KEFFFFFFFFTINGA PLĀNS

FM GROUP LATVIA

MĀRKETINGA PLĀNS

Tīkla mārketings

Tīkla mārketings   tā ir pārdošanas metode ,.persona-personai". pateicoties kurai produkti ir pieejami ikvienam. Produktus pārdod neatkarīgi tirdzniecības pārstāvji, kuri tiek saukti par Distributoriem.

Personīgās izskaidrošanas" metode atļauj lietotājam saprast novatorisko tehnoloģiju un produktu augsto kvalitāti. Tā ir iedarbīga mārketinga un produktu izplatīšanas metode. Distributori parasti gūst no 30 % līdz 50 % lielu maržu no saviem klientiem pārdoto produktu apgrozījuma.

Šī tirdzniecības sistēma atļauj personai radīt personīgo biznesa struktūru, saskaņā ar kuru viņa saņem prēmijas no savu distributoru tīklā pārdoto produktu peļņas.

Galvenās tīkla mārketinga darbības priekšrocības:

Distributori tiek apbalvoti un veicināti par savu jaunradi un palīdzību citiem. Salīdzinājumā ar tradicionālo biznesu, šai darbībai nepieciešamas tikai mazas sākotnējās investīcijas un minimāls “papīra darba" patēriņš. Šī pārdošanas sistēma atļauj Tev gūt stabilus neierobežota potenciāla ienākumus. 

Tev ir iespēja izveidot starptautisku uzņēmumu savās mājās. 

Strādā sev, bet neesi viens.

Tevi atbalsta solīda firma un vairāk pieredzējuši kolēģi.

Tu pats nosaki darba gaitu.

Strādā, kad gribi un ar ko gribi, pats plāno savus ienākumus.

Kāpēc ir vērts būt par FM Group locekli?

!!! TAS IR VIENKĀRŠI!!!

Vari naudu pelnīt dažādos veidos.

Tev ir savs personīgais bizness, tāpēc esi neatkarīgs.

Nav jāpa|aujas tikai uz saviem spēkiem - vienmēr kāds ir gatavs Tev palīdzēt un dot padomu.

Vari realizēt savas idejas.

IR DAŽI galvenie faktori, kuri garantē Tev veiksmi KLUBĀ FM:

1. UNIKĀLI LIELISKAS KVALITĀTES PRODUKTI

2. PIEEJAMAS CENAS

3. MŪSDIENĪGA PĀRDOŠANAS SISTĒMA

4. EFEKTĪVS MĀRKETINGA PLĀNS, kas garantē dinamisku personīgo ienākumu pieaugumu un personīgās pilnveidošanas iespēju paplašināšanos

5. VISVIEGLĀK PĀRDODAMAIS PRODUKTS

6. VISLIELĀKĀ PRODUKTA MARŽA - 50% 

Produku un pārdošanas īstenošanas programmas apskats

Savā veiksmes ceļā Jus, bez šaubām, meklējat atbildes uz galvenajiem jautājumiem:

Kā man vajadzētu sākt?

Kas jādara, lai iepazītu MLM (Multi-Level Marketing - daudzpakāpju mārketinga) sistēmu?

Pirmais un vissvarīgākais solis - produktu pazīšana. Izmēģiniet mūsu produktus pats. lai tos izmēģina arī Jūsu ģimenes locek|i un paziņas. Atļaujiet saviem klientiem izmēģināt piedāvājamos produktus   tas ir pats vieglākais pārdošanas veids. Izmantojiet katru iespēju labāk iepazīt mūsu produktus - lasiet mūsu firmas informatīvos materiālus, piedalieties mūsu organizējamos apmācību semināros, uzkrājiet pieredzi no tiešās pārdošanas.

Pareizi izmantotas zināšanas un pieredze atļaus Jums piedāvāt katram klientam tieši to produktu, kurš atbilst viņa individuālajām vajadzībām, kā arī atrast atbildes uz šiem jautājumiem:

Kam nepieciešams Šis produkts?

Cik tas maksā un kāda ir tā kvalitāte?

Kāda lietošanas vērtība ir šim produktam?

Kādas ir priekšrocības, salīdzinot ar citiem konkurentu produktiem?

Mūsu produktu augstā kvalitāte un lietošanas vērtība noteikti ieinteresēs Jūsu potenciālos klientus, un, gatavojot atbildes uz iepriekš minētajiem un citiem līdzīgiem jautājumiem. Jūs varēsiet pārdot mūsu produktus ikvienam.   Nākamais, arī loti svarīgs solis Jūsu darbības sākumā ir iepazīšanās ar daudzpakāpju mārketinga (Multi-Level Marketing) sistēmas specifiku un tās izprašana.

Sākumā, pamatīgi iedziļinādamies, pārlasiet šo reklāmas materiālu, pēc tam vērsieties pie sava sponsora, kurš Jums sniegs nepieciešamo informāciju. Runājiet ar citām personām, kas strādā daudzpakāpju mārketinga sistēmā. Meklējiet publikācijas par tīkla mārketinga tēmu. Lasot dažāda veida materiālus, kas saistīti ar šo pārdošanas sistēmu, Jūs pastāvīgi paplašināsiet savas zināšanas.

Ņemiet piemēru no citu personu darba un pieredzes, kuri ir sasnieguši labus rezultātus tiešās pārdošanas sistēmā. Strādājot tajā virzienā. Jūs drīz vien uzzināsiet atbildes uz zemāk uzdotajiem jautājumiem:

Kāda ir komisijas maksa katrā līmenī?

Kādas ir paredzētās prēmijas?

Kādā veidā tiek aprēķināta un izmaksāta komisijas maksa?

Cik punktu man būtu jāsavāc, lai saņemtu komisijas maksu?

Kāds var būt komisijas maksas apmērs?

Kā es varētu nopelnīt vēl vairāk naudas?

Tie ir tikai jautājumu piemēri, uz kuriem Jums ir jāzina atbildes, lai Jūs varētu bez šķēršļiem attīstīt savu pārdošanas tīklu un kļūt par īstu daudzpakāpju mārketinga profesionāli.

Kā iestāties FM GROUP?

FM GROUP - tas ir klubs, kurā var iestāties pēc uzaicinājuma saņemšanas no ievedošās personas jeb Sponsora. Tad pietiek spert TRĪS SOĻUS:

•   PIRMAIS SOLIS:

Aizpildi DISTRIBUTORA LĪGUMU

•   OTRAIS SOLIS:

   Pērc “STARTA KOMPLEKTU”

             •   TREŠAIS SOLIS:



   Reģistrē DISTRIBUTORA LĪGUMU Latvija, ārzemēs vai caur nosūtīšanas sistēmu.

Uzmanību: FM GROUP klubā drīkst iestāties tikai pilngadīgas personas.

Kā veidot karjeru FM GROUP?

Tagad Tev kā FM GROUP Distributoram ir iespēja gūt labumu no trim darbības laukiem.

