














16

Od Supervisora do Managera

Male okazje sq czesto
poczgtkiem wielkich
przedsiewziec.
Demostenes

Sukces zdaje si¢ by¢
2lgczony 7 dziataniem.
Ludzie sukcesu sq w cigglym
ruchu. Popetniajg bledy,
ale nie rezygnuyy.
Conrad Hilton

Kontaktowanie sie z nowymi osobami

Pierwszg zasads, o jakiej warto pamietaé, jest to, ze w najlepszym przypadku
uda ci sie zasponsorowaé 1-2 osoby z 10, z ktérymi sie skontaktujesz.
Najwspanialszym ze wszystkich ptakdéw $wiata jest orzel. To majestatyczne
stworzenie potrafi dostrzec krélika z wysoko$ci 600 metréw. Pikuje wtedy

z predkoscig siegajacg 200 km na godzine i chwyta ofiare w szpony.

A jednak, mimo doskonatego wzroku, szybkosci i sity mie$ni, udaje mu sie
ztapac ofiare jedynie w trzech przypadkach na 10! Zasada numer jeden

w sponsorowaniu: nie miej zfego samopoczucia, jesli nie wszystkich uda ci sie
zasponsorowac!

Druga zasada wymaga zrozumienia, ze sponsorowanie nie polega
na przekonywaniu, ale raczej na sortowaniu. John Kalench, uznany
szkoleniowiec marketingowy ujat to tak:

»Sponsorowanie jest podobne do potawiania peret. Tylko 10 ostryg na

100 kryje w sobie perle. Jezeli wezmiesz ostryge do reki, otworzysz ja i nie
znajdziesz perly, nie zaczniesz jej chyba namawiaé, zeby ja wyhodowata?

W takiej sytuacji powinienes raczej wlozy¢ do niej ziarenko piasku, zamknac
ja i delikatnie odlozy¢. Nastepnie bierzesz kolejng ostryge i sprawdzasz,

czy ma w srodku perle. Jezeli zajmiesz sie przekonywaniem «pustej» ostrygi,
by wyhodowala perle, zmarnujesz cenny czas, ktory moglbys przeznaczy¢

na sprawdzanie kolejnych ostryg. Dlatego musisz porzucic¢ biznes
przekonywania, a zaangazowaé sie w biznes sortowania”,

Wiele osob, z ktérymi nawigzesz kontakt, nie bedzie gotowych na
skorzystanie z szansy na biznes. Osoby te s3 jak ostrygi bez peret.

Nie jest jednak nigdzie powiedziane, Ze sytuacja nigdy nie ulegnie zmianie.
Jezeli pozostawisz w kazdej z tych osob ziarenko piasku, niektére z nich

w przyszlosci wyhodujg perly i zostang dobrymi dystrybutorami.

Ziarenka piasku, jakie zaszczepiasz, to twoje odczucia na temat tego, jakie
korzysci przyniostaby twojemu rozmoéwcey wspotpraca z FLP lub jak dobrze
poradzitby sobie w planie marketingowym. Takie uwagi wypowiadasz zawsze
podczas spotkania z dang osobg lub umieszczasz w kazdym liscie, jaki

do niej wysylasz (kontakty kwartalne). Na pewno wygtaszasz odpowiedni
komentarz na zakofczenie rozmowy, podczas ktorej rozmdwea wyrazil brak
zainteresowania. Twoja wypowiedZ powinna odnosi¢ sie do powoddéw braku
zainteresowania.

Przyktady:

Rozméwca méwi: ,Slyszalem, ze marketing sieciowy to nielegalne piramidy
i nie chce miec z tym nic wspdlnego”. Ziarno piasku, jakie zostawiasz, brzmi:
Gdybys wiedzial o marketingu sieciowym tyle co ja, nie mowithys tak.

Dla mmnie jest to bardzo oplacalne i jak najbardziej pozytywne doswiadczenie.
Szkoda, bo wiem, e mogthys niezle 7 tq firmqg zarobi¢. Mam nadzieje, Ze kiedys
bede mial okazje pokazac ci, w jaki sposob.
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Styszysz: ,Nie jestem zainteresowana, bo nie lubie sprzedawac”.

Zostawiasz ziarno piasku: Wiens, jakie sq twoje dotychczasowe doswiadczenia,

1 rozumziem twoje uczucia. Tyle, e to nie jest tradycyjne sprzedawanie. Po prostu
wiem, Ze swietnie by ci poszlo i niezle bys z FLP zarobita. Mam: nadzeye, ze

w przysztosci bedg miala okazje pokazac ci, w jaki sposob.

Styszysz: ,W tej chwili nie mam czasu na nic nowego”. Zostawiasz ziarno
piasku: Cdz, mam nadzieje, e w przyszlosci twoje zajecia pozwolg ci sprobowac
sie tym zajgé, poniewaz wiem, Ze nie tylko mozesz zarobic wiecej niz

w najsmielszych marzeniach, ale takze miec mndstwo wolnego czasu!

Dodatkowe podpowiedzi ziarenek piasku do zaszczepienia:

Masz idealny charakter do marketingu sieciowego. Naprawde by ci sie powiodlo
z FLP!

Ludzie, ktorzy odnoszg najwieksze sukcesy z FLP sq dokladnie tacy sami jak ty
— masz to samo co oni, jesli nie wiecej. Poradzithys sobie lepiey, niz ci sig wydaje!

Plan marketingowy FLP to zupetnie cos innego niz piramida. Gdybys tylko
poswigcit mu chwilg wwagi, sam bys sig o tym przekonal. Swietnie si¢ nadajesz
do Forever; powinienes kiedys naprawde dobrze si¢ na tym zastanowic.

Moze sobie nie zdajesz z tego sprawy, ale bythys swietny w marketingu sieciowym
{ FLP!

Wiem, e FLP moze byc¢ rozwigzaniem twoich problemow finansowych.
Jezeli zmienisz zdanie, daj mi znac — chetnie ci to wyttumacze.

Wiem, ze z FLP juz nigdy nie bedziesz musiat martwic sig o pienigdze.
Naprawde powinienes to kiedys sprawdzic.

Zanim ziarno zostanie
zastane, glebe trzeba
przygotowac. A to oznacza
budowanie zwigzku. Sianie
oznacza przyszty rozwdj.

