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Ihr eigenes Geschaft zu grinden kann einfach und unkompliziert sein und Spal3 machen!

Es gibt viele Mdglichkeiten, an die Spitze zu gelangen und das Geschaft |hrer Trdume
aufzubauen.

Alles dreht sich darum, etwas zu finden, das flr Sie funktioniert!

Diese Anleitung ist genau das - ein Ratgeber zu lhrem Erfolg. Vielleicht finden Sie hier
ein paar nutzliche Anregungen oder womoglich haben Sie andere Ideen, die Sie lieber
umsetzen wollen oder Ihr Sponsor oder |hre Vorbilder haben eventuell ebenfalls Ideen.
Es geht darum, alles zusammen anzuwenden und herauszufinden, was fur Sie persénlich
funktioniert, denn jeder ist anders!

Wie immer empfehlen wir Ihnen, Ihren Sponsor oder |hre Vorbilder zu kontaktieren, um
Unterstltzung beim Aufbau lhres Geschafts zu erhalten, denn sie werden zweifellos
Tipps und Tricks haben, die sie an Sie weitergeben kénnen.

Dieser einfach zu befolgende Erfolgsratgeber wurde entwickelt, um Ihnen bei einem
guten Einstieg zu helfen, und dabei, innerhalb lhrer ersten 90 Tage mit dem Erreichen
Ihrer Ziele bei LifeWave zu beginnen. Einer der ersten Schllssel ist es, die LifeWave-
Produkte zu testen und ein Produkt unserer Produkte zu werden, damit Sie anderen
von lhren persdnlichen Erfahrungen berichten kénnen. Der Glaube an die LifeWave-
Technologie ist mit Sicherheit eine wichtige Erfolgszutat!

Setzen Sie sich mit den vorgeschlagenen Schritten auseinander, holen Sie sich Input von
anderen... und machen Sie sich auf Ihren Weg zum Erfolg!
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LifeWave bietet Ihnen die wunderbare Gelegenheit, das Leben zu fUhren, das Sie sich
schon immer gewilinscht haben. Stellen Sie sich vor, Sie hatten die Gelegenheit, |hren
Job an lhren Lebensstil anzupassen - keine Blrozeiten von 9 bis 17 Uhr und keine Staus
um 7 Uhr frih mehr, sondern stattdessen die Chance, Kontakte mit Gleichgesinnten zu
pflegen, wahrend sie gut (oder sogar grof3artig) verdienen.

Bei LifeWave konnen Sie alles haben! Aber Sie mUssen erst einmal irgendwo anfangen,
bevor Sie lhre Ziele erreichen. Diese Anleitung liefert Ihnen eine Vorlage, die Ihnen beim
Erreichen lhrer geschaftlichen Ziele hilft, sei es als Erganzung lhres schon vorhandenen
Einkommens oder um Vollzeit-Netzwerkvermarkter zu werden, dieser Erfolgsratgeber ist
ein Wegweiser zur Erreichung dieser Ziele.

Nehmen Sie diesen Ratgeber und verwenden Sie ihn die nachsten 90 Tage lang als
Hauptnachschlagewerk. Hier finden Sie jede Menge Hilfe auf Ihrem Weg. Verlassen Sie
das Haus nicht ohne diesen Ratgeber, denn wenn Sie |hre Ziele direkt vor Augen haben,
sind Ihre Erfolgschancen héher. Wenden Sie den LifeWave-Erfolgsratgeber noch heute
an, um mit der Gestaltung lhres idealen Lebens zu beginnen.

Legen wir los!
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Schritt 1 - Machen Sie sich vertraut

Machen Sie sich als erstes mit den Tools vertraut, die Sie brauchen werden, um lhr Ges-
chaft zu einem Erfolg zu machen.

Sehen Sie sich www.lifewave.com und das Back Office genau an. Laden Sie sich unbed-
ingt unser eBook ,,Back Office Basics” herunter, damit Sie wissen, wie Sie Bestellungen
aufgeben, Vertriebspartner registrieren, wo Sie unsere Marketing-Ressourcen finden und
vieles mehr.

In IThren ersten beiden Wochen im Geschaft werden Sie sich vor allem Uber LifeWave
informieren, um sicherzustellen, dass Sie so viel wie moglich wissen und alle Fragen, die
Ihnen gestellt werden kénnten, souveran beantworten kdnnen.

Schritt 2 - Laden Sie die App herunter

Wir haben eine Handy-App, die Vertriebspartner
vollkommen KOSTENFREI nutzen und teilen kbnnen.
Als leistungsstarkes Tool zum Geschaftsaufbau fur
erfahrene und neue Vertriebspartner gleichermafen
ist es die perfekte mobile Ressource, die immer
griffbereit ist, egal wo Sie sind.

Die LifeWave Corporate-App macht das Lernen leicht
- und ist bereit, das LifeWave-Erlebnis zu teilen, wenn
Sie und lhr Team bereit sind.

Um die App herunterzuladen, suchen Sie einfach im
App Store nach ,LifeWave Corporate”.

* Laden Sie sie herunter

* Lernen Sie die Informationen

* Schauen Sie die Videos

» Uben Sie

Diese App ist in zahlreichen Sprachen verflgbar,
damit Sie und lhr Team sie einsetzen k&nnen, wo auch immer auf der Welt Sie sind.

Schritt 3 - Registrieren Sie sich

Bei LifeWave setzen wir uns daflr ein, unsere Vertriebspartner standig fortzubilden, um
sicherzustellen, dass Sie jederzeit die aktuellsten Informationen zu allen unseren Produk-
ten und Promo-Aktionen haben. Dazu nutzen wir unsere wéchentlichen und monatlichen
E-Mail-Mitteilungen, unsere mobile Kontakt-Management-APP, Produktschulungs-Webin-
are sowie Firmenveranstaltungen.

Registrieren Sie sich fiir unseren Newsletter

Splash ist unser Newsletter, der Vertriebspartnern monatlich zugesendet wird. In diesem
Newsletter lesen Sie Uber die neuesten LifeWave-Neuigkeiten, entdecken bevorstehende
Promo-Aktionen und erhalten zusatzliche Informationen zu unseren

Produkten.

Zusatzlich versenden wir jede Woche E-Mails, um Sie Uber alle neuen

Promo-Aktionen, die neuesten klinischen Forschungen und alle allgemeinen
Informationen auf dem Laufenden zu halten, die Sie im LifeWave-Geschéaft m
brauchen.
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Um sich far den Erhalt unserer E-Mails zu registrieren, befolgen Sie bitte diese Schritte.
* Melden Sie sich in lhrem Back Office an.
» Klicken Sie auf den Abschnitt ,Ressourcen’im oberen Mend.
e Klicken Sie im Ressourcen-Menu (oben links) auf ,Email List for Members’

* Wahlen Sie die entsprechende Liste aus, flr die Sie sich registrieren wollen (Bitte
wahlen Sie den richtigen Markt/die Sprache, der/die fir Sie gilt, aus).

* Geben Sie Ihren Vornamen, Nachnamen und lhre E-Mail-Adresse’ ein und klicken
Sie auf ,Sign Up".

Registrieren Sie sich fiir Webinare

LifeWave-Grinder und -CEO David Schmidt veranstaltet jeden Monat

eine Reihe von Produktschulungs-Webinaren. Jeden Monat liefert David
Vertriebspartnern die neuesten Technologie-Updates und Antworten auf all

lhre Fragen zu den Produkten. O O

Unsere Webinare sind wirklich einzigartig, denn Sie erhalten die Chance, ‘Q}
den Erfinder selbst alles zu fragen, das Sie Uber unsere Technologie wissen

wollen. Wir haben auch von Zeit zu Zeit eine Webinar-Schulung zum Geschaftsaufbau,
bei dem Best Practices zur Vergro3erung lhres Teams im Vordergrund stehen.

