Ako zviadnut
prvy hovor

Prakticka mapa
uspesného cold-callingu




Cold-calling novych klientov

S’ tar tu i e m e je pre mnohych obchodnikov

straSiakom.Ale nemusi byt .

Prvy telefondt nie je o tvrdom predaiji — ide o nadviazanie kontaktu, pochopenie potrieb a zistenie, €i vébec ma
zmysel pokracovat.

Uspesné telefonovanie nie je talent, ale zruénost, ktort sa méze naucit kazdy. A rovnako ako kazdd zru¢nost, aj tato
maA svoje overené principy, Struktury a triky, ktoré vam ulahéia cestu k lepSim vysledkom.

V tomto e-booku vds prevedieme celym procesom hovoru — od pripravy az po prdcu s ndmietkami — a ddme vam do
ruky jednoduchu mapu, vd'aka ktorej budete pripraveni na kazdu situdciu.

S trochou tréningu vds pri telefone uz ni¢ neprekvapi.

Pod'me na to!
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Priprava pred
hovorom

Kl'ué k uspechu

LESKIT.COM —=*



Priprava pred hovorom: KI'u¢ k uspechu

Spravna priprava vém pomoze citit sa sebaisto,
posobit profesiondlne a skutoéne zaujat druhu
stranu.

Co vietko by ste mali spravit e$te predtym, nez
vezmete telefén do ruky?

Urobte si chytry Pripravte si skript, Definujte si ciel’
research ktory neznie ako hovoru
skript
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Urobte si chytry
research

Skér nez zavoldte, zistite si ¢o najviac o firme aj konkrétnej osobe, s ktorou
chcete hovorit. Comu sa venuju? Na akych projektoch pracuju? Firma
rastie, alebo sa skdr stabilizuje? Ako dlho pdsobia na trhu?

Tip: Na rychly a efektivny prehlad vyuzite nd$ (ndstroj Merk ) — za par
kliknuti ziskate informdcie o obrate, pocte zamestnancov, odbore firmy,
vedeni spolo¢nosti aj aktudlnej ekonomickej situdcii.

Ak nechcete travit prili§ vela ¢asu vyskumom, vyuzite umelu inteligenciu
MerkAl, ktord vam do 30 sekund zhrnie vSetko délezité.
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Pripravte si skript, ktory
neznie ako skript

Mat v hlave osnovu hovoru je dolezité, ale €itanie z papiera nepdsobi
prirodzene.

Tip: Napiste si (len body ) — napriklad krdtke predstavenie, otdzky na
klienta a hlavny prinos, ktory chcete komunikovat. ZvySok nechajte
plynut prirodzene podla situdcie.
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Definujte si ciel’
hovoru

Bez jasného ciela méze hovor lahko skiznuf do nezdvéizného rozprdvania bez
vysledku.

Pred kazdym hovorom si uréte, ¢o chcete dosiahnut:

Dohodnut si osobné alebo online stretnutie
Zistit, ¢i firma riesi tému, s ktorou mozete pomoct
Identifikovat rozhodovaci proces a spravnu osobu

Pamdtaijte: (Aj maly posun je uspech )— a s kazdym d'als§im hovorom sa budete
zlepSovat.
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Zhrnutie

Urobte si zakladny resers
o firme aj osobe.

Pripravte si body hovoru,
nie cely text.

Definujte si jasny ciel’, co
chcete hovorom dosiahnuft.
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Tip do praxe

SALESKIT.COM —=

Pred hovorom si skuste nanecisto
predstavit, aky (tén a Styl ) bude
druhda strana preferovat.

Ak hovorite s menSou firmou, bud'te uvol'nenejsi. Ak voldte do
korpordtu, drzte sa formalnejSieho Stylu.

Prisposobenie komunikdcie zvySuje Sancu na uspech.
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Mapa hovoru

Prakticky sprievodca celym hovorom

Este predtym, nez zavoldte

- Ndjdite sprdvnu kontaktnu osobu (napr.
riaditela/ku — teda rozhodovatela)

- Ak pouzivate , tato informdciu

ndjdete v zalozke Zamestnanci.

A co dalej?
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Mapa hovoru

Prakticky sprievodca celym hovorom

Zaujmite
uz prvou vetou

- Nezacéinajte hned' s detailmi hovoru.
- Overte si, ze hovorite s rozhodovatelom.

-  Ziskajte si rychlo pozornost a povedzte,
preco voldte.
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Mapa hovoru

2 a Rozhodovatel’

na telefone

- Predstavte sa a poziadajte o chvilku na
rozhovor.

- Vysvetlite, pre€o voldte a aky prinos to md pre
volanu osobu.

