


Tavo verslas sékmingai vystysis tokiu atveju, jeigu tu islaikysi
balansg tarp asmeniniy pardavimy (asmeninés ir grupineés
prekiy apyvartos) ir komandos kurimo.

Pardavimai iS karto suteikia galimybe gauti pelng. Bet jeigu
tu issikélei sau ambicingy finansiniy tiksly, tik asmeniniais
pardavimais pasiekti tikslus bus sudétinga. Butent tam, kad
visada turétume pajamy didinimo perspektyvg, mes
kuriame komandas!



Asmeninis produkcijos Komandos karimas

vartojimas
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DU SEKMINGO VERSLO SPARNAI



Egzistuoja verslo kirimo ciklas:

Tu rasai sarasy, kvieti kandidatus, pravedi susitikimus, o
ketvirtas zingsnis — tai zmogaus, kuris nusprendé kurti savo
verslg kartu su tavim ir kompanija, startas.



1. Kontakty sgrasas

A\

4. Naujo partnerio
startas ir
apmokymas

2. Pakvietimas

/

3. Dalykinis
susitikimas. Darbas
su prieStaravimais.

CIKLAS: NUO KANDIDATO IKI VERSLO PARTNERIO




Pagrindiniy Partneriy paieska primena piltuvélj.

IS pradziy tu rasai sgrasa.

Paskui pakvieti zmones j susitikima. IS visy zmoniy, kurie yra
sgrase, tik dalis sutiks j jj ateiti.

] patj susitikima ateis dar truputj maziau zmoniy negu tie,
kurie sutiko.

Verslg pradeda dar maziau. Ir is jy pagrindiniais Partneriais
tampa vienetai!



Susitikimas

Startas

Pagrindiniai
Partneriai

|

PAKVIETIMO VAIDMUO VERSLE




Tavo kontakty sgrasas jau sudarytas.
Dabar nuo pakvietimo j susitikimg priklauso tolesne tavo
verslo plétra!



Kodél gi taip svarbu moketi kviesti j susitikimus?

Pirma, pagal ,piltuvelj“ butent nuo pakvietimy priklauso
Partneriy ir Klienty kiekis versle. Néra pakvietimy — néra
Partneriy ir Klienty!

Antra, verslo kurimo greitis priklauso nuo mokéjimo
kviesti.



Trecia, jeigu tu moki kviesti, tai paprastai btina teisingas
pavyzdys tavo strukturai. Jeigu tu atvedi j kiekvieng renginj
naujy zmoniy, Partneriai mato teigiama pavyzd,.

Ketvirta, jeigu tu pats jsisavinai efektyvaus pakvietimo
jgudj, tu sugebési to ismokyti ir savo Partnerius!



* Pakvietimai — tai tavo Partneriai ir Klientai!
* Verslo kurimo greitis
e Teisingas pavyzdys Partneriams

* Moku pats —ismokysiu komandg!

TAIGI, KODEL SVARBU MOKETI KVIESTI



] gimtadienius
] vestuves

*] svecCius

*] kavine

KUR TU PAPRASTAI GYVENIME KVIETI ZMONES?




Kaip tu tai darai?
* Lengvai

* Su malonia susitikimo nuojauta!

AR TU TO MOKEISI? NE!

TU DARAI TAI PAPRASTAI, NATURALIAI, BE PRIEVARTOS!



Bet versle buna kitaip!
Kodél?

Mumyse jsijungia baimeés!
Mes bijome atsisakymo.

KODEL VERSLE BUNA KITAIP?




Pati svarbiausia baime:

KA APIE MANE PAGALVOS?!

N

KODEL VERSLE BUNA KITAIP?



Teisingas atsakymas:
NIEKO!
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Jeigu tu susitelki j kltus Zmones
— baimeés NERAI

| KA AS SUSITELKIU?




Jeigu tave kas nors kviecCia — tau tai arba tinka, arba ne,
bet labai ilgai apie , kazka” galvoti paprastai nebuna kada.
Todél kvieciant neverta ,,prasukinéti” tokiy minciy!

Kai tu bijai, tu susitelki j save.

