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Wie bekomme ich mehr eigene Kunden (First Line)

Eigene Erfahrung, USE-WEAR-TALK

Lass dein Umfeld bemerken, wie gut es dir geht und warum © !
Ausstrahlung, Sympathie, authentisch, ...

Mdochtest du von dir gecoacht werden?

Geh in AKTION!

Kundentreffs, AYCE
Verkostungen, Trial Pack
Shakeparties, SKIN Parties
Glucksrad-Stande

= Fitclub ...

HERBALIFE
NUTRITION


Vorführender
Präsentationsnotizen
Erfolg kommt von T U N ! Finde etwas. Was dir Spaß macht und womit du Menschen anziehst
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WORKFLOW - EMPFEHLUNGEN s 3”2

Wie bekomme ich mehr Empfehlungen von meinen Kunden?

TREUE-PROGRAMM
FUR KUNDEN

Weil wir Sie fiir |

HERBALIFE
NUTRITION


Vorführender
Präsentationsnotizen
Update, wenn alle Produkte da sind . … BETA HEART 4 TP
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Wie bekomme ich mehr Empfehlungen von meinen Kunden?

Emotion! Menschen wollen begeistert und nicht belehrt werden!
Stories von deinen Kunden auf deinem Smartphone

Ergebnisse deines Kunden — Betreuung!

Aktives Nachfragen — meine innere Einstellung!

VERTRAUEN in die Produkte, in dich als Coach und in Herbalife!
Anerkennung und Lob!

HERBALIFE
NUTRITION


Vorführender
Präsentationsnotizen
nicht nur Abnehmstories, sich gut fühlen und frühstücken möchte jeder, damit hat jeder viel mehr Auswahl, wen er ansprechen kann. 
Je weniger du deinen Kunden erklärst, desto mehr verstehen sie – und je mehr verstehen, desto mehr Empfehlungen. Der gesunde Lebensstil steht im Vordergrund 

Sehe ich in meinem Kunden jemanden, der mir „nur“ Produkte abkauft oder sehe ich einen Menschen, mit dem ich im Team weitere Menschen betreuen kann …
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KOMMUNIKATION

* Lerne richtig zu kommunizieren ©

« Kommunikation muss zielgerichtet sein: mache dir bewusst, was du
erreichen mochtest.

 Das Gesagte muss deinem Handeln entsprechen
 Lerne zuzuhdren

o Zeige, dass dir deine Zuhorer wichtig sind: sprich mit den Menschen,
nicht zu ihnen. Commune = gemeinsam leben und teilen. Darum geht
es immer.

o Seiklar und knapp — besser als viele Worte zu machen. Versteht dein
Zuhdrer deine Botschaft?

e Menschen missen eine Botschaft viele Male héren, bevor sie sie
verinnerlichen. Immer wieder und auf unterschiedliche Weise.

@ HERBALIFE
NUTRITION


Vorführender
Präsentationsnotizen
z.B. wir haben nicht nur Treuepunkte, sondern auch einen Karriereplan – wir haben ein Vorteilsprogramm. Wir helfen Kunden zu sparen. Wir sind im Empfehlungsgeschäft … 
Wenn du das sagst und jenes tust, werden die Menschen deinem TUN folgen.  
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« 25 Kunden = Basis, reicht aber nicht fir Wachstum

« Aufbau einer Kunden “Traube” von 50 Kunden Uber mehrere Linien
« Verteilung 1/3 Kunden unter Mitgliedern, 2/3 reine Kunden

* Nie unter 30 Kunden gehen

« Jedes aktive Mitglied wird durch neue Kunden ersetzt

HERBALIFE
NUTRITION



Gudrun
Marnuela L
Maria
[ ]
«Hermann
.. Birait

AUSSCHNITT e
KUNDENTRAUBE

Ottilie
L
ICH
.
Nadja
* Andrea
Angelika u

Margarethe

Maria

Alexandra
Hildegard

" Elke
Irmgard



WORKFLOW

1-INTERESSENT

2-WELLNESSBERATUNG

/ PROACADEMY

€ HERBALIFEEVENTS

9-AKTIVES MITGLIED 10-MITGLIED

4-TREUEPROGRAMM

8-BLICK HINTER DIE KULISSEN %7 A

BHDK

6-EMPFEHLUNG 5-KUNDENBETREUUNG

| HERBALIFE 3 =t
a¢ NUTRITION oA S 4G —
e N AI Iﬁﬁmﬂ%c-cfﬁﬂm
i 00 4 YOU
WS CA
Ve e EANnm;'lmmemL\
' e — SCHMECKEN . GENIESSEN

(



e

LDW
WORKFLOW - BOTSCHAFTER Stockerau | 28. - 30. Oktober | 2016 =

s HERBALIFE.

