Раздаточный лист – 1.
Звонок по структуре -  лаконичный, грамотный, профессиональный.

Соблюдение структуры приводит к результату - назначению встречи. 

Если какой-либо из пунктов структуры нарушается или игнорируется – вероятность продолжить разговор и  закончить назначением встречи снижается.

Таким образом, технология, которой мы располагаем – это структурированный текст звонка.
Кроме текста назначения встречи хорошо держать на уровне глаз напоминание, о том, что необходимо не забыть сказать: 
1. Здравствуйте

2. Меня зовут

3. Я представляю DEHolding
4. Цель моего звонка – пригласить на конференцию
5. Сообщить о дне и времени проведения
6. Сообщить адрес

7. Уточнить, как доехать (в т.ч., есть наземный транспорт, или нет)

8. Оставить свой контактный телефон, повторить имя 

9. Еще раз повторить время и день конференции
10. Попрощаться
Примеры

Звонок теплому контакту:
Привет, Валерий. Можешь сейчас говорить? 
Давно не виделись, как дела, варианты - как здоровье, как семья, дети, как работа, как отдохнул, чем занят в субботу? 

Я познакомился с уникальными технологиями для здоровья и меня пригласили на конференцию, которую проводит сама компания производитель. 
Помню, ты мне говорил, что тебя интересуют новинки для здоровья.

У меня есть пару билетов, хочу тебя пригласить. 
Мероприятие будет проходить в субботу с 17.00 до 20.00. Какие у тебя планы на это время?

Там будет возможность (аргументы)...
Итак, в субботу мы с тобой встречаемся по адресу:…..
Я могу тебе позвонить в пятницу и напомнить о мероприятии?
Могу сейчас прислать смс или на почту информацию: адрес и место проведения. 

Спасибо за решение. Буду рад тебя видеть
Всего доброго, хорошего дня! Удачи.
Звонок по рекомендации:
«Здравствуйте ……, меня зовут…… . Я представляю компанию DEHolding. 
Вам сейчас удобно разговаривать?  

Я звоню по рекомендации Петрова Ивана Ивановича, на прошлой неделе у нас была с ним встреча.

Наша компания занимается разработкой инновационных технологий оздоровления для личного использования
Цель моего звонка – пригласить Вас на конференцию, на которой Вы сможем подробно познакомиться с данными технологиями. Кроме того….(аргументы)
Конференция будет проходить в эту субботу с 17.00 до 20.00. Какие у вас планы на это время?
Итак, в субботу мы с вами встречаемся по адресу:…..
Я могу вам позвонить в пятницу и напомнить о мероприятии?
Иван Иванович, запишите, пожалуйста, мой контактный телефон и имя, адрес мероприятия я вам пришлю смс или на почту . 

Спасибо за ваше время.

Всего вам доброго, хорошего дня
Добрый день, Иван Иванович! 

Вы можете разговаривать?

Меня зовут Петр. Я звоню вам от Ивана Петровича, который отметил ваш центр как один из самых престижных в городе (комплимент).

Я представляю компанию ДЭХолдинг, которая продвигает высокоэффективные технологии комплексного оздоровления .

Клиническими испытаниями доказано, что наши технологии имеет ряд преимуществ, одно из них – эффективность более 85% , а также отзывами известных экспертов.

Могу вам сказать, что ряд медицинских и оздоровительных центров в других регионах, которые уже используют это оборудование, повысили свою эффективность и создали поток новых клиентов.
Здравствуйте, Наталья Ивановна! Я звоню вам как руководитель  консультационного  центра по рекомендации профессора Лазарева. Меня зовут Татьяна, я представитель компании ДЭХолдинг– производителя технологий комплексного оздоровления нового поколения (наша специфика).

Мы знаем, что вы открываете новый филиал по лечению урологии (новость). Наше оборудование может увеличить эффективность лечения и диагностики, которые позволят вам увеличить поток клиентов.
Здравствуйте, Николай Юрьевич! Вам удобно сейчас говорить?

Я представитель международной компании Дета-Элис Холдинг. Я звоню по рекомендации главного врача областной больницы Юрия Васильевича. 

Согласно специфике деятельности вашего диагностического центра (специфика клиента), вас заинтересуют наши новые экспресс-тестеры DePuls, которые расширят возможности вашего центра, заменят долгосрочные тесты, сохранят расходную часть, увеличат поток клиентов.

