הדרכה למצטרף חדש

(ההדרכה פונה בלשון זכר אך מכוונת גם למין היפה)
ראשית ברכות להצטרפותך כשותף ל-EcoMates. אם הינך קורא שורות אלו קיבלת החלטה משמעותית, אולי המשמעותית בחייך.

ECOMATES שונה מאוד מכל חברת שיווק רשתי ששמעת עליהן בעבר.למעשה אתה מיד מקבל רווח כספי כבר בבקבוק הראשון שבו תשתמש לרכבך.בקבוק של ליטר ETHOS מספיק ל 1200 ליטר דלק וכבר חוסך לך בתדלוק הרכב שלך כ 200 ליטרים שהם במחירי הדלק היום כ 1200 ₪. לאחר הפחתת עלות התוסף נשאר לך רווח נקי של 1000 ₪.

זה רווח ראשוני שכבר אתה מקבל עדיין לפני שצירפת אפילו חבר אחד .תכנית התגמול המדהימה מאפשרת לך רווח כספי עצום נוסף בהמשך. לכן קניית תוסף הדלק אינה "הוצאה מיידית" אלא "הכנסה מיידית". חשוב שתדגיש זאת לחברים שברצונך לצרף ל ECOMATES.כדי שתאמין במוצר חשוב שתשתמש בו בעצמך
מכיוון שהתועלת במוצר מיידית וניתנת למדידה. קל יהיה לך לצרף חברים חדשים.

צעד ראשון

ראשיתו של דבר יש לכתוב את החזון שלך לפרטי פרטים.

מדוע? - להתחבר ל"למה" שלך. 
היעדים לטווח הארוך. 
בספרו "האדם מחפש משמעות" כותב ויקטור פרנקל: 
" מי שיש לו "לְ מַ ה" שלמענו יחיה, הוא יוכל לשאת בכל "איך"..." 
מהו החלום הגדול של חייך אותו אתה עומד להגשים? 
העז להתבונן פנימה ולוודא שיש לך חלום גדול שמדליק אתך באמת! כתוב אותו לפרטי פרטים, מהי תמונת 10 שנים מעכשיו, או כל תאריך יעד רחוק אחר? שים לב, לשלב חלומות ערכיים וחלומות פיזיים מדידים גם יחד - הכסף הוא אמצעי!

איך אתה מצרף חברים חדשים?

חשוב שתקרא היטב ותבין את הדרך שיש לפעול על פיה על מנת לשכפל את ההצלחה ולתת לך את הכלים הנכונים כיצד לפעול נכון ובהצלחה.

כמובן שמלבד החיסכון האישי בחשבון הדלק שלנו כולנו שואפים לצרף חברים חדשים ולבנות ארגון גדול תחתנו כדי שנתוגמל היטב והיה לנו ביטחון כלכלי.

למי פונים?
אפשר לפנות לכל אדם או גוף מסחרי ללא הגבלה. גם אדם ללא רכב הוא לקוח שיכול לצרף חברים שיש להם רכב.

נספח 1 המצ"ב הינו רשימה שנועדה להזכיר לך למי אתה עשוי לפנות בהצעה להצטרף. כמובן שכל אדם שאתה פוגש אפילו במקרה הוא לקוח אפשרי. אתה מוזמן לעיין ברשימה ולאחר מכן לרשום לעצמך רשימת 100. שמות מאה האנשים שאתה פונה אליהם בתקופה הראשונית שמיד לאחר הרשמתך.

צעד שני חשיפה
החשיפה היא לב העסק שלנו. כל שעלינו לעשות לחשוף ולחשוף, כל המרבה הרי זה משובח. ניתן לעשות זאת ברמה של פגישה אחד על אחד וברמת מצגת למס' אנשים, לכל אחד מהשיטות יתרונות וחסרונות כל אחד יבחר לעצמו את הצורה בה הוא מרגיש הכי בנוח.

גם אם זה אחד על אחד וגם אם זה מצגת לקבוצה שלבי החשיפה הם זהים.

1. הזמנה טלפונית, קביעת פגישה.

2. מפגש חשיפה – אחד על אחד, מצגת ביתית, מצגת ארגונית.
3. מעקב לאחר החשיפה –  .FOLLOW UP

הזמנה טלפונית
כדי לעשות את העסק ביעילות, תוך חסכון בזמן, ממוקד ומשתכפל בקלות- השתמש בתסריט!
כיצד פונים ומציגים את המוצר?
חוב שתבין את ההתנגדויות של רוב הלקוחות ברגע שפונים אליהם בהצעה לצאת "מאזור הנוחות" שלהם- אזור הנוחות מכונה כך משום שרוב האנשים לא יעשו כל מאמץ אמיתי לשינוי אלא אם כן יהיו משוכנעים שזה כדאי להם מאוד.