Kai tu susitelki j kitus zmones, baimés néra!

Pagalvok: , Kaip as galiu padéti Siam zmogui pakeisti
gyvenimg? Padaryti jj ryskesnj, sodresnj, sveikesnj?!“
Perkelk démesio centrg j kitus zmones!
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30%
teisingas nusiteikimas
(musy vidinés nuostatos)

~. A

NUO KO PRIKLAUSO PAKVIETIMY SEKME?



1. ISsiaiskink sau verslo verte
K3 man duoda verslas Coral Club?
K3 jis gali duoti kitam zmogui?

2. Ka as galiu pasiulyti?

Bet koks verslas — tai kokiy nors zmoniy uzduociy sprendimas
 Kokias uzduotis as sprendziu?

* Kaip as galiu jiems padéti?

SUSIKURK SAU TEIGIAMA NUSITEIKIMA!




Pakvietimy procese tu tikriausiai susidursi su atsisakymais.
Labai svarbu susiformuoti teisingg poziurj j juos.
Atsisakymas netaikomas tau asmeniskai, jis taikomas tavo
pasiulymui. Grei€iausiai Siuo momentu jis tiesiog
neaktualus, bet visai jmanoma, kad po kiek laiko pasitlymas
bus zmogui visai haudingas!

Kol tu ieskai komandai pagrindiniy Partneriy (prisimink
»piltuvélj“), tau labai daznai bus sakoma , NE“! Tai butinas
paieskos ir atrankos procesas.



Teisingas poziuris j atsisakymus:

* ,NE“sako ne man, o mano pasiulymui.

e TAIP“ —tai mano tikslas. ,NE“ — tikslo siekimo
budas!

PRIIMK PRODUKTYVIAS NUOSTATAS



Kaip pakviesti j susitikimga?
Nejmanoma duoti universalaus pakvietimo recepto.

Todeél galima kalbéti tik apie rekomendacijas apie tai, kaip
pasiekti maksimalaus efektyvumo kvieciant j susitikima.



1. Nuo pat pradziy svarbu nusistatyti, kas tu esi, kokia
tavo patirtis, kg tu kvieti.

Sakykim, jeigu pats jau esi verslininkas, pakvietimas gali
skambéti kaip dalykiskas pokalbis, pvz.: ,,AS dabar kuriu
naujg verslo kryptj, turiu su tavim dalykiskai pasikalbéti.”
arba ,, AS radau nauj3a verslo idéjg, mums su tavim yra apie
kg pasikalbéti.”



Daugeliui verslas asocijuojasi
su rizika, didelémis
Investicijomis.

Jeigu tavo pasnekovas néra
verslininkas, geriau
paprascCiausiai pasiulyti jam,
pvz., padidinti pajamas.



2. Is anksto pasirink susitikimo vietg ir laik3.

Numatyk 2-3 variantus, jeigu zmogus negalés priimti pirmo
laiko ir vietos pasiulymo.

3. Stenkis pakviesti nedaugzodziaudamas.

Kuo daugiau informacijos tu suteiki telefonu, tuo daugiau
pasnekovui iskyla asociacijy, kurioms tu negali daryti jtakos.
Néra prasmés smulkiai ko nors aiskinti iki asmeninio
susitikimo.



4. Geriausias pakvietimo budas - tai pakvietimas
telefonu.

Butent telefonas leidzia mums apriboti bendravimo laik3 ir
perkelti pokalbj j susitikimag akis j akj.

5. Pakvietimy atskaitos taskas — tai tavo kontakty sarasas.

Kuo didesnis Sis sgrasas, tuo daugiau zmoniy tu galési
pakviesti j susitikima.



Svarbu rasti teigiama priezastj: kodél as noriu pakviesti t3
zmogy? Kodél butent jam as paskambinau?

Jeigu tu nerandi priezasties, zmogus gali pagalvoti, kad tu
galbut skambini visiems is eilés. Tai gerokai sumazina
skambucio vertinguma.

Pagalvok, kokios to zmogaus stipriosios pusés? Kodél jam
gali pasisekti versle?



