VEDENIE OBCHODNEHO
STRETNUTIA:
UROBTE TO EFEKTIVNE!




Je dolezité robit efektivhe obchodné rokovania.

Kazdy Clovek, ajked predtym nemal skisenost s obchodnym
orostredim, sa/moze naucit, ako viest efektivhe obchodné
stretnutia.




Je dolezité mat na pamati, Ze obchodné stretnutie ma

vzdy svoj ciel — registracia potencialneho Partnera
do timu.

Ciel — je to urcity majak, na ktory sa sustredis pri
planovani a vedeni obchodného stretnutia.



DNEHO STRETNUTIA
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Pred stretnutim sa naladte pozitivne, sustredte sa na
uspesny vysledok, pocitujte stav sebadovery

(pamatajte na situacie, ked ste v Zivote boli vitazom,
skuste to pocitit aj teraz).



RETNUTIE MOZE BYT OSOBNE ALEBO ONLINE
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* Pozdravte svojho partnera.

Ak, je to potrebné predstavte sa.

* Povedzte mu uprimny kompliment
(napriklad, obchodné kvality -
dochvilnost). To pomobze , prelomit
lady“ prvé minuty komunikacie.

* Oslovujte partnera menom
(priezviskom).




Dolezitou uUlohou veduceho stretnutia - je zistit
potrebu potencialneho Partnera.

Je dolezité, aby ste pochopili, aky clovek je pred vami,
ako mysli, o co sa snazi, co je pre neho dolezité v
zivote, kde sa mozete vyskytnut s tymto ¢lovekom v
buducnosti?

Preto, po zoznameni sa, pokracujte v identifikacii

potrieb. Robte to pocas rozhovoru, korektne a
nenapadne.



Polozte niekolko otazok, aby sa druha
osoba rozhovorila (4 - 5 otazok, nie viac)

e MOzu to byt otazky o zZivote, praci,
detoch, rodine, zalubach.

e Zapamatajte si: najlepSia téma
rozhovoru pre kazdého je on sam!

e Pytajte sa, upresnujte. To vam
pomoOze pochopit partnera.




Snazte sa pochopit partnera
* Co je pre neho dolezité?
 Aké moznosti mu ponuknete :

biznis, kariéru, doplnkovy prijem
alebo vynikajuci produkt.




Spytajte sa napriklad: ,,Rozumiem spravne, ze téma zvysovania
prijmu je pre vas v zasade zaujimava?“
Spravidla ¢lovek povie: ,Ano!“

,Povedzte mi, mali ste uz nejaké skusenosti s podnikanim?"

,Preco je pre vas zaujimavy dal3i prijem? Co vds motivuje na
zvazenie akychkolvek moznosti?“

Po identifikacii potrieb, velmi strucne povedzte svoj osobny
pribeh (prepojte priklady vasho uspechu s potrebami partnera).



Osobny pribeh pomdha vytvarat doveryhodné vztahy

s ludmi, s ktorymi sa rozhodnete zdielat biznis
prilezitosti. Umoznuje vam nadviazat spojenie, vdaka
ktorému si vasi potencialni Partneri uvedomia, ze ste
uplne rovnaka osoba ako oni, s uplne rovnakymi
problémami a tuzbami. Jediné, co vas od nich odlisuje, je
to, Ze ste nasli sposob, ako ich vyriesit, a mozno ste uz
presli niektorym usekom tejto cesty a dosiahli vysledky.




Je velmi dolezité spravne vytvorit svoj osobny pribeh.

Mal by to byt dobre Struktirovany pribeh vasho Zivota,
ktory privedie vasho posluchaca k spravnym zaverom.

Nie dlhsi ako 1-2 minuty!



Postupnost osobného pribehu:

1. Povedzte o tom, Co ste robili predtym,
kde ste studovali, kde pracovali.

2. Povedzte, Co pre vas vytvaralo
negativhe emacie, ktoré sa vam nepacili
(mozZe to byt vstavanie na zazvonenie
budika, neprijemny rozvrh, €as strateny
na cestovanie do prace atd.).




3. Povedzte, co ste si uvedomili: takto to
nemoze pokracovat. Nieco treba zmenit,
a zacCali ste hladat nové prilezitosti.

4. Podelte sa o to, ako ste hladali, Co ste
robili, akych projektoch ste sa zucastnili,
skor ako ste nasli to, co ste potrebovali
(napr. Podnikanie alebo produkt).



