Uzletfejlesztési modszer
Bevezeto
Miért van sziikség metodoldgiara? Gyakori kérdés ...

e Mit csinalnak a sikeres emberek masképp?
e Hogyan lehet sikert elérni?
e Hogyan valdsitjak meg egyes emberek almaikat?

Els6 latasra szerencsének, tehetségnek vagy véletlennek tlinhet, de az igazsag azonban az,
hogy ha valaki veghezvisz valamit, az azt bizonyitja, hogy barki reprodukalhatja ugyanazt a sikert a
jol bevalt stratégidk kovetésével. Ez a személyes fejlédés alappillére, melyet az MLM rendszerek
egy jol szervezett formaban alkalmaznak.

Az MTH iizletfejlesztési modszer egy itmutato a kitlizott célok eléréséhez, melynek 1épéseit
szisztematikusan kovetve béarki sikeres lehet. A modszer elsajatitdsa folytonos, kitarté munkat
igényel, melyet rendszerint a megérdemelt sikerélmeny kovet.

A modszer alkalmazdsa az MLM rendszerben lehetové teszi partnereink szamara, hogy
érezzék kreativitasuk és alkotOképességik veégtelen. Ezaltal szeretnénk, hogy a maodszer
alkalmazasaval mindenki eléri céljait.

1. A Cél

Az eredményes munka egyik alapfeltétele a céltudatossag. Sajnalatos mddon a legtébb
ember szaméra a cél egy elvont és homalyos fogalom. Sokan gondoljak, hogy &lmaik és idealjaik
megfelelnek egy célnak, ez viszont kozel sem igaz. Egy cél csak akkor hasznos ha konkrét és
megvaldsithatd.

Mit neveziink celnak?
Ha az almok a képzelet sziileményei melyek egy idedlis jovOképet festenek elénk, akkor a
célok konkrét, megvalosithatd és mérhetd meérfoldkovek.

Pé¢ldaul ha valaki szeretne sikeres lenni, akkor lehetséges célként kitlizhet egy konkrét havi
vagy éves jovedelmet, a halozat bovitését adott szamu taggal vagy sok mast. Mas szoval a cél egy
eszkoz és egy végeredmény, ezert batran kell hasznélni mivel tudjuk, hogy tobb uton eljuthatunk
ahova szeretnénk.

Célokat kitlizhetiink az élet sok terén: csaladban, karrierben, Uzletben, egészségben,
személyi fejlédésben (szenvedélyek, tapasztalatok, teenddk, stb)

Miért fontos hogy legyenek céljaink?

e Acelok biztositjak, hogy nem toltjiik az idonket folosleges dolgokkal.

e Ha nincsenek céljaink csak sodrodunk az arral, és legtdbbszdér nem oda kerilink ahova
szeretnénk. A célok viszont irdnyt adnak erdfeszitéseinknek, egy mércével szolgéalnak,
emlékeztetnek és motivalnak amikor elveszitjuk koncentracionkat.

e A célok megujult energiat adnak, hogy 0j dolgokat tanuljunk, felulmuljuk 6nmagunkat és
fejlessziik képességeinket.

e Ha sikeresen elériink egy kitlizott célt az megelégedéssel tolt el, ha viszont nem sikeriil
akkor hasznos kovetkeztetéseket vonhatunk le.



Hogyan hatdrozzam meg céljaimat?
A célok elérésének elsé 1épése a helyes meghatarozas. Ennek tudataban vegyik figyelembe:
e Konkrét és specifikus. Pontosan, irasban tartalmazza minek kell megtérténnie, hogy tudjuk
mikor teljesitettik.
e Me¢érhetd és a jelen idejii.
e \onzd. A cél elérésének gondolata pozitiv érzéseket keltsen. A pozitiv érzések fognak
motivalni a cselekvésere.
e Valés ¢és felelds. Tudd, hogy elérése csak toled fiigg €és mar voltak eldtted akik
megvalositottak, akiktdl tanulhatsz.
e Hatéridd. A cél megvaldsitasa legyen felosztva idében behatarolt, kisebb 1épésekre.

Példaul ,,Szeretnék tobb pénzt keresni.” helyett, fogalmazzuk ,,A jovedelmem X Osszeg / honap a ...
iizletbol”. Vagy ,,....datumon vasaroltam X autot (marka, tipus, minden részlet).”

