FOLLOW-UP

Follow-up to najwazniejsza rozmowa w catym procesie.

To wiasnie tutaj dowiadujesz sie, czego dana osoba naprawde chce, i dopasowujesz
rozwigzanie do jej potrzeb.

To nie tylko rozmowa po wideo, spotkaniu czy prezentacji.

To jest moment decyzji.

DLACZEGO FOLLOW-UP JEST KLUCZOWY

W tym miejscu przepada najwiecej pieniedzy w marketingu sieciowym,
poniewaz wiele osob:

* nie wraca do rozmowy,

* improwizuje,

* nie zadaje wiasciwych pytan,

* zaczyna ttumaczy¢ zamiast stuchac,

* prébuje ,przekonac”, zamiast zrozumie¢,

* zbyt szybko odpuszcza po pierwszym ,nie wiem”.

Prawda:
Wiekszos¢ ludzi nie podejmuje decyzji po pierwszym kontakcie.

Potrzebuja:

* rozmowy

» doprecyzowania

* poczucia bezpieczenstwa

* Czasu na przetworzenie

Follow-up to moment, w ktérym:
oddzielasz zainteresowanych od niezdecydowanych
wyciggasz realne potrzeby
prowadzisz do decyzji

KLUCZOWE ZASADY FOLLOW-UPU

* Nie sprzedajesz - prowadzisz rozmowe
* Najpierw stuchasz - potem mowisz

* Zadajesz pytania - nie robisz prezentacji
* Nie zgadujesz - dopytujesz

* Nie naciskasz - prowadzisz

NAJWAZNIE)SZE:
Kto zadaje pytania — ten prowadzi rozmowe.

SYITEIVEIY
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SCHEMAT ROZMOWY (POWTARZALNY)

Co najbardziej zwrocito Twojg uwage w materiale?
Dlaczego akurat ten element?

Co to dla Ciebie znaczy w praktyce?

OK, to powiem Ci, jak to wyglada w praktyce.

Krotko wyjasnij pierwsze kroki.

Jak to czujesz po obejrzeniu?

Zamknij rozmowe lub przejdz do Sciezek alternatywnych.
Jesli rozmowa robi sie trudna — przekieruj do lidera.

ROZSZERZENIE (DLA WIEKSZE) SKUTECZNOSCI)
Po odpowiedzi dodawaj:
* ,Rozumiem — powiedz mi wiecej”
+ ,Co doktadnie masz na mysli?”
+ ,Dlaczego to jest dla Ciebie wazne?”
To pogtebia rozmowe i buduje zaangazowanie.

GOTOWE ZDANIA DO FOLLOW-UPU OTWARCIE
* Super, ze obejrzates. Co najbardziej zwrocito Twojg uwage?
* Jestem ciekawy, co najbardziej do Ciebie trafito w tym materiale.
* Jakie masz pierwsze wrazenia po obejrzeniu?
* Co byto dla Ciebie najbardziej konkretne?
« Co najbardziej zapamietates z tego materiatu?
POGLEBIENIE
* Dlaczego akurat ten element byt dla Ciebie wazny?
« Co w tym byto dla Ciebie kluczowe?
+ Co najbardziej pasuje do Twojej sytuacji?
+ Jak to sie ma do tego, gdzie jestes teraz?
* Co by sie zmienito, gdyby to zadziatato u Ciebie?
PRAKTYKA
* OK, to powiem Ci, jak to wyglgda w praktyce.
* Pierwszy krok jest naprawde prosty.
* To wyglada doktadnie tak: ...
* Na start skupiamy sie tylko na prostych dziataniach.
* Nie komplikujemy — robimy podstawy dobrze.
ZAMKNIECIE
* Jak to czujesz po obejrzeniu?
* Widzisz siebie w tym?
* Chcesz sprébowac i zrobic pierwszy krok?
* To jest cos, co chcesz sprawdzi¢ w praktyce?
* ldziemy w to czy zostawiamy temat?
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NAJCZESTSZE SCENARIUSZE

1. .,.Chce sprébowac”
NIE przeciggaj
* przejdz do dziatania
* rejestracja
* pierwszy krok
« ustaw kontakt w ciggu 24-48 godzin
Dodaj:
.Dziatajmy od razu, zeby$ miat pierwszy efekt jak najszybciej.”

2. ,Musze sie zastanowic¢”
KLUCZ: doprecyzuj
* ,A nad czym doktadnie chcesz sie zastanowic¢?”
+ ,Co jest dla Ciebie niejasne?”
+ ,Czego potrzebujesz, zeby podjac decyzje?”
NIE zostawiaj tego w powietrzu

3. .,.Nie mam czasu”
+ ,Rozumiem — a czy to kwestia czasu czy priorytetu?”
+ ,Gdyby to byto dla Ciebie wazne, znalaztbys$ przestrzen?”

4. ,To nie dla mnie”
NIE kohcz rozmowy
Dopasuj sciezke:
* zdrowie
* rozwoj
+ dodatkowe 2000-4000 zt
* luZzna obserwacja
Powiedz:
»OK, rozumiem — a powiedz, co bytoby dla Ciebie bardziej interesujgce?”

5. . Nie teraz”
* ,Jasne — kiedy bytby lepszy moment?”
* ,Wrécimy do tematu za jakis$ czas?”
Ustal KONKRET
PRZEKIEROWANIE DO LIDERA
Jesli rozmowa wykracza poza Twoje doswiadczenie:
Ja tez jestem na poczatku drogi, ale moge umowic nas z osobg,
ktéra ma wieksze doswiadczenie.
Swietnie ttumaczy i warto jej postuchad.
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FOLLOW-UP PO BRAKU ODPOWIEDZI
TO JEST KLUCZOWE — WIEKSZOSC LUDZI PODDAJE SIE ZA WCZESNIE
1. delikatne przypomnienie
* Hej, zycie pewnie Cie wciggneto — obejrzates juz wideo?
2. konkret
« Jesli nie teraz, to kiedy bytby dobry moment?
3. luz
* Daj znac¢, kiedy bedziesz miat chwile — wrocimy do tematu.
4. zamkniecie z otwartymi drzwiami
« Zostawiam otwarte drzwi — odezwij sie, kiedy bedziesz gotowy.

WAZNE (BARDZO)
Fortuna jest w follow-upie.
Wiekszos¢ ludzi:
» odpowiada za 2-5 razem
* potrzebuje kilku kontaktéw
* nie reaguje od razu

Nie badz nachalny

Badz konsekwentny

NAJWIEKSZE BLEDY

* brak follow-upu

* zbyt szybkie odpuszczanie

* mdéwienie zamiast stuchania

* brak pytan

* préba ,przekonania”

* brak konkretnego zamkniecia

* brak powrotu do rozmowy

ZADANIE

Przeprowadz 3 follow-upy w ciggu 48 godzin.
W kazdej rozmowie wybierz jedng Sciezke:
* projekt

* zdrowie

* rozwoj

+ dodatkowe pienigdze

Follow-up to moment, w ktérym powstaje wynik.

Nie wygrywa ten, kto najlepiej mowi.
Wygrywa ten, kto najlepiej prowadzi rozmowe.
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