 “NejuZite&n&j$i a nejinspirativn&j$i kniha
o uméni prodeje, kterou jsem kdy &etl.”

- dale carnegie - s i ":}
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Pro

mou Zenu Hazel,

jejiz povzbuzovdni, vedeni a inspirace

jsou soucdsti kaZdé strdnky této knihy.



Co si myslim o této knize

DALE CARNEGIE

Zném autora této knihy Franka Bettgera od roku 1917.
Jeho cesta byla trnitd. Oficidlni vzdéldni nemél. Nikdy nedokoncil zdkladni
skolu. Jeho Zivotni pout pfedstavuje vyjimeény ptibéh o americkém snu.

KdyzZ byl Frank jest¢ maly kluk, jeho otec zemfel. Zanechal po sobé Zenu
s péti malymi détmi. V jedendcti letech musel Frank denné vstdvat v pul pdté
rano a pomdhat ovdovélé matce, kterd prala a $ila, aby rodinu uzivila. On zase
na rohu ulice proddval noviny. Pan Bettger mi fekl, Ze jen ztidkakdy mél k vecefi
néco jiného nez kukufi¢nou kasi a odstfedéné mléko.

Ve ¢éurndcti letech musel opustit $kolu a zacal pracovat jako pomocnik insta-
latéra. V osmnicti se stal profesiondlnim baseballovym hri¢em a dva roky hrél
tfeti metu za St. Louis Cardinals. Kdyz hrali proti klubu Chicago Cubs, zranil si
ruku a musel se baseballu vzdit.

Vritil se zpdtky do svého rodného mésta Filadelfie, kde jsem se s nim sezndmil
v jeho devétadvaceti letech. Pokousel se proddvat zivotni pojisténi, ale jako pro-
dejce byl naprosty smolaf. Jak dokdzal, Ze v ndsledujicich dvaceti letech vydélal
tolik penéz, Ze si byl schopen koupit venkovské sidlo v hodnoté 70 tisic dolara
a ve Cryficeti mohl odejit do diichodu? Vim to, protoze jsem byl u toho, kdyz
se to stalo. Vidél jsem ho stoupat od totdlné nedspésného smolate k jednomu
z nejispésnéjsich lidi a nejlépe placenych prodejci v Americe. Vlastné jsem ho
pted nékolika lety presvéddil, aby se ke mé pripojil a vypravel svaj pribéh v ty-
dennich kurzech, které jsem vedl pod patrondtem Komory pro obchodovini
mladych ve Spojenych stdtech, kdy se pfedndselo na téma: ,,Uméni vést, mezi-
lidské vztahy a uméni prodeje.”

Frank Bettger si vydobyl pravo mluvit a psit na toto téma tim, Ze uskute¢nil
takika 40 tisic obchodnich schiizek, coz je ekvivalent péti setkdni kazdy den, po
dobu vic jak 25 let.

Prvni kapitola , Jak jediny ndpad zndsobil muj pfijem a Stésti“ je jeden z nejin-
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spirativnéjsich projeva, které jsem kdy slySel na téma sila entuziasmu. Franka
Bettgera entuziasmus vytdhl z prostfedi netspéchu a pomohl mu transformovat
se na nejlépe placeného prodejce v ndrodnim méfitku.

Zazil jsem Franka Bettgera, kdyZ poprvé nejisté mluvil na vefejnosti. A videl
jsem ho, jak dokdzal nadchnout a inspirovat publikum od Portlandu v Oregonu
az po Miami na Floridé. Potom, co jsem vidél, jaky Gzasny efekt na lidi md,
naléhal jsem na néj, aby napsal knihu, v niZ by popsal svoje zkusenosti, svoje
techniky a pfiblizil svou filozofii prodeje tak, jak ji fikal tisicam lidi po celé zemi
z pfedndskového pédia.

Tady je — ta nejuzite¢néjsi a nejinspirativnéjsi kniha o uméni prodeje, kterou jsem
kdy ¢etl. Kniha, kterd bude pomdhat prodejctim nehledé na to, zda prodévaji pojis-
téni, boty, lodé¢ nebo pecetni vosk, dlouho potom, co Frank Bettger zemfel.