5. Ukazte svoje vysledky. Ak ich

zatial nie je vela, alebo nie su posobive,
zamerajte sa na slobodu, mobilitu, novych
priatelov, zaujimavych ludi, a co je
najdolezitejSie - na moznosti rastu a
priklady uspechu ostatnych.

6. Povedzte o tom, kam smerujete a kde
vidite svoju buducnost.



Velmi dolezité! Kazdé stretnutie, rovnako ako kazdy
potencialny Partner, je jedinecné. Pri konverzacii

s Ucastnikom rozhovoru nezabudnite vziat do uGvahy
situaciu!

Napriklad pre podnikatela bude stacit dostatok informacii

o tom, ze ste Partnerom velkej medzinarodnej spolocnosti

a momentalne sa zaujimate o vyvoj na trhu v konkrétnom
meste (podrobnejSia osobna historia bude iba sposobovat
podrazdenie).

Pre niektorych je to naopak, dolezité je dozvediet sa o vas
viac. PoCuvajte a vypocujte svojho spolubesednika!




Viete o problémoch (ulohach,
potrebach) partnera.

Teraz je cas hovorit o vsSetkych
vyhodach, presne o tej pozicii,

o ktoru sam vyjadril zaujem! Mbze to
byt obchodny ndpad alebo ponuka
dalsich prilezitosti, ktoré su blizke
hodnotam vasho partnera (produkt,
komunikacia, cestovanie).




Napriklad, pre podnikatel'a moze podnikatel'sky napad zniet takto:

Jleraz sa po celom svete rozvija siet obchodov zameranych na tému sprdvnej
vyzivy, tému zdravia. Viete na kolko je tato téma teraz ziadana! Teraz mame
otvorenych 350 obchodov v 38 krajinach, ako su Nemecko, Slovenska
republika, Ceska republika, Taliansko, Kanada, USA, Rusko a dalsie.

Hladdme ambicidéznych ludi, s ktorymi mozno tento smer rozvijat.

Vsetky otazky tykajuce sa logistiky, vyvoja znacky, implementacie a vyvoja
novych produktov, poskytovania novych modernych nastrojov (vratane
webového priestoru) na rozvoj podnikania atd. prebera Spolocnost.



Potrebujeme ¢loveka, ktory ako podnikatel bude pracovat s ludmi a formovat
s nimi obchodnu siet (od stanovovania cielov, planovania, motivacie az

po zvysovanie obratu produktov spolocnosti).

Budete mat mozZnost, bez dalsich hotovostnych investicii a problémov

(alebo - bez dalsich bolesti hlavy), paralelne s vasim suc¢asnym podnikanim
vyvinut novy biznis, ktorého spolahlivost a vyhliadky boli overené ¢asom a su
poskytované Spolo¢nostou!“



Pre matku na materskej dovolenke:

,UzZ som vam povedala, ako sa mdj zivot v poslednej dobe zmenil. A teraz by
som chcel povedat nieco o spolo¢nosti, s ktorou sa moj Zivot zmenil, a 0 mojom
navrhu. Medzindrodna spolo¢nost Coral Club je na trhu uz viac ako 20 rokov.
Spolocnost sa angazuje v trendy a velmi slubnom smere - produkty na ochranu
a udrzanie zdravia v modernych zivotnych podmienkach. V sucasnosti su
zastupenia uz otvorené v 38 krajinach sveta, napriklad v Nemecku, Slovenskej
republike, Ceskej republike, Taliansku, Kanade, USA, Rusku a dalSich.
Momentdlne hladame c¢loveka, ktory by sa mohol podielat na organizacii
systému predaja.




VSetky otazky tykajuce sa logistiky, rozvoja znacky, zavadzania a vyvoja novych
produktov, poskytovania novych modernych nastrojov na rozvoj podnikania atd.
spolo¢nost preberd na seba. K dispozicii je systém Skoleni a podpory.

Co je nevyhnutné u ¢loveka, ktorého by sme chceli vidiet ako Partnera - je praca
s ludmi (a vidim, zZe ste komunikativny spolocensky c¢lovek), ucast spolu s nimi na
formovani predajnej siete (od stanovovania cielov, planovania, motivacie az po
zvysenie obratu vyrobkov spolocnosti).