Программно-аппаратный комплекс DePuls имеет все необходимые сертификаты качества, подтверждающие безопасность и эффективность его работы, что позволит вам быть самыми конкурентоспособными и востребованными на рынке (благоприятный отзыв).
Здравствуйте, Григорий Юрьевич! Меня зовут … Я эксперт в области бизнеса новых технологий оздоровления(наша специфика).

У вас есть пара минут на разговор? (вопрос)

Звоню вам по рекомендации нашего общего знакомого (ФИО). Он мне рекомендовал вас, как человека, открытого для новых возможностей и, самое главное – честного (комплимент).

С вами лучше говорить техническим или простым языком? (вопрос)

У меня есть для вас деловое предложение. Предлагаю нам встретиться у меня в офисе! Утром или вечером? Вам удобно в 11? (вопросы)

У меня есть еще одно свободное окно: записываю вас на 12. Очень приятно было с вами пообщаться! До завтра в 12!

Звонок холодному контакту:
Добрый день! Меня зовут …

Удобно ли вам сейчас говорить? Как я могу к вам обращаться?

Я представляю международный проект DEHolding. Мы сейчас приглашаем деловых партнеров для реализации этого проекта по продвижению  концепции оздоровления с помощью инновационных технологий.

Это уникальная концепция и в связи с этим я приглашаю вас на конференцию, чтобы познакомиться с самой идеей и основателями данного проекта. В том числе есть возможность… Конференция состоится в эту субботу начало в 17.00? Какие планы у вас на это время?

Наша компания занимается развитием сети консультационных центров – это высокорентабельный бизнес (наша специфика).

Мы очень заинтересованы в сотрудничестве с вами. По мнению экспертов национальной ассоциации народной медицины  в России огромное количество медицинских и оздоровительных центров, а в этом направлении рынок свободен и вне конкуренции (новое). Предлагаю встретиться и продолжить переговоры

Здравствуйте, …! Меня зовут … Я являюсь консультантом компании ДЭХолдинг в области инновационных технологий по оздоровлению(наша специфика).

Ознакомившись с вашей компанией на вашем сайте, мне стало известно, что вы используете новые технологии для успешного развития (специфика клиента). Предлагаю вам ознакомиться с новейшими разработками нашей компании.

Добрый день, Марина Николаевна! Меня зовут Станислав Смирнов. Я являюсь консультантом компании ДЭХолдинг, которая занимается производством оздоровительных технологий  (наша специфика).

Известно, что ваша клиника специализируется на вопросах репродуктивной медицины (специфика клиента). Мы ознакомились с вашим сайтом, на нем очень много отзывов от благодарных, довольных клиентов (комплимент).

Возможно, перед вами стоят задачи применения других методов комплексного лечения. Наша компания может предложить вам такого вида оборудование.

Добрый день! Меня зовут …

Я давно изучаю МЛМ-индустрию (наша специфика). Я зашла на ваш блог и обратила внимание на то, что у вас большой опыт в МЛМ-индустрии (специфика клиента, комплимент).

Мне было бы приятно обмениваться с вами опытом.

Добрый день! Я представляю компанию ДЭХолдинг.

Мы на рынке более 20 лет, и у нас есть новинки, не имеющие аналогов в мире (благоприятный отзыв). Наш продукт может быть интересен для вас.

Наше сотрудничество может быть взаимовыгодным, так как мы используем ваше оборудование в том числе (наша специфика).

Благодарю вас за уделенное время и предлагаю встретиться для обсуждения деталей.
Раздаточный лист – 2.
Техника работы с возражениями 

· Присоединение
· Наводящий вопрос
· Аргументация

· Обратная связь (закрытие)
Эта структура универсальна, и если вы услышите нестандартное возражение, на которое у вас нет заготовки, воспользовавшись данной техникой, вы всегда сможете преодолеть это возражение!

Никогда не пренебрегайте этой структурой. 

Если вы опустите присоединение, ваш ответ будет походить на спор. 

Если вы опустите в своей речи закрытие – кандидат сделает новое возражение.

Заканчивайте аргумент закрытием, не делайте паузы между аргументом и закрытием.

Необходимо знать ответы на возражения. Это позволит сосредоточиться на том, что говорит кандидат, а не на том, что необходимо ему отвечать!

Не надо превращать работу с возражениями в спор. Если после трех возражений кандидат продолжает «отказываться», заканчивайте разговор. 

Пример: ……., Спасибо, что уделили мне время. Запишите, пожалуйста, мой телефон.
Типичные возражения кандидатов:

· Дорого?

