doTERRA

Starta din
verksamhet
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Denna guide ar din karta till att nd Elite, grunden till alla ranger i dOTERRA". Hur du lyckas
ar helt upp till dig. Lita pd processen som beskrivs i broschyren for att uppné framgang.
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+ Dela med dig till 45+ « Férandra liv

« Hjalp 15+ att bli kunder « Personlig utveckling

« Supporta 1-3 byggare « Skapa extrainkomst
(som vill arbeta aktivt med
doTERRA) att komma igang

PREPARE INVITE PRESENT

- Redskap for att komma - Ta kontakt med och dela med - Presentera for 30+ (sid 10)
igdng (sid 4) dig pd ett naturligt satt (sid 8) - Boka in klasser av
- Planera for att nd dina mél (sid 6) - Bjud in 45+ att & veta klasser (sid 10)

- Gor din namnlista (sid 7) mer (sid 9)

1-2 veckor uppstart
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ENKLA STEG FOR ATT NA DIN MALSATTNING

Silver Platinum

e s

ENROL SUPPORT

- Enrolla 15+ (sid 11) - Folj upp medlemskunder (sid 13)
- Gor Wellness-konsultationer (sid 12) - Hitta dina byggare (sid 15)
Startmanad |

Live-, Share-,

Build-broschyrer Launch-broschyr

* Véardena som visas ar arsgenomsnitt for 2020. Den personliga inkomsten kan vara lagre.



Kedlskap (et Tl kenma igihyg

Ditt fortroende for doTERRAs produkter och att den ekonomiska maojligheten kan forandra liv -
inklusive ditt eget — ar den enskilt storsta drivkraften till att starta din resa mot en extrainkomst. Ju
storre din drivkraft ar, desto lattare ar det att ocksd dela med sig till andra vad du sjalv brinner for.

FRAMGANG BORJAR MED DIG ATT DELA MED SIG FORANDRAR LIV SKAPA DINA DROMMAR

dSTERRA

SR h}m}{‘u ity F&l&hﬁfm L’!I’ AT —

= —
- -

VI L&t din LRP-order vara pd 100 PV+ V] Dela din passion dver att leva M Ta kontakt med din upline-ledare:
for att kunna ta emot provision. dOTERRAS" livsstil for vélbefinnande
och inspirera de runt omkring dig att Namn: -
V] Anvénd din dagliga Wellness-plan ocks3 vilja veta mer om hur. E‘POSt. —
som du skrev ner i Live-broschyren Telefon:
pd sidan 16. M ﬁjg\lls?Sriiirjélt;rﬁggijriznos;rljiza Mitt teams hemsida/Facebook-grupp(en):
M Lér dig mer genom att anvdnda en intill presentationer pd bastasatt. | |
uppslagsbok om essentiella oljor -} || TTTTTTTTTTTTTTOTTTmmmmm e
och delta regelbundet i utbildnings- V] Ta kontakt med intresserade och M doTERRA &r ett effektivt redskap for
och informationstillfallen. bygg din pipeline. Besdk doterra.. att ta dig dit du vill vara. Utveckla de
com > Empowered Success for tips maélsttningar du tidigare satt upp i
och videor. Build-broschyren nedan:

M3l att n3 Elite (markera ett) Mal efter 90 dagar M3l efter 1 &r
30 dagar 60 dagar 90 dagar é /el @ /el
fantastiskt  mdl att sikta pd helt rimligt 8 5
Rang . Rang

Nar du satter upp mal och &r Gverlaten till att géra uppsatta aktiviteter, leder dina anstrangningar dig ndrmare dina drommar for
en battre framtid. Dina medvetna beslut ger dig regelbundet ny energi, dven nar du stracker dig utanfor din bekvamlighetszon.
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Ve b sem fetser otk

En dOTERRA™ Wellness Advocate delar en ny strategi for védlbefinnande.
Vart budskap &r att du med en referensguide om oljor och en ldda med
essentiella doTERRA CPTG™-oljor kan [6sa ménga av dina hélsobekymmer i
hemmet. En liten pdminnelse: samverka garna med vardpersonal och lakare
som stodjer ditt beslut att anvanda naturliga 16sningar.

doTERRA Empowered Success hjélper dig att gora det majligt for andra

TIPS

- Var akta och genuin och dela
dina erfarenheter med andra pd
ett naturligt satt.

