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• Rozjeďte to naplno (str. 4)
• Hledejte řešení (str.5)
• Plán úspěchu (str.7)

P R E PA R E 
( P Ř Í P R AVA )

• Kontaktujte, sdílejte a zvěte (str. 8)
• Vyzvěte ke změně (str. 9)

I N V I T E 
( P OZ VÁ N Í )

P I P

1–2 týdny před zahájením Měsíc nastartování

• Podstata sdělení (str. 10)
• Ze semináře na seminář (str. 10)

P R E S E N T 
( P R E Z E N TAC E )

Příručka Launch je vaší mapou na cestě k dosažení pozice Elita, základny pro růst  
ve společnosti dōTERRA™. Úspěch máte ve svých rukou. Postup je zde!

Sledování úspěchu
Výtisk k rozdávání 
na semináři 
Natural Solutions 
(Přírodní řešení)

Nastartu�te svu� úspech

+ Akce =Vysledky
• Sdílejte nejméně se 45

• Zaregistrujte nejméně 15
• Nastartujte 1–3 „builders“

V PRODUKTY • Změněné životy
• Osobní růst

• Pasivní příjem

Duvera



SNADNÉ KROKY K ÚSPĚCHU

Měsíc nastartování

• Kontakt s novými členy (str. 13)
• Najděte své builders (str. 15) 

• Podstata sdělení (str. 10)
• Ze semináře na seminář (str. 10)

P R E S E N T 
( P R E Z E N TAC E )

• Zaregistrujte nejméně 15 (str. 11)
• Představujte příručku Jak na to (str. 12) 

E N R O L  
( P Ř I H L Á Š E N Í )

* Zobrazené údaje jsou roční průměry za rok 2020. Osobní výdělky mohou být nižší.

S U P P O R T 
( P O D P O R A )

E S

Příručky Live, 
Share, Build Příručka Launch

NASTARTUJTE K POZICI ELITA 3 
SVÉ BUILDERS

1 668 € měsíčně*

KAŽDÝ Z VAŠICH BUILDERS 
NASTARTUJE 3 K POZICI ELITA

6 346 € měsíčně*
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Stříbro Platina

NASTARTUJTE SE K POZICI 
ELITA

Elita: 3 000 PV
244 € měsíčně* 
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Váš cíl je dosáhnout pozice Elita   
        (zakroužkujte jednu možnost)

90 denní cíl Jednoroční cíl

 30 dnů 
ideální

 60 dnů 
 cíl

 90 dnů 
 standard

€___________________měsíčně 
__________________________  

Pozice

€___________________měsíčně 
__________________________  

Pozice

Stanovte cíle a pust'te se do práce

ÚSPĚCH ZAČÍNÁ U VÁS

  Nastavte svou šablonu LRP na 100 
či více PV, abyste získávali provize. 

  Naplňujte denní plán wellness, 
který jste vytvořili v příručce 
Live na straně 16. 

  Vzdělávejte se studiem referenční 
příručky nebo navštěvováním 
tématických seminářů.

Až si stanovíte cíle vašeho podnikání a pustíte se do promyšlené akce, vaše snažení  a vize o lepší budoucnost se začnou 
naplňovat. To vám bude neustále dodávat energii i v situacích, které nejsou běžné nebo příjemné.

  Předávejte své nadšení pro životní 
styl wellness podle společnosti 
dōTERRA™ a nadchněte ostatní pro 
podobný životní styl. 

  Používejte příručku Share, která vám 
pomůže úspěšně sdílet a zvát. 

  Kontaktujte své potenciální 
zákazníky a vybudujete svou síť. 
Nástroje a videa najdete na stránce  
doterra.com > Empowered Success. 

  Spojte se s vaším mentorem z  
horní linie:

      Klíčová podpora:  ____________________ 
      E-mailová adresa:  ___________________ 
      Telefon:____________________________

       Týmové cally / webová stránka /  
skupiny na Facebooku:  
_________________________________

  dōTERRA je mocný prostředek, jak se 
dostat tam, kam potřebujete. Rozšiřte cíl 
své cesty, který jste si stanovili v příručce 
Build, viz níže:

SDÍLENÍ MĚNÍ ŽIVOTY REALIZUJTE SVÉ SNY

Vaše přesvědčení, že produkty a finanční příležitost společnosti dōTERRA mohou změnit  
životy–včetně toho vašeho– jediný a největší zdroj energie, který potřebujete k rozjezdu svého 
podnikání. Čím pevnější je vaše přesvědčení, tím snadnější je sdílet to, na čem vám záleží. 

