


Vase podnikanie bude uUspesne rast, ak dosiahnete
rovnovahu medzi osobnym predajom (osobny a skupinovy
predaj) a budovanim timu.

Okamzity predaj poskytuje prilezZitost ziskavat prijem. Avsak,
ak ste si stanovili ambiciézne finanéné ciele, bolo by tazkeé
dosiahnut ciel iba prostrednictvom osobného predaja.
Preto, aby sme perspektivne navysovali prijem, budujeme
timy!




Osobna spotreba Budovanie timu
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DVE KRIDLA USPESNEHO PODNIKANIA



Existuje cyklus budovania biznisu:

pisSete zoznam, pozyvate kandidatov, robite stretnutia
a Stvrtym krokom - je Start ¢loveka, ktory sa rozhodol rozvijat
svoje podnikanie spolu s Vami a spolo¢nostou.



1. Zoznam
kontaktov

A\

4. Ziskanie a
trénovanie
nového partnera

2. Pozvanie

/

3. Obchodné
stretnutie. Praca
s namietkami.

CYKLUS: OD KANDIDATA K OBCHODNEMU PARTNEROVI




Hladanie klu€ovych Partnerov pripomina lievik.

Najprv napisete zoznam.

Potom pozvete ludi na schédzku. Zo vsetkych ludi na
zozname bude iba ¢ast suhlasit, Ze na nu pride.

Na samotné stretnutie prichadza o nieco menej ludi ako
tych, ktori suhlasili..

S podnikanim zacina este mene;j.
A z nich sa stavaju kl'uéovymi partnermi len niektori!



Stretnutie

Start

h Klaéovi
Partneri
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ULOHA POZVANIA V BIZNISE




Uz mate napisany zoznam kontaktov.
Teraz zalezi na pozvani na stretnutie-
dalsi krok Vasho podnikanial



Preco je také dolezité pozyvat na stretnutia?

Za-prvé, podla “lievika”, hlavne od pozvani zavisi
pritomnost Partnerov a Klientov v podnikani. Ziadne
pozvanky - ziadni Partneri a Klienti!

Za-druhé, rychlost rozvoja podnikania zavisi hlavne
od schopnosti pozyvat.




Za - tretie, ak viete, ako pozyvat, potom je to spravidla ten
oravy priklad pre Vasu strukturu. Vasi Partneri vidia
oozitivni priklad, ak na kazdé podujatie privediete novych
‘udi.

Za - stvrté, ak ty sam si zvladol schopnost efektivheho
pozyvania, mozes tomu naucit aj svojich Partnerov!



Pozvania — Vasi Partneri a Klienti
Rychlost rozvoja biznisu
Spravny priklad pre Partnerov

Viem sam — naucim tim!

PRECO JE DOLEZITE VEDIET POZYVAT




*Na narodeniny
*Na svadby

*Na navstevu
*Do kaviarne

KAM VO SVOJOM ZIVOTE ZVYCAJNE POZYVATE LUDI?




Ako to robite?
 Jednoducho

* S prijemnym ocakavanim stretnutia!

TOTO STE STUDOVALI? NIE!

ROBITE TO JEDNODUCHO, PRIRODZENE, NENUTENE!




No v podnikani to byva iné!
Preco?

ZacCinaju obavy! |
Mame strach z odmletnutla

PRECO TO BYVA V PODNIKANI INE?




Najhorsi je strach:

CO SI O MNE POMYSLIA?!

N

PRECO TO BYVA V PODNIKANI INE?



Spravna odpoved: \
NA NIKOHO!
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Ak sa zameriavate na‘inych ludi
- strach NIE JE!
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NA KOHO SA ZAMERIAVAM?




Ak Vas niekto pozyva - bud Vam to vyhovuje, alebo nie,
obycajne nie je cas velmi dlho rozmyslat o, niekom*.

Ak pozyvate, nemali by ste ,prekrucat”
myslienky!

