З А П У С К .     Ц Е Л И .

Запуск - это процедура профессионального начала работы с новым Деловым Партнером. Она осуществляется в тот момент, когда кандидат сообщает Вам о готовности стать Вашим Партнером, заключить Договор и сделать полную закупку Продукции. 

Для начала запуска возьмите «Ежедневник делового партнера» Вашего нового Партнера, проставьте в нем даты текущей недели,  и  в  колонке  текущего  дня  запишите 9  ШАГОВ  ЗАПУСКА:

1. ДОГОВОР




2. ЗАКУПКА




3. МОРАЛЬНЫЙ   ДОГОВОР


4. ПРОГРАММА   КНИГ

5. ПРОГРАММА   ДИСКОВ
6. СПИСОК

7. ДАТЫ   ДВУХ   ДК  (домашних кружков)

8. ДАТА   БЛИЖАЙШЕГО   ОБС (открытого бизнес-семинара)

9. ДАТА   БЛИЖАЙШЕГО   СОБЫТИЯ

Далее выполняйте шаги по порядку вместе с Вашим новым Партнером, объясняя ему по ходу их суть:

1. ДОГОВОР

1) Заполните «Заявление и соглашение дистрибьютора». Заполняйте все графы СТРОГО В  СООТВЕТСТВИИ  С ПАСПОРТОМ, АНГЛИЙСКИМИ  ПЕЧАТНЫМИ БУКВАМИ на основе правил транслитерации.

2) Оформите «Книгу презентаций» на основе Набора Делового Партнера.

2. ЗАКУПКА

1) Первый экземпляр «Заявление и соглашение дистрибьютора»  - в офис.

2) После получения новым Партнером Продукта лично проследите, чтобы он в этот же день начал им пользоваться.

3. МОРАЛЬНЫЙ   ДОГОВОР

Заключите с Вашим новым Партнером устный моральный договор о том, что он для достижения своих целей принимает на себя обязательство:

1) работать не менее чем 10 часов в неделю,

2) работать не переставая в течение 1-го года.

Объявите новому Партнеру, что он может рассчитывать на Вашу помощь в своей работе только при выполнении этих и изложенных ниже обязательств. В случае закупки нового Партнера по схеме «Даймонд» работа с ним будет для Вас приоритетным направлением.

4. ПРОГРАММА   КНИГ

1) Покажите новому Партнеру Программу книг (файл ListBook.doc); объясните, что для успешного ведения бизнеса ему необходимо читать 2 книги по программе ежемесячно.

2) Дайте задание на ближайшие сутки: прочитать введение и главу №1 в книге Джона Каленча «Лучший, каким вы можете быть …», и выполнить В  ПИСЬМЕННОМ  ВИДЕ на отдельных листах 4 задания, изложенных в этой главе. Это задание чрезвычайно важно: оно поможет Вашему новому Партнеру осознать свои цели.
3) Дайте также задание прочитать в «Руководстве для распространителя» разделы «О нашей компании» и «Семь условий успеха».

5. ПРОГРАММА   ДИСКОВ
1) Покажите новому Партнеру Программу дисков (файл ListCass.doc); объясните, что для успешного ведения бизнеса ему необходимо слушать 2 новых диска по программе ежемесячно.

2) Дайте задание на ближайшие сутки: прослушать диск №1. Это задание также поможет Вашему новому Партнеру осознать свои цели.
6. СПИСОК

1) Помогите новому Партнеру составить на бланке ежедневника (orgpages.xls) список 10 знакомых за время не более 2-х минут.

2) Объясните ему, как важно довести в течение ближайших суток этот список до 100 человек при помощи подсказки «Кого я знаю?» (файл NameHelp.doc).

7. ДАТЫ   ДВУХ   ДК  (домашних кружков)

1) Объясните новому Партнеру, что первые встречи по приглашению его друзей и знакомых будут проводиться в самой эффективной форме – в виде домашних кружков. Оптимально, когда первые два ДК проводятся в течение первой недели работы нового Партнера.

2) Согласуйте и запишите в Ваши ежедневники даты двух ближайших ДК. ВАЖНО: готовность нового Партнера к проведению двух ДК свидетельствует о том, что он относится к приоритету «А».

8. ДАТА   БЛИЖАЙШЕГО   ОБС (открытого бизнес-семинара)

Сообщите новому Партнеру, где и в какое время проводится ОБС. Объясните, что участие в ОБС является ОБЯЗАТЕЛЬНЫМ  УСЛОВИЕМ  для достижения успеха, и для получения Вашей помощи в работе!

9. ДАТА   БЛИЖАЙШЕГО   СОБЫТИЯ

Сообщите дату ближайшего События, проводимого Компанией. Расскажите о том, что участие в Событиях дает те знания и эмоции, без которых невозможно двигаться вперед. «Продайте» ему предстоящее Событие, а после этого - продайте билет на это Событие!