Minden megvalositott cél magaval hozza a sikerélményt és az energiat a kdvetkezd 1épéshez.
»Akar azt hiszed, képes vagy ra, akar azt, hogy nem, igazad lesz.” - Heny Ford

Hogyan teljesitsd a céljaidat?
Fontos tényezok:

e Figyelem: Koncentralj arra amit el szeretnél érni, ne arra amit szeretnél elker(lni.
Gondolatban tartsd magad el6tt a céljaidat, ez cselekvésre késztet.

e Hit: Az els6 Iépés a siker iranyaban a hit, hogy képesek vagyunk ra, barmit
megvalosithatunk. Az 6nbizalom kulcsfontossagu, ezert fejleszteni kell minden adand6
alkalommal.

e Cselekvés: A pozitiv gondolkodassal barmit elérhetsz. Gyakran halljuk de csak részben

igaz. Folytonos, hatékony munka nélkil soha nem érhetuink el fenntarthat6 sikereket.
A CEL — CSELEKVES - SIKER — ONBIZALOM kér elemei mindig ebben a sorrendben
kovetik egymast. Nem léphetiink be a korbe egybdl a sikernél, mivel ez mindig a célt és a
cselekvest koveti. Magabiztosan haladva céljaid felé, tapasztalatokra teszel szert melyek
segitenek a tovabbjutasban.

A céljaid leszogezésével mar tudod, hogy ,,MIERT”, most a kérdés az ,,HOGYAN”. A gyakorlati
rész a "TOKE" 6sszeszedésével indul és ez nem méas mint a kapcsolataink leirasa.

,Gondolataink érzelmeket generalnak. Erzelmeink cselekvésre dszténdznek, tetteink sorozata
eredményhez vezet” - Harv Eker

II. Névlista = Toke

lgaz az, ha valakinek nincs célja, akkor nincs miért dolgoznia és ha nincs névlistaja, akkor
nincs mibdl dolgoznia.

Minden iizlet fejlesztése a névlistaval kezdddik. Tobb tizletfejlesztési stratégia 1étezik, mely
részletezi, hogyan noveljiik vasarloink szamat. A valosag viszont az, hogy csak a kovetkezd
eszkozokkel rendelkeziink:

e kapcsolatok szdma — hanyan hallottak az iizletrdl és a termékekr6l, hanyan tesztelték, lattak,
olvastak, jelentek meg bemutatdkon, latogattak a weboldalt, stb

e csatlakozdk szama — az elért személyek kozil hanyan csatlakoznak a halézathoz vagy
vasarolnak

Az Uzletfelek szama végeredményben a kapcsolatok szdma szorozva a csatlakoz6 vagy
vasarlo emberek szézalékaval.



Miért van sziikség névlistara?

A névlista fontos eszkéz az MLM-ben folytatott munkahoz. Segitségével atlathatjuk
kapcsolataink szamat, elékészittetjiik a meghivasokat, talalkozokat, bemutatokat és a marketing
tervet.

Kit irjunk fel a listara?

A listara mindenkit irjunk fel, elézetes valogatas nélkiil. Mindenki képes maga donteni, hogy
¢l az MLM altal nyujtott lehetdségekkel vagy sem. Az elditéleteket el kell keriilni, mivel azok az
MLM hélézatok ellenségei.

A munka elkezdéséhez a neveket rendszerezhetjiik a kdvetkezd szempontok szerint:
e szomszédok

munkahely

vérhato talalkozasok

napi mozgasi tertlet

klubtagok

események résztvevoi

megbeszélt taldlkozéasok

rokonok, baratok, volt kollégak

szakemberek, intézmények, szervizek, gyarak

ajanlott nevek

A névlista mindig nyitott marad és folyamatosan adjuk hozza az Uj neveket. Soha ne
toroljink ki senkit a listarél. Kezdetben mindenki 6ssze tud irni 150-200 nevet, ez a szam id6vel
boviil, ahogy egyre tobb embert ismeriink meg munkank soran. Tovabba, a névlistat bovithetjiik
azon torzsvasarloink altal ajanlott személyekkel, akik maguk nem kivannak halézatot épiteni, de
ismerdseiket szivesen ajanljak.

