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Profilul Personal - Cartea Ta De
Vizita

CAP 1. Cum Setez Un Profil Atractiv & Profesional

v Profilul personal - prima impresie, cartea ta de vizita (pe oricine vei
prospecta vreodata sau vei adauga ca si prieten, primul lucru la care se va
uita este profilul tau)
1. Cum arata coperta profilului tau si ce poza ai tu la profilul tau personal,
pentru ca acestea sunt primele lucruri care se vad?
2.Sectiunea Despre Tine/Povestea Ta - Aici este important sa spui cine
esti, ce te pasioneaza, pe cine ajuti tu si cum.
3. Ce fel de postari sa faci (si asta vorbim mai mult putin mai incolo)
4. Cum arata vizual (intervalul de atentie al unei persoane astazi este de
maxim 8 secunde) .
5. Poze bune & atractive
6. Continutul tau trebuie sa fie bun, fie le aduce valoare/educatie, fie ii
distreaza/amuza

Valoare = fara produse, fara linkuri, fara companie, fara vino acum in echipa
mea acum. Ofera-le informatii despre ce il intereseaza - refete, cum sa
incetineasca procesul de imbatranire, cum sa isi planifice de pe acum o
vacanta in Bahamas pentru decembrie cu 80% discount, cum sa Isi creasca
energia si sa doarma mai bine, cum sa creeze un venit extra in aceasta
perioada, etc
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« Congruenta & Relevanta

1. Este important sa te decizi daca te promovezi ca si un antreprenor care i
poate ajuta si pe ceilalti sa devina un antreprenor si vorbesti despre tot
ce este important pentru un antreprenor - mindset, dezvoltare
personala, vanzari, managementul timpului, etc sau

2. Te promovezi ca si un consultant in sanatate si vorbesti despre tot ce
Inseamna sanatatea mentala, fizica, emotionala, spirituala, etc

Il Insd daca acum vorbesti despre retete, peste 2 ore nu vorbesti despre
antreprenoriat!!!

v Profilul Tau/Pagina Ta De Business este despre tine si asta este ceea ce tu
vei completa la About/Despre Tine in profilul tau si pagina ta de business :
cine esti tu, ce iti place sa faci, care sunt valorile si principiile tale de viata, ce
te pasioneaza pe tine, pe cine ajuti tu si cum.

Daca eu ma duc pe profilul unui agent imobiliar si vad ca a ajutat 3 persoane
sa isi vanda casa In ultima luna si daca intentionez sa imi vand casa in viitor,
acesta este un profil pe care vreau sa il salvez sau vreau sa il adaug ca si
prieten.

v Profilul Tau/Pagina Ta De Business este despre tine si despre ce poti face
tu pentru oameni, care este valoarea pe care tu o poti aduce in viata lor, si
este maxim de important sa intelegi ca produsul tau, afacerea ta este doar o
bucaticd din puzzle-ul ce POTI TU SA FACI PENTRU OAMENI, PENTRU
AUDIENTA TA.
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Sidaca tu te duci pe profilul sponsorului tau si vezi produs,_produs,_produs si
companie,_companie,_companie si ei au o gramada de likeuri,_tu gandesti —
Aha, asta trebuie sa fac! _

Insa ce nu intelegi tu este ca acea interactiune vine de la echipa existenta
sau de la ceilalti din aceeasi companie,_nu de la ocamenii cu adevarat
interesati.

Si el pot face asta,_pentru ca aceste rezultate vin din ceea ce au realizat deja
In compania cu care lucreaza. Ei sunt Influenceri.

lar daca esti un Influencer si faci asta si pentru tine functioneaza,_gandeste-
te ca pentru camenii noi si pentru cei 80% din echipele tale,_nu functioneaza.
lar ei se uita la ce faci tu.

v Ce sa contind COPERTA PROFILULUI TAU

e Poze cu familia

o Lifestyle (locuri frumoase in care ai fost sau ti-ar placea sa mergi)

o Activitati sportive, daca este hoby-ul tau si asta vrei sa transmiti
audientei tale

» Este despre cine estitu si ce te reprezinta pe tine

e Poti pune si o fraza motivationala sau si un website (daca este al tau si
este despre tine si cum i ajuti tu pe oameni)

v Ce sa contina POZA PROFILULUI TAU/PAGINII TALE DE BUSINESS:
e PeTINE

e nu poza copilului/copiilor

e nu poza catelului

e nuun logo

e Nu un guru spiritual

» nu o floare, pasare, etc

e Nu O poza de grup, nu o poza cu sotul (acesta este in coperta)
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% Ce S3a Nu Postezi

e In pozele cutine - tine departe paharul cu alcool, tigarea

e daca esti la gratar cu prietenii, nu pune poza in care esti la bustul gol si
faci vant cu cartonul

e Nu 1ti pune poze cu tine tolanit in patul de acasa (poti sa o faci cu un
sezlong in Bahamas, daca este cazul tau, dar altfel nu)

* NU pune poze cu tine si prietenii tai, daca prietenii tai nu sunt in postura
potrivita, chiar daca tu esti

e NU pune poze din baruri, cluburi cu fetele la bara, decat daca asta este
meseria ta

& Aboutul/Despre Tine

e Despre tine sicum i gjuti tu pe cameni

o Ajut femeile peste 40 de ani sa isi recupereze vitalitatea si forma
fizica astfel incat sa se iubeasca si sa se aprecieze la adevarata lor
valoare.

o Am ajutat peste 500 de femei sa isi remodeleze corpul, sa aiba mai
multa energie si sa isi atinga adevaratul potential in calitate de
profesionist, mama si sotie.

o III'Nu uita, atragi ceea ce esti si nu ceea ce vrel!

o Ajut mamele sa isi creeze o afacere pe social media astfel incat sa
se poata bucura atat de o cariera, cat si de familie.

& Titluri/Fraze pentru Coperta Ta
Si sunt 2 optiuni:
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» Fie te adresezi nisei tale/audientei tale/pe cine ajuti tu
o Consultant dieta keto (nu spune Consultant Sanatate, Consultant
Sanatate & Stare De Bine, Consultant in Business, etc - sunt prea
multi deja)
o Ajut oamenii ocupati sa aiba mai multa energie, vitalitate si focus
printr-o dieta simpla si rapida, dovedita a functiona si care este chiar
delicioasa.

e Fieitiasumi statutul de expert
o Expert in excursii/croaziere de lux
o Expert in excursii/croaziere de lux, la jumatate de pret. Am salvat
100.000 EUR clientilor mei, anul trecut.
o Antrenor de antreprenori. Am ajutat 998 de alti antreprenori sa faca
vanzari in total de 300.000 EUR anul trecut.

Tema ta inainte de- cheﬂ

1. Treci prin profilul tau si asigura-te ca arata asa cum am
vorbit mai sus. Si daca sunt poze personale sau cu prietenii,
care nu te servesc, sterge-le. Si daca postezi cu produse si
companie si nu vrei sa schimbi acest lucru, atunci nu iti mai
pierde timpul citind acest material
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CAP 2. Ce Sa Postezi Ca Sa Ai Eficienta & Profitabilitate

« Definitii & Mituri

W LEAD este orice persoana, care arata cel mai mic interes fata de postarile,
videourile tale. Si aceste leaduri nu vin doar prin funneluri automatizate. O
persoana care iti lasa un comentariu, care iti lasa un like, iti da share la
postarea ta sau iti lasa un mesaj, este un Lead.