1.
DARBĪBAS LAUKS - PĒRKU SEV

Apgādājies ar labas kvalitātes, ekskluzīviem produktiem

Pērc lētāk, tāpēc ietaupi

Piemērs:

SMARŽAS

Pērc par distribulora cenu
5,65 LVL

Cena katalogā /pārdošanā ir 
    8,25 LVL

Ietaupi
   2,60 LVL

2.
DARBĪBAS LAUKS - PĒRKU UN PĀRDODU CITIEM

* nopelni naudu, pārdodot produktus ar 50 % maržu, un līdz ar to vienlaikus saņem pelņu, kas jebkurā citā biznesā ir

retums

* atkarībā no sasniegtās apgrozījuma vērtības, nopelni papildu prēmiju

Piemērs

SMARŽAS


Distributora cena

5,65 LVL

+ 46 % distributora marža
+    
2,60  LVL

TIK DAUDZ TU NOPELNI UZREIZ!

Cena katalogā/pārdošanā ir

8,25 LVL

Tūlīt saņemamā peļņa ir distributora marža

3.   DARBĪBAS LAUKS-ATBALSTU

* izveidojot savu neatkarīgo distributoru tīklu, nopelni papildus naudu, neatkarīgi no visas Tavas grupas sasniegtā apgrozījuma.

DISTRIBUTORS, KURŠ PILNĀ APMĒRĀ IZMANTO VISUS DARBĪBAS LAUKUS, NODROŠINA SEV MAKSIMĀLO PEĻŅU

Tādēļ ir vērts nodarboties ar visiem laukiem.

Sponsors un viņa ietekme uz Tavu biznesu! SPONSORS:

· ir persona, kura dod Tev iespēju būt par FM GROUP locekli

· ir pats pirmais informācijas par FM GROUP un piedāvājamajiem produktiem avots

· ir biznesa partneris, kurš Tev palīdz

· speciāli sagatavotos iepazīstināšanas pasākumos un prezentācijās stāda priekšā Distributoricm pašreizējo firmas

· produktu sortimentu, mārketinga plānu, akcijas

· māca saviem Distributoriem pārdošanas un kontakta ar klientu tehniku

· kopā ar sa\ iem Distributoriem organizē pirmās kopīgās prezentācijas

· palīdz Distributoriem veidot viņu tīklu

· pastāvīgi kontaktējas ar saviem Distributoriem. dalās aktuālajā informācijā

· viņš ir draugs un padomdevējs saviem Distributoriem

ATCERIES!

Pirms iestāties FM GROUP, Tev vajag ļoti nopietni izlemt. Tev jāizvēlas savs Sponsors - persona, kura Tevi ievedīs FM GROUP un palīdzēs ceļā uz veiksmi. Vēlāk vairs nevarēsi mainīt savu lēmumu, tāpēc tam jābūt apdomātam, lai nākotnē Tu       

varētu pilnvērtīgi sadarboties ar savu Sponsoru un kopā pārvarēt nākamos FM GROUP karjeras pakāpienus.

Būt par FM GROUP Distributoru nozīmē - būt profesionālim.

Lai kļūtu par profesionālu Distributoru. tev ir jāiepazīstas ar FM GROUP piedāvājumu. Nekas nevar aizstāt personīgo pieredzi un personisko pārliecību attiecībā uz piedāvājamajiem produktiem un sistēmu, kurā strādā.

Tāpēc ir tik svarīgi pašam pirkt un izmēģināt FM GROUP produktus.

Ja Tu būsi pārliecināts par produktu kvalitāti un tie apmierinās visas Tavas vēlmes, varēsi droši piedāvāt tos citiem cilvēkiem, kurus Tu pazīsti, mīli un kuri Tev uzticas.

Tava pozitīva pieredze un stipra pārliecība par FM GROUP piedāvājuma ekskluzīvo vērtību būs būtiski argumenti Tavā darba.

Bet to aizstāt ar kaut ko citu nav iespējams.

Tava ģimene, draugi, paziņas un cilvēki, ar kuriem Tu satiecies katru dienu, var kļūt par Taviem pirmajiem . klientiem. Ja produkts viņiem patiks, palūdz kontaktinformāciju no tiem cilvēkiem, kuri ir potenciāli ieinteresēti FM GROLP pakalpojumā. Kad sarunā satikties ar šiem cilvēkiem, pasaki viņiem, kas Tevi rekomendē.

FM GROUP Distributora darbības pamats ir piedāvājamo produktu prezentācija, kura notiek pie klienta vai speciāli
noorganizētos iepazīstināšanas pasākumos. Atceries, ka klients ne tikai vēlas uzzināt par Tavu pakalpojumu, bet, pirmkārt,
viņam nepieciešams Tavs padoms, kurš no piedāvājamiem produktiem viņam būtu visnoderīgākais. Augsta līmeņa FM
GROUP garantē augstu produktu kvalitāti tāpēc Tu esi pārliecināts, ka Tavs klients atgriezīsies pie Tevis un pasūtīs
nākamos produktus.

FM GROUP bez robežām, jeb kā veidot savu distribuloru struktūru?

Veidojot savu grupu saskaņā ar skaidri formulētu plānu, ko sauc par ..Mārketinga plānu". Distributors saņem no firmas papildu prēmijas.

Visefektīvākais struktūras veidošanas veids ir- tiešā veidā atbalstīt tādu aktīvo Distributoru skaitu, lai varētu ar viņiem sadarboties katru dienu. Tad tīkls attīstīsies un dos labumu. Atbalstāmajiem Distributoricm ir jāgrib veidot savu biznesu kopā ar savu Sponsoru. Sponsoram ir jāatceras, ka viņa Distributori gaida no viņa palīdzību, un jāparedz tam laiks.

ATCERIES

SAVU STRUKTŪRU (DISTRIBUTORU TĪKLU) VEIDO ŠĀDĀ VEIDĀ

TĀ IR LABI

Es.

->Jānis, Anna, Vita. Pēteris, Rasa.

Distributoru tīklu veidojam tā, lai katram no viņiem tāpat būtu iespējas attīstīt savu   stabilu un peļņu dodošu   biznesu. Tikai motivēts, reālu naudu pelnošs Distributors var būt Tavas struktūras stabilitātes pamats. Tāpēc sākumā biežāk palīdzi, viņam - ne tikai prezentēt, bet arī atbalsti viņu, pats atrodot viņam jaunus Distributorus. kuriem viņš kļūs par Sponsoru, vadies pēc FM GROUP noteikuma - “Palīdziet viens otram”.

Atceries noteikumu, saskaņā ar kuru katrs FM GROUP loceklis grib vai spēj būt par pārdevēju, tomēr katrs var atbalstīt to personu, kurai ir šāda apņemšanās. Vislabākie pārdevēji uz FM GROUP bieži vien atnāk, pateicoties tām personām, kuras nav pārdevēji.

NEKAD NEVEIDO SAVU STRUKTŪRU ŠĀDĀ VEIDA

TĀ IR SLIKTI

ES - Jānis, Anna, Vita. Pēteris, Rasa.

Distributors personiski atbalsta milzīgu daudzumu jaunu distributoru. Viņa struktūra ir tā saucamā ..zvaigzne". Vislielākās briesmas: Sponsoram nepietiek laika, lai efektīvi sadarbotos ar visiem atbalstāmajiem Distributoriem. Viņa tīkls neattīstās. Sponsors “smok” tajā un nesaņem paredzēto peļņu. 