Was mache ich mit meinem Botschafter (= mind. 2 Empfehlungen)

» Blick hinter die Kulissen — im Office, online, in Ausnahmefallen am
Klchentisch, wenn sonst nicht moglich.

« Auswahlen lassen - Fragebogen

,Super, dass du Mitglied bist — Willkommen in der Herbalife Family*
,Super, dass du Aktives Mitglied bist — Willkommen ....*

HERBALIFE
NUTRITION


Vorführender
Präsentationsnotizen
Sehe ich in meinem Kunden jemanden, der mir „nur“ Produkte abkauft oder sehe ich einen Menschen, mit dem ich im Team weitere Menschen betreuen kann …



WORKFLOW

1-INTERESSENT

2-WELLNESSBERATUNG

/ PROACADEMY

€ HERBALIFEEVENTS

9-AKTIVES MITGLIED 10-MITGLIED

4-TREUEPROGRAMM

8-BLICK HINTER DIE KULISSEN ﬁ \ -
TFID JE- FR("CFIAMM
BH D K -
E
U

D L p——

6-EMPFEHLUNG 5-KUNDENBETREUUNG

H RBALIFE

%%
TRITION =

ol
©)
<)
<

0

X
©)
(s (


Vorführender
Präsentationsnotizen
Pfeile rot – und weitere Empfehlungen einholen …. 
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Was mache ich mit meinem neuen Mitglied

Ethik Richtlinien — weiterhin als Kunden betreuen, zu weiteren
Empfehlungen inspirieren, Kundenevents ...

Mitglieder, die weiterhin Empfehlungen bringen, bleiben [anger in
deiner Kundentraube

Einstellungen und Ziele kbnnen sich verandern!

HERBALIFE
NUTRITION


Vorführender
Präsentationsnotizen
Petra Sandrieser: 4 Jahre als Mitglied … jetzt durch AYCEs Empfehlungen und daraus ein Aktives Mitglied – auch sie aktiv. 
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Was mache ich mit meinem neuen Aktiven Mitglied?

 Einbinden in alle Events, Ausbildungen etc.
o Ziel: Mitglieds-Aktivierungsprogamm 3 x 500 + 2

Wie bringe ich meinem neuen Aktiven Mitglied bei,
selbst 5-7 Kunden aufzubauen — 3 Monate hintereinander.

Und 2 Botschafter zu erzeugen, die als Aktives Mitglied dasselbe
tun?

HERBALIFE
NUTRITION


Vorführender
Präsentationsnotizen
Das ist die Zielsetzung für dein neues Aktives Mitglied. Davon werden wir von unseren Gastsprechern noch sehr viel hören, die das umsetzen und damit ist auch Südafrika das neue Nr. 1 Land in EMEA. 
Schwerpunkt ist das Mitgliedsaktivierungsprogramm: was muss ein SV, ein Mitglied können, damit das Mitglieds-Aktivierungsprogramm funktioniert. 
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HERE ON STAGE - =

WT Christoph Nachtigall
AWT Marianne Dick

WT Marko Arkadijevic
AWT Nadine Schrank

@ HERBALIFE
WV NUTRITION



CHRISTOPH NACHTIGALL

World Team

/ "HERBALIFE
NUTRITION



Vorführender
Präsentationsnotizen
Story …Christoph Nachtigall – 14 Jahre im Geschäft – Kundengeschäft immer ganz „OK“ 
Superhappy mit Produkten, vor allem im Sportbereich
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Kundenstamm ~35 Kunden
Ende 2015: Start Trial Pack — zuerst 3 x 2, dann 3 x 1
Kundenstamm jetzt ~70-80

