé$né, znamena to, Ze
se vase sdéleni proboxovala dlouhou cestou az do neokortexu
posluchace. A bezesporu jesté pfedtim, nez je vase protistrana
vibec pfipravena fict ,Ano, tento obchod s vimi uzavieme.®,
zpracovavi informace v nejvy$sim logickém centru svého
mozku. CozZ neni totéZ misto, ve kterém v prvni chvili desif-
ruje vse, co ji fikate.

Vysvétlim to jesté detailnéji. Ackoliv jsme ve srovndni
s ostatnimi Zivocichy utlocitny, slaby a pomaly druh, pfezili
jsme miliony let jen diky tomu, Ze jsme na vse ve svém okoli
pohlizeli jako na potencidlni nebezpeci. A protoze jen velmi
malo situaci, kterym jsme Celili, bylo skute¢né bezpeénych,
naucili jsme se chybovat za extrémni obezfetnosti. Takto to
(na nevédomé urovni) pokracuje az do soucasnosti, kdykoliv
se setkdime s né¢im novym. Déje se to i tehdy, kdyz se jako
posluchaci u¢astnime néjaké prezentace, kdyz nds prezentitor
presvédcuje, abychom se néjak rozhodli nebo néco udélali.

Proto jsme prakticky pfedurceni k tomu, abychom byli ne-
uspésni v prodeji. MzZe za to na§ mozek a zpusob, jakym se
vyvijel.

Fakt, Ze ndpad, ktery prodavite, vzesel z sedé kiry mozkové,
zatimco je pfijiman krokodylim mozkem druhé strany, je dost
zédsadni problém.

To je ten zadrhel, o némz jsme mluvili uz dfive. Mezera
mezi spodnim a hornim mozkem nespociva jen ve vzdile-
nosti dvou palct, kterd je fyzicky déli. Tato mezera musi byt
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poméfovina miliony let. Konkrétné péti miliony let, pfesné
tolik totiz trvalo Sedé kife mozkové, nez se vyvinula. Proc¢?
Protoze zatimco vy mluvite o ,potencidlnim zisku®, ,projek-
tové synergii“, ,ndvratnosti investice“ a ,,pro¢ bychom se nyni
méli pfesunout k dalsimu bodu® — koncepty, se kterymi vas
svrchni mozek pracuje s lehkosti —, mozek osoby sedici na
druhé strané stolu na zidnou z téchto vysoce vyvinutych a re-
lativné komplikovanych myslenek nereaguje. Reaguje presné
tak, jak reagovat md. Pokousi se ur¢it, zda informace, kterd
k nému ptichdzi, pfedstavuje hrozbu pro pfeziti, a pokud ne,
zda mize byt ignorovina bez jakychkoliv dusledka.

Krokodyli mozek v akci

Kdyz prodavite sviij ndpad, krokodyli mozek osoby sedici
proti vim ,nenaslouchd® a nepfemysli: ,Hmm, je to dobry
obchod, nebo ne?“ Jeho reakce na vasi prezentaci probiha
v podstaté ndsledovné: ,Nejedna se o stav nouze, jak bych
tedy tuto informaci mohl ignorovat, anebo ji vénovat jen ne-
zbytné mnozstvi ¢asu?“

Tento filtrovaci systém krokodyliho mozku ma velmi krét-
kozraké vidéni svéta. Vse, co neni vyhodnoceno jako krize,
dostava priznak ,spam®.

Kdybychom méli moznost prozkoumat filtrovaci instrukce
krokodyliho mozku, vypadaly by asi néjak nisledovné:

1. Pokud nehrozi nebezpeci, ignoruj to.

2. Pokud to neni nové a vzrusujici, ignoruj to.

3. Pokud to nové je, co nejrychleji to shril a zapomen na
vSechny detaily.

A nakonec nisleduje tato konkrétni instrukee:

4. Nevysilej nahoru do $edé kiry mozkové zZadny impuls
k fe$eni problému. Jediné snad v okamziku, kdy nasta-
ne situace, kterd je zcela necekand a mimoradna.
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Toto jsou zikladni provozni smérnice a procesy lidského
mozku. Uz se neni ¢emu divit, Ze je prodavani tak obtizné, ze?

