Czy kiedykolwick styszales: Rozmawiam z mndstwem oséb,
ale oni jakos tak ani nie kupujg produktdw, ani nie przychodzq
na spotkania. Co robig nie tak? A moze nawet sam zadawa-
les sobie takie pytanie? Nawigzywanie kontaktu z nowymi
osobami to jedno, jednak nie przyniesie ono spodziewanych
rezultatéw dla twojego biznesu, jezeli nie wzbudzisz w nich
zainteresowania produktami czy planem marketingowym.
A poniewaz ludzie nieczesto kupuja czy podpisuja umowe od
razu, w chwili gdy po raz pierwszy wspominasz im o FLP,
wyznacznikiem twojego przyszlego sukcesu bedzie klasa,
z jaka nawiazesz ponowny kontakt i go utrzymasz.

Wytrwale i efektywne utrzymywanie kontaktu jest jednym
z najwazniejszych nawykéw, jakie mozesz wypracowad w bi-
znesie. A przy tym nietrudno go opanowac. Jest to po prostu
kwestia regularnego kontaktowania si¢ z ludZmi, by wzmac-
nia¢ ich zaufanie wobec ciebie oraz Firmy, tak by dokonali
zakupu lub dolaczyli do twojej strukeury. Czasem osiaga si¢
to juz po kilku kontaktach, czasem moze to wymagac¢ lat. Do-
poki jednak kontakty sa wytrwate i sympatyczne, masz duza
szanse na sukces.

Ponowny kontakt moze mieé¢ forme¢ rozmowy telefonicz-
nej, listu, emaila czy wizyty. Jednak niezaleznie od metody,
przestanie jest takie samo: przypomnie¢ o sobie i produktach
lub szansie na biznes. Rodzaj kontaktu nalezy dopasowa¢
do 0sdb na liscie. Jezeli sa to na przyklad klienci, powinie-
ne$ podzigkowaé za zakup, upewnié sie, ze wlasciwie uzywaja
produktu, zaoferowaé gotowo$¢ odpowiedzi na ewentualne
pytania, powiedzie¢ o innych produktach FLP, ktére moga
ich zainteresowa¢, poprosi¢ o referencje i ztozenie ponowne-
go zamoéwienia.

Ponowny kontakt z Dystrybutorami powinien zasadza¢ si¢
na szkoleniu, zachgcie i uznaniu. Dla ciebie jako sponsora
jest szczegdlnie wazne, by utrzymywaé kontakt z nowymi
Dystrybutorami, upewniajac si¢, ze przechodza cykl szkole-
niowy, ktérego elementami sg Planowanie Biznesu, szkolenie
Od Supervisora do Managera, a nast¢pnie Zjazd Manage-

réw.

Utrzymywanie
kontaktu
ma przysztosé!

Oto kilka przyktadéw tego, co mozesz méwi¢ podezas roz-
mowy majacej na celu utrzymanie kontaktu:

Kiedy dzwonisz do klienta, aby ztozyt ponowne zamé-
wienie: Jutro bedg zamawiad produkty i nie chciatbym cig po-
mingé; czy zaméwic cos dla ciebie?

Kiedy dzwonisz do potencjalnego dystrybutora, ktéry nie
przyszed! jeszcze na spotkanie: Naprawdg powinienes sig
prayjrzec szansie Forever Living; jest stworzona w sam raz dla
ciebie.

Kiedy kto$ wtasnie dotqczyt do twojej struktury: Gratula-
¢je, witamy w rodzinie Forever! Chciatbym omdwic z tobg Pla-
nowanie Biznesu; czy masz dla mnie godzing dzis wieczorem,
czy wolisz jutro?

Kiedy rozmawiasz z kims, komu zostawites film do obej-
rzenia lub literature: I jak ci sig podobat film, ktdry ci zosta-
witem?

Wielu odnoszacych sukcesy Dystrybutoréw notuje sobie
rézne pytania, ktére warto zadaé, zanim do kogos zadzwo-
nig. Najlepsze pytania to te, ktére wymagaja odpowiedzi ob-
szerniejszej niz tak lub nie; to pytania zaczynajace si¢ od co,
kto, jak duzo lub kiedy. Dzigki spisaniu pytan Dystrybutoro-
wi fatwiej pozosta¢ skupionym podczas rozmowy.

Obojetne, jaka metode wybierzesz, czy jakie zadasz pytania
— pamictaj, ze celem utrzymywania kontaktu jest nawigza-
nie relacji, opartej na zaufaniu i pewnosci. A wtedy bedziesz
mogl pozytywnie wplywalé na zycie tych wszystkich osdb,
ktérym pokazujesz Forever!
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