Bgd? gotow podejmowac
decyzje. Jest to najwazniefszy
przymiot dobrego lidera.
Nie padaj ofiarg tego,
co okreslam syndromem
»gotow-cel-cel-cel-cel”.
Musisz by¢ gotow
powiedzie¢ ,pal”.

T. Boone Pickens

Nadchodzi chwila, kiedy
musisz zwolnic bamulec
7 ruszy¢ do przodu.
David Mahoney
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Cztery kroki do osiggnigcia:
Planuj myslgc o celu.
Przygotowny si¢ poboznie.
Postepuy pozytywnie.
Podgzaj wytrwale.
William A. Ward

To co, zrobic potrafisz, lub
marzysz, e zrobic potrafisz,
to robic zacznij. W Smialosct
Jest geniusz, potega i magia.
Johan Wolfgang Goethe

Nawigzywanie kontaktéw z ,cieptym rynkiem”

Kiedy nawigzujesz kontakt, twoim zadaniem jest wzbudzenie zainteresowania
rozmoéwcy tak, by umoéwil sie z tobg na spotkanie, podczas ktérego doktadnie
przedstawisz swojg oferte. Nie probujesz méwi¢ od razu wszystkiego;

celem rozmowy jest umdwienie sie na spotkanie. Pamietaj o tym, zwlaszcza
podczas rozmowy telefonicznej.

,Cieply rynek” to osoby, ktore dobrze znasz, czyli twoja rodzina, przyjaciele
i znajomi. Twoje podejscie do nich moze by¢ bardziej bezposrednie,

poniewaz jestescie juz w jakis sposob zwigzani. Z wieloma osobami mozesz
skontaktowa¢ sie telefonicznie. Oto kilka przyktadowych wypowiedzi, ktére
mozesz wykorzysta¢ zarowno w rozmowie bezposredniej, jak i telefoniczne;j:

Czes¢ Janku, tu Kasia. (wymiana grzecznosci)

Janku, duwonie do ciebie, bo wiasnie weszlam w nowy, naprawde SWIETNY
biznes. Wiem, Ze jestes bardzo zajety, ale wiem tez, Ze jestes dobrym biznesmenem,

7 pomyslatam, e moze bedziesz cheial sig temu przyjrzec. Zastanawiam sie,

czy moglibysmy si¢ umowic na jakies pot godziny — pokazatabym ci, o co w tym
chodzi. Mnie pasuje przyszly wtorek lub cuwartek. Czy ktorys z tych dni
odpowrada i tobie?

Czes¢ Gosin, tu Zaneta. (wymiana grzeczno$ci)

Gosiu, dzwonie do ciebie, bo wlasnie znalaztam fantastyczng okazje dorobienia

7 pomyslatam o tobie. Wiem, Ze jestes bardzo zajeta, ale jestem pewna, Ze jest

to cos dla ciebie. Zastanawiam sig, czy moglybysmy sie spotkac na pot godziny,
zebym pokazata ci, o co w tym chodzi. Mnie pasuje przyszly wiorek lub czwartek.
Czy ktorys z tych dni odpowiada 1 tobie?

Pamietaj, ze twdj sukces zalezy w 15% od tego, co powiesz, a w 85% od
tego, jak to powiesz. Postaraj sie, aby entuzjazm wobec produktéw i szansy
na biznes stycha¢ bylo w twoim glosie. Twoj entuzjazm przekona wiecej osob
do wystuchania cie niz najwieksza nawet ilos¢ informacji, jakimi zarzucisz
rozmowce.

Nie daj sie skusi¢ na wyjasnianie wszystkiego przez telefon. Jezeli twoj
rozmdéwca mowi co§ w rodzaju: ,Brzmi ciekawie, mozesz mi powiedzie¢ co$
wiecej?”, powiniene$ odpowiedzied:

Jasne, e moge! Wiasnie dlatego chee si¢ z tobg spotkad. Mam zdjecia i plansze,
ktore dadzg ci o wiele lepszy poglgd na calg sprawe niz jakiekohwiek moje
wyjasnienia przez telefon.
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Nawigzywanie kontaktéw z ,zimnym rynkiem”

Co konkretnie méwisz ludziom, ktérych dobrze nie znasz, aby sprawdzic,
czy byliby zainteresowani szansg na biznes? Jest to ogromne wyzwanie
nawet dla doswiadczonych dystrybutoréw, ale od umiejetnosci stopniowego
przechodzenia od cieptego do zimnego rynku uzalezniony jest dtugofalowy
sukces twojego biznesu. Kiedy skontaktujesz sie juz ze wszystkimi krewnymi
i znajomymi, nadejdzie czas, kiedy twdj dalszy rozwdj zaleze¢ bedzie od
pracy z zimnym rynkiem.

Ponizej znajdziesz tzw. formute RPx2, ktorg mozesz wykorzysta¢ podczas
rozméw. Nawigzujac konwersacje, poruszasz nastepujace sprawy:

Rodzina (zamezna/zonaty? dzieci? skad pochodzi?), potem

Praca  (rodzaj pracy? od jak dawna? zadowolony/a?) i w koncu

Relaks

(zainteresowania? spedzanie czasu wolnego? hobby?). Po uwaznym
wystuchaniu odpowiedzi jeste$ gotéw na

Przekaz Prowadzisz rozmowe tak, by mie¢ mozliwos¢ wygloszenia swojego
przekazu. Osiggasz to, wypowiadajgc w pewnym momencie
stwierdzenie, na ktdre rozméwca zareaguje pytaniem: ,,co to
jest?”, jak?” lub ,prosze powiedzie¢ mi cos$ wiecej”. Jezeli twoje
stwierdzenie bedzie nawigzywaé do czegos, co twdj rozmdwca
powiedzial wczesniej, tym lepiej. Oto przyklady:

Wie pan, znam cos, co wedlug mnie byltoby dla pana idealne!
Bylaby pani swietna w tym, co robig!

Gdybym panu pokazal, jak miec wigces czasu dla rodziny, bythy pan
zainteresowany?

Kiedy rozméwca odpowiada ,,co to jest?”, ,jak?” lub ,prosze powiedzie¢ mi
co$ wiecej”, prosisz o spotkanie, formulujgc wypowiedz mniej wiecej tak:

W tej chwili naprawde nie mam czasu, Zeby to dokladnie wyjasniaé, ale jesli
mogthy mi pan poswigcic pot godziny, powiedzmy we wtorek lub srode, sqdze,
Ze temat by pana zainteresowal.

