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Podstuchane i podpatrzone z Terenu ...

Od czego zalezy Twoj sukces?

Nie czarujmy sie! Na dzien dzisiejszy sukces to doskonale i preznie rozwijajgcy sie w Okregu ASLF, czyli sztuka pozy-
skiwania, szkolenia i motywowania do rozwoju Lideréw. Liderzy, Liderzy, Liderzy ...

Wielu LS uwaza, ze samo pozyskanie Lidera, zachecenie go do uczestnictwa w Programie Liderzy Sprzedazy nie jest
trudne i ze znacznie trudniej jest Lidera w Programie utrzymaé. Na tyle, by przeszedt on przez pierwsze Katalogi, przez
swoje LOA 1-6 LS z sukcesem i dalej byt zmotywowany.
Jak to osiagnac¢? Odpowiedz w duzej mierze tkwi w D2. Drugi Kontakt Rozwojowy podaje doktadna i jednoczesnie

bardzo prostg recepte na SUKCES.

Drugi Kontakt Rozwojowy powinien mieé
miejsce w LOA2 szkolonego Lidera. Naj-
lepiej jest go przeprowadzi¢ w pierwszym
tygodniu Katalogu; wtedy dwa kolejne ty-
godnie sg doskonatg okazjg do wspdlnego
wdrazania nowych umiejetnosci w Terenie.
Podczas spotkania D2 mozemy mie¢ do
czynienia z réznymi sytuacjami. Lider moze
by¢ zadowolony z wypracowanych przez
siebie rezultatéw, zmotywowany i chetny, by
dziata¢ dalej. W takich okolicznosciach spo-
tkanie D2 z pewnoscig bedzie dla nowego
LZ inspiracja do osiggania nowych celow.
Co jednak w sytuacji, gdy naszemu Lidero-
wi nie udato sie zrealizowac¢ swoich celow
w pierwszym Katalogu wspotpracy, a nowe
Konsultantki nie ztozyty swoich pierwszych
zamowien, lub co gorsza w ogole ze wspot-
pracy zrezygnowaty? Jak poprowadzi¢ Kon-
takt D2, by Lider znow, na nowo uwierzyt w
swoje mozliwosci i chciat jeszcze raz ,pod-
ja¢ przystowiowa rekawice”?

W zaleznosci od owych sytuaciji, jak sie za-
pewne domyslacie, przygotowanie osoby
prowadzacej D2 oraz caty przebieg tego
spotkania, beda miaty kluczowe znaczenie
dla przysztosci Lidera w naszej strukturze, a
wiec i dla przysztosci nas samych.
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LIDERZY SPRZEDAZY

JAKIE SA CELE
2 KONTAKTU ROZWOJOWEGO?

Przede wszystkim warto zadac sobie pytanie
o cel D2. Po co go przeprowadzamy? Jakie
znaczenie bedg miaty 1 godz. i 20 minut w
towarzystwie naszego nowego Lidera? Co
po tym czasie zmieni sie dla mnie jako LS
nadrzednego w biznesie na korzys¢, a co
dla Lidera przeze mnie szkolonego? No bo
przeciez inwestuje w tegoz szkolonego Lide-
ra swoj czas. lle zatem jestem w stanie uzy-
skac z tej inwestycji? Kiedy ona mi sie optaci
i jakie musze spetni¢ warunki, by rzeczywi-
Scie tak byto? lle warte to spotkanie bedzie
dla Lidera i czemu ma stuzyé?

Standard D2 zaktada przeglad dotychcza-
sowych osiggnie¢ Lidera, docenienie jego
mocnych stron, ktére udato nam sie zaob-
serwowac podczas pierwszego wspoélnego
Katalogu pracy, weryfikacje celéw i marzen
szkolonej osoby oraz przekazanie mu nowe;j
wiedzy nt 5 Czynnikow Sukcesu, T2 i raportu
MCSR. Elementami statymi kazdego kontak-
tu sg tez demonstracja 2 demo i planowanie
kalendarza. Wspodlnie z Liderem podczas
D2 rozmawiamy réwniez o jego ,Zwycieskiej
Strategii” i ,Drzewku Rozwoju”.

Wymienione elementy to catkiem sporo jak
na 80 minut, nieprawdaz? Kazdy z nich do-
wodzi wagi tego spotkania i jego ogromnej

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

roli. Kazdy z nich jest argumentem przema-
wiajgcym za tym, ze warto D2 skrupulatnie
i w terminie zrealizowa¢. Mato tego! Zrozu-
mienie istoty D2 uswiadamia nam, ze sa to
argumenty nie do pobicial
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Buduj Zwycieski Zespot

Jak zachecac innych do lepszych osiagniec?

JAK JEST ZBUDOWANY D2?

Krok

Cel

Czas
trwania

Krok 1

Otwarcie

Str. 2-7

Tradycyijnie, jak kazdy kontakt, D2 tez zaczyna sie powitaniem, pogtebieniem relacji i oméwieniem celéw, marzen i pragnien
szkolonej przez nas osoby. Istotnym elementem jest rozbicie tych celow na dtugo i krétkoterminowe oraz docenienie osiagnie¢ w
dotychczasowej dziatalnosci biznesowej.

