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Podstuchane i podpatrzone z Terenu ...

Teraz jest ten czas

Teraz jest ten czas. Czas wzmozonej akcji rekrutacyjnej, zorientowanej na pozyskiwanie nowych Klientow, Konsul-
tantek i Liderow. Czas na mianowania i generowanie przyrostow. Czas na rekrutacje nowych Lideréw Sprzedazy
i zmotywowanie do awansoéw i rozwoju tych, ktérych juz mamy. Czas wyjatkowy, czas najlepszy. Czas, kiedy kazdy

moze siegna¢ gwiazd ...

,Nasz sukces zalezy tylko od nas samych.”
Dawid H. McConnell

Drogi LS, jak wiesz, nowe programy, przygotowane z mysla o Tobie i Twoim zespole na 4Q, w wyjatkowy sposdb wspierajg ASLF. No céz, nie
jest to dziwne, zwazywszy, ze ASLF jest podstawg naszego biznesu i od lat naszym priorytetem. Jesli w ogoéle o nim rozmawiamy, to rozwoj ASLF
zaczyna sie od wytonienia kandydatow na Liderow i umowienia sie z nimi na rekrutacje. W naszej nomenklaturze spotkanie takie oznaczamy
symbolem D1 lub nazywamy je 1 Kontaktem Rozwojowym. Jak sie do niego przygotowac, skutecznie je poprowadzi¢ i zakonczy¢ podpisaniem
umowy i przeszkoleniem nowego Kandydata, by ASLF w Twoim biznesie sie rozwijat? Dzis kilka wskazowek na ten temat.

Sciaga z rekrutacji na
Lidera Sprzedazy (D1)

Budu] Doskonate
Fodstawy

Jak zosta¢ Liderem Sprzedazy odnosza-
cym sukcesy?

Tytut materiatu do realizacji 1 Kontaktu Roz-
wojowego dedykowanego nowemu Liderowi
nie jest przypadkowy.

Niesie ze sobg wyjatkowe przestanie. Ktos,
kto zaczyna nowg droge, najczesciej wierzy
w sukces, pragnie go osiagng¢, ma duzo
energii i jest gotow wtozy¢ ja w nowo podjete
przedsiewziecie. Naturalnie pod warunkiem,
ze jest przekonany o roli, jakg Program Lide-
réw Sprzedazy moze odegrac¢ w jego zyciu,
w realizacji jego marzen, osiggnieciu celéw.
A to juz w duzej mierze zalezy od osoby
mianujace;j i jej umiejetnosci. Szczegdlnie w
zakresie wywiadu, aktywnego stuchania, do-

pasowywania oferty do potrzeb kandydata i
pokonywania jego obiekgciji.

Na 28 stronach Przewodnika do mianowania
Lidera Sprzedazy mozna znalez¢ odpowiedz
na tytutowe pytanie: JAK ZOSTAC LIDEREM
SPRZEDAZY ODNOSZACYM SUKCESY?
Krok po kroku realizujgc spotkanie D1, pro-
wadzimy najpierw Kandydata, a pdzniej Lide-
ra od zapoznania sie z nim i okreslenia jego
celéw, przez przedstawienie korzysci i oferty
do podpisania umowy po to, by tuz po do-
konaniu formalnosci zacza¢ jego coaching
w zakresie Prospectingu, w skrécie opowie-
dzie¢ mu o mianowaniu i ustali¢ ,Drzewko
Rozwoju” na 4 najblizsze Katalogi.

Przewodnik zostat tak przygotowany, by uta-
twi¢ Ci rozmowe z Kandydatem. Zauwaz, ze
zanim dojdzie do podpisania umowy masz
szanse na poznanie potencjatu swego Lide-
ra poprzez realizacje prostego éwiczenia z
4 kwalifikatorami i okazje do docenieni jego
potencjatu. Tym samym mozesz uprzedzi¢
jego ewentualne obiekcje dotyczace tego,
ze sobie nie da rady, nie znajdzie kandyda-

tek na KK, nie wygeneruje 2000 zt... Jesli
rzetelnie wraz ze swoim rozmoéwcg wyko-
nasz ¢wiczenie na stronie 10 i zadbasz o to,
by na liscie znalazto sie 15 osob, a kwoty
zamowien przez nie wygenerowanych ra-
zem sumowaty sie w wartos¢ przekraczaja-
ca 2000 zt, tego typu obiekcji nie bedzie.
A przyznasz, ze sg to najczesciej pojawiaja-
ce sie obiekcje i jeden z powoddw, dla kto-
rych wiele Konsultantek nie podejmuje wy-
zwania, jakim jest uczestnictwo w Programie
Liderow Sprzedazy.

Wiedz, ze podobnie, jak w przypadku mate-
riatow adresowanych do Konsultanki, ktére
juz doskonale znasz (AT1-T4), tutaj takze
tres¢ i ilustracje zostaty opracowane z my-
$lg 0 zachecaniu do interaktywnej rozmowy,
wymiany doswiadczen, dialogu. Wszystko to
pozwala osobie mianujacej na zbudowanie
relacji, poznanie, a nawet wrecz obudzenie
w Kandydacie nowych marzen.