Cetl jsem kazdou strinku této knihy a viele ji mohu doporudit. Znéte odhod-
lani kufaka, kdy by pro cigaretu usli tieba kilometr? KdyZ by tato kniha byla
dostupnd v mych prodejnich zad4tcich, rdd bych sel pésky z Chicaga az do New
Yorku, jen abych si ji mohl koupit!



Jak se prihodilo,
Ze jsem napsal tuto knihu

ednou, docela ndhodou, jsem nastoupil v New Yorku
do stejného vlaku jako Dale Carnegie, ktery se chystal do Memphisu
v Tennessee délat néjaké prednasky.

Rekl: ,Franku, déldm sérii jednotydennich kurzt, sponzorovanych Komorou
pro obchodovani mladych ve Spojenych stdtech, pro¢ se ke mné nepfipojis a ne-
popovidids o prode;ji?*

Myslel jsem, zZe vtipkuje. Rekl jsem mu: ,Dale, v$ak vi§, ze jsem nedokoncil
ani Skolu, nemohl bych ptece délat pfedndsky o prodeji.”

Dale odpovédel: ,Jen jim povez, jak jsi sviij netspéch v proddvani pozvedl na
uspéch. Prosté jim fekni, co jsi udélal.®

Premyslel jsem o tom. ,No, myslim, ze by to slo.”

Zakritko jsme Dale a j délali pfedndsky po celé zemi. Mluvili jsme ke stejné-
mu publiku 4 hodiny denné v jednom kuse, pét dni za sebou. Dale mluvil pul
hodiny, a pak zase pual hodinky jd.

Pozdéji mi Dale fekl: ,Franku, pro¢ nenapiSes knihu? Mnoho knih o uméni
prodeje je napsdno lidmi, co nikdy nic neprodali. Pro¢ nenapises o prodeji néco
Gplné nového? Knihu, kterd presné popisuje, jak jsi postupoval. Knihu, kterd
mluvi o tom, jak jsi sviij nespéch v proddvini pozvedl na aspéch. Vypravéj
ptibéh svého vlastniho zivota. Vloz slovo ,,ji“ do kazdé véty. Nepiedndsej. Prosté
tekni sviij Zivotni piibéh prodejce.”

Cim vice jsem o tom piemyslel, tim vice mi pfislo, Ze by to znélo egoisticky.

,» Takhle to nechci, fekl jsem.

Dale strdvil celé odpoledne tim, Ze se mé snazil piesvédcit, abych prevypravél
svij piibéh stejné tak, jak jsem o ném mluvil z prednaskového pédia.

Dale mi fekl: ,V kazdém mésté, kde jsme délali predndsky, se chlapci z Ko-
mory pro obchodovdni mladych ve Spojenych stitech ptali, jestli Frank Bett-
ger hodi kone¢né svoje predndsky na papir. Asi sis myslel, Ze mlady muz v Salt
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Lake City vtipkoval, kdyz si s predstihem odlozil 40 dolari na prvni vytisk
knihy — ale on nevtipkoval. Védél, Ze by pro néj méla mnohondsobné vétsi
cenu, nez je téch 40 dolari...”

Netrvalo dlouho a psal jsem knihu.

Na téchto strankdch se pokousim vypravét pribéh svych hloupych kikst i chyb
a popsat, co jsem udelal, abych vybfedl ze zoufalstvi a netdspéchu. Kdyz jsem se
dostal do svéta prodeje, mél jsem na své strané dva ,strajky® (anglicky strike —
dobry nadhoz, pozn. piekl.). Byl jsem mladé ucho, o prodeji jsem nevédél nic
a mych 8 let v baseballu bylo naprosto k ni¢emu v oboru tak vzddleném, jako
je prodej. Kdyby na mé sdzeli v Lloyds of London, urcité by vsadili 1000:1, ze
selzu. Ani jd k sobé nemel vétsi davéru, nez by méli v Lloyds.

Doufdm, ze prehlédnete a odpustite mi, Ze pouzivim osobni zdjmeno ,,ji“. Po-
kud je v této knize néco, co vypadd jako chvdstdni, v imyslu jsem to opravdu ne-
mél. Ale at uz jsem se chvéstal nebo ne, délal jsem to kvili vysvétlent, jak mi mé
ndpady byly k uzitku a co mohou udélat pro kohokoli, kdo je bude chtit pouzit.