,AS prisiminiau tave, nes zinau, kaip puikiai tu moki
bendrauti su zmonémis. AS turiu vieng idejg, susijusig su
papildomomis pajamomis, reikia susitikti ir jg aptarti. Tavo
savybé Cia gali labai daug padéti. As tau negaliu nieko
garantuoti, bet susitikime ir aptarkime.”

Jeigu tai zmogus, kurj tau rekomendavo, galima pasakyti
taip : ,Man Jus rekomendavo kaip...”

Prisimink: galbut zmogus, kurj tu ruosiesi pakviesti, geras
organizatorius arba pasizymi analitiniu protu...



Paskambinus ir pakvietus, taip pat galima atsizvelgti |
zmogaus tikslg (arba naudg). Pvz., tu girdéjai, kad zmogus
nori nusipirkti nekilnojamajj turtg, ir zinai, kam jam reikia
padidinti pajamas.

Tokiu atveju tavo pakvietimas gali skambéti taip:

,AS tave prisiminiau, nes neseniai tu kalbéjai, kaip sunku
dabar nusipirkti butg. Galbut as galiu tau padéti. Kol kas as
nieko negarantuoju, bet turiu vieng idéjg, reikia susitikti ir
aptarti!”



Kai tu personalizuoji pakvietima, tavo sansai susitikti su
Zmogumi isaugal

Jeigu zmogus uzduoda klausimus, praso papasakoti
iISsamiau, galima, pvz., atsakyti taip: ,,As taip ir maniau, kad
tau bus jdomu, bet norint atsakyti j visus tavo klausimus,
reikia susitikti asmeniskai, vaizdziai parodyti medziagg.”

Ir toliau nurodai laika:
,Kada tu gali? Pvz., ar rytoj 15.00 val. tau patogu?“



1. Pakvietimo tikslas — nurodyti susitikimo laikg ir vietg (o ne
suteikti pilng informacija).

2. Rasti:

* teigiamg priezastj/nauda;
* Zmogaus savybe/Zmogaus tiksla.

TAIGI, DVI PAKVIETIMO PASLAPTYS




Galima naudoti jvairius
pakvietimo variantus.

Pvz., kaip mes aptaréme,
pakviesti j svarby dalykinj
pokalbj (yra viena idéja,
reikia susitikti, aptarti).



Jeigu zmogaus statusas aukstesnis arba patirtis didesné uz
tavo, tu gali paskambinti ir paprasyti pagalbos:

,AS skambinu, nes Jus — sékmingas verslininkas Siame
mieste. As dabar vykdau vieng projekta ir noréciau su Jumis
pasikonsultuoti. Man reikalinga Jusy pagalba.”

] tokj ,,su statusu susijusj” susitikima pageidautina pasikviesti
vadovg. Gali potencialy Partnerj pakviesti j galimybiy
prezentacijg. Paprasyk jo padeéti issiaiskinti.



Kitas variantas, apie kurj mes kalbéjome, yra pasiulyti
konkrecios Zzmogaus problemos/uzduoties sprendims.

Kai tu nezinai, kaip pakviesti zmogy, galima uzduoti
klausima: ,,Ar tu pazjsti kg nors...“ Pvz., ar tu pazjsti k3
nors, kas moka gerai bendrauti su zmonéemis? Ar tu pazjsti
kg nors, kam reikia papildomy pajamuy? Ar tu pazjsti k3
nors, kas pasizymi analitiniu mastymu, tinkanciu verslo
krypties atvérimui?

Taip tu gali gauti rekomendacijg arba zmogus pasiulys savo
kandidaturg, uzdaves klausima: ,,O kodél gi jis to nesiulo
man?“



Tévy, giminaiciy, artimuy
draugy galima tiesiog
paprasyti pagalbos:

,AS UZsiémiau nauja
kryptimi ir noréciau, kad
tu mane palaikytum!“




Svarbus dalykinis pokalbis

Pagalba ar patarimas tuo klausimu
Problemos/uzduoties sprendimas

Ar tu pazjsti kg nors, kas...

