
ПРОСЬБА ОТКЛЮЧИТЬ МОБИЛЬНЫЕ 
ТЕЛЕФОНЫ

ОПЫТ МНОГИХ  -  ДЛЯ УСПЕХА 
КАЖДОГО



Содержание обучения  (2 занятие)

1. Повторение пройденного. Карточки, Мифы 1,2,3, и т.д.)

2.  Что такое Маркетинг План?

3.  Упрощенный вход в бизнес.

4.  Программа роста бизнеса

5.  Высококачественная продукция 

6.  6 этапов продаж. Практика продаж.

7. Вознаграждения за уровни



Что такое Маркетинг План?

Маркетинг План – это набор правил, 

определяющих:

1. Взаимоотношение между Компанией и НПА

2. Условия продвижения НПА по бонусной таблице

3. Размер и порядок выплаты вознаграждений



Вывод  опытных  Лидеров :

Маркетинг План сам по себе не определяет успех или не 

успех НПА

Есть Лидеры, которые достигают  самых высоких уровней 

по Маркетинг Плану

А есть люди , которые бродят из компании в компанию, в 

поисках выгодного вознаграждения, в результате , годами 

ничего не зарабатывают.



































10 000 х 80 х 4% = 32 000 руб.
Итого: 32 000 руб.
                        6% =  48 000 
руб.









Профилактика возражения 
«Я подумаю»

После открытого плана маркетинга, презентатор 
обращается к присутствующим: 

« Если кто-то действительно заинтересовался 
информацией, то перед тем, как подойти ко мне, 
серьезно подумайте, нужны ли вам действительно 
деньги. Если нужны, подходи смело.»









      БОНУС ДЛЯ НАЧИНАЮЩИХ ЛИДЕРОВ

- необходимо делать 100 личных баллов (ЛБ) в каждом
месяце

- необходимо иметь минимум 3-х партнеров с минимальным 3% 
уровнем
в своей 1-й линии

- квалификационный период – это 2 последовательных месяца

- можно менять местами требуемое минимальное 
количество групповых баллов

- максимально можно заработать 4 бонуса





Каверзный  вопрос БШН

•А сколько ты уже зарабатываешь?
✔10 000 руб.
✔И я понял, что хочу большего 
✔Я нашел возможность
✔Она реальная
✔Идем вместе получать информацию
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Итог: Рассказывай о 
реальных возможностях  
заработать, приглашай 
«экспертов» с собой на ОПМ 
(открытый план маркетинг)



Каверзный вопросБШН

•А сколько ты уже зарабатываешь?
(если ты еще ничего не зарабатываешь)

Не работает: 
-Я еще только начал работать…
- Мое вознаграждение 500 руб., но я стремлюсь….

Работает:
- В этом месяце, кроме своей скидки в 23%, я получил доп. 
скидку в 425 руб., на моем сайте знакомые покупали 
продукты, у меня прибавилось 200б., это вышло еще 850 
руб. + вознаграждение 480 руб. Вот и считай, только 
начал, а уже заработал. По моим подсчетам, в 
следующем месяце у меня будет доход  уже 3800 руб. + 
еще скидки 32







































































ПОБЕДИ СТРЕСС 
ВМЕСТЕ С  XS







Ссылка на подробный 
состав XS

Обязательно соблюдайте заглавные 
буквы ссылки

https://goo.gl/st6wTW















Техника закрытия 
«КАЧЕСТВО»

« Я знаю, что этот «…» стоит больше, чем то, на что Вы 
рассчитывали. Думаю, что так происходит и с другими 
Вашими покупками.
Совершенно очевидно , что Вы покупаете качественные 
товары, живете в качественном месте, носите качественную 
одежду и понимаете , что все качественное обходится 
дороже.

Вы ведь понимаете, что система очистки воды eSpring – это 
качественный продукт?

Если учесть, что 1-ый год за литр воды вы будете платить 
менее 6 рублей, а на 2-ой и последующие годы – всего 2 
рубля, то это реальная выгода для Вашей семьи.
Я рекомендую Вам приобрести этот фильтр, Вы будете 
рады качеству и долговечности фильтра!»



Если эта продукция настолько хороша, 
почему я не слышал(а) о ней раньше?

1.Наши продукты продаются в 
специализированных Торговых 
Центрах Компании Амвей.

2.Их легко приобрести через НПА.

3.В  Т.Ц. вы можете тестировать и 
подробно изучать продукцию и 
привлекать к этому своих 
клиентов.

4.  Компания Амвей предпочитает выделять 
средства на вознаграждения для тех людей, 
кто сотрудничает с ней, а не тратить деньги 
на рекламу.



ЧТОБЫ КЛИЕНТ ВАС 
РЕКОМЕНДОВАЛ ДРУГИМ

Многие не хотят просить своих клиентов о рекомендации 
(продукта, услуги) 

Думая что это не удобно, стыдно.

Клиент: « Как дела?»
ВЫ: « Отлично, работы невпроворот …»
Лучше отвечать так: 

« Дела идут прекрасно, но я всегда буду 
благодарен за рекомендации, 
рассчитывая иметь больше таких 
клиентов, как ТЫ»

…..Да?
«Если по твоей рекомендации придет клиент, ты 
получишь от меня, конечно *** подарок». 

(подарите ему - пробники, мини товар и т.д.…)



Копилка историйБШН

Когда мы используем истории о продукте – 
работает воображение, образ
Когда мы переносим клиента в будущее, ему 
сложнее отказаться от продукта:

-Представь, как молодо ты будешь выглядеть 
через месяц, к «празднику», благодаря 
ежедневному уходу…

-Представь, ты купила Дишдроп, Стир. 
порошок,….., и на год забыла, что надо их 
покупать ежемесячно   --  ты выигрываешь 
время и деньги.

