ВАШ ПУТЬ К УСПЕХУ!

РУКОВОДСТВО

СОТРУДНИКА

Сотрудник ____ ____________________________________

            Контактный телефон: _________________________

Руководитель ____ __________________________________

            Контактный телефон: _________________________

Владивосток

2013
НАСТАВНИКИ
	№ 

п/п
	Ф.И.О.
	Статус
	Город/Страна

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


«Посредственность обыкновенное осуждает все,

что превышает ее понимание»
Франсуа де Ларошфуко

ТРИ ЗОЛОТЫХ ПРАВИЛА ДИСТРИБЬЮТОРА
	Первое золотое правило:

Бизнес!
	Второе золотое правило:

Продукция!
	Третье золотое правило:

Каждый день!

	Приглашайте людей в бизнес и обучайте их!

Вы! Даете возможность человеку изменить свою жизнь к лучшему!
	Пользоваться продукцией!

Пользуйтесь всем ассортиментом уникальной, эксклюзивной, высококачественной и эффективной продукции!

Предлагайте пользоваться ею всем своим родным, друзьям, соседям и знакомым!

Пользуйтесь продукцией!
	Работать по плану!

Приглашать и пользоваться!

Каждый день!

Каждый день!


	Вопрос-Ответ

	Вопрос. Почему не растет моя сеть, моя структура?

Ответ. Нарушение правил (а) №1 и/или №3
	Вопрос. Почему сетевой товарооборот низкий?

Ответ. Нарушение правил (а) №1, №2 и №3 или некоторых из них
	Вопрос. Почему мой бизнес медленно развивается?

Ответ. Нарушение правила (№3)


Все вопросы – только к своему непосредственному Наставнику!

Все вопросы в ходе работы решайте только через своего Наставника!

РАБОТА В ИНФОРМАЦИОННО-КАДРОВОМ ЦЕНТРЕ

РЕКЛАМА

                          АКТИВНАЯ                                      ПАССИВНАЯ

                        (СИЛЫ, ВРЕМЯ)                                                  (ДЕНЬГИ)
Видов рекламы существует колоссальное множество, основные виды рекламы: листовки, газеты, Интернет и др.

Подробную информацию о рекламе о том какие виды рекламы бывают? Как и где ее размещать? Какое количество рекламы необходимо размещать, чтоб создать поток людей?  Вы узнаете на лекции «Рекрутирование». Обязательное посещение лекции «Рекрутирование» - 25 раз.

РАБОТА С ИНТЕРНЕТОМ
1. Регистрируем почтовый ящик на qip.ru, ngs.ru, mail.ru и др.
Имя почтового ящика = наименование компании
      Например: Kristal@ qip.ru  (следовательно наименование компании ООО «Кристалл»)
2. Выбираем сайты по работе. Как выбрать сайты по работе?

Используя почтовые системы www.yandex.ru, www.mail.ru, www.rambler.ru и др. Набираем в строке поиска: Работа во Владивостоке (другой город в котором Вы работаете). Через систему поиска на первой странице высветятся сайты по работе, которые чаще всего посещаются людьми для поиска работы.

	www.findjob.ru
	www.in-job.ru
	www.irr.ru
	www.blackjob.msk.ru

	www.rabota.ru
	www.startjob.ru
	www.jobgorod.ru
	www.msk-rabotka.ru

	www.top-job.ru
	www.dpjob.ru
	www. career.ru
	www.funkyjob.ru

	www.rabotka.org
	www.mnl.ru
	www.job-today.ru
	www.govjob.ru

	www. jobinweb.ru
	www. jobtest.ru
	www. rhr.ru
	www. jobm.ru

	www.jobselector.com
	www.onlinejobs.ru
	www.job-portal.ru
	www.msk.get-job.ru

	www.planetajob.ru
	www. job.ru
	www. resume.ru
	www. freejob.ru

	www.zarplata.ru
	www.vacansia.ru
	www.newjob.ru
	www.poisk-rabot.ru

	www.jobpost.ru
	www.megajob.ru
	www.job.com.ru
	www.jobinmsk.com

	www.vacant.ru
	www. haltura.ru
	www.rustrud.ru
	www.bigjob.ru

	www.rabotka.org
	www.ultrabyte.ru
	www.doprabota.ru
	www.job-kulichki.net

	www. narabotka.ru
	www. rabotai.ru
	www. 100rabot.ru
	www. world-job.net

	www.jobeasy.ru
	www.professia.ru
	www.msk.job-mo.ru
	www.rabotamania.ru

	www. jobs-data.com
	www. job.xvx.ru
	www. ify.ru
	www. student-jobs.ru

	www.4job.ru
	www.yvolen.ru
	www.mynewjob.ru
	www.rabota.mail.ru

	www.zim.ru
	www.keywork.ru
	www.rabotamos.ru
	www.kdprofil.ru

	www.hh.ru
	www.mosrab.ru
	www.rabotavam.ru
	www.job.qip.ru

	www.jobinmoscow.ru
	www.myjobs.ru
	www.jooble.ru
	www.v-pravo.com

	www. slando.ru
	www. jobsmarket.ru
	www. poiskraboti.ru
	www. raboterad.ru

	www.rosrabota.ru
	www.hrhome.ru
	www.job-mr.ru
	www.ujob.ru

	www.superjob.ru
	www.mostrud.ru
	www.isio.ru
	www.9job.ru

	www. jobster.ru
	www. naim.ru
	www. jobobor.ru
	www. resume-bank.ru

	www.rjb.ru
	www.vgstaff.ru
	www.jobinka.ru
	www.kadrovichka.ru

	www. job-capital.ru
	www. joblife.ru
	www. nojob.ru
	www. avito.ru


3. Переходим на сайт и регистрируем себя в качестве работодателя.

4. Заходим в почтовый ящик, на который Вы зарегистрировали компанию. С сайтов по работе Вам на почтовый ящик будет отправлено письмо для активации компании. Необходимо открыть письмо и активировать компанию. После активации компании необходимо дождаться, пока модератор сайта по работе активирует Вашу компанию. Модератор проверяет компанию от 20 минут до нескольких часов.

5. После того, как компания будет проверена, размещаем вакансии на сайте. 
РЕКЛАМЫ ДОЛЖНО БЫТЬ МНОГО
	РАБОТА!

ПРЕДПРИЯТИЮ СРОЧНО ТРЕБУЮТСЯ!!!

      -администратор-диспетчер

      -менеджер по персоналу

  -помощник руководителя 

можно без опыта работы, обучаем, карьера, высокий доход

ТЕЛ: 8(989)764-63-04

62-37-70


Мотивировать на короткий номер телефона

КАКИЕ ВАКАНСИИ МОЖНО УКАЗЫВАТЬ

· Администратор

· Администратор-менеджер

· Администратор-диспетчер
· Помощник офис  менеджера

· Оператор на телефон

· Помощник менеджера по персоналу

· Менеджер по развитию региона

· Менеджер по развитию направления

· Менеджер по развитию подразделения

· Менеджер по развитию представительства

· Менеджер по развитию коммерческой организации

· Помощник менеджера по развитию региона

· Помощник менеджера по развитию направления

· Помощник менеджера по развитию подразделения

· Помощник менеджера по развитию представительства

·  Помощник менеджера по развитию коммерческой организации

· Помощник менеджера по развитию региона
· Диспетчер

· Администратор офиса

· Менеджер по персоналу

· Менеджер по развитию

· Офис-менеджер

· Менеджер-администратор
· Менеджер отдела продаж
· Бренд- менеджер
· Менеджер отдела
· Ассистент руководителя

· Помощник руководителя

· Делопроизводитель

· Специалист по кадрам

· Сотрудники в офис

· Заместитель руководителя в области координации управлении персоналом

· Помощник руководителя по общим вопросам

· Помощник руководителя по административно-кадровой деятельности

· Помощник бухгалтера
· Руководитель по развитию

· Руководитель по развитию региона

· Руководитель по развитию направления

· Руководитель отдела продаж
· Руководитель отдела

· Руководитель направления

· Региональный представитель

· Начальник отдела

· Коммерческий директор

· Директор филиала

· Директор обособленного подразделения
· Руководитель по обучению
· Специалист call-центра 
· Менеджер по рекламе

· Руководитель рекламного отдела

· Помощник бухгалтера

· Помощник юриста

· Помощник экономиста

· Помощник инженера

· Специалист с педагогическим образованием

· Подработка для: 

· Учителей

· Медработников

· Студентов

· Бухгалтеров

· Юристов

· Врачей

· Офицеры запаса

· Военные пенсионеры

· Работа военным

ОБЯЗАТЕЛЬНО В ОБЪЯВЛЕНИИ УКАЗЫВАТЬ КУДА ТРЕБУЕТСЯ, КТО ТРЕБУЕТСЯ, КАКОГО ВОЗРАСТА, ТРЕБОВАНИЯ, УКАЗЫВАТЬ СЛОВО ОБУЧЕНИЕ, КАРЬЕРНЫЙ РОСТ, ДОХОД МОЖНО УКАЗЫВАТЬ ЦИФРАМИ(12680-23555, 12т.р.-18т.р, 285у.е-565у.е.), А МОЖНО СЛОВАМИ НАПИСАТЬ  НАПРИМЕР: ВЫСОКИЙ ДОХОД
· Составить объявления по бизнесу (примеры)
*ищу предпринимателя или того, кто хочет им стать

*бизнес не для всех

*бизнес-проект машина через год

	РАБОТА!

ПРЕДПРИЯТИЮ СРОЧНО ТРЕБУЮТСЯ!!!

-администратор-диспетчер

     -менеджер по персоналу

  -помощник руководителя 

можно без опыта работы, обучаем, карьера, высокий доход

ТЕЛ: 8(989)764-63-04

62-37-70

	РАБОТА!

МЕНЕДЖЕР 19-23 т.р. 

       ПО РАБОТЕ  С 

                       ПЕРСОНАЛОМ

Хорошее начало Вашей карьеры
Тел. 62-48-83, 8(918)4684627


	ВНИМАНИЕ

Требуется

Ассистент
МЕНЕДЖЕРА

-обучение

-карьерный рост

-20-25 т.руб.

Тел. 62-63-12

8(961)5981093



	ЗАРАБОТАЙ
Коммерческой организации требуется:

Сотрудники с образованием:

-экономическим      - педагогическим

-бухгалтерским       - техническим

-юридическим         - медицинским

Доход 15-30 тыс. руб.

Тел: 89883132065


	РАБОТА 

срочно требуются в офис с функциями:
-помощник руководителя;

-руководитель отдела

(стажировка-обучение)

14500-58500

Тел.:8(988)34-60-908;

Тел.:62-37-38

	РАБОТА!!!

АНТИКРИЗИСНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ ПО ТРУДОУСТРОЙСТВУ!

ПРИ ПОДДЕРЖКЕ ПРАВИТЕЛЬСТВА РФ.

ВСЕХ СОКРАЩАЮТ, МЫ ТРУДОУСТРАИВАЕМ!!!

ТЕЛ: 221-37-49




	Требуется!

Креативные,грамотные,

Умеющие работать в

Коллективе!



Работа в офисе

Тел:8-928-907-47-55,

2-26-62-45

	Срочно!

Администратор в

Офис (центр)

Тел:8-928-907-47-55 

2-26-62-45


Составить план работы на месяц, написать и дать рекламу источники газеты минимум по 5 строк на каждый выход, на каждую букву алфавита (АБВГДКМНС И.Т.Д) ОХВАТИТЬ РЫНОК ТРУДОУСТРОЙСТА. РАССКАЗАТЬ сколько газет активных. ГАЗЕТА №1 – «ДАЛЬПРЕСС» ВЫХОДИТ В СУББОТУ ПО АДРЕСУ ОСТ. ПРОСПЕКТ КРАСНОГО ЗНАМЕНИ 10, ТИРАЖ 180000, СТРОКА ИЗ 29 СИМВОЛОВ СТОИТ 100 РУБ (ТЕЛ: 245-16-14, 245-03-10). ГАЗЕТА №2 – «ИЗ РУК В РУКИ», ВЫХОДИТ В ПОН-К, ЧЕТВЕРГ ПО АДРЕСУ ОСТ. ДАЛЬПРЕСС, ТИРАЖ 11000, КАРТОЧКА НА 100 ОБЪЯВЛЕНИЙ СТОИТ 1800 – ЭТО ОЧЕНЬ ВЫГОДНО!!! ГАЗЕТА №3 – «ЗВЕЗДА», ВЫХОДИТ В СУББОТУ, ПО АДРЕСУ ОСТ. ДАЛЬПРЕСС, ТИРАЖ 60000, СТРОКА ИЗ 24 СИМВОЛОВ СТОИТ 40 РУБ. ГАЗЕТА №4 – «РАБОТА В ПРИМОРЬЕ» ВЫХОДИТ В СУББОТУ, ПО АДРЕСУ УЛ. НАБЕРЕЖНАЯ 10 ОФ.126 (ГОСТИНИЦА ВЛАДИВОСТОК), ТИРАЖ 5000, СТРОКА ИЗ 25 СЛОВ – 300 РУБ (ТЕЛ: 276-97-16, 230-20-81). ГАЗЕТА №5 – «МИЛЛИОНКА» ВЫХОДИТ В ПЯТНИЦУ, ПО АДРЕСУ НАРОДНЫЙ ПРОСПЕКТ 13, 4 ЭТАЖ, ТИРАЖ 60000, ОСТАНОВКА ПЕД. УЧИЛИЩЕ ИДЕМ В СТОРОНУ ТРЕТЬЕЙ РАБОЧЕЙ И ПО ПРАВУЮ РУКУ ОФИСНОЕ ЗДАНИЕ, НА НЕМ НАДПИСЬ «ВЛАДИВОСТОК», СТРОКА ИЗ 30 СИМВОЛОВ 50 РУБ (ТЕЛ: 254-81-10). Дальневосточная ведомость тираж 20000, выходит 1 раз в неделю среда, 100 РУБ. строка, тел: 2205-705

Клеть листовки по 300шт в день. Интернет не менее 10 сайтов.
ПРИМЕРНЫЙ ПЕРЕЧЕНЬ

ФУНКЦИОНАЛЬНЫХ ОБЯЗАННОСТЕЙ

· Помощник бухгалтера


Работа  с деловыми документами (контракты, заявки, счета, накладные), оформление текущей и отчетной документации, финансовый контроль, работа с валютно-рублевыми счетами, оформление платежек и т.д.
· Руководители


Работа  с личным составом, подготовка специалистов, контроль организации, координация работы личного состава, ведение переговоров, контроль исполнения договоров, решение организационных вопросов и т.д.
· Помощник консультанта
Консультации по продукции, спец. Подготовка и повышение квалификации работников, разработка учебных курсов, проведение учебных занятий и т.д.
· Помощник менеджера по персоналу
Подбор персонала, организация его обучения и аттестации, проведение собеседований, ведение кадрового делопроизводства, организация труда и наставничества, работа со СМИ и т.д.
· Помощник руководителя
Ведение переговоров, заключение и контроль исполнения договоров, организация роста и повышение квалификации работников, планирование и координация работы сотрудников и т.д.
· Помощник логиста
Организация заказов, договоров, работа со складами, техническое сопровождение контрактов, учет движения товаров, проведение сделок, консультация, оформление платежных документов и т.д.
· Администратор учебного процесса
Подбор учебных групп, разработка учебных курсов, проведение занятий, семинаров и лекций, планирование мероприятий и обеспечение их проведения, анализ эффективности проведенного обучения и т.д.
· Помощник экономиста
Сбор, обработка и анализ информации, составление бизнес-планов, организация финансового контроля, составление отчетов и предложений. Подготовка и заключение договоров и т.д.
· Помощник юриста
Подготовка и заключение договоров, контроль за деловой документацией, подготовка предложений для руководителей и т.д.
ТЕЛЕФОННЫЙ РАЗГОВОР
Правила:

1. Главное – уверенный тон.

2. Говорить на тон выше собеседника.

3. Тон – энергичный, вежливый, доброжелательный, деловой.

4. Разговаривать нужно на подъеме только с положительными эмоциями.

5. НЕ ДЕЛАТЬ ПАУЗ.

6. Темп, чуть быстрее, чем соискатель.

7. Главное – энергия, сила в голосе.

8. Надо подстраиваться под темп собеседника.

9. Вы сами должны вести разговор.

10. Ситуацией управляет тот, кто задает вопросы!!!

ЕСЛИ ВАМ ЗАДАЛИ ВОПРОС, ЭТО НЕ ЗНАЧИТ, ЧТО ВЫ ДОЛЖНЫ НА НЕГО ОТВЕТИТЬ!!!

ВЫ НЕ СПРАВОЧНОЕ БЮРО!

11. Грамотно, индивидуально задавать вопросы. Нужны контрольные вопросы с заранее запрограммированным результатом.

12. Интересуйтесь человеком, но не будьте в нем заинтересованы.

13. Надо так построить разговор, чтобы вести человека к записи. Вы должны заранее знать, что они могут спросить.

14. Пусть приходят все, а потом разберемся.

15. Человек понимает то, что ГОВОРЯТ В НАЧАЛЕ И В КОНЦЕ разговора.

16. Надо разговаривать так, чтобы обеспечить приход, который нужен.

17. Главное в тексте – когда человек положит трубку, чтобы у него в голове осталась мысль «А возьмут ли меня?»

