AZ FM GROUP HUNGARY MARKETINGTERVE



I.  ISMERTETO A TERMEKROL ES ERTEKESITESI
PROGRAMJAROL

A sikerhez vezetdé Utja elején bizonyara mindenki keresi a valaszt a
kovetkezd kérdésekre:

- hogyan kezdjem el?
- mit tegyek, hogy megismerjem az MLM (Multi-Level Marketing)
rendszert?

Az elsd, legfontosabb Iépés a termék megismerése. Probaljdk ki
személyesen a termékeinket, ismertessék meg velilkk csaladjukat és
ismerdseiket. Tegyék lehetdveé, hogy tlgyfeleik kiprébalhassdk az ajanlott
termékeket — ez a legegyszerlibb modja az értékesitésnek. Hasznaljak ki az
0sszes lehetdséget, hogy jobban megismerhessék a termékeinket — olvassak
céglink ismertetdit, vegyenek részt az altalunk szervezett képzésekben,
noveljék tapasztalatukat a kozvetlen értékesités utjan.

A megfeleloképpen felhasznalt tudds és tapasztalat lehetdvé teszi, hogy
mindenkinek a sajat sziikségletének megfeleld terméket ajanljon, valamint
hogy megtalalja a kovetkez6 kérdésekre a valaszt:

- Mit szolgal az adott termék?

- Hogyan értékelik és milyen a mingsége?

- Milyen hasznalati értéket képvisel a termék?

- Mik az elonyei a konkurencia termékeivel szemben?

A terméekeink magas mindsége ¢€s hasznalati értéke bizonyara nagy

érdeklddést kelt a potencialis vevok korében, 6nok pedig amikor meg tudjak
adni a fent leirt és hasonld kérdésekre a valaszt, termékeinket mindenkinek el
tudjak majd adni.
Tevékenységiik kezdetén a kovetkezd nagyon fontos 1épés a Multi-Level
Marketing rendszerének ¢€s elonyeinek megismerése. Kezdjék a jelen brosura
figyelmes tanulmanyozéasaval, majd forduljanak szponzorukhoz, ¢ még tobb
informacioval latja el onoket. Beszélgessenek masokkal, akik a Multi-Level
Marketing-ben tevékenykednek.



Keressék a halozati marketingrdl sz616 kiadvanyokat.
A halozati értékesitésrél szo6l6 anyagokat olvasva, folyamatosan bovitik
tudasukat.

Vegyenek példat a kozvetlen értékesitési rendszerben dolgozo és sikert
aratd emberek munk4jabol és meritsenek tapasztalatukbol. A felsorolt teenddket
elvégezve a kovetkezd kérdésekre is megtalaljak a valaszt:

- Milyen jutalékkal jarnak az egyes szintek?

- Milyen jutalmak vannak eldirva?

- Hogyan szamoljak ki, és hogyan fizetik ki a jutalékot?

- Hany pontot kell 6sszegyiijtenie, hogy megkaphassa a jutalékot?
- Milyen mértékiiek lehetnek a jutalékok?

- Hogyan kereshetnek tobb pénzt?

Ezek csak példanak szant kérdések, amelyekre tudniuk kell a valaszt, hogy
akadalytalanul sajat értékesitési haldzatot tudjanak alakitani, hogy a Multi-Level
Marketing legjobb szakértdjévé valjanak!

II. AZFM GROUP HUNGARY MARKETING TERVEZETE

Az FM Group Hungary tagjaként, 6nok jogosultak egy egész lehetOségskalat
1génybe venni. A tagok nem csak termékértékesitésbol profitalnak. Az altaluk
beszervezett tagok értékesitésébdl is kapnak jutalékot. A jutalék az altaluk és
csoportjuk 4ltal Osszegylijtott pontoknak tiikorképe. A legmagasabb szintl
csoportos értékesitést elérd tagok egy specidlis csoporttd valnak, amely
magasabb kereseti lehetdségekkel bir. Egyéb magnolia csoportokba sorolt tagok
szdmara is eld vannak irva pénzjutalmak.

A termékértékesitésbol szarmazo jovetelem
A jovedelem a tagok személyes tevékenységének eredménye. A termékeket

csokkentett, kizarolag az FM Group Hungary tagjai szamara kialakitott aron
vasaroljak meg, majd a katalégusban megjelenitett aron adjak el.