Build
Přehled podnikání

Roz�ed,te to naplno

> >



Když se naučíte hledat zdravá přírodní řešení doma, vaše sdílená 
zkušenost nadchne i ostatní. Během každého setkání s případnými 
zájemci uvádějte příklady toho, jak vypadá váš vlastní  
životní styl wellness.

Program dōTERRA Empowered Success je vaše možnost 
jak dávat lidem sílu a sebedůvěru, změnit své životy. 

Produktový poradce dōTERRA™ sdílí nový přístup k wellness. 
Pracujeme „s knihou a krabicí“ (referenční příručka o olejích 
a krabice esenciálních olejů dōTERRA CPTG™), a učíme, že 

mnoho problémů v oblasti tělesné a duševní pohody doma je 
možné vyřešit za pomoci esenciálních olejů. A v neposlední řadě 

můžete navázat partnerství s odborníky ve zdravotnictví, kteří 
chápou vaši snahu volit jednoduchá řešení.

Pravidelně provádějte všechny aktivity systému pět „P". Tato příručka 
vám do detailu pomůže efektivně nastartovat vaše podnikání.

Hlede�te resení

       RADY 

•  Buďte takoví, jací skutečně 
jste, a přirozeně ukazujte 
ostatním nové možnosti tím, že 
jim předáte své zkušenosti. 

•  S tímto pozitivním přístupem 
zvěte potenciální zákazníky 
na semináře nebo prezentace 
ve dvou, kde nabídnete 
možnost registrace. 

Nezbytnosti do začátku:
1

2

3

4

ZVĚTE na prezentace o produktech a podnikání

VYUČUJTE prezentace o produktech a podnikání

ZNOVU KONTAKTUJTE zákazníky s příručkou Jak na to

NASTARTUJTE A PODPORUJTE své nové builders

PŘÍPRAVA
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30
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Plán úspechu
Měsíc zahájení: 15 registrací x 200 PV průměr z každá registrace = 3 000 OV (hodnota organizace) Elita

NedělePondělí Úterý Středa Čtvrtek Pátek Sobota

13:00 1 : 1  
s Martinou

18:00 
Seminář 
Natural 

Solutions 
(Přírodní řešení)

12:00  
1 : 1 s  

Karlem

Poledne: 
Mini 

seminář @ 
Juice Bar

19:00 
seminář 
o olejích

15:00  
1 : 1 Helena

16:00  
1 : 1 Jakub

V MĚSÍCI ZAHÁJENÍ:
1. Pozvěte 45 osob
2.  Naplánujte 3 semináře nebo 15 osobních setkání 

ve dvou (nebo kombinace obou)
3.  Stanovte čas, který hodláte investovat  

do svého podnikání
4.  Zeptejte se sami sebe a plánujte:
    •  Kdo potřebuje úvodní informace Natural Solutions 

(Přírodní řešení) k esenciálním olejům?
    • Kdo potřebuje k registraci další komunikaci?
    • Kdo potřebuje přehled Jak na to?
    • Kdo potřebuje přehled podnikání?
    •  Kdo je připraven být hostitelem/ 

hostitelkou semináře?

USPOŘÁDEJTE SI  
POTENCÁLNÍ ZÁKAZNÍKY

Rozšiřte svůj vliv
Čím více lidí si vyslechne vaše sdělení, tím více se jich zaregistruje a tím více životů změníte, 
včetně svého vlastního. Začněte sdílením ve svém okruhu rodiny a přátel – u lidí, s nimiž  
už máte vybudované důvěryhodné a stabilní vztahy. Jakmile si společnost dōTERRA zamilují, 
stanou se dalším zdrojem kontaktů. 