כדי להוציא את הלקוחות מ"אזור הנוחות" שלהם עליך לפנות אליהם בדרך מסוימת .כל משפט שתגיד יש לשקול מאוד כי כבר לאחר המשפטים הראשונים הלקוח יוצר לעצמו דעה מגובשת אם זה מעניין ולהקשיב או לא מעניין ולסגור את ערוץ ההקשבה שלו. לכן הפניה צריכה לעורר סקרנות בשומע ועניין אישי.

משהו בסגנון כזה:"אם הייתי מספר לך על תחנת דלק שמוכרת דלק נקי יותר ב 30% וזול יותר ב 90 אגורות לליטר מכל תחנה אחרת שאתה מכיר. ,האם זה יכול לעניין אותך?"התשובה בדרך כלל תהיה קצרה "כן" או "כן איפה?". ואתה יכול להמשיך כך: "התחנה הזו קיימת ונקראת "ETHOS."איתוס הינו תוסף דלק שנרשם כפטנט וחוסך לך עד 19 אחוזים מתצרוכת הדלק על פי בדיקות מדעיות במעבדות מכובדות". אתה יכול להוציא בזמן זה בקבוק ליטר של התוסף ולהראות ללקוח כדי שיפנים את ההסבר גם בצורה חזותית. הלקוח יבקש לקבל לידיו את התוסף. רצוי שתהסס מעט מבלי להגזים בכך לפני מסירת התוסף ללקוח כי זה גורם שני דברים:1.הגברת הסקרנות והרצון בתת הכרה של הלקוח במוצר.

2.הערכה בתת ההכרה כי הלקוח מקבל משהוא מיוחד.

כאשר הלקוח בוחן את המוצר אתה יכול לומר משהוא כגון:"הבקבוק הקטן הזה הוכח כחוסך 200 ליטר דלק !" חשוב ששפת הגוף שלך וטון הדיבור יראו התלהבות וזה יכול לבוא רק מתוך אמונה עצמית חזקה ובטחון במוצר. אי אפשר לשקר בעניין זה ומי שלא מאמין באמונה שלמה כי המוצר מעולה יתקשה לשכנע אחרים.

אם הלקוח ישאל "איך בדיוק"? אתה יכול לתת הסבר קצר :"ליטר תוסף מתאים ל1200 ליטר דלק וחוסך כ 200 ליטר בתצרוכת הדלק.זה בערך 1000 ₪ נקי רווח לך הלקוח."

עד עתה לא הזכרנו במילה אחת "שיווק רשתי "שיש לו תדמית מזיקה  וכזו שיש להתרחק ממנה בתודעת הלקוחות. עד עתה התרכזנו בשיווק המוצר כמועיל וחסכוני ללקוח.ויצרנו אצלו סקרנות והבנה כי זה דאי לו.

אם הלקוח השתכנע ורוצה לנסות בעצמו את המוצר. רק אז יש לספר על הארגון שלנו ועל הדרך המיוחדת השונה משיווק רשתי רגיל בכך שהלקוח רק יכול להרוויח ולא נדרש להשקעה ראשונית גבוהה שקשה להחזירה במהרה.

בשלב זה לאחר שהלקוח מעוניין להצטרף יש לקחת ממנו מספר פרטים כדי לרשום אותו מאוחר יותר. או אם אתה ליד מחשב רצוי להוציא מחשב נייד ולרשום אותו מיד.תאמר ללקוח משהוא כזה:" אשמח לרשום אותך כדי שכבר תוכל לקבל את המוצר. דמי ההרשמה חד פעמיים והם במחיר סמלי של 49.99דולר.

לקוחות רבים יגלו התנגדות בשלב זה בסגנון:"אין לי כרטיס אשראי" או "אינני נוהג לתת פרטי כרטיס"

ללקוחות שממש מסרבים למסור פרטים מחשש אמיתי  משימוש לרעה בכרטיס מומלץ ליידע אותם כי בדואר ניתן לקבל כרטיס בינלאומי נטען מראש ללא שם ומוגבל לסכום נמוך. רצוי שתחזיק כרטיס כזה כדי להראות אותו ללקוח. הלקוח יכול לרכוש אותו ממך וכך ימנע ממתן פרטי כרטיס אמיתי. כאשר אתה מחזיק כרטיס כזה אתה מאפשר ללקוח לרכוש אותו ממך מיד ולהירשם ולא להפנות אותו לדואר ורק אחרי שימצא "זמן" יקנה או יעמוד בתור בדואר. בקיצור לא להקשות עליו ללא צורך.