18. Записаться на диктофон.

19. ТЕКСТ НАДО ЗНАТЬ НАИЗУСТЬ!!!

20. Каждое ваше повествовательное предложение должно заканчиваться вопросом к собеседнику.

21. Текст рекламы, телефонного разговора, встречи должны состыковываться.

22. Люди, которые звонят должны знать:

- о компании

- чем придется заниматься, график, заработки

- справится ли он.
Схема телефонного разговора:

- приветствие, вопросы о человеке

- информация о компании и о работе

- запись на прием и адрес.
ДВА ПРИБЛИЗИТЕЛЬНЫХ ТЕКСТА РАЗГОВОРА ПО ТЕЛЕФОНУ

1)ИНТЕРНЕТ
- Да, я Вас слушаю!

- Здравствуйте, я на счет работы…

- Здравствуйте! (повторяйте приветствие, как говорит соискатель). Расскажите немного о себе, где работали, с чем связан поиск работы?

 - Хорошо, на собеседование удобно будет подъехать сегодня ________ или завтра _______? (Да/Нет).

Если «Да»

- Берите ручку,  записывайте адрес! (Диктуем адрес)
- Как Вас зовут, представьтесь пожалуйста, я внесу Вас в список приема. И.О. соискателя, я Вас записала на _____ч., при себе необходимо иметь документы, удостоверяющие личность. Всего доброго, до свидания!

Если «НЕТ»

- Перезвоните мне, когда Вы сможете подъехать, и мы договоримся о встрече.  Всего доброго, до свидания!

2) ГАЗЕТЫ, ЛИСТОВКИ!

- Да, я Вас слушаю!

- Здравствуйте, я на счет работы…

- Здравствуйте! (повторяйте приветствие, как говорит соискатель). Расскажите немного о себе, где работали, с чем связан поиск работы?

 - Мы сотрудничаем с крупной научно-производственной компанией.

 Сейчас расширяемся, открылся новый офис в __________ (город). Требуется серьезный и грамотный сотрудник. Работа с людьми, документацией, информацией, контроль организации, подготовка персонала, решение организационных и административно-кадровых вопросов в офисе. Для более детального разговора необходимо подъехать на собеседование. Удобно будет подъехать сегодня ________ или завтра ________?

- Хорошо берите ручку, записывайте адрес………………….. Дежурному администратору скажите, что Вы на собеседование к Ф.И.О. и вас ко мне пригласят.

ПОЯСНЯЕМ, КАК ДОБРАТЬСЯ ДО ОФИСА

- Представьтесь пожалуйста, я внесу Вас в список приема. И.О. соискателя, я Вас записала на _____ ч., при себе необходимо иметь документы, удостоверяющие личность. Всего доброго, до свидания!

Если «ДА»

ЧАСТО ЗАДАВАЕМЫЕ ВОПРОСЫ ПО ТЕЛЕФОНУ И ВАРИАНТЫ ОТВЕТОВ
- Что за компания? – У нас партнерские отношения с компанией «TIENS-GROUP».

- Чем конкретно занимается? – Крупным оптом, бытовая химия, косметика, текстиль, продукты питания.

- Это сетевой маркетинг? – Что Вы имеете ввиду? (если ответили продажи, распространение). Распространением не занимаемся, работа в офисе (административная, управленческая работа).

- Оформляете по трудовой? – возможны два варианта: заключаем с Вами договор, в рамках российского законодательства, все официально. В дальнейшем возможно по трудовой книжке.

- Какая у Вас З./пл.? У Вас оклад? -  Фиксированный доход за определенный объем работы. В первый месяц рассчитывайте порядка 30000 рублей (для Москвы), 15000-18000 рублей для других городов.

- Соц. Пакет есть? – Что Вы имеете ввиду? (страховка, больничный, отпуск). Вы часто болеете? Отпуск и больничный оплачивается, но не в первый месяц работы.

- Мне надо кого-то искать или привлекать? – А Вас я искала?

- Деньги надо вкладывать? – Капиталовложения не требуются, а собеседование и переподготовка новых сотрудников бесплатные.

- Что конкретно надо делать? – Конкретно надо подъехать на собеседование, по телефону не трудоустраиваем.

- Надо ли продавать? – Нет, работа в офисе. Если Вы желаете, то конечно можно.

- График работы какой? – График с 09.00 до 17.00, выходной суббота и воскресенье. Возможен гибкий график работы.

УПРАВЛЯЕТ РАЗГОВОРОМ ТОТ, КТО ЗАДАЕТ ВОПРОСЫ!!!
В случае, если у соискателя очень много вопросов, отвечаем на 3 вопроса и говорим:

«У Вас очень хорошие вопросы, нас интересуют серьезные люди, Вы хотите найти работу? Готовы серьезно общаться: (ответ «ДА»)

Берите ручку, записывайте адрес!

СОБЕСЕДОВАНИЕ

ЦЕЛЬ СОБЕСЕДОВАНИЯ – ВЫЯВИТЬ ПОТРЕБНОСТЬ!

ЗАДАЧА СОБЕСЕДОВАНИЯ – СБОР ИНФОРМАЦИИ О ЧЕЛОВЕКЕ И АРГУМЕНТЫ ДЛЯ ПРЕОДОЛЕНИЯ ВОЗРАЖЕНИЙ!
Главное – не сколько ты говорил, смотрел

И слушал, а сколько ты сказал, увидел и услышал.

Гарун Агацарский
Определение потребностей – ключевой момент собеседования. Цель собеседования – понять, в чем мотивация человека и каковы его желания. Чтобы узнать потребности,  МЫ ЗАДАЕМ ВОПРОСЫ. Именно СПРАШИВАЕМ, А НЕ РАССКАЗЫВАЕМ.

Собеседование длится 7-8 минут

ТЕКСТ СОБЕСЕДОВАНИЯ

Пока соискатель присаживается, с доброжелательной улыбкой задавайте отвлеченные вопросы: - «Легко ли нас нашли»? «Как добрались»? и т.д. При беседе старайтесь смотреть в переносицу или в левый глаз соискателя. Соблюдайте правила «зеркала» (копируйте позу»).
1.) Знакомство + установление контакта (Как Вас зовут, где мы находимся и устанавливаем правила):
       Добрый день! Меня зовут…

      Мы с Вами в информационно кадровом центре, здесь у нас проходит подбор и обучение персонала. У нас с Вами будет 5-7 минут, сначала мы с Вами познакомимся, а потом я расскажу, чем мы займемся и что конкретно я могу Вам предложить. Хорошо?
2.) Присоединение по анкете:
Вас зовут Ф.И.О.  Правильно Вас называю? Приятно с Вами познакомиться.
И.О. Это Ваш личный номер? По нему можно будет с Вами связаться? Вы родом из этого города? (если нет, откуда приехали? Почему? Причины переезда).

     3.)  Сбор информации о соискателе (перечень вопросов):

    Сейчас работаете или учитесь? Чем сейчас занимаетесь?

И.О. расскажите о себе: Кем Вы работали? Чем занимались? Что входило в круг Ваших обязанностей? (Где работали? Чем занимались? С чем связан поиск работы?)

Что нравилось на предыдущей работе?

Как давно находитесь в поисках работы?

Вы много были на собеседовании, почему до сих пор не работаете? (если человек был больше, чем на 3 собеседованиях).

Назовите 3 причины, зачем Вам нужна работа? (Это то, с чем мы потом будем работать на мотивации).

По каким критериям выбираете себе работу? (критерии необходимо записать, и далее спросить: «Почему для Вас это важно»). 

Каких успехов достигли на предыдущем месте работы?

Какие качества деловые, личностные, помогали Вам, развиваться на прошлом месте работы?

Есть у Вас хобби, чем увлекаетесь?

Как видите через 5 лет?

Если было бы достаточно денег, чем бы занимались? Или, Если мы представим с Вами на 1 минуту, что у Вас решены все финансовые вопросы, у Вас нет потребности в деньгах. Чем бы занимались?

Каких целей в жизни достигли и чем гордитесь? Какой самый большой доход получали за последние 3 года? Чего долларов или рублей: (эти вопросы направлены на негативных людей).

4). Аргументы для преодоления возражений:

Используем вопросы:

- Почему для Вас это важно?

- Для чего?

- Как думаете, что Вам это даст.

Эти вопросы используем, когда соискатель отвечает на вопрос: «По каким критериям он выбирает работу?», выделяем один критерий и задаем эти вопросы.

Например: соискатель ответил: «Карьера», можно спросить: «почему для Вас это важно? Как думаете, что даст Вам карьера? Для чего Вам эта карьера?» (записываем, нам это пригодится на мотивации)

Подводи резюме: Правильно я Вас поняла (и подводить итог всему вышесказанному, что сказал соискатель)

5.) О компании:

 Мы сотрудничаем с крупной производственной компанией. Мы сейчас серьезно расширяемся, поэтому проводим дополнительный отбор сотрудников для офисной работы. 

Несколько слов о компании. Компания основана в 1995 году. В 1999г. Пришла в Россию, успешно работает и развивается в нашей стране, сейчас имеет представительства практически во всех крупных городах. Корпорация официально зарегистрирована в министерстве юстиции, по налогам и сборам,  и осуществляет все необходимые выплаты в соответствии с российским законодательством. И самое главное, что в основе деятельности нашей компании лежит собственное производство.

В состав корпорации входят: транспортная компания, агентство недвижимости, туристическая компания, большая система образования, рекламная компания.

Наши представительства находятся более чем в 190 странах мира, и поэтому у нас практикуется выезд сотрудников за границу, тот, кто грамотно и ответственно работает – едет бесплатно за счет руководства.

Поэтому, если будете у нас работать, рекомендую заранее оформить загранпаспорт. Возможна дальнейшая переподготовка будет проходить за рубежом (по желанию). И.О., я думаю, масштабы компании понятны?

В г. Владивостоке мы занимаемся крупным оптом. Работаем  по системе офис – склад.

Что касается Ваших обязанностей: работа с людьми, ведение переговоров, заключение договоров, отчетная документация (говорим функционал, по которому он пришел). 

График работы с_____до_______, выходной – суббота, воскресенье.

Что касается дохода: первый месяц рассчитывайте порядка _________ рублей. Вы получаете фиксированный доход за фиксированный объем работы. Всегда предусмотрены премии, бонусы.

И.О. у нас с Вами время ограничено, поэтому говорю основные фразы. Наша цель познакомиться и понять о чем идет речь. Если мы с Вами найдем общий язык, то я безусловно заинтересован (а) дать Вам максимальную информацию.

И.О., мы берем не всех. Нам нужен серьезный, грамотный сотрудник. Если наши с Вами интересы совпадут, то Вы будете приглашены на базовую подготовку.
Это обязательная информация для наших будущих сотрудников обо всех направлениях деятельности компании. В течение 3-4 дней будет дана подробная информация о компании, ее деятельности, о возможностях, которые имеют наши сотрудники, рассмотрим всю систему оплаты, какие деньги за что получаете, премии, бонусы, гарантии, которые предоставляет компания, далее познакомимся, что компания производит, качество товара, сертификация, ликвидность. Лекция по производству дается для информации, к товару Вы отношения иметь не будете. И рассмотрим специфику и систему работы, чем непосредственно Вы будете заниматься. Информация дается здесь в офисе, бесплатно. Занятие длится 2-3 часа. С Вашим опытом думаю, Вы быстро разберетесь.

После базовой подготовки, я детально расскажу, как и с чего мы начинаем работать. Покажу документы, с которыми Вам предстоит работать, как их заполнять и познакомлю с Вашими функциональными обязанностями.
И.О., у нас стандартная форма трудовых отношений – контракт. Он оформляется один раз на всю жизнь и дает Вам бухгалтерскую, юридическую и финансовую защищенность, а также право на получение коммерческой информации.

И.О. документы у Вас с собой? Могу посмотреть?

У меня сложилось определенное мнение о Вас, сегодня на совете с руководством, мы будем рассматривать каждую кандидатуру. Ответьте мне на последний вопрос. Почему мы должны выбрать именно Вас? (если без опыта или молодой).

Сегодня вечером я Вам перезвоню с 20.00 до 21.00 часов, и сообщу о результате нашего собеседования. Не поздно будет, спать не будете? Хорошо! Но перед этим хотел (а) бы взглянуть на Ваши документы, не забыли с собой взять? Не забывать смотреть документы! (ВАЖНО!)
Хорошо, И.О., если у Вас нет вопросов, то до вечера! И.О. очень приятно было с Вами познакомиться!

Если на собеседовании соискатель задает кучу вопросов, прикиньтесь «глухим», как будто Вы его не слышите.

Если негативный соискатель: молчим (считаем про себя до 10) и потом спрашиваем: «Что Вы сказали?»

Проводя собеседование, используем ТЕХНИКУ АКТИВНОГО СЛУШАНИЯ:

- киваем, когда соискатель говорит;

- слушать соискателя, не перебивая. Если соискатель замолчал, про себя считаем до пяти и только после этого продолжаем разговор;

- смотреть в глаза;

- говорить во время беседы, следующие слова «Я Вас понимаю..», «Угу…», «Ага…», «Я тоже так думаю…»;

- правильно ли я Вас понимаю (и повторяем, что нам говорит соискатель).

ИНСТРУКЦИЯ

Текст собеседования
Здравствуйте, меня зовут
(ФИО). Вас                           (ФИО).
И.О. ! Мы с Вами находимся в ДЕЛОВОМ-ЦЕНТРЕ компании. Здесь мы ведем подбор, обучение сотрудников для дальнейшей работы .
            Завтра, послезавтра начинается базовая подготовка и мне в срочном порядке нужны серьезные, грамотные люди. Группа уже сформирована, мне нужно еще 2-3 человека, я веду отбор.
____________________________________(по имени отчеству) давайте построим наш разговор следующим образом: сначала мы с Вами познакомимся, а потом я расскажу Вам о компании, и о работе. Хорошо? (Ответ: «Да!»). Вопросы по анкете: (Цель: добиться трех «Да»)
«Да!»).
Это Ваш домашний телефон? (Ответ:
· Вы постоянно проживаете в Владивостоке? (Ответ: «Да!»).
· Вы сейчас работаете? (Ответ: «Да!»).
· Давно не работаете? (Ответ: «
»).
· С чем связан перерыв в работе? (Ответ: «
»).
· Последнее место работы? (Ответ: «
»).
· Что входило в круг Ваших обязанностей? (Ответ: «
»).
· С документами приходилось работать? С каким? (Ответ: «
»).
· Люди были в подчинении? Сколько? (Ответ: «
»).
· (Если работает) С чем связан поиск работы? Что Вас не устраивает? (Ответ: «
»).
· Куда-то обращались в поисках работы? (Ответ: «Да!»).
· Что не устраивало? (Ответ:«
»).
· Вы легко обучаемый человек? (Ответ:«
»).
· Как Вы находите общий язык с людьми, Вы человек общительный? (Ответ: «
»).
· Как у Вас складывались отношения с коллективом, с начальством? Вы человек неконфликтный? (Ответ: «
»).
(Ознакомимся с документами, посмотреть трудовую, диплом. Не забывайте похвалить человека!)
Хорошо
 (Имя, отчество), у меня сложилось о Вас
определенное впечатление. У Вас богатый профессиональный и жизненный опыт, я думаю с работой, возможно, Вы справитесь, если пройдете отбор и будете у нас работать.
          Сейчас я расскажу Вам коротко о компании, о заработках, о функциональных обязанностях, об условиях оформления на работу и графике работы. Если у вас будут вопросы, я на них отвечу в конце беседы. Хорошо?    (Ответ: «Да!»).
У нас ДЕЛОВОЙ-ЦЕНТР. Он Сотрудничает с торгово-производственной компанией. Компания имеет вид холдинга: объединение нескольких предприятий, занимающихся разными видами деятельности.  В состав компании входят: Транспортная компания, Полиграфическое предприятие, Рекламная компания, Туристическая компания, Компания недвижимости. Компания - производитель, выпускает товары повседневного спроса от бытовой техники до одежды. Компания работает в стране с 1999 года, во Владивостоке наш бизнес-центр начал функционировать несколько лет назад. Компания официально зарегистрирована в налоговой инспекции, платит все налоги в соответствии с российским законодательством. Занесена в бизнес-альманах Золотая Книга России, входит в элиту российского бизнеса. Имеет широкую сеть филиалов: Евроотдел компании находится в Москве, ближайший крупный офис компании расположен  в Хабаровск Иркутск и.т.д.  У компании есть филиалы и в зарубежье.

________________(Имя, отчество) Вам понятны масштабы компании? (Ответ: «Да!»).
      Тогда мы перейдем к функциональным обязанностям, к методам работы и к перспективам и возможностям, которые Вы можете получить от сотрудничества с нашей компанией.
     В первый месяц работы Ваш заработок составит 18000 - 22000 рублей. Компания Вам гарантирует оплату, если Вы  гарантируете качество своей работы. У нас за присутствие денег не платят, платят за работу.
       Через полгода-год работы, при той же активности Вы получите 25000 – 27500 рублей и выше. Все зависит только от Вас. У нас платят только за работу. Я думаю, что Вы со мной согласитесь сейчас так в любой фирме.
___________________ (Имя, отчество) сейчас я познакомлю Вас с тем, что надо будет делать. После того, как Вы пройдете отбор, Вы проходите начальную базовую подготовку, которая длится 2 недели. В процессе базовой подготовки Вы подробно познакомитесь с компанией, с вашими обязанностями, с коллективом, с методами работы. Если Вы легко обучаемый человек, то Вы и за неделю пройдете и приступите к работе. На первом этапе в Ваши обязанности будет входить: Работа с людьми и Работа с документацией.