Ked' sa bojite, ste sustredeny na seba.

Ked' sa sustredite na inych [udi, nemusite mat strach!
Porozmyslajte: “Ako moézZzem pomoct tomuto ¢loveku zmenit
mu zivot? Urobte ho jasnejsim, bohatsim a zdravsim?!”.
Presuite pozornost na ostatnych l'udi!
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30%
spravny postoj
(nase vnutorné nastavenia)
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OD COHO ZAVISi USPECH POZVANI?



1. Vyjasnite si pre seba hodnotu svojho podnikania

» Co mi da podnikanie s Coral Club?
e Ako to pom6ze druhému cloveku?

2. Co mdziem ponuknut?

Akékolvek podnikanie je riesenim akychsi uloh
 Aké ulohy rieSim?

* Vcomim moziem pomoct?

VYTVORTE SI SAMI TU PRAVU NALADU!




V procese pozyvania sa urcite stretnete s odmietnutiami.

Je velmi dolezité si k nim vytvorit spravny posto;j.
Odmietnutie sa Vas osobne netyka, tyka sa Vasej ponuky.

S najvacsou pravdepodobnostou to v sucasnosti jednoducho
nie je relevantné, ale je dost mozné, Zze po urcitom case
bude ponuka pre daného cloveka velmi uzitocna!

Zatial' co hladate do timu klucovych Partnerov (spomente
si na “lievik”), budete velmi casto pocut “NIE”! To je
nevyhnutny proces vyhladavania a vyberu.



Spravny postoj k odmietnutiam:

* «NIE» nehovoria nie mne, ale m6jmu navrhu.
e «ANO» —to je mgj ciel.
* «NIE» —spOsob dosiahnutia ciela!

OSVOJTE S| PRODUKTIVNE POSTOJE



Ako pozyvat na stretnutie?
Nie je mozné uviest univerzalny recept na pozvanie.

Preto mo6zeme hovorit iba o odporucaniach, ako dosiahnut
maximalnu ucéinnost pri pozvaniach na stretnutie.



1. Od samého zaciatku je dolezité si urcit, kto ste, aké su
Vase skusenosti, koho pozyvate.

Napriklad, ak ste uz podnikatel, potom moze Vase pozvanie
zniet ako obchodny rozhovor, napriklad: “Teraz rozvijam
novy smer podnikania, mam pre Vas obchodnu ponuku”,
alebo “Nasiel som novy podnikatelsky napad, rad sa

s tebou o tom porozpravam”.



Pre mnohych je podnikanie spojené
s rizikom, velkymi investiciami.

Ak Vas spolubesednik rozhovoru,
nie je podnikatelom, je lepSie mu
jednoducho ponuknut napriklad
Zvysenie prijmu.



2. Dopredu si vyberte cas a miesto stretnutia.

Nachystajte si 2-3 moznosti, ak ¢lovek nemoéze prijat prvu
ponuku kvoli casu alebo miestu.

3. Nesnazte sa prilis rozvlacne pozyvat na stretnutie.

Cim viac informacii poskytnete po teleféne, tym viac
asociacii ma spolubesednik, ktoré nemozete ovplyvnit.

Pred osobnym stretnutim nema zmysel ni¢ podrobne
vysvetlovat.



4. Najlepsi sposob pozvania - je pozvanie telefonicky.

Je to telefén, ktory nam umoznuje obmedzit cas
komunikacie a konverzaciu preniest na osobné stretnutie.

5. Vychodiskovym bodom pre pozvania - je Vas zoznam
kontaktov.

Cim je zoznam vacsi, tym viac ludi mézete pozvat
na schodzku.



Je dolezité najst pozitivny dovod: preco chcem pozvat tuto
osobu? Preco som mu volal?

Ak nenajdete dovod, osoba si moze mysliet, Ze volate
kazdému do radu. To vyznamne znizuje hodnotu hovoru.