תהליך הרישום
דרך קצרה היא להיכנס לאתר שלך ולהקליק בצד שמאל למעלה על ENROLL
לאחר שיפתח חלון חדש עם ההרשמה מלא את פרטי הלקוח.נספח 2 בהמשך מתאר את תהליך ההרשמה כל עוד ישראל לא נפתחה.
אתה נכנס למשרד האחורי באתר שלך עם שם המשתמש והסיסמא.

לאחר מכן אתה יכול להקליק על BUSINESS ועל BINARY TREE

אתה יכול להקליק על העץ בכל מקום פנוי ואז יפתח חלון שישאל אותך אם ברצונך לצרף חבר במיקום זה. וההמשך בהתאם לנספח 2 המצורף .

מה עושים לאחר הרשמת חבר?
הארגון שאתה יוצר חייב להשתכפל בצורה קלה ומהירה. שלח לחבר החדש או תן לו ביד את ההסבר הזה שאתה קורא עכשיו כדי שיידע מה לעשות מיד לאחר ההרשמה.

בנוסף שמור איתו על קשר קבוע כדי לעודד אותו להיות פעיל. גם להשתמש במוצר ורצוי שיזמין חבילה ראשונית גדולה שמתגמלת אותו בניקוד גבוה. תוכל להסביר באריכות על שיטת התגמול לאחר הצטרפות החבר כי התכנית לא פשוטה להבנה מיד ולכן אין להתעכב עליה יותר מדי לפני ההרשמה. אתה יכול להזכיר משהוא על התכנית כגון: אתה מקבל כ 50% מענקים על הבונוסים של חבריך בארגון.

רק לאחר ההרשמה תסביר באריכות ותצרף לו את נספח 3 תרגום תקציר תוכנית התגמול. עליך לציין כי היא ניתנת לשינוי ותותאם לישראל בבוא העת.

רצוי שתפנה אותו ורצוי שתקרא גם בעצמך למידע לגבי שיווק רשתי. ספרים כגון:
"שנתי הראשונה בשיווק רשתי" או "אומנות המכירה הטבעית" מאת מייקל אוליבר או "חוקים למרשת בעידן החדש" וכל ספר או מידע אחר בנושא יכול לעזור.

רשימת ספרים בסוף מדריך זה.

ראשיתו של דבר הבנת התעשייה שאליה הצטרפת – תעשיית השיווק הרשתי.

אז מה זה שיווק רישתי? קודם כל זה שיווק, זו דרך להעברת מוצר מיצרן לצרכן הן במימד הפיזי של העברת המוצר והן בצד התודעתי הסברתי כך שהצרכן ידע על המוצר.

המוצר לעולם לא ימצא על המדפים בסופר או בחנויות הוא ישווק על ידי החברה לאחר שאנו המפיצים "מגלים את אוזנו" של הצרכן  ומספרים לו על המוצר שלנו.

מטרת השיווק הרשתי לגרום לצרכן הפוטנציאלי להכיר את מוצרינו ואת הערך המוסף הן של המוצר והן של צורת השיווק.

למעשה אנו עוסקים בשיווק כל חיינו, גם כאשר אנחנו רוצים "למכור" רעיון או את עצמינו וכו' אך מעולם לא תוגמלנו על כך כלכלית  (היה תגמול שבסיפוק העצמי אך לא מעבר לכך).

השיווק הרשתי היא דרך יעילה להעברת מוצרים מהיצרן לצרכן, בה כל אחד יכול לקחת חלק ולהיות שותף לשיווק המוצרים ולהצלחת החברה.

החברה מצידה "פותרת" אותך מכל העיסוק בצד הלוגיסטי של הגעת המוצר לצרכן ומתגמלת אותך על השקעתך בחשיפת המוצר וההזדמנות העסקית לבני משפחתך, לחבריך הקרובים ולציבור הרחב.

במקרה של חברת EcoMates הי מחזירה למפיצים 50% מהכנסותיה על השתתפותם בתהליך השיווק. הכנסה זו יוצרת עבורך הזדמנות להכנסה ייחודית העולה באיכותה על כל הכנסה אחרת, בין כשכיר ובין כעצמאי.

יתרונות השיטה

היתרון הראשון: הכנסה בלתי מוגבלת.

לרוב המשתכרים במשק יש חסם עליון לגובה השכר. השכיר לעולם לא ירוויח יותר מה"בוס" שמעליו. העצמאי לא יכול לעבוד יותר מ-24 שעות ביום.

היתרון השני: הכנסה פסיבית.

לעוסקים בשיווק רשתי נקראת ההזדמנות ליצור לעצמם הכנסה פסיבית, קריא, הכנסה שאינה תלויה בהם. לאחר תקופה של בנית ארגון מפיצים (זה יכול לקחת שנה שנתיים חמש שנים או עשר שנים) שבסיומם המפיץ ייהנה מהכנסה חודשית גם כאשר אינו עובד. במה זה תלוי? ברמת ההכנסה שאתה רוצה להגיע אלה, ובכמות האנרגיה המושקעת על מנת להגיע אליה. ככל שנשקיע יותר אנרגיה הזמן יתקצר.