Pokousel jsem se napsat knihu, kterou jsem sdm hledal, kdyz jsem s prodejem
zacinal. Tady je a doufdm, Ze se vim bude libit.
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Napad, ktery znasobil
mdlj prijem a Stésti

ritce potom, co jsem se stal profesiondlnim hricem

baseballu, jsem prodélal nejvétsi sok svého Zivota. Tehdy se psal rok 1907.
Hrdl jsem v lize TriState v Johnstownu v Pennsylvénii. Byl jsem mlady, ambici-
6zni — chtél jsem se dostat na vrchol — a co se nestalo? Vyhodili mé! Miyj zivot
by mohl byt dplné jiny, kdybych nezasel za manazerem a nezeptal se, proé mé
vyhodil. Popravdé bych nemél to neobycejné privilegium napsat tuto knihu,
kdybych mu tehdy tuto otdzku nepolozil.

Manazer fekl, Ze mé vyhodil proto, Ze jsem liny! To byl ten posledni dtvod,
ktery bych ¢ekal, Ze fekne.

,Vleces se po hfisti jako veterdn, ktery hraje baseball dvacet let,” fekl mi. , Jest-
li nejsi liny, proc¢ se tak chovds?“

»No, Berte,“ fikdm, ,jsem désné nervézni a hlavné vydéseny z toho, ze ten
strach pred divaky a hlavné pfed ostatnimi hrici v tymu neutajim. Tak stéle
doufdm, Ze kdyz to nebudu brdt moc vdzné, nervozity se zbavim.“

,Franku, fekl, ,to nikdy fungovat nebude. To je pfesné to, co & drzi dole.
Proboha, vzpamatuj se! At budes délat cokoli, az odsud odejdes, vloz do své
préce trochu entuziasmu a zivota!“

Vydéléval jsem v Johnstownu 175 dolartt mési¢né. Kdyz mé vyhodili, odesel
jsem do Chesteru v Pennsylvanii do Atlantic League, kde mi dévali 25 dolara
mésicné. Musim fict, Ze jsem s touto ¢dstkou nemohl citit velky entuziasmus,
ale zacal jsem se cilené chovar nadSené. Po tfech dnech za mnou pfisel stary
hrd¢ Danny Mechan a fekl: , Franku, co v téhle lize, zatracené, délds, v takovém
zapaddkoveé?®

»Ach jo, Danny,“ odpovédeél jsem, ,kdybych védél, jak ziskat lepsi dzob, el
bych kamkoli.“

O tyden pozdéji Danny pfemluvil klub v New Havenu v Connecticutu, aby
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mé vzali na zkousku. Prvni den v New Havenu vzdycky zastane v mé paméti
jako nejvési uddlost mého Zivota. Nikdo mé v lize neznal, tak jsem se rozhodl,
ze mé tady nikdy neobvini z toho, Ze jsem liny. Chtél jsem si vybudovat povést,
ze jsem hrd¢ s nejvétsim entuziasmem, kterého kdy vidéli v New England Le-
ague. Bylo mi jasné, ze pokud budu schopen vybudovat si takovou reputaci,
budu si ji muset udrzet.

Od chvile, co jsem se objevil na hfisti, byl jsem jako nabity energii. Choval
jsem se, jako by mé nabijelo milidn baterii. Hézel jsem mi¢ po hfisti tak rychle
a tak tvrdé, ze to pro chytacovy ruce byla rdna jako z déla. Jednou, kdyz jsem
byl zd4nlivé v pasti, vyklouzl jsem na tfeti metu s takovou energii a silou, ze teti
metaf pokazil mi¢ a j4 mohl vyhrdt dulezity obéh. Ano, samoziejme, to celé byla
show; role, kterou jsem hrél. Teplomér v ten den ukazoval skoro 38°C. Nedivil
bych se, kdybych kvili tomu, jak jsem lital po hfisti, padl ptehfatim.

Fungovalo to? Fungovalo jako kouzlo. Staly se tfi véci:

1. Mgj entuziasmus téméf pohltil muj strach. Popravdé feceno zacala moje
nervozita pracovat v miij prospéch a ja hrdl Iépe, nez jsem si myslel, ze jsem
schopen kdy hrit. (Pokud citite nervozitu, budte za ni vdé¢ni, nepotlacujte
ji, nechte ji plynout. Nechte vase nervy, aby pracovaly pro vés.)

