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VétSina lidi nékdy zvedla telefon a na druhé strané slysela cizi
hlas, ktery jim néco nabizel, vysvétloval, omlouval se nebo se je
snazil uklidnit. Nékdy byl prijemny. Nékdy otravny. Nékdy pulso-
bil jako Clovék, ktery presné vi, co déla. A nékdy jako nékdo, kdo
by v pozici operatora radsi viibec nebyl.

JenZe za tim hlasem vzdycky nékdo sedé&l. Clové&k se sluchatky na
hlavé, monitorem pred sebou, tabulkou vykonu nékde v systé-
mu a nadfizenym, ktery mohl pfijit kdykoliv, zavolat si ho stranou,
nebo si poslechnout jeho hovor. Nékdy Slo o obycejnou praci.
Nékdy o absurdni divadlo. A nékdy o prostfedi, ve kterém se
Clovék postupné naucil véci, které by mozna radéji neumél.

Tahle kniha neni odborna studie o call centrech. Neni to ani na-
vod, jak prodavat po telefonu. Je to osobni vzpominka na nékolik
let strdvenych na druhé strané linky v praci, do které jsem se
dostal nahodou, nékolikrat z ni utekl a nékolikrat se do ni zase
vratil. Zjistil jsem pritom, Ze call centrum muze byt Skola prodeje,
divadlo moci, Cekarna na lepSi zivot i misto, kde se Clovék naudi
rozpoznat hranici mezi tim, co jeSté vydrZi, a tim, ¢&im uz nechce
byt.

V knize se objevi tfi typy call center. Cold calling (nebo také stu-
dené kontakty), kde operator vola lidem, ktefi o kontakt pfedem



nepozadali. Prace s leady, kde zakaznik zanechal na webovych
strankach telefonni ¢islo a firma se mu nasledné ozyva s nabid-
kou. A infolinka, kde uz ¢lovék vétSinou nic aktivné neprodava,
ale reSi dotazy, problémy, reklamace a nalady lidi, ktefi volaji
sami. Kazdy z téch svétd funguje trochu jinak, ale jedno maiji
spolecné: ¢lovék na druhé strané linky sedi se sluchatky na usich
a je porad cloveék.

VSechny popsané situace vychazeji ze skute¢nych udalosti. Pokud
se jedna o domnénku nebo subjektivni interpretaci, je to u konkrét-
ni situace vzdy uvedeno. Jména postav byla z divodu zachovani
anonymity zménéna. Jde o tzv. klicovy roman, v némz se nezobra-
zuje realita jako takova, ale je vystavén na zakladé fikéniho svéta'.

Jestli jste nékdy polozili telefon operatorovi uprostred véty, moz-
na vas po téhle knize bude o néco méné stvat. A jestli jste nékdy
na call centru pracovali, moZna se v nékterych scénach poznate
vic, nez byste sami chtéli.

1 Fikéni svét je autonomni univerzum vytvorené autorem prostfednictvim tex-
tu. Ridf se vlastnimi vnit¥nimi zakony, které autor uréuje skrze tzv. formativni
a selektivni operace. Mlze jit o mimesis (odraz redlného svéta) nebo zcela
autonomni svéty (fantasy). Tyto svéty jsou tvoFeny skrze entity (postavy, ob-
jekty a specifické pFirodni ¢i fyzikalni zakony) a €asoprostor (jedine¢na chro-
notopie a topologie prostredi). (Pozn. red.)



KAPITOLA 1.

HLEDA SE VLK
Z WALL STREET

Zaméreni spolecnosti: prodej akcii a dluhopis(
Typ call centra: cold calling

Délka tvazku: 4 mésice

Obdobi: leden 2017-kvéten 2017

OBLEK Z TANECNICH

Kdyz jsem béhem zkouSkového obdobi v prvnim roc¢niku na
VSE v lednu 2017 definitivné pochopil, Ze vysokou $kolu dé&-
lat nebudu, zacal jsem hledat praci. Ne ledajakou. Chtél jsem
vydélat slusné penize a idedlné rychle. Pfedstava, Ze budu né-
kolik let sbirat zkuSenosti nékde za dvacet tisic mésicné a Ce-
kat, az si mé nékdo vS§imne a dd mi nabidku na praci sni, mé
nelakala.