(Oczywiscie, jezeli w danym momencie masz przy sobie materialy
prezentacyjne, udzielasz wyjasnien od razu.)

Podczas rozmowy korzystaj z kazdej okazji, by wspomnie¢ o swoim biznesie;
rozmoéwca sam w koncu zapyta, czym sie zajmujesz lub z jakg firmg jestes
zwigzany. Na przyktad:

Pytasz rozmdwce o zawdd, a on nadmienia, ze jego firma przeprowadza
redukcje, zwalnia pracownikow itp. Odpowiadasz: Cafe szczescie,

Ze o moyjef firmie nie moge tego powiedziec! Rozwijanry sig tak szybko,

ze az trudno nadgzyc!

Odwaga to robienie czegos,

co boisz sie robi¢. Nie ma
odwagi bez strachu.
Eddie Rickenbacker

Zyskujesz sile, odwage
I pewnosc siebie 7 kazidym
doswiadczeniem, ktore
sprawta, ze stajesz twarzg
w twarz z wlasnym
strachem.
Eleanor Roosevelt
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Ten, kto nie ma nadziei na
wyciestwo, jug przegrat.
Jose Joaquin Olmedo

Ludzie, ktorzy majq cel,

odnoszg sukces, poniewaz

wiedzg, dokgd zmierzayg.
Earl Nightingale

Jezeli planujesz na rok,
zastej ryz; jezeli planujesz
na dekade, zasad? drzewa;

Jezeli planujesz na cale Zycie,
ksztalc ludz.
Chinskie przystowie

Rozméwcea nadmienia, ze chciatby mie¢ wiecej czasu dla rodziny.
Komentujesz Ja mzam szczescie; mam dla swojej rodziny mndstwo czasu.

W konicu rozméwea bedzie na tyle zaciekawiony, ze zapyta o twojg firme lub
zajecie. Kiedy takie pytanie padnie, odpowiadasz:

Buduje struktury marketingowe dla miedzynarodowey firmy oferujgcej produkty
dla zdrowia i urody. Co wigcey, tak sobie pomyslatem, e mdgthys troche zarobic
robigc to, co ja! Jezeli bedziesz miec kioregos dnia wolne pot godziny, chetnie
opowien ci wigcej. Sqdze, Ze temat by cie zainteresowat!

Niezaleznie od tego, czy umowisz sie na spotkanie czy tez nie, rozmowe
zakoncz pozytywnym akcentem i zostaw rozmdwcy wizytowke, mowiac:

Do zobaczenia w srode!

Jezeli kiedys bedziesz cheiat dobrze zarobié, zadzwoni do mnie!
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Radzenie sobie z watpliwosciami

Pierwsza zasada radzenia sobie z watpliwosciami: spodziewaj sie ich

w duzych ilo$ciach! Druga zasada: zrozum, ze wyrazajac watpliwosc,
rozmoéwca prosi o podanie powodu, dla ktérego mialtby powiedzie¢ ,tak”.
Watpliwos¢ nie jest niczym negatywnym; jest pozytywnym wskaznikiem
$wiadczacym o tym, ze kandydat na dystrybutora powaznie rozwaza
podpisanie umowy lub zakup produktu.

Istnieje formula, ktora pozwala odpowiedzie¢ praktycznie na kazda
watpliwosé. Jest to formuta CCP. Kiedy rozméwca wyraza watpliwosé, zadaj
mu pytanie, w odpowiedzi na ktore bedzie musial sprecyzowac, co mial na
mysli. Po wystuchaniu tej odpowiedzi reagujesz na watpliwos¢, zawierajac
w swojej wypowiedzi sfowa: czuje, czulem, przekonalem sie. Na przyktad:

Kandydat: Nie mam czasu.

Ty: Co masz konkretnie na mysli, mowigc, Ze nie masz czasu?

Kandydat: Chodzi mi o to, ze pracuje na dwa etaty, mam rodzine
i przyjaciol, z ktérymi sie spotykam, i naprawde nie mam czasu

na co$ takiego.

Ty: Doktadnie wiem, co czujesz! Czulem to samo, kiedy zaczynatem,
ale przekonalem sie, Ze dzieki temu biznesowi mam wiecey czasu
na robiente rzeczy, ktore sq dla mnie naprawde wazne. Majge
dodatkowe dochody, nie bedziesz musial pracowac na dwa etaty,
a pdiniej moze nawet bedziesz mogt zrezygnowac z drugiej pracy!

Inny przyktad:

Kandydat: Nie bawie sie w piramidy finansowe.

Ty: Co masz na mysli, mowigc o piramidach?
Kandydat:  Patrzenie, jak moi znajomi tracg pienigdze.

Ty: Uwierz mi, wiem dokladnie, co czujesz! Powiem: ci szczerze,
ze czutam to samo, kiedy po raz pierwszy poznatam te firme.
Ale przekonatam ste, Ze FLP nawet nie pozwala na duze inwestycje,
a dystrybutorzy sq zachecani do tego, zeby nie zamawiac wigcey
produkiow, niz mogg sprzedac! A jesli ktos nie jest zadowolony,
moze w kazdej chwili zrezygnowac i firma odkupt od niego
produkty!

Jezeli cheesz gdzies dotrzed,
musisz wiedzied, gdzie cheesz
dotrzec i jak tam dotrzec.
A wtedy, nigdy, nigdy, nigdy
sig nie poddaway.
Norman Vincent Peale

Aby miec site
przekonywania, trzeba
by¢ wiarygodnym, aby by¢
wiarygodnym, trzeba
by¢ rzetelmyms; aby byc¢
rzetelnym, trzeba by¢
szezerym.
Edward R. Murrow

Talent bez dyscypliny jest
Jak oSmiornica na wrotkach.
Mbunéstwo ruchu, ale nigdy
nie wiadomo, czy bedzie to
ruch to przodu, do tytu czy
na boki.

H. Jackson Brown, Jr.
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Whytrwate cwiczenia
prowadzg do pozytywnego
dziatania.

Urosngc moge tylko tak
wysoko jak siggam,
Doyjs¢ moge tylko tak daleko
Jak szukam,
Dojrzec moge tylko tak
gleboko jak patrze,

By¢ moge tylko tak bardzo
Jak marze.