Pontos jutalékrendszer

Az FM Group Polska a jutalékokat a megfeleld pontszint alapjan szamitja és
fizeti ki. Minden vasarlas alkalmaval, valamennyi termékért a tag meghatarozott
mennyiségli pontot kap (1 p. = 1 PLZ, 4fa nélkiil). Az 6sszes, a tag €és csoportja
altal megszerezhetd pont az 1. tdbldzatban vanfeltiintetve — ez az un.
effektivitdsi szint, mely a szdzalékban kifejezett mutatonak felel meg. Az
effektivitasi szint megszorozva az effektivitasi pontokkal, az alank rendelt
eladoknak kifizetett jutalékokkal csokkentve alkotjia a teljes kifizetendo jutalékot
PLZ-ben.

1. tdblazat. Az 0Osszegylijtott csoportos pontok ¢és annak megfeleld
effektivitasi szint.

Besorolas Effektivitasi szint Pontszam
Magnolia 3% 300
6% 1.200
9% 3.600
Eziist magnolia 12% 7.200
15% 12.000
18% 20.400
Arany magnolia 21% 30.000

A pontok kiszamitasa

Jelentésmagyarazat:

PO — személyes pontok

PG — csoportos pontok

SP — a pontok Gsszege

SP =PO + PG

EL — effektivitési szint

EL (%) — az 1. tdblazat szerint

WO — személyes fizetés

WO =EL(%) x SP

WG —az alarendelt tagok pontban kifejezett fizetése
PD — a forgalmaz6 jutaléka PLZ-ben
PD =WO-W

Példa

Marek halozatdban 5 eladd dolgozik, mindegyik 150 pontot gyfijt.
PG = 5x150 =750

Marek 150 sajat pontot gytijt



SP =PO + PG =150 + 750 =900
A téblauat szerint az effektivitas szintje EL = 3%

WO =900 x 3% =27
WO =0,03x900 = 27

Mivel egyik eladoja sem érte el a 300 pontot, az effektivitasi szintjiik EL = 0,
valaminta WG =0

PD=WO-WG=27-0=27

Marek
PO=150 PG=750 EL=3%

#1 #2 #3 #4 #5
PO =150 PO = 150 PO =150 PO =150 PO = 150
PG=0 PG=0 PG=0 PG=0 PG=0

EL = 0% EL =0% EL =0% EL =0% EL = 0%




A

III. AZ ORCHIDEA PROGRAM

program cé¢lja az FM Group Hungary azon legértékesebb tagjainak

jutalmazasa, akik legtobb pontot tudtak dsszegyijteni.

1))

2)

3)

a gyongy orchidea szint 4% elérése érdekében, egy 21%-o0s, kozvetlen
szponzoralt csoportot kell alkotni, a halézat tovabbi részének pedig
20.000 pontot kell osszegytijtenie vagy két 21%-os csoportot alkotnia. A
pontértek kiszamitdsanak modja:

minden programban résztvevd csoport utan 30.000 pontot szdmolnak a
kalkulacioban a szponzornak

a 21%-os, a programban részt nem vevO csoport csoportos pontszamat a
szponzornak szamitjak be

a 21%-ot meg nem halad6 csoport csoportos pontszamat a szponzornak
szamitjak be

az amarant orchidea szint 1,5% elérése érdekében harom kozvetleniil
szponzoralt, kiilonallo csoporttal kell rendelkezni.

A pontérték kiszamitasanak modja:

minden, a gyongy orchidea programba sorolt csoport utan 60.000 pontot
szdmolnak a kalkulacioban a szponzornak

minden, az amarant orchidea illetve az arany orchidea programba sorolt
csoport utan 90.000 pontot szamolnak a kalkulacidban a szponzornak
minden 6t 21%-os csoport utan 60.000 pontot szdmolnak a kalkulaciéban
a szponzornak illetéleg minden hét 21%-os csoport utan 90.000 pontot
szdmolnak a kalkulacioban

a 21%-o0s, a programba részt nem vevd csoportok csoportos pontszamat a
szponzornak szamitjak be

a 21%-ot meg nem halad6 csoportok csoportos pontszamat a szponzornak
nem szamitjak be a kalkulacioban

abban az esetben, amikor egy vonalon tobb orchidea-program tag van,
akik kiilonb6z0 szinten vannak, az Osszeg a legkozelebbi generacidban
1évo tag utan szamitando be.

az arany orchidea szint 1,5% elérése érdekében hdrom, az orchidea
programban  kozvetleniil szponzoralt, kiilonalldé csoporttal kell
rendelkezni.