В работе с людьми вы будете заниматься:

1. Организацией работы подчиненных;

2. Планированием их работы; 

3. Расстановкой по местам;


4. А также учет, контроль, координация работы подчиненных;


5. Контроль за подготовкой людей в соответствии с учебным планом компании;

6. Решение других организационных вопросов, в том числе Кадровых.

Если образно говорить, то это работа по формированию и управлению коллектива. Сначала на должности менеджера и помощника руководителя, с перспективой выхода на руководящую должность, непосредственно под вашим руководством будет 4-5 человек.

Как в любой компании у нас есть официальная документация. Поэтому в Ваши обязанности будет входить работа с документами:

1. Оформление контрактов договоров;

2. Заполнение бланков статистики;

3. Подготовка отчетов для вышестоящего руководства один раз в месяц.

(Имя, отчество), общее направление работы Вам понятно?
(Ответ «ДА!). Хорошо!

Как видите, ничего сложного тут нет, все эти действия мы будем проходить поэтапно. После базового курса подготовки Вы во всем разберетесь. Мы будем работать вместе. Все необходимые практические навыки вы получите в ходе непосредственной работы со мной. Компания помогает своим сотрудникам. Тем, кто стремится достигать успехов в работе.

_____________________(Имя, отчество), для Вас такая работа представляет интерес?
(Ответ «ДА!). Хорошо!

          Сейчас я хочу рассказать, как происходит оформление на работу.

После прохождения конкурса Трудоустройство у нас происходит по контракту. Контракт дает Вам Финансовую и юридическую защиту. После оформления Контракта у вас появляется право посещения базового курса подготовки, появляется доступ к рабочей информации, доступ к коммерческой информации, и само право на сотрудничество в компании. Для оформления контракта Вам потребуется: паспорт, две фотографии 3Х4. Услуга оформления контракта платная и обходится для каждого сотрудника, как мне, так и Вам в сумму 380 рублей. Эти деньги идут на открытие вашего счета в компании, на который компания будет перечислять заработную плату и премии. Заработная плата выплачивается раз в месяц с 20 по 30 число. С 1999 года компания не имела задолженностей перед сотрудниками по выплате заработанных денег.

Кстати, _______(Имя, отчество), если Ваша кандидатура будет одобрена, то сумма 380 рублей не станет для вас препятствием ? (Ответ «Нет») Хорошо!

Тогда мы перейдем к графику работы. Работать Вы будете здесь, график с 9 до 18 часов или с 10 до 18, кроме субботы и воскресенья. Каждый день мы будем с Вами встречаться, планировать, анализировать, что сделано.Сегодня вечером на совещании руководителей будет обсуждаться Ваша кандидатура. Завтра, послезавтра начинается базовая подготовка. Группа уже сформирована, мне нужно еще 2-3 человека. Если Ваша кандидатура будет одобрена, то я Вам сообщу о результатах сегодня вечером. ВЫ МНЕ ПОЗВОНИТЕ С 20.00-21.00 сообщаете свой номер телефона. Для Вас удобно это время? (Ответ «Да»). Хорошо! Вот это вся информация, которую мы должны были вам сообщить. (пауза)

_________________ (Имя, отчество), приятно было с Вами познакомиться. Вы произвели хорошее впечатление. До свидания.

ВНИМАНИЕ!
Не употребляем слова: ЗАГРАНКОМАНДИРОВКИ, ПЕНСИЯ

Запрещено ИСПОЛЬЗОВАТЬ В РЕКЛАМЕ НАЗВАНИЕ КОМПАНИИ

«Тяньши», «Tiens», международная компания, корпорация, мировой товарооборот и т.д.
ПЕРЕЗВОН СОИСКАТЕЛЕМ ВЕЧЕРОМ ПОСЛЕ СОБЕСЕДОВАНИЯ

Как Ваше настроение по поводу предложенной деятельности?

Если хорошо (жду звонка, устраивает, это для меня и т.д.).

Отлично Ваша кандидатура одобрена, серьезных возражений у руководства не вызвала. Есть пара вопросов организационного характера. Вы готовы подъехать для прохождения информационного блока о компании? «Да». Хорошо.

Берите ручку записывайте информацию.
Завтра в 12.30.ч, (согласно расписанию) поэтому же адресу, к тому же руководителю, при себе иметь паспорт, две фотографии 3x4, тетрадь (ежедневник, блокнот) и авторучку +ХОРОШЕЕ НАСТРОЕНИЕ. Мы определимся с Вами, с графиком прохождения информационного блока о компании и другими организационными вопросами. Заняты будет около 2 часов. 

Если (вы знаете…, а вот я тут услышал…, мне эта работа не подходит и пр.). Сначала внимательно выслушать, что останавливает, и в чем человек сомневается. Спокойно и аргументировано убрать возражения.

Помнить! Цель перезвона – пригласить на обучение, а не проводить его по телефону.

Если человек после снятия возражений, идет на разговор, то пригласить на обучение. Если настаивает на своем, тогда немедленно отказать.

Хорошо, я позвонил (а) Вам сказать, что Ваша кандидатура не подходит (не устраивает недостаточный уровень образования, отсутствует требуемый опыт и т.д.) всего доброго, до свидания!

ВЕДЕНИЕ ПО ОБУЧЕНИЮ

ТЕКСТ ВЕДЕНИЯ ПО ОБУЧЕНИЮ ПЕРЕД ВВОДНОЙ ЛЕКЦИЕЙ

(НАЧАЛО ОБУЧЕНИЯ)

- Добрый день, И.О.! Как дела? Как настроение? Ознакомьтесь с договором на обучение он дисциплинарный оформляется в одном экземпляре. Фото принесли? Доставайте, даем соискателю пропуск, чтобы сам заполнил и вклеил фото, после этого на обрат ной стороне пропуска пишем время лекций.

Порядок лекций (только такой порядок и никакой другой):
1. Вводная

2. Перспектива сотрудничества

3. Производство

4. Специфика работы
Например: 1) соискатель был в понедельник, во вторник на собеседовании, приглашаем его на прохождение базовой подготовки в среду:

	понедельник
	вторник
	среда
	четверг
	пятница
	суббота

	13.00-14.30ч. - Вводная
	13.00-14.30ч. – перспектива сотрудничества

15-16.30ч. - производство
	I. 13.00-14.30ч. – Вводная

15-16.30ч. – специфика работы
	II.13.00-14.30ч. – перспективы сотрудничества

III.15-16.30ч. - производство
	IV.13.00-14.30ч. – специфика работы
	11.00-12.30ч. – продуктовый магазин


В течение этих 3-4 дней мы будем отбирать лучших, с которыми мы в дальнейшем будем работать. Поэтому, И.О., Ваша задача пройти все дни подготовки, внимательно слушать, все подробно записывать.

Информация разбита на несколько блоков, блоки друг друга дополняют, поэтому нормально, что у грамотного человека, впервые дни будут возникать вопросы.

Ваша задача эти вопросы записывать. В течение всего обучения все ответы будут даны, если, что-то останется, у нас будет специальное занятие ИТОГОВАЯ ЛЕКЦИЯ, где мы работаем в режиме вопрос – ответ. Самое важное занятие у нас будет в среду (в пятницу) и субботу. Дойдя до среды (пятницы) мы с Вами соберем все в одну картину, и у Вас появится полное представление, чем занимается компания, что необходимо делать, какие деньги Вы можете заработать у нас, какую карьеру можно сделать и что вы, можете получить в нашей компании.

После каждого дня мы будем с вами встречаться, дополнительно работать, я буду вам давать домашние задания, которые необходимо будет выполнять.

Я понял, что вы человек ответственный, поэтому все дни мы пройдем качественно. Я прав? Напоминаю, нас интересуют люди, которые будут иметь хорошую карьерную и финансовую перспективу.

Сегодня у нас 1-ое вводное занятие – Вводная (обучение направлено на знакомство).

Промоушен лектору:

Я рада приветствовать на первом дне обучения, вы все молодцы, я поздравляю вас с первым успехом - вы прошли конкурсный отбор. Меня зовут Ф.И.О я являюсь сотрудником нашей компании, в нашем бизнес-центре я занимаюсь вопросами кадров, но я вышла сюда не для того чтобы проводить обучение. Мне выпала огромная честь представить сегодняшнего лектора, но прежде чем начнется обучение нам надо решить несколько организационных вопросов. Сегодня век информационных технологий есть в зале владельцы сотовых телефонов, чтобы не мешать рядом сидящих  и не отвлекать лектора, пожалуйста, отключите телефоны или поставьте на беззвучный режим.

Тетради и ручки у всех есть? Вся информация, которую вы сегодня услышите важная. Её нужно записывать, если будут вопросы, не выкрикивайте их, записывайте, а в конце лекции зададите их своему руководителю. 

Я хочу представить человека, который, обладает огромным опытом и знаниями в данном деле в построении бизнес организации под руководством этого человека филиалы развиваются во многих регионах России, у него богатый профессиональный и жизненный опыт он владеет секретами успешного владения бизнеса этот человек открыт для информации и будет делиться ею с вами сегодня вам выпала уникальная возможность получить знания от этого человека и поэтому я хочу, чтобы вы отложили ручки и тетради раскрыли свои ладони и очень тепло поприветствовали профессионала своего дела лектора системы успеха, просто яркую личность.

· Если мы делаем Промоушен сотруднику 3 уровня-ценный и перспективный сотрудник компании

· Если делаем 4 уровня - помощник руководителя занимается вопросами кадров

· Если 5 уровня делаем - его коммерческая организация динамично развивается 

· Если 6 уровня - бизнес организация развивается  во многих регионах

· Если 7 уровня - бизнес организация развивается во многих регионах российской федерации

· Если 8 уровня - бизнес организация развивается заграницей и в России. 

Следующее занятие – перспектива сотрудничества. Вы разбираете тарифную сетку начисления доходов и прибылей, расчет процентов, дисконтов, финансовых формул, то есть ознакомитесь с нашим бизнес – планом. Можно воспользоваться калькулятором. Что то, вас будет касаться, что-то нет – вы все записывайте в дальнейшем пригодится. 

Производство – лекция ознакомительная, что компания производит, качество товара, ликвидность. Вы к товару отношения не имеете.

Специфика работы – там будет даваться специфика работы, система работы и Ваши функциональные обязанности.

И последнее САМОЕ ВАЖНОЕ ИТОГОВОЕ ЗАНЯТИЕ – ИТОГОВОЕ, там разберем все вопросы, которые останутся после всех лекций.

Ваша задача – пройти весь курс обучения от лекции Финансовый план до лекции Итоговая, не пропуская ни одного занятия. Вы говорили, что Вы человек ответственный и обучаемый. Я Вас правильно понял (а)?

В ходе изучения информации, возможно, у Вас будут возникать вопросы – записывайте их. На часть вопросов ответы получите во время прохождения занятий, а остальные, мы разберем индивидуально, после того, как Вы пройдете все занятия.

В процессе обучения, я буду давать Вам домашние задания, литературу для самостоятельного обучения – это книги и диски. Литература выдается под залог ____ руб. После сдачи литературы, залог сразу возвращается. После каждого занятия подходите ко мне, берете дополнительные материалы, сдаете изученные.

После занятия подойдете ко мне, я выдам домашнее задание и литературу. Сейчас проходите в зал, располагайтесь на первых рядах. После занятия подойдете ко мне.

ВВОДНАЯ ЛЕКЦИЯ
Просим принести флэшку завтра

Присаживайтесь, располагайтесь. Как дела? Как лекция? Что нового узнали?

Завтра у нас с Вами будет очень важное занятие – перспектива сотрудничества. На нем познакомитесь, какие деньги, за что получаете, премии, бонусы, гарантии, которые предоставляет Вам компания. Делаем промоушен лекции и лектору.

Задаем задание соискателю написать 50 целей.

	№ 

п/п
	Цель 
	Дата 

реализации
	Сумма 

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	..
	
	
	

	50
	
	
	

	Итого 
	


ПЕРСПЕКТИВЫ СОТРУДНИЧЕСТВА

ПЕРЕД ЛЕКЦИЕЙ ПРОВЕРЯКМ ЦЕЛИ, И СПРАШИВАЕМ КАКИЕ  ЦЕЛЕЙ ДЛЯ ВАС НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫЕ, ПОЧЕМУ ОНИ ВАЖНЫ ДЛЯ ВАС???

- Здравствуйте! Как дела? Как лекция? Вопросы есть после лекции?

- Скажите И.О., готовы будете работать з-7 лет для того, чтобы реализовать свои цели?

Завтра у нас с Вами одно из важных занятий, будет даваться специфика работы, система работы и Ваши функциональные обязанности (промоушн лектору).

ПОСЛЕ ПРОИЗВОДСТВА

- Скажите И.О., как Вы считаете, в каком возрасте будет актуально здоровье? Почему Вы так считаете? (рекомендуется записать информацию, которую соискатель говорит, может пригодится при мотивации).

ПОСЛЕ СПЕЦИФИКИ РАБОТЫ

Как дела? Как лекция? Систему работы поняли? Рассказывайте, что поняли? (слушаем соискателя, как он понял систему работы).

- Что такое ЛТО? Как поняли? (Купить продукт для себя).

- Как Вы считаете, а зачем покупать продукт для себя?

Сегодня Вы разобрали схемы сбыта, что-то Вас касалось, что-то нет – внимательно разберитесь в материалах, что я дам, подготовьте вопросы, завтра будет самая главная лекция, итоговая. Вы разберете: какой доход в первый месяц получите, ваши обязанности и разберем вопросы, которые у Вас остались. Домашнее задание – написать не менее 10 вопросов (делаем промоушн лектору).

ПОСЛЕ ИТОГОВОЙ МОТИВАЦИЯ НА КВАЛИФИКАЦИЮ

НЕОБХОДИМО СБРОСИТЬ НА ФЛЕШКУ ФИЛЬМ ОТВЕТ+ИТОГОВАЯ ЛЕКЦИЯ КАРПОВИЧ О.А.(ВЛАДИВОСТОК)

При каком условии мы сможем эффективно МОТИВИРОВАТЬ? Только если мы задали правильные вопросы, внимательно слушали ответы и верно определили ключевые моменты.

Перед мотивацией посмотрите в анкету, вспомните цели его и т.д., это поможет в мотивации.
- Как дела? Как лекция? Ко мне есть какие-то вопросы? Систему работы поняли?

- Хорошо, как ко мне пришли, помните? (например по Интернету)

 - Затем, что Вы сделали? – Позвонили! Я Вам дам текст телефонного разговора А4, который надо выучить от слова «Здравствуйте» до слова «До свидания».

- Как думаете, справитесь? (Да)

Затем Вы пришли на собеседование. Я Вам дам готовый текст собеседования, который тоже необходимо выучить. Потом пришли на обучение – информация грамотно дается? (Да)

- Скажите И.О., почему Вы хотите быть успешным в этой жизни?

 - Это Ваши цели? Они действительно имеют для Вас значение? Что для Вас важнее всего в жизни? Почему Вы выбрали именно это? Почему именно это для Вас является наиболее важным? Что произойдет, если у Вас не будет возможности получить это? Почему это так волнует Вас? А Вы знаете, как к этому можно прийти? (Вы поворачиваете к человеку его цели).

- Вы сможете осуществить свои цели за 3-5 лет, потому, что будете четко следовать моим рекомендациям и выполнять требования системы.

Будем разбираться дальше? Мы запускаем рекламу. При грамотной подаче рекламы 40-50 звонков в день, на собеседование примерно придут 10-15 человек x 20 рабочих дней = 200 – 300 человек в месяц.

- Сможем мы из этого количества отобрать 2-3% 0 4-10 человек, таких же, как мы, которые скажут «да, я хочу добиться успеха и через 2-3 года получу свой BMW»?

- Если мне человек интересен при первой встрече, то я даю ему возможность пройти обучение, а если не интересен, то мы прощаемся.

- У нас будут звонки? (Да)

- А люди будут на собеседовании? (Да)

- А на обучении? (Да)

- Сможем мы найти 4-10 человек в свою команду? (да)

- Я буду брать минимальную цифру – 10 человек (для Москвы).

С 3*, мы делаем ТО 10 x 300 = 3000 у.е. (ТО 4 x 300 = 1200 у.е.) и с этой суммы высчитываем ПВ = 19% с объема работы, т.е. 570 у.е. (228 у.е.) МИНИМУМ!!!

В Вашей команде 10 человек (4 человека). Взяли бы меня к себе в команду? Почему? Хорошо, дальше Вы должны научить нас работать, то есть Вы с нами отрабатываете нашу рекламу, помогаете выучить телефонный разговор, собеседование. Вы заинтересованы в нашем развитии!!! Почему? (получаете % с нашей работы). Далее, Вы, сможете научить нас делать то же самое? (Да). Каждый из нас делает 4* и Вы уже 5*. Вы начинаете получать ПАССИВНЫЙ ДОХОД = Ваша работа за месяц!!!