> Pracujte s naj¢astejSimi potrebami a odstrante
pripadné obavy.
»Som rdd/rada, Ze som vds zastihol/a. Tu je Z0
Saleskitu a voldm, pretoZe

~Samozrejme netusim, ako to aktudlne rieSite, ale napadlo
mi zavolat, ¢i by sme nemohli poméct aj vam. Mdte teraz
2-3 minuty, aby sme to zistili?“

SALESKIT.COM —

2 Rozhodovatel’
nie je k dispozicii
- Ziskajte priamy kontakt na rozhodovatela a

kde ho/ju ndjst, s inou osobou detaily nerie$im.

,Aha, to ma mrzi — kde by som ho/ju mohol/mohla
zastihnut? Na akom &isle?“

- Ak nechcu poskytnut kontakt:

»jasné, rozumiem. A kedy ho/ju méZem na tomto éisle
najlepsie zastihnut?“



Mapa hovoru

3 a Odpoved’ ANO

Kvalifikacia a potreby

> Pytajte sa strategickeé otdzky na odhalenie
potrieb.

-> Pouzivajte metddu FAB: Funkcia (¢o to je),
Vyhoda (&o to prindda), Uzitok (ako to pomdha).

,Dakujem — pod’'me rovno k veci. Ako dnes viastne riesite
QU

~Skusali ste uz 2

,Ako to vyzeralo? Boli ste spokojni — aké boli vysledky? Co
vdm tam chybalo?“

,Mdte uzZ nejaku skusenost's 2 Aku? Vyhody /
nevyhody?*“

3 b Odpoved’' NE
RieSenie namietok

> Re$pektujte ich odpoved), ale aktivne poziadajte
o dohodnutie iného terminu na zavolanie.

- Ak nechcu spolupracovat, zistite dovod, ¢o ich
odradilo. Vd'aka tomu s tym mézZzeme neskor
individudlne pracovat.

»,Rozumiem, teraz nie je vhodny ¢as. Kedy by vdm
vyhovovalo, aby som zavolal? Je to naozaj len o 5 minutach.“

ANO = Dohodnite si termin ¢o najskor.

ODMIETA = ,,To ma mrzi, m6Zem sa len spytat, ¢o vds
konkrétne odradilo?*
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Mapa hovoru

Zaver
Dohodnutie stretnutia

-> Prirodzene navrhnite stretnutie.

- Predidte ndmietke ,poSlite mito
e-mailom*“ ponukou konkrétného
terminu.

- Zhrnte a potvrd'te, Ze si rozumiete.

,AKo sa tak rozprdvame, dava mi najvéacési zmysel
stretnut sa a prispésobit vsetko priamo vam.

Mdm teraz 2 terminy, buduci tyZderi alebo na
konci mesiaca — ktory by vam viac vyhovoval?“
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Mapa hovoru

Ako zaujat a viest hovor

Oslovenie
Prvych 10 sekund rozhoduje

Prvé vety urcia, €i vas druhd strana vébec pusti k slovu.

(Nepbsobte ako robot).

Usmeijte sa (aj cez telefdn je to pocut) a predstavte sa struéne a s energiou.
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Mapa hovoru

Ako zaujat a viest hovor

Nastavenie témy
Prec¢o volam, ¢o ponuikam

Hned na uvod Gasne povedzte, pre€o voldte). Vzbudite tym zvedavost a znizite
obranné reakcie. Vyhnite sa zdihavym opisom — struéne pomenuite prinos.

Odporucame si pripravit vliastny elevator pitch — krdatke, vystizné predstavenie vds
alebo vasej spolo¢nosti, ktoré zaujme potencidlneho zdkaznika. Cielom je vyvolat
zdujem, aby sa o vasom biznise chcel dozvediet viac. Silny elevator pitch vém
pomoze dohodnut si stretnutie.

Priklad: ,,Pomocou naSich ddtovo zaloZenych B2B rieSeni pomdhame obchodnikom
ako ste vy viac preddvat, obchodnym manazZérom presnejsie cielit a firmdm rdst.”
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Mapa hovoru

Ako zaujat a viest hovor

Otdazky

Ako sprdvne viest hovor cez otvorené otdzky

(Nechqjte klienta rozprdvot’).

Otvorené otdzky ako ,,Ako aktudine riesite...?“ namiesto , Riesite...?“ vém
poskytnu viac informdcii a odhalia potreby, na ktoré mézete nadviazat.
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Mapa hovoru

Ako zaujat a viest hovor

Prdaca s emociami
Pozitivne naladenie vs. stres na druhej strane

Niekedy zastihnete [udi v zlom ¢ase.

(Zachovaite pokoj, pozitivny ton a empatiu )

Upokoijite tym atmosféru a zvySite Sancu, Ze budu v hovore pokraéovat.
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Mapa hovoru

Ako zaujat a viest hovor

Signadly na prechod
k d'alsiemu kroku

(v&imaite si pozitivne reakcie)- zdujem, otazky alebo stihlasné poznamky.