A pontérték kiszamitasanak modja:

minden, a gyongy orchidea programba sorolt csoport utan 60.000 pontot
szamolnak a kalkulacidéban a szponzornak

minden, az amarant orchidea programba sorolt csoport utan 90.000 pontot
szdmolnak a kalkulacioban a szponzornak

minden, az arany orchidea programba sorolt csoport utan 120.000 pontot
szdmolnak a kalkulacioban a szponzornak

minden 6t 21%-o0s csoport utan 60.000 pontot szdmolnak a kalkulacioban
a szponzornak illetdleg minden hét 21%-os csoport utdn 120.000 pontot
szdmolnak a kalkuldcioban

a 21%-o0s, a programban részt nem vevd csoportok csoportos pontszamat
a szponzornak szamitjak be

a 21%-ot nem haladé meg csoportok csoportos pontszdmat a szponzornak
nem szamitjak be a kalkulacioban

abban az esetben, amikor egy vonalon tobb orchidea-program tag van,
akik kiilonb6z0 szinten vannak, az Osszeg a legkozelebbi generacidban
1év0 tag utan szdmitando be.

Az orchidea programban torténd részvételért tovabbi jutalmazasban

részesiilhetnek az Osszes szintrdl, mindegyikrdl kiilon-kiilon, amennyiben
a forgalmazo eléri a meghatarozott szintet (potencialis harom fliggetlen
jovedelemforras). A 4%-os szint azt jelenti, hogy az FM Group Hungary
cég adott havi teljes forgalmdbol 4%-nyi Osszeget pontokban kifejezve
elosztanak a forgalmazok kozott, akik az adott szintet -elértek.
Hasonloképpen kell értelmezni a 1,5%-0s szintet, amely a teljes
forgalombdl szamitott keretet fejez ki.
Az 0sszeg az adott szinteken besorolt csoportok forgalmaval aranyosan,
pontokra atszamitva, keriil elosztasra. A csoportok pontokban kifejezett
forgalméanak oOsszege az elosztand6 Osszeg 100%-at képzi, mindegyik
besorolt csoport az 0sszegnek egy részét képzi, ardnyosan a forgalmatol
fliggden. Ilyen modon keriill meghatarozasra az adott csoportnak
szazalékos részesedése az  Osszegbdl. Természetes, hogy az
effektivitasatol fliggéen novekedhet a csoport részesedése a meghatarozott
elosztando Osszegben.

Példa:

Az egyes személyek feltételezett személyes forgalma a példa
atlathatdésaganak érdekében ,,0”.



30.000 pont — a B szponzor szerzOdéses szponzori biztositasa a C
szponzor, az adott honapban torténd, az orchidea programba vald
belépésébdl eredden.

A CEG

21%/30.000 pont 21% / 60.000 pont X
15%/20.000 pont 21% /30.000 pont

15%/20.000 pont

15%/20.000 pont

21%/30.000 pont

21%/50.000 pont

21%/30.000 pont

21%/30.000 pont

B. Az FM Group Hungary feltételezett forgalma az adott honapban:
500.000 pont,
ami az orchidea program elsd szintjén, azaz a 4%-oson, a kovetkezd
elosztando alapot képzi:
0,04 x 500.000 = 20.000 pont

C. Az orchidea programba besorolt csoportok szdzalékos részesedése az
elosztand6 alapban:
X =30.000 pont + 60.000 pont = 90.000 pont
A =30.000 + 30.000 pont
B-z
A =60.000 pont
B =30.000 pont + 20.000 pont + 20.000 pont + 20.000 pont

C-z

B =90.000 pont

C =50.000 pont + 30.000 pont + 30.000 pont + 50.000 pont
=160.000 pont



D. Az orchidea programba besorolt egyes csoportok forgalmanak Osszege az
adott hénapban a kovetkezo:

X + A+ B + C azaz 90.000 pont + 60.000 pont + 90.000 pont +
160.000 pont = 400.000 pont.