Egy személy tizleti kilatasai elemezhetok a kovetkezd tulajdonsagok alapjan:

Kiemelkedd karakter, pontos €s megbizhato tizlettars, lelkesitd vezeté minden téren.
Onallé, kreativ, hajlandd kilépni a komfortzonabol. Elfogadja az Uzleti élet dinamikus
jellegét és onalldan fejleszti vallalkozasat.
v/ Optimista. Pozitiv bedllitottsagt, élvezi az életet, szereti a tarsasagot, nyitott az
ujdonsagokkal kapcsolatban, torédik méasokkal €s mindig mosolyog.
Elismert. Az emberek értékelik a teljesitményeit, elismerik értékeit.
Ambicids. Hatékony és produktiv az élet minden terén. Tudjak mi a teljesitmény és mindig
torekednek sikereket elérni.

v Egyensulyra toérekszik az élet fontos teriiletein: munkéban, (Uzletben, csaladban,

szabadidejében.

A kulcsemberek a héalézatban azok, akiknél minél tobb megtalalhat6 a felsorolt tulajdonsagokbal.

AN

AN

I11. Meghivas

A meghivas célja, a figyelem és érdeklodés felkeltése és egy iddpont egyeztetése a
bemutatéra. Legyen altalanos, felesleges reszletek nélkili. A meghivas torténhet telefonon,
személyesen, direkt vagy indirekt. A stilusa legyen rovid, enigmatikus, visszafogott.

Meghivasaidra tobb pozitiv valaszt kapsz ha rdviden, enigmatikusan, visszafogottan,
figyelmesen, megértden fogalmazol és csak a minimalis sziikséges informaciot adod meg.

Mi kell egy sikeres meghivashoz?



Hozz4allas

Legyunk mindig baratsdgosak, jelenlétiink sugarozzon lelkesedést és nyugodtsagot.
Emlékezziink, hogy az emberek a kiils6ségek alapjan itélnek meg: hogyan 61toziink, hogyan
¢s mirdl beszéliink.

Legylnk nyitottak és a mosoly soha ne maradjon le az arcunkrdl.

Stilusunk legyen optimista ¢és egyszerli, igy elnyerhetjik az emberek bizalmat.
Emlékezzink, hogy a lelkesedés amivel a meghivast atadjuk, meghatadrozé a meghivott
hozzaallasaban.

Beszédstilus

Ha a meghivés telefonon keresztul torténik, koncentraljunk a hangunkra. Ha mosolyogva
beszélink, az optimizmust, nyitottsagot j6 hangulatot sugaroz. Meg kell talalni az
emberekkel a ,,k6zos hangot”. Ha a vonal masik oldaldan gyorsan beszélnek, beszéljiink
gyorsabban, ha lassan beszélnek lassitsunk le. Probaljuk a beszédstilusunkat a
meghivottéhoz alakitani, az eredmények meglepdek lesznek.

Ismerjik meg a személyt akivel beszéliink, igy az informéaciét talalhatjuk az ,,6 nyelvén”,
hogy vonzobb és érdekesebb legyen. Ha technikai beéllitottsagu, részletezziik a termék
hatasat az technikai paraméterekre, ha tzletember, részletezziik az anyagi lehet6ségeket, ha
siker orientalt, besz¢ljiink a boénuszokrol és a rendszer eldonyeirdl. Az elzarkodzottabb,
visszafogott embereknek magyarazzuk el a rendszer egyszeriiségét és kockdzatmentességét.

Hogyan bonyolitsunk le egy meghivéast?

A meghivas eldtt hatarozzuk meg a bemutato helyét és idépontjat.

A meghivast a bemutato eldtt 4-8 nappal kiildjiik ki, megfeleld szamti embernek.

Erjiink el minél tébb pozitiv valaszt, tartsuk észbe, hogy az igennel valaszoloknak atlagosan
csak 75% jelenik meg. A beszélgetést zarjuk: ,,Akkor szamitok rad!”, vagy hasonlo
mondattal.

Ha meggy06z6 vagy, néha a meghivottak habozas nélkiil igent mondanak. Ebben az esetben a
maradék 1d6t felhasznéalhatod egy vasarlas vagy csatlakozas zarasahoz.

