Kapitola treti

Revoluéni vyuziti
lidskych smysli
pri prodeji




Tyranosaura v hlavé toho druhého piesvédcite mnohem Iépe, kdyz
,zblbnete* jeho smysly.

Vse, co vnimame svymi smysly, je trochu jiné, nez je skute¢nost.
Myslime si, ze jde o skutecnost, a pfitom jde o smyslové vjemy.
I nazory druhych zaménujeme za skutecnost, protoze nedokazeme
rozlisit, zda jde o skute¢nost, nebo jen o néci nazor. Proste, v hlave
mame vzdy jen vjem.

Podivejme se ted’ na vjemy smyslové. Mame pét smyslu, které si
ale nejsou rovny. Nékteré ovliviiuji nase rozhodovani vice nez jiné.
Seradim je podle abecedy:

Cich

Hmat

Chut’

Sluch

Zrak

Podle nékterych lidi neméme jen téchto pét smysli. Kromé nich
jsou jesté smysly pro vnimani polohy téla, teploty a bolesti. Pro ucely
psychologie prodeje vSak uvazujme jen s témito péti smysly. Zamy-
slete se a zkuste je sefadit podle dilezitosti pro lidské rozhodovani.
Spravné feseni pak najdete na stran¢ 37.
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Skutecnost,
ktera nas
obklopuje

vvvvvv

A ze velmi dtlezity je i sluch?

Ted’ asi zaZijete maly Sok — zrak je az tteti. Sluch je posledni, tedy
nejmén¢ duilezity.

Zopakuji predchozi zadani: ,,Zamyslete se a zkuste je setadit podle
dilezitosti pro lidské rozhodovani.*

Meéli jste postupovat podle diilezitosti! VétSina lidi misto toho
premysli, ktery smysl nejvice pouziva. Ano, ze vSech smysli nejvi-
ce védomé pouzivame zrak, jenze to neznamend, ze mu opravdu nas
mozkovy tyranosaurus nejvice vefi!

Zamyslete se nad nasledujicimi ptiklady:

a) Predstavte si, ze vidite citron.

b) Predstavte si, Ze citite a olizujete rozkrojeny citron.

Druha piedstava je mnohem silngj$i. Dam krk za to, Ze jste se
i zagklebili. Cich spolu s chuti jasné& pievysily zrak.

a) Predstavte si, Ze sedite v auté a spolucestujici vam tika, ze néco
hoti. Vy ale ohen nevidite.



b) Predstavte si, Ze sedite v auté. Ohen nevidite, ale citite spaleninu,
kouft a velké teplo uvnitf auta.
Zde zrak ani sluch nepotvrdi ohen, ale oba tyto smysly jsou oka-
mzité ,,porazené” vasim ¢ichem a hmatem. A tém véfite. Ohen viibec
nevidite, ale vite, Ze né¢kde tam je.

a) Vidite olomoucké syrecky (tvartizky).

b) Jite olomoucké syrecky.

¢) Cichate k olomouckym syre¢kiim.

Spousta lidi tvarizky vlibec neji, protoze jim ,,pry* nechutnaji. Jen-
ze oni ani nevédi, jak chutnaji, protoze je nikdy nevyzkouseli. Jim to
prosté smrdi a to pro jejich rozhodnuti staci, aniz by se doopravdy
presvedcili, jak ty tvarlizky vlastné viibec chutnaji.

Bez sluchu mizete zit, bez zraku také. OvSem bez hmatu se zmrza-
¢ite na prvnich schodech.

Zde mate spravné poradi smysli podle toho, jak jim véfime,
kdyz néco zkoumame:

1. Cich

2. Hmat

3. Zrak

4. Chut

5. Sluch

Je mozné, Ze s tim nesouhlasite. Také jsem zpocatku nesouhlasil,
kdyz mi to pted asi dvaceti lety fikal jeden Polak. AvSak pak jsem
zménil nazor. Ctéte dal.

Jak se chova ro¢ni dité?

Leze po zemi a vSechno kolem sebe zkouma. Ale ne stejné jako
dospély Clovek, ktery se na vSe jen diva a posloucha. Malé dit¢ vse
vezme do rukou (hmat) a pak to da do pusy (chut). Po cesté do pusy
to také oCicha. Jak ale reaguji jeho rodice, kdyz to vidi?
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»Nesahej na to! Nedélej to! Fuj! To nesmis! Pust’ to! Nedave;j to do
pusy! Neber to! Pojd’ sem! Nechod’ tam! ...

Povely dospélych na malé dité jsou v podstaté stejné jako na do-
maciho psa.