Zahlen: 89-85-12 + 7 Botschafter (noch kein BHDK) + 12
Empfehlungskunden (insges. 31 Empfehlungsgeber)

Weiterempfehlungsquote = 35 %
Kundentraube bis i.d. 6.Linie

@ HERBALIFE
NUTRITION


Vorführender
Präsentationsnotizen

Seit vielen Jahren zwar nie unter 2500 VP – aber schwacher Teamaufbau & 95% Kunden Firstline und sehr wenig Empfehlungen

Ende 2015 Start Trial Pack – zuerst 3x2 dann ab Juni 2016 3x1 – kein Unterschied - jetzt 70-80 Kunden, 4500-6000 VP & Team wächst!

89 TP weiter gegeben – daraus entstanden 85 Kunden, 12 Mitglieder und 7 Botschafter, die noch nicht beim BHDK waren und weitere 12 Empfehlungskunden (die erst 1 Empf. gegeben haben)
 
Dadurch habe ich jetzt eine Weiterempf. Quote von 35% erreicht – davor waren es ca. 8%

Kundentrauben bis in 6.Linie – von den 85 Kunden sind nur 12 Firstline – alle anderen sind Kunden von Kunden – 

FRAGE: jeder 3. Kunde Empfehlung...?
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Vorführender
Präsentationsnotizen
6 Linien tiefe Kundentraube aus einer Person

Josef (ist eine Empfehlung meines Vaters) – 2 Empfehlungen – eine davon ist Birgit – sie empfiehlt ihre Schwester Gabi, ihre Arbeitskollegin Eva, ihre Nageldesignerin Sandy und ihr Mann Markus isst auch mit – Sandy empfiehlt wiederum ihre Kunden Eva, Babs (die ihre Schwester Christa empfiehlt) und die 2 Sabine`s – eine Sabine empfiehlt wiederum ihre Freundin Nora (die ihre Tochter und Enkel empfiehlt), Sabine`s Mann Harald und ihr Sohn Elias sind auch begeisterte Kunden – Harald empfiehlt noch seinen Freund Karl.

Entstanden ist das Ganze innerhalb von 6-8 Wochen

Für Josef war das Geschäft nicht interessant – er ist Leiter eines Call Centers mit 42 Leuten in einem großen Kärntner Strombetrieb.  Als ich Josef aber beim BHDK diese Kundentraube zeige (damals bereits 5 Leute), macht`s click und er sieht plötzlich doch ein evt. 2. Standbein bis zur Pension in ein paar Jahren – danach vielleicht sogar mehr.

Josef, Birgit, Sandy und Sabine sind i.d. Zwischenzeit Herbalife Mitglieder – Josef, Sandy & Sabine bereits VIP`s 

FRAGE: Wie machst du das nur aus 1 Person?
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DENKWEISE / ABLAUF

* Fruhsttck!!

e Geschmack & leichte Umsetzung wichtig

o 7k Eollow Up & Beziehungsaufbau

o Kunden-Treuepunkte-Programm

« BHDK

 Neues Mitglied startet bereits mit Kunden(traube)
e 5-7 Kunden

* Breite Kundenbasis = viele Empfehlungen

HERBALIFE
NUTRITION


Vorführender
Präsentationsnotizen
Begonnen den Fokus anfangs komplett auf`s Frühstück zu legen – dadurch bleiben Leute auch nach dem Gewichtsziel am Produkt und „bei uns“. Zielgruppe = Mensch

Geschmack & Umsetzung wichtiger als Resultat die ersten 3 Tage – Empfehlungen „wissen“ bereits „dass es funktioniert“ – müssen nicht mehr gleich nach den ersten Tagen Resultate haben. nach dem 3. Tag auch für ca. 14 Tage nur Frühstück (Aloe, Shake, Tee) – verlängert „einfachen Empfehlungszeitraum“  während dessen sie zum Ernährungsabend kommen = dieser ist „Pflicht“ (Teil der Betreuung) –selber Upgrade

7* FU – viel zuhören….werden andere Namen erwähnt….evt. zuk. Empfehlungen – gute Betreuung = gute Beziehung = Vertrauen = zukünftig begeistertes Mitglied

Ich erkläre im Rahmen des FU immer wieder das KTP – Erklärung bereits beim 1. – spätestens 2. Gespräch

FRAGE: Wie machst du das?

optimal wenn Empfehlungsgeber anwesend ist – Story Ljubica „bekommst jetzt wieder 20 TP – schau  dein Shake heute ist schon kostenlos!“, Nicht vergessen: 20 TP = Einkaufswert 200 EUR = viel wert

Beim BHDK dem Botschafter SEINE Kundentraube zeigen. 