Unseren Webinar-Plan finden Sie in unserem Veranstaltungskalender auf www.lifewave.
com

* Um bevorstehende Webinare zu sehen, rufen Sie bitte unseren Ereigniskalender auf.

* Den Ereigniskalender finden Sie auf zwei Weisen:

* Gehen Sie in Ihr Back Office und klicken Sie im oberen MenU auf ,Events’

* Gehen Sie in den Footer-Bereich von www.lifewave.com und klicken Sie auf
Ereigniskalender.

* Sobald Sie im Ereigniskalender sind, wahlen Sie bitte ,Corporate Webinars® aus.

* Hier sehen Sie eine Liste bevorstehender Webinare.

* Um sich zu registrieren, klicken Sie auf ein Webinar und dann auf den ,Register
Now‘-Button.

* Sie werden gebeten, lhre E-Mail-Adresse und |hren Namen einzugeben.

* Sobald Sie dies eingegeben haben, erhalten Sie eine Bestatigung-E-Mail in lhrem
Posteingang.

* Erinnerungen an bevorstehende Webinare werden eine Woche und einen Tag vor
dem Beginn des Webinars an lhren Posteingang gesendet.

* Verwenden Sie den Link in den Erinnerungs-E-Mails, um sich zur angegebenen Zeit
in das Webinar einzuloggen.

* Produktschulungs-Webinare finden monatlich statt. Aufzeichnungen dieser
Webinare sind auf unserem YouTube-Kanal verflgbar.

Hinweis: Nicht alle Webinar-Aufzeichnungen werden allen Vertriebspartnern zuganglich
gemacht.

Nehmen Sie an unseren Firmen-Events teil

Viele unserer Vertriebspartner veranstalten regelmagig Treffen fr O O O
ihre Teammitglieder, fragen Sie einfach lhren Sponsor, wo Meetings

in lhrer Region stattfinden, an denen Sie teilnehmen kdnnen. Wir

von LifeWave Corporate veranstalten jahrliche Unternehmenstreffen I

fUr unsere Vertriebspartner in den USA, Europa und Asien. Unsere
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Firmenveranstaltungen sind auch ein toller Ort, um sich zu vernetzen, von neuen
ProdukteinfUhrungen zu erfahren und das Unternehmensteam hinter der Marke
kennenzulernen.

Wir verdffentlichen regelmaflig Beitrage Uber bevorstehende Events in den sozialen
Medien und in unserem Splash-Newsletter. Unsere Veranstaltungen sind haufig
ausverkauft, darum empfehlen wir Ihnen, Ihre Tickets fir kommende Firmen-Events zu
kaufen, sobald Sie sie im Verkauf sehen.

Wenn Sie Fragen zu unseren Veranstaltungen haben, senden Sie uns bitte eine E-Mail an

events@lifewave.com

Schritt 4 - Erkennen Sie |hre potenziellen Vertriebspartner

Um Ihr Unternehmen zu einem Erfolg machen zu 5
kdnnen, mlssen Sie die LifeWave-Gelegenheit so vielen | \
Menschen weiterempfehlen, wie Sie kbnnen. Doch
wo sollen Sie anfangen?! Herauszufinden, wen Sie
kontaktieren werden, ist eine |hrer ersten Aufgaben.

Kennen Sie Menschen, die sich eine bessere Gesundheit,
mehr Freiheit oder vielleicht sogar etwas mehr Geld
wlnschen?

Folgen Sie zur Orientierung der Liste unten, dann
kdnnen Sie eine erste Liste von Freunden, Nachbarn,
Geschaftskontakten und anderen zusammenstellen,
denen Sie LifeWave empfehlen kénnen, und so lhrem
Unternehmen den ersten Anschub geben.

Bewahren Sie diese Liste in der Nahe lhres Schreibtischs
oder in lhrer Tasche auf, damit Sie daran denken, diese
unglaubliche Gelegenheit den Menschen zu empfehlen,
die Ihnen am Herzen liegen.

Welche Personen kennen Sie, die...
» gesundheitsbewusst sind
* sich fUr natlrliche Gesundheitsprodukte interessieren
» gesundheitlich zu kdmpfen haben
* sich mehr Energie wlinschen
» die Nase voll von ihrem Job mit normalen Arbeitszeiten haben
» Eigenmotivation besitzen
* ein besseres Leben verdienen
* Herausforderungen lieben
* regelmaBig trainieren
* von einer Verletzung genesen
* Heilpraktiker sind
* Massagetherapeut sind
Gehen Sie diese Liste durch und schreiben Sie die Namen aller Personen auf, auf
die diese Liste lhrer Meinung nach zutreffen kdnnte. Nun haben Sie |hre erste Liste

potenzieller Vertriebspartner. Sobald Sie diese Liste durchgearbeitet haben, erstellen Sie
eine weitere Liste - so einfach ist das!
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Schritt 5 - Perfektionieren Sie lhr Skript

Wenn Sie unsere mobile Kontaktmanagement-APP LifeWave InTouch mit Ansatzen an-
derer Art erganzen, mussen Sie durch systematisches Ausprobieren herausfinden, was
fUr Sie am besten funktioniert, ob Sie ein ,Plauderer’ oder ein ,Tipper’ sind. Idealerweise
beherrschen die Besten beides super, doch es ist alles eine Lernkurve, bis Sie lhr Handw-
erk perfektionieren.

E-Mail ist ein leistungsstarkes Marketing-Tool, mit dem Sie mit potenziellen LifeWave-Ver-
triebspartnern und lhrem Team in Verbindung bleiben. Anfangs kann es schwierig sein,
die richtigen Worte zu finden, wenn Sie LifeWave weiterempfehlen. Daher haben wir ein-
ige Beispiel-Skripte flr Sie geschrieben, die neuen Vertriebspartnern beim Einstieg Uber
Textnachrichten, Telefonate, E-Mail oder soziale Medien helfen kénnen. Darlber hinaus
geben lhr Sponsor und Ihre Vorbilder Ihnen sicher gern weiteren Input.

E-MAIL 1: Nach einem ersten Gesprdach oder Treffen

D Anlass: Eine Follow-Up-Nachricht nach einer lockeren Unterhaltung oder einem ersten
r— LifeWave-Meeting.

Wann sie versendet werden sollte: 1-2 Tage nach dem ersten Gesprach.

BETREFF: LifeWave Follow-Up
E-MAIL-TEXT
Hallo [EMPFANGER],

ich hoffe, dir geht es gut! Ich wollte mich noch mal wegen des Gesprachs Uber LifeWave

bei dir melden, das wir am [BEZUGSDATUM/-ZEIT] gefthrt haben. Erinnerst du dich an das
Video, das ich erwédhnt habe? Es ist ein toller Ausgangspunkt, um mehr UGber die Technologie
zu erfahren und du kannst diesen Link anklicken, um es dir anzuschauen: https://youtu.be/
TYCnlp_vyS8lI.

Gib mir Bescheid, wenn du dir das Video angesehen hast. Falls du Fragen hast, unterhalte ich
mich gern mit dir dartber.

Danke, ich freue mich darauf, bald mit dir zu sprechen!
Liebe GruBe

[NAME]

[DISTRIBUTOR-ID]
[LifeWave.com/replicatedURLName]

— EMAIL 1.2
D Wann sie versendet werden sollte: 1-2 Tage nach dem Versand der ersten Follow-Up-E-Mail

— BETREFF: Meine verbliffenden Ergebnisse mit Alavida | Warum nicht mal probieren?
E-MAIL-TEXT
Hallo [EMPFANGER],

hast du meine letzte E-Mail mit dem Link zum LifeWave-Video erhalten? Wenn nicht (oder
nur als Erinnerung), klicke hier, um es zu schauen:

(https://youtu.be/TYCnlp_vy8l).

