


Vase podnikani se bude uspesné rozvijet v tom pripade,
jestli budete dodrzovat rovnovahu mezi osobnim prodejem
(osobni a skupinovy produktovy obrat) a budovanim tymu.

Prodej ihned umoznuje obdrzet prijem. Ale, jestli jste si dal
ambiciozni financni cile, pouze osobnim prodejem
dosdahnout téchto cili bude naroc¢né. Pravé z toho duvodu,
abychom vzdy méli perspektivu zvyseni prijmu, budujeme
tymy!



Osobni spotreba Budovani tymu
produkce '

DVE KRIDLA USPESNEHO PODNIKANI



Existuje proces budovani podnikani:

sepisujete seznam, zvete osoby na schuzky, provadite
jednani, a ctvrtym krokem je start osoby, ktera se rozhodla
rozvijet svUj byznys spolecné s Vami a spolecnosti.



1. Seznam
kontakt(

A\

4. Start a
skoleni nového
partnera

2. Pozvani

/

3. Pracovni
jednani. Prace
s namitkami.

PROCES: OD UCHAZECE K BYZNYS PARTNEROVI




Vyhledavani partneru pripomina vir.

/e zacatku sepisujete seznam.

Pozdéji zvete osoby na jednani. Ze vSech osob, které jsou v
seznamu, pouze c¢ast jich bude souhlasit se schizkou.

Na samotnou schuzku prijde jesté o néco méné osob, nez
souhlasili s jejim provedenim.

S podnikanim startuje jesté méné osob. Ze vsech osob se
klicovymi partnery stanou jednotlivci!



Schuzka

Start

-

Klicovi
partneri

4

ROLE POZVANKY V BYZNYSU




Seznam kontaktu jiz mate sepsany.
V tomto okamziku ,,od pozvanky ke schuzce” zalezi

oV

pozdéjsi prubéh Vaseho podnikani!



ProcC je tolik dulezité umeét déelat pozvanky ke schuzce?

Za prveé, v souladu s ,virem® pravée od pozvani zalezi
existence partneru a zakazniku v byznysu. Nejsou pozvanky
- nejsou partneri a zakaznici!

Za druhé, rychlost rozvoje podnikani zalezi od umeéni délat
pozvani.



Za treti, jestli umite délat pozvani, zpravidla, je to spravny
priklad pro Vasi strukturu. Jestli na kazdou udalost spolu s
Vami prichazeji novi lidé, partneri vidi pozitivni priklad.

Za ctvrté, jestli jste osobné zvladli dovednost efektivnich
pozvanek, budete schopni tomu naucit i své partnery!



Pozvanky - to jsou Vasi partneri a zakaznici
Rychlost rozvoje podnikani
Spravny priklad pro partnery

Umim ja - nau€im i tym!

TAKZE, PROC JE DULEZITE UMET DELAT POZVANI




*Na narozeninové oslavy
*Na svatby

*Na navstevu

*Do kavarny

KAM OBVYKLE V ZIVOTE ZVETE LIDI VY?




Jak to delate?
 Jednoduse

* S prijemnym ocekavanim shledani!

UCILI JSTE SE TO? NE!

VY TO DELATE JEDNODUSE, PRIROZENE, NENUCENE!



Ale v byznysu to byva jiné!
Proc?

Aktivuji se nase obavy!
Bojime se odmitnuti.

PROC JE TO V BYZNYSU JINE?




Nejhlavnéjsi obava:

CO SI O ME BUDOU MYSLET?!

N

PROC JE TO V BYZNYSU JINE?



Spravna odpoved zni:
NIC!

vV v/

Jestli se zameérite na Jlﬁe osoby -
obavy NEJSdU'

NA KOHO SE ZAMERUJI?




Jestli Vas nékdo nékam pozve, Vam se to bud hodi nebo ne,
ale dlouze o ,nekom” premyslet obvykle nemate cas.

Proto, kdyz nekoho pozvete, neni treba

si to neustale prehravat v myslenkach.

Kdyz se bojite, zamérujete se na sebe.

Kdyz se zamérite na jiné osoby, obavy odejdoul!

Zamyslete se: ,Jak mohu pomoci této osobé zmeénit jeji

zivot? Udeélat ho jasnéjsim, naplnénéjsim, zdravejsim?!“
Zamerujte se na ostatni osoby!
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vnitrni postoje)

~. A

NA CEM ZALEZI USPECH POZVANI?



1. Ujasnéte si hodnotu podnikani
 Co mi prinasi byznys s Coral Club?
 Co muze nabidnout jiné osobé?

2. Co mohu nabidnout ja?

Jakykoliv byznys je reSenim ruznorodych ukolu
e Jaké ukoly resim ja?

 Vcem jim mohu ja pomoci?

POZITIVNE SE NALADTE!



V prubeéhu pozvani jisté se setkate s odmitnutim. Je velmi
dulezité si vybudovat k nému spravny posto;j.

Odmitnuti se netyka osobné Vas, vztahuje se k Vasi nabidce.
Pravdepodobné v této chvili nabidka je nevhodna, ale je
mozne, ze za nejaky cas se této osobe bude hodit!