· Я здоров и меня это не интересует
· Уже использую подобные технологии?
· У меня сейчас нет времени
· Не люблю продавать
· Это МЛМ, пирамида
Основная ошибка заключается в том, что, как правило, после аргументации партнер делает паузу, и не делает «закрытие» - в результате, у кандидата появляется возможность перейти к следующему возражению, либо – отказать. Сам кандидат встречу не предложит, это необходимо сделать партнеру. 
АЛГОРИТМ ОТРАБОТКИ ВОЗРАЖЕНИЙ

	Возражения
	Присоединение
	Наводящий вопрос
	Аргументы
	Обратная связь

	1. Дорого!
	Разумеется, вопрос цены - один из самых серьезных.
	- А с чем вы сравниваете?

- А учитываете ли вы, что входит в данную стоимость?

- А сколько стоит ваше здоровье?
	Есть три аргумента в пользу данной цены: качество работы технологий, нет рисков и эксклюзивность.
	Как вы считаете, изложенные факты достаточны для принятия положительного решения?

	2. Я здоров, и меня это не интересует!
	Это прекрасно, что вы здоровый человек.
	- А задумывались ли вы о вопросах профилактики и поддержания здоровья, сохранения красоты и молодости?
	А давайте подумаем вместе с вами на перспективу? 

Мы предлагаем технологии, которые помогают устранить причины, а не бороться с последствиями.
	Каково ваше решение?

	3. У меня много таких приборов!
	Да, сейчас на рынке много различных приборов. Я сам имел возможность с ними столкнуться.
	- А вы убеждены в эффективности,  безопасности и удобстве этих приборов?
	Позвольте обратить ваше внимание на данные преимущества приборов:

Эффективно - результат после первого применения;

Безопасно - нет возрастных ограничений, минимум противопоказаний;

Удобно - везде с собой, специальные навыки не нужны.
	Как видите наш товар не уступает другим, скажите, это может быть определяющим ваше решение?

	1. У меня сейчас нет времени!
	Да, я согласен, время - деньги. Хорошо, когда есть и то и другое
	- А вы хотели бы,  чтобы этого было достаточно?

- А сколько времени в день вы хотите работать?

Как вы думаете, сколько времени нужно уделять этому бизнесу?
	У меня есть три довода в пользу того, что этим бизнесом можно заниматься, не затрагивая много времени:

-Свободный график

- Интернет(работа дома)

- отдых на курорте без потери доходов.
	Как вы считаете, изложенные факты достаточны для принятия положительного решения?

	2. Не люблю продавать!
	Конечно, не все  любят продавать
	- А вы любите рекомендовать то, что вам нравится?


	Я сейчас назову три аргумента в пользу нашего бизнеса: быстрая окупаемость при минимальных вложениях,

достижение финансовой достаточности в короткие сроки,

возможность развития международного бизнеса
	Это серьезные доводы, чтобы начать работу с нами?

Давайте попробуем поработать?

	3. Я не верю - это пирамида, лохотрон, МЛМ, сетевой!
	Многие имеют такое мнение и никому не хочется быть обманутым.
	- У вас есть негативный опыт?

- Хотели бы вы получить более полную информацию об этом?
	Есть международная статистика, если партнер работает год по системе, его доходы увеличиваются минимум в два раза, а ежедневно в МЛМ в мире рождается 1 миллионер.  Кроме того, в Японии, США,  Европе экономика более  чем на 50 % держится за счет МЛМ индустрии.
	Какая информация вам может понадобиться еще? Или этого достаточно?


1. У меня сейчас нет времени.

Да, я согласен, время – деньги. Хорошо, когда есть и то, и другое. А вы хотели бы, чтобы этого было достаточно?

Согласен, вопрос времени сегодня очень важен. А сколько времени в день вы хотите работать?

Разумеется, успешные люди всегда ценят свое время. А как вы думаете, сколько времени нужно уделять этому бизнесу?

Согласен, время самый ограниченный и невосполнимый ресурс. Вы заинтересованы в информации, которая позволит вам эффективно использовать свое время?

Несомненно, мы живем в условиях дефицита времени. А что вы готовы сделать, чтобы времени стало больше?

2. У меня нет таких денег, чтобы начать бизнес.

Безусловно, без денег мы не можем начать бизнес. А сколько вы считаете необходимым для начала бизнеса?
А вы рассматриваете кредитную систему?

3. Бинар не долгосрочен.

Конечно, долгосрочность – важный критерий на рынке выбора компании. А с чем вы сравниваете?

4. На рынке есть приборы намного дешевле.

Конечно, сейчас на рынке большой выбор разной техники. Знаете ли вы, чем отличаются наши приборы?

5. Не уверен, что это мне поможет.

