VEDENI BYZNYS JEDNANI:
DELEJ TO EFEKTIVNE!




Dulezité je provadét efektivni pracovni jednani.

Kazda osoba, i kdyz nikdy drive se nesetkala se vztahy v
nodnikatelském prostredi, muze se naucit provadét efektivni
pracovni jednani.




Je dulezité si pamatovat, ze kazdé pracovni jednani ma cil
— ziskani potencialniho partnera do tymu.

Cil je jakymsi ,,majakem®, na ktery se orientujete béhem
planovani a pri provedeni byznys schuzek.
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Pred zahajenim jednani se pozitivhé naladte,
zkoncentrujte se na uspesny vysledek, uzijte si pocit
sebevedomi (vzpomente si na situace, kdyz jste byli v
zivote vitézem, zkuste ten pocit prozit v tomto

okamziku).



DNANI MUZE BYT JAK OSOBNI, TAK | ONLINE







Uvitejte ucastnika

Predstavte se, jestli to je treba.
Udélejte uprimny kompliment
(napriklad k pracovnim vlastnostem).
To pomuze ,rozpustit led” v prvnich

minutach komunikace.

Obracejte se k ucastnikovi jménem.



Dulezitym ukolem poradatele jednani je sdélit potrebu
ziskat potencialniho partnera.

Pro Vas je dulezité pochopit, jaka osoba je pred Vami,
jak mysli, k ¢emu smeéruje, co je pro ni v zivote
dulezité, kde muzete spolecné byt v budoucnu?

Proto, po seznameni se, pokracujte ke sdéleni
potreb. Délejte to v prubéhu besedy, korektné a
nenucene.



Polozte nekolik otazek, abyste ucastnika
rozmluvili (ne vice nez 4-5)

 Muzou to byt otazky z bézného zivota,
o praci, o détech, roding, koniccich.

 Pamatujte: nejlepsi téma komunikace
pro kazdého - je on sam!

* Ptejte se, upresnujte. To Vam pomuze
uslyset Vaseho spolecnika.




Zkuste spolecnika pochopit
 Coje pro néjdulezité?
e Jaké moznosti mu nabidnete Vy:

podnikani, kariéru, vedlejsi prijem
nebo skvely produkt?




Zeptejte se napriklad: ,,Chapu to spravné, ze téma zvyseni prijmu
je pro Vas vcelku zajimavé?“
Osoba obvyklé odpovi: ,,Ano!”

,Reknéte, mate néjaké zkusenosti s podnikanim?“

,Proc se zajimate o vedlejsi pfijem? Co Vas donutilo poohlédnout
se po moznostech?”

Sdélte potreby, velmi kratce povézte o svém osobnim pribéhu
(spojte priklady svého uspéchu s potrebami spolecnika).



Osobni pribéh pomaha vybudovat duvéerny vztah s témi
osobami, se kterymi jste se rozhodli sdilet byznys
nabidku. Tato dovoluje zalozit vztah, diky kterému si Vasi
potencialni partneri uvedomi, ze jste naprosto stejna
osoba, jako jsou oni, s naprosto stejnymi problémy a
touhami. Jediné co Vas odlisuje od nich - je to, ze Vy jste
jiz nasli cestu k jejich reseni, a mozna i zdolali cast této
cesty a ziskali vysledky.



Je velice dulezité povedeéet svuj pribeh spravné.

Mel by to byt presné strukturovany pribeh Vaseho zivota,
ktery privede Vaseho posluchace ke spravnym zaverum.

Ne delsi nez 1-2 minuty!



Posloupnost osobniho pribéhu:

1. Povézte o tom, Cim jste se zabyvali
drive, kde jste studovali a pracovali.

2. Povézte o tom, co vyvolavalo
negativhi emoce, co se Vam osobné
nelibilo (mozna to byl kazdodenni
budicek, nevyhovujici pracovni
harmonogram, €as straveny na ceste
do a ze zameéstnani apod.)
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3. Povézte o tom, v jaké chvili jste
pochopili: takhle to dal nejde.
Musim néco zmeénit. A zacali jste
hledat nové moznosti.

4. Podélte se o to, jak jste hledali,
co jste délali, jakych projektu jste
se ucastnili, nez jste nasli to, co
jste hledali (napriklad, byznys
nebo produkt).