„Neposuzuj 
den podle 

velikosti sklizně, 
ale podle množství 
zasetých semen.“  
–Robert Louis Stevenson

PREPARE (PŘÍPRAVA)

INVITE (POZVÁNÍ)

PRESENT TO (PREZENTACE)

ENROL (PŘIHLÁŠENÍ)

SUPPORT 3 BUILDERS 
(PODPORA 3 BUILDERS)
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45+ 30+ 15+ 15+ 3+
P P E SI

Uspořádejte si jmenný seznam (z příruček Build a Share) a sledujte svou činnost podle PIPES se svými 45 
nejslibnějšími potenciálními zákazníky. Projděte si telefonní kontakty a přátele na sociálních sítích a zjistěte, kdo 
si cení wellness, smysluplnosti a svobody. Jakmile se vám vybaví noví lidé a jak se ve svém životě budete setkávat 
s dalšími, doplňujte je do svého seznamu, abyste udrželi tempo. Určete potenciální builders, kteří vynikajvětší 
schopností dosáhnout úspěchu (viz str. 15).

Jméno Poznámky

Sledování úspěchu

PŘÍPRAVA 
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Kontaktu�te, sdíle�te a zvete
Podnikání dōTERRA™ je založené na vztazích. Ukotvěte svůj přístup v péči a pozornosti. Péče a 
pozornost je největší dar, který můžeme každému, s kým se setkáme, dát. Vaše nové i staré kontakty 
musí v komunikaci s vámi cítit důvěru. Sdílením své vášně usilujte o změnu k lepšímu ať jste  
kdekoli a s kýmkoli.

Oslovujte jménem. Pokládejte otázky a naslouchejte, abyste poznali jejich zájmy a potřeby. Buďte opravdoví 
a navazujte vztahy na základě důvěry. Setkávejte se s  novými přáteli i s těmi, které již znáte.

Zamyslete se, kde byste zájemcům mohli konkrétně přispět, ať už nabídkou produktů, nebo podnikání.

Lidé velmi rádi hovoří o sobě. Zeptejte se na něco z jejich života, o čem soudíte, že rádi hovoří. Najděte společný 
zájem a nebojte se navázat vztah kdykoli se seznámíte s někým novým.

SPOJUJTE SE S LIDMI OPRAVDOVĚ A UPŘÍMNĚ

PŘEDSTAVTE NOVÁ ŘEŠENÍ

Jak se máš? Jak se daří rodině? NEBO Co je u vás nového? Jak jde život? Slyšel/a jsem, že malému není dobře. Jak to 
zvládáte? (Přizpůsobte skutečnosti)

Zdá se, že je stále důležitější jíst lépe, více cvičit, mít kvalitní spánek a zbavit se toxických produktů v domácnosti.  
Také vás to zajímá? Co v této oblasti s rodinou děláte? Co víte o esenciálních olejích?

Esenciální oleje mi zásadním způsobem změnily život. Zkusil/a jste někdy nějaký? Rád/a bych s vámi sdílela  
tento produkt. Za několik dní bych se vám ozval/a, abych zjistil/a, co si o tom myslíte.

Potkali jste se s někým novým. Zeptejte se na jejich práci, ať víte, kudy se dál ubírat. Ať odpoví jakkoli, přistupujte k 
nim jako k někomu, s kým už jste pracovali nebo pracujete. „Pracuji s maminkami a učím je pečovat o rodinu přírodním 
způsobem s využitím esenciálních olejů a dalších produktů.“ NEBO „Pracuji s chiropraktiky a učím je, jak přinést jejich 
ordinaci extra příjem používáním esenciálních olejů a sdílením zdravého životního stylu.“ Když potřebujete otevřít 
konverzaci: „Miluju svou práci, co děláte vy...?“

Někdo, koho již znáte:

Někdo, koho již znáte:

Někdo nový:

Někdo nový:



PŘEHLED PODNIKÁNÍ
 Jsou tři způsoby jak podpořit zákazníky na jejich 

cestě s dōTERRA. Zaprvé vás naučím produkty 
používat, ukážu vám, jak se dozvědět více a jak pozvat 

na seminář nebo setkání vaše známé, kteří o oleje  
projevili zájem.

Pak vám mohu ukázat, jak produkty získat zdarma, nebo si dokonce 
sdílením dōTERRA s vašimi blízkými přivydělat.

A třetí způsob je pro ty, kteří říkají: „Já vím, že je důležité mít několik 
zdrojů příjmu, a lepší tělesná a duševní pohoda mě velice zajímá. 