                           « копилка историй»
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Что такое свойства и выгоды?БШН

Свойства продукта – 
это компоненты, входящие в состав продукта, 
упаковка и т.д.

Выгоды и преимущества  – то, что 
получит человек, используя продукт.
Эмоции
Чувства
Экономия
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ПРЕЗЕНТАЦИЯ ПРОДУКЦИИБШН

6 этапов создания ценности продукта:
1. Сделайте комплимент и рекомендуйте

✔  У меня есть …       крем для глаз …, который может 
помочь Вам сохранить молодость и красоту Ваших глаз

2. Убедительный аргумент
✔ Моя сестра начала пользоваться… быстро увидела 

улучшения, стали менее заметными круги  и мешки под 
глазами, стала выглядеть моложе и увереннее в себе.

3. Сформулируйте преимущества и выгоды
✔ Когда мы видим в зеркале морщинки и темные круги под 

глазами – расстраиваемся.
       Я всегда с уверенностью говорю женщинам: «Уже через 

неделю Вы заметите заметную разницу : морщинки 
уменьшаются, кожа увлажнена, глаза выглядят 
отдохнувшими, светятся. Это как 8 часов сна в одном 
флаконе»
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ПРЕЗЕНТАЦИЯ ПРОДУКЦИИБШН

4. Подкрепите ваши высказывания свойствами 
продукта

✔ Это потому, что легкая, не жирная формула 
крема содержит …

✔ ….успокаивают и освежают кожу…
5. Покажите. «Вы хотите попробовать?»

✔ Выдавите горошинку ей на руку
✔ Кожа становится увлажненной, бархатной…

6. Сообщите уверенно цену
✔ Этот крем стоит 1935 руб. 
✔ Это качественный , премиум продукт, который стоит 

уплаченных за него денег, если Вы 
зарегистрируетесь…15%

✔ Я пользуюсь этим кремом и вижу результат.
✔ Все, кому я советую этот крем, остаются очень 

довольны

83



Цена продуктаБШН

1. Если вы неохотно называете цену – не 
купят

2. Если вы ведете себя так, что цена, это 
больное место , будут подозревать вас, 
что вы что-то скрываете, не договариваете 
– не купят

3. Называйте цену четко и уверенно
4. Говорите о цене, когда называете 
выгоды, преимущества.  

Если клиент  воспримет качество и 
выгоду – он примет и цену.  

84



Заключение сделкиБШН

Направить мысли клиента :  Техника -  Три «да». 
« - Итак, я тебя правильно поняла, Мария, ты хочешь избавиться 
от морщинок, темных кругов? 

-Да
-Давай подведем итог, тебе понравился крем?
-Да
-Так, когда ты начнёшь им пользоваться? Лучше сейчас, весной, 
(летом, зимой, пока кожа молодая…), чтобы напитать и увлажнить 
веки перед летним активным солнцем. В этом месяце на этот 
продукт идет дополнительная скидка, лучшего момента не найти. 
Ты со мной согласна?»  - Да    

-Направить мысли клиента, чтобы купил:   ( Упражняемся)
-Стиральный порошок - 
-Отбеливатель
-Дишдроп
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Заключение сделки
Возражение «это дорого!»

БШН

Используем приём «Приведение к пустяку».

Берёте цену продукта, и делите её на время 
пользования им. Например: 

-«Этот крем – очень экономичный!
Этого тюбика тебе хватит на пол года. А это – 180 
дней.(90 дн.)
Давай разделим …. на 180 дней. Это всего ….. рублей в 
день.
В два раза меньше, чем стоимость проезда в 
маршрутке.
 
Столь скромные затраты и такой классный результат – 
это ведь выгодно!»



Как НАДО отвечать на 
возражения людей?

БШН

ШАГ 1    Выслушайте возражение до конца ( дайте 
человеку выговориться и растратить энергию)

ШАГ 2    Согласитесь с правом человека иметь свое 
мнение  -«Да, я тебя понимаю…»

ШАГ 3    Задайте ряд уточняющих вопросов, чтобы найти 
«корень» возражения ( «Почему ты так считаешь?», 
«Что заставляет тебя сомневаться?»)

ШАГ 4    Аргументируйте в соответствии с выявленной 
причиной возражения 

ШАГ 5   Убедитесь, что возражение снято , задайте 
уточняющий вопрос ( «Ты согласен с этим 
аргументом?», « Это снимает твои  опасения?»)

ШАГ 6   Завершение общения при любом исходе ( 
Расстаться на нормальной ноте) 87



Секреты успешной продажиБШН

1. Будь лучшим потребителем своего продукта
2. Поставь себя на место клиента

✔ Решай ЕГО проблемы
3. Вы обязаны нравится клиенту  (Предлагаешь  

на 10 долларов, должен выглядеть на 100)
4. Раскройте перед клиентом свой «секрет» ( они 

хотят тоже быть здоровыми и красивыми )
5. Вовлеки клиента в свои действия
6. Дайте клиенту чуть больше, чем он заплатил

7. Клиент всегда прав!
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Каким человеком  советуем  быть ,
чтобы продвигать продукцию ?

Любящим свой  продукт и  уверенным  в трех 
моментах: 

1. В Индустрии Прямых Продаж ( она растет каждый год и 
люди богатеют) 

2. В Компании Amway ( твоя уверенность, что она надежная  
, что ты сможешь зарабатывать деньги)

3. Быть  уверенным в себе (следуя советам спонсора, ты 
можешь   преуспеть , научиться сам работать и научить 
работать  других)