Malé dité jedna instinktivng a v§e zkouma v§emi moznymi smysly.
Dospélym ale jde o to, aby se lidské mlade jen divalo a posloucha-
lo. To je ideal slusné vychovaného ditéte a také psa. Divat se a po-
slouchat miizeme, proto to délame, a v dospélosti si myslime, ze zrak
a sluch rozhoduji. Vyuzivat ostatni smysly nam tak dlouho zakazova-
li, az jsme se naucili je téméf nepouzivat. Pro¢ taky, kdyz za to je trest!
Osahavani obrazt v galeriich, oCichdvani cizich lidi a ochutnavani
jejich jidel vam obdiv nepiinesou.

Takovy je vysledek vychovy — zrak a sluch jsou povolené. Pokud
se vSak o ¢emkoli rozhodujeme, nase staré instinkty zapracuji, i kdyz
si to neuvédomujeme.

Zraku védome piikladame velkou diilezitost také proto, Zze mu nas
mozek vénuje mnoho ze svych cennych zdroja pro piemysleni — asi
polovinu! Proto také zavirame oc€i, pokud se chceme sousttedit nebo
si na néco vzpomenout. AvSak my se ted’ bavime o rychlém, emoc-
nim, ¢asto nevédomém rozhodovani, nemluvime o pomalém premy-
Sleni.

Pokud na nékoho mluvite, piesvédCivéjSi budete, pokud on
bude sviij sluch pouZivat co nejméné.

Dava vam predchozi véta smysl? Vypada to jako protimluv, ze?

Hned objasnim, Ze to smysl dava. Sluch kupujiciho vam totiz mtize
pfinést potize, které vam predstavim v nasledujicich odstavcich.

Pti prodeji z o¢i do oc¢i zakaznika presvédCujeme zejména mlu-
venim. Pisobime tedy na jeho sluch, ktery je z hlediska lidského
rozhodovani na poslednim misté. Zapomeite na oblibené postavy
ukecanych prodejcti z oblibenych filmt, kteti Zvani a zZvani a Zva-
ni, a proto jsou uspésnymi prodejci. To jsou jen filmy s vymyslenym
déjem, nejde o skute¢ny zivot. Pokud budete pfili§ mluvit, nebudete
moc uspesni. Mnohem lepsi je méné€ mluvit, ale o to vice zapojovat do



obchodu ¢ich, hmat, zrak a chut’ zakaznikd. Tém totiz zakaznik véri
vice nez sluchu.

Také proto jsou predvadéci akce, ochutnavky a modni prehlidky
mnohem ¢inngj$i neZ Gstni podani prodejce. A tam se Casto nabizeji
1 prodaji pekné drahé véci. Neznam vsak normalni Zzenu, ktera by si
koupila parfém, ke kterému by si ani nepficichla. Stejné tak Saty, které
ani nevid€la, jen by o nich slysela. Tyto véci miize nakupovat pozdéji
na internetu, ale az jako opakované nakupy poté, co ji presvédcily
piedchozi dobré zkusenosti skrz ostatni smysly. I vy, pokud si dnes
objednavate sushi na internetu, je to proto, Ze nejdiive jste ho skutec-
n¢ fyzicky ochutnali. To vas pfesvéd¢ilo (zachutnalo vam), a tak dnes
uz vite, o¢ jde. SlySet prosté vétSinou nestaci.

Sluch rusi jiné smysly, zejména zrak. Proto nemluvte, kdyz si za-
kaznik ¢te smlouvu, kterou jste mu dali do ruky. Nemluvte, kdyz si
zakaznik prohlizi vas vyrobek. A také nemluvte, kdyz zékaznik vas
vyrobek drzi v ruce. Nejenze jeho sluch nema takovou piesvédcova-
ci silu, vy navic rusite jeho zrak, kdyz ¢te, nebo hmat, kdyz ma vas
produkt v ruce. Jak se vam samotnym ¢te a premysli, pokud na vas
n¢kdo mluvi?

?77?

Pro kupujiciho i pro prodejce je dobie, pokud si kupujici mize
k vyrobku opakované ptfi¢ichnout, ohmatat ho, podrobné prohlédnout
¢i ochutnat. Pak ho 1épe a diive presvédcime, nez kdybychom pouze
mluvili. Jen ho pfi tom neruste jeho vlastnim sluchem. Rad¢ji zmlk-
néte a Cekejte. Zakaznik v této chvili ¢asto zvedne zrak, podiva se na
vas a fekne: ,,Mluvte, ja vas posloucham.* JenZe to je jen konverzacni
fraze. On to tika ze slusnosti nebo proto, aby vyplnil prazdné ticho.
Jen d€la, ze posloucha. Pokud si s né¢im hraje nebo néco cte, nepo-
sloucha vas tak dobfe, jak byste potiebovali.