- Bjud pa ett positivt satt in dina
kontakter att f& veta mer pa en
klass eller en one-on-one och
dar du ger mojlighet for dem att
bli kunder.

Nar du véljer att forse dig sjélv och ditt eget hem med I6sningar, kommer dina
upplevelser och erfarenheter att leda till att du ocksé vill dela dem med andra.
Vid varje kontakt med intresserade, ge en bild av hur man pa egen hand kan ta
hand om sin hélsa och sitt valbefinnande.

 dGTERRA

att forandra sina liv.

Bestam dig for att gora och boka in dina PIPES-aktiviteter. Broschyren visar
dig grunden till hur man effektivt startar upp.

For att komma igang:

BJUD IN TILL produkt- och affarspresentationer
HALL | produkt- och affarspresentationer

FOLJ UPP med Wellness-konsultationer

4 SUPPORTA dina nya byggare
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Startmé&nad: 15 nya kunder x 200 PV i genomsnittsorder = 3 000 OV Elite.
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du planterar.”

Utveckla dina kontakter el

Stevenson

Ju fler personer som tar emot ditt budskap, desto fler blir kunder och desto fler liv férandrar d
- inklusive ditt eget. Borja med att dela pa din "varma” marknad, med manniskor som du redan

har fortroendefulla och etablerade relationer till. De blir en sténdig kélla till nya kontakter néar de
borjar anvanda dOTERRA.

UNDER DIN STARTMANAD: HITTA DE SOM AR INTRESSERADE
1. Bjud in 45 personer

2. Bokain 3 klasser eller 15 one-on-ones (eller PREPARE
en kombination) N
3. Bestam dig for att satta av tid 45

INVITE
4. Stall frégor till dig sjélv och boka in:

-----------------

- Vem behdver veta mer om oljorna och naturliga I&sningar? 30 TRTRTTRTRTILILINY PRESENTTO

- Vem behdver en uppfoljning for att bli medlemskund? 1;"""""'2N SOl
- Vem behdver fd en Wellness-konsultation? "i';i';i'i" B
- Vem behdver fa veta mer om majligheten till en extrainkomst?

L B 3 §#$#f SUPPORTA 3 BYGGARE
- Vem ar intresserad av att vara vard for en klass? e s



Checklista for mina aktiviteter

Forfina din namnlista (frén Build- och Share-broschyrerna) och spdra dina
PIPES-aktiviteter med dina 45 béasta kontakter. Sok i dina telefonkontakter
och bland vénner p& sociala medier efter personer som vardesatter
véalbefinnande, syfte och frihet. Nar nya manniskor kommer in i ditt liv lagger .

du till dem i din lista for att halla flodet uppe. Identifiera potentiella byggare Ma' 4+ 3+ 1+ A
som visar sig ha kapacitet for framgang (se sidan 15).

Dela med dig
Affarspresentation

& bjud in
Presentera
Enrolla
Wellness-
konsultation

Newhy Owiteckningut

0 O N O U AW N




o kerTak?, deli men iy ech b it

doTERRA™ ar ett foretag som bygger pa relationer. Tank pa att den storsta och viktigaste gava du kan
ge till ndgon ar omtanke och att du bryr dig om. Visa tillit och fortroende, badde nar du moter ndgon
du kant under ldng tid, och nar du moter ndgon for forsta gangen. Strava efter att kunna forandra
ndgons liv genom att berdtta om dina erfarenheter oavsett var du befinner dig, eller vem du moter.

a TA KONTAKT MED ANDRA PA ETT ENKELT, OPPET OCH OKONSTLAT SATT

Anvand personens namn och stéll frégor och lyssna for att upptdcka deras intressen och behov. Var arlig och
bygg relationer utifrdn tillit och fortroende. Ta kontakt med nya vdnner, och de du redan kdnner, pa ett sdtt som
gor personen trygg och saker.