היתרון השלישי: אין צורך בהכשרה מוקדמת.

אנשים משקיעם רבות בלימודים על מנת להיכנס לחברה קימת ולרכוש מעמד והכנסה. ההשקעה בלימודים מתבטאת בזמן וכסף ולבסוף אף אחד לא מבטיח לך כי תכנס לתפקיד עליו חלמת. כאן אין צורך בהכשרה קודמת רתה תקבל את כל הכלים הדרושים לך מהחברה – רק תיקח. כמו כן אין סכנת פיטורין.

הכל תלוי בך!!!

   מה צריך כדי להצליח     
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אמונה בשיווק הרשתי

אמונה בי


אנו רואים את שלושת  מרכיבי ההצלחה בשיווק רישתי.

אמונה בשיווק הרשתי – עלינו ללמוד על התעשייה ולהכירה על בוריה. אנו חייבים לגלות חוסן מול כל "המצילים" אשר ינסו להניענו מטעות פטאלית לקחת חלק בתעשייה מופלאה זו. רק ידע מעמיק בתעשייה יאפשר לנו לפתח חוסן נפשי ולעמוד מול כל המקטרגים.


                                                 

כל אותם אנשים משוכנעים כי הם עושים לך את הטובה הגדולה ביותר, הם מונעם על ידי דעות קדומות ו/או ניסיון לא מוצלח. כל חיינו חונכנו ללמוד, לתפוס מקום בחברה גדולה להתקדם בסולם הדרגות ולצאת בסופו של דבר לפנסיה.

יש דרך אחרת!!! השיווק הרשתי מאפשר זאת לכל אחד ואחד אם הוא יבחר לעשות זאת ויתמיד בכך. בסוף מפורסמת רשימת ספרים שכמי שלוקח את העסק ברצינות חייב לקרא וללמוד על התעשייה.

אמונה במוצר ובחברה – תנאי הכרחי. אם אין בידך מוצר אל לך להתחיל בעסק הזה. גם כאן אין תחליף לידע. רכישת הידע הנדרש  נעשית ע"י השתתפות בפעילויות של החברה, מצגות מפגשי הדרכה ועיון בחומר פרסומי.

יש להכיר את החברה מנהיגיה ולהיות משוכנעים כי בידם הידע והכישורים להוביל את החברה להצלחה שאנו שואפים אליה.

האמונה בך – אני יכול!!! כל אחד חייב להציב בפניו את החזון שלו את שאיפותיו לאן הוא רוצה להגיע ולהאמין כי בכוחו להשיג זאת. החברה מצידה עושה רבות להתפתחות האישית של כל אחד ואחד מהשותפים אבל האחריות היא עליך!  הינך חייב להשתתף בסדנאות החברה לקרא ספרים ולהתפתח באופן אישי כך שאמונתך בעצמך תתחזק.
כאשר כל המרכיבים בהצלחה מתחזקים הצלעות מתארכות והמשולש נסגר. כאשר זה קורה משולש ההצלחה עובר תהליך של סינרגיה – סכום השלם גדול מסך מרכיביו. אף אחד לא יוכל לעצור אותך!!!
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הצלחה!
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סיכום
הונחו בפניך אבני דרך להצליח בדרכך החדשה. יחד עם זאת עליך לדעת כי אתה לא לבד בעסק הזה!

העזר באפ-ליין שלך או בכל מי שתמצא לנכון.

עליך מוטלות שתי חובות: למידה ועשייה! נצל את הזמן שלפני תחילת הפעילות לבניית ארגון גדול ויציב מה שיבטיח לאחר מכן פתיחה בסערה. 

אנחנו נמצאים ברגע ייחודי, ככל ש"תטרח" ותצרף אנשים היום ארגונך יגדל וביום ההשקה בישראל תהנה מהכנסה כבר מהיום הראשון.

בהצלחה!

רשימת ספרים מומלצים:

1. שנתכם הראשונה בשיווק רשתי – מארק יארנל ורנה ריד יארנל – ספר ראשוני ובסיסי בהבנת השיווק הרשתי
2. להעיר את הענק שבפנים – אנטוני רובינס
3. הנהג את מציאות חייך – בוב פרוקטור
4. הגל הרביעי - לשכת המסחר והתעשייה - הבנת עולם השיווק רשתי וכיווני התפתחותו מאת ריצ'רד פו
5. אבא עני אבא עשיר - רוברט קיוסאקי.
6. רוצים שתהיו עשירים – רוברט קיוסאקי ודונלד טראמפ.
7. חשוב והתעשר – נפוליון היל.
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