Разумеется, трудно поверить в то, что никогда сам не пробовал. Принимаете ли вы это во внимание?

Конечно, вы можете сомневаться, не имея опыта применения. Вы пользовались именно этими технологгиями?

6. А, это же сетевой маркетинг.

Разумеется, среди MLM компании есть финансовые пирамиды. Знаете ли вы, чем мы от них отличаемся?

Конечно, на первый взгляд сетевой маркетинг может настораживать. А что именно вам не нравится? У вас был опыт? 

7. Мне это не интересно.

Разумеется, важно быть заинтересованным в разговоре. Если я предложу вам вариант увеличения вашего дохода в два раза, насколько возрастет ваш интерес?

8. Дорого.

Несомненно, вопрос цены один из самых важных. А сколько стоит ваше здоровье?

Разумеется, вопрос цены очень важен. Задувались ли вы, что это гораздо выгоднее экономически и безопаснее традиционных методов лечения?

Согласен, вопрос цены один из самых важных. А с чем вы сравниваете?

Конечно, вопрос цены очень важен. Сколько стоит лечение гепатита C?

9. Не работает.

Конечно, вопрос эффективности требует дополнительной информации. А что вы знаете об этих технологиях?

Разумеется, вопрос качества очень важен. Как вы думаете, доказательная база в 20 миллионов человек говорит о том, что прибор прекрасно работает?

10. Не верю.

Безусловно, вопрос веры очень важен. А у вас был отрицательный опыт использования прибора?

Да, сложно сразу поверить, когда недостаточно информации. А что вам мешает поверить?

11. Не люблю продавать.

Конечно, мало кто любит продавать. А вы любите рекомендовать то, что вам нравится?

Согласен, не все любят продавать. Что именно вы вкладываете в понятие «продавать»?

12. Вредно.

Конечно, вопрос безопасности один из самых важных. А что именно вредно?
Наши технологии прошли клинические исследования в МОНИКИ в 2015 году
13. У меня не получится.

Я не верю в себя.

Согласен, профессиональные навыки очень важны. В чем именно вы сомневаетесь: что у вас не получится?

Естественно, может понадобиться время, чтобы у вас получилось. Вы готовы учиться?

Согласен, не каждый может сразу поверить в себя. А вы знаете, что у нас есть система обучения, позволяющая достигнуть хороших результатов?

Разумеется, даже у самых успешных коллег возникали сомнения на начальном этапе. Какие трудности для себя вы видите в моем предложении?

14. Это никому не нужно.

Конечно, вопрос потребности очень индивидуален. Есть ли в вашем окружении люди, которым вы бы хотели помочь?

15. Я подумаю.

Согласен, принятие решения требует времени. Над чем именно вы хотите подумать?

16. Некому продавать, нет людей.

Конечно, вопрос поиска людей очень важен. Есть ли в вашем окружении люди, которые заботятся о своем здоровье?

17. Не верю в технологию.

Естественно, в такие технологии сложно поверить. Вы когда-либо пробовали действие на себе?

18. Мне надо посоветоваться.

Безусловно, авторитетное мнение имеет большой вес. А кто для вас является авторитетом?

19. Это пирамида, лохотрон, MLM.

Разумеется, никто не хочет быть обманутым. У вас есть негативный опыт?

Конечно, некоторые попадаются на уловки обманщиков. В вашем окружении кого-то обманывали?

20. Плохой маркетинг.

Несомненно, хочется сотрудничать с компанией с высокодоходным МП. У вас есть с чем сравнить?

21. Я не доктор, а это медицинское оборудование.

Да, это оборудование медицинское. А в аптеке вы все получаете по рецепту?

Да, конечно, и я не медик. А почему вы считаете, что этот бизнес только для врачей?

22. Это несерьезный бизнес.

Безусловно, так думает большинство. Посмотрите на меня: я похож на несерьезного человека?

23. Нестабильный бизнес.

Безусловно, стабильность очень важна. А в чем нестабильность этого бизнеса?

24. Это финансовая пирамида.

Согласен, финансовые пирамиды могут отталкивать при недостатке информации. А что вы знаете о пирамидах?

25. Уже поздно входить в бизнес.

Да, ваши сомнения имеют важное значение. Почему у вас сложилось такое мнение?

26. Я не смогу уговаривать.

Согласен, я тоже не люблю уговаривать людей. А почему вы считаете, что этот бизнес основан на уговорах людей?

27. Нет научных обоснований.

Разумеется, научные обоснования очень важны. А вы знаете, сколько у нас в компании проведено клинических апробаций?