Po pocite¢nim filtrovani se nékteré ¢dsti vaseho sdéleni urci-
té rychle pfesunou pies prostfedni mozek az do neokortexu
— jinak by vSechna obchodni jednani byla zbyte¢na —, ale
skody na vasem sdéleni a pfedmétu vasi prezentace jiz byly
napichany.

Zaprvé, v kontextu limitované schopnosti se soustfedit
a omezené kapacity krokodyliho mozku je okolo devadesati
procent informaci vyfazeno jesté predtim, nez bylo vibec
postoupeno do prostiedniho mozku a odtud az do neokor-
texu. Krokodyli mozek prosté neumi dobfe zpracovat detaily
a dél pfedava pouze zdsadni a jasné ¢sti konkrétni myslenky.

Zadruhé, pokud vase sdéleni neni prezentovino zpu-
sobem, jenz by krokodyli mozek vnimal jako néco nového
a vzrusujiciho, pak bude toto sdéleni ignorovino.

Zatfieti, pokud je vase prezentace piili§ komplikovani —
pokud obsahuje abstraktni slova a postrada jakékoliv vizudlni
podnéty —, pak je vnimdna jako hrozba. Ne ve smyslu, Ze
by se protistrana obavala, Ze ji vase prezentace ohrozuje na
zivoté. Jde o to, Ze bez podnéti a kontextu krokodyli mozek
vasi prezentaci vyhodnocuje jako néco, co absorbuje ohromné
mnozstvi mozkové energie vynaloZené na jeji porozuméni.
To se pak stdva dost zdsadni hrozbou, protoze v krokodylim
mozku nastdva stav nedostatku energie pro potfebu prezit,
pro problémy kazdodenniho Zivota, mozné pracovni problé-
my plus cokoliv nejasného, co po tomto mozku chcete, aby
udélal.

Kdy?z je krokodyli mozek s takovou situaci konfrontovin,
aktivuje se v ném elektricky jisti¢. Vysledek? Na vase poten-
cidlné ohrozujici sdéleni (vasi prezentaci) se naviZe neuro-
toxin (drub jedu, ktery nékteré organismy vyuzivaji k obrané

nebo itoku, pozn. prekl.). Piedstavte si to, jako kdyz FedEx
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priradi k zasilce sledovaci ¢islo, které vase sdéleni nasméruje
ke zpracovani do amygdaly (amygdala hraje roli ve formovd-
ni a uchovdvdini pamétovyich stop spojenyich s emocnimi proZitky,
pozn. prekl.) a tam je zneskodni.

Pokud v mozku existuje néjaké misto, kde nechcete, aby
vade prezentace skoncila, je jim pravé amygdala. Je to systém
mozkovych obvodu spojenych se strachem. Amygdala sdéleni
pretavi do fyzickych projevi, jako je zvyseny srdecni tep, poce-
ni, zrychlené dychdni a ndrist nervozity. Ty pak v posluchaci
vyprodukuji pocit, jenz zpusobuje, Ze chce pred vasi prezentaci
uprchnout.

Prezentace jsou vysildny z novodobé a inteligentni ¢asti
mozku: z neokortexu. Jsou vSak pfijimdny ¢dsti mozku,
kterd je pét miliont let stard (ale o pozndni méné bystrd).
A to je problém, jemuz Celime, kdykoliv néco prezentujeme.