Ich verwende das X39-Pflaster jetzt seit [X TAGEN/WOCHEN] und bin wirklich erstaunt tber
die Ergebnisse. [Erklaren Sie lhre Ergebnisse].

Gib mir Bescheid, wenn du X39 mal testen magst, dann hole ich ein paar Proben flr dich. Es
ist so super, dass diese Pflaster ganz ohne Medikamente oder Chemikalien so viel bewirken.
Schau mal, hier ist eine tolle Erklarung, wie das alles funktioniert:

https://youtu.be/I7XfbKK80-Q.

Meld dich einfach, wenn du Fragen hast oder wenn du die Pflaster mal ausprobieren magst.
Liebe GruBe

[NAME]

[DISTRIBUTOR-ID]

[LifeWave.com/replicatedURLName]
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TELEFONAT 1: Rufen Sie eine Person an, die Sie kennen
LifeWave-Vertriebspartner:

Hi (Name der Person) hier ist (Ihr Name), hast du gerade ein bisschen Zeit zum Plaudern?
Potenzieller Vertriebspartner:

Hi (lhr Name), ja, ist ein guter Zeitpunkt zum Plaudern.
LifeWave-Vertriebspartner:

Ich habe neulich an dich gedacht und etwas gefunden, das dich vielleicht interessieren
kdnnte. Es ist ein neues Produkt zur Aktivierung von Stammzellen.

Potenzieller Vertriebspartner:
Oh, das klingt interessant. Was ist es?
LifeWave-Vertriebspartner:

Nun, ich weil3 ja, dass du dich sehr fir Gesundheit interessiert und mir ist eine neue
Technologie aufgefallen, die die Stammzellen mithilfe von Licht in einen jingeren Zustand
zurlckversetzt.

Potenzieller Vertriebspartner:
Davon habe ich ja noch nie gehort, wie funktioniert das denn?
LifeWave-Vertriebspartner:

Ich schicke dir einen Link zu einem kurzen Video, das alles erklart. Ich benutze das Produkt
jetzt schon einen Monat lang und war wirklich erstaunt, dass (sprechen Sie von lhren
eigenen Erfahrungen), z. B. es mir mehr Energie verliehen hat, dass ich nun besser schlafe
und ich habe sogar bemerkt, dass einige alte Verletzungen jetzt verschwunden sind, es war
wirklich unglaublich!

Potenzieller Vertriebspartner:

Oh, Wow, ich kann es gar nicht erwarten, es auszuprobieren! Vielen Dank, dass du an mich
gedacht hast.

LifeWave-Vertriebspartner:

Sehr gern! Ich sende dir jetzt den Link und einige andere Infos. Hat mich gefreut, mit dir zu
sprechen, ich hoffe, dir geht’s gut.

Potenzieller Vertriebspartner:
Danke, dir auch, hoffe ich.

PERSONLICHE UNTERHALTUNG: Lockeres Gesprich mit einem Fremden
LifeWave-Vertriebspartner:

Mir ist aufgefallen, dass Sie das Pflaster angesehen haben, das ich trage. Das ist eine neue
Technologie, die die Stammzellen im Korper aktiviert. Haben Sie schon mal davon gehort?

Potenzieller Vertriebspartner:
Ja, das habe gesehen, aber gehdrt habe ich noch nie davon.
LifeWave-Vertriebspartner:

Ich bis vor Kurzem auch nicht. Ein Freund hat es mir empfohlen und ich fand es wirklich
interessant, also habe ich beschlossen, es mal zu testen.

Potenzieller Vertriebspartner:
Was bewirkt es?
LifeWave-Vertriebspartner:

Nun, es ist wirklich bemerkenswert. (erzahlen Sie von |hren eigenen Erfahrungen), z. B.
an den ersten Tagen fiel mir auf, dass ich tagsUber mehr Energie hatte und nachts besser
schlief. Doch nach 3 Wochen merkte ich, dass eine alte Verletzung, die ich hatte, einfach
verschwunden war, was mich wirklich verbluffte.

Potenzieller Vertriebspartner:
Wow, das klingt unglaublich. Wie funktioniert das denn?
LifeWave-Vertriebspartner:

Genau das habe ich meinen Freund auch gefragt und er schickte mir den Link auf diese
Website. Da gibt’s ein Video, das es besser erklart als ich. Ich kann es Ihnen schicken: Es ist
www.LifeWave. com/myname

Potenzieller Vertriebspartner:
Ok danke, das schau ich mir mal an.
LifeWave-Vertriebspartner:

Das Unternehmen bietet immer mal wieder Rabatte an. Ich kann gucken, ob ich einen fur Sie
bekomme, damit Sie es ausprobieren kdbnnen. Haben Sie eine Visitenkarte?

Potenzieller Vertriebspartner:

Ja, hier, bitteschon.
TEXTNACHRICHTEN 1: Von lhrer ersten Liste potenzieller Vertriebspartner
Anlass: Nachdem Sie |lhre erste Liste potenzieller Vertriebspartner zusammengestellt haben

[Namen einfligen], ich habe diese unglaublichen Pflasterprodukte gefunden und flihle mich
wunderbar. Ich verwende sie jetzt seit ___ (Tagen/Wochen/Monaten) und habe
und erlebt. Ich fUhle mich 10 Jahre jinger. Ich weif3, Gesundheit hat dich

=)

schon immer interessiert, darum habe ich an dich gedacht! Kannst du mich mal anrufen, damit
wir uns unterhalten kénnen?

Alle Skripte dienen der Orientierung, wir empfehlen lhnen, diese Skripte individuell an
Ihre Persénlichkeit und an die LifeWave-Pflaster anzupassen, die Sie verwendet haben.
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Umgang mit Ablehnung
Denken Sie immer daran, dass die Leute vielleicht auch nein sagen und das ist Ok.

Wenn sie an IRGENDEINEM Punkt ,,nein”“ sagen oder das Gesprach nicht fortsetzen wol-
len, ist das OK.

Sagen Sie ihnen ,,danke, dass du dir die Zeit genommen hast, dich mit mir zu unterh-
alten” und fragen Sie sie, ob Sie sie auf lhrer Liste behalten dirfen, um spater wieder auf
sie zuzukommen.

Der richtige Zeitpunkt ist alles und Sie wissen nie, wann jemandem klar wird, dass er das,
was Sie zu bieten haben, wirklich braucht.

Ratschldge von unseren Vorbilder...

~Wenn jemand ,nein’ sagt, denken Sie daran, dass
er nicht zu lhnen ,nein‘ sagt, sondern eher den
Vorteil far sich aktuell nicht sehen kann. Das
kann sein, weil es ein Missverstdndnis darliber
gibt, was diese ERSTAUNLICHE Technologie fiir
ihn bewirken kann, oder weil er gerade privat in
einer schwierigen Situation ist. Sagen Sie ihm:
,Ich verstehe, dass du aktuell kein Interesse
daran hast und das respektiere ich. Kénntest du
mir helfen, anderen zu helfen?‘ Und sobald er ja
sagt, wirde ich ihm sagen: ,Bitte schau dir mal
dieses 2-mindtige Video an (in dem LifeWave
erklért, wie die Pflaster funktionieren) und
sobald er es sich auf meinem Handy angesehen
hat, frage ich ihn: ,Kennst du jemanden, der von
dieser Technologie profitieren kénnte?“ Das Tolle
ist: An diesem Punkt erkennt er vielleicht die
Vorteile fiir dich selbst und gibt Ihnen sicher gern
Empfehlungen. Die Menschen tun haufig lieber
etwas fur andere als fir sich selbst. Seien Sie der
Botschafter und nutzen Sie die wirkungsvollen
Tools, die wir haben. Seien Sie nicht die
Botschaft.”