Nagon du redan kanner:

Hur dr det? Hur dr det med familjen? ELLER Det var ett tag sedan. Hur lever livet? Jag sdg ditt inldgg om att
sonen inte mddde riktigt bra. Hur mdr ni sjélva i allt det ni gdr igenom nu? (Anpassa till de du moter.)

Nagon du inte kdnner:

Manniskor &lskar att prata om sig sjalva. Stéll fragor kring omraden i deras liv som du tror att de garna vill
beradtta om. Hitta gemensamma punkter som bada kan relatera till nar du moter ndgon for forsta gdngen.

Q BERATTA OM DINA NATURLIGA LOSNINGAR

Dela med dig av en 16sning genom att hitta naturliga sétt att visa pa en produkt som méter deras behov.

Nagon du redan kanner:

Det verkar ndstan vara s att de flesta vill séka sig till mer naturliga sétt att ta hand om sin hdlsa och sitt vélbefinnande.
Fler och fler verkar nu se vdrdet av att Gta bdttre, réra pd sig mer, fG mer kvalitetssémn och fG bort skadliga gifter i
hemmet. Ar det sé fér dig ocksd? Vilka omrdden har du valt att prioritera fér familjens hélsa? Vad kdnner du till om
essentiella oljor?

Essentiella oljor har gjort en sddan skillnad i mitt liv. Har du ndgonsin provat? Jag vill gérna dela den hér produkten
med dig. Sedan dterkommer jag om ndgra dagar fér att se vad du tycker.

Nagon du inte kdnner:

L&r kdnna ndgon. Stéll frdgor om deras jobb sd att du kan anpassa dina svar och relatera. Se personen som ndgon du
jobbar med eller skulle kunna ha jobbat tillsammans med genom att svara. ‘Jag jobbar ocksd tillsammans med andra
mammor och utbildar i hur man tar hand om sin familj pd ett naturligt sdtt genom att anvdnda essentiella oljor och andra
produkter." ELLER "Jag jobbar ocksd med kiropraktorer och visar hur man kan skapa ytterligare ett sdtt att f§ inkomst genom
att berdtta fér sina klienter hur de med essentiella oljor kan uppleva en mer hélsosam livsstil.” OM du mdste beratta om

ditt jobb forst: “Jag har faktiskt ett helt underbart jobb. Jag stortrivs med det jag gér just nu... Vad sysslar du med?"




Bjud in for att forandra liv

Du behodver inte vara ndgon expert for att kunna bjuda in manniskor att forse sig sjédlva och sitt
eget hem med I6sningar. Upptack det som ar viktigast for varje person genom att pa ett akta och
uppriktigt satt visa intresse for vem de ar, vad de gdr igenom och hur du kan hjdlpa dem pa basta satt.

e BJUD IN TILL EN PRESENTATION

Har &r ndgra satt som du kan anvénda for att bjuda in till olika event.
Las mer i Share-broschyren for annu fler tips.

ONE-ON-ONE

Hej , har du en minut?
Bra, jag ska fatta mig kort. Jag kontakter
mina hdlsomedvetna vdnner och ordnar
30-minuterssamtal ddr jag gdr igenom deras
hdlsomdl, rekommenderar ndgra coola tips med
essentiella oljor och visar de mest populdra
alternativen. Om du hittar grejer du vill prova
sjdlv eller i din familj dr det jdttebra. Annars
Gr det ocksd helt OK. Ar det ndgot som du dr
Oppen for? Fantastiskt! Passar detimorgon
klockan 13:00 eller dr torsdagskvdll k.
19:00 bdttre fér dig?

KLASS

Jag har ldrt mig om essentiella
oljor och de gér en enorm skillnad
fér mig och min familj. Vi anvénder dem
till allt. Jag vet att ni har problem med

(t.ex. barnens sdsongsbetonade
besvar) sd jag tdnkte pd dig! Jag hdller en
kort workshop och vill gdrna att du ska
komma. Den dr hemma hos mig torsdag kl.
19.00. Vi kan ocksd trdffas ndsta vecka.

Vad fungerar bdst fér dig?