Distributors atbalsta vienu personu, tā atkal vienu, un tā tālāk. Izveidojas līnijveida struktūra. Vislielākās briesmas: Sponsora veiksme ir atkarīga no viena Distributora, no vienas līnijas, tāpēc, ņemot vērā FM GROUP Mārketinga plānu, tādam Sponsoram nekad neveiksies.

Noteikumi: Distributora apbalvošanai par tīkla izveidošanu

Kā FM GROUP LATVIA locekļiem, jums ir tiesības izmajntot visas iespējas. Locekļi gūst peļņu ne tikai, pārdodot produktus, bet saņem arī komisijas maksu no pārdošanās, ko veikuši uz tīklu atvestie cilvēki. Šīs komisijas maksas atspoguļo to, cik punktus esat savākuši Tu un Tava pārdevēju grupa. Augstāka pārdošanas līmeņa locekļi kļūst par speciālu grupu, kura var nopelnīt vairāk.

prēmijas lielums ir atkarīgs no tās struktūras apgrozījuma apmēra, kurš tiek vērtēts ar punktiem un saukts par

· efektivitātes līmeni

· katram produktam tiek piešķirti punkti

· punkti tiek vākti par tekošo mēnesi un to daudzums raksturo struktūras efektivitātes līmeni saskaņā ar šo tabulu:

EFEKTIVITĀTES LĪMEŅI

3 % no 300 punktiem 

6 % no 1200 punktiem 

9 % no 3600 punktiem 

12 % 7200 punktiem 

15 % 12000 punktiem 

18 % 20400 punktiem 

21 % 30000 punktiem

Klasifikācija
Efektivitātes līmenis
Punktu skaits

Magnolija
3%

6%

9%
300

1200

3600

Sudraba magnolija
12%

15%

18%
7200

12000

20400

Zelta magnolija
21%
30000

Komisijas maksas maksājumi FM GROUP LATVIA tiek aprēķināti saskaņā ar attiecīgajiem punktu līmeņiem. Katru reizi, pērkot produktus, par katru iegādāto produktu firmas loceklis saņem zināmu punktu skaitu (1 punkts = 0.18 LVL (vai ¼ no 1 EUR) bez PVN). Kopējais punktu skaits, kādu savācis loceklis un viņa grupa, nosaka viņa efektivitātes līmeni, kurš atbilst noteiktam procentuālajam rādītājam. Efektivitātes līmenis, reizināts ar efektivitātes punktiem, atņemot mums pakļautajiem pārdevējiem jau izmaksāto komisijas maksu, veido komisijas maksu, kura tiek maksāta LVL.

Distributors iegūst tiesības saņemt prēmiju saskaņā ar mārketinga plānu, ja viņš katru mēnesi nopērk produktus par summu, kas vienāda ar 44.96 punktiem.

Nonelnttās komisijas maksas krāšana

Distributors, kurš neveic saimniecisko darbību:

· Viņam tiek garantēta visu izmaksu par personīgajiem un grupas pirkumiem kompensēšana, dodot atlaidi produktiem, kā arī citus apbalvojumus

· Prēmijas no distribūcijas tīkla izveidošanas tiek krātas distributora kontā līdz gada beigām

· Atlaide neattiecas uz produktiem par akcijas cenām, un tā nedrīkst pārsniegt 50 % no personīgā vienreizējā pirkuma cenas.

Distributors, kurš veic saimniecisko darbību:

· Ja saimnieciskā darbība ir vienīgā distributora darbības forma, tas garantē, ka viņš atgūst visus izdevumus, pērkot personīgajām vajadzībām, kā arī saņem izmaksas no distribūcijas tīkla veidošanas un citus apbalvojumus.

Tavs biznesa darbību plans pirmajos sadarbības ar FM Croup mēnešos

Pirmajā mēnesī visa Tava struktūra iegūst 300 punktu apgrozījumu

Es 3 % 50 punkti

3%
3%
3%
3%
3%

Jānis
Anna
Vita
Pēteris
Rasa

50 punkti
50 punkti
50 punkti
50 punkti
50 punkti


TAVI UZDEVUMI


1.  Prezentē FM GROUP firmu un produktus, tāpēc katru mēnesi atbalsti 5 personas. Katra no tām pērk FM GROUP produktus par 50 punktiem. Šie produkti ir paredzēti Tavām personīgajām un ģimenes vajadzībām, kā arī prezentācijām pirmo satikšanos laikā mājās ietvaros.

2.  Pastāvīgi sazinies ar tām personām, kuras Tu atbalsti. Pie katra no viņiem vienu reizi nedēļā organizē tikšanās ar viņu uzaicinātām personām.

3.  Uzaicini visus savas struktūras distributorus uz periodiskām satikšanās ar FM GROUP Līderi.

REZULTĀTI:

1. Pirmajā darbības mēnesī sasniedz pirmo efektivitātes līmeni 3 % (min. 300 punkti).



5 x Distributori



Katrs saņem 50 punktus



50 * 5 = 250 punkti




+ 50 punkti (Tavs personīgais pirkums)



Kopuma = 300 punkti



2. Saņem pirmās komisijas maksas.



300 punkti (visas struktūras pirkums)



x 3 % (Pirmais efektivitātes līmenis)



= 1.62 LVL

Esi izveidojis savas, efektīvas neatkarīgo Distributoru struktūras pamatus. 

TAS IR TAVAS VEIKSMES SĀKUMS!

Uzmanību: Ņemsim vērā tikai katra mēneša produktu pirkumu Tavām personīgajām un ģimenes vajadzībām. 

Otro mēnesi visa Tava struktūra sasniedz 2843,12 punktu apgrozījumu.

6
% struktūras veidošanas modeļa paraugs

Struktūras apgrozījums – 2844.96 punkti * 6 % = 30.72 LVL

Zemāk dots Līdera 6 % līmenī prēmijas aprēķins

TU = 34.42 punkti x 6 % = 0.49 LVL 

S-l = 150,00 punkti x 6 % = 1.62 LVL 

S-2 = 200,00 punkti x 6 % = 2.16 LVL 

S-3 = 250,00 punkti x 6 % = 2.70 LVL 

S-4 = 600,00 punkti x 3 % = 3.24 LVL 

S-5 = 700,00 punkti x 3 % = 3.78 LVL 

S-6 = 900,00 punkti x 3 % = 4.86 LVL 

Kopā = 2834.42 punkti
 * 6% = 18.85 LVL

Summa, kas izmaksāta struktūrai, 30.72 LVL (18.85 LVL līdera prēmija) = 11.87 LVL = kopējā summa prēmijām pārējo līmeņu personām.

TRĪS UZDEVUMI:

Atbalstu 6 personas, mēneša laikā prezentēju pakalpojumus un pārdošanas sistēmu, katra no atbalstāmajām personām atbalsta nākamās 6 personas. Pie katras no 6 personām vienu reizi nedēļā vadu satikšanos ar viņa uzaicinātām personām. Uzaicinu visus savas struktūras distributorus uz periodiskām satikšanās ar FM GROUP Līderi.