28. Нет веры в Российские компании.

Да, вера в компанию очень важна. А вы знаете, сколько иностранных компаний с нами работают?

29. Трудно.

Конечно, вопрос трудностей очень важен. А вы знаете, что в этом труде вам будут помогать множество людей? 

30. Я здоров, и меня это не интересует.

Разумеется, это прекрасно, что вы здоровый человек. Предлагаю прейти к вопросу профилактики и сохранения здоровья?

31. Я не верю в сетевой маркетинг.

Да, многие имеют такое мнение. Хотели бы вы получить более детальную информацию о том, что такое сетевой маркетинг?


32. Меня все устраивает.

Конечно, речь нужно вести о том, в чем сеть потребность. А вы задумывались когда-либо о своей миссии?

33. Нет денег.

Да, финансовый вопрос очень важен. Вы согласны, что здоровье за деньги не купишь?

34. У меня много таких приборов.

Да,  на рынке много разных приборов. А вы убедились в их безопасности и эффективности?

35. Почему нет в аптеках?

Безусловно, есть много методов продвижения продукта. Хотите узнать, как это происходит в нашей компании?

Ответы на возражения

При ответах на возражения можно пользовать разными способами. Их много (около 20, а то и больше). Коротко опишу их.

1. Логика.

Воздействие на логическое восприятие. К примеру, можно использовать метод «Три причины». Вы сначала говорите, сколько у вас есть доводов (не более 5), затем эти доводы перечисляете под счет.

2. Эмоции.

Воздействие на эмоциональное восприятие. Эмоциональная фраза, которая возбуждает в клиенте удивление, изумление, сомнение, смех, и так далее.

3. Метафора.

Доказательство по аналогии. На чем-то другом, не касающемся предмета продаж. Затем необходимо привязать вашу метафору к вашему предложению, то есть объяснить клиенту.

4. Поговорки. Пословицы. Цитаты. Афоризмы.

Вы используете известные и неизвестные (но красивые) фразы, чтобы увеличить доказательную силу ваших аргументов. Также необходимо после этого пояснять клиенту, что вы имеете в виду.

5. Сдвиг в прошлое.

Напомнить клиенту, что у него уже были события в прошлом, где он поступал так, как мы его побуждаем поступить сейчас. И его действия в прошлом имеют эффект в настоящем.

6. Сдвиг в будущее.

Заговорить о будущем: о планах, о возможностях, о перспективах, о результатах.

7. Нормы.

Люди ориентируются на нормы. Вам надо сослаться на опыт, на исследования, на мнения. Желательно привести цифры и проценты.

8. Примеры. Авторитеты.

Привести примеры тех клиентов, которые для него значимы. Здесь важная не статистика, как в нормах, а конкретный индивидуальный пример.

9. Смена роли.

Побудить клиента посмотреть на ситуацию из другой роли.

10. Игровая провокация.

Сыграть с клиентом в игру, поспорить с ним, завести его.

11. Бумеранг.

Здесь важно использовать силу возражения в своих целях. Часто бумеранг начинается со слов «именно потому, что…», «как раз для того, чтобы…». Дорого. «Как раз данная цена и гарантирует вам качество и экономию в среднесрочном периоде».
Примеры.

Клиент: сетевик.

Что обсуждается: бизнес.

Ситуация: личная встреча.

Я не думаю, что после двухлетия компании новичок достигнет серьезных результатов.

1. Логика.

Именно сейчас компания подготовила основные направления по выходу на международный рынок, и есть три причины стартовать именно сейчас.

Первое. Триединство.

Второе. Устойчивый денежный маркетинговый план.

Третье. Разработчик, производитель и продвижение в одном лице.

2. Эмоции.

Компания постоянно совершенствует и улучшает маркетинговый план! И уже сейчас есть люди, пришедшие в проект полгода-год назад, с большими финансовыми достижениями и получают ежедневный доход 15 000 рублей.

3.  Сдвиг в будущее.

Как раз сейчас есть возможность выхода на международный рынок, и компания открывает бизнес в Европе. И именно сейчас вы можете стать первым дистрибьютором в открывающейся стране.

4. Поговорки. Пословицы. Цитаты. Афоризмы.

«Чем вкладываться всю жизнь на 100%, лучше привлечь 100 человек и получить от каждого по 1%». Пол Тейт.

5. Метафора. 

Именно когда все подготовлено, стартует ракета. Также и двухлетний бизнес в компании Дета-Элис – подготовленная стартовая площадка для успешного и быстрого старта с устойчивым и прибыльным маркетинговым планом с ежедневными выплатами.