W Important ! Ca siin cazul videourilor live, scopul unei postari este sa iti faci

prietenii/urmaritorii sa ridice mana si sa zica - Hey ma intereseaza ce spui tu
si ce oferi tu.
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+ Tipuri de postari

1. Postarile care aduc valoare leadurilor tale

o Scopul acestora este sa i faci pe oameni sa te urmareasca pe
termen lung.

o Pot fi de tip text sau video.

o Practic le oferi educatie pe diferite subiecte si le dai in felul acesta
un motiv pentru care sa se intoarca pe profilul tau (sa te
urmareasca.

o Si cu cat vei face mai multe postari de valoare de-a lungul timpului,
cu atat mai atenti vor fi si vor raspunde la celelalte tipuri de postari
ale tale.

o Raspunde la o intrebare din mintea prospectilor tai.

o Poate incepe prin formularea: - O modalitate simpla si dovedita de a
.. este ...

o O modalitate simpla si dovedita de a scapa de 5 kg este ...

o O modalitate simpla si dovedita de a produce un extra venit lunar
este ...

o CTA - Daca ti-a adus valoare aceasta informatie si vrei sa afli mai
multe informatii despre cum sa X fara Y, nu ezita sa-mi lasi un mesaj
privat. Obisnuiesc sa verific si sa raspund personal fiecarei persoane,
care imi scrie.,

2. Postarile de tip recunostinta

o Scopul acestora este sa i faci pe oameni sa devina interesati de
ceea ce tu ai de oferit (produs, serviciu, oportunitate).

o Cele mai puternice sunt povestile. Pentru ca in felul acesta camenii
pot relationa.

o0 De asemenea, este important sa creezi curiozitate si sa ai un CTA la
final.
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(MARE ATENTIE - In niciun caz - Lasa-mi un mesaj ca sa te poti alatura
echipei mele)

Exemplu - Felicitari Ana X-ulescu, pentru noua ta masina primita cadou. Ana
lucra in corporatii siisi dorea o modalitate prin care sa poata avea o cariera de
succes, dar in acelasi timp sa petreaca mai mult timp cu familia ei. Astazi
lucreaza full time din confortul casei ei si conduce masina visurilor ei. Sunt
atat de bucuroasa pentru aceasta femeie extraordinara. Daca esti curioasa sa
aflicum si ce a facut Ana, nu ezita sa imi lasi un mesaj.

(MARE ATENTIE - in niciun caz - Daca esti curioasa sa afli ... Uite aici linkul
meu de la companie)

™ Recomandat a se face acest tip de postare, de maxim 2-3 ori pe
saptamana. Nu in fiecare zi sau de mai multe ori pe zi.
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3. Postarile de tip poveste

Seamana cu postarea de tip recunoastinta, insa nu neaparat este
conectata la oportunitatea sau produsul tau.

Orice poveste este important sa aiba vulnerabilitate si credibilitate.

Poate incepe asa - O simpla discutie cu un/o strain/a mi-a schimbat
viata sau Un singur eveniment mi-a schimbat complet viata. (in functie
de ceea ce vrei sa promovezi)

Si apoi intri in povestea ta de chinuiala. - Ani de zile m-am chinuit nestiind
cum sa Imi creez o stabilitate financiara fara sa fiu nevoita sa merg intr-un
open space - 10 ore pe zi si sa imi las copiii, urland in fiecare dimineata in
fata cresei. Eram de-a dreptul depresiva, plangeam in fiecare seara la
culcare si in fiecare dimineata in drum spre serviciu, dupa ce ii lasam pe
cel mici. Pana intr-o zi cand am stat de vorba cu o straina pe Facebook,
care parea extrem de fericit si multumita atat din punct de vedere
profesional, cat si familial. Astazi, dupa doar 8/12 luni in sfarsit traiesc
bucuria de a fi non stop langa copiii mei si a 1i vedea cum cresc si in
acelasi timp de a avea o cariera de succes care imi da libertatea sa lucrez
cand vreau, de unde vreau, fara sa mai merg si sa stau 10 ore intr-un
open space, uitandu-ma cu lacrimi in ochi la pozele cu familia mea. Daca
te regasestiin povestea mea si esti intr-un moment al vietii in care vrei sa
ai 0 cariera de succes, dar si timp pentru tine si cei dragi tie si habar nu ai
cum sa faci asta, atunci lasa-mi un mesaj si sunt bucuroasa sa
Impartasesc cu tine ceea ce m-a ajutat pe mine.

RECAPITULARE - incepem cu o fraza ca sa atragem atentia. Apoi ne
spunem durerea, chinuiala. Facem conexiunea cu prima fraza. Acum a
venit momentul sa vorbim despre lucrurile bune/succesul pe care [-am
obtinut siin final avem CTA.
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4. Postarile de tip interactiune

» Le folosesti cand nu ai nicio inspiratie si nu stii ce sa postezi.
e Pot fi:

o Poze cu tine si familia ta, facand ceva distractiv.

o Completeaza spatiile goale: Sunt recunoscatoar astazi pentru .../
Daca ar fi sa traiesc in alta tara aceasta ar fi .../ Primul loc, pe care o
sa il fac cand ies din carantina este ...

o Da like daca iti amintesti cum era sa iesi din casa fara sa porti
masca?/Daca iti amintesti cum era cand suna clopotelul?

o Ce iti place mai mult: sa te uiti la un film sau sa citesti o carte?
Muntele sau marea?

5. Postare tip CTA - Call To Action

O folosesti maxim 1 data pe saptamana. Pentru ca desi postarea ta
contine curiozitate, oamenii vor simti foarte clar ca le vinzi/promovezi
ceva (indiferent daca asta inseamna un material gratuit)

» Sieste maxim de eficient dupa ce ai folosit celelalte 4 tipuri de postari.

e Sipoate fiun video sau un text:

o Exemplu - Daca as vrea sa scap de 5 kilograme in urmatoarele 7 zile, as
face exact asta. Apasa pe linkul de mai jos. (poate fi linkul unui video, sau
linkul messengerului tau)
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™ Recomandari Importante:

» Fii o persoana care rezolva probleme si raspunde la intrebarile din mintea
oamneilor. Nu fi un post de publicitate, care ii face pe oameni sa schimbe
canalul.

e Fiiautentic/a sidin cand in cand vulneraibil/a.

e Tine minte ca ceea ce tu faci este un maraton, nu un sprint. Deci
gandeste si actioneaza pe termen lung.

» A construi profitabil pe Social Media inseamna sa iti canalizezi atentia pe
a creea o audienta masiva, care in timp, prin tot ceea ce faci in mod
consistent, consecvent si perseverent sa ajunga sa te cunoasca, sa te
creada, sa te placa si sa aiba incredere in tine.

e Site intreb - Daca ai face acest tip de postari in fiecare zi, plus live-uri,
pentru urmatorii 5 ani, si in felul acesta ai ajunge sa castigi 10.000
EUR/lunar ar fi meritat efortul?

, In alte materiale ne spuneai de stories pe Facebook ... de facut cat de
multe. Aici ce e mai bine de pus? Ce linie e de urmat?”
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« Pro & Idei Stories

iti ofera mai multd vizibilitate, deoarece apar primele in news feedul
prietenilor/urmaritorilor tai.
Aici iti recomand sa pui poze before/after si sa ai un CTA - Contacteaza-
ma.
Au avantajul ca dispar in 24 de ore.
Uita-te la ele, ca si cum i-ai invita pe oameni sa se uite, din spatele
cortinei, la viata ta de zi cu zi.
Si poate fi un video sau un text.
Daca esti in sevraj ca nu ai mai postat cu produsul de ceva timp atunci
poti aici, cam 1 data pe saptamana sa faci asta.
Tot aici poti pune tratamentele faciale sau daca faci sport sau daca
gatesti ceva sau daca urmaresti un film sau daca citesti o carte
interesanta.
Orice este amuzant pentru tine sau despre tine, oricum dispare in 24 de
ore.
In spatele scenei/cortinei - de exemplu te pregatesti sa faci un live -
pune un Story cu pregatirea si anunta ora, live-ului.
Citate motivationale.
Informatii, care sunt importante si vrei sa te asiguri ca sunt vazute
imediat (Timeline - 72 de ore, Stories 24 ore).
Tips & Tricks

o Vrel sa stii cum creezi un venit stabil pe Social Media? Lasa-mi un

mesaj.
o Vrei sa stii cum scapi de acnhee in 3 zile? Lasa-mi un mesaj.

/Da,g[na 12
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Tema ta inainte de a citi in continuare:

1. Fa o postare de tip valoare/educationala fie intr-un grup, fie pe profilul tau
personal, in fiecare zi, cel putin pentru urmatoarele 30 de zile.

