


Susitikime (ji praéjo tai ,,akis j akj“ arba per skaip3)
kandidatas j tavo klausima:
,Ar Jums buty jdomu suzinoti daugiau?“ atsaké: ,Taip!“

Pagal susitikimo rezultatus:

e Tu nusiuntei kandidatui nuorodg j Coral Club tinklalapj su
iISsamesne informacija apie verslg ir produkty; j atidaryta
CBA tinklalapio dalj.

e Paskyrei kitg susitikimg arba telefoninio pokalbio data

(geriau, jeigu data suplanuota ne véliau kaip po 48
valanduy).



Taigi, atéjo skambucio
arba
kito susitikimo laikas!



Likus kelioms valandoms iki susitikimo, paskambink ir
butinai pasitikslink, ar pavyko perziuréti informacijg?

Jeigu atsakymas: ,,Ne“,

suteik kandidatui antrg galimybe isnagrinéti medziaga, bet
kol jis neisnagrinés informacijos, judéti tolyn arba bandyti
viskg papasakoti keliais zodziais visiskai beprasmiska.




Nereikia zmogaus barti, priekaistauti, statyti jo j nepatogig
situacijg, juo labiau nereikia su juo Siurksciai elgtis!

Paklausk: ,,AsS suprantu, tikriausiai tu buvai uzsiemes!
Kada tiksliai galési perzitréeti?”

Sulauk atsakymo ir paskirk kitg susitikima.



Jsisgmonink  svarbig 48 wvalandy taisykle:
sutrumpinkite tarpus tarp kontakty su zmonémis,

kad zmogus ,,neatsalty”. Idealiu atveju tokie tarpai
negali trukti ilgiau kaip dvi dienas!



Kaip pravesti antrg susitikimg, kuris atves tavo kandidata j
start3y?

Kai zmogus j klausima: , Ar pavyko perziuréti informacijg?“
atsakys: ,Taip“, paklausk: ,Sakykite, o kas Jus sudomino, kas
IS informacijos labiausiai patiko?“ Jdémiai klausykis
atsakymo. Jeigu tu girdi, kad zmogus nusiteikes pozityviai,
domisi, jo balse skamba entuziazmas, energija, pereik prie
antros ,tiesioginio pasiulymo® dalies.

T.y., prie registracijos — pasiulymo pradéti verslg!



Kaip pereiti prie registracijos?
Technika vadinasi: , Uzsiregistruokime!“

Taigi! Kaip tai skamba?

Jeigu mes matome, kad zmogus domisi ir pozityviai
atsakinéja j tavo klausimus, galima pasakyti taip: ,,Gerai! As
Jums padésiu jforminti pirmg uzsakymg ir pradésime
palaipsniui judéti j Jusy tikslus. Kg apie tai manote?”

,Kodél gi nel” — sako tie, kurie buvo pasiruose startuoti
tiesiog dabar.



O toliau pasakyk taip: ,Zitrékite! Egzistuoja du verslo
pradzios variantai: Bazinis (pradéti nuo narystés Klube) ir
Profesionalus (iS karto tapti Distributoriumi). Koks
variantas Sig akimirka Jums atrodo optimalus?”

Kandidatas pasirenka bet kurj variantg, kuris jam atrodo
komfortiskesnis.



Toliau pereik prie registracijos: jformink Klubo kortele arba
uzregistruok naujokg internetu, kartu jforminkite
uzsakyma.

Ir kartu su juo pradékite zingsnis po zingsnio judéti toliau.



Kitas zingsnis po starto,
kandidato registracijos —

NAU JO PARTNERIO teisingas Partnerio , paleidimas®.
" »PALEIDIMAS*




Pirma, kg turi padaryti tavo Partneris, — pradeti vartoti
Produkta. Aptark su naujoku produkty programas, padék
jam jsigyti pirmg pirkinj. Tik pajutes rezultatg, naujasis
Partneris jstengs nuosSirdziai perteikti emocijas ir dziaugsmag,
nasakodamas apie produkcija. Zinoma, tu kaip vadovas
rodai naujokui pavyzd;.




Paskirk Partneriui susitikimus, kuriy metu tu iSsamiai
papasakosi apie Kompanijg, sveikatos koncepcijas, Coral
Club marketingo plang. Puikiu padéjéju cia taps CBA
platforma — pasiulyk naujokui pradéti apmokymg. Tai
efektyvu, jdomu ir patrauklu.

Prijunk naujoka prie savo strukturos pokalbiy svetainiy
(verslo ir produkto).



Naujokas isnagrinéjo karjeros plana.

Nustatykite su naujuoju Partneriu jo tikslus Kompanijoje.
Surasykite tikslo pasiekimui butinus veiksmus ir jgudzius (zr.
apmokyma ,,Mano pirmasis tikslas Coral Club®). Kiek zmoniy
bltina uzregistruoti? Kokius asmeninius pardavimus atlikti?
Kiek susitikimy reikia paskirti, kad buty surinktas butinas
kiekis? Visa tai reikia aptarti ir surasyti.



Pats buk pavyzdziu savo Partneriui!
Atmink:

Jeigu tu nedarai asmeninés prekiy apyvartos, tavo
Partneriai taip pat jos nedarys.

Jeigu tu nesi aktyvus strukturos grupése ir pokalbiy
svetainése, ir tavo Partneriai jose nedalyvaus.

Jeigu tu nelankai Renginiy, tai ir tavo Partneriai jy
nelankys. Jeigu tu nejtrauki naujy zmoniy j versly, ir
tavo Partneris jy nejtrauks.



ISmokyk naujajj Partner;j
sudaryti kontakty sarasa.
Duok patarimy, kaip jj
vesti.

4. ISMOKYK VESTI KONTAKTU SARASA



Kartu su naujoku atlik
oirmus skambucius pagal
contakty sgrasa. Jdémiai
nasiklausyk, kaip  tavo
Partneris kalba telefonu.
Suteik vystomgjj atgalinj

r g rys;.




Padék naujokui pravesti pirmuosius verslo susitikimus.

Susitikimo pradzig pravesi tu, o naujasis Partneris dalyvaus ir
stebés, po to susitikimg vesite 50/50 (iS anksto susitarkite,
kas ir kuriuos susitikimo etapus , perims sau®).

Ir galiausiai nurodyk naujokui paciam pravesti susitikimg, o
tu tiesiog dalyvausi.



Susitark su naujuoju Partneriu del skambuciy
periodiskumo, kaip daznai jus susiskambinsite, kad
aptartumeéte rezultatus ir pakoreguotumete veiksmus.



Pakviesk naujokg j renginius
(apie tai mes pasikalbésime
kituose apmokymuose).
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1.1Snagrinékite papildoma medziaga
,Sekmingo partnerio darbo
sgsiuvinyje”.

(

2. Sudaryk naujy Partneriy , paleidimo’
plana.

UZDUOTIS

3. Pradék vykdyti veiksmus pagal savo
plang!