A bemutat6 el6tt telefonon kérjiink visszaigazolast a meghivottaktol. Példaul: ,,Szamitok
rad!” vagy “Mivel jossz?” stb.

A meghivas technikdja id6vel és gyakorlattal egyre jobb lesz. Javasoljuk a meghivottnak,
hogy ne egyedil jojjon és fejezziik be a beszélgetést energikus és optimista hangnemben.

Hogyan reagaljunk egy elutasitasra?

A negativ vagy kikertiil6 valaszt kapsz, tartsd meg az optimista hozzaallasod.

Ne erdltesd a dolgot, senki nem szereti a ramends embereket.

Sok esetben a ,,nem” azt jelenti, hogy ,,még nem”, ,,nincs elég informaciém, nem latom az
ajanlat értéket”, ezért jobb ha nem idegenitjiik el az embereket, egy késobbi alkalommal
meggondolhatjak magukat.

Esetenként felajanlhatsz Metalubs rekldmanyagot, kataldgust, névjegykartyat, stb.

Ha a személy nem latja az értéket abban amit ajanlasz, a lehet6 leghamarabb 1épj tovabb. A
cél nem az, hogy mindenkit meggydzziink, hanem az, hogy megtalaljuk azokat, akik értik és
értékelik a terméket és a lehetdséget.

Dolgozz a kapcsolataid épitésén és tarts a szemed el6tt céljaidat. A tapasztalat az mutatja,
hogy a véletlen sok lehetdséget 4llit elénk amikor a legkevésbé szamitunk ra.

Fontos! A meghivas legyen rovid és 1ényegre tord, max 2 perc. Légy tavolsagtartd a kifogasokkal
szemben, probalt kikeriilni 6ket mar a beszélgetés kezdetétdl. Takarékoskod;j az idével, 1épj tovabb.

“A sikereidet a vagyaid erdssége hatarozza meg, az almaid merészsége, és az, hogyan

viszonyulsz a nehézségekhez a folyamat soran.” - Robert Kiyosaki



V. A Metalubs Uzleti bemutaté

A bemutato elott:

Fogadd a meghivottat szivélyesen és figyelmesen.

Gondoskod;j arr6l, hogy még a bemutaté kezdete el6tt jol érzi magat, mutasd be a tobbi
meghivottnak.

Fejezd ki, hogy értékeled jelenlétet.

NE hozd szdba a bemutatas targyat, ez maradjon a bemutatot tartd személyre.

Minden meghivottra fordits id6t.

Tippek az el6adénak:

Fontos az elegans megjelenés, szakszerli hozzaallas és magatartas, dnbizalom.

Légy pontos, felkészult és energikus.

\Vond be a kdzonséget, tégy fel kérdéseket és vard a valaszokat.

Egészits ki az informaciokat személyes tapasztalatokkal, az emberek felismerik 6nmagukat
masok torténeteibe.

Tartsd meg az egyensulyt az eldadés részei kozt.

Ha kérdéseket tesznek fel, hallgasd meg figyelmesen, majd véalaszolja réviden és lényegre
torden.

A bemutato alatt:

Jegyzetelj és javasold masoknak, hogy jegyzeteljenek.

A megjelenés mellett fontos a professziondlis magatartds, add meg a kelld tiszteletet €s
figyelmet az el6adonak. Ez a magatartas befolyésolja a tobbi jelenlévot.

Az eldadas végen tedd fel kérdéseid.

Ha szlikségét érzed, hogy hozzafiizz valamit az el6adé mondanddjahoz, tedd azt diszkréten
és olyan modon, hogy az aldtdmasztja a hallottakat.

A kérdéseiddel tereld a beszélgetést pozitiv irdnyba €s erdsitsd meg az eléado lizenetét.

A pozitiv személyes véleményeket és élményeket mindig hozza lehet fiizni az el6adashoz.

A bemutaté utan:

Tovabbi eredményeinket jelentdsen befolyasolja az eldéadds utani munkank. A halozat

fejlodését
dontéen meghatarozza az igent mondokkal vald elindulds €és a bizonytalan és hatarozatlan
meghivottak visszakeresése.