Клиент: успешный предприниматель, занимающийся традиционным линейным бизнесом на встрече в ресторане.

Что обсуждается: бизнес-предложение как свободное время и стиль жизни.

Нет времени.

1. Сдвиг в прошлое.

Я тоже более 10 лет занималась предпринимательской деятельностью, и только это бизнес дал мне возможность иметь дополнительное свободное время.

2. Сдвиг в будущее.

Хорошо, нет времени. Вы можете себе позволить отдых на месяц при сохранении своих доходов? А я могу себе это позволить.

3. Логика. 

Я готова привести вам три аргумента в пользу того, что время у вас будет всегда.

Первое. Систематичный бизнес.

Второе. Всегда востребованный.

Третье. Международный. 

4. Смена роли.

Представьте себе, мы сейчас с вами приятно общаемся в ресторане. А вы совершенно не контролируете время, в полной уверенности, что ваш счет пополняется.

5. Бумеранг.

Как раз для того, чтобы у вас появилось свободное время, я предлагаю вам этот бизнес!

Клиент: директор табачной фабрики.

Что обсуждается: бизнес.

Ситуация: личная встреча.

Это совершенно другая отрасль, которая меня не интересует.

1. Нормы.

Как показывает практика сотрудничества с крупными производителями, использование наших технологий в оздоровлении персонала позволяет сократить количество дней нетрудоспособность работников более чем на 80%.

2. Примеры. Авторитеты.

Кстати, ваши соседи – предприятие N – уже год пользуются нашими технологиями и существенно сократили расходы по больничным листам, тем самым подняли статус своей компании.

3. Сдвиг в будущее. 

Используя наши медицинские технологии в оздоровлении персонала, уже через полгода вы почувствуете, как увеличилась производительность ваших сотрудников, и сократились расходы по листам временной нетрудоспособности. 

4. Смена роли.

Вы, как участник государственной программы «Здоровье нации», сможете быть одним из первых в этой программе, потому, что не на словах, а на деле станете заботиться о здоровье ваших сотрудников.

5. Бумеранг.

Именно потому, что ваши сотрудники работают на вредном производстве, мы вам предлагаем медицинскую аппаратуру, которая позволит укрепить здоровье работников предприятия и сократить количество дней их нетрудоспособности.

Клиент: предприниматель.

Что обсуждается: бизнес.

Ситуация: разговор по телефону.

Извините, у меня свой успешный бизнес, и нет времени на новый проект.

1. Нормы.

Большинство бизнесменов обычно делают ставку на будущее.

2. Эмоции.

Очень хорошо! Но второй успешный бизнес еще никому не помешал!

3. Сдвиг в будущее. 

Прекрасно! А давайте подумаем с вами вместе на перспективу?

4. Смена роли.

Замечательно! Почему бы вам, как умному предпринимателю не развить новое направление?

5. Нормы.

Я рад, что ваш бизнес успешен. Как показывает статистика, многие бизнесмены любят подстраховаться.

Что обсуждается: бизнес.

Ситуация: в офисе.

Это не для меня.

1. Смена роли.

Конечно, для вас доход. А бизнес вы создаете для других людей.

2. Логика.

Есть три довода в пользу моего предложения.

Первое. Не потребует больших капитальных вложений.

Второе. Польза людям.

Третье. Работа в любой точке мира.

3. Сдвиг в будущее. 

В будущем возможно расширение границ вашего бизнеса до международного, уникальный опыт личностного роста.

4. Нормы.

Более 50% бизнесменов-миллионеров начинали свой бизнес в MLM.

5. Игровая провокация.

Для того чтобы понять, для вас ли это – может, стоит рискнуть?

Компания-клиент: детский сад.

Должность: директор.

Что обсуждается: бизнес.

Мы госучреждение, и мы не имеем права заниматься коммерческой деятельностью.

1. Смена роли.

Конечно, вы, как человек, принимающий ключевые решения, понимаете, что в госучреждении запрещено заниматься коммерческой деятельностью. Именно поэтому я предлагаю вам лично рассмотреть мое предложение для получения дополнительного источника дохода.

2. Примеры. Авторитеты.

Да, вы правы, но я могу привести вам пример соседнего детского сада, где директор уже воспользовался нашим предложение.

3. Логика. 

Давайте я вам сейчас приведу три аргумента в пользу того, что вы можете заниматься коммерческой деятельностью в госучреждении.

Первое. На основании постановления правительства одним из приоритетных направлений деятельности является безопасная профилактика детских заболеваний в детских госучреждениях.