Obejmuje ona 4 proste kroki, dla utatwienia
zaznaczone w Przewodniku réznymi kolora-
mi:

Krok Cel Czas trwania
Krok 1 Otwarcie
Str. 1-13 Podstawa jest nawigzywanie dobrych relacji z rozméwca - docenienie mocnych stron, omoéwienie doswiadczen ze sprzedazy, poznanie Kandydata, | 15 minut
jego marzen i dazen. Wtedy i tylko wtedy bedziesz w stanie w atrakcyjny dla stuchacza sposob przedstawi¢ korzysci ptynace z Programu Liderzy
Sprzedazy oraz strukture zarobkow. Jesli omowisz dziatania Liderow odnoszacych sukcesy, powotasz sie na wiasne doswiadczenia, bedziesz mo-
wita z entuzjazmem i zaangazowaniem, zdotasz rozbudzi¢ entuzjazm i zaangazowanie swego rozméwcy. Wiesz, ze podobne przyciaga podobne.
Krok 2 Demonstracja i wyjasnianie tematow
Str. 14-23 To czas na rozwoj podstawowych umiejetnosci PATD: Prospecting i AT1. Twoje dziatania powinny skoncentrowac sie na szkoleniu w zakresie 30 minut
Prospectingu, zaréwno w teorii, jak i w praktyce. Pamietaj, ze rzecz polega nie tylko na tym, by powiedzie¢ ,,swoje” nowemu Liderowi, lecz gtownie
na tym, by poznac jego opinie na temat przekazywanych przez Ciebie sugestii, metod, technik. Na ile nowa osoba je wykorzysta, zastosuje,
zaakceptuje. To, ze opowiesz jej o Prospectingu posrednim i bezposrednim nie wystarczy. Trzeba wiedzie¢, co Twéj rozméwca o tym sadzi i jak sie
czuje z nowo zdobyta wiedza. Od tego zaczniecie budowac¢ Wasz wspolny sukces - od pierwszych doswiadczen i szczerej rozmowy na ten temat.
Pamietaj, ze dla swego nowego Lidera jestes Coachem.
Krok 3 Omowienie 2 produktow
Str. 24 2 produkty do demonstracji omowione z uzyciem probki i Katalogu to standard. Rzecz swieta i podstawowa. Sprzedaz do podstawa biznesu. 5 minut
Jesli chcesz, by Twdj Lider doskonale szkolit w tym zakresie swoje przyszte Konsultantki, daj mu dobry przyktad.
Krok 4 Ustalenie celow
Str. 25-28 Nowo poznane kroki techniki ,NWC”, ich przejrzenie i zastosowanie, to dla Lidera ,zadanie domowe”. Warto ustali¢ konkretne cele, powiazac je z marze- 10 minut
niami, przygotowac kalendarz wspdlnych aktywnosci, odnoszac sie do nadchodzacych wydarzen i wykorzystujac biezace wsparcie. Rozmowa o Naszych
Inicjatywach na koniec spotkania, zaproszenie na Nova Szansg i wypetnienie ,,Drzewka Rozwoju” LS na 4 Katalogi to formalnosci koficzace kontakt.
Docelowo: 1,30 min.
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Obowiazkowe wyposazenie podczas D1

Materiaty: * 1 Kontakt Rozwojowy - Buduj Doskonate Podstawy - przewodnik
Zdjecie nowego startera D1 Umowa zlecenie, Umowa - dziatalnos¢ gospodarcza

Dodatek - Program Liderzy Sprzedazy

Przewodnik Mianowanie i 1 Kontakt Szkoleniowy - przynosi Kandydatka
Ulotka z bonusami w programie ASLF

Arkusz z celami i marzeniami Konsultantki
Ulotki prospectingowe

Karty Klientow

Harmonogram zamoéwien i dostaw

Biezacy katalog Avonu

Program Klubu Rozy

Daty przysztych Kontaktéw Rozwojowych

Date lub daty kolejnych spotkan ,Nova Szansa”
2 Dtugopisy

Kalkulator

Biezace oferty i konkursy wspomagajgce dla Lidera Sprzedazy

2 produkty do demonstracji

Nova Ty

Drzewko do planowania rozwoju Kandydatki na Lidera Sprzedazy
Prezenter - Karty AVON

Przewodnik po myAVON

Miejsce Kontaktu Najlepiej ciche i wygodne, gdzie jest dosc¢ przestrzeni, by przegladac¢ materiaty Avonu. W przypadku
spotkania grupowego, raczej mata grupa, co pozwoli na interakcje.
Sugerujemy dom Kandydatki, kawiarnie, restauracje lub Biuro/sale szkoleniowg Avonu

AVON-<®

UIDERZY SPRZEDAZY

Test ,Jak rekrutowaé nowych Liderow Sprzedazy?”
Przy najblizszej okazji zadaj sobie i swoim Liderom ponizsze pytania i sprawdz, na ile znacie D1. Mozesz wykorzystac ten test np. na Staff Meetingu LS.