Когда растет Ваша команда – автоматически растете и Вы по статусу!!!

На прежней работе Вашему начальнику было выгодно, чтобы Вы развивались и заняли его место? Разницу видите? (Да) Можно продолжать дальше…

Если бы Вы каждый месяц получали бы 3000 у.е. ПАССИВНОГО ДОХОДА , Ваш уровень жизни изменился бы??? Вы бы добились своих целей?

И через 3-5 лет – это Почетные звания: Бронзовый Лев, серебряный Лев, Золотой Лев, то есть получение международной премии. Увидели для себя перспективу?

Есть 2 сценария:

5 лет отучились – 35 лет отработала – 7-12 тыс. руб. пенсия! Я Вам предлагаю другой сценарий – 5 лет отучились – 3-5 лет отработали – 5-10 тыс. долларов США пассивный доход! Это два жизненных сценария. По какому сценарию, Вы хотите прожить свою жизнь? Где 3-5 лет Вы сможете создать свое обеспеченное будущее, кто еще Вам предлагал такое? Если бы не займетесь этим бизнесом, как пойдет Ваша жизнь? Вы готовы дать себе шанс изменить свою жизнь? Тогда у меня к Вам вопрос, – с какого статуса начинаем? ТО: 300 у.е. – 15%, 1500 у.е. – 19%, 6000 у.е. – 23%

- Где самый выгодный вариант  для входа в бизнес? (5*)

- А самый приемлемый для Вас? (3* - 4*). Если говорит, нет денег (см. работа с возражениями). И говорим 100 у.е. – 2*, так как маркетинг – план накопительный, то есть каждый рубль остается на Вашем номере.

- Помните о семейном бизнесе? (Да)

- Есть у вас близкие или родственники, за которых Вы ответственны (родители, дети, внуки, братья и сестры)? (Да)

- Хотели бы создать им хороший бизнес и доход? (Да)

- Они даже могут не работать, а работаете Вы за них, просто оформляется номер и под него строится команда!!!

Преимущества «семейного бизнеса»: быстрый старт; дупликация; семья в бизнесе; воврат своих денег (228 у.е.); 100 у.е. в подарок от наставника, сразу ПВ = 19%; фундамент для бизнеса. Покупается продукция 1 раз в жизни для себя, для личного пользования, либо на 300 у.е., либо на 1500 у.е., либо на 6000 у.е. Зубы чистите? Чай пьете? В душ ходите? Голову моете? Косметикой пользуетесь? Эта продукция элитная, высшего качества, созданная по императорским рецептам!!! Копания была приглашена Правительством РФ в нашу страну для оздоровления нации!

P.S. Потребности и ценности, которые выявили на собеседовании, используем дополнительно на мотивации. Рисуем картинки его будущей жизни.

Если человек не может принять решения, даем ему каталог с продукцией, диск КАРПРОВИЧ ОЛЬГИ «ИТОГОВАЯ ЛЕКЦИЯ».

РАБОТА С ВОЗРАЖЕНИЯМИ

- ЭТО СЕТЕВОЙ МАРКЕТИНГ

- Это единственное, что Вас смущает? Если мы сейчас выясним этот вопрос, Вы готовы сотрудничать с компанией и подписать соглашение?

1. Да, это сетевой маркетинг и вы сами знаете много сетевых предприятий. Вы пользуетесь сотовой связью? Это выгодное предприятие? Значит сеть – это выгодно и престижно? И мы тоже работаем по этому принципу.

2. А что вы имеете ввиду? Что вы знаете о сетевом маркетинге? Я правильно вас поняла, что если вы узнаете об этом, то готовы подписать соглашение и сотрудничать с компанией?

3. Маркетинг – это продвижение товаров тем или иным способом. Такие предприятия, как есть автозаправок, аптек, супермаркетов, парикмахерских используются принципы сетевого маркетинга – это привлечение клиентов, скидки, накопительные скидки, бонусные карты – на подобных предприятиях вы бы не отказались работать?

4. Сеть? Вы участвовали в сети? Сейчас многое является сетью, МТС, АЗС… Пользуясь сетью, Вы получаете выгоду – дешевле, можете пользоваться в других городах…

ЭТО ПИРАМИДА!

1. Это единственный вопрос, который вас останавливает? Правильно я вас понимаю, что если мы сейчас выясним, чем Тяньши отличается от пирамиды, вы готовы заключить соглашение с компанией?

2. Да, я согласен, что есть финансовые пирамиды, где у людей берут деньги и обещают большие проценты в будущем, а затем вместо этого человек получаете какой-нибудь сертификат или что-то подобное. В нашей компании вы покупаете продукцию, товар как в любом магазине. А в качестве вознаграждения за работу получаете деньги. Ежемесячно, в определенные числа месяца, как на любом предприятии.

ЭТО ЛОХОТРОН!

1. Да, я согласен, что сейчас очень много мошенников, я тоже готов бороться с лохотронщиками, даже вступаю в партию «Борцы против лохотрона». Я хочу вам сказать, что наша компания работает на рынке 190 стран мира, и в том числе России, совершенно легально. Компания официально зарегистрирована, имеет сертификаты Роспотребнадзора, участвует в Федеральной программе «Здоровое питание - здоровье нации», акции компании копируются на международных биржах, в интернете есть официальный сайт, и вы тоже будете работать легально, безопасно. С Вами совершенно официально будет заключен контракт в рамках российского законодательства.

2. Лохотрон? Да! Их так много развилось, хорошо, что вы об этом напомнили. Я бы их!!! Да я бы первый вступил в партию по борьбе с мошенниками! У нас все официально зарегистрировано в юстиции, а продукция сертифицирована. В 2001г. На конференции в Москве В. Путин вручил президенту компании медаль имени Мечникова «За практический вклад в оздоровление нации».

ЭТО КИТАЙ
1. Да, я с вами согласна это продукция китайского производства. Сейчас бытовая техника – телевизоры, холодильники, компьютеры, все брендовые марки производятся в Китае (LG, SONY и др.). Они удовлетворяют вас? Наша продукция тоже производится в Китае. Используя нашу продукцию, БАДы, повысится ваш иммунитет, вы будете здоровы. Они позволят вам стремительно расти по карьере и увеличить ваш доход.

НЕ ВЕРЮ В КАЧЕСТВО

Я правильно вас поняла, что вы уже сталк4ивались с некачественной продукцией? И хотели бы получить дополнительную информацию о гарантии качества нашего продукта?

Именно наша компания является поставщиком при ООН, именно наша компания официально приглашена Правительством РФ в рамках национальной программы «Здоровое питание – здоровье нации».

Применяя наш продукт, повысится ваш иммунитет, вы будете здоровы. Они позволят вам стремительно расти по карьере и увеличить ваш доход.

У ДРУГА НЕ ПОЛУЧИЛОСЬ, И У МЕНЯ НЕ ПОЛУЧИТСЯ

1. Да, действительно, такое бывает. Это единственное, что мешает Вам принять решение? – Да.

А если мы найдем решение этого вопроса – вы готовы работать? Да, и безусловно, не у всех людей получается, и если мы с Вами пошагово будем выполнять действия и будем идти от простого к сложному, в первый месяц работы получим порядка 26 тыс. руб. Вас бы устроил такой результат?

2. Да, действительно, такое бывает? Это единственное, что мешает Вам принять решение? – Да.

- Я Вас правильно понял, у вашего друга не получилось и Вы боитесь на ступить на те же грабли?

-Да. 
- Если мы с Вами пошагово будем выполнять действия и будем идти от простого к сложному, в первый месяц работы получим порядка 26 тыс. руб. Вас бы устроил такой результат?

НЕ ХОЧУ ИНВЕСТИРОВАТЬ

Да, действительно, такое желание бывает. Это единственное, что мешает Вам принять решение?

-Да.

- То есть, как я Вас понял, у Вас нет желания инвестировать, потому что Вы не уверены в результате?

-Да.

А если наши инвестиции составят порядка 300 долларов, и в первый месяц Вы получите порядка 500. Вас бы устроил такой результат?

НЕТ ВРЕМЕНИ

1. Это единственная причина, которая удерживает вас от подписания контракта. – Да. Если мы решим эту проблему, Вы будете с нами сотрудничать. Сколько времени вы можете уделять нашему бизнесу (2,3,4 часа в день) – 3 часа. Я понимаю вашу загруженность и поэтому предлагаю работать со мной по гибкому графику. Используя 3 часа в день, мы с вами горы свернем. Вам это интересно?

2. Это единственная причина, которая удерживает вас от подписания контракта. – Да. Если мы решим эту проблему, Вы будете с нами сотрудничать. – Да. Да, я с вами согласен, я тоже очень ценю время и потому, предлагаю разработать точный график работы, и таким образом, мы снимаем вашу проблему и достигаем впечатляющих результатов

3. Это единственная причина, которая удерживает вас от подписания контракта. – Да. Если мы решим эту проблему, Вы будете с нами сотрудничать. Что Вы имеете в виду. У вас совсем нет свободного времени. – Почему совсем нет – часа 2 я смогу высвободить. В таком случае я Вам скажу, что начинал с 1 часа в день. Мне хватало этого времени на обучение и подготовку. Дальше пересмотрев свой график и учитывая в ежедневнике каждую минутку, я нашел еще целых 3 часа. И дальше все пошло отлично. А по мере накопления опыта вы все больше будете успевать сделать за то же время. Успех Вам гарантирован. Вам это интересно?

ЭТО ДОРОГО

Это единственная причина, которая удерживает вас от подписания контракта. – Да. Если мы решим эту проблему, Вы будете с нами сотрудничать.

Я ПРАВИЛЬНО Вас понял, что здоровье стоит дорого. Вы правы, здоровье, которое мы желаем получить через больницу и аптеку стоит очень дорого. Моя знакомая Вера Григорьевна сломала позвоночник. Не совсем сломала, но было серьезное повреждение. Врачи вынесли приговор – 50000 рублей на операцию и неизвестно, сколько еще на реабилитацию. Она задумалась дорого. Действительного дорого и неизвестно результат. Обратилась к нам. Составили программу оздоровления (у нас хорошие врачи тоже) и за 6 месяцев и 15000 рублей она встала на ноги и сейчас самый активный пропагандист оздоровления при помощи продукции «Тяньши». Вам это интересно теперь?

Помяните мое слово – через 1,5-2 месяца Вы будете чувствовать себя на 5 лет моложе, и этот процесс будет продолжаться.

НЕТ ДЕНЕГ

1. Это единственная причина, которая удерживает вас от подписания контракта. – Да. Если мы решим эту проблему, Вы будете с нами сотрудничать.

Я Вас прекрасно понимаю, что у нас редко бывают свободные деньги. Для Вас же очень важно быть успешным человеком, то есть не смотреть на цены в магазине, делать дорогие подарки детям (родителям), такие как квартира, машина? Вы же этого хотите? Так вот, если мы с Вами начнем с 4*, то выйдем на статус 8* в кратчайшие сроки, что позволит Вам иметь достойный доход уже через полгода работы в компании, делать подарки детям (родителям), не смотреть на цены в магазине, и покупать недвижимость.

2. Вы, большой молодец, что сказали об этом, только что хотел с Вами это обсудить. Как Вы думаете, сталкивался ли я с такой ситуацией, когда пришел в компанию? У меня была подобная ситуация, и мне наставник объяснил, что есть готовая система, отработанная уже годами, благодаря которой, ты быстро выйдешь на доход в 2000-3000 у.е. И я начал работать по системе и у меня все получается. У тебя тоже получится, ты сможешь…

Дополнительную информацию по работе с возражениями, Вы можете прочитать в книге А. Бухтияров «КАК ПРОЙТИ ПУТЬ ОТ ВОЗРАЖЕНИЯ К СОГЛАСИЮ».

ПРОЦЕСС ПОДПИСАНИЯ КОНТРАКТА

· Контракт заключается при наличии паспорта в присутствии Наставника

· Вместе с контрактом оформляется лист заказа продукции на сумму, соответствующей выбранной квалификации.

· Заполнять контракт и лист заказа продукции необходимо с нажимом, не торопясь  и не совершая ошибок (обязательно проверьте Ф.И.О. и паспортные данные – свои и Наставника, а также компьютерный номер Наставника).

· После оформления контракта (и, безусловно, с семейных контрактов) необходимо снять копию и пользоваться копией, а Ваш контракт хранить в надежном месте, т.к. все подарки от корпорации будут вручаться именно по Вашему контракту.
ОБЩИЙ ПЛАН РАБОТЫ

                                                                                                          Золотой Лев с 5* - за 3 года


400000 б.с.








                                                                                               100000 б.с.


                                 25000б.с.




 4* (1500 pv)                                                                          

                                        
                                                              
5* (6000 pv.)








т.о. 25т. PV            т.о. 50т. PV                                      т.о. 25 т. PV                                                          т.о. 25т. PV           




Т.О. 100000т. PV                          Т.О. 200000т. PV                               Т.О. 100000 PV                                                       Т.О. 100000 PV



Т.О. 400000 PV                         Т.О. 800000PV                                    Т.О.400000PV                                                    Т.О. 400000PV
Построение структурной организации для статуса «Золотой Лев с 5*» корпорации «Tiens». Оптимальный срок построения – 3-4 года. Доходы на статусе Золотой Лев с 5* - СОТНИ ТЫСЯЧ долларов США в месяц. К этому надо стремиться! Что для этого нужно???

ТРИ ГЛАВНЫХ ПРАВИЛА РАБОТЫ

1. НАЧАТЬ бизнес со статуса 300 PV или 1500 PV!
2. ЕЖЕДНЕВНО искать серьезных и ответственных людей, которые ХОТЯТ строить бизнес и зарабатывать деньги!
3. ПОСТОЯННО обучать дистрибьюторов профессионально выполнять 1-й и 2-ой пункт!
Это нужно делать очень энергично, постоянно, каждый день, не останавливаясь, продолжать работу и не обращать никакого внимания на коварных злопыхателей, которые хотят отнять или украсть вашу мечту! Помните невежество, и отсутствие силы воли равносильны капитуляции!

1. Открыть семейный бизнес – 1 главный контракт и 4 семейных Контракта под главным (дополнительно, со временем, в течение следующих 6-ти месяцев открыть еще 6 семейных номеров, чтобы в ширине у вас было минимум 10 семейных номеров) и найти с помощью Наставника 10 серьезных, надежных людей (1-2 месяца).

2. Найти и научить 7 дистрибьюторов открывать семейный бизнес за 1-2 месяца, помогая им в поисках 7 серьезных, надежных людей! Самый активный
 в Вашей команде наверняка быстрее других встанет на 5* и Вы – 6-звезд!

3. Вы находите и обучаете вторую 7-ку дистрибьюторов открывать семейный бизнес за 1-2 месяца, а в это время Ваша первая 7-ка дистрибьюторов активно работает над пунктом №2, выполнив который Вы встаете на статус 8 звезд (и получаете автомобиль BMW!!!), так как самый активный в Вашей команде точно встанет на статус 7 звезд самостоятельно.

4. Каждый месяц после начала работы Вы, открывая новые семейные номера, будете делать необходимую Вам ширину минимум в 10 веток (а лучше в 20!) и продолжайте искать новых дистрибьюторов ежемесячно под ваши новые и уже существующие семейные номера.

5. Вы продолжаете работать каждый день. Ваши дистрибьюторы также работают каждый день и как только под Вашим главным номером появляется 2 дистрибьютора 8-ми звезд в разных ветках на любой (!) глубине -  ВЫ БРОНЗОВЫЙ ЛЕВ!

6. Сразу после того, как еще в одной ветке появляется еще один дистрибьютор 8-ми звезд – ВЫ СЕРЕБРЯНЫЙ ЛЕВ!!

7. Как только у Вас – 4 дистрибьютора 8-ми звезд в разных ветках – ВЫ ЗОЛОТОЙ ЛЕВ!!! ТАКИМ ОБРАЗОМ, СО ВРЕМЕНЕМ Вы вырастите под каждым из Ваших семейных номеров хотя бы одному дистрибьютору в статусе 8-ми звезд и Ваша мощная команда лидеров из 10 дистрибьюторов в статусе 8-ми звезд делает Вас

ЗОЛОТЫМ ЛЬВОМ С 5-Ю БРИЛЛИАНТОВЫМИ ЗВЕЗДАМИ!

НО И ЭТО ЕЩЕ НЕ ВСЕ!!! Так как в корпорации «TIENS» существует звание

ПОЧЕТНЫЙ ЧЛЕН ПРАВЛЕНИЯ КОРПОРАЦИИ «TIENS»!!!

И

ЗАСЛУЖЕННЫЙ 

ПОЧЕТНЫЙ ЧЛЕН 

ПРАВЛЕНИЯ КОРПОРАЦИИ «TIENS»!!!

КАК НАЧАТЬ БИЗНЕС С 300 PV, С 1500 PV, 2400 PV ИЛИ 6000PV!!!

Получение статуса Дистрибьютора 3-х звезд корпорации «TIENS» - необходимое условие для построения большого бизнеса и успешной карьеры, которое нужно выполнить всего лишь 1(ОДИН) раз за всю жизнь! Серьезные, солидные деньги и стабильный карьерный рост начинаются со статуса 3-х звезд, который необходимо получить в течение 1-ого (ОДНОГО) месяца с момента подписания Контракта!!!

 1 СПОСОБ. (Рекомендуется!)