Karen Ravn

Jezeli ktos pewnie podgza
w strong spetnienia swoich
marzen i Zycia, jakie sobie
wyobrazil, osiggnie sukces
niespodziewarny
w zwyktych godzinach.
Henry David Thoreau

Prezentacja indywidualna

Prezentacji indywidualnej nie nalezy myli¢ z prezentacjg produktow.

Celem prezentacji produktéw jest sprzedaz produktéw klientom detalicznym,
a celem prezentacji indywidualnej jest zasponsorowanie nowych dystrybutordéw
oraz przekonanie ich do zakupu Touch of Forever i rozpoczecia budowania
biznesu.

Na prezentacje zabierz nastepujgce materialy:
prezentacja firmy
broszura ,International Directory” z adresami §wiatowych biur FLP
CD ,,Plan Marketingowy”
Umowa Dystrybutora
informator o produktach
probki produktéw
CD ,,0d rosliny do produktu” lub ,Napoje aloesowe”

Prezentacje rozpocznij od podziekowania kandydatowi na dystrybutora za
poswiecenie ci czasu i od wyrazenia entuzjazmu wobec szansy na biznes,
ktdrg wlasnie masz sie podzielié.

Joasiu, przede wszystkinm chee ci podzigkowac, Ze mimo nawatu zajec znalaztas
dla mnie czas i Ze moge si¢ z tobg podzielic najbardziej ekscytujgeg szansq na
biznes, jakq znam. Przekonatam sig, Ze jest to bilet do spetnienia moich celow
finansowych, i mam nadziejg, ze tak samo bedzie w twoim przypadku!

Prezentacja FLP
Oktadka: Firma, z ktorg wspotpracuje, nazywa sie Forever Living Products...

Kim jesteSmy?: ... 7 jest najwiekszym na swiecie wytworcg i dystrybutorem
aloesowych produktéw dla zdrowia i urody oraz odzywczych produktow
pszezelich. Od swojego zalozenia w 1978 roku firma nieustannie sie rozwia.
W chwili obecnej prowadzi dzialalnos¢ operacying w ponad 135 krajach
Swiata, a jej roczna sprzedaz przekracza 2 miliardy dolarcw!

Biuro Gléwne Forever Living Products — Scottsdale, Arizona:
Rex Maughan jest zatoiycielem i prezydentem firmy. Osobiscie kieruje
zarzgdem, ktory nadzoruje dziatalnosc wszystkich paristw z Biura Glownego
w Scottsdale w Arizonie. Stwierdzenie Rexa Maughana najlepiej wyraza
filozofie Forever Living Products: ,Jedng z glownych przyczyn chorob na
Swiecie jest pusty portfel. Jezeli chcesz, by ludzi cierpigeych byto mniej,
daj im szanse zarobic na godne Zycie’.

Japonia-Niemcy-Filipiny-Meksyk: Frrmza zaangaziowata si¢ finansowo
w rozwdy rézmych parstw, zakupujge przepigkne powierzchnie biurowe.
To tylko kilka z wielu. Jezeli cheesz zobaczyc pozostate, mam przy sobie
broszure International Directory z informacjami o kazdym z paristw.
Co wigcej, firma nie ma dtugow — to najlepie swiadczy o jej stabilnosct!

Forever Living Products Poland: Na rynku polskin: Forever jest obecne juz
od ponad 15 lat. Biuro Glowne firmry miesci sie w Warszawie, natomiast
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w najwigkszych miastach kraju zlokalizowane sq Centra Produktéw.
Dotychczas FLP Poland pigc razy znalazio si¢ wsrod 10 najlepszych pod
wzgledem sprzedazy paristw Forever Living Products. Nasz rynek ma
ogrommny potencial: Polska ma ponad 40 milioncw mieszkaricow, jestesiny
cztonkienm Unii Europejskiey, a to otwiera ogromne perspektywy.

Od rosliny do produktu dla ciebie: Forever Living Products jest firmg
zintegrowang, co onacza, ze kontroluje kazdy etap powstawania produktu.
A konkretnie: firma jest wlascicielem 1 uzytkownikien najwigkszych
na swiecte plantacji aloesowych, potozonych w potudniowym Teksasie
1 w Doninikanie, a takze najwyzszej jakosci zakladow przetworczych
niedaleko Dallas. Zostawie ct filim, na ktorym zobaczysz, jak z zachowaniem
najsurowszych wymogow jakosci powstajg nasze produkty.

Jakos$é, ktorej mozesz zaufaé: Forever Living Products jest znane na catym
Swiecie z jakosci swoich produktow. Jak widzisz, produkty majg pieczec
aprobaty Migdzynarodowej Rady Naukowej ds. Aloesu oraz certyfikat
koszerny 1 islamski. Co wigcej, nasze produkty objete sq trzydziestodniowg
gwarancig zwrotu pieniedzy.

Aloe Vera: Gldwnym skladnikien: wigkszosci naszych produktow jest
opatentowany przez firme stabilizowany migisz Aloe Vera. Aloes byt
— 7 nadal jest — wykorzystywany dla zdrowia przez niemal wszystkie
cywilizacje. Zawiera ponad 75 substancyi odzywczych, w tym
20 skladnikow mineralnych, 18 aminokwaséw i 12 witamin, co sprawia,
ze jest jedmym z odzywczych skarbow natury.

Produkty: Na bazie stabilizowanego aloesu firma stworzyla prawie 200 produktcw...

Napoje aloesowe: ...z ktdrych najpopularniejsze sq napoje aloesowe. Wiele oséb
nie zdaje sobie sprawy z tego, Ze aloes mozna pic i Ze moze on odgrywac
ogromng rolg w zachowaniu zdrowza.

Suplementy dietetyczne: Suplementy dietetyczne Forever sq odpowiedzig na
réznorodne potrzeby odzyweze. Jest to rynek wart 20 miliardow dolaréw
1 weig? dynamicznie sig rouwija.

Higiena osobista: Udzial Forever w rynku o wartosci 23 miliardow dolaréw
to produkty takie jak pasta do zebow, szampon, dezodorant, zel do kgpiels,
a nawet detergent do prania — wszystkie na bazie aloesu.

Pielegnacja skory: Ludzie, ktorzy cheg poprawic wyglgd swojej skory, wydajg
rocznie 4 miliardy dolaréw. Forever Living Products oferuje kompletng
linig produktow na bazie Aloe Vera, ktdre ujedrniajg, tonizujg, wygladzasg
I nawilZajg kazdy rodzaj skory.