Dalsi nevyhodou sluchu je to, Ze mluvenim se snazime zékazniko-
vi ,,logicky vysvétlovat své divody. Jako jediny lidsky smysl tedy
sluch piisobi zejména na logickou stranku mysleni. Jenze logika
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nema takovou piesvédCovaci silu jako emoce. Pamatujte, Ze mluve-
nim o vyhodach svych produktii plisobite skrze sluch zakaznika na
logickou ¢ast jeho mysleni. Tim si bohuZzel vétSinou moc nepomiiZete.
On ty vyhody musi ucitit, ochutnat a uvidét.

1. Cich
2. Hmat
3. Zrak
4. Chut

5. Sluch

N

Jak vyvolate ty silné a kladné emoce, které prevazuji nad logikou?
Je to prekvapiveé jednoduché:

1. Zapojujte co nejvice smysli zdkaznika, nejlépe vSechny.

2. Co nejvice potlacujte sluch zdkaznika. Proto mluvte co nejméne.

Pokud to je mozné, dejte to, co cheete prodat, kupujicimu do ruky,
at’ se na to zblizka podiva. At si to vyzkousi. Pfitom mléte. Pokud bu-
dete chtit fict néco ,,chytrého®, pod néjakou zdminkou to zdkaznikovi
slusné a pomalu vezméte z rukou, aby vas musel poslouchat, a pak
jednoduse feknéte to, co potiebujete.

U prodeje rozhodné neplati: ,,Nesahejte na to!* Naopak plati: ,,Sah-
néte si!“ Nechte proto zakaznika, aby si na pfedvadécim mobilu nebo
na klavesnici pocitace vytukaval, knihou ho nechte listovat, s hrac-



kami si hrat... A co nejdéle pfi tom mlcte. Také nemluvte, pokud né-
kdo ochutnavé vase jidlo ¢i piti, pokud si k tomu pfic¢ichava, zvyka...
A zejména pokud pfi tom zavie oci.

Naudil jsem se par figli, jak nerusit sluch

Pokud chei mluvit o néjakém bodé smlouvy, feknu: ,,Povim vam
néco o tomto bode...*

Ted ze sebe trochu udélam hlupaka, jako kdybych zapomnél, co
mam fict. ,,Pockejte prosim chvilicku, mohu se podivat?* Slusné vez-
mu smlouvu zakaznikovi z ruky, najdu bod, o kterém chci mluvit,
ukazu na né€j a pak tu smlouvu polozim mezi nas. Ale pozor! Jakoby
nahodné ji polozim tak, ze je pooto¢ena o 90°. Tim padem na to, co
je ve smlouv¢, ani ja, ani on nevidime dobfe. NemiiZe Cist, a proto
pozornéji posloucha, co mu fikam.

Pokud sedime proti sobé, papir vlevo a uprostied jeden z nas dokaze
Cist a druhy ne. Papir vpravo ale neprecte ani jeden z nas dvou.

Nikdy nevytahuji svou propisku, pokud vidim, ze zakaznik ma na
stole nebo v ruce svou propisku. Pro¢?

Protoze si s ni vSichni hrajeme, tukdme a klepeme s ni, hladime ji,
drbeme se s ni, strkame si ji vSude mozn¢, ocucavame ji nebo okusu-
jeme. Také piSeme, kdyZ mame poslouchat. PiSeme, kam neméame i co
nemame... A pfitom vzdy zapojujeme hmat. Ten hmat, ktery v mozku
kupujiciho vytvaii mnohem dillezitéjsi vjemy nez vase slova. Jak vase
fe¢i vyhraji nad onanovatkem, kterym se kupujici Simra v dlani?
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Pokud chci néco napsat, poprosim doty¢ného, aby mi ptijéil svou
propisku, vezmu si jeho onanovatko a pisu. Jeho hmat tim vytfadim.
Nesmite se ale zapomenout a strcit si jeho propisku do ust, jak to ¢asto
nevédomé délame.

Kdyz tikam, Ze pokud mozno nevytahuji svou propisku, ale zakaz-
nikovu, neznamena to, ze ji nemam. Naopak vzdy mam pfipravenych
nekolik propisek.

Pokud uZ musim psat, mam dal3i figl. PiSu naopak. Rika se, Ze
pokud jste pravaci, mate si sednout tak, aby kupujici sedél po vasi
levé ruce, aby vidé¢l, co mu pisete. Pokud jste levaci, pak musi sedét
po vasi pravé ruce. JenZe to je teorie. Casto totiz budete sedét jinak.
Bud’ tam, kam vas zakaznik posadi, pokud ho navstivite v jeho pro-
storach. Piece ho nevyhodite z jeho mista jen proto, aby sedél po vasi
levé ruce. Nebo mnohokrat budete sedét naproti sobé. V téchto piipa-
dech se snazim pouzit propisku toho druhého, pokud mi ji ptijéi. Pak
mluvim a propiskou ¢i tuzkou mu na papir pisu dtlezita Cisla — ale
obracené.