- Lorenzo McGrew

,Nehmen Sie ein NEIN nie persdnlich! Es ist
einfach nicht der richtige Moment fir die Person,
aber vielleicht spéter... oder nie. Nicht Ihnen gilt
das Nein, sondern der Art von Gelegenheit oder
Produkt, die oder das Sie verkaufen. Also bleiben
Sie positiv und setzen Sie Ihren Weg zum Erfolg
fort. Es gibt so viele Menschen, die das suchen,
was Sie anzubieten haben!”

- Christine Gay-Girrbach

,Trainieren Sie |hr Gehirn um und erkennen Sie
Ablehnung als Geschenk. Durch Ablehnung
erfahren Sie, dass Sie nicht viel Zeit mit dieser
Person verbringen sollte. Das ist alles, was
Ablehnung ist - ein Sortiermechanismus. Ein
Zeitpunkt, weiterzumachen.”

- Dr. Joan Norton

»FlUhren Sie mit lhrem Herzen, seien Sie
respektvoll und sehen Sie die Perspektive der
anderen Person, statt Ihre eigene. Vermeiden
Sie Argumente des Egos. Stellen Sie stattdessen
Fragen, um der anderen Person zu helfen,
die Méglichkeiten zu erkennen, die SIE haben
kénnte!”

- Hermine Obermann

Wenn die Antwort von einem potenzielle
Vertriebspartner oder Vertriebspartner ist , ich

habe andere Netzwerk-Marketing-Unternehmen
getestet und keinen Erfolg gehabt” oder ,ich habe es
versucht, aber ich kann einfach nicht verkaufen* oder
»ich habe kein Geld”, antworten Sie wie folgt:

Antwort I: ,,Ich verstehe deinen Frust, darum wéchst
LifeWave so schnell!”

Antwort 2: ,Das ist ein guter Punkt, darum wachsen
wir so schnell!”

Antwort 3., Das ist das Beste daran und darum
wachsen wir so schnell!”

Dann kénnen Sie dies mit einer Antwort erldutern,
die auf den jeweiligen Einwand zugeschnitten ist:

¢ Andere Netzwerk-Marketing-Unternehmen haben
die gleichen alten Produkte, die man auch im
Laden kaufen kann - billiger. Unsere Produkte sind
patentiert und kénnen nirgendwo sonst wie bei
DIR gekauft werden. |hre Wirkung ist legenddr,
wie du an hunderten Empfehlungen sehen kannst,
und sie sind glnstiger als eine Tasse Kaffee bei
Starbucks!

Die meisten erfolgreichen Vertreter sind Lehrer,
Heilpraktiker, Geschéftsleute oder Rentner. Meist
keine Verk&ufer. Sie sagen den Menschen einfach,
dass es ihnen wichtig ist, dass sie die Produkte mal
probieren. Lass die Leistung fir sich sprechen und
nimm dann die Bestellung auf.”

Bei den meisten Unternehmen sind Tausende
Dollar fur den Einstieg nétig und obendrein muss
man viel Zeit investieren. Bei LifeWave kannst

du mit nur____ $ starten, was du bei einem
Flohmarkt oder Kuchenbasar verdienen kénntest.
Viele unserer LifeWave-Vertreter steigen mit dem
Mindeststarterpaket und in Teilzeit ein und freuen
sich tber ein hibsches zusétzliches Einkommen.
Du bekommst ein komplettes Webportal zum
Geschéftsmanagement, zahlreiche Produkte, um
Proben zu verteilen und totale Unterstitzung
vom Team und Unternehmen fir fast nichts! Das
Starterpaket bietet also fantastischen Wert und du
kannst es sofort zu barem Geld machen.”

Beenden Sie alle obigen Aussagen mit dieser Frage,
als einfache M&glichkeit der Annahme, dass die
Person bereit ist: Vielleicht kbnnen wir deine Visa-
oder Master Card fir den Einstieg nutzen - was ist
einfacher?

-Chuck Michel
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Schritt 6 - Setzen Sie sich Ziele

Zielsetzung ist eine der wichtigsten Aufgaben am Anfang, wenn Sie |lhr LifeWave-Ges-
chaft aufbauen.

Leider ist es auch eine der Aufgaben, die am haufigsten vernachlassigt werden. Ziele
sind entscheidend fur |hren Erfolg. Sie helfen Ihnen, motiviert zu bleiben, geben eine
Richtung vor, in die Sie steuern sollten, und bieten Ihnen eine Méglichkeit, Ihren Er-
folg einzuschatzen und zu bewerten. Auf lhrem weiteren Karriereweg werden Sie diese
Meilensteine immer weiter neu bewerten und verfeinern.

W, Was Sie tun sollten:

o * Nehmen Sie sich Zeit, dartber nachzudenken, was Sie langfristig
o) (@) erreichen wollen. Wenn Sie |hr Langzeitziel vor Augen haben, es ist viel
einfacher, davon ausgehend lhre kurzfristigen Ziele festzulegen.

e Schreiben Sie alles auf, das Sie erreichen wollen, und hdangen Sie die Liste
in lhrem Blro oder am Kuhlschrank auf. Sie wird Ihnen als Erinnerung
daflr dienen, woflr Sie sich einsetzen.

* Vergessen Sie nicht, realistisch zu bleiben. Es ist nicht sinnvoll, sich Ziele
Zu setzen, bei denen Sie zwangslaufig scheitern. Wahlen Sie realistische
Zeitrahmen fUr die Erreichung lhrer Ziele, denn stellt sich, wenn Sie sie
erreichen, das zufriedene GeflUhl ein, auf dem richtigen Weg zu sein.

Schritt 7 - Nutzen Sie lhren Sponsor

Nachdem Sie sich mit den Produkten und Marketing-Tools vertraut gemacht haben, die
Sie brauchen, um in lhrem Geschaft durchzustarten, bitten Sie Ihren Sponsor um ein
Treffen. Dies kann ein Telefonat oder ein persdnliches Meeting sein, jedenfalls ist dies
genau die Person, die lhnen auf lhrem Weg zum Erfolg Orientierung helfen kann.

Dies ist ein groRartiger Zeitpunkt, um Uber das nachzudenken, was Sie bereits gelernt
haben, und herauszufinden, ob Sie Fragen zu den Informationen haben, die Sie erfahren
haben. Ihr Sponsor ist an diesem Punkt eine tolle Ressource, also nutzen Sie sein Wissen.

Einige Sponsoren stellen flr Sie den Kontakt zu deren eigenem Sponsor oder einem
Vorbild auf lhrem Markt her - dies sind Menschen, auf die Sie sich wirklich verlassen
kdnnen. Sie besitzen breites Wissen und Weisheit und geben diese gern an Sie weiter.
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Schritt 8 - Richten Sie |hr Marketing-Paket ein

Wie der Name schon sagt, ist Marketing das Schlisselelement in der Netzwerk-Market-
ing-Branche und ein unerldsslicher Bestandteil im Aufbau Ihres LifeWave-Geschafts.

Um Ihnen beim Einstieg zu helfen, haben wir eine Fllle herunterladbarer Tools flr Sie er-
stellt, die Sie zur Zusammenstellung lhres persénlichen Marketingpakets nutzen ké&nnen.

-9
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Visitenkarten:

Wir haben eine tolle Vorlage, die Ihnen im Back Office zum
Download bereitsteht. Sie werden viele davon brauchen, wenn
Sie auf Ihrem LifeWave-Weg potenzielle Vertriebspartner und
Geschaftspartner treffen.