9 % struktūras veidošanas modeļa paraugs

Struktūras apgrozījums = 6289.92 punkti x 9 % = 101.90 LVL

Zemāk dotajā paraugā parādīta Līdera prēmijas 9 % līmenī aprēķināšana.

TU = 34.42 punkti x 9 % = 0.73 LVL 

S-l = 400,00 punkti x 6 % = 4.34 LVL 

S-2 = 500,00 punkti x 6 % = 5.40 LVL 

S-3 = 600,00 punkti x 6 % = 6.48 LVL 

S-4 = 700,00 punkti x 6 % = 7.56 LVL 

S-5 = 1900,00 punkti x 3 % = 10.26 LVL 

S-6 = 2100,00 punkti x 3 % = 11.34 LVL 




Kopā = 6289.92 punkti = 46.11 LVL

Summa, kas izmaksāta struktūrai, 101.90 LVL (46.11 LVL līdera prēmija ar 9 %) = 55.79 LVL = kopējā summa prēmijām pārējo līmeņu personām.

TRĪS UZDEVUMI:

Atbalstu 6 personas, mēneša laikā prezentēju pakalpojumus un pārdošanas sistēmu, katra no atbalstāmajām personām atbalsta nākamās 6 personas. Pie katras no 6 personām vienu reizi nedēļā vadu satikšanos ar viņu uzaicinātām personām. Uzaicinu visus savas struktūras distributorus uz periodiskām satikšanās ar FM GROUP Līderi.

12 % struktūras veidošanas modeļa paraugs

Struktūras apgrozījums = 9944.96 punkti * 12 % = 214.82 LVL

Zemāk dotajā paraugā paradīta Līdera prēmijas 12 % līmenī aprēķināšana

TU = 44.% punkti x 12 % = 0.96 LVL

S-l = 400,00 punkti x 9 % = 6.48 LVL

S-2 = 600,00 punkti x 9 % = 9.72 LVL

S-3 = 800,00 punkti x 9 % = 12.% LVL

S-4 = 1500,00 punkti x 6 % = 16.20 LVL

S-5 = 1800,00 punkti x 6 % = 19.44 LVL

S-6 = 4800,00 punkti x 3 % = 25.92 LVL




Kopā = 9944.96 punkti = 91.68 LVL

Summa, kas izmaksāta struktūrai, 214.82 LVL (91.68 LVL līdera prēmija ar 12 %) = 123.14 LVL - kopējā summa

prēmijām pārējo līmeņu personām

TRĪS UZDEVUMI:

Atbalstu 6 personas, mēneša laikā prezentēju pakalpojumus un pārdošanas sistēmu, katra no atbalstāmajām personām atbalsta nākamās 6 personas. Pie katras no 6 personām vienu reizi nedēļā vadu satikšanos ar viņu uzaicinātām personām. Uzaicinu visus savas struktūras distributorus uz periodiskām satikšanās ar FM GROUP Līderi.

Tava struktūra kļūst arvien stiprāka un efektīvāka. Esi spēris nākamo soli ceļā uz veiksmi.

15 % struktūras veidošanas modeļa paraugs

Struktūras apgrozījums = 16544.% punkti x 15 % = 446.72 LVL

Zemāk dotajā paraugā parādīta Līdera prēmijas 15 % līmenī aprēķināšana

TU = 44.96 punkti x 15 % = 1.22 LVL

S-l = 1300,00 punkti x 9 % = 21.06 LVL

S-2 = 1500,00 punkti x 9 % = 24.30 LVL

S-3 = 1800,00 punkti x 9 % = 29.16 LVL

S-4 = 2800,00 punkti x 9 % = 45.36 LVL

S-5 = 4300,00 punkti x 6 % = 46.44 LVL

S-6 = 4800,00 punkti x 6 % = 51.84 LVL





Kopā = 16544.96 punkti = 219.38 LVL

Summa, kas izmaksāta struktūrai, 446.72 LVL (219.38 LVL līdera prēmija ar 15 %) = 227.34 LVL = kopējā summa

prēmijām pārējo līmeņu personām

TRĪS UZDEVUMI:

Atbalstu 6 personas, mēneša laikā prezentēju pakalpojumus un pārdošanas sistēmu, katra no atbalstāmajām personām atbalsta nākamās 6 personas. Pie katras no 6 personām vienu reizi nedēļā vadu satikšanos ar viņu uzaicinātām personām. Uzaicinu visus savas struktūras distributorus uz periodiskām satikšanās ar FM GROUP Līderi.

18 % struktūras veidošanas modeļa paraugs

Struktūras apgrozījums = 26644.96 punkti x 18% = 863.30 (LVL).

Zemāk dotajā paraugā parādīta līdera prēmijas 18% līmenī aprēķināšana

TU = 44.96 punkti x 18 % = 1.46 LVL

S-1 = 1300,00 punkti x 12 % = 28.08 LVL

S-2 = 1500,00 punkti x 12 % = 32.40 LVL

S-3 = 3600,00 punkti x 9 % = 58.32 LVL

S-4 = 4800,00 punkti x 9 % = 77.76 LVL

S-5 = 5800,00 punkti x 9 % = 93.96 LVL

S-6 = 9600,00 punkti x 6 % = 103.68 LVL




Kopā = 26644.96 punkti = 395.66 LVL

Summa, kas izmaksāta struktūrai, 863.30 LVL ( 395.66 LVL līdera prēmija ar 18 %) = 467.64 LVL = kopējā summa prēmijām pārējo līmeņu personām.

TRĪS UZDEVUMI:

Atbalstu 6 personas, mēneša laikā prezentēju pakalpojumus un pārdošanas sistēmu, katra no atbalstāmajām personām atbalsta nākamās 6 personas. Pie katras no 6 personām vienu reizi nedēļā vadu satikšanos ar viņu uzaicinātām personām. Uzaicinu visus savas struktūras distributorus uz periodiskām satikšanās ar FM GROUP Līderi.

21 % struktūras veidošanas modeļa paraugs

Struktūras apgrozījums = 43144.96 punkti x 21 % = 1630.89 LVL

Zemāk dotajā paraugā parādīta Līdera prēmijas 21 % līmenī aprēķināšana

TU = 44.96 punkti x 21 % = 1.71 LVL 

S-l = 2000,00 punkti x 15 % = 54 LVL 

S-2 = 2800,00 punkti x 15 % = 75.60 LVL 

S-3 = 5500,00 punkti x 12 % = 118.80 LVL 

S-4 = 6200,00 punkti x 12 % = 133.92 LVL 

S-5 = 9600,00 punkti x 9 % = 155.52 LVL 

S-6 = 17000,00 punkti x 6 % = 183.60 LVL




Kopā = 43134.42 punkti = 723.15 LVL

Summa, kas izmaksāta struktūrai 1630.89 LVL (723.15 LVL līdera prēmija ar 21 %) = 905.74 LVL = kopējā summa prēmijām pārējo līmeņu personām.

TRlS UZDEVUMI:

Atbalstu 6 personas, mēneša laikā prezentēju pakalpojumus un pārdošanas sistēmu, katra no atbalstāmajām personām atbalsta nākamās 6 personas. Pie katras no 6 personām vienu reizi nedēļā vadu satikšanos ar viņu uzaicinātām personām. Uzaicinu visus savas struktūras distributorus uz periodiskām satikšanās ar FM GROUP Līderi.