Ja tikam a vpravo vidite to, co pfi tom piSu:

»Moje knihy stoji vétSinou 499 korun.* 667

»Je to véetné DPH, které je 10 procent.* %01 66¥

»Nabizim vam akci 1 + 1. Za kazdou zaplacenou [+1 %01 66%

knihu dostanete tutéz knihu jesté jednou zdarma.*

Nebo: ,,Dvouhodinova prednaska je za 40 000 korun.* 000 0¥
»Zde je DPH 21 procent.* %1 000 0%

To opac¢né psani neni tak téZké, jak se na prvni pohled zda. Natré-
nujete to za par minut. Hned si to zkuste a napiste Cislice od 0 do 10.
1234567890 068L9SVETI

Polovinu z toho uz umite: 0, 9, 8, 6, %, —, +,=a 1, pokud ji budete
psat jako svislou ¢arku. Problémy vam asi budou délat Sestka a devitka,
nebot’ u nich vzdy napisete to opacné. Slevu piste jako — (znaménko



minus) pied castkou, ne v %. Pozdé&ji se jesté dostanu k tomu, proc je
absolutni ¢astka s minusem lepsi nez procenta.

Zacinejte psat na papiru ze svého pohledu vpravo dole, coz bude
vlevo nahote z pohledu ¢lovéka, ktery sedi naproti vam. Zkousejte si
to nekolik dni po sobé€ vzdy n€kolik minut. Netrapte se tim, Ze to neni
hezké. Naopak ¢asto se mi stalo, Ze zakaznik ocenil, Ze se snazim, aby
on dobie vid€l. To je pro néj i pro vas cennéjsi nez krasopis.

Véite mi, Zze kazdy muZe napsat Cisla, ktera popisuji vas pro-
dukt. Najdéte si favorita, u kterého mate nejveétsi marzi, a naucte se
opacné psat jeho zakladni ¢isla. Tim zlepsite své prodejni vysledky.

Dilezita fakta predkladejte zakaznikovi pisemné. Vice véfime
tomu, co vidime, nez tomu, co slySime. Vzdy méjte piipravenou pi-
semnou objednavku, smlouvu a papiry na psani. Fakta hned piste, aby
byla na ocich, nebo je mizete mit predem predtiSténa (pfedepsana
rukou).

Vétsina prodejcii nefikd a hlavné neukazuje pisemné klientovi
fakta, ktera jsou zakladem produktu. Z né&jakého divného divodu si
mysli, Ze to neni dobry prodejni argument, coz je podle mne chyba.
Naopak, pokud mate né¢jakou zaruku, feknéte to a napiste. Pokud mate
manual o 300 stranach, feknéte to a napiste. Kdyz to zakaznik uvidi
pisemné, je to pro ngj ,,dikaz" kvality.

Pfi prodeji nasi anglictiny fikavam:

,»Ma 4 113 riznych slov ve 7 960 vétach. Navic je to bez slovniku,
bez gramatiky, bez biflovani a pro ty z nas, ktefi nemame cas. Zakaz-
nik sedici naproti mn¢ vidi z mého pohledu toto:

seQ 1fewau 1101y ‘A3 0ad -
TUBAOQIq Z2q -
Anewrels zoq -
O[TUAO[S Zaq -

RA096 L -

AOIS €1 ¥ -
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S témito informacemi se pfitom zakaznik uz setkal. Ma to napsano
na obale produktu, je to na internetu i v reklamé, kterd ho ke mné¢ pfi-
vedla. AvSak mam otestovano na mnoha prodejich, ze kdyz zaroven

vvvvvv

Z vyse uvedenych diivodu jsem skepticky vici prodeji po telefonu,
pokud chcete nabizet novinky, se kterymi zdkaznik jesté nema zkuse-
nosti. Po telefonu je téméf nemozné vyvolat jiné nez sluchové vjemy.
Telefonicky naopak muzete se zakazniky domlouvat dalsi (opakova-
né) prodeje, zmeény objednavek a servisni zalezitosti nebo se k nim
pozvat na prodejni schiizku. O tom, jak se telefonicky pozvat, bude
pozdéji celd kapitola.

Barva ma na nas vliv

Cerné barvé pfipisujeme silu a moc, ale také agresivitu. Dokézaly
to pokusy s rozhod¢imi u videa. Hru agresivniho muzstva v bilych
dresech posuzuji mirngji nez stejné agresivni hru v ¢ernych dresech.
Také skute¢na praxe to dokazala. Hokejisté Pittsburgh Penguins v se-
zoné 1979-1980 zmenili barvu dresti na ¢ernou a vzrostl jim pocet
dresy a primérn€ osm trestnych minut na zapas. V dalSich pétatiiceti
kolech méli dresy Cerné a dvanact trestnych minut na zapas. Nahoda?