Kontrola wagi: Obecrie, gdy otylos¢ staje sig coraz powszechniejszym
problemem, prowadzgcym do wielu chordb, coraz wigcey 0séb pragnie
kontrolowac swojg wage. Program Clean 9 + Lifestyle 30 Forever Living
Products jest bezposrednig odpowiedzig na to zagadnienie i jednoczesnie
tym elementem oferty, ktorego popularnosc rosnie najszybciey.

Niektorzy ludzie snig
o sukceste... a inni budzg sig
7 cigzko pracujg,
by go osiggngc.

Aby z powodzeniem
prowadzic biznes, czlowick
must miec wyobrainie.
Musi patrzec 2 wizyg,

2 marzeniem o calosci.

Charles M. Schwab

Tylko gdy osiggniesz
granice, ustgpi ona przed
tobg. A jesli do niej nie
dotrzesz, jesli zmniejszysz
swe wysitki, granica zawezi
sig, aby przystosowac
sie do twoich wysitkow.
Swoje umiejetnosci mozesz
rozwingc tylko poprzez prace
az do samego limitu.
Hugh Nibley
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Jestem pod wrazeniem
nieodzownosci dziatania.
Wiedza nie wystarczy; trzeba
Ja wprowadzad w czyn.

Bycie chetnym nie wystarczy;

trzeba podjgc dziatanie.
Russell C. Taylor

Sukces jest sumq drobnych
wysitkow, systematyczmych
7 codziennych.
Robert Collier

Za dwadziescia lat bedziesz

bardziej rozczarowany tym,

czego nigdy nie zrobiles, niz
tym, co zrobifes.

Tak wiec odcunuy i wyplyr
z bezpiecznej przystani.
Ztap wiatr w Zagle.
Zapuszczaj si¢ na nowe
wody. Snuj marzenia.
Odkrywaj nowe lgdy.
Mark Twain

Sonya Colour Collection: Kobzety wydajg ponad 7 miliardéw dolaréw na
makijaz. Forever znalazto na rynku swojg nisze z kosmetykami kolorowymi
na bazie aloesu, ktore sq najprostszg odpowiedzig, jak byc pigkng.

Plan Marketingowy: Teraz, kiedy omowilismy juz firme i produkty,
przejdimy do najlepszer czesci szansy, jakqg daje Forever, czyli do planu
marketingowego. Zostal on stworzomy, by kazdemu umozliwic osiggnigcie
finansowych celow. Obojetne, czy cheesz tylko dorobic czy zarabiacé
naprawde duzo, czy cheesy dziatad migdzynarodowo czy lokalnie — plan
marketingowy to doskonale narzedzie, ktdre ci to umozliwi.

Sprzedaz osobista: Zarobki wypracowywane sq na rozne sposoby. Pierwszy
z nich to osobista sprzedaz produktéw, dzieki ktdrej dystrybutor zarabia
43% marzy oraz otrzynue Premig Osobistg w wysokosci 5-18%.
Dystrybutorzy, ktorzy decyduyg sig skoncentrowac na tym aspekcie
dziatalnosci, mogg zarobi¢ 1200-1600 2t miesigcznie, pracujge 2-4 godziny
tygodniowo.

Premia Grupowa: Prawdziwy potenciat planu kryje sie w budowaniu zespotu
dystrybutorow. Gdy tworzysz zespdt, oprocz dochodow i premii z wlasnej
sprzedazy mozesz otrzymywac takze 3-13% od ich obrotéw. Mozna bardziey
szczegotowo omowid plan marketingowy, poniewaz jednak manry tylko pot
godziny, zostawig ci film, na kiorym znajdziesz szczegotowe wyjasnienta.

Premia Lidera: Te premie dystrybutorzy otrzymug za wysitki wloione
w wykreowante liderdw, czyli dystrybutoréw, ktorzy zbudowali odnoszgce
sukcesy zespoly. W ramach tej premii mozna otrzymywac 1200-3600 ¢
od grupy jednego lidera, w zaleinosci od jego obrotéw oraz poziomu, na
ktorym znajduge sie pod tobg. Najlepsze jest to, Ze nie ma ograniczeri co do
liczby liderow, ktorych mozesz wykreowac!

Premia Gem Bonus: Co wigcej, juz kiedy wykreujesz 9 liderow pierwszej
generacyi, mozesz otrzymywac premie Gem Bonus. Dzigki niej twoja
premia moze by¢ powigkszona az o 3% obrotow kazdego z twoich liderow.
Jak widzisz, dzigki temu twoje dochody mogg niesamowicie wzrosngc!

Program Motywacyjny: Dystrybutorzy wykorzystujg te forme premis, by placi¢
za przerozne rzeczy. Do najpopularniejszych naleig nowy samochdod, kredyt
na dom, czesne. Jest to dodatkowa wyplata siegajgca 80083.

Podziat Zyskow: To wedtug mnie najbardziej ekscytujgca rzecz! Firma wyptaca
nie tylko wszystkie powyisze rodzaje premi, ale jeszcze na dodatek dieli
sig swoimi zyskami z dystrybutorami, ktdrzy zakwalifikusg sie do tego
programu. Co roku wreczane sq setki czekow. Jak sam widzisz, kwoty,
ktore sig na nich najdujg, mogg byc niebotyczne!

Jakie sg twoje pragnienia?: Teraz musisz si¢ zastanowic, czego pragniesz: wiecef
gotowki, nowego samochodu, dobrej szkoty dla swoich dziect, innego
domu, a moze satysfakcyi plyngcej ze zbudowania czegos, co poprawia
zdrowte i finanse innych? Niezaleinie od tego, jakie sq twoje pragnienia,
Forever Living Products moze ci pomac je zrealizowac.
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Odpowiedz sobie na pytania.... Okazja to umiejetnos¢ dostrzezenia, ze
Jestes na wtasciwym miejscu i we wlasciwym czasie. Aby sprawdzic, czy
stwierdzenie to odnosi sig do ciebie, odpowiedz sobie na te trzy pytania.
Czy przekonuge cig spjnosc i stabilnosc firmy? Czy ty lub ktos z twojego
otoczenia moze potrzebowac produktéw FLP? Czy dla osiggniecia sukcesu
Jestes gotow poswigcic swoj czas i energig?

ezeli odpowiedz brzmi TAK, rozpocznij juz dzis!: Jezeli odpowieds na te
p p ]] D
pytania brymi ,tak’, poczgtek jest tatwy. Po pierwsze, rejestrujesz sig jako
dystrybutor 1 kupujesz jeden z pakietow startowych. Kaidy zawiera roine
YSLry D D Yy Y
produkty oraz literature (w obniionej cenie). Po drugie, spotykanzy sig
Jeszcze raz, na jakgs godzine, aby od samego poczgtku zaplanowac dziatania
biznesowe. A tymczasem zaczynasz uzywac produktow zawartych
Y Y ) P Y

w pakiecte. I co powiesz? Mozemy cig zarejestrowac?

