ПАМЯТКА НОВИЧКА
ШАГ 1. Приобрети 5-10 каталогов, обработай их, сделай каталог «живым»
ШАГ 2. - Зайти в ванную комнату, посмотреть что стоит на полках, примерно оценить возможности клиента, стоимость потребительской корзины.

Шаг 3. Создать дружелюбную атмосферу, сказать комплимент 
ШАГ 4. Задать 10 открытых вопросов:

- где вы покупаете мыло, шампунь, гель и т.д

- сколько денег ежемесячно на это тратите

- сколько у вас уходит на это время

- какие гарантии качества вам предоставляют

- какие подарки при таком способе покупки получаете (дарят ли их вообще)

- подбирают ли вам индивидуально косметику

- доставляют ли вам эту продукцию на дом 

- на какие ближайшие дни рождения или другие праздники вы ищете сейчас подарок

- хотели бы вы улучшить качество своей косметики

И т.д.

ШАГ 5. Пригласить клиента послушать презентацию ВВО о бизнесе, если ответ "да" - договориться о встрече
ШАГ 6. Если ответ нет, предложить экономию 30%, если ответ «да» пригласить на мастер-класс, ВВО 
ШАГ 7. Если ответ нет, предложить стать вашим постоянным клиентом, при этом дать предложения по каталогу, взять заказ и ПРЕДОПЛАТУ, договориться о ежемесячном обслуживания клиента. Показать преимущества вашего сервиса:

- постоянное ежемесячное обслуживание

- доставка на дом, экономия времени

- качественная, шведская косметика с натуральными ингредиентами

- затраты такие же, как на рынке

- презенты за постоянные заказы

- индивидуальная консультация 

- приглашение на бесплатный мастер-класс
И т.д.

Новичок должен владеть всей информацией для успешного старта:
График ВВО

Обучающие Школы

Мастер-классы

Фразы для приглашения

Ответы на возражения

Данные информационного спонсора