Jedno odpoledne jsem projizdél pracovni portaly a mezi neko-
nec¢nymi nabidkami administrativnich pozic mé zaujal inzerat
S nazvem:



~Hleda se vlk z Wall Street.”?
Znélo to absurdné, a pravé proto jsem si inzerat zobrazil.

Firma nabizela kompletni zaSkoleni, moZnost pracovat i bez zku-
Senosti a hlavné vysoké vydélky. VySe provizi se méla odvijet od
objemu penéz, které klient investuje.

Na jednadvacetiletého kluka, ktery mél vic ambici nez penéz, to
fungovalo dokonale.

Pohovor probihal v modernich prostorech, které mély ¢lovéku
podsouvat pocit, Ze Uspéch uz je skoro hotova véc.

Prisel Dusan - mUj budouci nadfizeny. Mél dobre padnouci oblek.
Na stole mél skoro demonstrativné polozeny nejnovéjsi iPhone,
klicky od vozu znacky Jaguar a kozenou penézenku s vyrazenymi
vlastnimi inicidlami. Sebejistotou ¢lovéka, ktery evidentné netrpi
existencnimi problémy, doslova pretékal.

Fixni mzda byla patnact tisic hrubého. Na prvni pohled smésné
penize.

Pak ale DuSan vytahl provizni tabulku - tfi az deset procent
z uzavieného objemu investic (jinymi slovy: ¢im vic penéz klient
zainvestuje, tim vic dostanu ja).

Pamatuju si ten moment Uplné presné. Sedél jsem tam, koukal na
ta Cisla a v hlavé uz utracel penize, které jsem jeSté ani nevydélal.

Na kluka hladového po Uspéchu pUsobila Dusanova image ¢lo-
véka, ktery ,to dokazal”, az podezrele dobfe. Na nastupu jsme
se domluvili hned na pfisti pondéli.

Dneska je mi pfi té predstavé trochu trapné, ale tehdy, odén
v obleku a obut v lakyrkach z tanecnich, jsem si pfipadal jako
nékdo, komu pravé zacina kariéra ve velkém byznysu.

2 Narazka na film Vlk z Wall Street (The Wolf of Wall Street, prem. 2013) v reZii
Martina Scorseseho, v hlavni roli s Leonardem DiCapriem. (Pozn. red.)



Prvni den jsem pfiSel do prace a ptal se po DuSanovi, jenze Dusan
tam nebyl.

PFivital mé jeho kolega Martin.

Dal mi podepsat nékolik papird. Necetl jsem je. Predpokladal
jsem, Ze jde o pracovni smlouvu, a podepsal vSechno, co prede
mé poloZil. Jak asi spravné tuSite, nejednalo se o pracovni smlou-
vu, ale k tomu se jeSté dostaneme.

Dostal jsem firemni telefon, misto u stolu a kratké vysvétleni
pravidel.?

3 Volalijsme z mobilnich telefond, neslo tedy o ,klasické call centrum®, kde ope-
rator sedi za pocitatem a ma sluchatko s mikrofonem. (Pozn. aut.)



Kancelare se nachazely ve vySSim patfe budovy s panoramatickym
vyhledem na Prahu. Hlavni open space* zabiral priblizné polovinu
celého patra a pripominal mi kancelére z americkych filmd o bur-
zovnich maklérich. Na kazdém stole stal monitor a vedle néj tfi plas-
tové prihradky pIné kontaktl, poznamek a obchodnich materiald.