Presné totéz se stalo muzstvu Vancouver Canucks. Jen o dva roky
diive."

Fastfoodové restaurace chtéji, abyste pfisli, rychle jedli, rychle
odesli a uvolnili tak misto dal$im klientiim. Proto v nich jsou zafiva
svétla, spousta pevnych stén, které silné odrazeji zvuky, velky kon-
trast a burcujici kombinace cervené a Zluté barvy."

Jak vybirate pomerance? Podle toho, které jsou nejoranzovejsi?

Jenze mezi oranzovosti pomerance a jeho chuti neni zadny vztah.
Pomerance se trhaji jesté zelené, ve stavu, kdy uz jsou dostatecné
Stavnaté a chutné. Oranzova barva je jen trik. Zelenou barvu zpi-



sobuje chlorofyl. Zelené pomerance se proto ,,zaplynuji“ etylénovou
smési, kterd chlorofyl rozklada. V nékterych zemich je dokonce legal-
ni barvit pomerance na ¢erveno. Zajimavé je, Ze piestoze to vim, i ja
vzdy podlehnu a vybirdm pomerance podle barvy.'?

V Bordeaux dali do bilych vin cervené barvivo a dali je ochutnat
54 profesionalnim someliérim. Co se pak stalo?

Zmenila se jen barva vina, ale vSichni zacali pouzivat slovnik Cer-
venych vin. Jemna patra i nosy profesionalti oklamal vzhled, barva.

KdyzZ uz jsme u zraku, logika fiké, ze Sampén ma umyvat, nema
pénit. Jenze lidé ocekavaji, ze pokud nepéni, tak ani nemyje, a po-
kud péni, pak i myje. Proto vyrobci do Samponu pridavaji chemikalie
s jedinym uéelem, vyrabét pénu. TotéZ plati i pro prasek na prani.'* Ze
stejného diivodu se do zubnich past ptidava laurethsulfat sodny, coz
je levné a u¢inné pénidlo. Na Cisténi zubtl to nema zadny vliv, ale lidé
se s pénicimi usty citi Iépe.

Tuéné pismo, nebo normalni?

A zpatky ke zraku. Jak napiSete presveédéivé sdéleni?

Pravda nestac¢i. Musite snizit namahu ¢tenafova mozku — maxima-
lizovat citelnost. Pak nebude moc piemyslet. Porovnejte si tato dvé
tvrzeni:

Tomas Garrigue Masaryk se narodil roku 1849.

Tomas Garrigue Masaryk se narodil roku 1852.

Ani jedno tvrzeni neni pravdivé (narodil se 1850), ale z pokusii vy-
plynulo, Ze lidé vice véfi tomu prvnimu.

Zietelné zobrazeni ma obrovsky vliv. V tisténé formé pouzivejte
kvalitni papir, aby co nejvice vynikl kontrast mezi pismeny a pod-
kladem. U barev lidé vice véfi textu v jasné modré nebo ¢ervené nez
v nevyraznych odstinech zelené, Zluté ¢i svétle modré. Vyzkum také
ukazal, Ze z textu, ktery nema zvyraznéné Casti textu, si lidé po pie-
¢teni pamatuji asi 32 %. KdyZz ma text barevné zvyraznéna klicova
slova, zapamatovani stoupne na 60 %, tedy asi na dvojnasobek.
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Zajimave je, co se stane, kdyz ¢teni Ctenarovi ztizite. Kdyz studenti
Princetonské univerzity dostali otdzky testu vytisténé malym fontem
v nevyrazné Sedé barve, takze pismo bylo hife Citelné, alespon jed-
nu chybu v testu udélalo 35 % z nich. U studentt, ktefi m¢li zadani
normalnim pismem, chybovalo alesponi jednou 90 % z nich. Ctete
spravné: byli lep$i u huf ¢itelného textu. Slaba citelnost, font a barva
vyvolaji kognitivni vypéti, diky kterému se vice soustiedime.'

Zavér tedy je, ze chcete-li nékoho presvédcit, musi to dobre vy-
padat. Jinak najde chybu. Malo zfetelné pismo zbystii tyranosaura.

Skvely papir, jasné barvy a jednoduchy jazyk vam ale nepomohou,
pokud to sdéleni bude nesmyslné nebo pokud bude v rozporu s fakty
a predsudky, které ¢tenaf povazuje za pravdivé.

To byl navod, jak pfivést pozornost tam, kam chcete. A jak spolehli-
v¢ odvedete pozornost od své prezentace, a piitom to viilbec nechcete?
Naptiklad takovymto plakatem na stén¢ kancelate.

Kam se asi ,,chce divat zdkazniklv tyranosaurus? Na vaSe grafy,
smlouvy, nebo na ni?
To se netyka jen muzi, i Zeny se divaji — na konkurentku!