Porozmyslajte, akeé silné stranky su u tohto c¢loveka? Preco
moze uspiet v podnikani?



“Spomenul som si na teba, pretoze viem, aky skvely si

v komunikacii s 'udmi. Mam jednu myslienku suvisiacu

s dalSim prijmom, musime sa stretnut, aby som ti o tom
povedal. Tvoje kvality ti mozu velmi pomoct. Nemozem ti
ni¢ zarucit, ale podme sa stretnut a podiskutovat si o tom.”
Ak je to clovek, ktorého Vam odporucili, mozete to povedat
takto: ,,Odporucili mi vas ako ...”

Pamatajte, Ze osoba, ktoru sa chystate pozvat, je bud dobry
organizator alebo ma analytické myslenie ...



Pri uskutocnovani hovoru na pozvanie mozete tiez vziat
do uvahy ucel (alebo prinos) cloveka. Napriklad, ze ste
poculi, Zze Clovek chce kupit nehnutelnost, a viete, preco

potrebuje zvysit svoj prijem.
V takom pripade moze vase pozvanie zniet takto:

“Spomenul som si na teba, pretoze si nedavno povedal, aké
tazké je teraz kupit byt. MoZno ti budem moct pomoct.
Zatial ni¢ nezarucujem, ale mam jeden napad, potrebujeme
sa spolu stretnut a prediskutovat to!”



Ked si prisposobite svoje pozvanie, zvysuju sa Vase Sance na
stretnutie s danym clovekom!

Ak osoba kladie otazky, ziada podrobnosti, mozete odpovedat
napriklad toto: “Myslel som, ze by to bolo pre teba zaujimavé, ale
aby som mohol odpovedat na vsetky tvoje otazky, musime sa
osobne stretnut, vizualne ukazat materialy.”

A potom naznacis cas:
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“Kedy mozes? Napriklad zajtra o 15.00, je to pre teba vyhovujuce?”



1. Ciel pozvania — urcit cas a miesto stretnutia
( neposkytovat Uplnu informaciu).

2. Najst:

* pozitivnhu pri¢inu/vyhodu;
e kvalitu ¢loveka/ciel ¢loveka.

DVE TAJOMSTVA POZVANIA




MozZete pouzit rozne moznosti
pozvanok.

Napriklad, tak ako sme
hovorili, pozvat na dolezity
obchodny rozhovor (mam
.| hapad, musime sa stretnut a
4 prediskutovat ho).




Ak je Clovek v postaveni alebo skusenostiach vyssie ako Vy,
mozete mu zavolat a poziadat o pomoc:

“Volam kvoli tomu, ze ste uspesny podnikatel v meste.
Momentalne rozvijam jeden projekt a chcem sa s Vami
poradit. Potrebujem Vasu pomoc.”

Na také stretnutie “na drovni”, je vhodné pozvat aj mentora.
MozZete tiez pozvat potencidlneho Partnera na prezentaciu

prilezitosti. Poziadajte ho, aby Vam pomohol sa v tom
zorientovat.



ESte je moznost, o ktorej sme hovorili - ponuknut ¢loveku
rieSenie konkrétneho problému / ulohy.

Ak neviete, ako pozvat Cloveka, mozete polozZit otazku
“Mas uz niekoho ...”. Napriklad, mas uz niekoho, kto je
dobry v komunikacii s ludmi? Je niekto, kto potrebuje
prijem naviac? Existuje niekto s analytickou myslou, kto
chce zacat podnikat?

Mozete teda dostat odporucanie, alebo clovek navrhne
svoju kandidaturu a polozi otazku: “Preco to neponuka
mne?”




Rodicov,pribuznych,
blizkych priatelov mdzno
jednoducho poziadat o
poOMoc:

“Vydal som sa novym
smerom a chcem, aby si
ma podporill”




Seridzny pracovny rozhovor

Pomoc alebo rada v podnikani

Riesenie problému/ulohy

Mas niekoho kto-to ...