VSude kolem sedéli lidé v kosilich a sakach, telefonovali klientdm
a mezi hovory sledovali obrazovky pocitact. Zkusenéjsi obchod-
nici ale u telefonatl ¢asto nesedéli. BEhem prodejnich hovord
prechazeli sem a tam po open space, gestikulovali a mluvili hla-
sitéji, neZ bylo nutné. Tehdy jsem mél pocit, Ze takhle vypadaji
lidé, ktefi uzaviraji velké obchody.

Po open space byly rozmistény velké televizni obrazovky, na kte-
rych nepretrzité bézel kanal TV Bloomberg® a prinasel aktualni
informace z finan¢nich trhl. TV Bloomberg méla jesté jednu
dllezitou roli, a sice dokreslovat atmosféru hovord, protoze
to pusobilo vazné, kdyz v pozadi znélo investi¢ni zpravodajstvi
v angli¢tiné. Tehdy mi to vSechno pfipadalo jako prostredi, ve
kterém se uzaviraji milionové obchody.

Moje Skoleni netrvalo ani deset minut.

»Prvni tyden budes jen volat ze seznamu kontaktd,” fekl Martin
a polozil prede mé nékolik potisténych papirQ, na kterych byly
kontakty na potencialni klienty.

Zadny CRM systém®¢. Z&dn4 databéze. Prosté papirovy seznam te-
lefonnich cisel. V porovnani s tim, jak kancelare pdsobily na prvni
dojem, se jednalo o posun v Case zpét - a to minimalné o deset let.

4 Velky otevreny pracovni prostor, sdilena kancelar bez pricek. (Pozn. red.)

5 Televize Bloomberg je americka zpravodajska stanice zamérena na globalni
byznys, finance, kapitalové trhy a ekonomiku. (Pozn. red.)

6 CRM (Customer Relationship Management) je software pro Fizeni vztaht se
zakazniky. Centralizuje klientska data, historii komunikace i obchodni pfipady
na jednom misté. Systém pomaha automatizovat obchodni procesy a marke-
tingové kampang, ¢imz Setfi ¢as tymu a zvySuje prodeje. (Pozn. red.)



,Volej jen chlaptim. Zeny neinvestuji.”

Prvni véta, kterou jsem si v nové praci zapamatoval.

.KdyZ se klient zeptd, odkud mas jeho telefonni ¢islo, Fekni, ze
z verejné dostupné databaze.”

Jen jsem pfikyvoval.
Pak pfriSel call skript’, jestli se tomu tak da Fikat.

.Dobry den, u telefonu Robert Pelc ze spolecnosti XXX. Volam
jen ohledné kratkého predstaveni spole¢nosti. Nechci zdrZzovat
vas ani sebe, poSlu vam informace e-mailem. Na jaky e-mail je
muZu poslat?"®

Kdyz klient souhlasil, zadal jsem kontakt do systému a jednim
kliknutim odeslal firemni prezentaci.

Kdyz odmitl, mél jsem pokracovat.
.Je to nezdvazné.”

.Zabere to minutu.”

7 Vtomto pfipadé Slo o urcity scénar telefonatu zakaznikovi. (Pozn. red.)

8 Této fazi prodeje se fika Canvas.



,Urc€ité vas to zaujme."

Prvni tyden v nové praci spocival vtom, Ze jsem osm hodin denné
presvédcoval cizi lidi, aby mi poskytli svdj e-mail.

A tehdy mi to pfipadalo Uplné normalni.
Nasledovala faze druha, jejiz call skript znél takto:

.Dobry den, u telefonu Robert Pelc ze spole€nosti XXX. Moz-
na si vzpominate, byli jsme spolu v kontaktu ohledné pred-
staveni spole¢nosti, mél jste prostor si e-mail prohlédnout?
Nevadi, jen ve zkratce - zabyvame se obchodovanim na své-
tovych trzich. BohuZel v soucasné dobé Zadnou zajimavou
obchodni pfilezitost nemam, ale rad bych se s vami nezavaz-
né domluvil, Ze vam dam védét, az se objevi zajimava pfile-
Zitost.”®

Cilem nebylo nic vysvétlit.