To je idedlny moment na dohodnutie stretnutia, zaslanie ponuky alebo
navrhnutie d'alSieho kroku.
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Mapa hovoru

TIPY: Co robit, ked' druhd strana...

l'e Zdads koée nd _'-. Spomal'te, bud'te Idskavi, dajte im priestor
nadychnut sa.
I'e __'_'. PolozZte otdzku typu ,,Co by pre vds bolo v tejto

oblasti kl'icové?“ a nechajte ich otvorene hovorit.

skepticka
odmietq === Podakuijte askaste zistit, & by bolo mozné

ozvat sa neskor, alebo ¢i maju kolegu, ktory
danu tému riesi.
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Principy
efektivheho hovoru



Principy efektivheho hovoru

Zaroven sa vam klient postupne sam otvadra.

Efektivny obchodny hovor nie je monolég, ale
Struktarovany dialég — viete, kam chcete dojst,
ale ddvate priestor aj druhej strane.

1 —2—3 — 4

Hovorte menej, Aktivne Zhriite to, Prevzite
viac sa pytajte pocuvaijte ¢o poéujete jemne kontrolu

- Ako zviadnut prvy hovor / 24



Principy efektivneho hovoru

80/20: Hovorte menej,
viac sa pytajte

Vasim cielom nie je odrecitovat pripraveny prejav, ale zistit, ako mozete
druhej strane skutoéne pomact.

V idedlnom pripade by mal Q(lient hovorit 80 % éosu).

Vy ho usmernujete otdzkami, ob&as nie¢o zhrniete alebo doplnite.
A popritom si robite pozndmky — tie sa vam neskor zidu.




Principy efektivneho hovoru

PocCuvaijte
aktivne

Ked' sa sustredite na to, ¢o klient hovori, nepdsobite len profesiondlne, ale
zdroven ziskavate cenné informdcie.

Aktivne po¢uvanie znamend, ze @riebeine ddvate najavo, ze vnl’mate)
— pokojne jednoduchym ,rozumiem®, ,,to znie ako vyzva“ alebo
parafrazovanim toho, ¢o klient povedal.




Principy efektivneho hovoru

Zhrnte to,
¢o pocujete

Po kazdom délezitom bloku je dobré si overit, Ze klientovu situdciu
chdpete spravne.

,TakZe ak to sprdvne chdpem, potrebujete zrychlit proces ziskavania novych
leadov a mat lepsi prehl'ad o ich kvalite, je to tak?“

Zhrnutie ukazuje, Ze poéuvate — a zdroveit vdm pomdha potvrdit si
(spravny smer).




Principy efektivneho hovoru

Prevzite
jemne kontrolu

Kazdy hovor by mal mat @voiho sprievodcu)— a tym ste vy.

Nenechaijte sa zaviest do slepych uli¢iek ani do neplodnych detailov. Ked'
citite, Ze je ¢as sa posunut, urobte to prirodzene:

,Dakujem, to mi ddva dobrt predstavu. Pod'me sa teraz pozriet na to, ako by
sme vdm mohli konkrétne pomoct.“




Najcastejsie chyby
pri cold-callingu
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NajcastejsSie chyby pri cold-callingu

4 Aj (skdseny Obc!)odnik) moze pri
telefonovani skiznut k chybam,

ktoré znizuju Sancu na uspech.

Dobrd sprdva je, ze vacésine tychto chyb sa dé lahko vyhnut
— ked' o nich viete.
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NajcastejSie chyby pri cold-callingu

Prilis skory
“%  predaj

. Priligny
% monoldg

. lgnorovanie
“%  ndmitok

Nepripravené
™  reakcie

SALESKIT.COM —

Prvy hovor nie je predajnd prezentdcia. Je to zadiatok vztahu.
Ak na druhu stranu prili$ tlacite, skér ju odradite. Cielom je
otvorit dvere, nie uzavriet obchod.

Dlhé monoldgy bez priestoru na reakciu nefunguju. Hovor
ma byt dialdg — pytajte sa, poéuvaijte a reaguijte.

Tvdrit sa, Ze nadmietka neodznela, vyvoldva nedoveru. Prijatie
a rozkédovanie namietok je prejavom profesionality a
empatie.

,A o vlastne ponukate?“ alebo ,,Pre¢o by som sa s vami mal
rozprdvat?“ — to su otazky, ktoré urcite zazneju. Bud'te
pripraveni odpovedat struéne, zrozumitel'ne a s istotou.



Namietky
bez stresu



Namietky nie su koniec hovoru
— su jeho (sucastou ).
Znamenaiju, ze druhd strana premysla a ma zaujem.