2. Posteaza Minim 1 Story in fiecare zi, din toate ideile prezentate deja, pentru
urmatoarele 30 de zile.

3 Maxim 1 Story cu produse pe saptamana.

4. Deci In urmatoarele 30 de zile, fa o postare de valoare In fiecare zi fie pe
profilul tau de Facebook, fie in grupuri, fara linkuri, fara companie, fara
produse.
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CAP 3. Cum Prospectam Eficient, Profitabil Si
Profesionist Pe social Media

loana, mi-am curatat profilul. Am inceput sa postez cum ai spus tu si sa
fac live-uri insa oamenii nu reactioneaza. Nu imi cer mai multe detalii in
Messenger. Oare ce nu fac bine? Ar fi mai bine sa fac reclame, ce sa
fac? Nu stiu ce sa fac?

v Fundamentele prospectarii pe Social Media: Ce Sa faci & Ce Sa Nu
facil
» Ce SaFaci:
o Sa te conectezi cu si sa te adresezi persoanelor potrivite de pe
Social Media, adica cele cu care ai cel putin un lucru in comun.

De exemplu: Daca faci anumite sporturi, te conectezi cu cei care fac
aceleasi activitati ca si tine. Si poti afla cat timp pe saptamana aloca
acestui sport (practic afli ce fel de stil de viata are persoana). Daca
este pasiunea lor. Daca si-ar dori sa aiba mai mult timp pentru asta. Si
daca da, ce ii stopeaza sa poata face asta? Si asa afli daca lucreaza,
daca au familie, afla lucruri importante si personale despre ei.

II'Si asta inseamna sa ai ceva in comun cu prospectii tai !!!
o Asigura-te ca primul tau mesaj catre ei este atractiv si prietenos
FORMULA DE ABORDARE/MESAJ

- Salut/Buna/Hey ,Prenumele Persoanel’! (ca sa inteleaga faptul ca
nu este un mesaj in masa)

- Prima Propozitie Atractiva (De ce i scrii lui/ei) Spune-le care este
lucrul pe care il aveti in comun (poate fi 0 anumita persoana sau asa
cum am vorbit o activitate, pasiune, hobby, etc)

- Adreseaza o intrebare
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£ Psihologia Din Spate

e Scopul de a utiliza aceasta formula de abordare si de a avea o propozitie
atractiva este de a atrage atentia din multitudinea de mesaje, pe care o
persoana le primeste zilnic in Inboxul ei.

e lar ceea ce noi vedem cand mergem in Mesagerie este prima propozitie
si asta este ceea ce ne face sa decidem daca deschidem acel mesaj sau
nu.

e lar daca o persoana spune - Am vazut ca avem multi prieteni in comun ...
Eu nu ma deranjez sa raspund acelel persoane. Stiu deja ce vrea de la
mine.

% Exemple de Propozitii Atractive
» Hey Marial M-am gandit mult daca sa iti scriu sau nu, pentru ca nu ne
cunoastem personal si nu vreau sa simti ca te spamez.
 Am vazut ca faci yoga. Si eu am inceput de curand si voiam sa te intreb
.7 SAU:
o Am vazut ca estiin grupul X si ca ai scris acolo XYZ. Ai fi deschisa sa
imi povestesti mai multe despre experienta ta...?
o Am vazut ca ai postat ca ai achizitionat cartea X sau sa ca ai
participat la Y eveniment online si ma intereseaza si pe mine. Ai fi
deschisa sa...?

©@ Cum faci trecerea catre ce intereseaza pe tine
1.Intai de toate te asiguri ca ai deschis persoana si ca ai aflat informatii
despre ea legate de: de ce nu sunt fericiti, multumiti, satisfacuti si de ce
ar avea poate nevoie de produsul tau sau oportunitatea ta.
2. De abia apoi incepi sa adresezi intrebarile ca sa faci trecerea catre ce
intereseaza pe tine.
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Deci mai intai de toate suntem oameni si de abia apoi devenim marketeri.
x Nu sari pe oameni cu intrebari, ca la interogatoriu.
x Nu le dai niciun link, fara ca maiintai ei sa iti fi dat consimtamantul

% Exemple - YOGA

TU: Al inceput sa faci yoga pentru a arata si a te simti mai bine fizic sau ai
urmarit un alt obiectiv?

P: Da, scopul a fost sa incep sa fac ceva miscare, dar care sa imi ocupe putin
timp si sa nu ma solicite foarte mult fizic siin acelasi timp sa ma ajute si sa ma
relaxez putin.

TU: Si functioneaza pentru tine? Simti diferente? Poti sa imi povestesti mai
multe? ... ASTEPTI S| APOI SPUI: Pe partea de energie si somn de calitate, pe
mine m-a gjutat foarte mult un program de detoxifiere (sau un complex de
suplimente sau Y). Ai mai incercat asa ceva pana acum?

P: Nu.

TU: Al prejudecati vizavi de asta sau pur si simplu nu a venit informatia
aceasta catre tine?

R Exemple - BUSINESS

TU: Cu ce te ocupi?

P: Sunt in imobiliare.

TU: Super! De cat timp faci asta?

P: Cred ca de mai bine de 10 ani,

TU: Wow! Inseamna ca iti place ce faci!

P: Plateste facturile.

TU: Asta nu suna ca si cum iti place foarte mult ce faci. Ai mai facut si altceva
in trecut sau te-ai gandit sa faci si altceva?

/Da,g[na 16
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%8¢ Prospectarea In Grupuri

¥ Cand cineva intreaba - voi ce folositi pentru X (acnee, slabit, etc)?

Ce fac majoritatea este sa isi puna imediat acolo linkul cu produsul

Nu face asta!

In schimb, abordeaza persoana in privat si spune-i. Hey, Marial Am vazut
postarea ta din ... despre... Ai fi deschisa sa imi povestesti ce ai incercat pana
acum (si de ce crezi ca nu a functionat pentru tine)?

X Important - Fraza Ca Sa Faci Trecerea Spre Vanzare

Dupa ce simti ca ai deschis persoana si ai aflat ce o nemultumeste si simti ca
este pregatita sa auda despre produsul sau oportunitatea ta, fraza CHEIE pe
care sa o folosesti este:

' Il Pe baza a ceea ce mi-ai spus pana acum, cred ca te-ar putea ajuta ceea
ce eu fac. Daca esti deschisa si te intereseaza sa afli mai multe despre asta,
as putea sa iti trimit niste materiale/informatii/videouri. Daca nu, nu-i nicio
problema, insa chiar cred ca ar putea fi solutia si pentru tine.

Daca zic NU - foarte bine!
Daca zic DA - stabileste follow-up-ul.

X Prospectare - Piata Calda

e Daca nu te-ai mai auzit de mult timp cu persoana, scrie-i un mesaj: Hey
Anal A trecut asa mult timp! Ce mai faci? ATAT!!

e Si astepti sa vezi daca si ce iti raspunde (poate nu mai sunt activi pe
social media, si vei stii asta, pentru ca vei vedea ca nu a vazut mesajul
tau. In plus, in felul acesta, persoana stie ca astepti un raspuns de la ea.)

» Dupa ce 1ti raspunde si pare ca totul este ok in viata acelei persoane, i
spui:
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pentru ca imi amintesc despre tine ca iti doreai x la un moment dat sau tu
intotdeauna ai fost extraordinara la ... ( @a comunica cu oamenii,_a conduce

acum?

O Cei mai multi oameni cred ca daca nu au mai vorbit de mult timp cu o
persoana, mai intdi este nevoie sa o incalzeasca 3 ore si de-abia apoi sa le
spuna adevaratul motiv. Ceea ce, exact asta nu vrei sa faci! Pentru ca asa iti
vei face prietenii, cunostintele sa se simta folositi. Aha, deci de fapt acesta
este motivul pentru care m-ai cautat.

© unde Incepi Daca Esti La inceput In Social Media

e Recitesti formula de postari discutata in paginile anterioare si incepi sa
postezi zilnic consecvent si perseverent.

o Conecteaza-te cu cel putin 5-10 oameni in fiecare zi. Daca te-ai conecta
CuU 10, ar insemna 3.600 de oameni intr-un an.

¥ Daca tu ai o gandire si o viziune pe termen lung si te conectezi cu 10
oameni noi pe zi, in conditiile; in care acum ai o retea egala cu ZERO si te vei
conecta in mod corect, sincer si autentic cu acesti oameni, crezi ca vei
ajunge sa construiesti o afacere de succes?