Ein neues Mitglied, dass mit Kundentraube startet verdient Geld – wer Geld verdient, der bleibt!

Durch Verkostungen, Trial Pack, Shake Parties, Einzelgespräche,… kann ich meinem neuem Mitglied schnell zu 5-7 Kunden verhelfen

Wie fast immer geht`s um die Quoten – je mehr Kunden, desto mehr Empfehlungsgeber (50 Kunden pro Supervisor müssen in Zukunft als „normal“ gelten) 

FRAGE: zurück zur Kundentraube - Verdienst bei so einer Kundentraube?
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Vorführender
Präsentationsnotizen
Diese Kundentraube alleine erzeugt ca. 800 Euro Gewinn – schau, dass du 3, 4, 5 oder mehr davon hast, dann ist das ein schönes aktives Einkommen aus dem, wenn du den Workflow korrekt umsetzt, sicherlich auch passives Einkommen entstehen wird
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ARBEITSWEISE —DW

o Seit 1,5 Jahren im Geschaft
* Eigene Erfahrung — dariiber sprechen

» 14 tagige Treffen zu Hause — Interessenten zur Verkostung einladen,
Kunden zum Erfahrungsaustausch, TANITA-Messung, etc.

e Zusammenarbeit mit der Upline

e Super Follow up ©

HERBALIFE
NUTRITION


Vorführender
Präsentationsnotizen
Im märz gestartet, im April angefangen – Cholesterin und Triglyzerin Werte – Mann … auf diese Resultate hinaus haben viele Bekannte ihren Mann angesprochen. Das sind die ersten Kunden gekommen. Andy gekommen – jeden 2. Samstag. Er hat ihnen gezeigt, wie man die Kunden gut betreut, Verkostung und Wellnesscheck gemacht.
Meine Zwischenfrage: wie habt ihr es geschafft, dass hier laufend neue Leute dazugekommen sind? 
Wie findet ihr und haltet ihr selbst eure Kunden?
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s HERBALIFE.

« Treuepass

o Super Follow up

« Konsequent ,durchziehen”— alle 14 Tage: neue Leute
e Zusammenarbeit mit der Upline

« Daraus sind regelméassige AYCE entstanden

» Fokus auf gegenseitige Inspiration — Miteinander!

HERBALIFE
NUTRITION


Vorführender
Präsentationsnotizen
Was ist für dich der wichtige Punkt für euren Erfolg – jeder im Ort weiss, was wir machen und dass wir schon vielen Leuten geholfen haben.
Und ihr habt auch eure monatlichen VP gesteigert. Von 2.500 – auf 4.000 bis 5.000 
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FRUHERE DENKWEISE... i

 Eigenes Resultat

* Viele Kontakte geknipft

 Vom Start schnell 20 Kunden aufgebaut
 Denkweise: Ich kann das alleine
 Academys und Events waren nicht notwendig

 Resultat:
« - Kunden haben aufgehort da keine Kundenbeziehung aufgebaut

e LOsung:
- Membergesprach & Planung mit Sponsor
« -FOKUS - Plan umsetzen

HERBALIFE
NUTRITION
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s HERBALIFE.

e Arbeite am neuen Resultat
e UberalliberHERBALIFE reden

 Botschafterqualifikation wird erklart
« Events werden genitzt wie AYCE / BHDK
e Sozialisierung: z.b. FitClub - Kunden werden Freunde ©