Dokud hledate do svého tymu klicovée partnery
(vzpomente si na ,vir“), budete casto slyset ,NE“! Je to
potrebny proces vyhledavani a vybéru.



Spravny postoj k odmitnuti:

« _NE“ nerikaji mné, ale mé nabidce.
 ,ANO“-to je mujcil. ,NE“ - je zpusob jak tohoto
cile dosahnout!

VYTVAREJTE U SEBE PRODUKTIVNI POSTOJE




Jak délat pozvani ke schuzce?
Nelze dat univerzalni recept pozvani.

Proto muzeme mluvit pouze o doporucenich, jak
dosahnout maximalni efektivity v pozvankach ke schuzce.



1. Ze vseho nejdrive je treba zhodnotit kym jste, jaké
mate zkusenosti, ke komu sméruje pozvanka.

Napriklad, v pripade, ze jste podnikatel, tak pozvanka muze
znit jako byznys rozhovor, asi nasledné: ,Momentalné
rozvijim novy smer svého podnikani, chtél bych s tebou
néco pracovne probrat”, nebo ,narazil jsem na novy napad
pro podnikani, meli bychom si promluvit®.



Pro mnohé je podnikani
spojeno s rizikem, velkymi
investicemi.

Jestli Vas posluchac neni
oodnikatel, je lepsi mu
nabidnout, napriklad,
moznost vedlejsiho prijmu.




2. Predem si zvolte ¢as a misto schuizky.

Vymyslete 2-3 moznosti, kdyby osoba nemohla prijmout
prvni nabizenou moznost ¢asu nebo mista.

3. Snazte se délat kratké pozvanky.
Cim vice informaci sdélite telefonicky, tim vice spojitosti,

které posluchac ma a které nebudete moci ovlivnit. Nema
smysl| podrobné néco vysvetlovat pred osobnim setkanim.



4. Nejlepsi zpusob pozvani je telefonicky.

Pravé telefon nam dava moznost omezit komunikacni €as a
pokracovat od telefonickeého hovoru k osobnimu setkani.

5. Start pro pozvani - Vas seznam kontaktu.

Cim deldi je seznam, tim vice lidi budete moci pozvat na
setkani.



Je dulezité najit pozitivhi duvod: proC chci pozvat tuto
osobu? ProcC prave této osobé jsem zavolal?

Jestli nemuzete najit divod, osoba si muze myslet, ze volate
naprosto vsem. To znacné snizuje hodnotu telefonického
hovoru.

Popremyslejte, jaké silné stranky ma tato osoba? Proc
muze byt uspésnou v byznysu?



NVzpomnél jsem si na tebe, protoze vim, jak skvelé umis
komunikovat s lidmi. Mam jeden napad, spojeny s
vedlejsim prijmem, chtél bych to s tebou projednat. Tva
dovednost muze byt velmi napomocna. Nemohu ti nic
slibovat, ale pojdme se sejit a probrat to osobne®.

V pripadeé, ze se jedna o osobu, kterou Vam doporucili,
muzete rici: ,,Doporucili mi Vas, jako...”

Vzpomente si, treba osoba, kterou chcete pozvat, je dobrym
organizatorem nebo ma analytickou mysl...




BéEéhem hovoru-pozvani, muzete také prihlédnout k cili
(nebo vyhodé) osoby. Napriklad, slyseli jste, ze osoba ma v
planu koupi nemovitosti a vite, proC potrebuje zvyseni
prijmu.

V takovém pripadé pozvani muze znit nasledovne:

Vzpomnél jsem si na tebe, protoze ses pred casem zminil o
tom, jak tezkeé si je v této dobé poridit byt. Mozna budu
schopen ti pomoci. Zatim ti nic neslibuji, ale mam jeden
napad, pojdme se osobne sejit a probrat ho!”



Kdyz tu pozvanku personalizujete, Vase sance na uspéch se
zvysujel

Jestli se osoba pta, zada o doplnujici informace, tak muzete
odpovedét: ,Myslel jsem si, ze té to zaujme. Ale abych ti
zodpovedél tvé otazky, je treba se osobné setkat, ukazat ti
materialy”.

A dale sdélte cas:
,Kdy se ti to hodi? Co takhle zitra v 15:00, vyhovovalo by ti

to?“



1. Cilem pozvani je domluvit cas a misto setkani (ne
poskytnout uplnou informaci).

2. Najit:

* pozitivni ddvod/vyhodu
* dovednost osoby/cil osoby.

TAKZE, DVE TAJEMSTVI POZVANI




MuUzete pouzivat ruzné
pozvanky.

Podivali jsme se, napriklad,
na pozvani k dulezitému
pracovnimu jednani (mam
jeden napad, potrebuji se
s tebou sejit a probrat ho).




Jestli osoba dle statusu nebo zkusenosti je vys nez Vly, muzete
ji zavolat a pozadat o pomoc:

,VJolam proto, ze jste velice uspesny podnikatel ve meste.
Momentalneé rozjizdim jeden projekt a chtel bych ho s Vami
prokonzultovat. Potrebuji Vasi pomoc.”