Toto je ta ¢ast naseho hardwaru, kterd ndm umoznila pfezit.
Kdyz vis bude honit lev, nebude muset vyslat tuto informa-
ci do neokortexu, ¢imz by promarnil spoustu ¢asu na feseni
problému. Misto toho se sepne amygdala, konkrétné jisti¢ 7e-
bezpect, a zalarmuje cely zbytek mozku, aby zacal vyplavovat
chemické a elektrické signdly Utikej!, a to jesté predtim, nez
viibec dostanete $anci myslet. Ackoliv jiz pomérné dlouho ne-
zZijeme v divo¢ing, na§ mozek takto zistdva zapojen i nadile.

Vse, co bylo objeveno v neddvnych vyzkumech, sméfuje k na-
sledujicimu shrnuti:

Devét z deseti sdélent, které vstoupi do krokodyliho mozku
— a méjme na paméti, ze kazda jednotliva prezentace zacind
procesovanim v krokodylim mozku —, kon¢i zakédovino.

* Nuda: ignoruj to.
* Nebezpedi: bojuj/utet.
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* Komplikované: radikalné to vyhodnot (v takovém pro-
cesu neustdle probihaji ztrty dat) a posuii to v podstat-
né zkracené formé dal.

Po mnoho let jsme v téchto intencich uvazovali nespravné.
Nyni je ¢as na novy piistup k prodavini.

Pravidla zapojeni
Nisledujici dvé otizky bychom si méli polozit bezprostiedné
po kazdé prezentaci:

1. Dotdhl jsem svou prezentaci do konce?

2. Bylo moje sdéleni prijato spravné?

Obecné ocekdvime, ze nase publikum bude délat to, co chce-
me, pokud mu dokdzeme, Ze na§ ndpad je dobry, kdyz se pii
prezentaci nebudeme zadrhavat a kdyZ mu demonstrujeme
nasi podmanivou osobnost. Ukazuje se, Ze takto to ale nefun-
guje. Zasadné dulezité je ujistit se, Ze vase sdéleni splni dva
cile: zaprvé, nechcete, aby spustilo alarm strachu. A zadruhé,
je potfeba mit jistotu, Ze vase sdéleni bude rozpoznino jako
néco pozitivniho, neocekivaného a neobvyklého — jako pfi-
jemna novinka.

Zvladnout obejit alarm strachu muze byt neobycejné ob-
tizné. Vnaset do sdéleni originalitu mize, ale také nemusi byt
zrovna jednoduché. Ale je to jedind cesta, jak ma vase prezen-
tace viibec néjakou Sanci prorazit, protoze krokodyli mozek
pozaduje informace urcitym zpiisobem — jednoduse, jasné
a k tomu vSemu jesté neohrozujici, poutavou a neotfelou for-
mou. Pravé takto je zapotfebi komunikovat, jinak se vim nikdy
nepodafi své posluchace zaujmout a ziskat jejich pozornost.

Krokodyli mozek je vybiravy, a ziroven je to takovy kogni-
tivni skrblik, jehoz primdrnim zdjmem je pfezit. V podstaté
se mu moc nechce pracovat, a pokud je nucen k vykonu,
vyzaduje vysokou miru péce. Potfebuje konkrétni dika-
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zy — prezentované zjednodusené a Cernobile —, aby mohl
dojit k rozhodnuti. Méné dulezité body jsou pod jeho
rozliSovaci schopnosti. Ano, mluvime o mozku, na ktery
svou prezentaci cilite.

Jako fidici vstupni brana k mysli nema krokodyli mozek moc
asu vénovat se novym projektim. Zastfesuje zdsadni, kom-
plexni provoz (zabyva se pfezitim) a je nerad obtéZovin detaily
a nuancemi. M4 rdd jasné vysvétlena fakta. Chce se rozhodovat
pouze mezi dvéma jasné vysvétlenymi moznostmi. A vyzaduje,
abyste se dobrali meritu véci hodné rychle. U powerpointovych
prezentaci vétsinou usind a potfebuje shrnuti klicovych bodu,
aby vim viibec vénoval svou pozornost.