PritaZlivost mliZze pomahat i Skodit

Mnoho piipadd potvrzuje, Ze jakmile je pohlavi stejné, fyzicka pii-
tazlivost mtze byt na ptrekazku.

Krasné zeny maji ten problém, Ze u méné atraktivnich Zen maji
slabsi prodejni tispéchy, nebot’ ty jim zavidi jejich nespravedlivou vy-
hodu. Nedat krasce vydélat je legalni moznost ,,pomsty*.

Ve vybérovych fizenich pfitazlivi kandidati v porovnani s nepfi-
tazlivymi vyhravaji, ale jen u opacného pohlavi. U stejného pohlavi
prohravaji, pokud rozhoduje ,,konkurent* stejného pohlavi, coz
plati u Zen i u muzd. Tato neobjektivni zaujatost je pii pfijimacich
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praci!'s

Ted ptijde velmi oblibena ¢ast mych pfednasek. Francouzsky psy-
cholog Nicolas Guéguen délal zajimavé vyzkumy, co vSe nas dokdze
zmanipulovat. Mlada Zena stopovala auta a ménila pfitom velikost
podprsenky. Za urcitou dobu zastavilo 9 % tidic¢ek, kazda jedenacta,
a velikost poprsi neméla zadny vliv. Jak to bylo u muzi?

Do statistiky zahrnuli jen ty muze, ktefi neucinili Zddnou nabid-
ku typu: ,,Slecno, miizu vam zavolat? nebo ,,Sle¢no, zasla byste na
kavu?*“ Zohlednovali pouze ty fidice, ktefi stopaiku jen svezli. Podi-
vejte se na nasledujici tabulku:

Z 774 tidi¢u zastavilo:

Bez vycpavky 15 %,
Velikost 2 18 %,
Velikost 3 24 %.'

U muZi je to jinak neZ u zen. Cim vétsi prsa, tim vétsi ispéSnost
stoparky. Rada nejen pro stoparky tedy zni: Bézte se vycpat! Dejte
si vetsi vycpavky, protoze mysl muzt pfitahuje velké zenské poprsi,
1 kdyZ nejde o sexualni situaci.
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Dejte si vsak ptfi prodeji pozor, aby vam nebyla vidét mezera
mezi nadry. To pak Gplné rozhodi tyranosaura muze. Bud’ se na to
misto bude stale koukat, nebo se naopak bude silou viile premahat,
aby tam necivél. Obé moznosti primitivni ¢ast mozku silné zatéZuji.
Nékdy az tak, ze ani skvélou prezentaci nepusti do chytré ¢asti své-
ho mozku. Dama mozna proda, jenze ,,on“ bude chtit dalsi schliz-
ku. Pokud mu ona dal$i schiizku nebo pfislib schiizky ,,neda*, on
pak ,,neda” dalsi penize. Toto vSak neplati u prodeje svazaného se
sexem, jako je kosmetika, moda, ... Zde smyslnost naopak pomaha.

Slecna vlevo vice odvadi pozornost od jednani diky tvaru vystrihu

Sahnéte si na svého zakaznika

Zeny si mysli, Ze chlapi jsou povrchni, protoZe je oblbnete obje-
mem fnader... A maji pravdu. OvSem podobné je to i u Zen, jen trochu
jinak. Uz zminény Nicolas Guéguen zjist'oval, jakou silu ma dotek.
Dotknete-li se n¢koho letmo v horni Casti paze, ptekvapiveé ochotné
vam vyjde vstiic. Kratky dotek v horni ¢asti paze zvysi pravdépodob-
nost, ze lidé podepisi petice, podpofi charitu (vybere se 0 20 % vice
penéz), zucastni se testovacich akei apod.



V supermarketu prodavac nabizel pizzu k bezplatnému ochutnani.

* Pokud se pfi osloveni dotknul klientovy ruky, témét 80 % zakaz-
nikt souhlasilo s ochutnavkou pizzy.

¢ Pokud nedoslo k fyzickému kontaktu, souhlasilo méné nez 50 %.

* 19 % lidi, ktefi ochutnali pizzu bez fyzického kontaktu, si ji kou-
pilo.

* 37 % lidi si pizzu koupilo, kdyz se predvadégjici kupujicich pte-
dem dotknul. To je dvakrat vice!!”

Podobné, kdyz se ¢isnik dotknul zakaznikova ramene, dostal spro-
pitné 15 %, ale bez doteku ramene jen 11,5 %. Platilo to u hostl jak
muzského, tak Zenského pohlavi.