Iz agina 18
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¥ Asa ca daca tu te conectezi cu acesti oameni, care reprezinta o piata rece,
si construiesti aceasta relatie in fiecare zi, in mod consecvent si perseverent
prin tot ceea ce postezi si videourile pe care le faci, in timp ei vor deveni o
piata calda pentru ca vor ajunge sa te cunoasca, sa te placa si sa aiba
incredere in tine.

¥ Si asta este puterea Social Media versus a construi offline. Pentru ca tu vei
atinge acesti oameni in fiecare zi, prin valoarea pe care le-o aduci si astfel vei
avea 0 masa mare de oameni, o audienta care crede in tine si are incredere in
tine, fara sa mai fie nevoie sa i tot reabordezi. insa problema este ca oamenii
nu au rabdare sa faca lucrurile corect, vor recompensare rapida
(experimentul marsh mallow) si din cauza aceasta nu ajung sa aiba
rezultatele extraordinare, pe care le-ar putea avea.

9 Intrebari:

1. Cate persoane sa adaug ca sa nu ajung in inchisoarea lui Facebook?

Maxim 10. Si oricum exista si alte platforme de socializare - cum ar fi Linkedin,
pe care chiar ti-o recomand.

2. Ar trebui intai sa le cer prietenia si dupa aceea sa le trimit mesaj?

Asa ar fi cel mai sanatos. insd nu te bloca in detali. Prea multa
analiza=Paraliza.

3. Daca ma intreaba daca este network marketing? MLM?

Raspunsul este:

Da, este network marketing. Te deranjeaza daca te intreb de ce ma intrebi
daca este network marketing? Ai avut o experienta neplacuta in acest
domeniu? SAU

Da, este network marketing. Iti este cunoscut acest model de afacere? Ai o
poveste personala in acest domeniu?
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Tema ta inainte de a citi in continuare:

1. Continua sa postezi zilnic, asa cum am discutat la tema anterioara.

2. Incepe de astazi sa te conectezi cu 10 oameni noi, in fiecare zi - utilizand
formula de conectare. Adu-ti aminte ca scopul este sa creezi relatii, sa le dai
zidurile jos oamenilor, sa construiesti podul cu ei si sa vezi daca ceea ce tu ai
de oferit chiar este util pentru ei ACUM. Daca vei continua sa aduci valoare in
flecare zi si nu spaming, mai devreme sau mai tarziu, va veni simomentul lor.

(il SECRETE PENTRU SUCCES:

gamentul 2, din cartea - Cel
andino, chiar inainte de a incepe
linfa aceasta afirmatie, chiar inainte sc

ce In ce mai multi oameni deschisi, rec
olemente “eea ce eu am de oferit si &
acuvantata de ceea ce eu am de oferit!

CAP 4. APROFUNDARE: Cum Prospectam, ce Spunem,
Follow up Si Cum Tratam Obiectiile Cu Succes

Motivele pentru care majoritatea network marketerilor nu au succes cu
prospectarea si recrutarea pe Social Media sunt:

« fie nu se vorbeste cu suficienti oameni

v fie se vorbeste prea mult, se detaliaza prea mult
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& Abordarea Initiala
Nu relationa la infinit, pentru ca:

» Daca nu este o persoana cu care esti bun prieten/a, atunci in mintea
persoanei apare intrebarea - Ce vrea de la mine? Si cu cat prelungesti
discutia, ca mai apoi sa arunci FRAZA, persoana va gandi: AHA, asta eral,
si toata munca ta de relationare a fost degeaba. FALSITATE

e Oamenii nu au timp sau traiesc cu senzatia ca nu au timp. Cu cat tu
relationezi mai mult cu ei, ei inteleg ca asta trebuie sa faca si ei si vor
decide ca nu au timp sa stea la taclale cu altii zile, saptamani, luni. NU
ESTE DUPLICABIL

I ATENTIE ! Asta nu inseamna sa sari pe cameni sau sa le trimiti informatii,
materiale, linkuri, pe care nu ti le-au solicitat. A solicita - inseamna: fie ti-au
cerut ei (leadurile, cand faci marketing - live-uri) fie au confirmat ca sunt
deschisi si au acceptat sa le trimiti.

© Cum Abordam O Persoana Cu Care Nu Am Vorbit De Mult
OPORTUNITATE

Hey, Maria! Ce ma faci? A trecut foarte mult timp de cand nu mai stiu nimic
despre tine. Imi doresc foarte mult s& ne revedem si sa ne punem la curent
cu vietile noastre. iti scriu acum, pentru ca lucrez la un proiect impreuna cu
alte persoane super profesioniste si mi-ai venit tu in minte. Ai fi deschisa sa
vezi despre ce este vorba? Daca nu e un moment bun pentru tine acum,
nicio problema. Cum spuneam, sper sa ne reconectam cat mai curand posibil.
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PRODUS

Hey, Maria! Ce ma faci? A trecut foarte mult timp de cand nu mai stiu nimic
despre tine. Imi doresc foarte mult sa ne revedem si sd ne reconectam. lti
scriu acum, pentru ca lucrez cu o companie care ii ajuta pe oameni sa isi
recapete greutatea ideala/ii ajuta pe oameni sa aiba mai multa energie,
vitalitate/sa calatoreasca mult mai ieftin decat ofertele din piata, etc. Nu stiu
daca tu esti deschisa sau daca stii pe cineva care ar putea fi, insa am vrut sa
iti scriu si sa stii, in caz ca vei avea nevoie tu sau altcineva pe viitor. Cum
spuneam, sper sa ne reconectam cat mai curand posibil. .

IMPORTANT

Sa reusesti in SOCIAL MEDIA presupune sa devii bun la PSIHOLOGIE nu la
TEHNOLOGIE!!! Nu uita astal!

© Cum Abordam O Persoana Pe Care Nu O Cunoastem
OPORTUNITATE

Hey, Maria! Stiu ca pare ciudat faptul ca iti scriu, avand in vedere ca nu ne
cunoastem deloc. Facebook mi-a propus sa ne imprietenim si uitandu-ma
peste profilul tau, imi pari o persoana activa si care iubeste viata. Mi-ar face
mare placere sa ne putem cunoaste mai bine. Stiu ca 0 sa ti se para si mai
ciudat ce iti scriu acum, insa eu tot o sa scriu. Ai fi deschisa sa te uiti la o
afacere pe care o poti dezvolta online in timpul tau liber si are un produs
extraordinar? Daca da, minunat! Daca nu, nicio problemal Si din nou,
recunosc ca este complet aiurea ca ti-am scris asa din neant.
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© Oportunitate Sau Produs?

Mergi pe ce esti mai confortabil/a.

Daca 1ti este mai usor sa vorbesti despre afacere atunci mergi pe recrutare.
Daca in schimb te regasesti mai mult in partea de a ajuta camenii prin
beneficiile produselor tale atunci mergi pe vanzare. Sunt mult mai multi
consumatori decat antreprenori (constructori de retele). Daca ii abordezi
direct cu oportunitatea, rar devin consumatori. Invers este foarte probabil ca
un consumator fericit sa devin un promotor.

@ Telefon Sau Messenger?

e Chestionarul facut de noi anul acesta, la care au raspuns aproape 5.000
de network marketeri, arata ca cei mai multi folosesc Messenger, in loc de
conversatie telefonica. Si acestia, cei care folosesc doar Messenger sunt si
cei mai nemultumiti de rezultatele lor.

e Daca nu esti dispus/a sa pui mana pe telefon, astfel incat prospectul sa iti
auda vocea, sa simta ca esti 0 persoana in carne si oase, atunci tu pierzi multi
parteneri si multi clienti.
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& Sumarizare Concepte Discutate Pana Aici:

e Trecidirect la subiect - nu relationa prea mult.

e Fa un compliment, mai ales daca tu promovezi oportunitatea.

« FRAZA CHEIE: Daca nu esti deschis/a, nicio problema. Cum spuneam
de-abia astept sa ne reconectam.

e Cand vine vorba de prospectare, nu folosi INTERESAT/A, foloseste
DESCHIS/A.

o Foloseste cuvinte care rezoneaza cu tine (daca reconectam nu ti se
potriveste).

e Nu trimite un link sau material nesolicitat.