Verkaufsblatter:

Laden Sie sich die relevanten Verkaufsblatter, die Sie bendtigen,
aus dem Back Office herunter. Dies sind tolle, auf einer Seite
zusammengefasste Angaben, die Sie allen geben kdnnen, die
sich naher Uber ein Produkt informieren wollen. Halten Sie einige
Kopien flr jedes Produkt bereit, damit Sie immer genug zum
Weitergeben haben.

Videos:

Laden Sie sich die folgenden Produktvideos herunter und
speichern Sie sie auf |lhrem Handy, Laptop oder Tablet:

e Die LifeWave-Geschéaftsgelegenheit
* Wie die LifeWave-Pflaster funktionieren
¢ Alle relevanten Produktvideos

Werbeartikel:

Besuchen Sie den LifeWave-Ware-Shop und kaufen Sie alle
Artikel, die Sie brauchen kénnten. Eine Wasserflasche oder andere
Produkte mit unserem Namen drauf kdbnnen nicht nur ein super
Gesprachseinstieg sein, sondern Sie auch professionell wirken
lassen.

Bestellen Sie Produktkataloge:

Auch wenn Sie bei lhrer ersten Bestellung schon einen
Produktkatalog erhalten haben, ist es eine gute Idee, ein Paket aus
10 Katalogen zu bestellen, die Sie an potenzielle Vertriebspartner
weitergeben kénnen. Sie kdnnen sie Uber die LifeWave-Website
bestellen. Im Katalog gibt es eine tolle Zusammenfassungsseite
der Produkte, die ganz einfach erklart, was jedes Produkt bewirkt
- dies ist ein wirklich praktisches Werkzeug, um das Sie Ihr Paket
erganzen sollten.
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Schritt 9 - Richten Sie eine Gruppe in den sozialen Medien
ein

Es empfiehlt sich, eine Facebook-Gruppe einzurichten, damit Sie ganz leicht
Informationen an lhre Teammitglieder verdffentlichen kdnnen.

Was sind Facebook-Gruppen?

Gruppen sind fur einen engen Kreis von Menschen gedacht, die Uber Facebook
Informationen austauschen und miteinander in Kontakt bleiben. Sie sind eine super
Moglichkeit, mit Ihrem Team in Verbindung zu bleiben und Tipps und Informationen zum
Unternehmen weiterzugeben.

So richten Sie eine Facebook-Gruppe ein
* In Ihrer Chronik sehen Sie oben rechts einen Erstellen-Button.
* Klicken Sie darauf und im Drop-Down-MenU auf die Gruppen-Option.

* Wahlen Sie einen Namen fur lhre Gruppe aus und wahlen Sie alle potenziellen
Vertriebspartner aus, zu denen Sie bereits Kontakt hergestellt haben.

* Privatsphareneinstellung: Am besten bleiben Sie bei einer geschlossenen Gruppe.
Das bedeutet, dass jeder lhre Gruppe finden kann, aber nur Personen, die Mitglieder
sind, sehen kdnnen, wer in der Gruppe ist und welche Informationen verdffentlicht
werden.

Finden von Inhalten fiir Ihre Facebook-Gruppe

LifeWave Corporate teil eine Fulle an Informationen auf Facebook. Sie kbnnen diese
Informationen in |hrer Gruppe teilen.

Dies ist ein toller Ort, um Menschen zu Meetings und Webinaren einzuladen.
Zudem ist es ein fantastisches Forum, um lhrem Team Fragen zu stellen und alle ihre

Fragen zum Geschaft zu beantworten.
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Schritt 10 - Die Telefonkonferenz

Eine Telefonkonferenz ist eine ausgezeichnete Moglichkeit fur Sponsoren, neue
Vertriebspartner darin zu coachen, was sie neuen potenziellen Vertriebspartnern sagen
kdnnen. Dieser Teamansatz hilft auch, alle Fragen des potenziellen Vertriebspartners zu
beantworten, verleiht dem neuen Vertriebspartner Glaubwurdigkeit und sichert letztlich
eine hdéhere Erfolgsrate in der Aufnahme neuer Vertriebspartner in |hr Team.

Wenn Sie bereit sind, damit zu beginnen, lhre potenziellen Vertriebspartner anzurufen,
ist es eine gute Idee, mit Ihrem Sponsor oder einem anderen erfahrenen LifeWave-
Vertriebspartner darlUber zu sprechen, wie Telefonkonferenzen funktionieren und woraus
diese bestehen sollten. Sie kdnnen eine Telefonkonferenz von |hrem Festnetztelefon,

von Skype, WhatsApp und vielen weiteren Online-Plattformen aus einrichten. Unsere
LifeWave InTouch-App ist perfekt fir die Verwaltung eines Telefonkonferenz-Plans.
Machen Sie sich unbedingt mit dieser APP vertraut!

Schritt 11 - Vorbereitung lhres ersten Meetings/lhrer
ersten Vorfuhrung

Nachdem Sie einige Wochen lang die Menschen auf lhrer Liste potenzieller Vertrieb-
spartner angerufen haben, wollen Sie sicher Ihr erstes Meeting veranstalten, wenn Sie
Meetings als eine Ihrer Methoden zum Teamaufbau nutzen wollen. Fangen Sie klein an
und laden Sie erst einmal nur eine Handvoll Leute ein, damit Ihnen das Prasentieren
leichter fallt.

Bitte Sie lhren Sponsor, lhnen bei lhren ersten Meetings zu helfen - er kann Sie durch das
Meeting begleiten und sicherstellen, dass Sie alle Fragen beantworten k&nnen, die die
Leute Ihnen stellen. Meist werden Ihr Sponsor und/oder Vorbilder die Meetings organis-
ieren, damit Sie sich anschauen kénnen, wie das funktioniert.

Sie kbnnen die Meetings so formlich oder so locker gestalten, wie Sie mbéchten. Viele
Leute laden fUr den Anfang erst einmal einige enge Familienmitglieder und Freunde nach
Hause ein, um Uber LifeWave zu plaudern. Mit der Zeit kdbnnen Sie darlber nachdenken,
ein Meeting in einem Gemeindezentrum oder Hotel zu veranstalten.

* Bereiten Sie Ilhr Zimmer vor - denken sie daran, viele StlUhle, Wasser und Snacks
bereitzuhalten.

* Wenn Sie lhren Laptop oder Fernseher nutzen, um eine Prasentation zu zeigen,
testen Sie dies unbedingt, bevor die Leute ankommen und prifen Sie, dass die
Lautsprecher richtig funktionieren.

» Laden Sie die PowerPoint-Prasentation der Geschaftsgelegenheit herunter -
diese ist in zahlreichen Sprachen verfugbar, so missen Sie nichts komplett selbst
erstellen.

* Laden Sie sich aus dem Back Office die Verkaufsblatter zu den Produkten herunter,
die Sie den Menschen empfehlen wollen. Dies sind einfache Dokumente mit nur
einer Seite zu jedem Pflaster. Legen Sie diese aus, damit die Leute sie mit nach
Hause nehmen kdénnen.

» Halten Sie die Produkte bereit, damit die Leute sie gleich ausprobieren kénnen.
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Am besten halten Sie das Treffen kurz, Sie sollten die Leute nicht mit Informationen Uber-
frachten. Halten Sie es simpel, indem Sie diesem Ablauf folgen:

e Einleitung und Dankeschon - Eréffnen Sie, indem Sie und |hr Sponsor |hren Gasten
fUr ihr Erscheinen danken und Uber Ihre eigenen persdnlichen Erfahrungen mit
LifeWave sprechen.

» Zeigen Sie das Video zur Geschaftsgelegenheit - Video ist ein wirkungsvolles Tool,
um die Aufmerksamkeit der Menschen zu Beginn einer Prasentation zu wecken.
Dieses Video steht zum Herunterladen in lThrem Back Office bereit.

