Umiejetnosé 1
Lista potencjalnych klientow

A.

1)

2)

3)

4)

5)

Sporzad:i liste

Kogo znam?

Wypisz WSZYSTKICH znajomych — koniecznie recznie, najlepiej do zeszytu

- kontakty w telefonie (czy masz kopie zapasowa tych kontaktéw?)

- stare notatniki z telefonami

-- gdy przelewasz swoje mysli na papier, zwalniasz w umysle miejsce na nastepne
kontakty

- nie oceniaj, tylko wpisz na liste

-- nie musisz dotrze¢ do kazdego, ale go wpisz na liste

(Sciaga 1 ,,Wspomagacz pamieci”)

Kogo znaja moi znajomi?
Kiedy kogo$ wpiszesz, chwile pomysl, moze znasz tez kogo$ z jego krewnych lub
znajomych:
tez wpisz na liste, a w razie potrzeby zdobadz telefon
Od kazdego cztowieka na swiecie dzieli nas tylko szes$¢ innych oséb
(teoria szczesciu stopni oddalenia)
Jest ktos, kogo chciatbys$ poznac?
Zastanow sie, kto z twoich znajomych moze mie¢ do niego dojscie

Kogo znaja moi klienci?

Pros nowych klientéw o polecenia
- juz na pierwszym spotkaniu

- na kazdym nastepnym spotkaniu

Stale poszerzaj swa liste

ZYWA lista kontaktéw

Zywa, bo nigdy nie przestaje rosng¢

- ludzie, ktérych codziennie spotykasz

- dwie nowe osoby dziennie to ponad 600 osdb rocznie
Nie musisz od razu opowiadac o Vianesse

- wpisz ich na liste

Nawigzuj kontakty
Wyjdz do ludzi

Nikogo z géry nie skreslaj
- bo za bogaty, za biedny, ma swdj biznes, jest w innej firmie...



B. Uporzadkuj liste

1) Mieszka blisko — umow spotkanie
Mieszka daleko — zadzwon i cos$ wyslij
- Zapros na prezentacje online
- Zaproponuj link do prezentacji
2) Pozytywnie / negatywnie nastawiony
3) Klient / dystrybutor
4) Dla kazdego zatdéz kartoteke
- kiedy rozmawiates
-0 czym
- jaki rezultat
- kiedy nastepne spotkanie
- wpisz do kalendarza
5) Jesli ktos mowi NIE to oznacza: ,Nie teraz”
Znajdz sposéb, zeby kiedys wrécic
6) Kiedy kogo$ wykresli¢ z listy?
- gdy zostanie klientem VIP
- gdy umrze

»Zrozum, prosze, NIE méwie, ze masz przedstawiac tym ludziom swojg oferte od razu,
gdy ich poznasz.

Niektdrzy popetniajg ten btagd z marnym skutkiem.

Po prostu wpisz ich na liste, podtrzymaj kontakt, nawigz przyjacielskie stosunki, a w
stosownym czasie pomodz im zrozumieé, co masz do zaoferowania”

- Eric Worre