» Nu este vorba despre a invata scripturi pe de rost sau de a crea nu stiu
ce funneluri care fac treaba pentru tine.

o Este despre aintelege PSIHOLOGIA UMANA.

e Si despre a intelege CONCEPTE - sa nu fiu fals, sa nu ma atasez de
rezultat, sa nu fiu defensiv, sa las usa deschisa, sa am postura, sa cred in
ce promovez, sa am o Vviziune mai mare decat interesele mele personale.

e Pentru ca cei care nu reusesc In network marketing sunt cei care
asteapta sa foloseasca scriptul x si sa se intample asta. Sa i se creeze un
funnel sau sa isi creeze unul si sa se intample fix y, sa raspunda z daca
este intrebat w ..Si asa, doar te vei bloca si te vei purta ca un robotel si
Nnu vei avea succes.

e Cheia este sa intelegi PSIHOLOGIA SI CONCEPTELE si sa inveti sa devii
flexibil/a, adapatbil/a. Asa inveti sa pescuiesti. Pentru ca degeaba ti se
da pestele, a doua zi nu vei mai avea ce sa mananci.

(iti recomandam cursul nostru - despre asta
este, psihologie umana - cum sa pescuiesti).

 Devino flexibil! Intelege conceptele si aplica-le!


https://zhsib9io.pages.infusionsoft.net/
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e Te vor gjuta mai mult decat scripturile, strategiile, tacticile, tehnologiile,
funnelurile, etc.

o Intreaba-te non stop - Oare ce intreabd aceasta persoana? Oare ce vrea
sa zica sub interiorul a ceea ce a scris? Cum abordez aceasta persoana
intr-un mod direct siin acelasi timp sincer si autentic?

* Nu fi robotel - Ok, a raspuns. Acum 1i dau asta. A zis astal M-am blocat.
Nu stiu ce sa raspund.

o Intreaba-te ce a vrut de fapt sa intrebe? Dacd nu te prinzi, atunci
intreaba-l direct. Poti sa ma ajuti sa inteleg mai bine ce intrebi sau ce
Spui, Nu sunt sigura ca inteleg.

o Uita tiparul implementat de scoala — Daca intreb sau daca nu stiu sunt
prost!

e Daca tu incepi sa te Intrebi si sa gandesti si esti atent/a la psihologia
umana, aceste lucruri iti vor aduce succesul in tot ce faci (business,
familie, job, prieteni, etc)

 Cea mai importanta regula in prospectare, indiferent daca este online
sau offline, prin telefon sau fata in fata, la prima abordare este important
sa faci 2 lucruri: 1) sa vezi daca sunt dechisi si 2) sa le lasi o cale de iesire
(s-ar putea sau nu sa fie pentru pentru tine, daca esti deschis, super!
Daca nu, nicio problemal)

e Doar oamenii slabi nu le lasa prospectilor o cale de iesire.

» Cei care au postura si care cred 100% in ceea ce fac, nu au nevoie de
aprobarea nimanui.

e Faptul ca le lasi o cale de iesire, iti creste puterea si faptul ca le dai
optiuni, te face si mai atractiv/a.
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e Si daca vine si te intreaba de ce sa aleaga afacerea ta, caci sunt atatea
pe piata. Vorbeste-le despre cat de bune si extraordinare sunt toate, fara
sa Incerci 0 secunda sa o aperi pe a ta. Subliminal vor fi socati pentru ca
vor simti ca tu nu ai nevoie de ei in afacerea ta si nici nu le faci jocul. Si
asta este complet diferit fata de modul, in care majoritatea networkerilor
lucreaza.

e Nu te poti duce in messengerul unui strain si sa ii spui direct: Te
intereseaza sa te uiti la oportunitatea asta si sa vezi cum ai putea face
niste bani extra?

e Este ciudat si vei primi foarte multa rezistenta. Asa ca intrebarea este
cum eliminam ciudatenia si rezistenta?

e |lar daca tu le vei scrie oamenilor pe care nu ii cunosti recunoscand din
start ca este aiurea faptul ca te-ai gandit sa le scrii, atunci tu vei fi
surprins/a, dar chiar vei avea rezultate.

e Siacesta este un principiu, pe care sa il ai mereu in vedere — cum pot eu
sa fac sa minimalizez rezistenta persoanei pe care o abordez?

Tema ta inainte de a citi in continuare:

1. Testeaza aceste concepte si formule saptamana aceasta

2. Recomandam sa faci o scurta recapitulare a informatiilor discutate pana
aici.
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Il Daca ceea ce faci acum functioneaza pentru tine, atunci nu te opri si
Felicitari!

Il Dar daca simti ca petreci prea mult timp, trecand de la o persoana la alta,
Incercand sa creezi relatiile si la finalul saptamanii te simti obosit/a si fara

rezultate, atunci poate merita sa incerci si ceea ce noi iti propunem.
Adreseaza direct elefantul din camera, fa un compliment, adreseaza
intrebarea si lasa-i cale de iesire.
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& Follow Up

» Ceea ce frustreaza majoritatea networkerilor este faptul ca prospectii nu
raspund.

e Daca nu este cazul tau, inseamna ca nu vorbesti cu suficient de multi
oameni.

e Daca in schimb, ti se intampla asta si te frustrezi si te biciuiesti mental,
atunci strategia este: Vorbeste mai putin, cu mai multi oameni, folosind
aceste formule:

o pentru cei care ti-au raspuns macar o data

» Le-ai scris daca sunt deschisi. Ei au zis da, vreau sa vad despre
ce este vorba. Le-ai trimis materialele/videoul si nu au mai
raspuns nimic. Ca urmare tu vii si le scrii: Buna X! imi cer mii de
scuze, am fost atat de ocupat/a, incat nu am apucat sa iti scriu.
Ce mai faci? Din acest moment nu ii mai scrii nimic. Daca nu i
raspunde deloc il mutam in formula celor 30 de zile. Daca iti da
un raspuns amuzant - de exemplu un deget in sus, o fata
zambitoare si atat. In primul rand nu te enerva, nu ii schimba
starea emotionald, din contra amuza-te si bucura-te ca totusi ai
primit un raspuns, pentru ca iti da posibilitatea sa i
raspunzi. Super! Ma bucur ca esti bine. Apropo, ai avut timp sa
parcurgi materialele? Daca raspunde, minunat. Daca nu iti
raspunde deloc il mutam in formula celor 30 de zile.
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e pentru cei care i-ai intrebat daca au urmarit materialele si nu au mai
raspuns sau pentru cei care nu ti-au raspuns la mesajul initial de
prospectare avem formula:

o Hey X, avem o0 gama noua de produse care se lanseaza sau avem
un bonus extrordinar pentru persoanele, care pornesc afacerea luna
aceasta sau avem o super oferta luna aceasta pentru ... sau lansam
afacerea in ltalia. Stiu ca nu este potrivit pentru tine, dar ma intrebam
daca stii pe cineva care ar avea nevoie sa ... faca niste bani in plus in
urmatoarea perioada, vrea sa calatoreasca super ieftin in
urmatoarele luni, vrea sa scape de mai multe kilograme in perioada
aceasta/se simte extrem de obosit fizic si mental si vrea sa isi
recapete starea de bine/vrea sa economiseasca bani la facturile
lunare de apa si curent/vrea sa inceapa o afacere online, etc?

& Sumarizare Concepte Discutate Pana Aici:

e Pasul1 este sa trimitem intrebarea initiala:

Buna, X! Stiu ca nu ne cunoastem si ca este ciudat ca iti scriu asa din neant,
dar am vazut postarea ta din ... sau Facebook mi-a sugerat sa ne imprietenim
si am remarcat ca esti o persoana foarte activa, care iubeste viata si desi
suna aiurea ce o sa te intreb, totusi o s-o fac. Al fi deschisa sa te uiti la o
afacere pe care o poti dezvolta online in timpul tau liber si are un produs
extraordinar? Daca da, minunat, daca nu, nicio problema. Si din nou, recunosc
ca este complet aiurea ca ti-am scris asa din neant.

e Pasul 2, daca nu raspunde - dupa 3-4 zile, ii scriem:

imi cer scuze, am fost atat de ocupata incat am uitat sa iti scriu. Ce mai faci?