Klucom je brat ndmietky ako pozvanie k hlb$ej debate, nie ako
odmietnutie.
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Preco vznikaiju
ndamietky?

Ndmietky nie su osobné. NajcastejSie signalizuju:

Nedostatok informacii (,Musim si to premysliet“= Nerozumiem tomu
dost dobre)

Obava zo zmeny (,UZ nie¢o mdme* = Bojim sa menit)

Nesulad s aktudlnou situdciou (,,Teraz nemdm ¢as“= Mozno neskor)

Ako zvladnut prvy hovor / 34

SALESKIT.COM —




Prijatie
a rozkodovanie

Nesnazte sa ndmietku hned' znié¢it argumentmi.

Najprv ju prijmite a potvrdte:

.10 je pochopitel'né, zmena partnera nie je ni¢ jednoduché...”
Potom ju rozkdduijte:

,M6Zem sa spytat, ¢o by muselo byt inak, aby ste o tom uvaZovali?“
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Reakcia
ktora buduje doéveru

Ked reagujete s reSpektom, davate najavo(profesionalitu.

A ked' dokdzete navrhnut rieSenie — napriklad ukdzat vyhodu alebo
ponuknut ukdzku zdarma — zvySujete Sancu na d'al$i krok.
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Specidlna priloha: Namietkovnik

Majte pripraveny (namietkovnik ).

Dokument, kde mdate zaznamenané typické namietky, dévody
ich vzniku a odporu¢ané reakcie.

Pomdze vam citit sa istejSie aj v menej komfortnych
situdaciach.
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Specidlna priloha: Namietkovnik
Ndamietka Co tym klient mysli

,Momentdline na to Obava zo

nemdme rozpocet.“ zbytoénych
vydavkov

,UZ mdme Strach menit nieco,

doddvatela.“ ¢o funguje

SALESKIT.COM —=

Ako som tomu
mohol predist

LepSie timing +
pridand hodnota

Pochopenie
sucasného rieSenia

Prijatie a Mozné rieSenie
rozkddovanie
Chdpem, podme sa | Navrhnut pldn na

porozpravat o vasich | neskor
pldnoch do buducna.

Super, rad sa Ukdzat pfidanou
spytam, ¢o vdm dnes | hodnotu
vyhovuje

Stiahnite si svoj namietkovnik tu


https://docs.google.com/document/d/19zvnrg3-VUDbPBDLuCya3lAxPrw1fPgsKRKxkntOtxQ/edit?tab=t.0#heading=h.bl06xksti12g
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Dalsi krok a follow-up

4 Telefondatom sa to zd'aleka
nekon¢i — (prdve naopak ).

Uspech &asto spodiva v tom, éo urobite po hovore.
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Dalsi krok a follow-up

Jasne si stanovte\
/4 s
dalsi krok
Stretnutie, zaslanie ponuky, prepojenie na kolegu... Nikdy nezlozte bez
konkrétnej dohody, ¢o bude dale;j.

Ak zatial nie je spravny ¢as na spoluprdcu, dohodnite si d'alsi hovor —
idedlne s konkrétnym dévodom.
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Dalsi krok a follow-up
Napiste
nadvazujuci e-mail
V kratkosti zhriite, o ¢om ste hovorili, a potvrdte dohodnuté d'alSie kroky.

Idedlne pridajte aj nie¢o navyse — zaujimavy ¢ladnok, pripadovu $tudiu alebo
ukdzku z aplikdcie.
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Dalsi krok a follow-up

Pripomernte sa s
relevantnym dévodom

Vyuzite kalendar, CRM alebo iny systém, aby ste sa pripomenuli v
spravnom &ase.

Klucom je relevantny dévod — nie len ,,chcel som sa spytat, ¢i ste sa uz
rozhodli*.
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Dalsi krok a follow-up

Tip

Ak pouZivate na$ nastroj (Leady),
moZete sledovat, Ci si klient

po hovore prezeral vas web.

A prisposobit tomu na¢asovanie follow-upu.

Mozete si naimportovat ICO firiem, ktoré ste oslovili, a nastavit si
notifikdcie pre pripad, ze by niektord z nich navstivila vas web.
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z 74 Cold-calling nemusi byt stresujtci
a Ver ked' viete, komu voldte, preco
voldte a ¢o od hovoru oCakdvat.

Potom sa z navoldvania stdva silny ndstroj na ziskavanie novych klientov.

Prvy telefonat nie je o uzavreti obchodu - je 0 nadviazani kontaktu, zisteni potrieb a otvoreni dveri k d'alSej
komunikdcii. S jasnou Strukturou, spravnou pripravou a trochou praxe to efektivne zvlddne kazdy.

DrZime palce, nech je vas dalsi hovor ten najlepSi!



Smevc

VyskusSaijte si nase
ndstroje zadarmo!

) €D


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