· FM GROUP Distributoram visaugstākajā 21 % efektivitātes līmenī tiek piešķirts Zelta Magnolijas goda nosaukums Viņš ir lielisks skolotājs, organizē saviem Distributoriem prezentācijas, apmācības un iepazīstināšanas pasākumus

· Māca praktiskās pārdošanas un kontakta ar klientiem tehniku

· Viņam nav jābūt lieliskam pārdevējam, kaut gan parasti viņš tāds ir

· Viņš ir informācijas avots par produktiem, motivācijas un mārketinga programmām, kuras paredzētas Distributoram Rūpējas par savu Distributoru grupu, palīdz iesoļot nākamajos efektivitātes etapos (seko līdzi savas struktūras apgrozījumam katrā pakāpē)

· Ir vienmēr pieejams un gatavs palīdzēt, ir draugs un biznesa partneris

TAS VĒL NAV VISS!

Ja Tu esi Distributors, ar FM GROUP globālās politikas palīdzību realizē savus personiskos mērķus.

ATCERIES

· Tev nav jāinvestē nauda, lai izveidotu savu biznesu (vienīgais nosacījums - nopirkt “starta komplektu")

· Tava galvenā investīcija ir laiks un personīgā iesaistīšanās darbā

· Vari pārdot gan visas valsts teritorijā, gan aiz tās robežām

· Pārdod produktus, kuri tiek “izlietoti”, tāpēc, profesionāli apkalpojot, produktu pieprasījums ir garantēts.



Zelta līkumi:

„Mārketinga planā” skaidri izklāstīto prēmēšanas pakāpju dēļ Tev ir garantēta un sasniegtajiem rezultātiem atbilstoša atlīdzība;

Kad esi sasniedzis Līdera pozīciju, piedalies ekskluzīvā firmas peļņas sistēmā;

Kļūstot par ekskluzīvu pārdevēju un sponsoru, tev ir papildu iespējas nopelnīt saskaņā ar speciālām motivācijas programmām;

Tu izmanto speciālas atlaides un programmas, kurās ir apbalvojumi un vilinoši darba piederumi, kā arī vilinoši pārsteigu

Attīstītas Distribūcijas tīklu un sūtīšanas sistēmas dēļ Tu vari viegli saņemt produkciju;

Vari izmantot darbam nepieciešamos reklāmas materiālus;

Ja esi aktīvs Distributors, katru mēnesi saņem „distributora atskaiti" par savu Distributoru efektivitātes līmeņiem;

Izmanto “pārskata kokus”, kuros sīki izklāstīts Tavas Distributoru grupas apgrozījuma punktu līmeņu apjoms;

Piedalies prezentācijās, semināros, apmācībās, kurus organizē Tavs sponsors vai FM GROUP firma, pateicoties kuriem, Tu iegūsti nepieciešamās zināšanas par produktiem, programmām, akcijām, materiāliem un mārketinga rīkiem, kā arī vari paplašināt savus biznesa kontaktus;

Piedalies prezentācijās un kluba satikšanās

Piedalies ikgadējā svinīgajā FM GROUP ballē.

ORHIDEJAS KLUBS

Līderis, kuram ir vismaz divas 21 % līmeņa struktūras, vai viena 21 % struktūra un 20 000 apgrozījuma punkti atlikušajā struktūras daļā, kļūst par

EKSKLUZĪVU FM GROUP ORHIDEJAS KLUBA locekli

Kas ir ORHIDEJAS KLUBS ?

Orhidejas klubs - klubs, kurš apvieno FM GROUP līderus pašos augstākajos efektivitātes līmeņos. Piederot klubam un iegūstot tādus goda nosaukumus, kā Pērļu Orhideja, Purpura Orhideja, Zelta Orhideja. Dimanta, Orhideja - nodrošini sev citus neatkarīgus ienākumu avotus. Atkarībā no piešķirtā Orhidejas goda nosaukuma, attiecīgs firmas apgrozījuma procents, kurš tiek rēķināts FM GROUP apgrozījuma punktos, veido kopējo fondu, kas tiek sadalīts tekošajā mēnesī starp savu kvalifikāciju ceļošiem ORHIDEJAS KLUBA locekļiem.

Līderu, kuri sasnieguši attiecīgu ORHIDEJAS KLUBA goda nosaukumu, prēmijas apmērs ir:

PĒRĻU ORHIDEJAS goda nosaukums : 4 %

PURPURA ORHIDEJAS goda nosaukums : 1,5 %

ZELTA ORHIDEJAS goda nosaukums : 1,5 %

DIMANTA ORHIDEJAS goda nosaukums : 1,5 % mīnus 2 500 000

Pērļu Orhidejas līmenis nozīmē, ka 4 % no kopējā firmas FM GROUP WORLD apgrozījuma punktiem šajā kalendārajā mēnesī veido kopējo naudas fondu, kurš tiek aprēķināts punktos līdz sadalīšanai starp visiem distributoriem. kuri alrodas šajā līmenī. Līdzīgi ir arī ar 1,5 % līmeņiem, kad kopējais fonds tiek aprēķināts no visa firmas FM GROUP WORLD apgrozījuma. Kopējais fonds atsevišķos orhidejas programmas līmeņos tiek dalīts proporcionāli atsevišķu kvalifikācijas grupu apgrozījumu apmēram, kurš tiek rēķināts punktos.

Atsevišķu grupu apgrozījumu summa, kas tiek rēķināta punktos, sastāda 100 % no kopējā sadalāmā fonda. Katra no kvalifikācijas grupām, atkarībā no apgrozījuma apjoma, veido proporcionālu kopējā fonda daļu. Tādā veidā tiek noteikta procentuālā atsevišķu grupu piedalīšanās kopējā fonda sadalījumā. Ir acīmredzams, ka, jo lielāka kvalifikācijas grupas efektivitāte šajā līmenī, jo ievērojamāk tā piedalās attiecīgajā kopējā fondā.

Kvalifikācijas metode ORHIDEJAS KLUBĀ:

Distributora personīgās grupas punkti

Distributora grupas punkti, kuri samazināti par to Orhidejas locek|u skaitu, kuri atrodas zem distributora grupas punktiem. Ja vienā atzarā ir vairāki orhidejas locekļi, aprēķiniem izmantojami punkti, kuri ir vistuvāk Orhidejas distributoram.

PĒRĻU ORHIDEJAS GODA NOSAUKUMS – 4%

Lai sasniegtu PĒRĻU ORHIDEJAS līmeni, nepieciešams, lai būtu vismaz viena tiešā veidā atbalstāma 21 % grupa, bet atlikušajai Tava tīkla daļai ir jāsasniedz vismaz 20 000 punktu, vai arī jābūt ne mazāk kā divām 21 % grupām.