Na takové jednani ale doporucujeme pozvat i mentora.
Muzete také pozvat potencialniho partnera k prezentaci
moznosti. Pozadejte o pomoc a ujasnéni podrobnosti.



Dalsi variantou, o které jsme hovorili je zadost o
doporuceni vyreseni konkrétniho problému/ukolu osobou.

Kdyz nevite jak pozvat osobu k setkani, muzete se zeptat
,Znas nékoho...». Napriklad, nekoho, kdo dobre umi jednat
s lidmi? Znas nékoho, kdo hleda dodatecny zdroj prijmu?
/nas nekoho, kdo ma analytickou mysl pro otevreni sméru
podnikani?

V tomto pripade, budete moci ziskat bud doporuceni, nebo
se osoba nabidne sama, protoze si polozi otazku: ,,ProcC to
nenabizi mne?“



Na rodice, pfribuznég,
blizké pratele se muzete
jednoduse  obratit s
zadosti o pomoc:

,Mam novy smeér
podnikani a chtél bych,
abys mé podporil!“




Dulezity pracovni rozhovor

Pomoc nebo rada ve véeci

Redeni problému/ukolu

/nas nekoho..?

Pribuzné/blizké kamarady pozadejte o pomoc

e wheE

TYPY POZVANEK




V ,Pracovnim sesitu uspésného
o partnera“* je uvedeno nékolik typu
P'RAC(‘)'\LNI S'ESIT .,
USPESNEHO pozvani.
. PARTNERA
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=
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Pouzivejte je pri praci.

Nazev

Mentor

ZVETE KE SCHUZKAM!




* Pro efektivnéjsi pozvani se pozitivné naladte.

* Nikdy nepodvadeéjte! Nezvete osobu na ,Caj“, jestli
planujete uskutecnit byznys schuzku. Jestli potencialni
partner je Vasim blizkym pritelem, reknéte, ze ho zvete na
¢aj/kavu, a u této prilezitosti budete mit moznost probrat
jeden perspektivni projekt.



e Zvat ke schuzce je lepsi ne drive (ani pozdéji), nez za 1-2
dny pred schuzkou, aby si osoba mohla naplanovat svuj
harmonogram a nezapomneéla na schuzku.

 2-3 hodiny pred schuzkou si ji potvrdte. Muzete to udélat
nenucené. Napriklad, muzete jen upresnit, zda jste zaslali
adresu schuzky. Zaslal? Skvélé, tésim se!



Predstavte se, zeptejte se zda nerusite
Sdélte duvod pozvani

Neodpovidejte na otazky

Nabidnéte datum, ¢as a misto setkani
Obdrzte souhlas

Al

Vzdy si pamatujte: cilem hovoru je urcit cas a misto setkani,
ne odpovidat na otazky a délat prezentaci telefonicky!

PROCES POZVANI




Jano, ahoj!

To jsem ja, Hana Mikulecka. Mohu vyrusit? Mas par minut?
Rada té slysim! Jak se mas? (ne déle nez 60 vtefin udrzujeme komunikaci a pokracCujeme k
Veci).

VCera jsem se na tebe vzpomnéla, jak skvélé umis komunikovat s lidmi! Potfebuji s tebou
néco probrat. Musime se sejit a pohovorit! Ted nemohu dlouze mluvit. Mohli bychom se
setkat? Kdy ti to |épe vyhovuje: pondéli, utery? Vyborné!

Jsem si jista, ze té to zaujme!

Jano, moc dékuji za tvlj Cas! Takze se uvidime v utery v 16:00 na adrese: . Mas to?
Skvelé! Tésim se!

PRIKLAD POZVANI




Kromé seznamu kontaktu je dulezité hledat jakoukoliv
moznost pro pozvani ke schuzce.

Takovou zaminkou muze byt jakykoliv osobni kontakt - v
obchodé, skole a skolce, posilovné.

Muzete v kavarne, restauraci Ci obchode udélat uprimny
kompliment zameéstnancum. Napriklad:

o1ak skvele umite... (komunikovat s lidmi)! V nasem
podnikani byste to daleko dotahl!“



V taxi, v letadle, ve vlaku také nemusite zahalet a vyuzit ten
cas k pozvani ke schuzce (jestli Vas posluchac je z jiného
mesta, schuzka muze byt provedena v on-line podobé,
napr. pres Skype):

,Momentalné letim na jednani, zabyvam se rozvojem site
obchodu. Mimochodem, treba znate nékoho, komu by se
to libilo? Prave hledam partnery z jinych mést!“

Vas loajalni zakaznik se také muze stat Vasim byznys
partnerem: ,,Nechtéel byste ziskavat produkci zadarmo?“



1.Seznamte se s dodatecnymi materialy
v ,,Pracovnim sesité uspésného
partnera”“.

2. Napiste nékolik navrhu pozvanek.

3. Otevrete svuj seznam a zacinejte s

pozvanimil