5. Ukazte své vysledky. Jestli je
zatim  nemate nebo jesté jsou
nevyznamne, tak se zamerte na svobodu,
mobilitu, nové pratele, zajimave lidi,
a nejdulezitéjSi - na moznost rustu,
priklady a uspéchy ostatnich.

6. Povezte o tom, kam smérujete a
kde se vidite v budoucnu.




A ted, velmi dulezité! Kazda schuzka, jako kazdy potencialni
partner, je unikatni. Behem komunikace se spolecCnikem,
nezbytné berte v potaz situaci!

Napriklad, pro podnikatele bude dostacujici informace o
tom, ze Vy jste partnerem jedné z nejvéetsich mezinarodnich
spolecnosti a momentalné jste zainteresovani v rozvoji trhu
v konkrétnim mesté (a podrobnéjsi osobni pribeh bude
vyvolavat jediné podrazdeni).

Pro jiného, presné naopak, bude dulezité zjistit o Vas vice.
Naslouchejte Vasemu spolecnikovi!




Vy vite o problémech (ukolech,
potrebach) Vaseho spolecnika.

Ted je ten spravny cCas povedet o
vSsech vyhodach prave té pozice,
kterou sdelill  Mduze to byt
podnikatelsky napad nebo nabidka
jinych moznosti, které budou blizké
hodnotam Vaseho spolecnika
(produkt, komunikace, cestovani).



Napriklad pro podnikatele muize podnikatelsky napad znit nasledné:

,Dnes se v celém svété rozviji obchodni sit zaméfena na zdravou vyzZivu, na
téma zdravi. Vy vite, jak je toto téma aktualni! Momentalné mame otevreno
350 obchodd v 38 zemich, jako je Némecko, Ceska Republika, Itdlie, Kanada,
USA, Polsko apod.

Hledame ambicidozni osoby, se kterymi lze tento smér rozvijet.

Veskeré logistické otazky, otazky rozvoje znacky, uvedeni a vyvoje nové
produkce, zajisténi novych inovativnich nastroju (vCetné webového prostoru)
pro rozvoj podnikani, apod. resi spolecnost.



Potrebujeme osobu, ktera jako podnikatel bude pracovat s lidmi, a spolecné s
nimi budovat distribuéni sit (od definice cilll, planovani, motivace az do zvyseni
produktového obratu spolecnosti).

Ziskate moznost bez dodatecnych financCnich investic a starosti (bez jakychkoli
slozitosti) vedle Vasi dnesni Cinnosti rozvijet novy smeér podnikani, spolehlivé a
perspektivné, coz je proveéreno casem, a zajisténo spolecnostil”



Pro maminku na materské dovolené:

,Jiz jsem rekl, jak se posledni dobou zménil muj zivot. A ted bych chtél fici néco
o spolecnosti, se kterou se muj zivot zménil a o své nabidce. Mezinarodni
spoleCnost Coral Club pusobi na trhu pres 26 let. Spolecnost se zabyva
soucasnym a velice perspektivnim smérem - produkty pro ochranu a podporu
zdravi za soucasnych zivotnich podminek. Momentalné jiz pracuje 350 kancelari
v 38 zemich, jako je Némecko, Ceskd Republika, Itdlie, Kanada, USA, Polsko
apod.

Momentalné hledame osobu, ktera by se mohla ucastnit budovani
distribucniho systému.



Veskeré logistické otazky, otazky rozvoje znacky, uvedeni a vyvoje nové
produkce, zajisténi novych inovativnich nastroju pro rozvoj podnikani apod. resi
spolecnost. Také existuje systém vzdélavani a podpory.

Co musi déelat osoba, kterou bychom chtéli mit za partnera? To je prace s lidmi
(a ja vidim, ze jste komunikativni), spolecné s nimi budovani distribucniho
systétmu (pocinaje od definice cilt, planovani, motivace az do zvyseni
produktového obratu spolecnosti).



Pro budovani distribucniho systému nepotrebujete zadné financni investice.
Mnoho procesu (telefonni hovory, komunikace pres Skype, prace na internetu)
|ze délat z pohodli domova. Pri spravném sestaveni rozvrhu, prace Vam nebude
zabirat veskery Vas cas. To znamena, ze i nadale budete schopni plnit své
rodicovské povinnosti.