* FUhren Sie das Produkt vor und teilen Sie Empfehlungen - Wenn Sie
IceWave vorfuhren, kleben Sie das Pflaster zum Beispiel bei einem Gast zur
Schmerzlinderung. Bitten Sie diesen Gast direkt nach dem Kleben des Pflasters,
seine Erfahrungen zu teilen. Da unsere Produkte so entwickelt wurden, dass sie
sofort wirken, fragen Sie den Gast am besten nach rund zehn Minuten nach seinen
Beobachtungen. Ein hoher Prozentsatz der Menschen erlebt in Minutenschnelle
gesundheitliche Vorteile.

Wir haben auch viele tolle Empfehlungen auf der Website. Sie kbnnen diese in Ihre
Prasentation herunterladen, um sie mit den Teilnehmenden zu teilen.

* Lassen Sie |hren Sponsor die PowerPoint-Show zum Geschaftsaufbau prasentieren.
Auf diese Weise kdnnen Sie super erleben, wie jemand anders prasentiert und sich
einige Tipps abgucken.

e Starten Sie eine Frage- & Antwortrunde - Fragen Sie die Leute, ob sie Fragen
haben. Einige werden offen sein und sofort fragen, andere wollen sich vielleicht
privat mit Ihnen unterhalten. Lassen Sie Raum flr beide Mdglichkeiten.

Wenn |hr Meeting beendet ist, raten wir Ihnen, sich mit den Eingeladenen zusam-
menzusetzen, um herauszufinden, was von dem Gehérten ihnen am besten gefallen hat,
was sie noch wissen muissen, um eine Entscheidung zu treffen oder mitzumachen, oder
ob sie bereit sind, direkt einzusteigen! Natlrlich kédnnen Sie ein Follow-Up-Meeting in 1-2
Tagen ansetzen. Arbeiten Sie mit Ihrem Sponsor und Ihren Vorbildern zusammen, um die
Zeit nach Meeting optimal zu nutzen.
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Schritt 12 - Checkliste fUr neue Vertriebspartner

Hier ist eine einfache Checkliste, die Sie bei der Registrierung neuer Vertriebspartner
befolgen sollten, um sicherzustellen, dass Sie ihnen alle Informationen geben, die sie
brauchen, um ihr eigenes Unternehmen aufzubauen.

" |:| Willkommens-E-Mail: Senden Sie dem neuen Vertriebspartner eine
I:ID Willkommens-E-Mail und informieren Sie ihn Uber alle Gruppen, die
—_— Sie eingerichtet haben.

D Lassen Sie ihn eine Liste von 25 Personen erstellen, die er kennt, und
setzen Sie sich mit ihm zusammen, um alle zu besprechen, bevor
er auf diese zugeht. Finden Sie eine Strategie flr alle potentiellen
Vertriebspartner.

D Beispiel: ,Willkommen, (Name)! Ich freue mich so sehr, dass du dich
entschieden hast, Teil der LifeWave-Familie zu werden. Vereinbaren
wir einen Termin fUr ein Telefonat, um zu besprechen, wie ich dir beim
Erreichen deiner Ziele helfen kann.*

D Laden Sie ihn zu allen Social-Media-Seiten von lhnen / Ihrem Team
ein.

|:| Bitten Sie ihn, den Erfolgsratgeber herunterzuladen.

|:| Achten Sie darauf, dass er seine Ziele aufschreibt, z. B. zwei Personen
pro Monat registrieren oder 100 $ pro Woche verdienen usw.

|:| Planen Sie ein wochentliches Telefonat oder Treffen mit ihm, damit
Sie ihm auf dem Weg helfen, die Vorteile der Pflaster besprechen und
Empfehlungen austauschen kénnen.
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Schritt 13 - Erstellen Sie einen Kalender

Die Erstellung eines Kalenders zur Planung Ihrer Woche oder lhres Monats ist der
Schllssel, um erfolgreich zu sein. Wenn Sie keinen Plan haben, kdnnen Sie auch keinen
Erfolg haben. Sie mlssen einen Plan erstellen, wie Sie die Ziele erreichen wollen, die Sie
sich selbst gesetzt haben. Zielen Sie darauf ab, einen monatlichen Kalender zu erstellen
und schllUsseln Sie diesen dann in tagliche und woéchentliche Aufgaben auf.

-q9-9 Sagen wir, Sie haben das Ziel, dieses Jahr 20 neue Distributoren zu
— | registrieren. Und sagen wir, dass Sie im Durchschnitt fUr alle 10 Menschen,
mit denen Sie sprechen, einen Distributor registrieren. Das bedeutet,
Sie mussen dieses Jahr mit 200 Menschen sprechen. Wenn wir dies
aufschlUsseln, heif3t das, dass Sie jeden Monat mit 16-20 Menschen sprechen

mussen, um lhr Ziel zu erreichen.

Wenn wir davon ausgehen, dass Sie jeden Tag ein bisschen an lhrem
Geschaft arbeiten, bedeutet dies, dass Sie sich das Ziel setzen sollten, jeden
Tag (Montag - Freitag) mit einem neuen potenziellen Vertriebspartner zu
sprechen.

Beispiel fiir einen Netzwerk-Marketing-Kalender

Wir haben diesen wéchentlichen Vorschlag flr eine Person erstellt, die einen Vollzeit-Job
hat, aber mit 1 %2 bis 2 Stunden Arbeit pro Tag ihr eigenes Netzwerk-Marketing-Geschaft
aufbauen will.

—q-94 Montag -
— * Rufen Sie einen potenziellen Vertriebspartner auf |hrer Liste an (10
Minuten).

* Veroffentlichen Sie einen Beitrag Uber ein Produkt in Ihrer Social-Media-
Gruppe (15 Minuten).

* Rufen Sie ein Teammitglied an und finden Sie heraus, ob es Hilfe
braucht (15 Minuten).

e Rufen Sie zwei Kaltkontakte an oder senden Sie ihnen E-Mails (20
Minuten).

i s Dienstag -
— * Halten Sie eine Prasentation fUr bis zu drei Personen (1 Stunde).
¢ Rufen Sie einen Kaltkontakt an.

"1“1“1' Mittwoch (oder an einem anderen Tag, der relevant fiir lhren Markt ist) -
— « Nehmen Sie an einem Unternehmens-Webinar teil.

ODER
e Rufen Sie |lhren Sponsor an.

"l_q_‘l' Donnerstag -

* Rufen Sie vier lhrer Teammitglieder an, um sicherzustellen, dass es
ihnen gut geht und fragen Sie sie, ob sie Hilfe brauchen (60 Minuten).

-q-9-9+ Freitag -

—_— « VorfUhrungs-Webinar-Tag - Organisieren Sie eine Vorflihrung bei sich
zu Hause oder per Webinar, um neue potenzielle Vertriebspartner zu
gewinnen (90 Minuten).

Dies ist nur ein Vorschlag und Sie sollten auf Grundlage Ihrer Ziele lhren eigenen Plan
erstellen.
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Schritt 14 - Sammeln Sie Empfehlungen

Mundpropaganda ist ein wirkungsvolles Mittel. Zu héren, was andere Uber ein Produkt
sagen, kann Wunder fur Ihr Geschaft wirken. Zu hoéren, wie jemand teilt, welch

starke Auswirkung LifeWave auf sein Leben hatte, kann sowohl! Ehrfurcht wecken als
auch Uberzeugen. Empfehlungen sind ein tolles Tool, das Sie in Ihre Prasentationen
einbeziehen kénnen, denn diese sprechen Ihre potentiellen Vertriebspartner direkt an.

