


Na stretnuti (Ci uz osobne, alebo online), kandidat na vasu
{l

otazku: ,Mate zdujem dozvediet sa viac?“, odpovedal:
,LAno!“

Na zaklade vysledkov stretnutia:

e Poslali ste odkaz na webovu stranku Coral Club

s podrobnejsimi informaciami o podnikani a produkte;

na otvorenu cast web stranky CBA.

e Zaznacili ste si nasledujuce stretnutie alebo datum
telefonického rozhovoru (najlepsie, ked planovany
datum bude do 48 hodin).



Je Cas zavolat,
alebo ist
na dalsie stretnutie!



Niekolko hodin pred stretnutim zavolajte a urcite si
ujasnite, Ze sa mu podarilo prezriet si informacie.

Ked' je odpoved’,,Niel,

dajte uchadzacovi druhu prilezitost prestudovat materialy,
no kym si tieto informacie neprestuduje, nema zmysel
pokracovat. Snazit sa porozpravat o tom v kratkosti nema
zmysel.



Nie je nutné karhat c¢loveka, vycitat mu, dostat ho do
neprijemnej situacie, o to viac, nebudte na neho drzi!

Opytajte sa: ,,Rozumiem, asi ste boli zaneprazdnent!
Kedy presne si to budete moct pozriet?“

Ziskajte odpoved a dohodnite sa na dalsom stretnuti.



Naucte sa dolezité pravidlo 48-hodin: skratte
intervaly kontaktu s lud'mi, aby dana osoba
,nhevychladla®“. V idealnom pripade by takéto
intervaly nemali trvat dlhsie ako dva dni



Ako previest druhé stretnutie, ktoré privedie vasho
kandidata na start?

Ked clovek odpovie na otazku: ,Stihli ste si prezriet
informacie?” odpoveda ,, ANO!“ opytajte sa: ,Povedzte mi,
Co vas zaujalo, ¢o sa vam na informaciach pacilo najviac?”.
Pozorne si vypocujte odpoved. Ak pocujete, ze clovek ma
pozitivny pristup, ma zaujem, v jeho hlase je nadsenie, je tu
energia, prejdite na druhu ¢ast ,,priamej ponuky”.

Teda k registracii - ponuka na zacatie podnikania!



Ako postupovat pri registracii?
Technika sa vola: , Pod, zaregistrujme sal”.

Ako to znie? Ak vidime, ze ma clovek zaujem a kladne
odpovedd na vase otazky, modZzeme to povedat takto:
,Dobre! Podte, pomozem Vam urobit prvd objednavku, a
zatheme sa postupne posuvat k Vasim cielom. Ako sa vdm
paci tento napad?“

,Preco nie!“ hovoria ti, ktori su pripraveni zacat prave teraz.



Dalej vyslovte nasledovné: ,Pozrite: existuju dve moZnosti
pre zacatie podnikania: zdkladna (byt Spotrebitefom) a
profesionalna (byt Distribitorom, Partnerom
spolocnosti). Ktord moznost je pre Vas v sucasnosti

optimalna?”

Uc

naj

nadzac si vyberie lubovolnd moznost, ktora je pre neho

pohodlnejsia.



Potom pokracujte k registracii: vydajte Klubovu kartu,
alebo zaregistrujte novacika online, spoloCche urobte

objednavku.

Zacnite sa s nim krok za krokom posuvat dalej.



Dalsi krok po Starte, je
registracia uchadzaca - spravne

pustenle“ ,Spustenie” Partnera.
No EHO PARTNERA




Prva vec, ktord musi urobit vas Partner — zacat pouzivat
produkty.

Prediskutujte s novacikom produktové programy, pomozte
mu s prvym nakupom. Az po pociteni vysledku, bude novy
Partner schopny Uprimne vyjadrit svoje emodcie a radost z
rozpravania o produktoch. Prirodzene, vy ako mentori, v
tom idete pre zaciatocnikov prikladom.



Dohodnite pre Partnera stretnutia, kde mu podrobne
porozpravate 0 Spolocnosti, koncepte zdravia,
marketingovom plane Coral Club. Vynikajucim pomocnikom
vam bude platforma CBA - ponuknite zaciatocCnikovi, aby
presSiel skolenim. Je to efektivne, zaujimavé a zabavné.

Pripojte novacika k chatom vo vasej strukture (o podnikani a
produkte).



ZacCiatocnik si nastudoval kariérny plan.

S novym Partnerom si urcte jeho ciele v Spolocnosti. Urobte
si plan akcii a zrucnosti potrebnych na dosiahnutie ciela
(pozrite si skolenie ,M0j prvy ciel v Coral Club“). Kolko ludi
potrebujete na registraciu? Aky druh predaja uskutocnit
osobne? Kolko stretnuti potrebujete na uskutocnenie
pozadovaného poctu? Toto vSetko je nutné prediskutovat a
spisat.



Budte sami prikladom pre svojho Partnera!
Zapamatajte si:

ak vy nerobite osobny tovarovy objem, vasi
Partneri ho tiez nebudu robit.

Ak nie ste aktivni v skupinach a v besedach
struktury, tak ani vasi Partneri sa nebudu
ZUcastnovat.

Ak sa nezucastnujete Udalosti, nezucCastnia sa ani

vasi Partneri. Ak do podnikania neprilakate novych
ludi, tak ani vas Partner to robit nebude.



Naucte nového Partnera
vytvarat si zoznam
kontaktov. Poradte mu,
ako ho udrziavat.

4. NAUCTE SA UDRZIAVAT ZOZNAM KONTAKTOV



i

Uskutocnite spolu s
novacikom prvé hovory
nodla zoznamu kontaktov.
PoCUvajte pozorne svojho
Partnera, ktory hovori cez
telefon. Dajte mu
rozvijajucu spatnu vazbu.




Pomozte novacikovi uskutocnit prvé obchodné stretnutia.

Najskor schodzky vediete vy a novy Partner je pritomny a
pozorujete ho, potom vediete schodzku 50/50 (dopredu sa
dohodnite, kto a aké etapy stretnutia , berie na seba®).

A na zaver, odovzdajte novacikovi vedenie schodzky
sameému, a vy budete iba pri tom.



Dohodnite sa s novym Partnerom na frekvencii
telefonatov, na tom, ako ¢asto si budete volat, aby ste
prediskutovali vysledky a upravili Cinnosti.



Pozvite novacika na udalosti
spolocnosti alebo vasej
struktury (o tom si
podrobne povieme v dalsich
skoleniach).




1. Prestudujte si dalsie materialy v
,Pracovnom zosite uspesného
partnera”.

2. Urobte si plan na ,,spustenie” novych
Partnerov.

3. Zacnite plnit ¢innost podla svojho
planu!