ЕДИНОВРЕМЕННО, т.е. непосредственно сразу при заключении контракта оформить лист заказа за 300 PV. При этом Вы получаете:

· Статус дистрибьютора 3-х звезд

· 20% - дисконт (скидка на продукцию), 15% - прямое вознаграждение

· Подарки от Наставника

· Разрешение посещать все обучающие занятия для сотрудников

· Продукцию на всю внесенную для статуса сумму, которую можно:

· использовать самостоятельно, значительно улучшая свое здоровье!

· продать по розничной цене и вернуть все инвестированные Вами деньги, при этом получив дополнительное вознаграждение в размере 20% от всей суммы закупки. Не рекомендуется! Мы инвестируем в свое будущее и здоровье!  (Дистрибьюторы корпорации «TIENS» - не продавцы, а элитные потребители!)
ГДЕ МОЖНО ВЗЯТЬ ДЕНЬГИ В СУММЕ 300 PV (∞ 15000 РУБЛЕЙ)?

1.Личные (семейные) доходы и сбережения, в том числе вклады в государственных и коммерческих банках

2. Заем необходимой суммы в долг у родных, близких, друзей, знакомых, соседей

3.Продажа ненужных (устаревших) вещей, бытовой техники

2 СПОСОБ. (Не рекомендуется – большие затраты времени!)

НАКОПИТЕЛЬНО, т.е. постепенно, день за днем в течение одного месяца, оформляя листы заказов на свой компьютерный номер, на вашем счету (компьютерном номере) Вами будет накапливаться сумма и, когда она достигнет 300 PV, Вы становитесь дистрибьютором 3-х звезд.

КАКИМ ОБРАЗОМ МОЖНО НАКОПИТЬ НА СВОЕМ НОМЕРЕ 300 PV?

1 вариант.

ЗА СВОЙСЧЕТ (ИНВЕСТИЦИЯВ СВОЕ ЗДОРОВЬЕ И БУДУЩЕЕ).

См. выше (1-й способ «Где можно взять деньги в сумме 300PV?»).
2 вариант.

ЗА СЧЕТ ДРУГИХ ЛЮДЕЙ, КОТОРЫМ НЕОБХОДИМА ПРОДУКЦИЯ.

· Пригласить людей на бесплатную презентацию новой продукции, на которой будет:

· Актуальная информация о нашем здоровье и болезнях (Почему мы болеем?)

· Информация о компании

· Информации о продукции

· Уникальные эксперименты с продукцией

· Бесплатная дегустация продукции и апробация любых приборов на себе

· Розыгрыш ценных подарков и призов

· Чаепитие с конфетами

· Карта клиента со скидкой 20% сроком действия на 1 месяц

· Бесплатные консультации по здоровью, продукции

· Предложить знакомым, соседям, коллегам пройти комплексную диагностику организма: Что позволяет выявить отклонения в здоровье всех функциональных систем и органов организма человека на стадии предболезни (функциональной перегрузки), т.е. когда еще нет явных симптомов заболевания! Кроме того, анализируются психосоматика и волевые характеристики человека.

· Прост в практическом применении (проводится в течение 20-30 минут)

· Абсолютно безболезнен и экономичен (около 2500 рублей)

· Неинвазивен (исключает возможность передачи вирусов и инфекций)

· Дает возможность получать комплексную информацию о состоянии организма.

Консультирование врачом по любым вопросам относительно здоровья и составление индивидуальной программы профилактики заболеваний и оздоровления организма детей и взрослых – БЕСПЛАТНО!

Вы также можете рекомендовать приобрести непосредственно продукцию, предоставляя людям информацию о продукции, результатах применения, демонстрируя видео или печатные материалы.

После этих мероприятий Вы получаете возможность пополнить свой личный компьютерный номер за счет сделанных Вашими клиентами закупок продукции. Приглашенный Вами клиент получает купленный им товар, а Вы оформляете этот товар листом заказа на свой счет (компьютерный номер). Чем больше Вы приглашаете людей на эти мероприятия, тем быстрее Вы закроете статус 3-х звезд своего контракта и Ваших семейных контрактов!

ДЛЯ БОЛЕЕ БЫСТРОГО РЕЗУЛЬТАТА ВЫ ДОЛЖНЫ ИСПОЛЬЗОВАТЬ ОБА СПОСОБА И ВАРИНАТА ОДНОВРЕМЕННО! ЭТО ВЫГОДНО!

СЕМЕЙНЫЙ БИЗНЕС – 1500 PV
Делая закупку любой продукции на сумму 1500PV сразу или накопительно в течении месяца, необходимо открыть 4 контракта на любых из своих самых близких людей (муж, жена, мать, отец, брат, сестра и т.д.) по 300PV на каждый номер. Это самый удобный вариант начала бизнеса для тех, кто намерен строить свой бизнес серьезно с первого дня. Ни для кого, ни секрет, инвестиции в начале бизнеса также влияют на его развитие.

Уникальность открытия «семейного бизнеса» с Тяньши заключается в том, что:

1. Вы получаете возврат части своих денег СРАЗУ (228 $ - ЭТО ВОЗВРАТ С 4-Х НОВЫХ КОНТРАКТОВ)

2. Сразу получаете высокий процент за свою работу 19% и за работу Ваших дистрибьюторов 4-15%

3. Получаете возможность равномерно и тактически грамотно строить свою структуру, распределяя своих дистрибьюторов по веткам.

4. Получаете больше доходов. Кроме доходов, начисляемых на Ваш номер, получаете доходы «семейных номеров»

5. Сразу получаете уникальные подарки от Компании, Системы Успеха и от Спонсора.

6. Происходит более быстрое движение по карьерной лестнице.

7. У Вас есть много уникальной продукции, которую можно съесть или реализовать с прибылью.

СЕМЕЙНЫЙ БИЗНЕС – 6000PV

5*




Делая закупку любой продукции на сумму 6000PV сразу или накопительно в течение месяца, необходимо открыть 4 контракта на любых из своих самых близких людей (муж, жена, мать, отец, брат, сестра и т.д.), 4 контракта открыть на 1200.у.е. Это самый ВЫГОДНЫЙ вариант начала бизнеса для тех, кто намерен строить свой бизнес  СЕРЬЕЗНО с первого дня и БЫСТРО закрыть 8*.

Уникальность открытия «семейного бизнеса» с 6000 у.е. заключается в том, что:
1. Вы получаете возврат части своих денег СРАЗУ (1311 $ - это возврат с 5-ти новых контрактов)

2. Сразу получаете высокий процент за свою работу 23% и за работу Ваших дистрибьюторов 4-19%

3. Получаете подарок от Наставника в размере 300 у.е. на поездку за границу

4. Получаете возможность равномерно и тактически грамотно строить свою структуру, распределяя своих дистрибьюторов по веткам.

5. Получаете больше доходов. Кроме доходов, начисляемых на Ваш номер, получаете доходы «семейных номеров»

6. Сразу получаете уникальные подарки от Компании, Системы Успеха и от Спонсора.

7. Происходит более быстрое движение по карьерной лестнице.

8. У Вас есть много уникальной продукции, которую можно съесть или реализовать с прибылью.

9. Позволит максимально быстро закрыть 7* и 8*

ЧТО ДЕЛАТЬ С ТОВАРОМ?

1. Активно употреблять продукт;

2. Реализовать;

3. Своим знакомым, родственникам;

4. Листовки, объявления в газеты и Интернет;

5. Приглашать людей на диагностику;

6. Своих родственников, близких и знакомых (составьте список своих знакомых);

7. Через листовки, объявления в газетах и Интернете;

8. Дни здоровья.

Приблизительный текст телефонного разговора по диагностике (интернет, листовки)

Вариант №1

-Да, я Вас слушаю

- Сколько стоит диагностика?

- Как Вас зовут?

И.О. у нас диагностика стоит ________ рублей.

- А что у Вас за диагностика?

- И.О. с помощью нашей диагностики выявляются патологические изменения в организме. Так же хронические заболевания и заболевания на ранних стадиях. Проводит высококвалифицированный врач. По итогам диагностики получаете индивидуальную программу по коррекции состояния здоровья. Когда Вам будет удобно подъехать? (…)

- Берите ручку, записывайте адрес (диктуем адрес)

- В какое время Вам будет удобно? (время необходимо согласовать с врачом)

- И.О., я Вас записала на _______ ч. _____мин. Всего доброго! До свидания!
Вариант №2

Да я вас слушаю

Вы для себя диагностику планируете сделать?

Какой у вас возраст?

Давайте я вам дам информацию по диагностике

Диагностика проводится прибором новейшего поколения резонансным аккупунктурным.

Обследование идет всего организма всех органов на текущий момент.

После обследования специалист делает заключение и рекомендации. Сейчас мы выделили квоту на проведение диагностики со скидкой, места ограничены.

По стоимости такая диагностика во Владивостоке стоит 4000 рублей сейчас мы проводим рекламную акцию 1150 рублей.

Вы хотите записаться

Назовите имя отчество, ваш возраст (записываем имя отчество, контактный телефон, возраст)

НАЧАЛЬНАЯ ПОДГОТОВКА ДИСТРИБЬЮТОРА

*Сделанные задания отмечаются «+» и в случае невыполнения возвращаемся к ним и доделываем

1-й день

РАБОТА В ОФИСЕ:

· прописываем товарооборот по листам заказа  в тетрадь товарооборота;

· делаем заявку на бейдж;

· планируем порядок посещения внутренних школ на неделю и ближайших мероприятий;

· написать 25 причин, из-за которых я пришел в этот бизнес;

· написать 25 вещей, которые я сделаю, когда стану финансово-независимым человеком;

· Карпович О.А. «СПЕЦИФИКА РАБОТЫ ИТОГОВАЯ ЛЕКЦИЯ», «Рекрутирование» и книги из запуска в бизнес;

· составить программу по применению продукции

Домашнее задание

1. написать текст рекламы: 10 объявлений в газету, зарегистрировать 10 почтовых ящиков  в Интернете;

2. просмотр Карпович О.А. «СПЕЦИФИКА РАБОТЫ ИТОГОВАЯ ЛЕКЦИЯ»

3. купить большую тетрадь А4 для конспектов;

4. читаем книгу из запуска в бизнес.
2-й день

РАБОТА В ОФИСЕ:

· проверка заданий (реклама, почтовые ящики, конспект)

· посещение внутренних школ;

· читаем текст телефонного разговора;

· редактируем тексты рекламы;

· регистрируемся в Интернете на сайтах по работе;

· что такое структурные задания и почему на них важно быть.

Домашнее задание

1. выучить телефонный разговор с возражениями и ответами;

2. составить список знакомых;

3. просмотр и конспект диска Карпович О.А «Рекрутирование»;

4. зарегистрировать 10 компаний на сайтах по работе.

3-й день

РАБОТА В ОФИСЕ:

· посещение внутренних школ;

· просмотр рекламы и зарегистрированных компаний на сайтах по работе;

· «непересечение» - что это, почему это важно;

· отработка телефонного разговора на практике;

· отрабатываем собеседование по блокам;

· оценка списка знакомых.

Домашнее задание

1. выучить собеседование;

2. привести внешний вид в соответствии с офисными требованиями;

3. изучить правила работы в офисе, инструкция для дежурной смены;

4. запустить рекламу в интернет.

4-й день

РАБОТА В ОФИСЕ:

· посещение внутренних школ;

· проверяем домашнее задание;

· контрольная проверка текстов рекламы;

· разбираем, как закрыть следующий статус;

· разбираем, как правильно заполнять контракты и оформлять листы заказа;

· у наставника просим Карпович О.А. выступление в Самаре.

Домашнее задание

5. выучить собеседование;

6. привести внешний вид в соответствии с офисными требованиями;

7. изучить правила работы в офисе, инструкция для дежурной смены и штрафы;

8. запустить рекламу в интернет.

5-й день

РАБОТА В ОФИСЕ:

· посещение внутренних школ;

· кто такой ключевой человек, его параметры и почему им важно быть;

· отрабатываем вечерний отзвон и ведение по обучению;

· оплата аренды офиса;

· даем проводить собеседование с соискателем.

Домашнее задание

1. разобрать маркетинг-план, таблица (ПВ, за развитие организации, за руководство);

2. выучить вечерний отзвон, оформление на обучение, после вводной лекции и перспективы сотрудничества.

6-й день

РАБОТА В ОФИСЕ:

· посещение внутренних школ;

· проверяем домашнее задание;

· разбираем консультацию с Наставником;

· лист 1000 «нет» зачем он? И как с ним правильно работать

Домашнее задание

1. выучить мотивацию после лекции «Специфика Работы»
2. выучить стандартные возражения и ответы на них
прочитать книгу А. Бухтияров «КАК ПРОЙТИ ПУТЬ ОТ ВОЗРАЖЕНИЯ К СОГЛАСИЮ».
7-й день

РАБОТА В ОФИСЕ:

· посещение внутренних школ;

· проверяем мотивацию после «Итоговой» (мотивируем 3-х любых людей в офисе);

· разбираем цели, правила их написания, и зачем мы их пишем.

Домашнее задание

1. Написать цели на 1 год, 5 лет и более.

8-9-й день

РАБОТА В ОФИСЕ:

· помочь привязать цели к целям по бизнесу;

· назначаем дату консультации.

ЗАПУСК В БИЗНЕС НОВИЧКА

Список материалов, которые необходимо иметь сотруднику для работы в офисе:

1. Пакет новичка

2. Бейдж сотрудника, согласно статуса

3. Обязательное соглашение (из «Пакета новичка»)

4. Билеты на ближайшие мероприятия Компании и Системы Успеха;

5. Набор книг: 15шт. (в течение первых 2-х месяцев)
	1. «Горячая десятка»
	6. «Ваш лучший год в сетевом маркетинге»
	11.«Как продать по телефону»

	2. «Десять уроков на салфетке»
	7. «Работа с возражениями»
	12.Как убедить собеседника на 30 минут»

	3. «Основы имиджа»
	8. Как пройти от возражения к продаже и подписанию контракта»
	13.»Как заговорить с незнакомым человеком»

	4. «Бизнес-школа»
	9.»Как пройти путь от возражения к согласию»
	14.»Оставьте брезгливость, съешьте лягушку»

	5. «Работа со списком»
	10.«Мотивационное Рекрутирование»
	15.»»Лучший, каким Вы можете в «MLM»


6. Газеты и журналы о компании;

7. Набор DVD: 9 штук (в течение первых 3-х месяцев);

	1 месяц
	Карпович О.А. ОБУЧЕНИЕ ОТ 1* И ВЫШЕ г. Владивосток
	2 месяц
	Карпович О.А. «ОБУЧЕНИЕ ОТ 4* И ВЫШЕ» 
	3 месяц
	Семин «работа с возражениями»  

	
	Карпович О.А. «рекрутирование»
+секрет 1 часть
	
	 Ларин В.

ОБУЧЕНИЕ 3-4 ЗВЕЗДЫ
	
	 

	
	Карпович О.А. «легальность бизнеса  и цели»
	
	Кочергина «итоговая лекция» 
	
	 


8. Оплата аренды офиса (Регионы самостоятельно регулируют цены):

Дистрибьюторы; 2*- 1250 рублей

                              3*-  1500рублей

                               4* - 1750 рублей
                               5*- 2000рублей

                               6*- 2250рублей

                                            7*- 2500рублей

                               8*- 3000рублей
«ЗАПУСК В БИЗНЕС» Д4*, Д5*

Список материалов, которые необходимо иметь сотруднику для работы в офисе:

1. Пакет новичка

2. Бейдж сотрудника, согласно статуса;

3. Обязательное соглашение (из пакета Новичка)

4. Билеты на ближайшие мероприятия Компании и Системы успеха;

5. Набор книг: 30 шт. (по рекомендации Наставника);

6. Журнал + газета;

7. Набор DVD; 

- Карпович О.А.«Авторская школа от 1 звезды»
- Карпович О.А.«Авторская школа 4 И ВЫШЕ ЗВЕЗД»

- Карпович О.А.«Рекрутирование»

- Ю.В Кочергина «Рекрутирование» 

- Ю.В. Кочергина «Итоговая лекция»

- Аразбек  Утебаев «Авторская школа»

- В.В. Ларин «начни сегодня, чтобы состояться завтра», Казахстан

- Ху Цзянь «Как стать выдающимся Лидером»

- Ю.В Кочергина «Авторская школа Д3*» 

- Ю.В. Кочергина «Авторская школа Д4*» 

- Карпович О.А.«Авторская школа» г. Самара
КОНСУЛЬТАЦИЯ С НАСТАВНИКОМ

1. Реклама в газетах;

2. Листовки, флаера;

3. ТВ;

4. Рассылка предложений по Интернету;

5. Телефонный мониторинг;

6. Соц. Опрос;

7. Транспорт;

8. Визитки

9. 9:6:3:1;

10. Книги по продукции;

11. Каталоги;

12. Диск по продукции;

13. Домашний кружок;

14. Демонстративное употребление, угощение продуктом;

15. Открытки, календари, сувенирная продукция;

16. Рекламные буклеты;

17. День клиента;

18. Выступления на собраниях;

19. Салоны красоты и здоровья;

20. Общение с врачами, косметологами, фитнес-тренерами;

21. Работа с ресторанами, кафе;

22. Работа в дошкольных и школьных учреждениях;

23. Кружки по интересам (дачники, собаководы);

24. Рекомендации;

25. Элементы найма;

26. Рассрочка продукта, кредит;

27. Диагностика состояния здоровья;

28. Пробники;

29. Дамские клубы, группы снижения веса;

30. Список знакомых.
Рекрутирование ________________________________________________________________

Регионы _______________________________________________________________________

Статус _________________________________________________________________________

Промоушн компании, «Системы успеха», наставников___________________________ Товарооборот  __________________________________________________________________

	Показатели
	Факт
	План на 3месяца

	
	1 мес.
	2мес.
	3мес.