Koniec prezentacji.

W tym momencie spotkania kandydat na dystrybutora moze zareagowac na
trzy sposoby. Twoje dalsze postepowanie zalezy oczywiscie od tej reakcji.
Oto podpowiedzi:

A. Kandydat zgadza sie zosta¢ dystrybutorem lub chce uzywaé produktéw.
1. SWIETNIE! Podpisujecie umowe i zamawiacie Touch of Forever.
2. Umawiacie sie na spotkanie Planowanie Biznesu (w ciggu najblizszych
48 godzin).

3. Zostawiasz CD i broszury do przejrzenia przed najblizszym spotkaniem.

B. Kandydat wyraza watpliwosci.

1. Po pierwsze, pamietaj, ze watpliwo$¢ to po prostu sposdb mdwienia
»prosze, podaj mi powdd, dla ktérego mam sie przytaczyc”.

2. Odpowiadasz na kazdg z watpliwosci, korzystajgc z oméwione;j
wezesniej formuly CCP,

3. Kandydat bedzie z reguly chcial sie jeszcze zastanowic przed podjeciem
decyzji na ,tak”. Zostawiasz mu broszury i CD do przejrzenia, wyrazasz
swoje zaufanie co do jego potencjatu i pytasz, czy mozesz zadzwonic za

kilka dni.

C. Kandydat méwi ,,nie”.
1. Dziekujesz za czas, jaki ci poswiecil.
2. Pytasz, czy bylby zainteresowany wyproébowaniem produktéw.
3. Pytasz, czy mozesz zostawic broszury i CD do przejrzenia.
4. Zostawiasz ziarenko piasku na przysziosé.

Wielkie rzeczy nie powstajg
2 tmpulsu, ale z serii
drobiazgow polgczonych
w jedno.

Vincent Van Gogh

Niech nie zadowala nas
czekanie i obserwowanie,
co sig stanie. Niech dana
nam bedzie determinacya,
by by¢ sprawcg wydarzer.

Peter Marshall

Whznaczenie celu nie jest
najwazniejsze; najwazniessze
Jest zdecydowanie jak
bedziesz postgpowac, by cel
ten osiggngc, i tryymanie sig
wybranego planu.
Tom Landry
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Jezeli wybijasz sig ponad
tum, od czasu do czasu
mozesz upasc. Pamietay
o jednym: czlowiek, ktorego
kladzie cios przeciwnika,
moze si¢ podnies¢. Czlowiek,
ktorego kladzie wlasny
konfornzizm, juz si¢
nie podnost.

Thomas J. Watson, Jr.

Zadaniem lidera jest zabranie
swotich ludzi z miejsca,

w ktorym sie znajdujg, do
miejsca, w ktorym jeszcze
nigdy nie byli.

Henry Kissinger

Im jestem starszy, tym mniej
stucham, co ludzie mowig,
1 tym wigcej patrzg, co robig.
Andrew Carnegie

Praca z Nowymi Dystrybutorami

Kiedy twdj nowy dystrybutor podpisuje umowe, nie jest to koniec twojej
dziatalnosci sponsorskiej; wrecz przeciwnie — to dopiero poczatek. Wszystkie
twoje dziatania, by dotrze¢ do tego etapu, okresla sie mianem rekrutacji.

W chwili gdy nowa osoba podpisuje umowe dystrybutorska, stajesz sie
sponsorenz; to, co zrobisz w ciggu pierwszych 30 dni, w bardzo duzym stopniu
okresli kierunek i trwalos¢ kariery w FLP twojego nowego dystrybutora.

Zastanow sie: co wedlug ciebie jest najwazniejszym elementem zamachu
kijem w golfie? Niektorzy odpowiedzg, ze poczatek; inni, ze ustawienie kija
w momencie, gdy dotyka pileczki; jeszcze inni, Zze ulozenie ramion. Czynniki
te sg faktycznie wazne, jednak nie az tak istotne jak ta faza zamachu, ktora
nastepuje juz po uderzeniu kijem w pileczke, czyli tzw. follow through.
Innymi stowy — to, co sie dzieje po tym, jak kij trafi pileczke, jest wazniejsze
od tego, co sie dzieje, zanim kij uderzy w piteczke. Kiedy kogos sponsorujesz,
podpisanie umowy mozna pordéwnac do tego momentu, w ktorym kij styka
sie z piteczka. Najwazniejsze jest to, co sie bedzie dzialo od tej chwili.

Co wiec masz robi¢ jako sponsor?

Wezesniej omawialismy , Liste Dystrybutoréw”. Zostala ona stworzona,

by pomdc ci by¢ zorganizowanym i na biezgco wywigzywad sie

z obowigzkdéw sponsora. Powinienes pozostawac w Scistym kontakcie

ze swoim dystrybutorem przynajmniej do momentu, w ktorym nie zostang
zrealizowane wszystkie punkty z listy.

&

Lista Dystrybutoréw

Ludzie ida tam, gdzie s3 mile widziani.
Zostaja tam, gdzie ktos sie o nich troszczy.
Rozkwitajg tam, gdzie kto§ dba o ich rozwdj.