A csoportok szdzalékos részesedését szamolva a kdvetkezd aranyokat kell
eldallitani:

a. az X személy szézalékos részesedése az orchidea programban
40.000 pont — 100%
90.000 pont — x%
x =22,5%

b. az A személy szazalékos részesedése:
A =15%

c. a B személy szazalékos részesedése:
B =22,5%

d. a C személy széazal¢kos részesedése:
C=40%

Feltéve, hogy a termékek pontos érteke az afa Osszegével csokkentett és a
forgalmazdt kotelezo ar, a pont és a PLZ viszonylata a kovetkezo:

1 pont = 1 PLZ afa nélkiil
E. Az orchidea programban résztvevd egyes csoportok részesedésének értéke
a szazal€kos részesedesiik valamint a cég teljes forgalma alapjan:

A csoportoknak az orchidea program elosztandé alapjaban torténd
részesedésenek értékét a kovetkezo viszonylattal hatarozzuk meg:
20.000 pont — 100 %
X —40%
X = 4.500 pont = 4,500 PLZ
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A 3,000 pont = 3,000 PLZ

B = 4,500 pont = 4,500 PLZ

C 8,000 pont = 8,000 PLZ
Osszesen = 20,000 PLZ

F. Az arany orchidea szintje, azaz plusz 1,5 %-o0s a besorolt személyek kozott
elosztand6 alap, az adott hdénapban a cég feltételezett 50.000 pont
forgalma mellett a kdvetkezo:

0.015 x 500.000 pont = 7.500 pont = 7.500 PLZ

A feltiintetett példaban a C személy az arany orchidea szintre van besorolva,
ezért az egész elosztandd alapot neki irtdk jova. Amennyiben az alap
elosztdsra keriilt volna, a kalkuldcioban a pontértékek a kovetkezdk
lennének:

C =50.000 pont + 30.000 pont + 30.000 pont + 50.000 pont = 160.000 pont

Tehat az amarant és arany orchidea szinten a teljes pontosszeget a C személy

kapta meg:

C= 8.000 PLZ (amarant orchidea) + 7.500 pont (arany orchidea) = 15.500
PLZ

IV. A FORGALMAZO NYILVANTARTASBA VETELE

Mindenki, aki nagykort és alairja a forgalmazoi szerzodést, valamint
megvasarolja az un. startert, tejes jogu tagja lehet az FM Group Hungary-
nak.

- Villalkozoi engedéllyel nem rendelkezé forgalmazo:
Garantaltan megkapja a sajat és csoportja altal végzett vasarldsok utan a
kereskedelmi engedményt (kupon) és egyéb jutalmakat. A forgalmazoi
halozatépitésért a jutalmak a forgalmazéi szdmlan gyiilekeznek az
elszamolasi év végéig.
A kereskedelmi engedmény nem vonatkozik az akcids termékekre és nem
haladhatja meg az egyszeri sajat vasarlas értékének 50%-at.

- Vallalkozoi engedéllyel rendelkezd forgalmazo:
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Amennyiben a vallalkozéasa a forgalmazo aktivitasanak egyetlen formaja,
garantdltan kifizetésre keriilnek a sajat és csoportja altal végzett
vasarlasok utdn, a halozatépitésért, valamint egyéb cimen eldirt jutalmak.
A forgalmaz6 koteles fizetni a jovedelmi adét és a TB jarulékokat.

- Amennyiben a forgalmazé munkaviszonyban van, és a munkaltatoja fizeti
a TB jarulékait, garantdltan kifizetésre keriilnek a termékvasarlas,
halozatépités, valamint egyéb cimen eldirt jutalmak. A forgalmazo koteles
fizetni a jovedelemadojat.

- Amennyiben a forgalmazo nappali tagozatos egyetemista illetve egyéb
nappali iskola hallgatoja, garantaltan kifizetésre keriilnek a
termékvasarlas, halozatépités, valamint egyéb cimen eldirt jutalmak. A
forgalmazo koteles fizetni a jovedelmi adojat.

Amikor megismerik termékeinket és az FM Group Hungary miikodésének
modjat, birtokdban lesznek mar minden olyan informécidénak, mely lehetdvé
teszi a programunk megértését, eljon az ideje, hogy meghatarozzak sajat
céljukat és terveiket, melyek a sikerhez vezetik majd 6ndket.

