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P edmluva ke druhému vydání 
 
 
Vážený tená i, 
 
    po 11 letech od prvního vydání této knihy jsem si ji znovu 
pro etl, abych zjistil, co se zm nilo. Co už není aktuální. Co mám 
p epsat jinak. Co doplnit nebo naopak odstranit. Zjistil jsem však, 
že z hlediska ešení námitek se vlastn  nezm nilo v bec nic.   
 
    Zm nilo se jen to, že skoro všichni máme mobil a internet. 
A tém  vše má árový kód. 
 
    Z hlediska kvality života jsme v období obrovských a navíc 
stále se zrychlujících zm n. Ale na této knize jsem zm nil jen tuto 
stránku a obálku a opravil n kolik pravopisných chyb. Psychologie 
ešení námitek je prost  nad asová. Stejn  jako Marketingová 

psychologie. 
 
    Tato kniha vznikla p episem nahrávek mých seminá  pro 
prodejce mnoha firem. Nejprve tomu ale p edcházela n kolikaletá 
zkušenost s p ímým prodejem. 
    Vždy se sluší v úvodu knihy n komu pod kovat. Jenže t ch lidí, 
kte í p isp li svými myšlenkami k obsahu této knihy, je n kolik 
tisíc. Vyzdvihnout n koho jednotliv  je nemožné, nebo , kdo ur í, 
jak velký je podíl každého jednotlivce, když se jedná o tak velký 
po et?  
    Takže d kuji všem, kte í se rozhodli, že na sob  budou pracovat. 
 
    A d kuji i tob , tená i, nebo  jsem práv  vyd lal. 

 
 

            Ivo Toman, Praha, leden 2008 
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Úvod 
 
    Myšlenky o tom, jak p esv d it druhé v obchodním jednání, 
jsou pro mnohé z nás jedny z nejzajímav jších ze všech v domostí 
z jednoduchého d vodu:  
    Jde o peníze! 
    Co si budeme namlouvat. Tém  všichni tyto ádky tete jen 
proto, že chcete vyd lat peníze, více pen z, a ješt  více pen z. 
Peníze jsou asto až na prvém míst . Poj me tedy o nich 
p emýšlet. Každý n kdy dojde k tomu, že za ne uvažovat, jak tyto 
peníze vyd lat. 
    Jednou z možných cest je být úsp šn jší p i prodejní innosti 
a neztrácet zbyte n  obchody proto, že neumíme zareagovat 
na námitky zákazník . 
 
    Ber tení této publikace jako rozhovor mezi dv ma p áteli. Jsi 
m j p ítel, protože jsi mi dal vyd lat, a já se ti to na následujících 
stranách pokusím vrátit podle pravidla, že n co je za n co. Abys to 
m l jednodušší, budu ti tykat. 
 
    Lidé lžou a jejich námitky asto nejsou pravdivé. Nev íš? 
    Výzkumy nazna ují, že v tšin  lidí nevyhovuje mnoho sexu 
a násilí. P esto však jsou tyto po ady nejsledovan jší. 
    Nep emýšlej, pro  lidé lžou. To nezm níš. I ty ob as lžeš. 
Rad ji se p izp sob a najdi cesty, jak z toho ven. K tomu ti 
pom že i tato kniha.  
    Vždy se sluší p ivítat lidí pozitivn  a v dobré nálad . Já to nyní 
ud lám úpln  jinak. Hned na úvod ti sd lím jednu velice nemilou 
skute nost: 
    V tšina lidí to v život  nikam nedotáhne. 
    Tém  každý z mladé generace, podle pr zkum  ve ejného 
mín ní, velmi siln  touží po životním úsp chu. Na otázku, zda 