Punktu vērtības aprēķināšanas veids:

· par katru grupu, kura ir Orhidejā, sponsoram tiek pieskaitīti 30 000 nosacītie punkti;

· tādā gadījumā, ja vienā atzarā ir vairāki Orhidejas locekļi, punktu vērtība tiek rēķināta par vistuvākās paaudzes locekli; 

· tiek pieskaitīti visu tieši atbalstāmo grupu zem 21 % grupas punkti;

· visu tieši atbalstāmo 21 % grupu, kuras nav Orhidejas, grupas punkti, samazināti par Orhidejas locekļu, kuri atrodas zem viņiem, grupas punktiem, bez tam, ja vienā atzarā ir vairāki orhidejas locekļi, aprēķināšanai tiek izmantoti vistuvākie pie Orhidejas distributora esošie punkti.

PURPURA ORHIDEJAS GODA NOSAUKUMS -1,5 %

Lai sasniegtu PURPURA ORHIDEJAS līmeni, ir jābūt vismaz trijām 21 % grupām dažādos atzaros. 

Punktu vērtības aprēķināšanas veids:

· par katru grupu, kura ir iestājusies Pērļu Orhidejā, bet nav iestājusies kādā no augstākām Orhidejām,sponsoram tiek pieskaitīti 60 000 nosacītie punkti;

· par katru grupu, kura ir iestājusies Purpura, Zelta vai Dimanta Orhidejā, sponsoram tiek pieskaitīti 90 000 nosacītie punkti;

· tādā gadījumā, ja vienā atzarā ir vairāki Orhidejas locekļi, kuri atrodas dažādos līmeņos, punkti tiek pieskaitīti par vistuvāk esošo Orhidejas paaudzes locekli, kam ir visaugstākais līmenis, bez tam Purpura, Zelta un Dimanta Orhidejas locekļi tiek iedalīti vienā un tajā pašā līmenī;

· par katrām piecām 21 % grupām sponsoram tiek pieskaitīti 60 000 punkti vai par katrām septiņām 21 % grupām sponsoram tiek pieskaitīti 90 000 punkti;

· visu personīgo Pērļu Orhideju grupu, kuras tajā pašā laikā nes punktus augstākām Orhidejām, punktu summa, bez tam, ja vienā atzarā ir vairāk šim nosacījumam atbilstošu Orhideju, tad tiek pieskaitīti personīgie tās Orhidejas punkti, kura ir vistuvāk sponsoram;

· visu 21 % grupu, kuras tiešā veidā atbalsta distributors un kuras nav Orhidejas, personīgo grupu punktu summa tiek pieskaitīta distributoram.


ZELTA ORHIDEJAS GODA NOSAUKUMS - 1,5 %


Lai sasniegtu ZELTA ORHIDEJAS līmeni, ir jābūt vismaz trijām Orhidejas programmas grupām dažādos atzaros.


Punktu vērtības aprēķināšanas veids:

· par katru grupu, kura ir iestājusies Pērļu Orhidejā, bet nav iestājusies kādā no augstākām Orhidejām, sponsoram tiek pieskaitīti 60 000 nosacītie punkti;

· par katru grupu, kura ir iestājusies Purpura Orhidejā, bet nav iestājusies kādā no augstākām Orhidejām, sponsoram tiek pieskaitīti 90 000 nosacītie punkti;

· par katru grupu, kura ir iestājusies Zelta vai Dimanta Orhidejā, sponsoram tiek pieskaitīti 120 000 nosacītie punkti.

· tādā gadījumā, ja vienā atzarā ir vairāki Orhidejas locekļi, kuri atrodas dažādos līmeņos, punkti tiek pieskaitīti par vistuvāk esošo Orhidejas paaudzes locekli, kam ir visaugstākais līmenis, bez tam Zelta un Dimanta Orhidejas locekļi tiek iedalīti vienā un tajā pašā līmenī;

· par katrām piecām 21 % grupām sponsoram tiek pieskaitīti 60 000 punkti vai par katrām septiņām 21 % grupām sponsoram tiek pieskaitīti 120 000 punkti;

· visu personīgo Pērļu un Purpura Orhideju grupu, kuras tajā pašā laikā nes punktus augstākām Orhidejām (Zelta vai Dimanta), punktu summa, bez tam, ja vienā atzarā ir vairāk šim nosacījumam atbilstošu Orhideju, tad tiek pieskaitīti personīgie tās Orhidejas punkti, kura ir vistuvāk sponsoram;

· visu 21 % grupu, kuras tiešā veidā atbalsta distributors un kuras nav Orhidejas, personīgo grupu punktu summa tiek pieskaitīta distributoram.


DIMANTA ORHIDEJAS GODA NOSAUKUMS - 1.5 % mīnus 2 500 000


Lai sasniegtu DIMANTA ORHIDEJAS līmeni, ir jābūt vismaz piecām Orhidejas programmas grupām dažādos atzaros.


Punktu vērtības aprēķināšanas veids:

· par katru grupu, kura ir iestājusies Pērļu Orhidejā, bet nav iestājusies kādā no augstākām Orhidejām, sponsoram tiek

· pieskaitīti 60 000 nosacītie punkti;

· par katru grupu, kura ir iestājusies Purpura Orhidejā, bet nav iestājusies kādā no augstākām Orhidejām, sponsoram tiek

· pieskaitīti 90 000 nosacītie punkti;

· par katru grupu, kura ir iestājusies Zelta vai Dimanta Orhidejā, sponsoram tiek pieskaitīti 120 000 nosacītie punkti;

· par katru grupu, kura ir iestājusies Dimanta Orhidejā, sponsoram tiek pieskaitīti 150 000 nosacītie punkti;

· tādā gadījumā, ja vienā atzarā ir vairāki Orhidejas locekļi, kuri atrodas dažādos līmeņos, punkti tiek pieskaitīti par vistuvāk esošo Orhidejas paaudzes locekli, kam ir visaugstākais līmenis;

· par katrām piecām 21 % grupām sponsoram tiek pieskaitīti 60 000 punkti vai par katrām septiņām 21 % grupām sponsoram tiek pieskaitīti 120 000 punkti;

· visu personīgo Pērļu, Purpura un Zelta Orhideju grupu, kuras tajā pašā laikā nes punktus; Dimanta Orhidejām, punktu

· summa, bez tam, ja vienā atzarā ir vairāk šim nosacījumam atbilstošu Orhideju, tad tiek pieskaitīti personīgie tās

· Orhidejas punkti, kura ir vistuvāk sponsoram;

· visu 21 % grupu, kuras tiešā veidā atbalsta distributors un kuras nav Orhidejas, personīgo grupu punktu summa tiek

· pieskaitīta distributoram.

Pērļu Orhidejas līmenis nozīmē, ka 4 % punktu no kopējā firmas FM GROUP apgrozījuma tiek aprēķināti punktos un sadalīti starp visiem distributoriem, kuri šajā mēnesī kvalificējas šajā līmenī.

Tomēr procentuālā šī Distributora piedalīšanās kopējā naudas fondā tiek noteikta pēc punktu saskaitīšanas saskaņā ar Orhidejas kluba kvalifikācijām.

Līdzīgi noteikumi ir Purpura (1,5 %), Zelta (1,5 %) un Dimanta Orhidejas (1,5 %- mīnus 2 500 000) līmenī. Būtiski ir tas. ka vienmēr tiek izmaksāti 100 % no šī kopējā fonda ar nosacījumu, ka vismaz viens distributors kvalificējas šajā Orhidejas Kluba līmenī.

