SALESKIT

Jak zviadnout
prvni hovor

Prakticka mapa
uspésného navoldavdni




Navoldvdani novych klientt

S tar tu i em e je pro mnoho obchodnikt

strasakem.(Ale nemusi byt ).

Prvni telefondt neni o tvrdém prodeji — je o navdazani kontaktu, pochopeni potieb a zjisténi, jestli viibec
mad smysl pokracovat.

Uspésné navoldvdni neni talent, ale dovednost, kterou se mize naudit kazdy. A stejné joko kazdd dovednost,
i tato ma své ovérené principy, struktury a triky, které vam usnadni cestu k lep§im vysledkam.

V tomto e-booku vds provedeme celym procesem hovoru — od pfipravy az po prdaci s ndmitkami — a ddme
vam do ruky jednoduchou mapu, diky které budete na kazdou situaci pfipraveni.

S trochou tréninku vds u telefonu uz nic nepirekvapi.

Pojd'me na to!
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Priprava
pred hovorem

Kli¢ k uspéchu

LESKIT.COM —=*



Pfiprava pred hovorem: Kli¢ k uspéchu

Sprdvnd pfiprava vdm pomdze citit se jisté,
pUsobit profesiondlné a skute¢né oslovit druhou
stranu.

Co vSechno byste méli udélat jesté piedtim, nez
vezmete telefon do ruky?

= =
Udélejte si chytry Pripravte si skript, Stanovte si cil
research ktery nezni jako hovoru
skript
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Udélejte si chytry
research

Nez zavoldte, zjistéte si co nejvic o firmé i konkrétni osobé, se kterou chcete
mluvit. Co délaji? Jaké projekty reSi? Roste firma, nebo se spiSe stabilizuje?
Jak dlouho puasobi na trhu?

Tip: Pro rychly a efektivni pfehled mizete vyuzit nds$ (ndastroj Merk ), kde
bé&hem pdr kliknuti ziskate informace o obratu, poétu zaméstnancd,
oboru firmy, vedeni spole¢nosti i aktudlni ekonomické situaci.

Pokud se vdam nechce trdavit prdzkumem pfili§ ¢asu, vyuzijte umélé
inteligence MerkAl, kterd vam do 30 sekund napiSe vSe dullezité.

SALESKIT.COM —
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Pripravte si skript,
ktery nezni jako skript

Mit v hlavé osnovu hovoru je dllezité, ale €ist z papiru neplisobi pfirozené.

Tip: Napiste si (jen body )— napf. kratké predstaveni, otdzky na
klienta, hlavni pfinos, ktery chcete komunikovat. Zbytek nechte
plynout pfirozené podle situace.
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Stanovte si cil
hovoru

Bez cile hovor snadno sklouzne do nezdvazného poviddni bez vysledku.
Pfed kazdym hovorem si definujte, co chcete dosdhnout:

Domluvit osobni nebo online schlizku
Zjistit, jestli firma resi téma, se kterym muizete pomoct
Identifikovat rozhodovaci proces a sprdvnou osobu

Pamatuijte: (I maly posun je uspéch )— a s kazdym dal$im hovorem
se budete zlepSovat.
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Shrnuti

Udélejte si zakladni resersi
o firmé i osobé.

Pripravte si body hovoru,
ne cely text.

Stanovte si jasny cil, co
chcete hovorem ziskat.
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Tip do praxe

SALESKIT.COM —=

Zkuste si pred hovorem nanecisto
predstavit, jaky (ton a styl ) bude
druha strana preferovat.

korpordtu, drzte formalné;jsi styl.

Pfizplsobeni komunikace zvySuje $anci na uspéch.
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Mapa hovoru

Prakticky priivodce celym hovorem

JeSté nez zavolate

- Najdéte sprdvnou kontaktni osobu
(napt. feditel/ka — tzv. rozhodovatel).

- Pokud mdate ndstroj , uvidite

tuto informaci v zalozce Zaméstnanci.
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Mapa hovoru

Prakticky priivodce celym hovorem

Zaujméte
uz prvni vétou

-  Nemluvte hned o detailech voldni.
- Ovérte si, ze mluvite s rozhodovatelem.

-  Ziskejte rychle pozornost a feknéte,
proc¢ voldte.

SALESKIT.COM —+




Mapa hovoru

2 a Rozhodovatel

na telefonu

> Predstavte se a pozddejte o kratky ¢as na
rozhovor.

- Vlysvétlete, pro¢ voldate a joky pf¥inos to volané
osobeé pfinese.

> Pracujte s nejc¢astéjSimi potfebami, odstrante
pfipadné obavy.