Predstavte si, vratite se z materské dovolené jako uspésna byznys-woman v
luxusnim voze, s moznosti cestovat po sveté a bydlet v téch nejlepsich hotelech.
Kazdé dité miluje svoji maminku, ale na takovou maminku Ize byt zaslouzené
pysny. A manzel, veskeré pribuzenstvo si Vas budou vazit. Budete mit skutecnou
moznost ziskat uznani, vybudovat vlastni byznys!“



Sdélili jste posluchaci podnikatelsky zameér
nebo jste povédeli o moznostech na
zakladé jeho potreb, cilu, ukolu.

Ted' je zapotrebi pomoci mu ucinit volbu a
na jejim zakladé sdélit svou ,,nabidku”.

Presné receno, pristoupit k cili schuzky.



Polozte otazku na zakladé toho, co jste jiz rikal, napriklad:
,Zajimalo by Vas zjistit vice o tomto podnikani?”

V pripadé, ze posluchac odpovi: ,Ne“ , To neni nic pro mne*,
,Nezaujalo mnée to“, nabidnéte mu vyzkouseni produktu.

Jestli Vam to umozni cas a okolnosti, poveézte mu, ¢im se lisi
nase voda od té, kterou uziva vetsina lidi.



Nabidnéte moznost vyzkouset nas koktejl Daily Delicious
nebo mu dejte par porci, aby posluchac mohl v klidu
domova spolu se svou rodinou to vyzkouset a urcité Vam
poskytl zpétnou vazbu. Poproste o nekolik doporuceni.

A tady zdvorile ukoncujte schuzku!

Pro ucely podnikani osoba v tuto chvili je nevhodna.
Mozna, po vyzkouseni produktu, se tato osoba stane Vasim

stalym zakaznikem.



Ani nemyslete na to, abyste osobu presvedcovali.
Spolecnika to v tuto chvili nezajima. Jakékoliv
presvedcovani tu osobu odradi a Vy ztratite uchazece
jednou provzdy.

Zapamatuijte si! Ukol nezni pfesvéddit!

Jkolem je pomoci osobé&  zwysit/ziskat  pfijem
orostrednictvim Coral Club, a momentalné je situace
takova, ze osoba, ktera sedi naproti Vam, si to nepreje.
Vyborneé! Pokracujte k dalsi osobé!




V pfipadé, Zeqposlucha¢ na Vasi otazku: ,Z by Vas
to byznysu?“, odpovi: Y
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1. Zaslete mu odkaz na webové stranky:

https://cz.coral.club

Tyto stranky pomohou se podrobnéji seznamit se
spolecnosti, s bonusovymi programy, s produkci, udélat si
ucelenéejsi obrazek o tomto byznysu.
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Nabidnéte nas produkt k vyzkouseni.

Kdyz budete osobé poskytovat vice informaci, reknéte
nasledujici: ,Udélejme to nasledné! Ja Vam poskytnu
vice informaci. Doma si to promyslite, a pak
probereme co a jak bude dal”.



A ddle dulezita, POVINNA fraze:

,Kdybych Vam dnes zaslal odkaz, kdy budete mit cas se
na to podivat?“

Ziskejte presnou odpoved a pokracujte k naplanovani si
dalsi schuzky nebo telefonniho hovoru.



Takze, schuzka probéhla.

| kdyz osoba odpovéedéla ,Ne”
nic si z toho nedélejte. Vzpomernte si na
Vir, o kterem jsme hovorili drive.

Kromé toho, mnozi prichazeji do
podnikani prostfednictvim produktu.



Na zaver schuzky, jesté jednou presné
definujte veskeré dohody: dalsi schiizka,
telefonni hovor, zpétna vazba o produktu,

apod.

Podeékujte posluchaci a rozlucte se s nim
pozitivne: ,Dékuji Vam, ze jste mi vénoval
svuj cas. Budeme v kontaktu!“



1. Seznamte se s dodatecnymi materialy v
,Pracovnim sesité uspeésného partnera®.

2. Napiste si nékolik moznosti
podnikatelskych ndpadt/moznosti nabidek
pro ruzné kategorie posluchacu.




2. Zavolejte osobam z Vaseho
seznamu s pozvankou na schuzku.

3. Zajistéete si podporu mentora a
zacCinejte se schuzkami!