A starter:
1. Taska + segédanyagok, ara: 70 PLZ
2. Téaska + segédanyagok + 2 termék,  4ra: 90 PLZ

A starter pontértéke: 0 pont

- HOGYAN SPOROLJUK MEG A KULDEMENY KOLTSEGET -
A starterre és annak tobbszorosére, valamint 4 parflimkiildeményre nézve a
koltségekett az FM Group Hungary viseli.

V. A KITUZOTT CELOK ELERESENEK MODJAL

1. Motivdcio

Almodoztak-e arrél, hogy fiiggetlenek a munkéjukban? Hogy sok emberrel
dolgoznak? Hogy uraljak sajat anyagi helyzetiiket? Almodoztak sajat hazrol
¢s sajat autérol? Hogy elutaznak a megalmodott vakaciora? Gyermekiiket
kiilf6ldon tanittatjdk? Az embereknek nagy része ilyenekrdl dlmodozik. Mit
csinaljunk, hogy megvalodsithassuk az dlmainkat?

Az FM Group Hungary tagjavd valva bebizonyitottdk, hogy sikert akarnak
elérni. Megtették tehat az elsd 1épést almaik megvalodsitasanak utjan.

Elj6tt az 1d6, hogy pontositsak, mi az, amit el akarnak érni — meghatarozzak,
hogy mi az, ami motivalja 6ndket. Legtobben beérik dlmaikkal, nem tesznek
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semmit, hogy meg is valosuljanak. Mikor mar almaik realis alakokat oltenek,
meggy6zddnek arrdl, hogy ezt a motivacidjuk segitette.

Most, amikor mar tudjak, mit és miért akarnak elérni, el kell gondolkodni
azon, mit kell tenniiik, hogy realizdlhassdk almaikat. A siker titka a munka
megfelelé megszervezése. A munka sok ,kis feladatbol” all, amelyek megint
kisebb feladatokbol épiilnek fel. Sokkal konnyebb sok kis feladatot
megoldani, mint egy nagyot. Ha meg tudjdk igy kozeliteni a komoly
feladatokat, sokkal konnyebbnek fognak bizonyulni, mint amilyennek
gondoltak. PI. eldontotték, hogy elmennek Budapestrdl Szegedre gyalog, €s
ezt a tavolsagot egy napon belill teszik meg. Ez Természetesen nem
valosithatd meg, de ha felosztjak a tavolsagot kisebb egynapos szakaszokra,
az fog kideriilni, hogy egy nagyszerii kalandban vettek rész, amely
kellemesnek is bizonyult. Amennyiben hasonloképpen fogjak kezelni a
feladataikat, a megvalosithatatlannak tiind feladatok sokkal egyszeriibbé
valnak, a realizalasuk pedig 6romet fog okozni. Az ismerteté kovetkezd
részében bemutatunk egy Multi-Level Marketing szakeértét, aki remek
tevékenységi tervezetet készitett maganak.

2. Célok

A teenddk ¢és azoknak teljesitésének idOpontjanak meghatarozdsa a jo
tevékenységi tervezet titka.

Hatarozzak meg céljukat. Minél pontosabban hatarozzadk meg, annal nagyobb
az eselye, hogy el is érik — pl. 5 embernek a szponzora maradok ezen a héten;
18% -os szintet érek el harom honap alatt, stb.

Hatarozzadk meg a céljuk teljesitésének idépontjat. Az idépontnak preciznek
kell lennie, pl. 2004. szeptember 1.

Osszdk szakaszokra a kitlizott célhoz vezetd feladatok teljesitését. A
szakaszokat osszdk megint kisebb szakaszokra, amelyeket konnyen meg
tudnak valdsitani. Jegyezzék folyamatosan a teljesitett feladatokat, amelyek
az adott célokhoz vezették. Az igy szervezett munkanak ko&szonhetden
pontosan megfigyelhetik 1épéseiket, és sok oOrOmet merithetnek terviik
megvalosuldsabol. Tanuljanak meg oriilni minden szakasz végrehajtasdnak —
a c¢lhoz vezetd legkisebb lépes megtevéseébdl aradod 6rom ugyanolyan fontos,
mint a feladat megvalosuldsabol arado.