« Durch Spald Resultate erzeugen und von Kunden zu
Freunden entwickeln

« Treueprogramm bei Shakeparty fur Kunden erklaren

e Resultat: +30 Kunden

HERBALIFE
NUTRITION
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Vorführender
Präsentationsnotizen
Story – kritisch – Gewicht – 40 h Job+ Studium -> Empfehlungen
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e 7 Jahre im Geschaft — COI fast abgegrast! ©

 Konstant hohe VP — grolRer Kundenkreis

 Heart selling vs. Hard selling

o Seit 01/2015: 3 Tage Probe — immer 3 Tage/6 Mahlzeiten - €€€

o 2015 (gesamt): 97-76-21
o 2016 (01-09): 102-84-18 + aktuell noch 5 Botschafter
76 Interessenten aufgrund von Weiterempfehlungen
8 Interessenten vom COI — Direktkontakt
Restliche Kontakte aus WLC/Messen/Stande/Glicksrad

42 Kunden haben Empfehlungen gegeben = 50 %

@ HERBALIFE
NUTRITION


Vorführender
Präsentationsnotizen
FRAGE: das ist ein sehr hoher Prozentteil an Kunden, die Empfehlungen geben – wie machst du das genau?
7 Jahre im Geschäft; seit 3 Jahren konstant über 5000 VP/Monat
Immer großes Kundengeschäft – keine Verkaufstaktiken – eigene Begeisterung!!
In 2016,  5 sehr aktive
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WORKFLOW -

USE-WEAR-TALK, eigenes Ergebnis, SEI DIE MARKE

Analyse: gegenseitiges Kennenlernen viel Small Talk; Kundenheft als
,Rahmen*

7***** Eollow up — Beziehungsaufbau — Kenne ich meinen Kunden?
Kennt er mich?

Treuepass erklaren
— Empfehlungstipps vom Follow up Glbernehmen
— Immer wieder auf Treuepass hinweisen

HERBALIFE
NUTRITION


Vorführender
Präsentationsnotizen
Ganz normaler Workflow – Chris 7 * Follow up 

Highlights/Schlüsselpunkte

Interessent FB, weiß jeder in meiner Gemeinde/Region/Stadt, dass ich Herbalife Beraterin bin

Intensives FU – zuhören und heraushören wer noch hilfe braucht – mann/Mutter/Arbeitskollege… - nutzen zum Kennen lernen und Small talk


TP – wenn wir es schaffen auch andere zu helfen – Großhandelsprivilegien/ 20 TP wie 200 EUR einkauf – echt geld wert – immer wieder drauf hinweisen

Beziehungsaufbau zum Kunden halten – kenne ich meinen Kunden, was/wo arbeitet er, Kinder/ Haustiere/Urlaub – kennt der Kunde mich? Oder bin ich nur Verkäufer 

Es geht nicht darum, was man sagt, sondern das man ehrlich ist, es von Herzen kommt und das man den BUTTON drückt (was will der Kunde… ich erzähle nicht vom Hl Arbeiten wenn er nur für sich vergünstig einkaufen möchte; ich sage dem Kunden seine Vorteile.. Wenn wir es schaffen bekommst DU von MIR…)


PERSONLICHE
WEITERENTWICKLUNG -
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Grol3e Zeitinvestition, bei

Personen die Zeit brauchen

Keine Zahlen
Komplexer Ablauf

Am Gras gezogen, dass es

schneller wachst
Zu viel geredet
Fokus auf Quantitat

Besserwissersyndrom

HERBALIFE
NUTRITION

—

Zeitinvestition in Personen, die meine
Zeit verdienen

10-5-1
Einfachheit

Loslassen lernen/Fuhrungsqualitaten
entwickelt/Blcher

Lerne zuzuhoren

Fokus auf einkommensproduzierende
Mal3nahmen

Kritik-/Lernfahiger, offen flr Neues;
Holschuld



Vorführender
Präsentationsnotizen
Was verändert – kein Wort/Satz – ich mich selbst
Nadine: was verdienst du so mit deiner Kundentraube und wie schaut das in VP aus?




Vorführender
Präsentationsnotizen
Grosser Applaus, danke dass ihr uns so viele Tips gegeben habt – ist nicht selbstverständlich, seine Zahlen zu zeigen. Wünsche euch weiterhin viel Erfolg!
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