Cilem bylo dostat ¢lovéka do situace, kdy fekne, Ze si to necha
projit hlavou, nebo Ze je mozné si zavolat pozdéji, a to stacilo.

Klient souhlasil s tim, Ze si ,nékdy zavolame, az bude pfilezitost".
Ve skutecnosti to znamenalo, Ze byl zafazeny do systému.

Neslo ale o to klientovi obchod nabidnout hned - ddvéryhodné-
ji pasobilo, kdyz mezi prvnim kontaktem a konkrétni nabidkou
uplynul néjaky €as. I kdyZ pfileZitost k obchodovani byla samo-
zfejmé neustale.

Na treti fazi prodeje uz zadny univerzalni call skript neexistoval,
protoze kazda ,obchodni pfileZitost” méla vlastni. Jednou jsme
prodavali intervenci Ceské narodni banky, pfisté akcie Instagra-
mu a jindy zase komoditu nikl."

9  Druhé fazi prodeje se Fika Antisale (kontakt bez imyslu prodat) slang.

10 Treti fazi se fika anglicky Sale (prodej) slang.
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VZOROVY CALL SKRIPT
NA PRODEJ NIKLU

Pro znazornéni priklddam jeden z call skriptd. Tykal se
investice do niklu.

Podle instrukci vedeni jsme méli klienta béhem hovoru
opakované oslovovat jménem. DusSan tvrdil, Ze jde o psy-
chologicky efekt, protoze clovék Iépe reaguje, kdyz slysi
své vlastni jméno.

Call skript vypadal pfiblizné takto:

~Robert Pelc u telefonu ze spolecnosti XXX, ja vas
zdravim.”

(Po této vété bylo podle DuSana nutné micet a pockat,
az klient zareaguije. Klidné nékolik vtefin.)

~Pane Novaku, jestli si vzpominate, hovofili jsme
spolu pred néjakou dobou a ja jsem vam slibil, Ze az
budu mit néjakou skvélou obchodni pFilezitost, tak
se vam ozvu. Pane Novaku, Fika vdm néco nikl?”

(Klient vétSinou odpovédél, Ze jde o kov.)

~Pane Novaku, vite, ve které zemi na svété se tézZi
nejvice niklu?”

(Klient obvykle tipoval Rusko nebo Cinu.)

~Pane Novaku, nejste daleko, ale jsou to Filipiny.
TéZi se tam témér Ctyricet procent svétové produk-
ce niklu. Co kdybych vam fekl, Ze filipinska minist-
ryné Zivotniho prostfedi nedavno oznamila omezeni

téZzby o osmdesat procent? Co myslite, Ze to udéla
s cenou niklu na svétovych trzich?”

Pokud klient projevil zajem, pokracovalo se dal. Nasle-
dovala registrace a domluva ohledné vySe investice.

1



Z dne3niho pohledu mé na tom nejvic fascinuje jedna
véc - nikl se na nasi investicni platformé samostatné
koupit nedal.

Klientlm jsme sice telefonovali s pribéhem o niklu a vy-
voji jeho ceny, ale samotny nikl nebylo mozné prostred-
nictvim platformy obchodovat.

12



VYNDEJ SI TU HLAVU Z TY PRDELE

Vzhledem k tomu, Ze mi Zbynda lidsky nesedl a monoténnost
prace mé po Case prestala bavit, zacal jsem se poohliZet po ji-
ném zameéstnani.

Na jednu stranu jsem na to Sel pomérné chytfe. Pohovory jsem
si planoval na dopoledne v tydnech, kdy jsem mél odpoledni

smény. Na stranu druhou jsem nebyl dost chytry na to, abych si
to nechal pro sebe.

Se svym tajemstvim jsem se svéril nékolika koleglm.