P1i nékterych novych projektech, jez mu prezentujete, se umi
nabudit a umi je schvilit. V opa¢ném piipadé se vzdava, upousti
od premysleni a posouvi se k dal$im zalezitostem.

Krutd, ale skute¢na realita je, Ze responsivni zdroj vasi cilové

skuplny, krokodyli mozek:
Vis bude ignorovat, jak jen to bude mozné.

* Soustfedi se vyhradné na svou potiebu volit mezi dvéma
velmi rozdilnymi a kvalitné diferenciovanymi moznost-
mi.

* Bude se projevovat emotivné, ve smyslu toho, co vidi
a slysi, pficemz vétsinu Casu bude jeho emocni reakei
strach.

* Soustfedi se na ,tady a ted” s velmi kritkym casovym
intervalem pozornosti, ve kterém bude dychtit po no-
vinkéch.

* Vsouladu s potiebou konkrétnich faktickych informaci
bude vyhledavat ovéfené dikazy. Nema rad abstraktni
koncepty.
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Kdyz jsem se témto zakonitostem zaujeti pozornosti krokody-
liho mozku uéil, prozil jsem svij ,aha moment“. Pochopil jsem
dvé velmi zdsadni véci: zaprvé, konecné jsem pochopil funda-
mentdlni problém, kterému ¢elime, kdyz prezentujeme. Operu-
jeme nasim vysoce vyvinutym neokortexem, jenz oplyva mnoha
detaily a abstraktnimi koncepty, a snazime se jimi plisobit na
krokodyli mozek, ktery se vSak téméf ¢ehokoliv z toho dési.
Navic potiebuje velmi jednoduché, jasné, pfimé a neohrozujici
myslenky, aby se dokdzal rozhodnout v nas prospéch. Zadru-
hé jsem si uvédomil, Ze kdyZz moje prezentace plynuly hladce
a bez problému, nevédomé jsem se drzel péti pravidel, ktera
jsou vyjmenovana vyse. Umoznil jsem, aby se krokodyli mozek
citil v bezpedi. Krmil jsem ho jasnymi, vizudlné zaloZzenymi
a neotfelymi informacemi. A nenutil jsem ho tvrdé pracovat.
A také jsem pochopil, Ze kdyZ jsem se téchto pravidel pro jeho
zapojeni nedrzel, vétsinou jsem ve své prezentaci selhal.

Pro¢ jsou tato pravidla pfi prodévéni tak dulezita? Nékdy
byt nemusi. Kdyz naptiklad nabizite mobilni telefon Google
Android, 3D televizi ¢ koupi Ferrari, mozek je doslova zapla-
ven dopaminem, chemickou litkou, kterd do vaseho mozku
vysild pocity rozkose a odmény, diky némuz bude jakakoliv
prezentace fungovat. Ale jelikoz ne vzdy disponujeme pro-
dukty, které jsou tak sexy a tak neodolatelné, je potfeba, abyste
vénovali pozornost pravidlim a tomu, jak krokodyli mozek
tunguje. Jak na to, je poselstvim této knihy.

Co dal

Po mém ,aha momentu“ se mi vyjasnilo, Ze musim vyplnit
mezeru mezi tim, jak neokortex a krokodyli mozek nahlizeji
na svét. Presnéji feceno, pokud jsem chtél, aby moje prezentace
byly tspésné, potfeboval jsem najit zpusob, jak prelozit viech-
ny ty komplexni napady pochazejici z mé sedé kary mozkové
a pfednést je tak, aby je krokodyli mozek druhé osoby byl scho-

pen jednoduse pfijmout a vénovat jim pozornost.
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Stilo mne to nes¢etné mnozstvi pokust, nez jsem piisel s nd-
vodem, ktery funguje. A tento postup vés ted naucim.