Nutzen Sie die Empfehlungen von LifeWave Corporate

Es gibt zahlreiche Empfehlungen auf der LifeWave-Website, die Sie nutzen kdnnen. Um
sie zu finden, klicken Sie einfach auf das Register ,Uber uns‘ auf www.lifewave.com und
klicken Sie dann auf das Register ,Empfehlungen zu LifeWave X39‘ oder ,Empfehlungen
im Drop-Down-Menu. Kopieren Sie alle Empfehlungen, die Sie ansprechen. Sie lassen
sich super auf lhrem Handy speichern oder bereichern an Vorfihrungstagen lhre
Prasentation.

3

Sammeln Sie lhre eigenen Empfehlungen

Die erste Empfehlung, die Sie sammeln sollten, ist |hre eigene. Schreiben Sie auf, wie
Sie sich anfangs nach der Verwendung der LifeWave-Pflaster gefluhlt haben und welche
Vorteile Sie erlebt haben. Schreiben Sie von Herzen, dann werden auch andere es
splren. Schreiben Sie flr jedes Produkt, das Sie ausprobieren, auf, welche Vorteile es
Ihnen bringt. Es ist fantastisch, aus lhren eigenen Erfahrungen schépfen zu kénnen.

Wenn Sie die Pflaster dann lhren potenziellen Vertriebspartnern und neuen
Vertriebspartnern vorstellen, notieren Sie deren Erfahrungen. Nehmen Sie, wenn
moglich, Vorher-/Nachher-Fotos oder sogar Videoempfehlungen auf.

Achten Sie immer darauf, die Genehmigung der jeweiligen Person einzuholen, bevor Sie
ihre Empfehlung teilen.

Sie kdnnen lhre Empfehlungen sogar an LifeWave Corporate weiterleiten, um die Chance
zu erhalten, Teil unserer Prasentationen zu werden oder auf unseren Social-Media-
Kanalen genannt zu werden. Zum Einsenden |hrer Empfehlung an unser Unternehmen
senden Sie uns einfach eine E-Mail an mytestimonial@lifewave.com und teilen Sie lhre
Geschichte. Wir werden eine Freigabe bendtigen, um lhre Verdffentlichung UGberall auf
unseren Plattformen und in unseren Druckmaterialien verwenden zu kénnen.

Schon bald werden Sie einen Schatz an Empfehlungen haben, den Sie mit potenziellen
Vertriebspartnern teilen kénnen.

Schritt 15 - Nutzen Sie Splash

Lifewavesplash.com ist eine fantastische Datenbank mit vielen Informationen zu unseren
Produkten. Dies ist eine tolle Online-Ressource, auf der Sie nach Artikeln zu Produkten
suchen, neue Empfehlungen lesen und die neusten Promo-Aktionen/Anreize finden
kédnnen.

Splash ist eine ausgezeichnete Ressource, die Sie sowohl zum Auffrischen lhres Wissens
Uber LifeWave als auch als Tool nutzen kdnnen, um auf lhre potenziellen Vertriebspartner
zuzugehen.

LIFEWAVE ERFOLGSRATGEBER | 75



\

UL

L

8=
=

=
o [
o=
& e
o
o
-
J

(LLL
(LU

/

|

Stoébern Sie in den Artikeln und wahlen Sie einen aus, der fur lhre Kontakte interessant
sein kdnnte. Sie kdnnen sich zum Beispiel an Heilpraktiker wenden, indem Sie ihnen
einen aktuellen Artikel zu einer LifeWave-Studie senden.

Alternativ kbnnen Sie einer Reihe von Kontakten den Link zu einem von lhnen
ausgewahlten Artikel senden. Senden Sie eine kurze Nachricht mit, um ihnen zu

sagen, dass Sie diesen Artikel fur interessant fur sie halten. Fligen Sie unbedingt einen
Aktionsaufruf ein, zum Beispiel: ,,Kontaktieren Sie mich, wenn Sie weitere Informationen
Uber die Pflaster erhalten wollen. Gern zeige ich Ihnen persdnlich, wie sie funktionieren.”

Schritt 16 - Facebook-Werbung

Facebook-Werbung ist eine tolle Mdglichkeit, Menschen mit ahnlichen Interessen wie
Ihren zu erreichen. Das Schéne an Facebook ist, dass Sie gezielt nach Standort und/
oder Interessen Werbung bei Menschen einblenden kénnen. So kénnen Sie potenzielle
Vertriebspartner erreichen, die lhnen im Alltag noch nie begegnet sind.

Sie kbnnen einen kurzen Beitrag oder eine Videobotschaft erstellen und eine Kampagne
oder einen konkreten Post einrichten. Figen Sie am Ende einen Aktionsaufruf ein und
bitten Sie die Leute, zu kommentieren, wenn sie sich weitere Informationen winschen.

Nach Ende des Werbezeitraums kénnen Sie sich an die Leute wenden, die lhren Beitrag
kommentiert haben, und in einer privaten Nachricht einige Informationen Uber die
LifeWave-Geschaftsgelegenheit teilen. Senden Sie ihnen eine Nachricht und fragen Sie,
was sie verleitet hat, auf |hre Werbung zu reagieren. So kénnen Sie herausfinden, wonach
die einzelnen Menschen suchen und das Gesprach auf Grundlage ihrer BedUrfnisse
fortsetzen.

Probieren Sie verschiedene Formen von Werbung aus, um herauszufinden, was am
besten funktioniert. Zum Beispiel k&énnten Sie eine Werbeanzeige Uber Schmerzlinderung
verdffentlichen und eine weitere darlUber, dass Sie |hr eigener Chef sind. Sehen Sie, was
die besten Reaktionen erzielt, dann kénnen Sie lhre Werbung nach und nach optimieren.
Vielleicht hat auch |hr Sponsor einige Ratschlage fur Sie.

LIFEWAVE ERFOLGSRATGEBER | Zq



Schritt 17 - Follow-Up ist der Schlissel

Das Follow-Up ist tatsachlich der wichtigste Teil des Kontaktierens von potentiellen
Vertriebspartnern. Darum sollten Sie sich einige Gedanken darlber machen, um
sicherzugehen, dass Sie hierbei alles richtig machen. Das Follow-Up ist der SchlUssel zum
Aufbau dauerhafter Geschaftsbeziehungen mit potenziellen Vertriebspartnern.

* Wenn Sie mit dem Follow- Up anfangen, ist es eine gute Idee, ein erfahrenes
Vorbild oder einen Sponsor um Hilfe bei der Kontaktaufnahme zu potenziellen
Vertriebspartnern und beim Follow- Up zu bitten. Wenn Sie sich mit jemandem zum
Follow-Up treffen, kann es nicht schaden, lhren Sponsor oder einen erfahreneren
LifeWave-Vertriebspartner mitzubringen. Dies wird |hre Konversionsrate ankurbeln
und Sie in kUrzester Zeit zum Experten machen.

* Bevor Sie |lhren Sponsor zum nachsten Meeting mitbringen, kontaktieren Sie den
potenziellen Vertriebspartner und sagen Sie ihm Bescheid, dass Sie gern jemanden
zum Treffen mitbringen wollen. Es kdnnte helfen, einige der Erfolge zu erwahnen,
die Ihr Sponsor im Geschaft erzielt hat, und den potenziellen Vertriebspartner zu
ermuntern, Fragen zu stellen. Wenn das Follow-Up per Telefon erfolgt, kdnnen Sie
ihn bitten, an einer Telefonkonferenz teilzunehmen.

Denken Sie daran, was Sie verkaufen!

» Sie sollten ganz klar herausstellen, worauf der Fokus Ihres potenziellen
Vertriebspartners liegt, um eine L&ésung flr seine Probleme zu finden. Darauf
mussen Sie beim Follow-Up abzielen. Wenn er Schmerzlinderung sucht oder
mehr Interesse daran hat, ein zusatzliches Einkommen zu erzielen, lenken Sie das
Gesprach in die Richtung, von der Sie wissen, dass der potenzielle Vertriebspartner
sie horen will.