Készitsék el a céljaik listajat, ezen a listan utana jegyezzek fel a sikereiket €s
a veszteségeiket is. Sokat segithetnek majd a fejlédésiikrdl, tapasztalataikrol
vezetett jegyzetek, amelyeket Gjra felhasznalhatnak a kovetkezd feladatok
megoldasanal, ami sikeriik elérését szolgalja.
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. Hogyan kezdjiik el a tevékenységiinket?

Az MLM-ben a potencidlis tigyfelek listdja az alapvetd munkaeszkoz.
Mindig legyen 6noknél egy jegyzetfiizet, hogy wjabb otleteket tudjanak
feljegyezni.

Hogyan készitsiink sajat listat?

Vegyen a kezébe egy tollat €s irja fel az 0sszes ismerdse nevét. Az aldbbi
lista segithet felhivni figyelmiiket, hol keressenek potencidlis iigyfeleket:
csalad

tigyvédek, jogaszok, konyveldk, orvosok

plébania vagy templom

egyhazi gyiilekezetek

sportklubok

bank és biztositd cégek dolgozoi

nyelviskoldk

egyetemek (dolgozok, tanitvanyok)

altalanos ¢és kozépiskolak (tanarok)

gyermekeid 6vodai és osztalytarsainak sziilei
sziil6testiiletek

iskolai kirdndulasok és {innepek

a sziilok, testvérek, rokonok ismerdsei

munkatarsak

katonatarsak

1smerdsok, akiktdl konyvet, lemezt stb. kdlcsonzott
hobby klubok

fogadasok

szomszedok

kertilet1, varosi és falusi klubok valamint szervezetek
lizletemberek és kézmiivesek egyesiiletei

gazdasagi egyesiiletek

megvaltozott képességilick szovetkezete

lakok

politikai szervezetek

turistaklubok

régi emlékkonyvek

cimeket és telefonszamokat tartalmazoé régi jegyeztek
csaladi és iskolai fényképalbumok

kiilonb6z0 foglalkozasi korok, pl. apolok, masszorok
széallodavezetdk

utazasi irodak, fodraszszalonok, trafikok

az élelmiszerboltok, ahol bevasarol

a barokban, kdvézokban, moziban folytatott beszélgetések
benzinkutak, szervizek

kiilonb6zd kolcsonzok
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A lista oOtleteket ad, hol lehet a munkankhoz potencidlis partnerek keresni.
Természetesen van még ezer mas kategoria, amelyeket a listdhoz irhatnénk. Els6
korben minden nehézség nélkiil fel tudnak irni legalabb 200 nevet. Igy
gondolkodvan olyan személyekhez fognak -eljutni, akiknek nem csak a
termékeket, de a programunkat is bemutathatjak. A konzekvensen bdvitett lista
nagyon értékes értékesit-toborzas forrasa lehet. Uj emberekkel ismerkedve arra
kell torekedni, hogy ismerjék meg az érdeklédési koriiket. Egy igy elkészitett
lista nem csak fontos munkaeszkoziik lesz, hanem az emberek igényeirdl szolo
informacioforras egyben.

A névlista a tevékenységiik elején lesz nagyon fontos, idovel a listat
bdviteni fogjadk €s részletes informaciokat vezetnek fel ra (adatbazissa valik),
minek koszonhetéen a késObbi munkdjukban nélkiilozhetetlen lesz. A sajat
potencidlis ligyfélbazis megteremtése nagyon fontos a haldzat bovitésnél.

Az adatbazist 0gy kell elkésziteni, hogy az adott pillanatban a sziikséges
adatokat gyorsan eld lehessen keresni. Az egyik oldalon tlintessék fel a nevet,
telefonszamot, cimet, egyéb személyes adatot és az eddig vasarolt termékek
listajat. A madsik oldalon pedig irjak fel, hol és mikor taldlkoztak és mirdl
beszélgettek. Abc-sorrendben tegyék az adatlapokat, ez konnyebbé teszi a
munkajukat.

A pontos adatok feljegyzése és tarolasa segiti majd onoket, hogy egyre jobb
lizletemberré valjanak ¢€s elérjek sikeriiket a Mulit-Level Marketingben.

VI. SAJAT HALOZAT EPITESE ES FEJLESZTESE

1. Az értékesites alapelvei

A forgalmazd koteles betartani a Lengyel Koztarsasdgban érvényes
jogszabalyokat.

