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P�ed �adou let jsem byl prodejce pojistek v arizonském Tucsonu. Rozjížd�l jsem vlastní 
poradenskou firmu a shán�l klienty. Spolupracoval jsem sice s n�kolika menšími podniky, ale 
cht�l jsem velkého klienta, který by ud�lal mé firm� jméno. V té dob� ve Spojených státech 
probíhala konsolidace bankovního pr�myslu. Jedním z velkých hrá�� na trhu byla First 
Interstate Bank s pobo�kami v západní �ásti USA. To byl p�esn� ten klient, jakého jsem 
hledal - velká, prestižní a viditelná spole�nost.  
 
V pr�b�hu zhruba jednoho roku jsem se n�kolikrát sešel s personálním šéfem z centrály First 
Interstate v arizonském Phoenixu, což jsou dv� hodiny autem z Tucsonu. Jednání se táhla. 
Krom� toho, že banké�i jsou už z povahy velmi konzervativní, m�l jít navíc personální šéf 
banky brzo do d�chodu. Nemohl si tak dovolit ani náznak pochyb o svém úsudku nebo u�init 
rozhodnutí, jež by i zdánliv� zvýhod�ovalo jednoho klienta p�ed jiným. "Víte, �ada pojiš�oven 
je našimi významnými klienty," �íkal. Dodnes si pamatuji, jak jsem p�ed tém�� t�iceti lety 
kv�li t�mto slov�m trp�l. Nenechal jsem se však odradit a dál pracoval na budování d�v�ry ve 
svou firmu a m�j návrh. Dál jsem si sjednával sch�zky s klí�ovými manažery a šéfy pobo�ek 
po celé Arizon�. Dokonce jsem za�ídil, aby prezident prominentní pojiš�ovny, s níž jsem 
spolupracoval, zalet�l do Phoenixu a setkal se s vedením banky.  
 
V sázce bylo hodn�. Pokud by se m�j nápad dostal na ve�ejnost, každý pojiš�ovací agent v 
západní �ásti USA by p�išel s protinabídkou, což by samo o sob� vyvolalo velké nap�tí. 
Banka by mohla okamžit� celý proces rad�ji stopnout. Také jsem v�d�l, že pokud se svým 
návrhem usp�ji v Arizon�, otev�ely by se mi všechny banky First Interstate. Nem�l jsem 
tenkrát lehké spaní. V�ci však šly kup�edu p�ekvapiv� dob�e. Po zhruba devíti m�sících 
jednání jsem za�ínal mít pocit, že by to mohlo vyjít. Dokonce jsem si ob�as snil o tom, jaké 
by bylo mít tuto banku za klienta.  
 
A pak se oblaka zatáhla. Jednoho dne po ob�d� mi zavolal �lov�k, na n�mž bylo finální 
rozhodnutí - šéf personálního odd�lení. "Peppere, jeden z našich manažer� v Tucsonu provedl 
pr�zkum a �íká, že jiné spole�nosti nabízejí našim zam�stnanc�m lepší podmínky, zvlášt� 
jedna z nich. V naší bance se t�ší dobré pov�sti a na jednáních váš návrh zpochyb�uje. Rád 
bych, abyste se s ním sešel, protože pokud má pravdu, pak nem�žeme pokra�ovat v jednání," 
�ekl. S oním manažerem jsem se sešel. Nebylo to p�íjemné.  
 
Zlobil se, že jsem ho nezahrnul mezi první manažery, s nimiž jsem v bance mluvil. A - tušíte 
správn� - m�l známého v pojiš�ovnictví, který nabídl lepší sazby a smlouvy, než jaké jsem 
p�edložil já. Nev��il jsem vlastním o�ím. P�ede mnou sed�l �lov�k, jehož jsem v život� 
nevid�l, ale který se najednou stal mým nep�ítelem.  
 
Nebudu vás nudit podrobnostmi celé této epizody, která se táhla t�i m�síce. Takže stru�n�: 



Poté, co vychladl m�j strach, hn�v, zloba a všechny další negativní a sebezni�ující emoce, 
jsem ud�lal p�esn� to, co �ekal, že neud�lám. Pod�koval jsem mu za zájem o blaho 
zam�stnanc� banky a nechal jsem ho vymluvit, jen jsem tiše naslouchal. B�hem následujících 
t�í m�síc� a �ady jednání jsem vyvrátil všechny jeho námitky. A co se stalo pak? Byl jedním z 
mých nejv�tších stoupenc� v bance! First Inter-state se stala mým nejv�tším klientem a od té 
doby jsem byl považován za "odborníka". Brzy následovaly další finan�ní instituce. To 
všechno jen díky tomu, že jsem vynaložil úsilí a onoho manažera zapojil do celého procesu, 
naslouchal mu a nakonec místo protivníka získal silného spojence. Také se k n�komu chováte 
jako k protivníkovi, a p�itom by to mohl být váš p�ítel a stoupenec?  
 
 
 