Dodnes si nemyslim, Ze se to dostalo ven jejich vinou. Vétsina
z nich totiz méla své vlastni tajemstvi. Také pFisli na fintu, jak
plnit cile pomoci nedokonalosti v systému, o které jsem psal
v predchozi kapitole. Na rozdil ode mé to ale délali hlavné proto,
aby si financné pfilepsili.

Zbynda byl mezitim ¢im dal podrazdénéjsi.

Pravidelné si mé bral do zasedacky na schiizky jeden na jednoho
a snazil se mi vysvétlit, Ze neplnim ocekavani.

.Je normalni, Ze mZze$ mit blbej den,” fikal.

[Blbym dnem myslel tfeba sedm prodanych produktd.]

+Ale jednou, dvakrat do mésice. Ty ho mas dvakrat tydné.”
+Zbyndo, mas pravdu, Ze nepInim kazdej den. Ale kdyZ si spocitame
prameér, vychazi mi 8,5 prodeje denné. Takze cil viastné lehce preplriuiji.”
»M& nezajima prameér. Pro mé je duleZity, abys plInil kazdej den.”
Micel jsem.

.Bobe, a co tvoje neCinnost?°? Tficet pét procent ¢asu za sménu?”

I

20 Necinnost - ukazatel sledujici dobu, kdy operator nevede hovor, nevytaci
nové ¢islo a zaroven nema v systému nastavenou prestavku. Jedna se tedy
o cas, kdy je prihlaSeny k praci, ale nevykonava Zadnou aktivitu souvisejici
s obsluhou hovord. (Pozn. aut.)
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»Zbyndo, dllezitéjsi prece je, Ze prodam pramérné 8,5 produktd
denné. Cil je osm. Tak co reSis? A i kdybych mél necinnost jen
dvacet pét procent, jeSté to neznamena, ze budu efektivné;si.

To, Ze si mifn odpocinu, automaticky neznamena, ze prodam vic.”

Prizndvam, Ze v té vété bylo vic ironie nez snahy najit spolecnou
rec. Tehdy jsem jeho neustdalé pfipominky a schiizky jeden na
jednoho vnimal jako zbytecnou kritiku, natlak a ztratu mého
Casu, kdy jsem mohl prodavat. Obiral mé o Cas, ve kterém bych
mohl mit Uspésné prodeje a splnit jeho vytouZeny cil.

Zbynda se naStval a pronesl| vétu, ktera mé fascinuje dodnes.
Kdyz mam Spatny den, vzpomenu si na ni a hned je mi lip.

yndej si tu hlavu z ty prdele a zacni prodavat sam sebe?"!"

I
21 Spojenim ,zacni prodavat sdm sebe” Zbynda myslel, Ze mam pouZivat vice ice

breaker( vici zdkaznikiim - vice se zakazniky vtipkovat a popovidat si s nimi
o nécem bézném (tzv. small talk). (Pozn. aut.)
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Problém byl, Ze Zbynda nepatfil mezi lidi, ktefi by pUsobili pFiro-
zené autoritativné. Na vaznosti mu nepfridaval tekouci pot kvdli
nefunkéni klimatizaci ani chybéjici pfedni zub.

A pravé ve chvili, kdy se mé snazil presvédcit, abych si vyndal
hlavu z prdele, plsobil tak komicky, Ze jsem propad| nezastavi-
telnému zachvatu smichu.

Doslova jsem se mu smal do obliceje.

.Coze? Ja jsem ti k smichu?"

To situaci nijak nezlepsilo.

Spis naopak - mUj smich ji jesté zesilil.

Zbynda se nadechl a vydal zvuk, ktery si pamatuji dodnes. Zacal

nékde v hlubokych basech a skoncil témér v tenoru, jako by se
praveé rozezpivaval pred koncertem.

Nrrererere!”

S odstupem ¢asu musim uznat, ze Zbynda nebyl ani zly, ani hlou-
py clovék. Problém byl spiS v tom, Ze se chtél kamaradit az pfilis
brzy, coz moje psychika kvuli negativnim zkuSenostem z minu-
losti kategoricky odmitala.