	1. Ширина
	
	

	2. Глубина
	
	

	3. Количество доходных веток

Количество контрактов в структуре
	
	

	4. Количество контрактов в структуре. Всего:
	
	

	5. Количество дистрибьюторов в структуре работающих (О/П/Т)


	
	

	6. Количество дистрибьюторов, читающих внутренние школы


	
	

	7. Количество дистрибьюторов, читающих внешние школы


	
	

	8. Товарооборот данного месяца


	
	

	9. Количество контрактов в  данном  месяце


	
	

	10. Количество дистрибьюторов, сдающих квалификацию


	
	

	11. Количество дистрибьюторов, потребляемых 10 наименований на 50 у.е. в месяц


	
	

	12. Количество дистрибьюторов, использующих инструменты бизнеса, конспекты


	
	

	13. Количество ключевых людей


	
	

	14. Количество дистрибьюторов, соблюдающих этику бизнеса


	
	


ПЛАНИРОВАНИЕ И АНАЛИЗ ВЫПОЛНЕННЫХ РАБОТ ЗА _________________2013 ГОД
	Неделя
	ТО
	Обучение
	Собеседование
	Звонки
	Интернет
	Листовки
	Газеты 

	
	Групповой
	Личный
	понедельник
	среда
	пятница
	понедельник
	вторник
	Среда
	четверг
	пятница
	понедельник
	вторник
	среда
	четверг
	пятница
	понедельник
	вторник
	среда
	четверг
	пятница
	суббота
	понедельник
	вторник
	среда
	четверг
	пятница
	суббота
	В неделю

	1
	план
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	факт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


ДЕВИЗ _______________________________________________________________________

Ф.И.О. ______________________________________ ПОДПИСЬ _______________________

КЛЮЧЕВОЙ ЧЕЛОВЕК
1. Имеет статус минимум 4*

2. Делает ГТО: 4* - 2000 у.е., 5* - 5000 у.е., 6* - 10000 у.е., 7* - 20000 у.е., 8* - 40000 ежемесячно. При равных квалификациях личный объем должен составлять не менее 1/3  от всего объема согласно статуса;

3. Читать внешние и внутренние школы;

4. Посещает все мероприятия;

5. Приводит людей на мероприятия (Согласно статуса см. таблицу ниже);

6. Употребляет минимум 25 наименований продукции, делает ТО 100 у.е. ежемесячно на верхний номер или семейный номер;

7. ТО делает объем сам и его организация (минимум 2 квалификации по 300 у.е. + объем по статусам);

8. Использует инструменты бизнеса (билеты, диски, журналы, книги – отчитывается перед руководителем, конспект 1 книги и 1 диска);

9. Консультируется с Наставником;

10. Соблюдает этику бизнеса (не консультируется с параллельной структурой), обязательное дежурство. Выполняет требования подачи рекламы.
УПОТРЕБЛЯЕМАЯ ПРОДУКЦИЯ

	1.

	2.

	3.

	4.

	5.

	6

	7.

	8.

	9.

	10.

	11.

	12.

	13.

	14.

	15.

	16.

	17.

	18.

	19.

	20.

	21.

	22.

	23.

	24.

	25.


ТАБЛИЦА  «Количество людей, которых пригласили на мероприятия, согласно статуса»

	Статус дистрибьютора
	Авторская школа
	BBS
	Базовый семинар
	Продвинутый семинар
	Управленческий семинар
	Конференция

	4
	5
	5
	5
	2
	-
	5

	5
	10
	10
	10
	4
	2
	10

	6
	20
	20
	20
	10
	3
	20

	7
	40
	40
	40
	15
	8
	40

	8
	80
	80
	80
	40
	20
	80


ГЛАВА II «ПРАВИЛА И ОБЯЗАННОСТИ»

ЭТИЧЕСКИЙ КОДЕКС

ПРАВА И ОБЯЗАННОСТИ ДИСТРИБЬЮТОРОВ «TIENS»

Положения настоящего раздела – это нормы поведения, которым должен следовать каждый дистрибьютор. Эти правила приняты для определения функций, обязанностей и прав дистрибьюторов по отношению друг к другу, а также взаимоотношения между Дистрибьютором и Корпорацией «TIENS».

Цель правил – создать систему взаимоотношений, одновременно соблюдая правила каждого дистрибьютора и не ограничивая его свободу действий в его бизнесе.

1. Дистрибьютор обязуется заботиться о репутации Корпорации, придерживаться высоких этических принципов, отвечающих дух сотрудничества среди дистрибьюторов. 

2. Основная деятельность «TIENS» - пропаганда философии «Нести здоровье человечеству, служить обществу». 

3. Дистрибьютор имеет право рекламировать продукцию только Тяньши в соответствии с положениями Правил и другими официальными документами компании.

4. Дистрибьютору Корпорации «TIENS» запрещается пропагандировать методы получения доходов, отличающиеся от перечисленных в официальных документах Корпорации. Между дистрибьютором и соискателем не может быть финансовых взаимоотношений в виде плат за обучение. Заключение соглашения, покупка стартовых пакетов, продуктов Корпорации «TIENS» должна производиться в официальных представительствах и филиалах Корпорации «TIENS».

5. Все дистрибьюторы обязаны соблюдать пункты подписанного ими соглашения.

6. Каждый дистрибьютор должен поддерживать корректные отношения со всеми другими дистрибьюторами Корпорации.

7. Дистрибьюторы должны быть образцом и примером этики и правил поведения на рынке, тем самым, предотвращая создание негативных ситуаций на рынке.

8. Дистрибьюторы обязаны вести дела так, чтобы их деятельность была корректной с точки зрения закона и не наносила ущерба репутации TIENS» и ее дистрибьюторами.

9. Если между дистрибьюторами возникает конфликтная ситуация, то решение данной ситуации осуществляется сначала через спонсорскую on-line линию.

ПРАВИЛО – распоряжение о сотрудниках – самовольниках, занимающихся бизнесом других Фирм по прямой продаже

В связи с постепенным развитием корпорации «Тяньши» некоторые сотрудники корпорации «Тяньши», занимаясь операцией корпорации «Тяньши», принимают приглашения о работе и нанимаются в предприятия – соперники корпорации «Тяньши». Используя оперативные связи корпорации «Тяньши», осуществляют для посторонних предприятий деятельность пагубную для нашей корпорации.

Ради дальнейшего здорового развития операций корпорации Тяньши, а также для защиты собственных интересов  сотрудника «Тяньши», в соответствии с /Положениями рабочего Правила сотрудника «Тяньши» от августа 2004г. Еще раз обращаем внимание на нижеследующие пункты данного Правила:

2.5.10. Запрещается импортировать или продавать все виды продукции «Тяньши», без соответствующего на  то разрешения от корпорации «Тяньши».

2.5.11. Запрещается экспортировать и поставлять продукцию «Тяньши» лицам, не имеющим отношения к корпорации «Тяньши».

2.5.12. Запрещается распространение продукции, не выпускаемой и не поставляемой корпорацией «Тяньши», и любых услуг от ее имени.

2.5.13. Сотрудник не имеет права использовать сетевые структур, спец. магазины и услуги корпорации «Тяньши» (страхование, налог на недвижимость, капиталовложение) продавая не выпускаемые  корпорацией «Тяньши» продукцию или товары, не принятые корпорацией на комиссию. В данном правиле установлено: никаким способом нельзя привлекать других сотрудников к покупке, применению, продаже вышеуказанной продукции, не смотря на любой мотив ради своих интересов.

2.5.14. Сотрудники 4* и выше корпорации «Тяньши» не должны одновременно иметь статус любо другой фирмы, которая занимается одинаковой или похожей деятельностью с корпорацией «Тяньши» и участвовать в деятельности корпорации «Тяньши». Корпорация «Тяньши» безоговорочно лишает права тех сотрудников корпорации «Тяньши», которые имеют статус любой другой фирмы или участвуют в любой другой подобной деятельности.

ПРАВИЛА РАБОТЫ В ОФИСЕ

1. Каждый сотрудник ОБЯЗАН с 20-го по 02-ое число текущего месяца ОПЛАТИТЬ АРЕНДУ и право пользования офисом для проведения собеседования с соискателями, посещение  занятий, тренингов, школ и других мероприятий офиса. У дистрибьютора, не оплатившего аренду до числа месяца, изымаются анкеты,  и отстраняется от работы в офисе, с правом пользования только столом заказа.  
2. ПРИЕМ СОИСКАТЕЛЕЙ ведется в строго  УСТАНОВЛЕННОЕ ВРЕМЯ, согласно расписания.

3. НЕ ОПАЗДЫВАТЬ! Приходить на прием не позднее своих соискателей. В случае опоздания необходимо договориться с Наставником.

4. НОСИТЬ БЕЙДЖ! Обращаться друг к другу по Имени – Отчеству. Не все дежурные знают Ваши фамилии и потому анкеты соискателей могут до Вас не  дойти. На анкете обязательно указать Ф.И.О. вышестоящего руководителя.

5. Если Вы включены в расписание ответственным за проведение занятий, значит Вам доверяют и вы должны провести занятие на высшем уровне.

6. Для проведения занятий допускаются минимум Дистрибьюторы 4*, сдавшие экзамен Наставнику.

7. Замена ответственных за проведение занятий по расписанию производится  только с разрешения руководителя офиса.

8. Новому сотруднику необходимо подойти к своему Наставнику и записаться на получение доходов до 17 числа каждого месяца.

9. В ЦЕНТРЕ ЗАПРЕЩЕНО:

· во время проведения собеседований мешать коллегам посторонними разговорами и принимать телефонные звонки, занимать без надобности столы;

· сплетничать;

· приносить с собой негатив;

· рассказывать о своих проблемах коллегам (у всех хватает своих)

10. ДИСТРИБЬЮТОРЫ всех степеней ОБЯЗАНЫ ПОСЕЩАТЬ ШКОЛЫ И СОБЫТИЯ ОФИСА, как в Инфо-центре, так и за его пределами.

11. ВНЕШНИЙ ВИД ДИСТРИБЬЮТОРОВ ДОЛЖЕН СООТВЕТСТВОВАТЬ ОФИСНЫМ ТРЕБОВАНИЯМ:

· деловой костюм, min черный цвет (чем ярче и аккуратней Вы одеваетесь, тем быстрее Вас запомнят);

· обувь должна быть начищена и ухожена;

· прическа должна быть аккуратной;

· женщинам обязательно носить капроновые колготки;

· маникюр обязателен.

12. УЛЫБАТЬСЯ И БЫТЬ В ПОЗИТИВНОМ НАСТРОЕНИИ!

13. В СЛУЧАЕ НЕВЫПОЛНЕНИЯ дистрибьюторами УСТАНОВЛЕННЫХ ПРАВИЛ, вышестоящий руководитель вправе ОТСТРАНИТЬ дистрибьютора от работы в ОФИСЕ.
ИНСТРУКЦИЯ ДЛЯ ДЕЖУРНОЙ СМЕНЫ

1. Время дежурства – с 8.30 до 18.00 часов. Открывает офис ответственный дежурный не ниже статуса 5*, не позднее 8.20 часов.

Функции ответственного дежурного:

· инструктаж дежурных;

· осуществление расстановки дежурных;

· подготовка офиса к работе;

· контроль дежурных на рецепшн и залах;

· контроль подготовки к внешним и внутренним лекциям (готовность к лекции, маркеры, продукция для лекции «Производство», настройка компьютера для демонстрации слайдов, решение всех вопросов с соискателями);

· следить за тем, чтобы мобильные телефоны сотрудников офиса были переведены в режим «вибр»;

· ношение бейджиков;

· соблюдения Регламента проведения собеседований, и чтение лекций, согласно расписания офиса;

· контролирует соблюдение порядка на рабочих местах;

· закрывает окна и офис по окончанию рабочего дня;

· передает ключи от офиса следующему ответственному дежурному.

2. ДЕЖУРНЫЙ НА РЕЦЕПШН – ЭТО ЛИЦО ОФИСА, он первый встречает соискателей. Должен быть идеальный внешний вид, быть позитивным, приветливым и внимательным, обязательно улыбаться.

3. 3 вопроса соискателям:
· По какому вопросу подошли?

· К кому подошли. Кто Вас пригласил?

· На какое время было назначено?
Список дежурных на рецепшн утверждает лидерский совет. Дежурят дистрибьюторы со статуса 3*.

4. Функции дежурного на рецепшне:
· контроль порядка на рецепшне;

· выдача анкет соискателям;

· запись соискателей в журнал, пришедших на прохождение базовой  подготовки;

· оформление талончиков;

· осуществление строгого контроля за тем, чтобы соискатели не выносили анкеты из офиса;

· следить за порядком в офисе;

· проверять наличие пропусков у соискателей перед занятием. Соискатели, не имеющие пропуск, отправляются к руководителю. Без пропусков к занятиям не допускаются;

· соискатели допускаются на лекции с опозданием не более чем на 15 минут;

· если соискатель называет только имя и отчество руководителя, необходимо уточнить  ФАМИЛИЮ. Если соискатель не знает фамилию, то по номеру телефона найти фамилию в списке номеров. Если найти не удалось, то предложить соискателю позвонить домой и уточнить номер телефона. Если дома никого нет, предложить съездить домой, перезвонить руководителю и уточнить фамилию.

· Категорически запрещается подсказывать соискателям ФИО руководителей и показывать списки. Выдавать любую другую анкету строго запрещается.
· если соискатель называет Ф.И.О. руководителя, у которого нет анкет (не оплачена аренда, не оплачен штраф и т.д.) необходимо поставить в известность вышестоящего наставника и руководителя офиса, сделать запись в журнал дежурств, ни в коем случае не выдавать анкет вышестоящего наставника до полного погашения задолженности. Предложить соискателю (до полного выяснения ситуации) пройти в конференц-зал. Если вопрос решается не в пользу соискателя, вежливо предложить ему перезвонить руководителю и договориться о новой встрече.

· В случае, если отсутствует дистрибьютор, к которому пришел соискатель, необходимо:
· позвонить по  телефону дистрибьютору;
· обратиться или позвонить наставнику (вплоть до 8*) и отдать ему анкету;
· анкета не должна лежать на столе у дежурных не более 5 минут.
- дежурному, работающему за столом администратора (рецепшн) на вопросы соискателей отвечать не следует;

Если во время занятия пришел соискатель к руководителю, то необходимо найти этого руководителя или позвонить ему, или направить соискателя к вышестоящему наставнику.

Функции дежурного в зале:

· разнос анкет соискателей, если дистрибьютор проводит собеседование с соискателем, то анкету кладете на левый край стола, не отвлекать дистрибьютора;

· разносит талончики на оформление;

· подготавливают залы для лекции, маркеры, ластики, доски;

· выставляют для лекции «Производство»;

· следят за общим порядком в офисе;

· своевременно готовят кабинеты для внешнего и внутреннего обучения и для собеседований (расставлять столы и стулья, мыть доску, губку, тряпки);

· следить за своевременной заменой баллона с чистой водой;

· выполняют поручения ответственного дежурного в рамках работы офиса.

5. Ведение переговоров с соискателями по телефону в период исполнения обязанностей по инструкции  ЗАПРЕЩАЕТСЯ.

6. Внешний вид дежурного должен соответствовать деловому стилю.

7. В коридоре не должны находиться люди. Необходимо пригласить их в конференц-зал, предложить им снять верхнюю одежду. 

8. Если дежурному по какой-либо причине необходимо отлучиться, он просит его заменить.

ДОГОВОР УСПЕХА ДЛЯ НАЧИНАЮЩЕГО ДИСТРИБЬЮТОРА

Наставник _______________________________________________________________________

Сотрудник ______________________________________________________________________

Заключили настоящий договор о сотрудничестве

с __________________ по _________________

«Наставник» поручает, а  «Сотрудник» принимает на себя обязательства выполнить нижеперечисленные функции, подчиняясь распоряжениям «Наставника»:

1. Прежде чем приступить к работе «Сотрудник» обязан посетить школу «Рекрутирование».

2. Выучить текст телефонного разговора и собеседования, рассказать «Наставнику».

3. Составить текст 10 различных листовок, 10 объявлений в газету, варианты размещения вакансий в Интернете и показать Наставнику в течение двух дней.

4. Оплатить аренду и взять разрешительный талон у руководителя.

5. Составить с наставником план работы на месяц.

6. Назначить день встречи с Наставником, в который Вы один раз в неделю – в обязательном порядке, будете анализировать проделанную работу, и планировать следующую рабочую неделю.

7. Прочитать литературу в течение месяца

· Маркетинг-план, информационные книги, прилагающиеся к Контракту;

· Роберт Киосаки – «Богатый папа – бедный папа», «Квадрат денежного потока», «бизнес-школа»;

· Брайан Трейси – «Достижение максимума», «Оставьте брезгливость – съешьте лягушку», «Горячая десятка», «10 уроков на салфетке», «Имидж».