Szkolenie o produktach (katalog)

1. Prezentacja produktow ze sponsorem
2. Prezentacja produktow ze sponsorem
3. Prezentacja produktow ze sponsorem
1. Szansa na biznes ze sponsorem

2. Szansa na biznes ze sponsorem

3. Szansa na biznes ze sponsorem

Od Supervisora do Managera
Forever Success Day

Pakiet startowy
Planowanie biznesu

Nazwisko Kontakt/Uwagi

Pakiet startowy. Wszyscy nowi dystrybutorzy powinni by¢ zachecani do
kupienia Touch of Forever. Jest to nie tylko potwierdzenie ich zaangazowania
w budowanie biznesu, ale takze stanowi zrédlo produktéw i literatury
potrzebnych do rozpoczecia dziatalnosci.
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Planowanie biznesu FLP. Po podpisaniu umowy w pierwszym mozliwym
terminie umow sie z nowym dystrybutorem na spotkanie (okofo 1,5 h),

by zaplanowa¢ jego dzialalnos¢. Najwazniejszym elementem tego spotkania
powinna by¢ , Lista nazwisk”. Konieczne jest wypisanie oséb, ktore zna
nowy dystrybutor, a ktére mogtyby by¢ zainteresowane szansg na biznes
lub produktami. Wieksza czes¢ spotkania powinna by¢ poswiecona na
nastepujace sprawy:

1 Wpisanie na liste co najmniej 20 nazwisk.

2 Wybranie z tej dwudziestki pieciu osob, ktore najprawdopodobniej
mogg by¢ najbardziej zainteresowane produktami/biznesem.

3 Wyznaczenie kilku blokéw czasowych, jakie ty i twdj nowy dystrybutor
mozecie razem poswieci¢ na spotkania z wybranymi osobami.

4 Wspdlny telefon do wybranych pieciu oséb w celu uméwienia sie na
spotkanie. Najlepiej kiedy obaj jestescie przy telefonie. Skorzystajcie
z ponizszej podpowiedzi rozmowy.

Nowy Dystrybutor: Czes¢ Janku, tu Adam. (wymiana grzecznos$ci)
Janku, dzwoni¢ do ciebie, bo poznatem swietne produkty
7 od razu pomyslatlem o tobie. Osoba, ktdra powiedziala
mi o tych produktach, jest obok mnie. Nazywa sie Piotr
Kamirski. Oddaje mu teraz stuchawke.

Ty (Piotr): Witam, panie Janie. Adan: bardzo dobrze si¢ o panu wyrazal
I clesze sig, e mogg pana poznac. (Wymiana grzecznosci)
Tak jak Adam jui wspomnial, zaczgt uzywac niektorych
2 naszych produfktow i tak mu sie spodobaty, e postanowil
pomoc nam w ich sprzedawantu. Cheielibysnry w najblizszym
czasie si¢ z panem umowic na jakies pot godziny, Zeby
Adam mdgt si¢ z panem podzielic swoimi doswiadczeniami.
Pokazalibysnzy panu krotki film, a potens mogthym
odpowiedziec na pana ewentualne pytania. Czy miatby pan
czas jutro lub w czwartek o ésmej wieczoren:?

Rozméweca: Nie jestem pewien. Co to za produkty?

Ty (Piotr): Sam pan wie, jak trudno oddac czemus sprawiedliwos¢
przez telefon. Moge panu jednak powiedziec, e w znacznej
mierze sq to produkty oparte na aloesie i stanowiq
odpowied? na wiele zagadnieni zwigzanych ze zdrowiem
7 urodg. Na pewno nie zmarnujeny czasu spotykajgc sig.
To co, jestesmy umowieni?

Rozméweca: No dobrze, mozecie przyjs¢ w czwartek.

Nowy Dystrybutor: Swietnie. Bardzo ci dzigkujenty, Janku. Bedzieny
punktualnie o 8.00. Do zobaczenia!

Najwigkszym odkryciem
mojego pokolenia jest to, Ze
ludzie mogg zmienic swoje

2ycte zmieniajgc swojse
psychiczne nastawienie.
William James

Czlowiek odnoszgcy
sukcesy to ten, ktory potrafi
zbudowac solidny fundament
z cegiel, ktorymi inni w niego
rzucali.

David Brinkley
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Twoje marzenie
Nasz plan
Pomozemy Ci spelnic pragnienia!

Podrecznik szkoleniowy
0d Supervisora do Managera

Katalog produktow. To doskonale narzedzie pomocne nowemu
dystrybutorowi w poznawaniu produktéw. Kiedy oméwicie zagadnienia
zwigzane z planowaniem biznesu, przejrzyjcie katalog strona po stronie,
opowiadajgc o swoich doswiadczeniach z produktami i wrazeniach
zwigzanych z ich uzywaniem. Zachecaj nowego dystrybutora do dopisywania
whasnych uwag przy réznych produktach. Poméz mu zrozumieé, jak istotne
dla osiggniecia sukcesu jest uzywanie przez niego produktéw. Nastepnie
wspdlnie zrébcie liste produktéw, od ktérych powinien zaczac. Upewnij sie
takze, ze twdj dystrybutor wie, jak wlasciwie ich uzywad.

Prezentacje indywidualne z udzialem sponsora. Teraz, kiedy
wytlumaczyle§ nowemu dystrybutorowi podstawy i uméwiliscie juz spotkania
z osobami z listy nazwisk, twoim zadaniem jest pomdc mu w prowadzeniu
pierwszych prezentacji produktow/biznesu. Gldwnym prezenterem podczas
trzech pierwszych prezentacji produktow oraz trzech pierwszych prezentacji
biznesu powinienes by¢ ty. Twéj nowy dystrybutor bedzie uczyt sie
obserwujac cie. Oczywiscie zachecaj go do zabierania glosu (komentarze,
wlasne doswiadczenia), jednak glownie powinien obserwowac.

Szkolenie Supervisorow. Jest to szkolenie uczace dystrybutora, jak
awansowac na stanowisko Managera. Kiedy twoj dystrybutor potrafi juz
sam prowadzi¢ prezentacje produktéw i biznesu, powinienes go zacheci¢
do zapoznania si¢ z broszurg ,Od Supervisora do Managera”. Mozecie nad
nig pracowa¢ razem, moze przeczytac ja sam. Wazne jest to, aby koniecznie
przeszedt to szkolenie.




Wyznacz kurs na Managera

Aktywnos¢ dystubutorska w miesigcach awansu

Miesiace awansu na Managera i

Nazwisko Kontakt/Uwagi Zamowione pk.