WEBINAR

Jag minns att du sa
att du var intresserad av

(omréde). Om jag

skickar en ldnk till ett webinar

om (Gdmne),
skulle du ta dig tid att

se det?

WELLNESS-
KONSULTATION

Jag tdnkte bara kolla sé att du vet hur du
anvénder dina nya produkter och inte missar ndgra
férdelaktiga erbjudanden. Ndsta steg brukar vara att
vi bestdmmer en tid for ett snabbt telefonsamtal sé att
du vet hur produkterna funkar, hur man loggar in pd
sitt konto fér att géra en bestdlining och sd visar jag
bésta tipsen hur man kan f& ut fria produkter. Det tar
normalt omkring 30-40 minuter. Mdlet ér att du ska
vara sdker pd din anvdndning och kunna bestdlla
pd egen hand ndr du vill. Verkar det ok? Bra!
Som det ser ut nu dr onsdag kI 13:00 eller
torsdag kvdll kI 19:00 ledigt. Vilken
dag passar dig bdst?

AFFARSPRESENTATION

Det finns tre sdtt som jag hjdlper mina kunder
pd under deras doTERRA-resa. Det férsta sdttet dr att jag
visar dig hur man anvdnder produkterna, hur du kan ldra dig

mer och hur du kan tipsa vdnner som dr intresserade att komma
med pd en presentation.

Det andra séttet dr att hjdlpa dig att fé dina produkter betalda och
kanske dven tjdna en liten extra slant genom att dela med dig av doTERRA
till dina vdnner.

Och det tredje sdttet dr fér dem som sdger: “Jag vet att det dr viktigt att ha
flera inkomstkdllor och jag brinner fér vélbefinnande. Jag vill gérna skapa ett
féretag som gor det pg deltid hemifrdn.”

Hjalp andra att saga ja:

S4, hur kan jag utifrdn dessa tre sétt bdst hjdlpa och supporta dig
idin resa?

- Var tydlig med vad du bjuder in dem till (t.ex. en klass for att hitta
|6sningar pa halsoproblem)

Né&r de svarar nummer tva eller tre, sdg: Jag sdtter av tid
varje vecka fér att berdtta mer om vad det kan handla
om. Jag har ledigt tisdag kI 19:00 och torsdag ki
12:00. Vilket skulle passa dig bdst?

- Berdtta om vardet av att satta av tid och vara med

- Ge tva alternativ som kan fungera for dem (t ex klass eller one-on-one)

- Bygg relationer genom tillit och héll alltid ditt ord

I I



hesenlera W)(Skafwf

Nasta steg for dina kontakter, efter inbjudan till att veta mer, ar att fa@ hora om doTERRAs
livsforvandlande produkter och mojligheten till att fa en extrainkomst.

EN PRESENTATION KAN SKE PA FLERA SATT. GOR DET PA DET SATT SOM FUNKAR BAST FOR DIG.

Klass, One-On-One, eller Hemma hos dig eller hos en vén
trepartssamtal, Webinar, videoklipp, Juicebar eller pd ett café
eller pa sociala medier Kiropraktor eller massor

VALJ DIN PRESENTATION

/ijﬁqq_&ﬁmmq; PRODUKTPRESENTATlON\ JOTERRA AFFARSPRESENTATION R
A (40-50 MIN.) 6““ (20-30 MIN.)
o ~~ Syfte: _ Syfte:
W)e { A't:::i.:::mst
K 4 I‘”'\ Tréffas, lyssna till deras — - Tréffas, lyssna till deras

behov, 1t dem prova
oljorna. Gor det lattsamt.

behov, berdtta om
doTERRA™ och mdjligheten

Fokusera pa deltagarnas till att fa en extrainkomst.

behov och visa pé de ’ Fokusera pé deltagarnas
vanligaste I6sningarna. _' behov och ta reda pd och
berdtta om hur doTERRA

kan vara bra for dem.