,,10 jsem rdd/a, Ze jsem vds zastihl/a. Jsem ze
Saleskitu a voldm, protoZe

»Samoziejmé viibec nevim, jak to mdte vyresené, ale

napadlo mé zavolat, jestli takto nemtZeme pomoci i vam.

Madte ted’ 2-3 minut, Ze bychom to zjistili?“

SALESKIT.COM —

2 Rozhodovatel
neni k dispozici

- Ziskejte pfimy kontakt na rozhodovatele a kde
ho/ji sezenu, s jinou osobou detaily nefe§im.

,Aha, tak to mé mrzi, kde bych ho/ji mohl/a sehnat?
Na jakém ¢éisle?“

-> Pokud kontakt nechtéji dat:

,Jasné, rozumim. A na tomto telefonnim ¢&isle ho zastihnu
kdy?“



Mapa hovoru

3 a Odpovéd' ANO

Kvalifikace a potieby

> Poklddejte strategicke otazky k odhaleni potieb.

> Pouzivejte metodu FAB: Funkce (co to je),
Vyhody (co to pfinasi), Uzitek (jak to pomdha).

»Dékuju, tak pojd'me rovnou k véci, jak vy dnes viastné
resite o

»Zkouseli jste uz 2

»Jak to vypadalo? Jak jste byli spokojeni / jaké byly
vysledky? Co vam tam chybélo?“

»Mdte uzZ néjakou zkusenost s ? Jakou? Vyhody /
nevyhody?”

3 Odpovéd’' NE

Reseni namitek

> Respektujte, ale aktivné pozadujte o domluveni
jiného terminu na zavoldni.

> V piipadé nechténé spoluprdce zjistéte dlivod, co
je odradilo, s tim mizeme pak individudlné
pracovat.

»,Rozumim, neni prdvé vhodnd chvile. Kdy by se vam hodilo
zavolat? Je to opravdu otdzka 5 minut.“

ANO - Domluvte termin v nejbliz8i dobé.

ODMITA -, Tak to mé mrzi, m(iZu se jenom zeptat, co vds
konkrétné odradilo?“
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Mapa hovoru

SALESKIT.COM —+

Zaver
Domluveni schiizky

-  Pfirozené prejdéte k domluveé schlizky.

-  Predejdéte ndmitce ,poSlete mito
e-mailem“ ndvrhem konkrétniho terminu.

- Shrite a potvrdte, Ze jste na stejné viné.

»Jak se tak spolu bavime, tak mi davad nejvétsi
smysl se setkat, abychom vse prizptsobili pfimo
vdm. Mdm ted’ 2 terminy, pfisti tyden nebo
koncem mésice — ktery by vam vyhovoval vice?*




Mapa hovoru

Jak zaujmout a vést hovor

Osloveni
Prvnich 10 sekund rozhoduje

Prvni véty uréuiji, jestli vas druhd strana vibec pusti ke slovu.

(Nepusobte jako robot).

Usméjte se (i pfes telefon je to slySet) a predstavte se struéné a s energii.
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Mapa hovoru

Jak zaujmout a vést hovor

Nastaveni tématu
Proc€ volam, co nabizim

Hned v ivodu Gosné feknéte, pro¢ voldte). Vyvoldte tak zvédavost a snizite obranné
reflexy. Vyhnéte se dlouhym popistiim — struéné pojmenuijte pfinos.

Doporucujeme pripravit si svij elevator pitch. Elevator pitch je krdatké predstaveni
vas / vasi spole¢nosti, které md vaseho potencidlniho zdkaznika zaujmout. Cilem je
vzbudit zvédavost, aby se vas potencidlni zadkaznik chtél o vasem businessu
dozvédét vice. Elevator pitch vam pomUze domluvit schlzku.

Priklad: ,Pomoci nasich B2B feSeni zaloZenych na datech pomdhdme obchodnikiim
jako jste vy proddvat, obchodnim manaZerum presnéji cilit a firmdm rdst.”

SALESKIT.COM —




Mapa hovoru

Jak zaujmout a vést hovor

Otdazky

Jak spravné vést hovor pomoci otevienych otdazek

(Nechte mluvit klienta).

v v _ w7

Otevfené otdzky ,Jak aktudiné fesite...?“ misto , Resite...?“ vam daiji vic
informaci a ukdzou potreby, na které mizete navazat.
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Mapa hovoru

Jak zaujmout a vést hovor

Prdce s emocemi
Pozitivni naladéni vs. stres na druhé strané

Nékdy vas lidé zastihnou ve Spatnou chuvili.

(Zachoveite klid, pozitivni tén a empatii ).

Uklidnite tim atmosféru a zvySite Sanci na pokra¢ovdni hovoru.