Planowanie dzialalnosci biznesowe;j

Poniedziatek

Wtorek

Czwartek

8:00

8:30

9:00

9:30
10:00
10:30
11:00
11:30
12:00
12:30
13:00
13:30
14:00
14:30
15:00
15:30
16:00
16:30
17:00
17:30
18:00
18:30
19:00
19:30
20:00
20:30
21:00
22:00

Tygodniowe cele

8:00

8:30

9:00

9:30
10:00
10:30
11:00
11:30
12:00
12:30
13:00
13:30
14:00
14:30
15:00
15:30
16:00
16:30
17:00
17:30
18:00
18:30
19:00
19:30
20:00
20:30
21:00
22:00

sprzedaz produktow
godzin
pk.

bezposrednie
sponsorowanie

_ godzin
=___ kontaktow

budowanie grupy
godzin
kontaktéw

godzin
kontaktow




Ogodlna lista kontaktéw

Na te liste wpisz nazwiska wszystkich czlonkdw swojej rodziny, przyjaciol, wspotpracownikdw i kolegéw; takze osoby,
ktére znasz, cho¢ nie osobiscie. Na odwrocie znajdziesz ,,Aktywator pamieci”, ktéry wykorzystaj do przypomnienia sobie
jak najwiekszej liczby oséb. Za kazdym razem, gdy kogo$ poznasz, dodawaj jego nazwisko do listy. Nie probuj z gory zaktadad,
ktéra z nich bedzie zainteresowana twojg ofertg, a ktdra nie. Nie jest to lista 0séb, z ktérymi bedziesz sie kontaktowad,
a jedynie lista 0s6b, ktére znasz lub o ktérych slyszales.

Nazwisko Kontakt/Uwagi Nazwisko Kontakt/Uwagi




aeroklub

agencja turystyczna
aktor(ka)
akupunktura
aministracja budynku
apteka

architekt
aromaterapia
artysta

astrolog

aukcja

bank

barman

basen

bizuteria

catering

chirurg

ciesla

czyszczenie dywanow
dekorator wnetrz
dezynsekcja
dietetyk

drogeria

drukarnia
dziennikarz

dzudo

ekipa remontowa
elektryk

fotograf

fryzjer

galeria sztuki

golf

gosposia

grafik

grawer

hokej

hydraulik

instruktor aerobiku
instruktor tanca
kablowka

karaoke

karate

kasjer(ka)

kelner(ka)

kierowca autobusu
kierowca ciezarowki
kiosk
klimatyzacja/ogrzewanie
klub

kluby sportowe
komunikacja miejska
konie

konsultacje
kosmetyczka
koszykoéwka

kétko zainteresowan

Aktywator pamieci

krawcowa

kredyt

kregle

ksiegarnia
ksiegowy

kucharz

kwiaciarnia

lekarz

listonosz

manicure

maraton

masaz

maszynistka
mechanik samochodowy
medycyna naturalna
medycyna sportowa
mleczarz
motocykle

murarz

muzyka

narty

nauczyciel

nauka

notariusz
nurkowanie
ochrona

ogrodnik

okulista

opiekunka do dzieci
optyk

ortodonta
ortopeda

pediatra

pedicure

personel w hotelu
piekarz
pielegniarka

pilot

pitka nozna
ping-pong

pisarz

pociagi

podatki

pomoc dentystyczna
pralnia chemiczna
prawnik
przedstawiciele prawa
przedszkole
przewodnik
psycholog
psychoterapeuta
pszczelarz
rehabilitant
reklama

rekreacja

robienie na drutach

rolnik

rower

rzeczoznawca

salowa

serwis napraw

sifownia

sklep hobbystyczny

sklep z sukniami slubnymi
sklep ze zdrowa zywnoscia
skoki spadochronowe
stuchawki

specjalista od komputeréw
spiker radiowy
sprzedawcy

sprzedaz

sprzedaz alarmoéw
sprzedaz antykéw
sprzedaz komputeréw
sprzedaz mebli

sprzedaz opon

sprzedaz samochodéw/czesci

zamiennych
sprzedaz sprzetu AGD
sprzedaz ubran
squash

stewardessa

stolarz

stomatolog

strazak

surfing

szkota
szydetkowanie
$lusarz

taksowki

tapicer

telefony

tenis

terapia matzenska
transport
ubezpieczenia na zdrowie
ubezpieczyciel
urzednicy

ustugi

weterynarz
wedkowanie
wspinaczka skatkowa
wydawca

wynajem samochoddéw
wynajem sprzetu
wyposazenie biura
zaopatrzenie biura
zatrudnienie
zeglowanie

ztobek



BieZaca lista kontaktéw

Wyobraz sobie, ze odkryle$ zyle ztota tak bogatg, Ze nie zdolasz nic wydoby¢ dziatajagc w pojedynke. Dlatego zwracasz sie
do rodziny i przyjaciél, aby przyniesli swoje fopaty i pojemniki, poniewaz mogg miec tyle zlota, ile pragna: jest do ich
dyspozycji. Niekt6rzy z nich ci nie uwierza, ale to nie ostudzi twojego zapatu, bo wiesz, ze to zloto tam jest. Oferujesz
szanse kolejnym osobom, az w koficu znajdziesz partneréw chetnych dolgczyé do twojego przedsiewziecia. Tak samo jest
z prezentowaniem szansy na biznes Forever kolejnym osobom z listy. Bedg tacy, kt6rzy nie bedg stucha¢, ale to nie znaczy,
ze ten biznes nie dziala. A ty po prostu nie ustajesz w poszukiwaniach tych, ktérzy sg gotowi stuchad!

Nazwisko Kontakt/Uwagi Spotkania (miesigc/dzien)




Kwartalna lista kontaktow

Byl raz sobie rzezbiarz, ktéry stat pochylony nad wielkim blokiem granitu. Kazdego dnia rzezbit i ryt w bezksztaltnym
kamieniu. Ktéregos dnia odwiedzit go maly chlopczyk z zapytaniem, czego szuka w tym kamieniu. Rzezbiarz odpart:
»Poczekaj, a zobaczysz”. Po kilku dniach chtopiec wrécit i zastat prawie gotows rzezbe konia. Z niedowierzaniem spytat
rzezbiarza: ,Skad pan wiedzial, Ze on jest tam w $§rodku?”.

Nazwisko Kontakt/Uwagi Spotkania (miesiac/rok)
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Kontakt/Uwagi

Lista Dystrybutoréw
Ludzie idg tam, gdzie s3 mile widziani.

Zostajg tam, gdzie ktos sie o nich troszczy.
Rozkwitajg tam, gdzie kto$ dba o ich rozwdj.

Nazwisko
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