» Pasul 3, daca raspunde ceva amuzant - ii scriem:

Ma bucur sa vad ca esti bine. Al reutit sa parcurgi materialele/videoul?
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e Pasul 4, daca nu mai raspunde la pasul 3 sau nu a raspuns deloc la pasul
1

Dupa 30 de zile, 1i scriem ceva entuziasmant si specificam ca stim ca nu este
potrivit pentru el/ea, dar poate cunoaste pe cineva care are nevoie sa
(beneficii - mai multi bani, mai putine kilograme, mai multa energie, sa
economiseasca...)

IMPORTANT

Cat timp continuam cu follow-up-ul?

Unele persoane spun - pana moare.

Eu zic - pana devin obraznici si/sau pana simii ca pe tine personal, te-ar
deranja. (Daca pe tine te-ar deranja, atunci sigur si pe ei ii deranjeaza)
Personal am facut follow up si timp de 3-4 ani - uneori dupa 30 de zile, alteori
dupa 90 de zile, alteori dupa 6 luni - in functie de cum imi aminteam de ei si
voiam sa vad ce mai fac, cum mai sunt, daca ceva s-a schimbat in viata lor...
Pentru ca atunci cand le scrii, oamenii se intreaba - oare se mai ocupa cu
chestia aia?! Si uneori chiar te intreaba.

- Da, tot asta fac, ne merge foarte bine. Stiu ca nu a fost potrivita pentru tine,
dar daca auzi pe cineva ca are nevoie de mai multi bani, etc - sunt bucuroasa
sa ajut).

Tema ta inainte de a citi in continuare:
1. Testeaza aceste concepte si formule, saptamana aceasta.
2. Recomand reciteste de mai multe ori acest capitol si ia-ti notite.

& Sumarizare Concepte Discutate Pana Aici:

 Ca sa te poti duplica ai nevoie de o0 unealta care sa faca prezentarea
pentru tine — un video.
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« In network marketing nu este despre ce functioneaza pentru tine este
despre ce functioneaza pentru echipa ta. Adica este duplicabil.

e Prospectul tau intotdeauna va avea 3 intrebari in minte: functioneaza
afacerea aceasta, pot eu sa fac asta, o sa am suportul tau (ma vei ajuta)?

e lar daca tu iti faci prospectul sa gandeasca, tot ce a facut a fost sa imi
trimita un video sau sa ma invite la o intalnire pe zoom, atunci tu deja ai
raspuns la una dintre intrebarile importante din mintea lui - pot eu sa fac
asta?

e Daca firma nu are un video pe care sa il folosesti sau ti-au spus deja sute
de oameni ca videoul este oribil, atunci sunt 2 variante - daca esti un
influencer fa-ti unul pe care sa il foloseasca toata echipa ta. Daca de-abia ai
Inceput atunci roaga-L pe cel mai influent lider al tau sa faca unul pentru
echipa lui.

» Te poti focusa pe lucrurile mici — tranzactia pe loc sau te poti focusa pe ce
este duplicabil, care inseamna cati oameni pot face ce fac eu acum?

e Este mai simplu sa trimiti catre un video sau catre o prezentare si apoi de
acolo sa colectezi o decizie.

& Intrebari Importante Follow - Up

e |-ai trimis videoul si in ziua in care ati stabilit sa va auziti, intrebi: — Hey, ai
reusit sa vezi videoul?

e Sice ti-a placut cel mai mult sau ce ti-a atras atentia?

* Side ce este asta important pentru tine?

e Siceinseamna asta pentru tine?

o Cete-afacut sa spuiasta?

e Sicand simti ca a terminat de spus tot, spui: Mie imi pare ca esti gata sa
Incepi afacerea aceasta.

e Dupa care TACI. Daca ai vorbit primul/prima ai pierdut!
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e Daca raspunsul persoanei este Nu, atunci spui. — Ok, sunt intrebari? Pentru
ca sunt putin confuza.
e Sice ti-a placut cel mai mult sau ce ti-a atras atentia?
e NIMICH!
WOW! Este prima data cand aud asta. Serios? Te-ai uitat la acest video?
Cel care incepe cu ...?
SI TACI!
Deciii faci sa se indoiasca de ce ti-au spus., dupa care spui - Ok. Deci te-
ai uitat la videoul care trebuia. Wow!!!
Continui sa 1l faci sa se Indoiasca de ce ti-au spus si sa se simta
inconfortabil.
in final va recunoaste ca trebuie sa il vada din nou.

e Decieste important sa invatam sa gandim ca ei, hu ca noi.

e (Cand tuintelegi psihologia camenilor, atunci vei avea succes.

» Este important sa iti fie clar modul in care ceilalti oameni pot intelege
beneficiile si valoarea afacerii tale sau produselor tale. Si ca sa poti sa faci
asta, este important sa iesi din roata - cum il prind sa cumpere sau sa alature
si sa te concentrezi pe a intelege ce gandeste prospectul si de ce. Si cum sa
il muti de unde este mental, frica si sa il duci catre ce ar putea obtine.

Tema ta inainte de a citi in continuare:
1. Testeaza aceste concepte si formule, saptamana aceasta.
2. Recomand reciteste de mai multe ori acest capitol si ia-ti notite.
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CAP 5. Cum Incheiem Mai Multe Vanzari & Recrutam
Mai Multi Parteneri

@ Incheierea Vanzarii = Mindset

Incheierea vanzarii = Mindset

Siaveam foarte multe persoane care imi cereau sa vada informatia, insa cand
trebuia sa fac inchiderea, parca aveam o frana.

Oare mai raspunde? Oare ce o sa imi zica, ca nu are bani? Ca nu are timp? Ca
e o chestie din aia?

Si chiar asta auzeam de la el. Si culmea este ca de fiecare data cand porneam
cu asta in minte follow up ul/closing-ul, fix unul din aceste lucruri se
intampla.

Schimbarea s-a produs In secunda in care - inainte sa incep follow up-ul IMi
spuneam: Vreau sa am o discutie sincera, placuta si autentica cu aceasta
persoana si daca el este omul potrivit si afacerea asta este potrivita pentru el
acum, atunci o sa porneasca si 0 sa facem o echipa extraordinara.

Si daca schimbi mindsetul, vei schimba modul cum vorbesti, energia ta se va
schimba si oamenii vor simti acest lucru.
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& Mindset

e Cum reactionezi si cum te simti tu simti ca cineva incearca sa iti vanda
ceva?

o Ce gandestitu despre persoanele care fac vanzari?

o Ce gandestitu despre network marketing?

» Ce gandestitu despre tine si faptul ca estiin network marketing?

o Ce gandestitu si cat crezi tu in produsele pe care le promovezi?

o Ce gandestitu sicat crezi tu in afacerea pe care o faci?

o Care este imaginea ta despre tine?

© Marketing/Branding Sau Prospectare?

AMANDOUA

Vor fi oameni, pe care li vei prospecta acum si iti vor spune Nu si daca vei
face si videouri, la un moment dat peste 6 luni, iti vor scrie: - Hey, am vazut
videoul acela al tau. Ai vrea sa imi spui mai multe despre asta? Cred ca nu era
momentul meu atunci.

Deci este important sa le faci pe amandoua. Mai ales daca acum incepi sa
faci marketing - live-uri, creare de continut, etc.

Prospectarea  este  ACTIVITATEA  ZILNICA  CONCRETA,  iar
Marketingul/Brandingul este cel care in timp iti va crea multa CREDIBILITATE
si EFECT DE LEVIER! (Prospectarea nu este scalabila, marketingul da.)

Strategii De Inchidere Vanzare/Recrutare

Intotdeauna pornesti de la intrebarile, pe care le-am discutat mai sus:
OPORTUNITATE

Cu ce te ocupi? De cat timp faci asta?

Wow! Inseamna ca iti place ce faci! Te-ai gandit vreodata sa faci altceva?
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PRODUS

Ce altceva ai maiincercat pana acum? A functionat? Da sau Nu? De ce crezi
ca nu a functionat?