Az FM Group Hungary tagoknak csokkentett &ron ajanljuk, mind a sajat
sziikségleteik kielégitése céljabol vasarolt, mind pedig értékesitésre szant
termékeinket. A forgalmazdk nagy szama jelentds pénzosszegeket keres a
termékek értékesitésén. Bizonyara sokan toprengenek azon, hogyan kezdhetnék
el a termékértékesitést. A jelen fejezetben megismerkedhetnek az értékesitést
tokéletesitd alapelvekkel.

A legfontosabb talan az a tény, hogy termékeink nagyon magas mindségliek és a
konkurencidhoz képest olcsobbak. Annak érdekében, hogy a termékeket el
tudjak adni, meg kell gy6zniilk a vevot arrdl, hogy éppen ilyen terméket
keresett, ilyenre van sziiksége. El6tte nagyon pontosan meg kell tervezniiik,
hogyan fogjak a terméket, valamint a programot bemutatni.

Minden egyes ilizleti talalkozads el6tt meg kell tervezni az értékesités
modjat, a megbeszElt idopontot be kell tartani, és elegansan kell Oltozni.
Legyenek meggydzdek, teremtsenek professzionalis légkort maguk koril, az
emberek a szakértOknek hisznek és biznak benniik, ezért fognak veliik dolgozni.
Az elsd beszélgetésnek rovidnek kell lennie és a termék megvasarlasara
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0sszpontositson. Attraktiv modon kell bemutatni a terméket, el kell mondani,
mik az eldnyei, és lehetdvé tenni az iigyfélnek a termék kiprobalasat. Nagyon
figyelmesen kovess€k az tligyfeliik reakcidit, valaszait, tegyenek fel kérdéseket,
amelyekkel eldsegithetik a sajat igénylik megnevezeését. A visszatérd vevok
biztositasanak kiprébalt modja, a parnaponként megtett rovid telefonhivas. Ra
kell kérdezni, hogy meg vannak-e elégedve a termékekkel, vannak-e kérdéseik
¢s érdekeltek-e tovabbi termékeket megvasarlasaban.

Ot alapelve van a sikeres értékesitésnek. A felsorolt elvek segithetnek dndknek
az ertékesitési technikajukat tokéletesebbé tenni:

A.  Keltsék fel a potencialis ligyfelek érdeklddésiiket a termékeink irant

B.  Fejlesszék az igyfelek érdeklédését

C. Gyo6zzék meg iligyfeleiket, hogy a termékek magas fogyasztasi
mindséggel rendelkeznek ¢s megfelelek elvarasaiknak

D. Az érzelmeikre hatva 6sztondzzek ligyfeleiket a vasarlasra

E. A vasarlast hajtsa végre.

2. Hogyan bovitse sajat halozatat?

A szponzoralas lényege:

Most, amikor mar megismerkedtek a programunkkal, megvették, kiprobaltak és
eladtdk a termékeinket, eljott az ideje, hogy sajat értékesitési halozatot
alakitsanak ki. Bizonydra meggy6zO0dtek arrdl, hogy profitdlhatnak a
halézatukban 1évd, alacsonyabb szinten 1évd forgalmazok értékesitésiikbol.
Minden 1j forgalmazod tag beszervezésével fejlddni fog a haldzatuk.
Neélkiilozhetetlen azonban a segitségiik az FM Group Hungary 0j tagjai részére,
akik a tevékenységiiket éppen kezdik. Biztassdk oket, hogy olvassdk
tajékoztatoinkat €s egyéb anyagainkat, gyarapitsak tudasukat. Minél t6bb pontot
szerez csoportjuk, anndl nagyobb lesz a jutalékuk. A sajat halozatépités terén
ugy lehet csak sikert aratni, ha megtanitjuk a forgalmazokat, hogyan lehetnek
effektivek tevékenységiikben. Figyeljenek oda legféképpen, hogy haldzatunkban
a legjobb forgalmazok osszak meg tudasukat, tapasztalataikat az 0 tagokkal, igy
a halozatuk a jovedelmiikkel egyetemben névekedni fog.

SOK SIKERT KiVANUNK!
NE FELEJTSEK EL,
A SIKER ONOKTOL FUGG!