Второе. На основании этого же постановления БРТ вводится как основное направление для использования в качестве профилактики и лечения

Третье. Предлагается господдержка по внедрению БРТ в госучреждения.

4. Бумеранг.

Именно потому, что вы не имеете права заниматься коммерческой деятельностью в детском саду, я предлагаю вам сотрудничество как частному лицу, что принесет вам дополнительный доход.

5. Бумеранг.

Да, это так. И для того, чтобы вы стали в числе первых, я предлагаю вам поскорее ознакомиться с моим предложением!

Клиент: врач.

Что обсуждается: продукт.

Ситуация: конференция.

А вы врач, чтобы говорить о лечении?

1. Бумеранг.

Именно врачи провели клинические исследования, которые доступны всем и опубликованы в сборнике клинических исследований, с которыми вы можете ознакомиться после конференции.

2. Логика.

Для этого есть, как минимум, три причины.

Первое. Этим медицинским технологиям уже 20 лет.

Второе. Создана огромная клиническая доказательная база, которая собрана в каталогах клинических испытаний.

Третье. Высокая результативность. Мы можем работать в тех областях, где традиционная медицина в качестве монотерапии не справляется. Работая в комплексе с официальной медициной, мы достигаем результатов в тяжелых клинических случаях. После завершения конференции вы сможете ознакомиться с отзывами врачей на диске.

3. Примеры. Авторитеты. 

В зале присутствует большое количество врачей, работающих по данной технологии. После конференции вы можете задать им интересующие вопросы.

4. Смена роли сдвиг в будущее.

А вы врач в какой области медицины?

Замечательно, именно таких специалистов нам в компании не хватает. Давайте с вами поговорим и обсудим перспективы дальнейшего сотрудничества.

Именно вы тот специалист, который может выступать со сцены с данной темой. Останьтесь после конференции, и мы обсудим это.

5. Бумеранг.

Скажите, много врачей в зале?

Пожалуйста, поднимите руки, доктора. 

Вот видите практически 80% в зале не доктора. Именно поэтому на сцене не врач, чтобы важные медицинские вопросы были сказаны простым языком, понятным не медицинским работникам.

Что обсуждается: Дета Космо.

Ситуация: встреча.

Возможно, это вредно.

1. Метафора.

Два камня, брошенные в воду, создают два круга, которые, столкнувшись, гасят друг друга. Происходит резонанс. Поверхность воды после этого успокаивается. Точно также происходит с организмом, когда он взаимодействует с прибором.

2. Нормы. Поговорки. Пословицы. Цитаты. Афоризмы.

При лечении медикаментами мы подвергаем свой организм определенному риску (препараты имеют противопоказания). При этом не всегда имеем нужный результат. 80-98% эффективность воздействия прибора доказана 20-летними клиническими испытаниями (сняты практически все противопоказания). «Думайте сами, решайте сами, иметь или не иметь!» Болеть или не болеть!

3. Логика. 

Есть три аргумента в пользу прибора.

Первое. Безопасность.

Второе. Эффективность.

Третье. Недорогостоящее лечение.

4. Сдвиг в прошлое. Метафора.

Джордано Бруно был сожжен на костре за то, что сказал «Она, Земля – круглая и вертится». Ведь сейчас это ни для кого ни удивление. Также и наши приборы – через некоторое время будут нормой.

5. Сдвиг в будущее. Метафора.

Ничего не стоит на месте. Каждый год выходит новая модель компьютера, новая модель мобильного телефона. Также и в медицине: создаются новые препараты, новые приборы Дета. Это медицина будущего. Очень эффективная, безопасная, удобная в использовании и при этом очень доступная.

Что обсуждается: бизнес.

Ситуация: встреча сетевиков.

Меня не устраивает бинар.

1. Сдвиг в прошлое.

Были ли у вас ситуации, в которых вы сомневались и все-таки приняли решение.

2. Сдвиг в будущее

Давайте рассмотрим ваши перспективы, работая по данному МП (бинару) через два месяца, используя систему БС.

3. Нормы.

80% людей вошли в бизнес систему БС (“ЗВ”), и достигли квалификации от М и выше, что в денежном соотношении составило от 500$  до 2000$ за 3 месяца.

4. Смена роли.

С теми результатами, которые вы достигли в своем проекте, оценивая количество людей и время работы, в этом проекте вы бы достигли квалификации рубиновый мастер, доход которого от 100 000$ и путешествие в Париж на двоих. 

5. Игровая провокация.

 Ставлю 100 $, что вы за две недели заработаете 1000 $.