SALESKIT.COM —
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Mapa hovoru

Jak zaujmout a vést hovor

Signaly k prechodu
na dalsi krok

CVéimeite si pozitivnich reakci)— zdjem, otdzky €i souhlasné pozndmky.

To je idedlni chvile domluvit schizku, zaslat nabidku nebo navrhnout dalsi
krok.
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Mapa hovoru

TIPY: Co délat, kdyZ druhda strana...

je zas kocend === Zpomalte, budte viidni, dejte prostor
k nadechnuti.

ie S kep ticka —:_'- PoloZte otdzku typu ,,Co by pro vds bylo v této
oblasti klicové?“ a nechte je, aby se otevieli.

odmit@i === Podékuite a zkuste zjistit, zda by bylo mozné
kontaktovat je pozdéji, nebo zda maji kolegu,

ktery téma resi.
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Principy
efektivniho hovoru



Principy efektivniho hovoru

A zaroven se vam sam klient postupné odkryva.

Efektivni obchodni hovor neni monolog,
ale strukturovany dialog, kde mdte jasno, kam
chcete dojit, ale nechdvdte prostor i druhé strané.

1 —2—3 — 4

Miuvte méné, Aktivné Shriite to, Prevezméte
vice se ptejte naslouchejte co slysite jemné kontrolu

~ SALESKIT.COM — Jak zviadnout prvni hovor / 24



Principy efektivniho hovoru

80/20: Mluvte méné,
vice se ptejte

Vasim cilem neni odvyklddat pfipraveny proslov, ale zjistit, jak mlizete druhé
strané skute¢né pomoct.

V idedInim pfipadé by mél (klient mluvit 80 % &asu ).

Vy ho vedete otdzkami, ob&as néco shrnete nebo doplnite. A pfitom si délate
pozndmky — ty se budou hodit pozdéiji.




Principy efektivniho hovoru

Aktivné
naslouchejte

KdyZ se soustiedite na to, co klient fikd, nejenze pusobite profesiondlng, ale
hlavné ziskdvdte cenné informace.

Aktivni naslouchani znamend, Ze (priibézné davdte najevo, ze vnimate )
— klidné jednoduchym ,,rozumim®, ,,to zni jako vyzva“ nebo parafrdzi.




Principy efektivniho hovoru

Shriite to,
co slysite

Po kazdém dUlezitém bloku je dobré si ovéfit, Ze chapete klientovu situaci
sprdavné.

,TakZe pokud to dobre chdpu, potiebujete zrychlit proces ziskdvdni novych leadu
a mit lepsi pfehled o jejich kvalité, je to tak?“

Shrnuti ukazuje, Ze naslouchdte, a zdroveri vam (pomdhd potvrdit si smér ).




Principy efektivniho hovoru

Prevezméte
jemné kontrolu

Kazdy hovor by mél mit (svého privodce )— a tim jste vy.

Nenechte se odklonit do slepych ulicek nebo do neplodnych detaill. Kdyz citite,
Ze je Cas se posunout, udélejte to pfirozené:

., Diky, to mi davd dobrou predstavu. Pojd'me se ted’ podivat na to, jak bychom vam
mohli konkrétné pomoct.“



W ewwws

Nejcastejsi chyby
v havolavani
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Nejcastéjsi chyby v navoldavani

4 I (zku$eny obchodnik ) miiZe
pri navolavani sklouznout k chybam,

které sniZuji Sanci na uspéch.
Dobrou zprdvou je, ze vétsiné z nich se dd snadno vyhnout — kdyz
0 nich vite.
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Nejcastéjsi chyby v navoldavdni

Snaha prodat
= hned v hovoru

) Monolog
-~ misto dialogu

. Ignorovani
“*  ndmitek

Nepfriprava na
~"™  otdazky a odpor

SALESKIT.COM —

Prvni hovor neni prodejni prezentace. Je to zacdatek vztahu.
Pokud na druhou stranu tlagite, spi$ ji odradite. Cilem je
oteviit dvere, ne uzaviit obchod.

Dlouhé vyklady bez pauz pro reakce druhé strany nefunguii.
Hovor ma byt dialog — ptejte se, naslouchejte a reagujte.

Predstirdni, Ze ndmitka nepadla, budi nedtvéru. Pfijeti
a rozkliGovani namitek je znadmkou profesionality a empatie.

A co vlastné nabizite?“ nebo ,,Pro¢ bych s vami mél mluvit?“
— to jsou otdzky, které prijdou. Bud'te pfipraveni odpovédét
struc¢né, srozumitelné a s jistotou.
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Namitky nejsou konec hovoru
— jsou jeho (soucdasti ).
Znamenaii, ze druhd strana premysli a ma zajem.