Kolejny wazny element to przeglad biznesu na stan obecny. Poswiecamy duzo uwagi temu, co sie wydarzyto do tej pory i przygla-
damy sie wspdlnie z Liderem kluczowym wskaznikom wymienionym w tabeli, analizujac ktore z nich sg na plus, a ktére na minus vs
planowane na koniec kontaktu D1 ,,Drzewko Rozwoju”. Otwarcie to takze czas na wzmocnienie bonusow i wsparcia, przypomnie-
nie mozliwosci zarobkowych i przywilejow oraz uswiadomienie Liderowi z czego juz miat okazje skorzysta¢ w swoim LOA1

i zaplanowanie z nim, z czego skorzysta w najblizszej przysztosci, czyli w LOA2-3.

20 minut

Krok 2

Demonstracja lub wyjasnianie tematow

Str. 8-17

Podczas szkolenia zawsze dostarczamy nowej wiedzy Liderowi. Mozna powiedzie¢, ze w duzej mierze D2 to wiedza nt 5 Kluczo-
wych Czynnikow Sukcesu, ktore przyblizamy Liderowi na tym spotkaniu.

Inaczej moéwiac dzielimy sie z nowym Liderem RECEPTA NA SUKCES, ktory zalezy od jako$ci PROSPECTINGU, MIANOWAN,
SZKOLEN KK | LS oraz SPRZEDAZY. Podkreslamy wage odpowiedniej czestotliwosci realizowanych procesow, kontaktow i oma-
wiamy role kazdego z nich, uzywajac jezyka korzysci i prowadzac catg dyskusje w sposob interaktywny.

30 minut

Krok 3

Omowienie 2 produktow

Str. 18-19

Nie ma spotkania, rozmowy biznesowej, kontaktu bez sprzedazy. Tutaj tez nie mogto zabrakna¢ wspolnego, podstawowego i faczace-
go wszystkie aktywnosci w Avonie elementu. Mowa naturalnie o DEMONSTRACJI 2 PRODUTOW, pieczotowicie wybranych z bieza-
cej oferty. Prezentacje wzmacniamy éwiczeniem, ukazujacym korzysci wynikajace z profesjonalnej obstugi Klienta, ktora w przysztosci
wykaze sie nie tylko szkolony Lider, ale i jego przyszte Konsultantki. Podkreslmy role tego piatego i ostatniego Czynnika Suckesu.

10 minut

Krok 4

Ustalenie celow

Str. 20-24

Lider, ktory po swoim LOA 1 ma juz grono Konsultanek, powinien zapoznac sie z budows i dziataniem raportu. Od tej pory raport
bedzie mu bowiem stale towarzyszyt. Szkolimy zatem naszego nowego wspotprcowanika w tym zakresie i éwiczymy wspolnie z nim
pierwsze proste analizy wynikéw. Na tej bazie planujemy ZWYCIESKA STRATEGIE LIDERA w rozbiciu na 48 najblizszych godzin i
pozostatych tygodni Katalogu.

Kolejne zadanie polega na zadbaniu o to, by strategia ta znalazta swoje odzwierciedlenie w kalendarzu Lidera.

Kalendarz powinien tez zawiera¢ kontakty zaplanowane w oparciu o realizacje 5 Czynnikéw Suckesu. Wspadlnie z Liderem spraw-
dzamy, czy na pewno kazdego dnia zapalnowat skorzystanie z Sity 3 Rozmoéw, ma w planie minimum 3 mianowania na biezacy Ka-
talog, minimum 12 Kontaktow Szkoleniowych i 1 Kontakt Rozwojowy dla nowego LS oraz czy zamierza obstuzy¢ minimum 20 KL.
Na koniec pozostaje nam wzmocnienie Novej Szansy i doplanowanie kolejnego Katalogu w ,,Drzewku Rozwoju”.

20 minut

Docelowo: 1,20 min.

Obowigzkowe wyposazenie podczas D1

Materiaty:

2 Kontakt Rozwojowy - ,Buduj Zwycigski Zespot” - Przewodnik

2 Kontakt Rozwojowy - Instrukcja

1 Kontakt Rozwojowy - ,Buduj Doskonate Podstawy” (przynosi osoba szkolona)
Podstawy wynagrodzenia w Programie Liderzy Sprzedazy Avonu
Harmonogram zamowien i dostaw
Biezacy katalog Avonu

2 produkty

Biezace oferty i konkursy wspomagajgce
Ksigzka klientéw

Daty przysztych szkolen

Date (daty) i zaproszenie na najblizsze
spotkanie Nova Szansa

2 dtugopisy

» Kalkulator

* NovaTy

* Prezenter Karty AVON

¢ Przewodnik myAVON

¢ Terminy szkolen kosmetyczno-sprzedazowych
e Termin szkolenia dla Liderow

¢ Terminy spotkan okregowych

¢ Wniosek o karte AVON

* Pakiet startowy myAVON

Miejsce Kontaktu Najlepiej ciche i wygodne, gdzie jest dos¢ przestrzeni, by przegladac¢ materiaty Avonu.