Amikor a meghivott pozitiv dontésre jut, minél hamarabb ra kell térni a beiratkozésra vagy
vasarlasra. A gyors és lendiletes kiszolgalas elvét betartva 1-2 napon belil lehet talalkozot
megbeszélni.

Ha a meghivott nem tudott dontést hozni, adjunk neki informacids csomagot, kdszonjik
meg jelenlétét és 1-2 napon belll keressuk fel. Prébaljuk jobban megismerni, diszkréten
megtudni kivansagait és ravezetni, hogyan segithet ajanlatunk céljainak elérésében.

Az informéacids csomag tartalmazhat kényveket, prospektusokat, referencidkat, leirdsokat,
stb.

Emlékezz, hogy az emberek nem azt vasaroljgk amit éppen felkindlunk, hanem amit
szeretnének. Bizz a Metalubs bemutat6 €s eldadas altal tett benyomas hatasaban.

Légy kitartd, ne raimends!



V. Visszakereseés

Javaslatok:

A visszakeresést megkezdheted az eldadast kdvetden, kezd azokkal a személyekkel, akiknek
informéacids csomagot kdlcsondztél.

Légy pontos, 1ényegre tord €s hatarozott.

Sugalld, hogy sietés a dolgod, ezzel motivalva a rovid valaszokat és kérdéseket. Hagyd az
érdeklodot beszélni. Teégy fel kérdéseket és figyeld a valaszokat.

Add meg az embereknek a kell6 i1dot és teret, érezzék, hogy szabadon dontenek. Keriild a
visszautasitd valaszokat, ajanlj fel tovabbi informécios csomagot ami ,,véletleniil” nalad van.
Sokan csak tobb meghivas eés bemutat6 utan vagnak bele az Uzletbe. Légy kitartd!

Egy hatarozottan elutasitd valasz esetében fejezd ki dobbeneted, majd ajanld fel a Metalubs
termékeket megvéasarladsra, amelyekkel ndvelhetik hatékonysagukat, csokkenthetik
koltségeiket és amelyek miikodési biztonsagot nyujtanak.

Ha a vasarlonak tetszett a termék és meg van elégedve, akkor visszatéré vasarlova valik és
masoknak is ajanlani fogja.

Az elbucstzas minden esetben legyen kedves ezzel j6 benyomast hagysz magadrdl és a
talalkozasrol.

Ha pozitiv vélaszt kapsz, vedd &t az Uzlet részleteit rdviden, majd kérdezd céljairdl,
almairdl, vagyairdl és eddigi lehetdségeirdl.

Ismertesd a kozelgd eseményekrdl és batoritsd, hogy hozzon (j tagokat a halézatba.

Segits nekik az els6 vasarlas lebonoitasanal.

Segitsd az U partnereket, egyutt allitsatok Ossze: 1. Cél, 2. Névlista, 3. Meghivas, 4.
Bemutat6 ideje és helye. Ezzel mar bevezeted a tervezésbe, szervezésbe ¢€s igy elkezdheti 6
is a haldzatépitést. Batoritsd, hogy tegyen fel kérdéseket, valaszolj helyesen és réviden, igy
kialakithattok egy kdlcséndsen hasznos kapcsolatot.

V1. Onképzés

Miért forditsunk idét magunk képzésére?

Sokan szeretnének tobb pénzt keresni, sikereket elérni. Ennek ellenére a legtébb emberben nem
tudatosul, hogy a siker mindig att6l fligg, hogy mit csinalsz és hogyan gondolkodsz. Nem nehéz
kifogasokat keresni, a szerencsére vagy tehetségre fogni, de az igazsag az, hogy ha valaki mas mar
megvalositott valamit, akkor barki képes ra a megfelelé hozzallassal és kitartassal.

Tartsd észben, hogy az iizleted csak annyira fejlédik, amennyire te magad.
Tobbet fektess be sajat magadba, mint tzletedbe!

Milyen eszkdzok allnak rendelkezésedre az 6nképzéshez?

Olvass konyveket és cikkeket a kovetkezd témakorokbe: kommunikacio, Onképzeés,
produktivitas, ertékesités, vezetdi attitiid.