- 5 min: Halsa valkommen/Beratta din berattelse (1-2 min) + 2-5 min: Halsa valkommen/Beratta din berattelse (1-2 min)
- 1 min: Beratta om syftet med klassen - 1 min: Berdtta om syftet med traffen
- 10 min: Varfor anvanda essentiella oljor/doTERRA? (sid 1) - 2-5min: Satt dig in i deras situation (vattenhinkar mot
- 5 min: Personliga prioriteringar (sid 3) pipeline, sid 2)
- 10-20 min: Berdtta om essentiella oljor & LLV (sid 2-3) * 2-5 min: Varfor doTERRA (sid 3)
- 9 min: Férklara hur man kan bestélla & vad som &r » 2 min: Vad som krévs for att gora detta (sid 4-5)
nasta steg - 2 min: Kompensationsplanen (sid 6-7)
- Bjud pé forfriskningar & svara pa frégor - 4-5 min: Satt ett mal och bestdm vilken vég (sid 8-9)
- Hjélp gasterna att bli kunder - 5 min: Nasta steg (sid 10-11)
K j S - Fragor & svar: Ar det ndgot mer de vill veta? j

BOKA KLASSER AV KLASSER

Ditt natverk av kontakter vaxer nar du erbjuder deltagare att sjalva bjuda in till en klass. Ta med
ndgra enkla gavor (t ex en doTERRA nyckelring) att ge till dem som bokar in en klass.

Du har sdkert tdnkt pd flera som du vet skulle vilja vara med pd en klass. Om du sjdlv vill bjuda
in till en klass hemma hos dig, tala med mig efterdt. Och om du bestdmmer dig nu ikvdll, sg
fér du med den hdr nyckelringen! (visa nyckelringen)
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Att enrolla ndgon som kund ar sjalva hojdpunkten i en presentation, det ar da kunden véljer att forandra sitt

liv! Ta reda pa varfor deltagarna valt att vara med och var forberedd pa att erbjuda I6sningar som méter deras
behov. Hjalp nya kunder att valja bade ratt typ av medlemskap och det kit som &r bast for dem.

AVSLUTNINGEN

| bérjan lovade jag att visa hur man gér fér att fé tag pd och handla oljorna. Jag ska visa ndgra alternativ. Beratta om de
olika sdtten att handla pa.

Nu ska jag visa dig de tvd populdraste kiten som hjdlper dig att komma igdng. Det hdr Gr Home Essentials Kit som levereras
med de tio populdraste oljorna. Vi har pratat om ndgra stycken. Det innehdller ocksd en hdrlig diffuser (ndmn kitets pris).
Men den stora favoriten &r Natural Solutions Kit. Det levereras bokstavligen med allt du ser i badrumsskdpet (ga bakat en
sida och peka). Det dr verkligen ett livsstilskit som tdcker alla de tre grundldggande omrddena: att vara férberedd, egenvdrd
och dagliga hdlsovanor. Det levereras med en diffuser och en box att férvara oljorna i. Nér du har lagt in din férsta Loyalty
Rewards-bestdllning fér du automatiskt 100 lojalitetspodng som du kan anvénda fér att prova andra populdra produkter. Och
som en bonus! Du fdr ett snabbspdr till nivdn 15 % fér dina Loyalty Rewards-podng. Nu férstdr du varfér det dr vdrt favoritkit!

Nu ska jag visa dig tvd av vdra populdraste kit som hjélper dig att komma igdng. Det hér dr Family Essentials Kit. Det dr mer ett
prov- eller resekit med 85 droppar per flaska och det kostar (ange kitets pris). Home Essentials Kit innehdller samma oljor, men
med 250 droppar per flaska och en diffuser for endast (ange kitets pris).

NASTA STEG

- N&mn om det finns ndgot specialerbjudande ndr man blir kund och hur man kan fé del av det. Var tydlig och kortfattad.
- Beratta att man kan 1agga till enskilda produkter for specifika omrdden man ar intresserad av. Ha en uppslagsbok i essentiella oljor

tillgénglig som de kan sld upp i.
- P&minn om att de kan fa med en géva om de blir kunder idag.
Vdlj det kit som dr bdst fér dig och din familj.
- Forklara skillnaden mellan Wholesale Customer och Wellness Advocate och visa hur man gor for att bli medlemskund.