· Джон Кехо – «Подсознание может все».

8. Прослушать DVD диски – Кочергина Ю.В. «Рекрутирование», Лопаткин М.В., Карпович О.А.

9. В течение недели привести свой внешний вид в соответствии с офисными требованиями.

10. Посетить 21 раз школы: Вводная, перспективы сотрудничества, рекрутирование и в течение месяца показать тетрадь наставнику о проделанной работе.

11. К концу месяца иметь написанные и выученные истории по результату применения продукта и по успеху в бизнесе.

12. Рассказать эти истории Наставнику.

13. Дать обещание Наставнику не уходить из бизнеса в течение одного года.

14. Общаться только с успешными людьми.

15. Заполнить бланк целей.

16. Выполнять все установленные правила работы в офисе.

17. Сдавать отчет Наставнику 24 числа каждого месяца.

18. Не консультироваться по вопросам бизнеса с параллельными структурами (только с наставниками), не спорить и не общаться по вопросам жизни.

19. Грамотно и профессионально делать запуск в бизнес.

20. И в результате стать Д4* в течение одного месяца.

Сотрудник ________________                                                                           Наставник ________________

ОБЯЗАТЕЛЬНОЕ СОГЛАШЕНИЕ
ПРИ ЗАКЛЮЧЕНИИ СОГЛАШЕНИЯ С КОРПОРАЦИЕЙ «TIENS»

Я, __________________________ Дистрибьютор корпорации «Тяньши»,

№ контракта: _______________________ ознакомлен и предупрежден 

своим прямым  Наставником ___________________________________

и руководителем офиса ________________________________________

1. О запретах в рекламной деятельности (СМИ):

· Не указывать (не регистрировать) корпорации «TIENS»;

· Не указывать (не регистрировать) несуществующие компании;

· При уведомлении о доходах не указывать З/П, «ОТ И ДО», «ОКЛАД»;

· Вакансия не должна содержать в тексте наименование профессии;

· Не указывать – «ЗАГРАНКОМАНДИРОВКИ»;

· Не использовать термин «МЕЖДУНАРОДНАЯ КОРПОРАЦИЯ»;

· Не указывать уровень доходов, т.е. не писать цифры.

В случае выявления нарушений по данным пунктам и других нарушений, не соответствующих этическим нормам ведения бизнеса, вводятся административные наказания и штрафы руководством компании и офиса. Вплоть до исключения из списка сотрудников офиса и расторжения контракта.

2. О правилах работы офиса и штрафных санкциях, в том числе о правилах ежемесячной оплаты офиса (в случае отсутствия в офисе по любой причине, оплата аренды осуществляется в размере 50% от4*);

3. О приобретении товара «TIENS»:

· Использовать весь приобретенный товар без возврата;

· Приобретение товара в любом другом офисе или городе (стране) согласовать с наставником и руководителем офиса.

«_____» _______________201__г.

Подпись дистрибьютора: ___________________

Подпись наставника: _______________________

ДОГОВОР УСПЕХА ДЛЯ Д4* И ВЫШЕ

«Легче заработать миллион долларов,

чем всю жизнь оправдываться в том, 

почему ты не смог заработать»

Джим Рон

Наставник _______________________________________________________________________

Сотрудник ______________________________________________________________________

Заключили настоящий договор о сотрудничестве

с __________________ по _________________
«Наставник» и «Сотрудник» принимают на себя обязательства добиваться всех возможных  высот в этом бизнесе и выйти на необходимые доходы и, как следствие, выполнить необходимые правила:
1. Дистрибьютору рекомендуется делать ежемесячно самостоятельно 1500у.е. группового объема (имеется ввиду подписание лично новых дистрибьюторов)

2. Рекомендуется ежемесячно научить и подготовить не менее трех Д4*

3. Согласовать с Наставником и написать список целей на 1 год, 3 года, 5 и 10 лет.

4. Составить с  Наставником план работы на 90 дней.

5. Обязательное участие и выступление в проводимых школах, семинарах Компании, Системы Успеха и офиса.

6. Проведение ежемесячных индивидуальных консультаций по вопросам бизнеса своей организации.

7. За 90 дней изменить свой имидж и стать яркой заметной личностью.

8. Постоянное самообразование (школы, книги, аудио и видео кассеты).

9. Выполнение всех промоушнов и квалификаций.

В результате выполненных действий выйти на статус Д5*

Сотрудник ________________                                                        Наставник _________________
СПИСОК ЗНАКОМЫХ

(заполнить в течение недели, прочитав книгу «Работа со  Списками»)

	№

п/п
	ФИО
	Телефон,

адрес
	Сколько лет, чем занимается
	Здоровье
	Деньги
	Примечание

	1
	
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	
	

	4
	
	
	
	
	
	

	5
	
	
	
	
	
	

	6
	
	
	
	
	
	

	7
	
	
	
	
	
	

	8
	
	
	
	
	
	

	9
	
	
	
	
	
	

	10
	
	
	
	
	
	

	11
	
	
	
	
	
	

	12
	
	
	
	
	
	

	13
	
	
	
	
	
	

	14
	
	
	
	
	
	

	15
	
	
	
	
	
	

	16
	
	
	
	
	
	

	17
	
	
	
	
	
	

	18
	
	
	
	
	
	

	19
	
	
	
	
	
	

	20
	
	
	
	
	
	

	21
	
	
	
	
	
	

	22
	
	
	
	
	
	

	23
	
	
	
	
	
	

	24
	
	
	
	
	
	

	25
	
	
	
	
	
	

	26
	
	
	
	
	
	

	27
	
	
	
	
	
	

	28
	
	
	
	
	
	

	29
	
	
	
	
	
	

	30
	
	
	
	
	
	

	31
	
	
	
	
	
	

	32
	
	
	
	
	
	

	33
	
	
	
	
	
	

	34
	
	
	
	
	
	

	35
	
	
	
	
	
	

	36
	
	
	
	
	
	

	37
	
	
	
	
	
	

	38
	
	
	
	
	
	

	39
	
	
	
	
	
	

	40
	
	
	
	
	
	

	41
	
	
	
	
	
	

	42
	
	
	
	
	
	

	43
	
	
	
	
	
	

	44
	
	
	
	
	
	

	45
	
	
	
	
	
	

	46
	
	
	
	
	
	

	47
	
	
	
	
	
	

	48
	
	
	
	
	
	

	49
	
	
	
	
	
	

	50
	
	
	
	
	
	

	51
	
	
	
	
	
	

	52
	
	
	
	
	
	

	53
	
	
	
	
	
	

	54
	
	
	
	
	
	

	55
	
	
	
	
	
	

	56
	
	
	
	
	
	

	57
	
	
	
	
	
	

	58
	
	
	
	
	
	


ГЛАВА III «ДОПОЛНИТЕЛЬНАЯ ИНФОРМАЦИЯ»

МЕЧТЫ И ЦЕЛИ

Мы все мечтаем. Причем очень часто. И считаем, что мечты несбыточны. Однако это не так. Мечты сбываются. И все, что для этого нужно превратить их в цели. Цель – что же это такое? Я думаю, что Вы знаете много определений цели. И все они правомочны. Я предлагаю одну из них. Цель – это мечта, записанная  на бумаге с четким и точным сроком реализации. Цель – это стимул к лучшей жизни. Цель должны быть жизненно необходима. ЛИЧНО вашей и ее (вашей цели) нужно добиваться исключительно своими силами.

Подумайте, чего Вы лично хотите. Чего Вы хотите достичь в области карьеры, взаимоотношений, разума, души и тела? Что Вы хотите купить? Кому и чем Вы хотите помочь? Куда хотите поехать? Чему Вы хотите научиться?

6 СТУПЕНЕЙ К ПОСТАНОВКЕ ДОЛГОСРОЧНЫХ ЦЕЛЕЙ:

1. Чего хотели бы достичь в жизни через 5 лет?

Представьте, что Вы наделены способностью добиваться любых целей!!!
А) Кем Я действительно хочу стать?

Б) Что иметь?

В) Чем заниматься?

Г) Как я буду выглядеть?

Д) Какими навыками буду обладать?

Е) Какие мои будут семейные отношения?

2. Установить конкретные сроки достижения целей.

3. Выявление препятствий на пути к цели:

А) Почему я до сих пор их не добился?

Б) Что мне мешает в их достижении?

В) Какие мои 5 самых больших страха?

Г) Если я не изменюсь, то, как это отразится на моей жизни?

Д) Чего бы я добился, если бы у меня не было этих достижений и страхов?

Е) Чтобы изменилось в моей жизни, если бы я узнал, что мне осталось жить 6 месяцев?

4. Уточнение знаний и умений, которые необходимы для  достижения целей:

А) Какие навыки, знания и опыт помогут мне в достижении этих целей?

5. Расписываем план действий для  достижения целей:

А) Список дел, которые мы разбиваем по приоритетности: 1 – это самое важное дело;  2 – менее важное и т.д.

6. Кто мне поможет в  достижении моих целей?

А) Кто в моем понимании идеальный наставник?

Б) Какая в моем понимании идеальная команда?

Любая долгосрочная цель складывается из краткосрочных, поэтому сейчас займемся ими.

ПОСТАНОВКА И ДОСТИЖЕНИЕ КРАТКОСРОЧНЫХ ЦЕЛЕЙ
1. Написать 10 целей, которые Я хотел бы достичь в течение года. Пишите ВСЕ, что считает нужным;

2. Посмотрите на них и спросите се6я: «Какая из них для меня самая важная?»

3. Напишите действия, необходимые для этой цели;

4. Какой из Ваших навыков позволит Вам добиться этой цели?

5. Составляем список дел, которые позволят нам совершенствоваться в этом навыке и практиковать их каждый день;

6. Расставляем по приоритетам эти дела;

7. Утром – думаем об этой цели, днем – вспоминаем, - вечером – пересматриваем шаги для достижения;

8. Практикуемся в этом навыке каждый день.
Каждая цель привязана к какому-либо НАВЫКУ, 
поэтому, чтобы достичь целей, которых Вы никогда не достигали, Вы должны совершенствоваться в навыках, которых Вы не имели.

ДОХОД = НАВЫКИ

Достижение одной самой важной цели приведет к постепенной реализации других целей

ЦЕЛИ НА 1 ГОД

Прежде чем Вы найдете именно те причины и цели, которые будут Вами двигать, Вы потратите не один день, а может быть и месяц, но начать нужно с того, что записывать все, что есть в голове. Для начала напишите 30 целей, мечтаний или причин, которые будут Вас мотивировать (семья, здоровье, карьера, статус, доход, отдых, развитие, бизнес, мероприятия, команда).

	№

п/п
	Причина, цели, мечты
	Срок исп.

(1-12 мес)
	Сумма

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	4
	
	
	

	5
	
	
	

	6
	
	
	

	7
	
	
	

	8
	
	
	

	9
	
	
	

	10
	
	
	

	11
	
	
	

	12
	
	
	

	13
	
	
	

	14
	
	
	

	15
	
	
	

	16
	
	
	

	17
	
	
	

	18
	
	
	

	19
	
	
	

	20
	
	
	

	21
	
	
	

	22
	
	
	

	23
	
	
	

	24
	
	
	

	25
	
	
	

	26
	
	
	

	27
	
	
	

	28
	
	
	

	29
	
	
	

	30
	
	
	

	Итого
	


12 САМЫХ ВАЖНЫХ ЦЕЛЕЙ НА 1 ГОД
	№

п/п
	Цель 
	Срок исполнения


	Сумма

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	4
	
	
	

	5
	
	
	

	6
	
	
	

	7
	
	
	

	8
	
	
	

	9
	
	
	

	10
	
	
	

	11
	
	
	

	12
	
	
	


САМАЯ ВАЖНАЯ ЦЕЛЬ НА 1 ГОД
	
	Цель 
	Срок исполнения


	Сумма

	По жизни
	
	
	

	По бизнесу
	
	
	


ЦЕЛИ НА 5 лет
Прежде чем Вы найдете именно те причины и цели, которые будут Вами двигать, Вы потратите не один день, а может быть и месяц, но начать нужно с того, что записывать все, что есть в голове. Для начала напишите 30 целей, мечтаний или причин, которые будут Вас мотивировать (семья, здоровье, карьера, статус, доход, отдых, развитие, бизнес, мероприятия, команда).

	№

п/п
	Причина, цели, мечты
	Срок исп.

(1-5 лет)
	Сумма

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	4
	
	
	

	5
	
	
	

	6
	
	
	

	7
	
	
	

	8
	
	
	

	9
	
	
	

	10
	
	
	

	11
	
	
	

	12
	
	
	

	13
	
	
	

	14
	
	
	

	15
	
	
	

	16
	
	
	

	17
	
	
	

	18
	
	
	

	19
	
	
	

	20
	
	
	

	21
	
	
	

	22
	
	
	

	23
	
	
	

	24
	
	
	

	25
	
	
	

	26
	
	
	

	27
	
	
	

	28
	
	
	

	29
	
	
	

	30
	
	
	

	Итого
	


12 САМЫХ ВАЖНЫХ ЦЕЛЕЙ НА 5 ЛЕТ

	№

п/п
	Цель 
	Срок исполнения


	Сумма

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	4
	
	
	

	5
	
	
	

	6
	
	
	

	7
	
	
	

	8
	
	
	

	9
	
	
	

	10
	
	
	

	11
	
	
	

	12
	
	
	


САМАЯ ВАЖНАЯ ЦЕЛЬ НА 5 ЛЕТ

	
	Цель 
	Срок исполнения


	Сумма

	По жизни
	
	
	

	По бизнесу
	
	
	


КОЛЛАЖ – ВИЗУАЛИЗАЦИЯ МЕЧТЫ

Возможно, это новое для Вас понятие... Коллаж – это визуализация Вашей жизненной цели. Мы уже обсуждали необходимость постановки целей, говорили, как это мотивирует, дает средства и силы, и словно держит на красной линии и не дает сбиться с пути. Цель можно определить как маяк, а маяк должен быть виден издалека и всегда. Чтобы сделать цель близкой и родной по своей внутренней сути, необходимо, чтобы результаты этой работы были все время перед глазами, чтобы Вы очень четко знали, что Вы будете иметь в результате своих усилий. И тогда это становится мощной магнетической силой. «Картина говорит больше, чем тысяча слов». Почему именно картина? Вспомните, по каким каналам мы получаем информацию из внешнего мира… Зрение, слух, запахи, прикосновения… Причем визуальный канал (глаза) дает нам 85% информации. Примерно также мы обрабатываем информацию в совеем внутреннем опыте, мы создаем образы и символы.

Как же можно помочь новой информации добраться до подсознания и поселиться там? Процесс этот происходит за несколько шагов:

Шаг первый. Дайте работу своему воображению, то есть, представьте в образах все то, что Вы хотите достичь в жизни.

Шаг второй. Перенесите эти образы на картинки, чтобы глаза постоянно натыкались на них и формировали Ваше сознание. Джон Каленч называет это «собранием богатств».

Шаг третий. Ваш мозг принимает эти изображения и переводит их в подсознание, как уже свершившийся факт и формирует у Вас психологию успешной личности.

Наше подсознание не понимает слов. Информации проникает туда только при помощи образов и звуков, запахов и символов. И, если подсознание получает такую информацию – оно не различает вымысел и правду. Там, внутри, это также реально, как уже свершившийся факт, или состоявшееся событие. Поэтому так важно сделать свой собственный коллаж мечты!

Полное описание техники составления коллажа читайте в книге О. Лысенко «Одноглазый король или путешествие начинается».

ИНСТРУМЕНТЫ БИЗНЕСА ДИСТРИБЬЮТОРА

I Личные качества сотрудника: 

Внешний вид: Строгий, офисный костюм, аккуратная прическа, начищенная обувь.

Поведение: Легкая доброжелательная улыбка, уверенность, положительный настрой, целеустремленность, сдержанность, знание бизнеса и продукции TIENS
I I Инструменты для информационного бизнеса:

Документация и канцелярские принадлежности: ежедневник, блокнот и стильная деловая ручка;

Информационные буклеты, журналы, газеты компании TIENS (продаются в офисе)

Каталоги и прайс – листы продукции;

Информационные проспекты и визитки;

Мотивирующая и обучающая литература по бизнесу и продукции (Ренди Гейдж, Джон Кехо, Роберт Киосаки, Наполеон Хилл, Том Шрайтер, Дон Файла…);

Деловой фотоальбом;

Audio, videoи информационные CD и  DVD диски;

Оборудование;

Ноутбук с возможностью выхода в Интервент;

Сотовый телефон, смартфон;

Видеокамера, фотоаппарат, диктофон, калькулятор;

Лекции, семинары, тренинги, конференции, BBS;

Экземпляры продукции для презентации и продаж

ЦЕЛИ БОЛЕЕ 5 лет
Прежде чем Вы найдете именно те причины и цели, которые будут Вами двигать, Вы потратите не один день, а может быть и месяц, но начать нужно с того, что записывать все, что есть в голове. Для начала напишите 30 целей, мечтаний или причин, которые будут Вас мотивировать (семья, здоровье, карьера, статус, доход, отдых, развитие, бизнес, мероприятия, команда).