Nosprausto mērķu sasniegšanas veidi

1. Motivācija

Vai Jūs sapņojat:

· būt neatkarīgs darbā?

· sadarboties ar lielu skaitu cilvēku?

· ietekmēt savu finansiālo stāvokli?

· iegūt jaunu māju. jaunu automašīnu ... varbūt doties sen izsapņotā ceļojumā?

· aizsūtīt bērnus mācīties uz ārzemēm?

Lielākā daļa cilvēku par to sapņo. Ka izdarīt, lai šie sapņi kļūtu par realitāti?

Kļūstot par firmas FM GROUP LATVIA locekli. Jūs jau pierādījāt, ka vēlaties dzīvē būt veiksminieks. Jūs jau spērāt pirmo soli sapņu piepildījuma ceļā.

Ir pienācis laiks aptvert, ko Jūs vēlētos sasniegt - konkretizēt, kas Jūs motivē darbībai. Lielākā daļa cilvēku tikai sapņo un neko nedara, lai sapņi piepildītos. Jūsu sapņi kļūs par realitāti un Jūs pārliecināsieties, ka tos sasniegt palīdzēja pareiza Jūsu motivācija.

Tagad, kad Jūs jau zināt, ko iespējams sasniegt, ir pienācis laiks realizēt nospraustos mērķus. Veiksmes noslēpums - tā ir pareiza darba organizēšana. Katra uzsāktā darbība sastāv no daudziem “maziem uzdevumiem”, kuri ir jāatrisina. Daudz vieglāk ir tikt galā ar maziem uzdevumiem, nekā ar vienu lielu.

2. Mērķi

Labi sastādīta darbības plāna pamats ir laika , kurā gribam kaut ko paveikt, izpratne. Nospraudiet savu personisko mērķi. Jo precīzāk raksturosiet savu mērķi, jo lielākas iespējas Jums to sasniegt, piem.. šajā mēnesī kļūšu par 5 personu sponsoru, trijos mēnešos sasniegšu 18 % līmeni utt.

Noformulējiet precīzu sava nospraustā mērķa realizācijas datumu, piem.. 2009. gada 30. aprīlis.

Sadaliet uzdevumus nospraustā mērķa sasniegšanai noteiktos etapos. Katru etapu sadaliet vēl mazākos uzdevumos, kurus varēsiet viegli paveikt. Pierakstiet visas uzsāktās darbības, kuras palīdzēja sasniegt šo mērķi. Tādējādi organizējot darbu, varēsiet pastāvīgi vērot savu darbību, kā arī priecāties. īstenojot savu plānu. Jums ir jāiemācās priecāties par katru paveikto plāna etapu    prieks, sperot katru mazu solīti, kurš pietuvina Jūs nospraustajam mērķim, ir ļoti svarīgs, tāpat kā prieks par to, ka izpildīts viss uzdevums.

Sastādiet Jūsu personisko mērķu sarakstu, kurā katru reizi atzīmēsiet katru savu veiksmi un zaudējumu. Tāpat varat izsvītrot jau paveiktās darbības. Ieteicams arī piefiksēt savas personīgās pilnveidošanas, personiskās pieredzes izmaiņas, lai nākotnē varētu atkārtoti izmantot tās darbības, kuras palīdzēja sasniegt veiksmi.

3. Ka uzsākt savu darbību?

Potenciālo klientu saraksts - tas ir galvenais MLM sistēmas darba piederums. Vienmēr nēsājiet līdzi piezīmju grāmatiņu, lai varētu ierakstīt jaunas personas:

Kā sastādīt tādu sarakstu?

Paņemiet rokā pildspalvu un ierakstiet visu pazīstamo cilvēku uzvārdus. Zemāk dotais saraksts palīdzēs Jums atrast potenciālos klientus:

· Ģimene

· Advokāti, tiesneši, grāmatveži, ārsti

· Draudze vai baznīca Reliģiskās vai draudzes kopienas

· Sporta klubi

· Bankas un apdrošināšanas uzņēmumu darbinieki Svešvalodu skolas

· Universitātes (zinātniskie darbinieki un studenti)

· Pamatskolas un vidusskolas (skolotāji)

· Bērnu vecāki no Tava bērna bērnudārza vai skolas

· Vecāku komitejas 

· Skolas izbraukumi vai svētki

· Vecāku, brāļu, māsu ģimenes paziņas

· Paziņas darbavietā

· Paziņas no kara dienesta laika

· Paziņas, no kuriem esi aizņēmies grāmatas, skaņu ierakstus utt.

· Kopīgo interešu klubi

· Mājas ballītes

· Kaimiņi

· Dārzu, pilsētas, rajona klubi un organizācijas

· Amatnieku un biznesmeņu biedrības

· Invalīdu biedrības

· Nomnieku grupas

· Politiskie grupējumi

· Tūrisma klubi

· Vecas dienasgrāmatas

· Vecas piezīmju grāmatiņas ar adresēm un telefona numuriem

· Ģimenes un skolas fotoalbumi

· Dažādu profesiju cilvēki, piem., medicīnas māsiņas, masāžisti utt.

· Vierūcu un citu nometināšanas formu pārvaldnieki

· Ceļojumu biroji, kioski, frizētavas

· Veikali, kuros iepērcies

· Sarunas bārā. kafejnīcās, kino utt.

· Benzīntanki un servisi

· Dažādi nomas punkti

Augšminētais saraksts sniedz iespēju atrast klientus un potenciālos sadarbības partnerus. Bez šaubām, ir tūkstošiem citu kategoriju, kuras varētu papildināt Šo sarakstu. Jūs varēsiet bez pūlēm izveidot savu sarakstu ar vismaz 200 uzvārdiem. Domājot šādi. Jūs sasniegsiet tās personas, kurām varēsiet prezentēt mūsu produktus un pārdošanas programmu. Konsekventi paplašināms saraksts varētu būt vērtīgs atlases avots, izvēloties pārdevējus. Nodibinot jaunas pazīšanās, ir jācenšas uzzināt par cilvēku interesēm. Tādā veidā sastādīts saraksts būs ne tikai vērtīgs darba piederums, bet arī potenciālo klientu vajadzību informācijas avots.

Uzvārdu saraksts ir noderīgs darba sākumā, bet vēlāk detalizēts saraksts ar detalizētu informāciju par atsevišķām personām (datu bāze) ir vienkārši obligāti nepieciešams. Personiskās potenciālo klientu vai tīkla locekļu kartotēkas izveidošana noder, paplašinot personisko tīklu.

Kartotēka palīdzēs Jums ātri atrast konkrētajā mirklī nepieciešamo informāciju. Vienā kartītes pusē ierakstiet vārdu un uzvārdu, adresi, tālruni un personas datus ar informāciju par agrāk pirktiem produktiem. Otrā kartītes pusē var uzrakstīt piezīmes par kontaktiem ar šo personu, piem., satikšanās datumus, vai ģimenes locekļu dzimšanas (vārda) dienu datumus. Kartotēkai ir jābūt sakārtotai alfabēta secībā, pēc kuras Jūs daudz vieglāk atradīsiet nepieciešamo informāciju par konkrētu personu. Šādas informācijas uzkrāšana palīdzēs Jums kļūt par labāku biznesmeni un sasniegt veiksmi daudzpakāpju mārketingā (Multi-I.evel Markcting).