Jeho tlak na vysledky byl nejspi$ dlsledkem cild, které mu nastavil
Admiral. A podle toho, jak jsem Admirala poznal, bych se viibec ne-
divil, kdyby byl Zbynda pod Uplné stejnym tlakem, jaky se pak snazil
prenaset na nas. Tehdy jsem to vnimal jako zbyte¢nou buzeraci.

JenZe ¢im vic na mé tlacil, tim vic mé utvrzoval v presvédceni, Ze
je Cas odejit.

V tu chvili jsem si vzpomnél na inzerat ,Hleda se komunikacni
superhrdina”.

Postupné jsem zacinal chapat, co tim firma myslela. Komunikacni
superhrdina byl ¢lovék, ktery dokazal prodavat, pinit cile a soucas-
né snaset neustaly tlak, vycitky a kontrolu, aniz by se zved| a odeSel.
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PAN MRKVICKA

Kdyz uz mluvim o zdkaznicich, ktefi se nam zapsali do paméti,
musim dodat jednu dlleZitou véc. Ne vSichni byli jako pan Vy-
hnal. Existovali i oblibeni zakaznici. A jednim z nich byl pan Mrk-
vicka.

Pan Mrkvicka byl podle hlasu starSi pan z jizni Moravy. Jemné Si-
Slal, mluvil klidné a byl schopen zavolat na linku i nékolikrat den-
né, jen atmosféra, jakou v prlbéhu hovoru nastavil, byla tpiné
jind neZ u pana Vyhnala. Ondra na néj sice pravidelné nadaval,
Ze neni normalni, ale ja jsem pana Mrkvi¢ku vnimal Uplné jinak.
Byl to zakaznik, ktery nefval, neurazel, neponizoval a nevysvét-
loval operatorovi, Ze musi ze zakona okamzité prepojit nadri-
zeného. UZ tim se v naSem prostfedi fadil mezi nadstandardné
prijemné lidi.

Pan Mrkvicka mél jednu velkou zalibu. Radia. Volal nam a chtél do-
porucit radio. My jsme samozrejmé nebyli odbornici na produkty,
miliond druhd. VZdy si nechal vytvofit objednavku na dobirku. Ne-
dalo mi to a Casem jsem se ze zvédavosti na jeho zakaznicky Ucet
podival. K mému prekvapeni si drtivou vétSinu objednavek oprav-
du vyzved|. Dodnes nechdapu, co délal s desitkami radii, ktera si
objednal. Mozna byl sbératel. MoZn3 je rozdaval rodiné. Mozna
mél doma kazdou mistnost naladénou na jinou stanici.
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Nevim.

Vim jen to, Ze pan Mrkvicka a radia k sobé patfili podobné jako
Mas a zruSena zpétna vazba.

KdyZz mi zazvonil telefon a na obrazovce se objevila karta pana
Mrkvicky, zdravil jsem ho jménem:

.U telefonu Bob ze spolecnosti e-shop, dobry den, pane Mrkvic-
ko. S ¢im vam mohu pomoci?*

Vybrali jsme spolecné né&jaké radio, pan Mrkvicka podékoval
a zavésil. Nékdy jsem ale za par minut slySel, jak nékdo z kolegt
vedle mé vybira se zdkaznikem radio, a bylo mi jasné, Ze na de-
vadesat devét procent mluvi pravé s panem Mrkvickou. Byly to
zvlastné prijemné telefonaty. Ne rychlé, ne efektivni, ¢asto ani
uplné logické, ale pfijemné.

Kdyz pan Mrkvicka jednoho dne usoudil, Ze ma radii dost, pre-
Sel na cédécka. Jenze pozor. To, Ze byl starsi, neznamenalo, zZe
chtél vaznou hudbu, dechovku nebo cokoliv, co prodavaiji v tele-
shoppingu na kandlech, které ¢lovék omylem zapne pfi hledani
vecernich zprav. Pan Mrkvicka chtél pop. Pozdéji hip hop.