SchlieBen Sie das Geschaft ab

Dies ist der beste Teil jeder Geschaftstransaktion. Bedenken Sie aber, dass die Beziehung
hier nicht endet, und dass Sie noch lange, nachdem Sie die Person in |hr Team geholt
haben, mit ihr interagieren.

Die Ausgangslage fur die Geschaftsbeziehung ist einfach, denn irgendwann redet jeder
gern Uber sich selbst, Sie mUssen das Gesprach nur in die gewilnschte Richtung lenken.

,lch rufe dich an, um zu fragen, ob du schon eine Gelegenheit hattest, dir die Infos
anzuschauen, die ich dir gegeben habe?”
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Wenn die Leute das vergessen haben, ist es wahrscheinlich, dass sie nicht das geringste
Interesse an dem haben, das Sie verkaufen. Das ist einer der Prozesse, um die Spreu
vom Weizen zu trennen. Wenn sie jedoch Zeit gefunden haben, das Material zu lesen
oder das Video anzusehen, kdnnen Sie zum nachsten Schritt Ubergehen. Eines der
Konzepte hinter einem erfolgreichen Follow-Up ist sicherzustellen, dass der potenzielle
Vertriebspartner Uber die positiven Aspekte der Geschaftsgelegenheit nachdenkt,
unabhangig davon, ob diese positiven Aspekte zutreffend sind oder nur seiner eigenen
Interpretation nach bestehen.

Wenn Sie die richtigen Fragen stellen, kbnnen Sie das Gesprach in die gewlnschte
Richtung lenken und den potenziellen Vertriebspartner dazu bringen, sich auf das zu
konzentrieren, was wichtig ist - namlich die L&ésung seiner aktuellen Probleme.

Y

Was Sie vom Follow-Up-Prozess erwarten sollten

Idealerweise sollten Sie sich sobald wie mdglich wieder bei dem Menschen oder Paar
melden, am besten innerhalb weniger Tage, solange sie die |dee noch frisch vor Augen
haben.

Der Follow-Up-Prozess kann von einigen Tagen bis hin zu mehreren Wochen dauern und
in manchen Fallen kann es Monate oder sogar Jahre dauern, Freundschaften aufzubauen
und den Traum zu nahren, bis fUr einen Menschen der richtige Zeitpunkt gekommen ist,
sich IThnen anzuschlief3en.

Allgemeine Tipps:

» Buchen Sie das nachste Follow-Up nach lhrem ersten Gesprach/Telefonat.

* Idealerweise sollte das Follow- Up innerhalb von 2-3 Tagen erfolgen.

* Sie kbnnen sich selbst um das Follow- Up kimmern oder lhren Sponsor um
Unterstltzung bitten.

» Bauen Sie als erstes eine Freundschaft zu dem potenziellen Vertriebspartner auf.
Zeigen Sie dazu aufrichtiges Interesse an seinen Bedurfnissen, Zielen und seinem
Alltag, Je starker die Freundschaft, desto starker das Vertrauen und der Respekt
fUreinander.

* Bauen Sie einen Traum flr den potenziellen Vertriebspartner auf. Trdume inspirieren
Menschen und regen an, aktiv zu werden. Finden Sie heraus, was seine Traume und
aktuellen Ziele sind.

e Schulen Sie ihn. Informationen bedeuten Macht und intelligente Entscheidungen
werden nicht in einem Vakuum gefallt.
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Schritt 18 - Bleiben Sie konsistent

Sie werden rasch eine Routine bei der Registrierung neuer Vertriebspartner entwickeln.
Wenn Sie anfangen, eine Willkommens-E-Mail zu versenden und wéchentliche Telefonate
einzuplanen, bleiben Sie unbedingt dabei.

Wenn Sie herausgefunden haben, was flr Sie gut funktioniert, bleiben Sie konsistent. Die
Menschen vernachldssigen haufig die persdnliche Note, wenn sie beschaftigter werden,
doch sich die Zeit zu nehmen, mit Ihrem Team in Kontakt zu bleiben und jeden neuen
Vertriebspartner so zu schulen, wie Sie geschult werden moéchten, ist der Schllssel zum
Aufbau eines erfolgreichen Geschafts.

Schritt 19 - Motivieren Sie sich und lhr Team

Motivieren Sie sich selbst

Wenn Sie der Manager lhres eigenen Unternehmens sind, ist es wichtig, sich standig
motiviert zu halten. Dies wird gewinnt besonders an Bedeutung, wenn Sie sich |hnen
neue Herausforderungen und Hindernisse stellen, die lhnrem Erfolg im Weg stehen
kédnnen.

Es ist viel einfacher zu lernen, wie Sie Barrieren Uberwinden k&nnen, wenn Sie die
Ressourcen verflUgbar haben, um kontinuierlich weiter an Ihrer persénlichen Entwicklung
zu feilen und mit einer positiven Einstellung auf der richtigen Spur zu bleiben.

e Nutzen Sie das Internet oder einen Buchladen und finden Sie einige motivierende
und inspirierende Blcher.
* Recherchieren Sie im Internet, um einige Informationen zu Mentoren oder

persdnlichen Coaches in lhrer Gegend zu finden. Viele bieten auch Online-Kurse
und-Webinare an, die Sie nutzen kénnen.

» Bedenken und reflektieren Sie, was Sie motiviert und welche Strategien fur Sie als
Mensch am zielfUhrendsten sind, und wie |hr Geschéaft Sie inspiriert und motiviert
bleiben lasst.
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Motivieren Sie lhr Team

Ihr Team ist ein entscheidender Teil Ihres Unternehmens und Sie sollten viel Zeit

flr die Bildung, das Mentoring und die Motivation Ihrer Teammitglieder einplanen,
damit sie weiterhin gute Ergebnisse erzielen. SchlieB3lich ist Ihr Erfolg direkt mit ihrem
Erfolg verbinden! Uberlegen Sie, Anreize einzusetzen, um die Motivation Ihres Teams
aufrechtzuerhalten. Wenn Ilhre Teammitglieder das Geflhl haben, das Ihnen ihr Erfolg
wirklich am Herzen liegt, werden sie weiterhin gute Leistung erbringen.

* Erwagen Sie, in lhren wdchentlichen Telefonaten und E-Mails ein Anreizprogramm
einzurichten, zum Beispiel k&dnnten Sie Teammitglieder zum Mittag- oder
Abendessen einladen, wenn sie bestimmte Ziele erreichen.

* Fragen Sie |hre Teammitglieder, was sie motiviert und bauen sie anhand ihrer
Antworten lhr Anreizprogramm auf.

« Uberlegen Sie, regelméBige Motivations-E-Mails an lhr Team zu versenden,
die weisen Worte, inspirierende Spriche und andere nitzliche Geschaftstipps
enthalten.
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Schritt 20 - Uberprufen Sie lhre Ziele

Inzwischen haben Sie sicher schon eine beachtliche Strecke auf Ihrer LifeWave-Reise
zurlckgelegt. Sie haben gelernt, wie Sie sich selbst Uber das Unternehmen fortbilden,
wie Sie eine Liste potenzieller Vertriebspartner erstellen und wie Sie potentielle
Vertriebspartner kontaktieren und zu Distributoren machen. Sie haben schon viel
erreicht! Sie sollten stolz auf sich sein.

Jetzt ist es Zeit, die Ziele, die Sie sich am Anfang gesetzt haben, noch einmal neu zu
bewerten und zu Uberprifen. Fragen Sie sich, welchen Fortschritt Sie bisher erzielt
haben. Wie machen Sie sich? Wenn Sie Fragen haben, wenden Sie sich doch an lhren
Sponsor, damit er lhnen den Weg in die richtige Richtung weisen kann. Machen Sie so
weiter!
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