2. Moje nadseni se pfeneslo na ostatni hrice tymu a zacali byt i oni plni entu-
ziasmu.

3. Misto toho, abych padal vedrem, citil jsem se béhem hry i po ni lépe nez
kdy jindy.

Moje nejvetsi vzruseni prislo hned nésledujici rano, kdyz jsem éetl v newha-
venskych novindch: , Ten novy hrd¢ Bettger md fiiru entuziasmu a inspiruje nase
chlapce. Nejen Ze vyhréli hru, ale vypadali mnohem Iépe nez kdykoli béhem
sezény.

V novindch mé zadali nazyvat ,zihadlo“ Bettger — ndboj tymu. Poslal jsem
vystiizky z novin Bertu Connovi, manazeru tymu v Johnstownu. Dovedete si
predstavit jeho vyraz, kdyz cetl o ,zihadle® Bettgerovi, o ¢lovéku, kterému dal
pted tfemi tydny ,,opratku® za to, ze byl /iny?

Béhem deseti dntt mé entuziasmus vystrelil od mési¢niho platu 25 dolart ke
185 — a zvysilo to muj pijem o 700 procent. Mél jsem ohromné navyseni pla-
tu ne kvili tomu, Ze bych 1épe hdzel micek, chytal ¢i odpaloval [épe. Ne kvuli
tomu, ze bych mél néjak vic schopnosti nez kterykoli jiny hra¢ baseballu. A ne-
védél jsem toho o baseballu vic, nez co bych nevédél uz predtim. Zopakuji vim
to — pouhé odhodlani hrét s entuziasmem mi zvysilo pfijem za 10 dni 0 700 %.

O dva roky pozdéji, tedy dva roky poté, co jsem se musel spokojit se 25 dolary
mésicné v dresu Chesteru, jsem hrél tfeti metu za St. Louis Cardinals a zndsobil
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ptijem tficetkrdt. Co za tim bylo? Mohl za to entuziasmus sdém o sobé¢, nic nez
entuziasmus.

Dva roky nato, kdyz jsme hrdli proti Chicago Cubs, jsem mél osklivou neho-
du. Zatimco jsem béhem plného obéhu chytal komihajici se odrazeny mi¢, po-
kousel jsem se hodit jej opa¢nym smérem a néco v mé ruce ktuplo. Tato nehoda
m¢é donutila se baseballu vzdit. Tehdy se mi to zddlo jako strasnd tragédie, ale
nyni se na véc s odstupem divdm jako na uddlost, kterd mi pfinesla velké $tésti.

Vritil jsem se dom a dalsi dva roky trdvil jizdou na kole po ulicich Filadel-
fie. Byl jsem vybéréi splétek jedné spolecnosti; za 1 dolar v hotovosti za piipad
a malé dorovndni, v ,,nejistych® tydennich platbdch. Po dvou sklicujicich letech
vybirdni spldtek jsem se rozhodl zkusit prodej pojisténi ve spole¢nosti Fidelity
Mutual Life Insurance Company.

Pristich 10 mésict bylo nejdelsich a nejdrsnéjsich v mém Zivote.

Béhem skli¢ujiciho nezdaru pii prodeji Zivotniho pojisténi jsem nabyl dojmu,
ze nikdy nebudu stvofen pro to, abych se stal prodejcem. Zalal jsem odpovidat na
inzerdty, kde hledali skladnika. Uvédomil jsem si, Ze nezdlezi na tom, jakou
préci zkusim délat, ale Ze musim piekonat ten divny komplex strachu, ktery mé
posedl. Proto jsem se pfihldsil na kurzy vefejnych proslovii Dale Carnegicho.
Jeden vecer mé pfi mém proslovu pan Carnegie zastavil uprostied feci.

,Pane Bettgere,“ fekl, ,chvilicku... chvilicku. Zajima vids to, co fikdte?“

»Ano..., samoziejmé ze ano,“ odpovédél jsem.

,Dobfe,“ fekl pan Carnegie, ,pro¢ tedy nemluvite s vét$im nadSenim? Jak
chcete zaujmout publikum, kdyZz neddte do proslovu trochu Zivota, trochu vic
energie?”

Dale Carnegie poté v nasi tfidé vzrusené promluvil o sile entuziasmu. Natolik
se béhem mluveni rozohnil, Ze hodil Zidli proti zdi, az ji noha ulitla.