Tīkla mārketinga zelta likumi

Piedalies visās apmācībās, uzzini visus sīkumus, lai varētu droši un mērķtiecīgi darboties, palielināt pārdošanas efektivitāti un paplašināt savu tīklu.

Ja Tu strādā šajā biznesā „uz pusslodzi", katru nedēļu sazinies vismaz ar 1-5 kandidātiem - ja to nedari, tad patiesībā Tev nav svarīgi būt veiksminiekam. Ja Tu strādā “uz pusslodzi”, bet Tev ir nopietna attieksme pret biznesu, šim skaitlim ir jābūt lielākam. Bet, ja Tu iesaisties darbā pilnīgi, tad vari sasniegt pat 10 – 15 kontaktus nedēļā.

Tava biznesa izaugsme ir tieši atkarīga no kandidātus kuriem sastopies katru dienu skaita.

Atceries: tīkla mārketings pēc pirmajām 90 dienām, kad distributors, veidojot struktūīušādarbojas ar sponsoru, kļūst par šī distributora biznesu.

Komunicēšanās ar mazu kandidātu skaitu ir bīstama tāpēc, ka kandidātu atteikšanās var izaugt līdz “katastrofas lielumam”, kontakti ar lielu kandidātu skaitu atļauj sakoncentrēties uz tiem, kuri ir pateikuši “jā”.

Atteikšanos nevajag uztvert personīgi, tas rāda tikai to, ka šī persona pagaidām vēl nav ieinteresējusies par piedāvājumu.

Nepieļauj kļūdu, prezentējot tikai vienu produktu vai tikai vienu firmas aspektu. 

Prezentē kopskaitu, uzsverot peļņas pieaugumu un laika brīvību, kas pamatojas uz biežiem izmantojamo produktu pasūtījumiem.

Neesi atbildīgs par citu cilvēku personisko viedokli, atslābinies, neesi stresā un nebaidies no atteikuma. Pamēģini prezentēt produktus ar tādu attieksmi: esi atbildīgs tikai par piedāvājumu kandidātam pievienoties Tev.

Ja prezentēsi kandidātam savu piedāvājumu profesionāli un apiesies ar viņu, kā ar pieaugušu, tas ir, atļausi viņam pašam izlemt, tad kandidāts agrāk vai vēlāk pieņems Tavu piedāvājumu. Tev jāsniedz kandidātam fakti. Tālāk jau kandidāts pats lemj, parakstīt līgumu, vai nē. Tavs kandidāts pats zina, kas viņam ir vislabākais.

Personiska pārdošanas tīkla izveidošana un attīstība

Galvenie pārdošanas noteikumi

Distributoram ir jāvadās pēc Latvijas Republikā spēkā esošajām juridiskajam normām. Iesakām Jums, firmas FM GROUP locekļiem, izmantot atlaides, pērkot mūsu produktus savām vajdazībām, kā arī pārdošanai. Lielākā daļa distributoru nopelna daudz naudas, iepērkot un tālāk pārdodot produktus. Varbūt Jūs aizdomājāties par to. ar ko ir jāsāk pārdot mūsu produktus? Katram no Jums ir iedzimtas pārdošanas spējas. Tomēr, lai kļūtu par vienu no vislabākajiem mūsu pārdevējiem, ir nepārtraukti jāmācās un jāpilnveido savas spējas. Tālāk dotajā nodaļā Jūs tiksiet iepazīstināti ar dažiem noteikumiem, kuri palīdzēs uzlabot pārdošanu. Pirmkārt, mūsu piedāvājamie produkti ir augstas kvalitātes un ar , konkurētspējīgām cenām.

Lai Jums izdotos pārdot produktu, ir jāpārliecina klients, ka tieši tāds produkts viņam ir nepieciešams. Vajag jau iepriekš rūpīgi saplānot, kādā veidā prezentēsiet mūsu produktus un pārdošanas programmu.

Katru reizi pirms katras tikšanās ar klientu ir jānoformulē sava pārdošanas metode, uz tikšanos jāierodas precīzi un attbilstošā apģērbā. Esiet pārliecinošs, izveidojiet ap sevi profesionalitātes atmosleru. jo cilvēki uzticas tiem, kuri labi pārzina savu darbību, un vēlas ar viņiem sadarboties. Pirmajai sarunai ar klientu ir jābūt īsai un jāveicina nopirkt mūsu produktu. Vispirms ir jāparāda pirkuma lietderība (piem., pērc smaržas, kuras Tev piestāv, un būsi drošs, ka Tu patīkami smaržosi), pastāsti par izmantošanas priekšrocībām un atļauj klientam izmēģināt viņu interesējošo produktu. Novērojiet visas reakcijas un klientu atbildes, uzdodiet palīgjautājumus. kuri palīdzētu viņam izlemt. Pārbaudīts veids, kā noturēt pastāvīgos klientus, ir īsas tālruņa sarunas ik pa pāris dienām. Ir jānoskaidro, vai klienti ir apmierināti ar nopirktajiem produktiem, vai viņiem ir kādi jautājumi un vai viņus interesē citi produkti. Ir pieci veiksmīgas pārdošanas noteikumi, kuri palīdzēs Tev pilnveidot personisko pārdošanas tehniku:

· Ieinteresē potenciālo klientu par mūsu produktiem

· Attīsti klienta interesi par produktiem

· Pārliecini klientus, ka piedāvājamie produkti ir augstas kvalitātes un atbilst viņu vēlmēm

· Pamudini viņus pirkt, ietekmējot viņu emocijas

· Izdari tā. lai pirkums notiktu

· Bet, ja pēc produkta un sistēmas prezentācijas izdzirdēsim “Nē” ?

· Mums ir tiesības pajautāt: Kāpēc? Gaidām atbildi!

· Saprotu Jūsu pozīciju! Kas bija Jūsu piegādātājs agrāk? Pirms tam. kad sāksiet izmantot mūsu piedāvātos produktus un sadarbību.

· Vēlreiz prezentējam mūsu piedāvājuma priekšrocības un peļņas iespējas. Vai tas Jūs apmierina? Jā!

· Lūdzam izmēģināt mūsu piedāvājumu, Jums būs vairāk labuma, nekā līdz šim. Ir jāzina par konkurentiem vai arī jānēsā līdzi iepriekš sagatavots labumu un pelņai saraksts - mūsu piedāvājuma trumpis.

Visā pasaulē tirdzniecībā ir tikai trīs atbildes nē veidi:

1) Nē - ar objektīvu iemeslu (nav naudas)

2) Nē - šaubas (nopirktu, tikai šaubās)

3) Nē - izvairīšanās (nauda ir, tikai negrib pirkt)

Pirmajā gadījumā - vienojamies satikties citu reizi vai piedāvājam citādu risinājumu. Otrajā un trešajā gadījumā ir jāprot atšķirt izvairīšanos no šaubām.

Šaubas ir pozitīva pazīme. Amatierim tas ir zaudējums, bet profesionālim tas ir izaicinājums un veiksme. 










