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DARBAS SU VARTOTOJU



Mes jau kalbéjome apie tai, kad tavo verslas sékmingai
vystysis tuo atveju, jeigu islaikysi balansg tarp asmeniniy
pardavimy ir komandos karimo.

Pardavimai pagal tavo asmenines rekomendacijas labai
svarbus, nes jie suteikia galimybe is karto gauti pelng!



Kg gi gali padaryti Coral
Club Distributorius, kad
maksimaliai efektyviai
parekomenduoty
produkty?




1. Vartok produktg pats!

Vartodamas produkty, tu pagerini sveikatos bukle, gauni
rezultaty!

Gimsta emocinis pozityvo uztaisas, be kurio tinklinis verslas
nejsivaizduojamas. Butent tas pozityvas, tas tikéjimas
patvirtins tavo zodzius apie produkta.



Pabandyk istarti kelias
frazes, kad ir teisingas, bet
apie tai, kuo tu netiki.

O dabar papasakok apie
savo sveikatg, kuri
produkto déka zymiai
pagerejo.

Ar yra skirtumas?
Milziniskas!



2. Nusistatyk su potencialiu Klientu tikslus, kaip pagerinti
jo sveikata.

Mums visiems reikalingi tikslai. Jie padeda susikoncentruoti
ir suteikia perspektyvy. Paprastai zmonés susigalvoja
profesinius ir asmeninius tikslus, pvz., nusipirkti namga ir
sukurti seimg. O kaip dél ty tiksly, kurie veikia
ilgaamziskumga?

Svarbu sukurti sveikatos palaikymo strategijg 5, 10 ir 20
mety j priekj. Paklausk, kaip Klientas save mato po 20 mety
sveikatos atzvilgiu? Kaip jis nori atrodyti?




= ~ _— 3. Nusistatykite suma,

m— kurig Klientas
pasirenges kas ménesj
investuoti j savo
sveikata.
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Remdamiesi konkrecia suma,
parinkite produkty
programas.
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4. Kalbék su Klientu apie nauda

Ssiaiskink, kas svarbiausia Klientui:

orodukto efektyvumas ir itin greitas uzduociy sprendimas,
tiksly pasiekimas; priimtina kaina; vartojimo patogumas;
vartojimo saugumas ir salutiniy poveikiy nebuvimas; prekeés
zenklo prestizas?




Norédamas patvirtinti produkto efektyvuma ir
rezultatyvumg, susikurk savo  plansetiniame  arba
nesiojamajame  kompiuteryje albumg su  produktg
vartojanciy Klienty gautais rezultatais. Periodiskai papildyk
savo rinkinj naujais atsiliepimais ir nuotraukomis.

Tiems, kurie abejoja, ar verta jsigyti produkta dél jo ,,aukstos
kainos®, parink optimaly programos variantg, isdéliok kaing
vartojimo dieny skaiciui (parodyk, kad produkto kaina per
dieng tampa palanki, pvz., ne didesné negu vieno pyragaicio
ar kavos puodelio kaina).



Nepamirsk papasakoti ir apie galimybe pirkti produktg daug
pigiau uz Klubo kaing, o taip pat rekomendacijy Bonusa3.

Jeigu Klientui tai svarbu, akcentuok vartojimo patoguma.
Pvz., galima pasiimti j kelione, nereikia laikyti saldytuve ir t.t.



Papasakok apie susirgimy profilaktikos, musy sveikatos
Koncepcijos svarbg. Mes pradedame nuo I3stelés. Norint
maksimaliai efektyviai pasiekti sveikatos tikslus, spresti
problemas, butinas kompleksinis metodas. Teisingai
vartojant, visi Coral Club produktai yra saugus organizmui ir
neturi Salutiniy poveikiy.

Na, ir, zinoma, nepamirsk pasakyti, kad Kompanija jau daug
mety dirba rinkoje, o su Coral Club produkcijos pagalba
daugelio pasaulio saliy zmonés sékmingai sprendzia savo
sveikatos problemas!



5. Palydék savo Klientg

Paskyres programg, nustatyk su Klientu jusy pokalbio
telefonu data.

Pirmg kartg paskambink po savaités, kad suzinotum, ar
Klientas vartoja produktus, ar suprantamas vartojimo
rezimas ir periodiskumas, kaip jis jauciasi.

Po to periodiskai (kas dvi savaites, kas ménesj) susisiek su
Klientu, kad jj palaikytum, pakoreguotum programa,
atsakytum j klausimus.



6. Ugdyk ,samoninga” Vartotoj3a

Vesk grupes socialiniuose tinkluose ir mesendzeriuose,
jtrauk j grupes savo vartotojus. Publikuok grupése produkto
vartojimo rezultatus, atsakinék j Klienty klausimus, dalinkis
svarbia informacija.



7. Vesk Klienty baze

Vesk savo Klienty baze, fiksuok kontaktus, gimimo data (kad
pasveikintum Klientg su sventémis). Butinai uzsirasyk Kliento
tikslus ir uzduotis, paskirtas programas.



1.1Snagrinékite papildoma CBA
tinklalapio medziaga.
https://cba.coral-club.com:

2. Pradékite rekomenduoti produkta
Klientams.
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