	№

п/п
	Причина, цели, мечты
	Срок исп.

(5 лет и более)
	Сумма

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	4
	
	
	

	5
	
	
	

	6
	
	
	

	7
	
	
	

	8
	
	
	

	9
	
	
	

	10
	
	
	

	11
	
	
	

	12
	
	
	

	13
	
	
	

	14
	
	
	

	15
	
	
	

	16
	
	
	

	17
	
	
	

	18
	
	
	

	19
	
	
	

	20
	
	
	

	21
	
	
	

	22
	
	
	

	23
	
	
	

	24
	
	
	

	25
	
	
	

	26
	
	
	

	27
	
	
	

	28
	
	
	

	29
	
	
	

	30
	
	
	

	Итого
	


12 САМЫХ ВАЖНЫХ ЦЕЛЕЙ от 5 ЛЕТ И БОЛЕЕ

	№

п/п
	Цель 
	Срок испол


	Сумма

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	4
	
	
	

	5
	
	
	

	6
	
	
	

	7
	
	
	

	8
	
	
	

	9
	
	
	

	10
	
	
	

	11
	
	
	

	12
	
	
	


САМАЯ ВАЖНАЯ ЦЕЛЬ ОТ 5ЛЕТ И БОЛЕЕ

	
	Цель 
	Срок и Исполн


	Сумма

	По жизни
	
	
	

	По бизнесу
	
	
	


Поверьте, если Вы не знаете, чего Вы хотите, всегда найдется тот, кто решит это за Вас. Если Вы не знаете, куда, зачем идете, всегда найдется кто-то, кто возьмет Вас за руку и потащит. И определит Вам и объем работы, и время и зарплату. И Вы станете хорошей «рабочей лошадкой» - тупым исполнителем чужой воли. И будете добросовестно пахать на чужую цель. Нормальное существование «среднего совка». И жизнь Ваша будет серой и унылой
10 ПРИЧИН

	10 ПРИЧИН, ПО КОТОРЫМ МОЖНО НЕ ЛЮБИТЬ MLM
	10 ПРИЧИН, ПО КОТОРЫМ СТОИТ В НЕГО ВЛЮБИТЬСЯ

	1. Этот бизнес «ломает» людей! Он и вправду «ломает». По мере продвижения возникает масса препятствий, которые трудно преодолеть, не имея на то соответствующей психологической подготовки. Это только со сцены красиво звучат – взлеты и падения, падения и взлеты. В жизни все гораздо сложнее.
	1. Сетевой Многоуровневый Маркетинг – бизнес для всех. Сюда может прийти кто угодно: за деньгами, общением, признанием, тусовкой, новой идеей, информацией, мотивацией, скидкой на продукт, прячась от одиночества, серости, ища поддержку, новых друзей, новые способы самовыражения и реализации амбиций. И прийти может любой: пенсионер, домохозяйка и школьница, жена «нового русского», студент и бизнесмен.

	2. Этот бизнес не для всех. Он для сильных. Все не могут дойти до вершины. К успеху ведет узкая тропинка и попасть на нее не просто.
	2.Этот бизнес фантастических желаний, которые становятся явью. Это бизнес веры и успеха. Бизнес, который дает сотням тысяч людей во всем мире надежду и новую жизнь.

	3. Высокая «смертность» пришедших – 80% уходят из сетевого бизнеса. Это статистика. Нельзя ни на кого делать ставку. Часть трудно бывает определить, из кого же в конечном итоге что-то получится.
	3. Это единственный бизнес, где конечный результат, абсолютно непредсказуем, где прибыль может превышать инвестиции в тысячу раз. Это тот сумасшедший бизнес, который породил огромное количество долларовых миллионеров и просто богатых людей. В этом бизнесе при минимальных инвестициях за минимальное время можно получать невероятные доходы. И единственное, что для этого необходимо – оказаться в нужном месте в нужное время. Не упустить шанс. Поверить в себя и начать действовать.

	4. У этого бизнеса жуткая репутация. Это действительно так. Если Вы решили пойти к друзьям и рассказать, что Вы «независимый дистрибьютор компании Икс», то Вам лучше надеть бронежилет и запастись успокоительным. Вас будут жалеть, и отговаривать, настаивать и просить, давать советы и учить жить. Можно конечно всех «послать» и перестать ходить в гости. Так и поступает большинство сетевиков – это называется «сменить окружение».
	4.Это бизнес «не-таких-как-все», ненормальных людей, ярких, неординарных личностей. И каждая компания уникальна своим созвездием лидеров. Стремление окружить себя этими людьми, жить среди них и учиться, стать одним из них – мощный стимул саморазвития.

	5. Домашние плохо понимают прелести вашего нового увлечения. Особенно это касается женщин. Трудно 2 раза в неделю подряд оставаться без ужина; да и многих мужчин пугает, что их вторая половина начнет зарабатывать и обретает моральную и материальную независимость (все таки мы с вами собственники, не так ли?). да и мужчин ждут определенные трудности. Женщинам так хочется, чтобы супруг был все время рядом.
	5.Это бизнес информации. Это школа жизни со своей философией, с возможностями для самовыражения, саморазвития и самосовершенствования. Чем выше твой личностный уровень, тем больше чек, тем легче идут за тобой люди, тем больше ты можешь дать им как спонсор. Люди идут за более сильными, более успешными, более информированными.

	6. Этот бизнес отнимает много времени. Нет, он отнимает все время! Если Вы всерьез хотите добиться в нем успеха, вы должны посвятить ему всю свою жизнь без остатка. Вы будете просыпаться ночами, вспоминая замечательные тренинги вашего лидера, вы будете просчитывать проценты  маркетинг - плана, бреясь в ванной; первое, что вы будете делать утром, это броситься к компьютеру, чтобы почитать свежие новости.
	6.Этот бизнес – мир, в котором живут свободные люди, и царит дух предпринимательства. Здесь каждый является своим собственным боссом и господином. Никто не заставит вставать к восьми утра на работу, сидеть там до шести вечера и делать то, что не нравится. Ты вправе сам планировать свой рабочий график, отдых и доходы. И только от тебя зависит, будет ли твое дело успешным или умрет, даже не начав приносить отдачу.

	7. В этом бизнесе много лентяев, проходимцев и просто откровенных мошенников. Они придумывают новые уникальные схемы быстрого обогащения. Они бессмысленно блуждают по компаниям в поисках «сетевого эльдорадо». Они создают бизнес – клубы и различные ассоциации. Иногда их можно увидеть умничающими со сцены, иногда колесящими по всей стране. Их взгляды туманны, философия полна хитрых противоречий и методы просты: кидать всех и вся! Такие люди в нашем бизнесе тоже есть. К сожалению.
	7.Это уникальный бизнес, где лишь помогая другим, ты поднимаешься сам. Любой другой бизнес – бизнес волков – одиночек. Там НИКТО не станет помогать, учить, поддерживать и мотивировать, а лишь порадуется твоему неуспеху. Сетевой маркетинг – это бизнес, в котором твой доход растет в зависимости от того, скольким людям ты помог заработать деньги.

	8. Кредиты. Этот бизнес не требует больших вложений. Почти. Требуют спонсоры. Требуют компании. Нужно разумно подходить к этому вопросу.
	8.Это тот бизнес, который можно делать легко. Здесь можно получать деньги за то, что ты и так делал «всегда и бесплатно»! Просто за то, что общаешься с людьми, заводишь новые знакомства, даешь полезную информацию, читаешь умные книжки, пользуешься качественными продуктами (да еще и со скидкой), тусуешься с интересными людьми. Ну, в общем, живешь по полной программе, «почти-ничего-не-делая».

	9.Никто не считает процент фанатиков, занятых в этом бизнесе. Многие из них заявляют о каком-то внезапно открывшимся у них видении, «съехавшей крыше» и прочей чепухе. Постоянно говорится о позитивном мышлении, формировании собственного мировоззрения и других вещах, которые делают этот бизнес совершенно неприемлемым для так называемых «нормальных людей».
	9.Сетевой Маркетинг дает возможность получить профессию XXI века! Это профессия – дистрибьютор, человек – универсал, профессиональный коммуникатор и психолог, учитель и маркетолог,  экономист и бизнесмен, промоутер и спикер, управленец и продавец, журналист и политик, актер и дипломат, философ и просто хороший человек.

	10.нестабильность нашего рынка. Мы с вами живем в интересное время перемен. Отечественные компании, которые сейчас выходят на арену, напоминают смелых камикадзе, а их дистрибьюторы – пассажиров «Титаника». Западные компании тоже чувствуют себя не очень уверенно, многие не торопятся приходить на наш рынок. Их продукты, пусть даже и высокого качества, стоят чересчур дорого.
	10.Этот бизнес позволяет утолить древнейшую страсть идущего человека – страсть к путешествиям. Ты можешь стать «Гражданином Мира» (это такая должность в MLM, причем самая высокооплачиваемая). Можно даже вывести зависимость: чем больше городов и стран ты посетил – тем выше твои доходы. Думаю, не стоит объяснять почему. Ты можешь работать в другом городе. Ты можешь путешествовать и в любой точке мира найти себе сотни и даже тысячи друзей. И это уже не будет чужой город!


СОВЕТЫ НАЧИНАЮЩЕМУ СОТРУДНИКУ

В битвах жизни всегда побеждает не самый сильный или самый быстрый, а тот, кто считал себя на это способным!

1. Встречайтесь со своим Наставником и звоните ему по любому поводу! ЗВОНИТЕ ЕМУ!

2. Серьезно относитесь к обучению. Наполеон Хилл, Ренди Гейдж, Джон Файла, Джон Каленч, Джим Рон, Дейл Карнеги – настольные книги профессионала.

3. Навыки общения не наследуются а приобретаются.

4. 1+1 = успех. Старайтесь в первый месяц работы пригласить более 7 человек. 

5. К неудачам относитесь философски. Они дают профессионализм. Латал Пирсал Смит вложил осуществление того, к чему вы стремитесь. Вторая цель – умение радоваться достигнутому. Только самые мудрые представительства человечества способны к достижению второй цели.

6. Успех является целой серией неудач, разочарований и ошибок. Правило буравчика. Рассматривайте неудачи как обязательные ступени на пути к успеху. Анализируйте неудачи исправляйте свои ошибки.

7. Советуйтесь с профессионалами «Именно неудачники постоянно со всеми советуются, крайне медленно принимают решения и быстро их меняют» (Наполеон Хилл).

8. Изучайте и анализируйте работу вашего спонсора.

9. Отложите на будущее построение структур в других городах. 

10. На все мероприятия приходите в лучшей одежде. Не отказывайте себе в празднике «Жизнь не из тех дней, которые прожиты, а из тех, что запомнились».

11. Приглашайте в бизнес только приятных вам людей. Мы не набираем, а выбираем.

12. Не стесняйтесь каждый день обращаться к спонсору.

13. Отложите приход вашего приглашенного на презентацию, если вы прийти не можете.

14. Делайте свой бизнес ЧЕСТНО – с первого шага. Природа не терпит пустоты. Выиграете в малом – проиграете в большом.

15. Никогда не оплачивайте никому в ход в бизнес. Первый шаг человек должен сделать сам!

16. Будьте терпеливы, не смотрите на тех, кто бросает бизнес за полшага до успеха. Если у вас  разочарование, обратитесь к спонсору, дискам или книгам.

17. Имейте мечту.

18. Ориентируйтесь на свой личный план, никогда не оценивайте свои перспективы по результатам работы других сотрудников. Успех или неудача другого не означает, что у вас дела идут хорошо или плохо. У вас собственный путь в этом бизнесе.

19. Считайте деньги только в своем кармане. Порадуйтесь тому, сколько зарабатывает ваш спонсор, благодаря вам и другим сотрудникам.

20. План на каждый день. Человек без плана, как корабль без руля.

21. Старайтесь учиться у каждого, даже если этот человек с нижней вашей ветки. 

22. При встрече с клиентом помните, Вы дарите ему два преимущества: восхитительная продукция и возможность открыть безрисковый бизнес с минимальными возможностями. Помните: дать, а не взять!

23. Постоянно имейте с собой тетрадь.

24. Не забывайте вовремя поздравить своих клиентов и дистрибьюторов с Днем рождения.

25. «Скажи мне, как ты это делаешь, и я скажу, что ты делаешь». Тон, одежда, манеры, уверенность.

26. Предоставьте право принимать решение самому человеку.

27. Доводите до конца.

28. Сидеть на двух стульях одновременно невозможно.

29. Будьте настойчивы и последовательны: «Утром – что я сделаю для своего успеха? Вечером: «Что я сделал для своего успеха?».

30. Не ищите виновных. Никто не виноват, а что делать?

31. Увидьте перспективы и радуйтесь. Если вы пригласили за собой одного человека, он – троих, а они – десятерых – есть повод для удовлетворения.

32. Мысль материальна, все что нас окружает, есть результат Ваших мыслей: «Я получаю уроки только через радость, любовь, успех, благополучие. Я отказываюсь воспринять мысль, которая может вызвать во мне душевное состояние, вредное для моего тела.

33. Испытывайте за день как минимум семь положительных эмоций и вызовите хотя бы раз день искреннюю улыбку у рядом стоящего человека. Делайте это не ради своей благодарности, а ради своей внутренней удовлетворенности.
ОШИБКИ, ВОЗНИКАЮЩИЕ В ПРОЦЕССЕ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ СОТРУДНИКА

Успех – это мысли, чувства, действия

Мир сетевого маркетинга, как и любая другая экономическая система, подчиняется строгим экономическим, морально-этическим и прочим законам.

Если у начинающего сотрудника не сразу получается прийти к намеченным, предполагаемым, желаемым результатам, значит он нарушает какой-то закон.

Давайте посмотрим на ряд чаще всего встречающихся ошибок:
1. Нет конкретно оговоренной финансовой цели и сроков ее достижения

2. Не пользуется продукцией

3. Работает с глубинной, а не с первой линией

4. Не звонит спонсору (обрывается цепочка передачи информации)

5. Ругает своих сотрудников в присутствие других

6. Не посещает обучающие мероприятия. Не учится и не учит других.

7. Позволяет своим сотрудника попасть на квалификационный тренинг до выполнениями квалификации (подрывает свой имидж).

8. Не выполняет промоушены своего спонсора.

9. Действует только на основе логики, это бизнес эмоций, мы передаем свои ощущения.

10. Принимает оправдания у своих сотрудников.

11. Не работает над собой, не читает литературу, не растит лидера под собой.

12. Не берет на себя ответственность и обязательства.

13. Боится выходить на сцену (человек который не стоит на сцене, не будет зарабатывать деньги).

14. Не слушает, что говорит спонсор. Сопротивление советам.

15. Долго проводит презентацию (не дольше 45 минут).

16. Не смотрит за своим внешним видом.

17. Проводит беседу со знакомыми в одиночку, без спонсора (одна из самых распространенных ошибок).

18. Уговаривает. Работать с теми, кто хочет.

19. Собирает негатив и спускает вниз по сети.

20. Не ставит целей. Человек теряющий цель, заблудится.

21. Не расставлены приоритеты. Путает срочное и важное.

22. Слишком близко к сердцу принимает отказы.

23. Не подпускает сотрудников к своим спонсорам.

24. Не передает ответственность вниз.

25. Не делает промоушен и постпромоушен тренингам.

26. Делает ставки или «тащит» за уши своих сотрудников.

27. Работает в одиночку. Это бизнес команды.

28. Не делает промоушен своим лидерам.

29. Не делает промоушен своему сотруднику в конце рандеву.

30. Не давать деньги и продукт в долг. Отношения между сотрудником и наставником не должны строиться, как отношения кредитора и должника.

31. Делает меньше, чем вчера.

32. Не выделяет лидеров с других уровней.

33. Слишком серьезно относится к бизнесу (Улыбка – это свет в окне вашей души).

34. Не расширяет зону комфорта (личный рост, все, что не движется, приходит к застою).

35. Не жалейте денег клиента, а желайте здоровья (хирург, удаляя опухоль, делает пациенту больно, за это больной ему благодарен, чуть позже, после выздоровления).

36. Нет настойчивости в работе.

37. Не составляет список знакомых.

38. Не задает вопросов спонсору.

39. Жалеет и нянчится с сотрудниками, вместо выращивания в них лидерских качеств.

40. Не превращается ваш дом в склад продукции или офис (Дом – это место , где вы отдыхаете и расслабляетесь, там ваши самые близкие ждут вашего внимания и тепла).

41. Работает одновременно в двух проектах (хочет больше зарабатывать, а вместо этого подрывает свой авторитет перед своими сотрудниками. Имеется ввиду две компании MLM. Они хотят видеть лидера, который на 100% верит в свою компанию. Если Вы работаете на две компании, значит не верите ни в одну. Альпиниста не может одновременно штурмовать две вершины.
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� Если Вы скажите «Я не буду вкладывать такие деньги!»,то в таком случае Вам безразлично не только свое будущее и свое здоровье, но и своих родных и близких. Вы пока не готовы к лучшей жизни, у Вас нет жизненных целей и приоритетов и Вы не способны найти даже такой малой суммы денег для своего будущего, своих детей…


� Намного проще сделать «плохой» долг (т.е. такой, который выплачивать придется лично Вам), чем «Хороший», который будет выплачиваться из доходов от Ваших инвестиций. «Плохой» долг приятен только в момент его растраты