Varsdgoda att ta fér er av férfriskningarna som innehdller essentiella oljor. Om ni har ndgra frdgorsékan __________ (vdrd) eller jag
svara pd dessa nu.

- Visa pa fordelarna med att kopa ett kit sd att de har flera produkter tillgéngligt, och inte bara en eller tva.
- Beratta om vad du tycker &r bast med det kit du tror passar for dem.
- Koppla allt till deras prioriteringar och hur kiten ar utformade att hjalpa dem.

- En person som blir forvirrad av all information sager nej. Undvik att berdtta om for manga produkter. Visa ndgra fa, gor ett specialerbjudande
och hall det enkelt.

- Enrolla de allra flesta som Wholesale Customer. Enrolla de som direkt vill borja dela med sig eller f& en extrainkomst som Wellness Advocate.

“Vilka véljer du mellan?” G& igenom deras prioriteringar. Uppmuntra dem att hitta Idsningar i en
referensguide. "Vilket kit passar dina behov bdst?” Ge forslag. "Om jag var du, skulle jag...”

“Vilka delar funderar du éver?” Lyssna in och svara pa frégor. Ge forslag.
“Skulle du vilja bjuda in till en klass sd att du kan tjéna pengarna du behdver for att bestdlla det kit du verkligen vill ha?”

“Skulle det passa dig béttre att vélja ett par oljor som hjdlper dig med en hélsoprioritering och sedan vélja

ett kit om en vecka ndr du kommit igéng mer?”
I I



O leve en naduliop LinssTil

Strava efter att hjdlpa dina nya kunder med deras behov s& att du bygger ett
fortroende som gor att de blir kvar som kunder. Nya kunder startar oftast med ett
kit och gar sedan med i Loyalty Rewards Program (LRP). Att f& kunder att borja

Framgangen
liggeri

. . : S uppfoljningen
med en LRP-order ar det som bygger din ekonomiska pipeline.
SYFTET MED WELLNESS-KONSULTATIONEN
WELLNESS-KONSULTATIONEN CHECKLISTA
Hjalp VARJE ny medlemskund: [/ Bokain en Wellness-konsultation strax efter att de
- Att anvénda de produkter de har berdknas fa hem sitt kit
- Att gbra en daglig Wellness-plan M Rekommendera att de ser Live-broschyrvideon pa
- Att fa ut mesta mojliga fordelar genom LRP doterra.com > Empowered Success

- Att ta del av information och utbildning
- Att bjuda in till att fordndra andras liv

Beradtta om doTERRAs pyramid for en halsosam livsstil

V] Be dem sétta betyg (sid 3)
V| Berétta for dem om dGTERRA-livsstilen (sid 4-12)
V] Inspirera dem till att géra en dnskelista (sid 13-15)

Wellness-plan “'M'm%: g 2 trm(ept.w, (ﬂ Wellhess-ensulation
| Fyll i underlaget for Wellness-konsultationen (sid 16) “ I= po—
V] Géren 90-dagars plan och bestam de tre kommande LRP-ordrarna T Y
V| Férklara hur LRP fungerar och hjalp dem att gora sin forsta THERTE .
order online IR

Ta del av utbildning och support S

V1 Rekommendera en uppslagsbok i essentiella oljor och en app
V] Ge forslag p& redskap som kan hjslpa till att nd deras 90-dagars mal
- Empowered Life Series (fordjupning)
- dOTERRA Daily Drop® App (kort daglig info)
- Living Magazine
V| Ta kontakt 2-3 gdnger under den forsta m&naden och hor sedan av dig
med jdmna mellanrum




Att f6lja upp nya medlemskunder

M Uppmuntra till att dela med sig av doTERRA till andra

Du har florton dagar pé dig att bestdmma den basta placeringen i din organisation for varje ny
medlemskund som du enrollar. Ett tidigt engagemang for dina kunder &r avgorande for deras
langsiktiga intresse. Anvand dig av forslaget nedan som en hjalp for att folja upp pa basta satt. For
att pd djupet kunna se en forandring, tank pa dessa florton forsta dagarna som din investering for att
sdkerstalla badas framgdng - och allt det handlar om ar lite grann av din tid. Genom att du arbetar
efter den har principen kommer dina byggare att vara mycket mer bendgna att gora likadant.