Hallgass audi6 konyveket az autoban, igy hasznosan t6ltheted a vezetéssel toltott idot.
Vegyél részt a konferenciakon és nézd at a vide6 anyagot.

Figyelj, kérdezz és tanulj azoktdl, akik mar elérték azt, amit te is szeretnél.

Vegyél részt olyan szeminariumokon, amelyeken az alkalmazhaté modszereket oktatnak,
hogy legyen tapasztalatod. Az informazio mindenkié, az eredmények kozti kilonbség az
alkalmazas madjaban rejlik.

Tanits masokat! Oszd meg masokkal a tapasztalataidat, szervezz bemutatdkat, oszd meg
masokkal az anyagokat és forrasokat.

A hélozatod fejléddésével a személyiségedet is fejleszd, a munkad sordn sok lehetOséged lesz Uj
tapasztalatokat, képességeket es kapcsolatokat szerezni.



Az amit elérsz a céljaid teljesitésében, kdzel sem olyan fontos, mint az, akive valsz a folyamat
soran.”

VII. Halbzatépités

Egy jol megtervezett halozat ami magatol miikodik, egy stabil jovedelemforrast jelent még a
vezetd folytonos jelenléte nélkiil is. Egy ilyen halozatot csak alapos, ontudatos, fegyelmezett és
tervezett munkaval lehet létrehozni.

Mire kell figyelni egy haldzat épitésében?

e A halozat szélessége elsddleges, ez jelenti a jovedelmet.

e Anhaldzat mélysége a stabilitast és biztonsadgot hozza meg.
Az Metalubs Halozatban jutalék jar a haldzatszervezésért és a szponzoraldsért (szintkilonbség
esetén). Ennek célja az, hogy mindenkinek érdeke az (j tagok beszervezése és segitése.

Mi jellemzi a jo vezetoket?

o Nyitott, kedves, energikus, tiirelmes.

e Mindig koélcsondsen eldny6s kapcsolatokat keres.

o Lelkesité személyiseg és motivalo hatassal van masokra.
Az idedlis jelolt a vezetd pozicidra: hatarozott, figyelmes, mindig hajland6 0j dolgokat tanulni.
Bevallalos, szivesen megosztja a felelosséget és feladatokat. Egy ilyen vezetd dinamikusan és
gyorsan tudja fejleszteni hal6zatét.

Hogyan épits hal6zatot?

A héalézat épitéseben nagyon fontos, hogy megértsd az MLM hal6zatok altal nydjtott
elényoket. A sokszorozddas kolcsdnos segitségen alapul. A rendszer végtelen lehetéségeket kinl,
szabadsagot az Uzletfejlesztés tertletén. A sikerhez csak meg kell taldlni az egyensdlyt a
kotelezettsegek és a szabadsag kozt.

e Kezdetben ajanlott legaldbb 10-15 szélesseéggel kezdeni. Mivel atlagban csak a munkatarsak
20% aktiv, a lehetdségeinknek megfelelden kell folytonosan bdviteni ezt a szamot.

e Az aktiv partnerekkel azonnal meg kell kezdeni a mindségi haldzat épitését. Segiteni kell

6ket a Célok, Névlista megszerkesztésében, Meghivasok elinditasaban.

Batoritsd az Uj partnereket, igy mar kezdetben résziik lesz kisebb sikerélményekben.

Tovabbiakban adj egyre nagyobb feladatokat, melyeket diszkréten ellendrizz.

Mutass perspektivat, készitsd fel a jovobeli vezetd szerepre.

Motivald az embereket példamutatassal, mint egy igazi vezeto.

Kedvezdtlen eredmények esetén, batoritsd, hogy tanuljon az esetbdl.

Amikor a mindennapi gondolataidban az MTH meghatarozo szerepet tolt be, és az latszik a

halézatodon — mér egy kulcs ember mentalitasaval rendelkezel.

Emlékezz: az tizleted fejlodése a lelkesedésedtol fiigg!

VI11. Szponzorok

Sokan azok kézil, akik ugy érzik, kulcsemberek lettek, hajlamosak lelassitani, pedig az igazi
munka csak ez utan kezdédik és a siker csak ez utan kovetkezik.
A Halbzatban sokan elérték a 3-4-es szintet, de a magasabb szintek eléréséhez tobbet kell dolgozni
az atlagnal. A kulcsemberek foallasban, teljes munkaidoben foglalkoznak a haldzatukkal.