Predtim, nez jsem si tu noc $el lehnout, sedél jsem asi hodinu a premyslel o sobé.
Moje myslenky se toulaly v dobéch, kdy jsem v Johnstownu a New Havenu hrél
baseball. Ted mi to doslo, prévé ted jsem si uvédomil tu chybu, kterd ohrozila moji
baseballovou kariéru a nynf hrozi, Ze znié¢i tu dal$i — mou kariéru prodejce.

Tu noc jsem ucinil rozhodnuti, které bylo v mém Zivoté pielomové. Rozhodl
jsem se zlistat v odvétvi pojisténi a do prodeje vloZit stejny entuziasmus, keery
jsem vlozil do baseballu tehdy, kdyz jsem pfisel do tymu v New Havenu.

Nikdy nezapomenu na prvni obchodni ndv$tévu nésledujiciho dne. Byla to
moje prvni, ,prikopnickd“ schizka. Rozhodl jsem se, Ze se zdkaznikovi pred-
vedu jako ten nejnadsenéjsi prodejce, kterého kdy v Zivoté vidél. Kdyz jsem
nadsenim tloukl pésti do stolu, ¢ekal jsem, Ze mé ten muz kazdou chvili zastavi
a zeptd se, jestli jsem v porddku. Ale neudélal to.
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V urdité fézi rozhovoru jsem zaregistroval, ze se muz ponékud napifimil a vy-
tiestil ocdi. Ale vitbec mé nezarazil, jen tehdy, kdyz mél néjaky fakticky dotaz.
Vyrazil se mnou dvefe? Ne, pojistku jsme uzavieli! Tento muz jménem Al Em-
mons, obchodnik s obilim v Bourse Building ve Filadelfii, se brzy stal jednim
z mych nejlepsich pratel a nejvétsich propagdtora mé price.

Od toho dne jsem zacal proddvat. ,Kouzlo entuziasmu® zacalo v obchodé
fungovat stejné tak, jako tehdy v baseballu.

Nerad bych, aby n¢kdo nabyl dojmu, Ze entuziasmus spocivd v bouchdni pésti
do stolu..., ale pokud je né¢im, co vés vybudi, pak si klidné bouchnéte. Zjistil
jsem tohle: kdyz se donutim, abych jednal s entuziasmem, brzy pocitim ten néval
nadseni.

Béhem dvaatficeti let v oboru jsem vidél spoustu prodejct, kterym se diky
entuziasmu zvy$il pfijem dvojndsobné aZ trojndsobné. Také jsem vidél, jak jeho
nedostatek zapfic¢inil, Ze se stovkdm prodejct nedafilo.

Pevné véfim, Ze entuziasmus je nejvétsim a jedinym faktorem dspéchu v ob-
chodé. Napfiklad zndm ¢lovéka, keery o odvéwvi pojistovnictvi vi vdechno — na
toto téma by mohl napsat knihu — ale pfesto se pfi proddvani slusné neuzivi.
Pro¢? Hlavné kviili nedostatku entuziasmu.

Zndm jiného, ktery toho nevédél o pojisténi ani desetinu, ale vydélal ,,maj-
lant“ a Sel do diichodu béhem dvaceti let. Jeho jméno je Stanley Gettis a zije
v Miami Beach na Floridé. Diavodem jeho neuvéfitelného tspéchu nebyly vé-
domosti, byl to entuziasmus.

D4 se entuziasmus ziskat, nebo se s nim musite narodit? Urdité se da ziskat.
Stanley Gettis je tim piikladem. Stalo se z néj lidské dynamo. A jak? Kazdy den
se nutil, aby jednal s entuziasmem. Soucdsti pldnu bylo, Ze si Stanley Gettis
opakoval jednu bdser dvacet let, kazdé rdno. Zjistil, Ze neustdlé opakovini mu
pomidhalo vytvofit pocit nadeni na cely den. Ta bdsnicka mé inspirovala nato-
lik, Ze jsem si ji nechal vytisknout na karti¢ky a stovky jsem jich rozdal. Napsal
ji Herbert Kauffman a dal ji GZasny ndzev...

VITEZSTVI

Tak Casto Fikal jsi mi preci,
Ze pustis se do velkych véci.
Kdy ale myslis, Ze to prijde
a vsechno bez namahy vyjde,