Dalsi priklad: Zdravotni sestra vysvétlovala pacientim pfijatym do
nemocnice prab¢h chirurgického zakroku, ktery je ¢ekal. VSichni do-
stali informacni brozurku tykajici se operace. Polovinu pacienti vzala
sestra béhem asi minutového procitani brozurky za ruku, polovinu
ne. Ukazalo se, ze pacienti po doteku ruky lépe rozuméli informacim
v brozufe, jejich obavy byly mensi nez obavy ostatnich pacientd
a povazovali hospitalizaci za snesitelnéjsi nez ostatni.'®

Plati to i pro namlouvani v baru. Panové, i zde se vyplati nenapad-
n¢ sahnout a budete o polovinu uspésnéjsi, jak ukazuje nasledujici
tabulka.

Pozvani k tanci: Uspésnost:
Bez doteku 43 %
S dotekem 65 %"

V dal$im pokusu na ulici oslovovali muzi cizi Zeny. Podivejte se

na vysledky.
Uspé&snost zadosti muzi o telefonni ¢islo zeny na ulici:
Bez predchoziho doteku 10 %
S dotekem 20 %
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To je pro mnoho lidi neuvéftitelné, kazda desata zena dala své Cislo
kazda pata mu sd€lila své telefonni ¢islo. Takze i Zeny jsou do znacné
miry zmanipulovatelné.

Z toho vyplyva, ze pokud chcete, aby vam n¢kdo pomohl, kratce
a co nejjemnéji se ho ve chvili, kdy rikate kompliment nebo Zadost,
dotknéte v horni ¢asti paZe. Predstavte si, Ze potfebuji, aby mi Zena
podepsala néjaky papir. Své Sance zvysim tim, ze ji feknu: ,,Prosim
vas, mizete mi to tady podepsat?* a ptitom se ji lehce a kratce dotknu
v oblasti ramena nebo horni paze.

Ten dotek nesmi byt vysvétlovan jako autoritativni nebo se sexu-
alnim podtextem. Muz at’ se radéji také moc nedotyka jiného muze.
Zeny, pozor zase na to, ze kdyz se nékdo dotyka vas, manipuluje
s vami. VéEtsinou je to nevédomé a vy ani nevite, ze s vami manipulu-
je. Proc to tak je?

Jedno vysvétleni je, Ze jemny dotek vnimame jako znak vysokého
postaveni. Silnéjsi se dotyka slabsiho, zejména muz Zeny. VéEtSina Zen
dotek védomé neregistruje, ale podvédomi pracuje... Od porodu je
dotyk prvni fe¢i, rozum pfichazi mnohem pozd¢ji nez hmat.



Co oci pf¥i prodeji z o€i do oCi?

Kdyz se divate jinému ¢lovéku do oci, ve skutecnosti se mu nedo-
kazete divat do obou oc¢i najednou. Mizete se mu divat bud’ do jedno-
ho oka, nebo do druhého, nebo mezi n¢, anebo preskakujete pohledem
z jednoho na druhé. Dokazeme pohledem zaostfit a dobie vidét prostor
o velikosti asi 1,5 prostorového stupné. To je zhruba velikost nehtu na
palci pfi natazené ruce. Sedite-1i naproti nékomu u stolu, jeho o¢i jsou
od sebe vzdalené vice nez jeden a pul prostorového stupne. Nejste
tedy schopni divat se mu najednou do obou o¢i. Vyzkousejte si to.

Kam se mate divat, kdyz se divate jinému ¢lovéku do o¢i? Do levé-
ho oka? Do pravého? Mezi oci?

277?

Zjistilo se, ze na druhého mate vétsi vliv, kdyz si vyberete jeho
levé, z vaSeho pohledu pravé oko. Tak to v lidském stadu fungu-
je diky odliSnym ulohdm levé a pravé mozkové polokoule. Plati to
u jakéhokoli presvédCovani — v prodeji i pfi baleni holek — a u obou
pohlavi. TakZe az se budete snazit na nékoho zapisobit, divejte se mu
do jeho levého (z vaseho pohledu pravého) oka. Asi se vam to bude
plést, protoze jeho levé oko je z vaseho pohledu pravé. Jako pomicku
vam poradim — kam by vétSina lidi dala facku?

Vétsinou jsme pravaci, takze do toho oka, ke kterému by mirila
facka vétsSiny lidi, se druhé osob¢ divejte. Pohlavi opét nehraje roli.
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Jak dlouho se divat do o¢i?

Dv¢ az Ctyti vtefiny. Pokud nas pohled trva do Ctyf vtefin, vnima
protéjsek nas zajem. Trva-li pohled déle nez Ctyfi vtetiny, z pohledu
se stava zirani. Pfili§ dlouhy pohled je nepfijemny, mize ponizovat,
urazet a pusobit jako povysSenectvi. Zpocatku pozitivni i€inek se ob-
raci v ucinek negativni. Kdo se zrakovému kontaktu vyhyba, ten zase
vypada jako nesmély nebo nepozorny nebo jako né¢kdo, kdo ma co
jimkou je, pokud jen poslouchame a partner delsi dobu hovoti. Tehdy
delsi pohled signalizuje, Ze jeho sloviim pozorné naslouchame.