Mitol lesz valaki kulcsember?
1. Legalabb két bemutatot tart minden héten

A bemutatok elsddleges célja az 0j kapcsolatok épitése érdekelt személyekkel, potencidlis
vasarlokkal es uzleti partnerekkel. Minden tapasztalat és kisebb siker egy lépés ami kdzelebb visz a
kittizott célokhoz.

2. Hasznalja az 6sszes Metalubs terméket

Nagyon fontos a termékek és felhasznalasuk ismerete. Az ismeretek mellett sokat szamit a
személyes tapasztalat a bemutatok sordn. A sajat torténeteid és véleményed tobb hitelességet ad és
stimulalo hatasu a kozonsegre, a termékek sajat kiprobalasara, hasznalatara sarkall masokat is.

3. Legalabb 10 vasarlot kiszolgal

e Szerezz vésarlokat a bemutatok sorén.

e Alakits és tarts fenn egy stabil vasarldi kort, vezess pontos nyilvantartast réluk.

e Tedd hiiségessé felhasznaloidat. Légy eléheté szamukra, lepd meg Oket kisebb
ajandékokkal, koszond meg nekik a vasarlast. Hivd 6ket telefonon kilonleges alkalmakkor,
anélkiil, hogy vasarlast ajanlanal, tedd Oket barataidda és kérj toliil rendszeresen referenciat.

e Folytonosan bovitsd felhasznal6id szamat
Fontos betartani a partner és ajanlott ar kozti kilonbséget, igy az eladasbol fenntarthaté az

azonnali haszon. Minden alkalommal fel kell ajanlani a véasarlonak a partner szerzddést €s a vele
jaro diszkontokat, de ha nem élnek vele kizarolag ajanlott aron szolgald ki 6ket.

4. Megnézi és meghallgatja az ajanlott anyagokat
Ezekben az anyagokban val6s és tanulsagos sikertorténeteket ismerhetiink meg, melyek
motivalnak és hozzajarulnak a személyes novekedéshez. Adj id6t magadnak a személyes fejlodésre!

5. Minden nap legalabb 15 percet toltenek személyiség fejlesztéo konyvek olvasasaval

A kilénbség a kozt aki most vagy és 5 év mulva leszel két dologtol fiigg: az emberektdl
akikkel talalkozol és a konyvekt6l amiket olvasol. Keresd a valaszokat, kutass, relaxalj. A konyvek
segitenek szembesiilni a hibainkkal és a fejlodés utjara allitanak, edzik az agyunkat.

6. Minden feladatot elvallal
A gyakorlat teszi a mestert. Nem tesz kilonbséget a feladatok kozt, barmit elvallal és a
legjobb tudasa szerint elvégez.

7. Tanul és tudasat tovabb adja a rendszerben

A halézatanak mindig hiteles és pontos moédon adja tovabb az informéacidkat. Masok
tanitasaval egyre tobb lehetdség nyilik meg eldtte igy a tanulds Gtjan szerzett siker a legnagyobb
elégedettséggel toltheti el.

8. JO csapatjatékos

Egyediil 6nds érdekeket hajtani csak rovid tavon lehet eredményesen. Csapatban kdzdsen
dolgozni tobb mint 6rom. A munka végzése kdzben egymés Kiegészitése, segitése erét ad a
tovabbiakhoz. Csak az tudja milyen érzés csapatban dolgozni, aki mar egyszer is megakadt a
munkajaban Kicsi, szinte nevetséges dolgon és nem volt aki ezen a nehézségen atsegitse.

9. Részt vesz minden rendezvényen

A kiilonb6zd rendezvények nagyon jO lehetOséget teremtenek a személyes és lizleti
fejlodésre egyarant. Itt alkalom nyilik a produktiv eszmecserére, Uj emberek megismerésére es Uj
lehetoségek kiaknazasara. Itt mindig torténik valami, meglepd, varatlan dolgokat lehet atélni.
Hiteles eléadok hozzék az Uj informaciokat, és tapasztalataikat, igy a vezetok kisebb rendezvények
alkalmaval csapataiknak tovabbadhatjak azokat.