Pri budovani systému predaja nie su potrebné ziadne investicie. Mnoho
procesov (telefonne hovory, komunikacia cez Skype, praca na internete) je
mozné vykonat z domu. Ak to naplanujete racionalne, praca vam nezaberie
vSetok Vas cas. To znamend, ze budete aj nadalej moéct v plnom rozsahu plnit
svoje rodicovské povinnosti.

Predstavte si, ze z materskej dovolenky sa z vas stane uspesna podnikatelka na
luxusnom aute, ktora cestuje po svete a byva v najlepSich hoteloch na svete.
Kazdé dieta miluje svoju matku, ale na takito matku moze byt tiez zaslUzene
hrdé. A manZel a vsetci vasi blizki si vas este viac budu cenit a vazit. Mate
skutocnu prilezitost ziskat uznanie, zalozit si vlastnu firmu!“



Vyslovili ste podnikatelsky napad
ucastnikovi rozhovoru alebo ste
povedali o moznostiach na zaklade
jeho potrieb, cielov a zamerov.

Teraz musite pomoct uchadzacovi
pri vybere, a podla jeho vyberu
vyslovit , priamu ponuku®.

Tj. dosiahnut ciel - obchodné
stretnutie.



Polozte otazku na zaklade myslienky, ktoru ste vyjadrili,
napriklad: ,Mate zdujem dozvediet sa viac informacii o

tomto biznise?”

Ked kandidat hovori: , Nie“, ,To nie je pre mna“ , Nezaujalo
ma to“, ponuknite mu na vyskusanie produkt.

Ak to cas a situacia umoznuje, povedzte mu, v com sa nasa
voda lisi od tej vody, ktoru pije vacsina ludi.



Ponuknite mu vyskusat nas kokteil Daily Delicious alebo
dajte niekolko porciovanych balickov, aby ich partner doma
ochutnal so svojou rodinou a urcCite vam da odpoved.
Poziadajte o niekol'ko odporucani.

A na tomto zdvorilo ukoncite rozhovor!

UchadzaC nie je v sucasnosti vhodny na podnikanie.
Mozno, po vyskusani produktu, sa takyto clovek stane
vasim stalym Zakaznikom.



Ani nerozmyslajte, Ze ho budete nahovarat, presviedcat.
Partner rozhovoru momentalne nema zaujem. Akékolvek
presviedCania ho odradia a navzdy svojho kandidata
stratite.

Zapamatajte si! Uloha — nepresviedéat!
Uloha — pomdct ¢Eloveku zvysit/ziskat prijem pomocou

Coral Club, v tomto pripade je situacia taka, ze tato osoba
pred vami, toto nechce. Fajn! Prejdite k dalsej osobe!
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1. Poslite vasmu kandidatovi odkaz na web-stranku:

https://coral.club

Tento zdroj vdm pomoze podrobnejsie sa zozndmit so
Spoloc¢nostou a bonusovymi programami a produktami,
aby ste ziskali ucelenejsi obraz o podnikani.
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2. Dajte mu vyskusat nas produkt.

3. Ked budete poskytovat cloveku dalSie informacie,
povedzte mu toto: ,Urobme takto! Poslem vam
podrobnejsie informacie. Doma si to pozrite, a potom sa
porozpravame ako budeme postupovat”.




A dalej velmi dblezitd, POVINNA fraza:
»AK Vam dnes poslem odkaz, kedy si ho mozete
pozriet?“

Ziskajte jasnu odpoved a prejdite na dalsie dohodnutie
schodzky alebo telefonického rozhovoru.



Stretnutie sa skoncilo.

Ak aj clovek povedal ,nie“ — netreba
sa bat. Spomente si na lievik?, o
ktorom sme hovorili uz skor.

Okrem toho, vela ludi vstupi
do podnikania  prostrednictvom
produktu.




Na konci stretnutia, este raz jasne
uvedte vsetky dohody: dalsie
stretnutie, telefonat, spatna vazba k
produktu atd.

Podakujte sa partnerovi a rozlucte sa s
nim s pozitivhou naladou: , Dakujem,
Ze ste si nasli ¢cas. Do videnial”



1. Prestudujte si doplnujuce materialy
v ,,Pracovnom zosite uspesného
partnera”

2. Napiste si niekolko moznosti
na obchodné napady/navrhy prilezitosti
pre rozne kategorie ucastnikov.




3. Urobte niekolko hovorov
zo svojho zoznamu kontaktov
pomocou pozvania na schédzku.

4. Ziskajte podporu mentora a
zaCnite  organizovat obchodné
stretnutial