Takze uz vime, ze mame setrvat v jednom pohledu do cty¥
sekund. A jak Casto a jak dlouho celkem?

Tuto otazku Casto fesi predevsim introverti. V nezavaznych situa-
cich se lidé tomu druhému divaji do o¢i zhruba tietinu aZ dvé tiretiny
dané doby. Kdyz se divame kratsi dobu, druhy instinktivné zacne
mit pocit, Ze se nam neda vétit. Jakmile se druhému upiené divame
do oci déle nez dvée tietiny doby, navozuje to vzruSeni, jehoZ presné
zdivodnéni zavisi na okolnostech. Nékdy mize upteny pohled vzbu-
dit u druhého pocit agrese podobny poruseni osobni bubliny. Zejména
u muzul je prvni reakei na dlouhé zirani jiného muze agresivita — stej-
né jako u zvifat. Zeny se zase samy sebe ptaji: ,,Chce se mnou spat?*
Pokud Zena nechce a pokud miize, ukon¢i konverzaci. UZ jen udrzet
pfimy pohled o trochu déle, nez je obvyklé, muze jiny ¢loveék vnimat
jako flirtovani. Proto pfi o¢nim kontaktu s cizim ¢lovékem po chvili
uhybejte pohledem.?

U druhého pohlavi uhybejte pohledem do bokti, ne dolii. Pokud
panové sklouznou pohledem dolti a zastavi se ve vysttihu, jejich tyra-
nosaurus se dostane do stavu, ktery jsem popisoval o par stanek dfive.
Pokud dama sklopi pohled dolti, pro sviidniky je to vyzva k akei.

Stejné pravidlo Gty sekund plati také pro ismév. Usmév je vro-
zena reakce, protoze i nevidomé dé€ti se zacinaji usmivat ve stejném
veéku jako déti vidouci, ackoli nem¢ély pfilezitost to od nikoho ,,0d-
koukat*. Ptislu$nici riznych kultur se ovSem usmivaji v riznych si-



tuacich. Nemusime se tedy ucit usmivat, ale musime se naucit, kdy
a kde je to vhodné. Usmivejme se, ale nikdy déle nez ¢tyri vtefiny
nepfetrzité¢! Proc?

Protoze pravé emoce se ve tvari projevuji rychle a kratce.

Zvukova kulisa
V jednom ohledu zvuk dulezity je, a to jako pomocnik pro vytvareni
piijemného prostiedi. Zvukova kulisa funguje tak, Ze podporuje jiné
smysly. Klidna hudba na pozadi, Sum mote, zvuky lesa nebo praskot
ohné navozuji piijemnou atmosféru, ktera sama o sob¢ neprodava, jen
napomaha dostat lidi do uvolnéného stavu, ve kterém se citi 1épe, a jak
zjistite v kapitole Uzavreni obchodu, také ochotngji utraceji penize.

Druh hudby nas mtize zmanipulovat. V Anglii chtéli zjistit, zda
hudba ovliviiuje vybér vina v lahtidkaistvich. Na regal s vinem po-
stavili magnetofon. Pod nim vystavili ¢tyfi znacky némeckého a Ctyfti
francouzského vina podobné druhem i cenou. Jeden den hrali fran-
couzské skladby, dalsi den némecké. Jaky byl vysledek?

Kdyz hrali francouzskou hudbu, prodalo se vice francouzského
vina. Totéz platilo i o némecké hudbé a vinu. Pti francouzské hudbé
se prodalo Ctyficet lahvi francouzského vina a jen osm lahvi némec-
kého vina.

Kdyz hrali némeckou hudbu, prodali jen dvanact lahvi francouz-
ského vina a dvaadvacet lahvi némeckého vina. Celkem se prodalo
vice francouzského vina, protoze vino si spojujeme vice s Francii
nez s Némeckem, ale i tak je zde vidét velky vliv hudby na pozadi.
Vétsina zakazniki si viibec neuvédomila, ze jsou ovlivnéni hudbou.
Pracovnici provadéjici vyzkum je pozadali, aby vyplnili dotazniky az
poté, co si vino vybrali. Ze Ctyfiactyticeti nakupujicich ptiznalo, Ze je
pfi vybéru ovlivnila hudba, jen Sest. To je asi Ctrnact procent.

Z toho je vidét, jak jsme manipulovatelni — obvykle si to viibec
neuvédomime.?! Ticha a pfijemné intimni hudba zptsobuje, Ze se ci-
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time $t'astnéjsi, odpocati a zdrzime se déle. Kdyz je hudba hlasitéjsi,
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