MEDLEMSKUND DELA MED DIG KLASSUNDERLAG
ENROLLA KONSULTATIONEN . :
- + Véljer om de vill vara med i LRP =

L

EN SOM DELAR MED SIG —
- Vill dela med sig till andra genom att
bjuda in till en klass eller one-on-ones
- Enrollar som Wholesale Customer
eller Wellness Advocate (for att kunna
enrolla andra och ta emot provision)

1= |

ATT TJANA EN STARTA DIN
EXTRAINKOMST VERKSAMHET

3YGGARE
- Vill f& en extrainkomst
\ - Enrollar som Wellness Advocate
- Behdver ha en ménatlig LRP-order pé
100 PV+ for att kunna ta emot provision
- Soker efter andra intresserade (sid 15)

A o,
T T
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Haceringsstialeqi

Framgdngsrik placering av dina medlemskunder ar avgérande for din tillvaxt, rangavancemang och

kvalificering for bonusar. Satt upp klara och tydliga malsattningar for att bevara dina relationer och for
att gora basta mojliga placeringar. Nagra valjer sin vag direkt, andra tar langre tid pa sig for att valja att
vara mer an bara medlemskund. Anvand deras forsta 14 dagar till att lara dig s& mycket som mojligt for

att sedan ta det basta placeringsbeslutet.

PLACERINGSTIPS

For alla nya medlemskunder:

- Placera dem dar de kommer att f bast stod och utveckas mest.
Valj att se framat och Idngsiktigt, hellre 8n kortsiktigt.

- Sponsorskapet kan bytas en gdng under de forsta 14 dagarna.

- Radfrdga din upline-mentor eller kontakta kundtjansten for allmén
hjélp om placeringar.

TEAMPLACERINGAR & STRUKTUR

Tiden det tar att bygga teamstruktur varierar. Beroende pa

nar dina byggare eller samarbetspartners blev medlemskunder
och engagerade bestammer nar du ska starta varje nytt leg
(neddtgdende struktur i din organisation). Till exempel: ndgra
startar med en byggare och véxer utifrdn det, andra startar med
tre (t ex startade de kanske med ett storre natverk eller tidigare
etablerade relationer).

Dina samarbetspartners
Byggare och de som delar med sig

Kunder+

UPPGRADERA ELLER FLYTTA
WHOLESALE CUSTOMERS

En Wholesale Customer:

- Kan flyttas inom 14 dagar, om de passar battre ndgon
annanstans i organisationen.

- Kan vélja att sjalv uppgradera sig till Wellness Advocate (WA) i
sitt back office.

- Om de bestdmmer sig for att uppgradera till WA efter
sina forsta 14 dagar som medlemskund, kommer deras
sponsorskapsplacering att vara densamma.

- Om du vill byta deras placering (efter deras forsta 14 dagar), méste
deras uppgradering till WA ske efter 90 dagar frén det att de blev
medlemskund. Du har dé 14 dagar pé dig att placera om dem.

- Placera medlemskunder i ett team med liknande intressen eller
tillsammans med andra de kanske redan kanner.

SKILLNADEN MELLAN ENROLLER OCH SPONSOR

Enroller:
- Den person som introducerade medlemskunden for doTERRA™.
(Vems kontakt ar det? Vem inbjod dem?)

- F&r Fast Start-bonus pa deras nya medlemskunders inkdp under de
forsta 60 dagarna frén det att de blev medlemskund.

- Stdmmer av med sponsor (om annan &n enroller) for att bestdmma
vem som héller kontakten, gér uppfoljning och Wellness-konsultation.

- Medlemskunden raknas in i enrollerns rangavancemang
(en per fysiskt leg).

- Enrollern kan @ndra en ny medlemskunds sponsor under dennes
forsta 14 dagar som medlemskund via sitt back office.

Flytt vid 6 manaders inaktivitet:

Sponsor:

- Person som den enrollade har placerats under (dven kallad
direkt upline).

- Dra nytta av Power of 3- och Unilevel Organizational-bonusar.

