23/ Niektorym potencidlnym zdkaznikom sa treba vel’a krat pripomenut’. Casto sa (oti7 stiva.
Ze po mnohym mesiacoch su pristupnej$i. Pravdou je, 7e mnohi f'udia radi po¢iivaji o uspechoch
inych. Sta¢i im, ked’ pocuji nie¢o o vadich tispechoch a hned’ su pristupnejsi. Snazte sa byt’ s Tud'mi
¢o najviac v kontakte a rozpravajte im o svojom uspechu.

24/ Niektori odbornici tvrdia, Ze I'udia €asto za¢nu reagovat’ Ziadiieim spésobom aZ na Stvriy
alebo piaty krat. Nie som si isty, &i je to uplne presné, ale uréite viem, Ze vytrvalost’ a netinavnd
trpezlivost” sa urcite vypldca.

25/ Vel'mi dolezite je po kazdom rozhovore sa podakovat’. Pod'akovat’ za ich nazor, za ich
moralnu podporu, za ich vzacny Cas, ktory vam venovali a na zaver im urobte kompliment. Tym si
zabezpedite, ze ked” im budete nabudice volat’, bud( radi.

26/ Vidy sa drite svojho prisPubu ! Ci u¥ ide o termin stretnutia alebo o ¢as, ktory ste si
dopredu vyhradili na dlzku svojho stretnutia s vytypovanou osobou !!!!!

27/ Uputajle na seba a na vaSe produkty pozornost’ pri kazdej moznej prilezitosti kedykol'vek je to
len mozné. Vzbud'te ich pozornost’ a vyprovokujte ich aby sa vas pytali. Ste v reklamnej brandzi.
'I'ak si robte reklamu ! Vynikajuce su placky. Noste ich. Najmé ak st také, Ze provokuju Fudi ku
zvedavym otazkam. Spociatku som takym veciam neveril. Aviak po skusenostiach som zmenil svoj
ndzor.

Jedna spolo¢nost’ ma placku s textom: ,,Chces$ schudniit™? Spytaj sa ma ako na to!* Ina napriklad:
..2 litre pitngj vody len za 5 korin.”

Ak vasa spolo¢nost’ ncma vlastné placky. dajte si ich spolu s viacerymi distribttormi vyrobit'.
Bude to lacné a prinesic vam to velké peniaze. Pre nas sa hodia: ,, Cheete 3 v 17 Zdravie. bohatstvo
a slobodu? Ja vam to poskytnem!™ Toto j¢ moje osobné odpori¢anie.

28/ Ja pracujem v odbore zdravia a financovania. O ktorom by ste chceli poéut’ skor?
29/ Lud’om nezaleZi na tom, kol’ke toho viete, kym sa nedozvedia ako vam na nich zaleZi.

30/ Neuaspech v naSom podnikani mozete ofakavat’ vtedy, ked’ nebudete hovonit’ s dostatoénym
poctom l'udi. Zaruceny uspech sa dostavi ked” budete hovorit’ so stile viacerymi [ud’'mi. Aby ste to
dosiahli, mo7no budcte musiet ist’ aZ za hranice toho, ¢o je vaAm prijemné. Aj tak to urobtc. Ked' sa
totiZ nadviizovanie priatel'stva s cudzimi I'ud’mi stane vasim zvykom, peniaze si zase zvyknu neusta-
le vas sprevadzat’.

31/ Na zaciatku akéhokol'vek rozhovoru vami osloveného ¢loveka sa spytajte: ,,Ako sa mas? Ako
sa 1 dari?* Potom vel'mi pozorne po&ivajte odpoved’. Opytany musi byt presvedéeny o vasom
skutoénom zaujme o neho. Takto ziskate vel'mi cenné informécie, ktorych vedomost” vam pomdze
prispdsobit’ prezentaciu zviastnym potrebam a prianiam kazdcho klienta.

32/ Priatel’ mdj, pocas najblizsich 30 minutach t'a chcem obozndmit’ s nie¢im velmi zaujimavym.
[d¢ o moje podnikanie, o moje Uspechy a o skvelych 'udi, ktori so mnou podnikaj. Chcem t'a po-
informovat’ o vynikajacich vyrobkoch, s ktorymi podnikame. Ale rad by som sa s tehou podclil aj
o obchodnej a podnikatel'skej prilezitosti, ktoré su spojené s naSimi vyrobkami. Nebudem t'a obtazo-
vat’ podrobnostami, poviem ti len toFko aby si ziskal dostatoéna predstavu.

STubujem ti, 7¢ ak t'a z mojej ponuky ni¢ nezaujme, uZ ti to nikdy nepripomeniem. Ale ak ta moje
informdcie zauymu, som ochotny hocikedy ti vysvetlit’ vietko, Co stivisi s mojim podnikanim.