& Formula In 5 Pasi Pentru inchiderea Vanzarii 1 la 1

1. Identifica Problema
o Ce te-a facut/determinat sa vrei/sa accepti sa te vezi cu mine
astazi?
o Ce seintampla in viata ta acum, de te-a facut sa vreisa ...”?
2. Determina beneficiul beneficiului
o Cum te afecteaza/ de la ce te limiteaza aceasta problema cu care te
confruntiacum ?
o Cum se va schimba viata ta, daca eu ti-as arata o modalitate prin
care tu sa obtii rezultatele X, Y si Z ?
3. Este important sa afli ce altceva au maiincercat
o Ai maiincercat sialte solutii? Daca da, ce anume ai incercat?
o Aimai cumparat in trecut si alte programe?
4. Afla ce asteptari au vizavi de o solutie
o Ce ti-a placut la solutia anterioara?
o Ce nuti-a placut? De ce crezi ca nu a functionat pentru tine?
o Ce anume speri/vrei sa fie diferit la o noua solutie?
5. Cere-le permisiunea sa le oferi/arati solutia ta
o Pe baza a ceea ce mi-ai spus pana acum, cred ca te-ar putea ajuta
ceea ce eu fac. Daca esti deschisa si te intereseaza sa afli mai multe
despre asta, as putea sa iti trimit niste materiale/informatii/video.
Daca nu, nu-i nicio problema, insa chiar cred ca ar putea fi solutia si
pentru tine.
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Ar 1i bine s4 i cer numar de telefon, sau ar fi mai bine doar sa ii scriu in messenger, sau poate ar fi
mai bine sa ii trimit un mesaj vocal?

Il Din experienta personala si a cursantilor cu care lucram, conversatia
telefonica este cea care converteste cel mai rapid si are rata cea mai mare
de conversielll Psihologic - si daca vor cumpara de la tine sau nu si daca vor
face afacerea cu tine sau nu, mesajul subconstient pe care il transmiti, atunci
cand vorbesti cu prospectii telefonic, este ca tu chiar esti acolo si i vei ajuta,
nu doar incerci sa le iei banii. Niciodata nu te opri din ceea ce functioneaza
pentru tine! Doar incearca si alte lucruri! Si nu uita analiza=paraliza.

© Cele mai importante 2 lucruri:

» Sareusesti sa te auzi sau vezi cu persoana.

e Sa stabilesti cu ei, cand vor pracurge informatia si cand va auziti din nou.

© Cum faci rost de numarul de telefon?

» Trimiti informatia promisa pe Messenger. Si apoi spui: ai aici numarul meu
de whats app, in caz ca ai nevoie de ceva. Daca si tu ai unul, eventual, trimite-
mi-l ca sa stiu ca tu imi scrii.

e Faci mai multe schimburi de mesaje - intrebari, raspunsuri ... Si apoi spuli.
Esti ok, daca te sun pe messenger, ca sa fim mai eficiente? Daca nu poti vorbi
este ok, doar ma gandeam ca salvam niste timp.
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& Formula Pentru Follow -Up

e Asigura-te ca ai stabilit cand va auziti si ca i scrii sau suni exact atunci
cand a-ti stabilit sa o faceti.

o Formula de intrebatri:

e 1. Ce ti-a placut cel mai mult din tot ce ai vazut? Sau Ce ti-a atras atentia
din tot ce ai vazut? Ce ti-a placut?

e 2. Vrei sa incepi alaturi de noi si sa faci o afacere din asta sau vrei
momentan doar sa testezi produsul si sa iti dovedesti ca este intr-adevar
WOW? SAU Cum te gandesti sa incepi?

o 3. TACIII Sjastepti raspunsul.

IMPORTANT

» Ce fac daca au intrebari?

e 1. Spui: Intrebarile tale sunt foarte bune, insa eu personal nu le-am avut.
Nu vreau sa te duc in eroare, asa ca o sa il adaug imediat in conversatie,
pe X, el este de Y ani in aceasta afacere, a construit o echipa de xxx
oameni si este cel mai in masura sa iti raspunda si adaugi un sponsor in
conversatia telefonica.

e 2 li puiintr-un grup de messenger de 3 - tu, prospectul si upline-ul - si le
faci prezentarile, ii edifici pe unul celuilalt si apoi spui: Draga upline, uite
X, a urmarit prezentarea noastra si are mai multe intrebari. Deoarece
experienta ta de antreprenor in acest business este foarte mare, m-am
gandit ca cel mai eficient pentru toata lumea este sa va conectez, astfel
Incat X sa poata adresa intrebarile direct si sa nu facem telefonul fara fir.

e 3. li duci intr-un grup de Facebook, unde poate vedea dovada sociala,
testimonialele altor oameni, mai multe videouri de prezentare a afacerii
sau ale produselor..si cel mai important - povestile de succes ale altor
oameni.
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CAP 6. Cum Tratam Obiectiile Cu Succes

@ Fundamentele Finalizarii Unei Vanzari

» Niciodata nu vei avea o rata de vanzare de recrutare de 100%. Important
este sa ajungi la nivelul, in care sa fii capabil/a sa inchei toate vanzarile,
Ccu persoanele care vor sa fie finalizate.

o Finalizarea Vanzarii incepe odata cu Prospectarea Si/Sau Invitatia
Telefonica.

e Procesul de finalizare este despre a conduce oamenii, despre a adresa
intrebari.

e Daca cineva nu poate lua o decizie, in majoritatea cazurilor este legat de
Incredere si sunt 3 intrebari la care este important sa le raspunzi
prospectilor tai: (functioneaza, pot eu sa faca asta, ma vei ajuta).

o Intotdeauna vei transfera celorlalti: energia ta, increderea ta in tine,
angajamentul tau si credinta ta.

e Cine vorbeste primul, pierde.

» Niciun atasament emotional legat de decizia prospectului.

e Daca cineva nu poate lua o decizie, in majoritatea cazurilor este ceva
legat de Credinta.

e Daca cineva spune - Nu am banii, de fapt ce iti spune este - nu cred ca
sunt in stare sa fac asta si sa imi castig banii inapoi, hu cred ca pot avea
succes.

e Daca iti spune - Nu am timp - de fapt ce iti spune este - nu cred ca imi
pot face timp sa construiesc afacerea aceasta, pentru ca de fapt nu cred
ca Voi avea succes in afacerea aceasta, deci nu ma pot angaja sa imi fac
timp.

e Asa ca este important sa te asiguri ca intelegi in profunzime obiectia
prospectului tau, si ca tu sa poti trata aceasta obiectie a lui, este important ca
tu sa crezi ca il poti ajuta, pentru ca doar atunci ii poti transfera credinta ca si
el va putea.
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e T Harv Ecker - Esti, Faci, Ai. lar majoritatea oamenilor care nu au succes,
gandesc si se focuseaza pe a avea, a face si abia a fi - daca am succes,
atunci voi putea face ce fac oamenii de succes si voi deveni o persoana de
succes.

(¢’ Regula Celor 8 Secunde

o Cand adresam o intrebare unui prospect dureaza pana la 8 secunde, ca el
sa proceseze si sa raspunda si cei mai multi oameni isi intrerup prospectul
dupa 2 secunde.

e Cutot ce ai vazut panaacum, pe o scara de la1la 10, unde 1 este vreau sa
testez cat de extraordinare sunt aceste produse si 10 este vreau sa pornesc
in afacere acum si saimi creez un plan B solid, unde te situezi?

4 Lipsa Atasamentului Rezultatului Final

o Este important sa ai o gandire abundenta- daca aceasta persoana nu mi
se alatura, oricum stiu ca sunt alti mii de oameni, care sunt interesate de
ceea ce eu promovez.

e Daca tu ai o lista de 50 de oameni si pe aceea te bazezi - atunci tu vei
lucra cu o mentalitate de frica — mi-au mai ramas 20, 10, 5...

e« (Cand tu vei inceta sa iti mai fie frica de oamenii, care spun NU, ei vor
Incepe sa iti spuna DA.