W przypadku spotkania grupowego, raczej mata grupa, co pozwoli na interakcije.
Sugerujemy dom Kandydatki, kawiarnie, restauracje lub Biuro/sale szkoleniowg Avonu
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Sprawdz znajomos¢ D2 w Twoim Okregu?

Na ile Ty i Twoi Liderzy znacie D2? Warto sie o tym przekona¢ wtasnie teraz. W czasie, gdy mianujemy, szkolimy i certyfikujemy sie w Okre-
gach z Kontaktéw Rozwojowych. Zapytaj wiec siebie i swoich Liderow o ponizsze zagadnienia. Materiat mozesz wykorzysta¢ np. na Staff
Meetingu LS.

Czy Ty i Twoi Liderzy:

e wiecie ile czasu powinno trwac¢ D2 oraz w jakich miejscach najlepiej je przeprowadzi¢?

e wiecie, ile czasu w terenie powinno sie zapewnic¢ przeszkolonemu w zakresie D2 Liderowi, by wdrozyt nowa wiedze z zycie
i jak ten czas wspolnych dziatan powinien wygladac?

e wiecie, w jaki sposob przygotowac sie do D2, pod katem materiatow i merytorycznym?

* wiecie, jak zbudowane jest spotkanie D2, z ilu sktada sie KROKOW i jaki jest ich przebieg?

* wiecie, jakie sg cele D27

e doceniacie znaczenie wywiadu na poczatku spotkania i potraficie skutecznie go przeprowadzi¢ korzystajac z pytan otwar-
tych, aktywnego stuchania, dopasowania 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 rozméwcea cele krotko i dtugoterminowe?

e potraficie pogtebiac relacje z osobami, ktore sg juz w Waszym biznesie Liderami?

¢ potraficie przedstawic¢ cel spotkania tak, by Wasi LZ lub Kandydaci na LZ nabrali jeszcze wiekszej ochoty na uczestnictwo
w Programie i kolejne awanse?

¢ potraficie tak porywajgco i pieknie opowiadac o Avonie, ze Wasz entuzjazm udziela sie stuchaczom, dzieki czemu ustalanie
celéw i motywowanie LS jest prostsze?

¢ potraficie méwic o rzeczach waznych dla osoby stuchajgcej, dopasowac oferte do jej potrzeb?

¢ wiecie, jak dokonac¢ Przegladu Stanu Biznesu, doceniajgc dotychczasowe osiggniecia Waszego rozmowcy?

¢ wiecie, jak zaplanowac z Liderem maksymalne wykorzystanie oferowanego przez Avon wsparcia i przywilejow?

e przy prezentacji 5 Czynnikow Sukcesu korzystacie z wtasnych doswiadczen, powotujecie sie na doswiadczenia i opinie
innych osob, ktére odniosty sukces?

e prowadzicie prezentacje w sposob interaktywny - angazujacy rozméwce?

* wiecie, jak przeprowadzié wspolnie z Liderem éwiczenia nt PROSPECTINGU i SPRZEDAZY?

e wiecie, jak pokonac¢ ewentualne obiekcje Waszego rozmowcy?

e wiecie, w jaki sposdb poprowadzi¢ szkolenie w zakresie T2?

e korzystacie z 2 demo, probek, innych narzedzi petnigc role modelowg?

 potraficie zmobilizowac¢ nowego Lidera do wyznaczenia sobie celéw na najblizsza przysztosce, do ktérych bedziecie sie od-
wotywac podczas kolejnych Kontaktéw Rozwojowych?

 potraficie zachecic¢ Lidera do efektywnego zaplanowania najblizszych tygodni wspolnych dziatan, jego ZWYCIESKIEJ STAR-
TEGII na 48 godzin i kolejne tygodnie Katalogu?

e wiecie, jak skutecznie wspiera¢ sprzedaz Naszych Inicjatyw podczas D27

e wiecie, jak motywujgco zakonczy¢ D2, by za kilka dni, lub nawet nastepnego dnia z radoscig obserwowac, ze Lider wdraza
5 CZYNNIKOW SUKCESU w swoich dziataniach w Terenie?

e pamietacie o zabraniu ze sobg ,Drzewka Rozwoju” LS i wypetnieniu go na koniec spotkania?

e znacie doktadnie proces i mieliscie okazje obserwowac/demonstrowaé¢ go swoim Liderom?

e otrzymaliscie konstruktywny feedback na ten temat?

SprawdZzcie i przekonajcie sig, na ile Ty i Twoj zespot jestescie przygotowani do realizacji D2.
Wasz sukces zalezy od Was samych i od .... znajomoéci, zrozumienia i korzystania z 5 CZYNNIKOW SUKCESU.

W nastepnym ,Przegladzie” w sekcji ,Pod lupa” kolejne Kontakty Rozwojowe.