Pribuznych/blizkych, priatelov poZiadajte o pomoc

e wiheE

MOZNOSTI POZVANI
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_ V “Pracovhom zosSite uspesného
R partnera” existuje niekolko

USPESNEHO moznosti na pozvanie!
. PARTNERA

Pouzite ich.

KONTAKTY MENTORA

POZYVAJTE NA STRETNUTIA!




* Na najefektivnejSie pozvanie je nutné mat spravne
nastavenie mysle.

* Nikdy neklamte. Nepozyvajte cloveka “na caj”, ak
pldnujete urobit obchodné stretnutie. Ak je potencidlny
partner Vas blizky priatel, dajte mu vediet, Ze ho pozyvate
na Salku kavy/ ¢aju, a budete mat aj dovod prediskutovat
perspektivhe podnikanie.




* Je lepSie pozyvat na stretnutie nie skor (nie na poslednu
chvilu) ako 1 - 2 dni pred stretnutim, aby si ¢clovek mohol
urobit svoje vlastné plany a nezabudol na dané stretnutie.

* Potvrdte termin 2 - 3 hodiny vopred. To sa da urobit
nendpadne. Napriklad, “M6zeS upresnit adresu, kde sa
schodzka uskutocCni? Poslal si to? Super, tak tesim sal!”



Predstavte sa, opytajte sa, i je vhodné hovorit
Povedzte o dovode pozvania

Neodpovedajte na otazky

Navrhnite datum, ¢as a miesto stretnutia

Ziskajte suhlas

Al

Vzdy si pamatajte: ucelom telefonatu - hovoru, je urcit cas a
miesto stretnutia, a neodpovedat na otazky a robit
prezentaciu telefonicky!

ALGORITMUS POZVANIA




Dobry den Katka!

Toto je Anna Petrovicovd. M6Zzeme hovorit? Mate par minut?
Som rada, ze vas pocujem! Ako sa mate? (konverzacia trva najviac 60 sekund a prechadzame k
jadru veci).

VCera som si na Vas spomenula, ako skvele komunikujete s fudmil Mam pre Vas navrh.
Musime sa nejako stretnut a prediskutovat to! Teraz nemozem dlho hovorit. Stretneme sa?
Kedy by Vam to vyhovovalo: v pondelok alebo utorok? Fajn!

Som si ista, ze to bude pre Vas zaujimavé!

Katka, dakujem za rozhovor! Stretneme sa v utorok o 16.00 na adrese . Zapisali ste
si? Super! Do videnia!

PRIKLAD POZVANIA




Okrem zoznamu kontaktov je dolezité hladat kazdu
orilezitost na pozvanie na stretnutie.

DOovodom na pozvanie sa teda moze stat akykolvek osobny
contakt - v obchode, skole alebo skolke, fitnescentre.

Ak, mozete Uprimne zlozit kompliment zamestnancom v
kaviarni, restauracii, obchode. Napriklad:

“Vy, tak dobre... (komunikujete s l'udmi), Vam by v nasom
podnikani ceny nebolo!”



V taxiku, v lietadle, vo vlaku tiez nemusite stracat ¢as

a vyuzit ho na pozvanie na schédzku (ak je vas
spolubesednik z iného mesta, modzete na uskutoCnenie
schodzky pouzit aj Skype.):

“Teraz letim na rokovania, rozvijam obchodnu siet.
Mimochodom, mozno viete o niekom? Akurat hladam
partnerov v novych mestach!”

Vas lojalny klient sa tiez moze stat Vasim obchodnym
Partnerom: “Chceli by ste, aby ste ziskali Vase vyrobky
bezplatne?”



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

2. Napiste si niekolko variantov -
skriptov pozvani.

3. Otvorte si zoznam a zacnite pozyvat!