Что обсуждается: бизнес.

Ситуация: разговор по телефону.

Мне этим некогда заниматься.

1. Смена роли.

Я совершенно согласен с вами, время это очень ценный ресурс, поэтому готов с вами встретится в удобное для вас время и обсудить этот вопрос, уникальность нашего бизнеса не затрагивает личного времени, позволяя получать максимальный доход.

2. Сдвиг в будущее.

 Да, на серьезные темы нужно время и деньги, вы хотите иметь и то и другое?

3. Логика.

У меня есть три довода в пользу того, что этим бизнесом можно заниматься, не затрагивая много времени.

Первое. Свободный график.

Втрое. Интернет.

Третье. Вы сможете отдыхать на курорте, рекомендация не требует времени.

4. Нормы.

Из опыта известно около 80% людей увеличивают свой доход как минимум вдвое, при этом, не затрагивая много времени.

5. Бумеранг.

Как раз потому, что у вас нет времени, я предлагаю вам нормальный бизнес, потому что в нормальном бизнесе нет понедельника, нет начальника и нет будильника.

6. Эмоции.

Вы можете этим не заниматься, но у вас есть шанс улучшить свое здоровье и своим близким и друзьям, светлое дело! А компания вас щедро наградит!

Что обсуждается: бизнес.

Ситуация: разговор по телефону.

Я не доктор, это проект для докторов.

1. Поговорки. Пословицы. Цитаты. Афоризмы.

Не боли горняки обжигают.

2. Нормы.

Все самые большие деньги в населении – не у докторов.

3. Смена роли. Бумеранг.

Именно потому, что вы не доктор, я предлагаю вам строить бизнес.

4. Сдвиг в будущее. Смена роли.

Давай посмотрим на эту ситуацию, как предприниматели, мы будем строить бизнес, а доктора будут лечить.

5. Смена роли.

А вы электрик? И я нет, а электричеством пользуемся.

Что обсуждается: бизнес.

Ситуация: после презентации ЕЖП.

А где тут деньги, я не понял?

1. Логика.

У нас есть много видов дохода, и хотя бы по три основных я могу вам показать.

Первое. ВЗП.

Второе. Работа команды.

Третье. Звездный бонус.

2. Примеры. Авторитеты.

Я вас могу познакомить с самым молодым миллионером нашей компании, который зарабатывает 1000$ в день.

3. Сдвиг в будущее.

Время, которое мы имеем, это деньги, которые мы не имеем, то есть, работая несколько часов в день, вы можете быстро заработать большие деньги.

4.  Смена роли.

Только представьте себе, что из 3 месяцев работы по системе Быстрый Старт вы заработаете от 1000$ в месяц.

5. Смена роли.

Давайте, как деловые люди, сейчас рассмотрим уникальность нашего М.П.

6. Бумеранг. 

Как раз для того, чтобы показать, где деньги лежат мы сейчас рассмотрим уникальность нашего М.П.

Что обсуждается: бизнес.

Ситуация: встреча.

Не верю, что компания платит такие большие деньги.

1. Бумеранг. Игровая провокация.

Вот именно потому, что вы не верите, что компания платит большие деньги, я предлагаю вам пари на год, и вы делаете по системе. И если через год ваши доходы не увеличатся, и вы не заработаете ту сумму, которую вы назвали, то с меня подарок!

2. Нормы.

Есть международная статистика, что если партнер работает год по системе, его доходы увеличатся минимум в два раза, а ежедневно в MLM  мире рождается один миллионер.

3. Смена роли.

А представьте, что этот миллионер вы! Как измениться ваша жизнь! Где вы будите отдыхать? Во что вы будете одеваться? На какой машине будете ехать? Где вы будете жить?

Что обсуждается: бизнес.

Ситуация: после ЕЖП.

Бинар – это недолговечно.

1. Сдвиг в будущее.

Безусловно долгосрочность проекта очень важна. Только представьте, такая молодая компания всего за полтора года открыла уже пять стран, большие перспективы открытия в Европейских странах. Происходит постоянное обновление потребительской корзины, уникальными брендами. И еще хочется добавить, что при организации компании просчитывалась структура на два миллиона активных партнеров, на сегодняшний день зарегистрировано только 40 000 человек. При таких показателях можно не сомневаться в стабильности компании на ближайшие двадцать лет. 

2. Сдвиг в будущее.

На чем основано ваше мнение? Значит, у вас был собственный негативный опыт? Ваше мнение я предлагаю обсудить, а также рассмотреть ваши первые шаги вступления в бизнес.