Jak uvidite dale, vée za¢ina tim, Ze stanovite ramec své prezen-
tace, pri¢emz svou nejzasadnéjsi myslenku zasadite do srozu-
mitelného kontextu. Nésledné, jakmile je rdimec stanoven, méli
byste ovladnout vysoky spolecensky status, abyste si vytvofili pevnou
zdkladnu, ze které svij prodej odstartujete. Pak musite vytvofit
takova sdéleni, jez jsou vhodnd k upoutini zdjmu a kterd jsou
origindlni.

Abyste si tento proces snize zapamatovali, pouzivim pro néj
akronym STRONG (SILNY).

Stanovte ramec (8ez the frame)
Odvypravéjte pribéh (Te/l the story)
Upoutejte pozornost (Reveal the intrigue)
Nabidnéte vyhru (Offer the prize)
Zaseknéte hacek (INail the hookpoint)
Ziskejte obchod (Get the deal)

V pribéhu let jsem tento navod, ktery detailnéji rozvedu nize,
pouzival v obchodovani s vrcholovymi manazery spole¢nosti
Bear Stearns, Boeing, Disney, Honda, LinkedIn, Texas Instru-
ments a Yamaha. Pokazdé, kdykoliv jsem prezentoval, jsem za-
znamenal nové poznatky v tom, jak krokodyli mozek funguje.
Nakonec jsem dospél k pochopenti, Ze existuje pét jednotlivych
bodi, ve kterych pii své prezentaci muzete klopytnout. Kazdy
jednotlivy krok tohoto procesu pfedstavuje jeden z téchto bodi,
u nichz muze byt vase preslipnuti osudné. Kdyz se krokodyli
mozek protistrany za¢ne nudit, je zmaten ¢i v ohrozeni, dosta-
nete se se svou prezentaci do nesndzi.

Na nisledujicich strankich do hloubky rozeberu, jak se ta-
kovym problémum vyhnout a jak vytvofit dokonalou prezentaci.
Takovou prezentaci, kterd plné zapoji krokodyli mozek a rapidné
zvy$i vade $ance na Gspéch.
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RAPITeLA 2
KONTROLA NAD RAMCEM

talo se to v Cervenci roku 2001. Zrovna jsem stél pfed vysokym

kancelafskym vézikem v centru Beverly Hills. Pravé tady se
nachazelo teritorium moci jak filmového primyslu, tak i financ-
niho svéta. Bylo to misto, kde se délaly uspésné kariéry, misto, kde
se uzaviraly velké obchody.

A tak jsem tam stdl a mél namifeno do kancelafe chlipka, ktery
kontroloval balik aktivv hodnot¢ jedné miliardy dolaru. Prilezitost
néco prezentovat nékomu s takovou mirou vlivu se vim nena-
skytne kazdy den. Jestli se ptite, zda jsem byl nervézni, zkuste se
jesté jednou zamyslet. Tentokrét jsem to vSak nebyl jd, kdo mél
prezentovat. Misto mé to byl muj kolega, Tom Davis, ktery mél
Billovi Belzbergovi, ikonické postavé svéta korporatnich financi
a jednomu ze i miliarddit Belzberg brothers, néco prezentovat.

Pokud ¢tete finan¢ni a ekonomické tiskoviny, urcité jste museli
Belzbergovy zaregistrovat. Jejich impérium se zrodilo v osmde-
satych letech dvacitého stoleti. Tehdy zacinali jako korporatni
rejdarti. Prilezitost setkat se s nimi v zasedaci mistnosti bylo uz
samo o sob¢ nejvyssi lekei ve financovéni, a tak jsem se t&sil na to,
co se v nasledujici hodiné odehraje.

Tomovi bylo jednatficet, mél charisma a byl to ten typ gene-
rilniho feditele, kterého byste si okamzité oblibili. Ridil celkem
uspésnou spolecnost, ale chybély mu finanéni zdroje, aby mohl
rist dal. Aby finan¢ni prostiedky ziskal, chtél zkusit i nemozné —
oslnit Belzberga.
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