Klicem je brdt je jako pozvdni k hlub&i debaté, nikoli jako
odmitnuti.

SALESKIT.COM —=



ProC namitky
vznikaji?

Ndmitky nejsou osobni. Nejastéji signalizuiji:

Nedostatek informaci (,7o si musim promyslet“= Nerozumim tomu
dost dobfe)

Obavu ze zmény (,,UZ néco mame“ = Bojim se ménit)

Nesoulad s aktudlni situaci (,Ted' nemdm ¢as“= Moznd pozdéji)

Jak zvladnout prvni hovor / 34
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Prijeti
da rozklicovani

Nesnazte se ndmitku okamzité zni€it argumenty.

NejdFiv ji pfijméte a potvrdite:

,10 je pochopitelné, zména partnera neni nic jednoduchého...“
Pak ji rozkliGujte:

,MUZu se zeptat, co by pro vds muselo byt jinak, abyste nad tim uvaZovali?“

SALESKIT.COM —
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Reakce,
kterd buduje duvéru

KdyzZ reagujete s respektem, ddvdate najevo ( profesionalitu ).

A kdyz dokdzete navrhnout feSeni — napfiklad ukazat vyhodu nebo
nabidnout ukdzku zdarma - zvySujete Sanci na dalsi krok.
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Specidlni pFiloha: Namitkovnik

Meéjte pripraveny namitkovnik ).

Dokument, kde mate zaznamenané typické ndmitky, divody
jejich vzniku a doporucéené reakce.

Pomuze vam citit se jisté i v méné komfortnich situacich.

SALESKIT.COM —=



Specidlni pFiloha: Namitkovnik

Namitka

,Nemdme ted'
rozpocet*

,UZ mdme
dodavatele”

SALESKIT.COM —=

Co tim klient mysli

Obava ze
zbyteénych vydaju

Strach ménit néco,
co funguje

Jak jsem tomu

mohl predejit
LepSi timing +
pfidand hodnota

Pochopeni
soucéasného reSeni

Prijmutia MozZné FeSeni
rozkliCovani
Chdpu, pojdme se Navrhnout pldn

pobavit o pldnech do | na pozdéji
budoucna

Super, rad se Ukdazat pridanou
zeptdm, covdm dnes | hodnotu
vyhovuje

Stahnéte si svlij namitkovnik zde


https://rebrand.ly/namitkovnik
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Dalsi krok a follow-up

4 Telefonatem to zdaleka
nekon¢i — (pravé naopak).

Uspéch ¢asto lezi v tom, co udélate po hovoru.
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Dalsi krok a follow-up

Jasné si stanovte
dalsi krok

Schlizka, zaslani nabidky, spojeni na kolegu... Nikdy nezavésujte bez
konkrétni dohody, co bude ddl.

Pokud zatim neni ten sprdvny ¢as pro spoluprdci, domluvte si termin pro
dalsi hovor — idedlné s konkrétnim diivodem.

SALESKIT.COM —+
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Dalsi krok a follow-up
Napiste
navazujici e-mail
Shrite v kratkosti, o €¢em jste mluvili, a potvrd'te domluvené kroky.

Idedlné pridejte i néco navic — zajimavy ¢ldnek, pfipadovou studii nebo
ukdzku z aplikace.
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Dalsi krok a follow-up

Pripomernte se
s validnim divodem

Vyuzijte kalenddfr, CRM nebo jiny systém, abyste se pfipomnéli ve spravny
cas.

Kli¢em je relevantni dlvod — ne prosté ,,jen jsem chtél zjistit, jak jste se
rozhodli“.

SALESKIT.COM —+
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Dalsi krok a follow-up

Tip

Pokud pracujete s nasim nastrojem

(Leady ), miiZete sledovat, zda si klient
po hovoru prohlizel vas web.

A prizpUsobit tomu na¢asovdni follow-upu.

Moizete si naimportovat ICA firem, které jste oslovili, a nastavit si
notifikace pro pfipad, ze by nékterd z nich pfisla na vas web.
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z 4 W Navolavdani nemusi byt stres,
a Ver kdyZ vite, komu voldte, pro¢

voldte, a co od hovoru Cekat.

Pak se z navoldvani stdva silny ndstroj pro ziskavani novych klientu.

Prvni telefonat neni o uzavieni obchodu — je o tom navdazat kontakt, zjistit potfeby a otevfit dvere k dalsi
komunikaci. S jasnou strukturou, spravnou pfipravou a trochou praxe zvlddne efektivné volat kazdy.

DrZime palce, aft je ten dal$i hovor vas nejlepsi!



sme Vv ci

Vyzkousejte si nase
nastroje zdarma!

) €D



https://leady.cz/
https://www.merk.cz/