- Hjalper till med uppfdljining och Wellness-konsultation (utifrdn hur
man kommit dverens).

For att byta sponsor under de forsta
14 dagarna: Back office > Downline >
Sponsor Changes.

En Wellness Advocate kan begara att byta sponsor och/eller enroller efter sex manaders inaktivitet (inaktivitet definieras som ingen bestallningsaktivitet pd
ndgot konto och inga intjdnade provisioner under sex manader). Den person som vill flytta méste sjélv begéra &ndringen via den angivna e-postadressen.



VAR HITTAR JAG DEM?

Att hitta samarbetspartners &r grundldgggande nar man bygger en
blomstrande verksamhet. Borja med att leta efter byggare bland dina
nuvarande kunder och kontakter. Mdnga borjar som produktanvandare
eller delar med sig till ndgra f&. Uppmuntra till att prova och anvénda fler
produkter, gor lampliga uppfoljningar och satt en vision for vad som &r

mojligt att uppnd. Med tiden kommer byggare att dyka upp. Overldtna och aktiva byggare
Om du inte hittar byggare direkt, fortsétt enrolla. Statistiken visar att 1 eller 2 Overlét‘na = Gor 3 Ste% i Bui/cli:broschyren )
av 10 &r intresserade av att f& en extrainkomst med d6TERRA och bli byggare Aktiva = Enrollar nagon sjélv under de forsta 14

dagarna efter att de bestamt sig for

forr eller senare. Satt upp som mal att hitta 3 byggare under dina forsta
att vara byggare

30-90 dagar. Nér dina teammedlemmar enrollar andra och véljer att fa en
extrainkomst, forandras livet for fler manniskor och ditt team vaxer snabbare!

VEM KANNER DU SOM AR... Potentiella samarbetspartners

- Relationsorienterad eller inflytelserik
- Intresserad av eller lever en naturlig, hdlsosam och aktiv livsstil
- Malinriktad, sjalvmotiverad, ambitios

- Positiv, passionerad, inspirerande

- Foretagsam, van vid forséljining

- | en fasilivet som passar for en byggare

- | behov av och sdker efter en extrainkomst eller en
béattre framtid

Ta fram din Checklista for mina aktiviteter (sid 7). Utvardera dina kontakter genom att sétta en markering for varje egenskap
som &r beskriven ovan. Skriv ner de namn ovan till hdger som fatt flest markeringar.

VAD DU KAN ERBJUDA

Manniskor véljer dGTERRA av flera olika anledningar. Nagra behover
"For att den extra inkomsten, andra gér det fér det behjartansvérda
kunna péverka uppdraget att hjélpa andra. Under affarspresentationen, fokusera pa
ndgon, maste man det som é&r viktigt for dem. L&t upplagget i Build-broschyren vara en
veta vad som redan grund till ett bra samtal. Att kdnna till deras 6nskan och forvantan
nu paverkar dem." hjélper dig att fora samman deras mal med dOTERRASs 16sningar.

- Tony Robbins

Presentera pa en one-on-one eller i grupp

Bjud in dina kontakter att bli samarbetspartners
Hjalp nya byggare att komma igdng med 3 Steg
(Build-broschyren sid 10)

VAD AR NASTA STEG

Gé& igenom Launch-broschyren med var och en av dina nya byggare dar du visar hur denna beprévade
vag kommer att leda dem till sina l1&ngsiktiga mal. Uppmuntra dem att forbereda sig med hjalp av
Launch-broschyren fére deras startmanad.

Att ha en veckobaserad kontakt innebar:

- Maélen blir matbara
-+ En kénsla av sammanhang och support
- Att du alltid vet hur du bést kan supporta

Nér du fortsatter att enrolla, fundera pé att placera ndgra av dina nya medlemskunder under &verlatna
byggare som aktivt sjélva enrollar och supportar sitt team. Nar du hjédlper dem att nd sina mal kommer
det i forldngningen att innebara att du nér dina egna.




\/i ahiéiholer oljor, vi
 defur med ess av oljor,

" och vi far andra att
gora pa samma satt.

-Justin Harrison, Master Distributor
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