Czy Ty i Twoi Liderzy:

* wiecie ile czasu powinno trwa¢ D1 oraz w jakich miejscach najlepiej je przeprowadzi¢?

* wiecie, ile czasu powinno sie zapewni¢ nowo zamianowanemu Liderowi, by w swoim LOA1 LS osiagnat on status LZ?

* wiecie, w jaki sposéb przygotowac sie do D1, pod katem materiatow i merytorycznym?

* wiecie, jak zbudowane jest spotkanie D1, z ilu sktada sie KROKOW i jaki jest ich przebieg?

* wiecie, jakie sa cele D1?

 doceniacie znaczenie wywiadu na poczatku spotkania i potraficie skutecznie go przeprowadzi¢ korzystajac z pytan otwartych, aktywnego stuchania, dopasowa-
nia sie, parafrazy?

* potraficie odkry¢ marzenia kandydatki na Lidera, odwotywac sie do nich w trakcie catego spotkania, rozbudzac je i na ich bazie ustala¢ wspolnie z rozmoéwca
cele krétko i dtugoterminowe?

 budujecie trwate relacje z osobami, ktore rekrutujecie na Liderow?

* potraficie przedstawi¢ cel spotkania tak, by Kandydat na Lidera nabrat jeszcze wiekszej ochoty na uczestnictwo w nim?

* potraficie tak porywajaco i pieknie opowiada¢ o Avonie, ze Wasz entuzjazm udziela sie stuchaczom, dzieki czemu sfinalizowanie spotkania okazuje sie prostsze?

* potraficie méwi¢ o rzeczach waznych dla osoby stuchajacej, dopasowac oferte do jej potrzeb?

 wiecie w jaki sposdb opowiedzie¢ o Programie LS, by jego oferta stanowita WYJATKOWA SZANSE na realizacje oczekiwan i potrzeb Waszej kandydatki?

e przy prezentacji 5 korzysci z Programu LS korzystacie z wtasnych doswiadczen, powotujecie sie na osiagniecia swoje i innych oséb?

e prowadzicie prezentacje w sposob interaktywny?

* wiecie, jak sprawdzi¢ potencjat Kandydata na Lidera, pomagajac mu w wykonywaniu ¢wiczen, budowaniu listy kandydatek na Konsultantki, liczeniu kwalifikatoréw?

* wiecie, jak pokonac¢ ewentualne obiekcje Kandydatki?

* wiecie, jak przejs¢ przez formalnosci dotyczace podpisania umowy, nie pomijajac gratulacji i nadajac im wtasciwa range?

* potraficie przeszkoli¢ Lidera w zakresie prospectingu pod katem teoretycznym i praktycznym?

* umiecie wyjasnicLiderowi réznice pomiedzy prospectingiem posrednim i bezposrednim i podac ich przyktady?

* znacie Kroki w Prospectingu NWC i potraficie w tym zakresie przeszkoli¢ nowego Lidera?

* wiecie, w jaki sposéb poprowadzi¢ szkolenie w zakresie AT1 podczas D1?

* korzystacie z 2 demo, probek, katalogu i innych narzedzi, aby petni¢ role modelowg?

* potraficie zmobilizowa¢ nowego Lidera do wyznaczenia sobie celdéw na najblizsza przysztos¢ do ktérych bedziecie sie odwotywac podczas kolejnych Kontaktow
Rozwojowych?

* potraficie zacheci¢ Lidera do efektywnego zaplanowania najblizszych tygodni wspdéinych dziatan?

* wiecie, jak skutecznie wspiera¢ sprzedaz Naszych Inicjatyw podczas D1?

* wiecie, jak motywujaco zakonczy¢ D1, by za kilka dni, lub nawet nastepnego dnia cieszy¢ sie mianowaniami umdwionymi przez tegoz Lidera?

* pamigtacie o zabraniu ze sobg ,Drzewka Rozwoju” LS i wypetnienia go na koniec spotkania?

* znacie dokfadnie proces i mieliscie okazje obserwowac¢/demonstrowac¢ go swoim Liderom?

e otrzymaliscie konstruktywny feedback na ten temat?

Im wiecej pozytywnych odpowiedzi na powyzsze pytania, tym lepiej Twoj Zespot jest przygotowany do wykorzystania wspaniatego wsparcia re-
krutacyjnego przygotowanego na 4Q. Modelowo poprowadzone rekrutacje na Lideréw zaowocujg bowiem przyrostem i Liderow i Konsultantek.
Celem D1 jest nauczenie Lidera, jak ma budowac swéj sukces. A nasz sukces, zgodnie z przestaniem naszego zatozyciela Dawida McConnella

zalezy wytacznie od nas. Powodzenial

W nastepnym ,Przegladzie” w sekcji ,Pod lupg” wiecej o skutecznej rekrutaciji Liderow.