@, 3 Lucruri De Baza Ca Sa Vinzi Mai Mult

e 1. Finalizeaza mai repede si mai des - cei mai multi nu au curajul sa
adreseze intrebarea de finalizare.

e 2 Presupune vanzarea si succesul lor — porneste de la ideea ca va porni si
Ca va avea succes, pentru ca asta vei transmite persoanei din fata ta.

e 3. Fii duplicabil/a - fa lucrurile simple si rapid.
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[ Principii Ca Sa Inchei Mai Multe Vanzari
NICIODATA sa nu intrebi: Ce crezi despre ce ai vazut?

Cu tot ce ai vazut pana acum, pe o scara de la 1 la 10, unde 1 este vreau sa
testez cat de extraordinare sunt aceste produse si 10 este vreau sa pornesc
In afacere acum si sa imi creez un plan B solid, unde te situezi?

R: 3
TU: Minunat! La ce intrebari ti-as putea raspunde, ca sa te pot qjuta sa te muti
spre 107?

© Cum Tratam Obiectiile?

» De obicei obiectia (ceea ce iti spune) are un inteles mult mai profund.

» Unele obiectii sunt spuse doar ca sa ti se ia din putere sau ca sa isi testeze
puterea de dominare.

» Pastreaza-ti postura pe toata perioada prezentarii.

» Niciodata sa nu ii lasi sa simta ca ai nevoie de ei - fara atasamente
emotionale.

o Uita-te la tine ca la o persoana care ofera consultanta (tu esti acolo doar
ca sa ajuti alti oameni).

» Faintregul proces sa fie despre el si nu despre tine.

e Treaba ta nu este sa convingi pe cineva de ceva.

 Aminteste-ti sa finalizezi dupa fiecare obiectie - Asta inseamna ca nu te
intereseaza absolut deloc sau ai intrebari, la care as putea raspunde astfel
incat sa te ajute sa poti porni alaturi de noi?
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& Sablonulin 3 Pasi — Pentru Tratarea Obiectiei

e 1. Califica obiectia .
e 2 Confirma dorinta.
e 3. Devino o persoana care ofera consultanta.

@ Sablonulin 3 Pasi — Pentru Tratarea Obiectiei NU AM BANI

» 1. Califica obiectia:

» Maria, inteleg exact ce imi spui si iti simt frustrarea, dar da-mi voie sa te
intreb ceva, am nevoie sa aflu asta: chiar nu ai banii sau doar este un
mod politicos de a imi spune NU? Pentru ca oricare ar fi raspunsul tau, eu
sunt perfect ok cu el, pentru ca eu doar vreau sa te ajut.

e 2 Confirma dorinta:

» Maria, inteleg perfect ca nu ai banii si chiar cred ca te pot ajuta sa ai mai
multi bani, insa inainte de a face asta, te rog spune-mi sincer: este asta
ceva ce tu chiar ai vrea sa faci? Si astepti sa vezi ce raspunde? Si daca
zice, da cred ca este ceva ce as vrea sa fac atunci urmatoarea intrebare
este: Esti sigura?
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« 3. DEVII CONSULTANT - li Arati Cum Sa Faca Rost De Bani

e Maria, cand eu am pornit in afacerea aceasta eram exact inainte de
nunta. Pusesem niste bani deoparte, insa daca luam de acolo, imi era
teama ca nu vom mai putea face nunta. Din alta parte nu aveam de unde
sa iau banii. Ma gandisem sa o rog pe mama sa ma imprumute cu niste
bani, insa pana la urma mi-am invins teama - pentru ca ma gandeam ca
lau banii si nu voi reusi sa ii pun la loc. Dar totusi i-am luat si ma bucur ca
am facut-o, pentru ca in mai putin de 4 lunii-am pus pe toti la loc.
Tu ai mai fost in situatia aceasta vreodata? In care sa ai nevoie sa faci rost
de niste bani urgent? Daca da, cum ai procedat? Daca nu, ai idei cum ai
putea face rost de ei? Daca ai stii ca in urmatoarele 3 luni i ai iInapoi, ai
gasi o solutie?

& Sablonulin 3 Pasi — Pentru Tratarea Obiectiei NU AM TIMP

« 1. Califica obiectia:

» Maria, inteleg exact ce imi spui si iti simt frustrarea. Exact asa eram si eu
cand am vazut oportunitatea aceasta. Lucram 12 ore pe zi intr-o
corporatie. Dar da-mi voie sa te intreb ceva, am nevoie sa aflu asta: chiar
crezi 100% ca nu vei putea sa iti faci 3-5 ore pe saptamana sau doar este
un mod politicos de a imi spune NU? Pentru ca oricare ar fi raspunsul tau,
eu sunt perfect ok cu el, pentru ca eu doar vreau sa te ajut.
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e 2. Confirma dorinta:

» Maria, inteleg perfect ca nu ai timp si chiar cred ca te pot ajuta sa ai mai
mult timp, avand in vedere ca eu lucram 12 ore pe zi, cand am inceput
afacerea aceasta, insa inainte de a face asta, te rog spune-mi sincer:
este asta ceva ce tu chiar ai vrea sa faci? Si astepti sa vezi ce raspunde.
Si daca zice, da cred ca este ceva ce as vrea sa fac atunci urmatoarea
intrebare este: Esti sigura?

« 3. DEVII CONSULTANT - i arati cum ar putea gasi timp

e Asa cum ti-am spus - lucram intr-o corporatie 12-14 ore pe zi, de cele mai
multe ori si sambata si uite ce am descoperit in timp, ca daca eu nu imi
dadeam acel timp atunci, ca sa imi pot crea un venit rezidual, ar fi trebuit
sa muncesc pana la sfarsitul zilelor mele. Si stii , Maria, am realizat ca
eram proprietatea acelei firme, de fapt eram sclavul lor, pentru ca da,
faceam multi bani, dar stii ce, nu eram libera - trebuia sa muncesc tot
timpul, niciodata nu puteam sa ies seara in oras cu sotul meu, nu puteam
sa plec nici macar in vacante cand voiam eu. Intotdeauna trebuia sa i
anunt la inceputul anului, cand am de gand sa plec in timpul anului, si
oricum nu aveam voie sa imi iau mai mult de 7 zile, pentru ca nu avea
cine sa imi tina locul. OBOSISEM. Imi dadeam seama ca fie voi gasi ceva
care sa imi creeze bani fara ca neaparat eu sa lucrez, fie voi munci pana
voi muri. Si uite ce iti sugerez - indiferent daca te vei alatura echipei mele
sau nu, gaseste o varianta prin care sa generezi venit rezidual, astfel
incat sa poti avea mai mult timp ... altfel asa vei fi mereu - fara timp. Ce
zici?
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& Sablonul in 3 Pasi - Pentru Tratarea Obiectiei TREBUIE SA MA MAI
GANDESC

» 1. Califica obiectia:

» Maria, inteleg exact ce imi spui, dar vreau sa te intreb ceva , te rog sa fii
sincera: chiar ai nevoie sa te mai gandesti sau este doar o modalitate
politicoasa de a imi spune NU, pentru ca eu sunt ok, indiferent de
raspunsul tau, eu doar sunt aici ca sa te ajut.

e 2. Confirma dorinta:

o Ok, perfect Maria, pot sa inteleg asta, dar te rog, poti sa imi spui ceva: ce
iti spune intuitia, este ceva ce te entuziasmeaza, iti place ideea, crezi ca
este ceva ce ai putea face, daca ti-as raspunde la toate intrebarile sau
ingrijorarile? ... Esti sigura?

o 3.DEVII CONSULTANT
e Maria, stiu ce simti, si eu am simtit la fel cand am vazut afacerea aceasta,
adica am simtit nevoia sa merg acasa si sa ma mai gandesc si ce am
descoperit era ca de fapt amanam sa iau o decizie pentru ca nu credeam
ca pentru mine poate functiona aceasta afacere. Asta este si ceea ce
simti tu? Iti este teama ca nu vei avea succes in aceasta activitate?

Tema ta inainte de a citi in continuare:
1. Parcurge din nou materialul. Subliniaza si ia-ti notite.
2. Incepe sa folosesti sablonul in 3 pasi, inca de saptamana aceasta.

Dedicati Succesului Tau Antreprenoriall
loana Balanescu