Paprasyk giminaiciy/artimy draugy pagalbos

e wheE

TAIGI, PAKVIETIMU VARIANTAI




coralclub
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,Sekmingo partnerio darbo
SEKMINGO sgsiuvinyje“ yra keli pakvietimy
PARTNERIO variantai!

DARBO SASIUVINIS

Panaudok juos darbe.

PAKVIESK | SUSITIKIMUS!




* Noredamas efektyviau kviesti, susiformuok teisinga
nuostaty.

* Niekada neapgaudinék. Nekviesk zmogaus ,gerti
arbatos”, jeigu planuoji pravesti verslo susitikimg. Jeigu
potencialus partneris yra tavo artimas draugas, pranesk
jam apie tai, kad kvieti kavos/arbatos puodeliui, o tuo
paciu turesite progg aptarti perspektyvy reikala.



 Kviesti j susitikimg geriau ne anksciau (ir ne véliau) kaip
likus 1-2 dienoms iki susitikimo, kad zmogus galéty
susitvarkyti savo planus ir nepamirsti susitikimo.

* Likus 2-3 valandoms, patvirtink susitikimg. Tai galima
padaryti nejkyriai. Pvz., galima pasitikslinti, ar tu issiuntei
adresg, kuriuo vyks susitikimas? ISsiuntei? Puiku, tada iki
pasimatymo!



1. Prisistatyk, paklausk, ar patogu kalbéti
2. Jvardink pakvietimo priezast;j
3. Neatsakinék j klausimus

4. Pasiulyk susitikimo datg, laikg ir vieta
5. Gauk sutikimag

Visada atmink: skambucio tikslas — tai paskirti susitikimo
vietg ir laikg, o ne atsakineti j klausimus ir vesti prezentacija

telefonul!

PAKVIETIMO ALGORITMAS




Olesia, sveika!

Tai Ana Petrovna. Ar patogu kalbéti? Ar turi kelias minutes?
Dziugu iSgirsti tavo balsg! Kaip laikaisi? (ne daugiau kaip 60 sekundziy palaikome pokalbj ir
pereiname prie reikalo).

AS vakar prisiminiau tave, kaip puikiai tu bendrauji su Zzmonémis! Ir as noréciau su tavim
pasikalbéti. Reikia susitikti ir viskg aptarti! Dabar ilgai kalbéti negaliu. Gal susitiktume? Kada
tau patogiau: pirmadienj ar antradienj? Puiku!

AS jsitikinusi, kad tau bus jdomul!

Olesia, aciu uz pokalbj! Taigi, mudvi susitiksime antradienj 16.00 val. adresu
Uzsirasei? Puiku! Iki pasimatymo!

PAKVIETIMO PAVYZDYS




Be kontakty sgraso svarbu ieskoti bet kokios galimybés
pakviesti j susitikima.

Tokiu budu pakvietimo pretekstu gali tapti bet koks
asmeninis kontaktas — parduotuvéje, mokykloje ar vaiky
darzelyje, treniruociy centre.

Tokiu budu tu gali kavinéje, restorane, parduotuvéje
pasakyti nuosirdy komplimenta darbuotojams. Pvz.:

,Jus taip gerai... (bendraujate su zmonémis), musy versle
Jus butumeéte nejkainojamas!”



Taksi, |éktuve, traukinyje taip pat galima nesvaistyti laiko ir
panaudoti jj pakvietimui j susitikimag (jeigu pasnekovas is
kito miesto, galima bus susitikima pravesti skaipu):

»AS dabar skrendu j derybas, uzsiimu parduotuviy tinklo
plétra. Beje, gal Jus ka nors pazjstate? As kaip tik ieskau
partneriy kituose miestuose!“

Tavo lojalus Klientas taip pat gali tapti tavo verslo Partneriu:
,»Ar Jus noréetumeéte gauti produkcija nemokamai?“



1.1Snagrinék papildomg medziagg savo
,Sekmingo partnerio darbo

UZDUOTIS sgsiuvinyje.”

2. Parasyk kelis juodrastinius

pakvietimy variantus.

3. Atsiversk sarasg ir pradék kviesti!