Problém byl v tom, Ze nas e-shop nemél zrovna Siroky sortiment
CD. Po relativné kratké dobé mél pan Mrkvicka vSechno, co ho
zajimalo. To ho ale samozfejmé nezastavilo v tom, aby volal dal
a poptaval dalsi hudbu.

Casto to probihalo podobné.

.Co tfeba Rihanna?” zeptal jsem se a zafal mu vyjmenovavat
vSechna alba, ktera jsme méli v nabidce.

»10 UZ mam,” odpovédél pan Mrkvicka.
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Stejnou odpovéd jsem dostal na Madonnu, Beyoncé i Davida Gu-
ettu. Zkusil jsem mu nabidnout i Ceské interprety, ale pan Mrk-
vitka mé rychle zastavil.

.10 nechci. Chci néjakou cizinu.”

Nakonec jsme vétSinou vybrali néjakého interpreta, kterého ne-
znal nikdo z nas, ale pan Mrkvicka byl spokojeny.

A to bylo hlavni.

Druhy den pan Mrkvicka zavolal znovu. Tentokrat hovor zved|
David, ktery pana Mrkvicku nemél Uplné v oblibé. I kdyz byl David
jinak klidas, na pana Mrkvicku nemé&l nervy. Casem si vytvofil
jednoduchou taktiku. KdyZ mu do telefonu rekl:

,Omlouvam se, nerozumim, miZete to zopakovat?"

Pan Mrkvicka vétSinou beze slova zavésil a zavolal znovu. A do-
volal se mné.

Tentokrat shanél hiphopové CD. Na vSechno, co jsem mu na-
bidl, odpovédél, Ze uz ma. Zkusil jsem tedy vytahnout trumf
z rukavu.

~Pane Mrkvicko, co Kali? Znate ho?”
+A to je cizina?”

+Ano. To je Slovak.”

»1ak to ne. Ja chci skute¢nou cizinu.”

Tak jsme se rozloucili, protoZe vSechno ostatni uz pan Mrkvicka
bud mél, nebo nechtél.

Asi za tyden se mi dovolal znovu. Opét jsme prosli vSechna CD. Ja
uzZ si pamatoval vSe, co ma, takZe jsem mu toho moc nenabizel.
Nakonec jsem dodal:

~Pane Mrkvicko, je mi lito, ale vy uz vS8echno mate. My bohuzel
nenaskladfiujeme nova CD tak casto, a jak jsme spolu usoudi-
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li minuly tyden, uz jsme vam nabidli prakticky viechno. Ceské
a slovenské interprety nechcete.”

Pan Mrkvicka se zarazil.
»Ja jsem minuly tyden nevolal.”

~Pane Mrkvicko, volal jste. Ja si vds pamatuiji. Vy jste m0j oblibe-
ny zakaznik a vas si pamatuji.”

.10 jsem asi nebyl ja."

Trochu jsem znejistél, tak jsem se podival do jeho historie hovo-
rd, kde na mé svitilo pres Ctyricet pfijatych hovord.

Byl jste to vy. Vidim to v historii a vSechno jsme spolu probrali.”

Rozloucili jsme se. A asi za pét minut jsem slySel, jak kolegyné
vedle mé zvedla telefon a zacala s nékym FeSit cédécka.

Byl to pan Mrkvicka.

Pan Mrkvicka byl skvély ukaz. Mél jsem ho rad a rad jsem s nim
mluvil. KdyZ jsem se jednou podival do jeho historie objednavek
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a zacal poditat, zjistil jsem, Ze jen za dopravu a dobirecné utratil
rocné kolem dvaceti tisic korun.

Nevim, kolik mél doma radii.
Nevim, kolik mél doma cédécek.

Ale vim, Ze kdyby existovala vérnostni karta pro zakazniky, ktefi
udrzuji e-shop pfi Zivoté jen pomoci dobirky, pan Mrkvicka by
mél platinovou.
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