Moc by se mi líbilo mít možnost vybudovat podnikání v této oblasti 
částečně z domova.“

Kterým z těchto tří způsobů mohu nejlépe podpořit vás?

Pokud zvolí variantu dvě nebo tři, každý týden si vyhradím  čas 
na objasnění, jak by to mělo vypadat. Mohu v úterý v 19:00 

a ve čtvrtek v poledne. Co z toho se vám nejlépe hodí?

Vyzvěte ke změně

 
SETKÁNÍ VE DVOU

 Ahoj ________, máš chviličku čas? 
Skvělé, právě mám také chvilku, tak volám 

přátelům, kteří dbají o své zdraví, a domlouvám 
půlhodinovou návštěvu, během níž probereme 
jejich cíle v  oblasti wellness, nabídnu jim pár 
senzačních tipů ohledně používání esenciálních 
olejů a  poté jim ukážu nejoblíbenější možnosti. 
Pokud se rozhodneš, že se chceš podívat na 
věci, které bys vyzkoušel/a pro sebe nebo 
svou rodinu, bude to skvělé. Pokud ne, je to 

úplně v pořádku. Je to něco, co bys rád/a 
zkusil/a? Skvělé! Je to pro tebe lepší 

zítra ve 13 hodin, nebo ve čtvrtek 
v 19 hodin?

PŘEHLED 
ŽIVOTNÍHO STYLU

  Chci se ujistit, že víte, jak používat své 
produkty a maximalizovat odměny. Ráda bych, 
abychom si zavolali a řekli, o co byste měli zájem. 
Předvedu vám, jakým způsobem se objednává a 
ukážu, jak získat produkty zdarma. Je to tak na 
30–40 minut. Pak si budete moci objednat 

kdykoli sami. Co vy na to? Prima!???

SEMINÁŘ
  Studuji a poznávám esenciální 

oleje, které pro mě i pro mou rodinu 
představují obrovskou změnu. Používáme 

je na všechno. Vím, že jste doma bojovali 
s ___________ (například se sezónními 
zdravotními problémy dětí), a myslel/a jsem na 
vás! Vyučuji v krátkém semináři a velmi rád/a 
bych vás tam uvítal/a jako svého osobního 

hosta. Koná se u mě doma ve čtvrtek v sedm 
nebo se můžeme spolu setkat příští 

týden. Co se vám hodí lépe??

WEBINÁŘ

 Vzpomínám si, že tě 
zajímalo _________ (téma). 

Když ti pošlu přístup na webinář 
o _________ (téma),  

přidáš se?

JAK POZVAT NA PREZENTACI 
Zde je několik způsobů pozvání na různé akce, kde se lidé mohou 
dozvědět více. Další pokyny jsou uvedeny v příručce Share.

K tomu, abyste lidem dokázali nabídnout nejvhodnější řešení, nemusíte být odborníci. Pokud projevíte 
upřímný zájem o lidi, jejich potíže a způsoby, jak můžete posloužit, poznáte, co je pro ně nejdůležitější.

Pomozte lidem říci ano:
•  Srozumitelně vysvětlete, nač je zvete (např. seminář za účelem 

nalezení řešení potíží v oblasti wellness)
•  Zdůrazněte, jak velký přínos pro ně bude mít investovat  

do vás čas
•  Ctěte jejich preference (raději seminář, nebo setkání ve dvou?)
•  Živte vzájemný vztah a budujte důvěru pravidelným kontaktem 

a dodržováním slibů

“
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POZVÁNÍ



Podstata sdelení
Dalším krokem pro vaše potenciální zákazníky (po tom, co byli pozváni na informační schůzku) bude 
zažít, co vaše sdělení o produktech dōTERRA a příležitosti příjmu u dōTERRA představuje. 

Rozšiřujte svou síť kontaktů nabízením seminářů pro blízké zúčastněných. Těm, kteří projeví zájem, 
nabídněte milé, motivační pozornosti (např. klíčenky).

Určitě vám přicházejí na mysl lidé, kterým by to, o čem jsme dnes mluvili, mohlo prospět. Pokud 
byste pro ně chtěli uspořádat podobné setkání, můžeme se domluvit. A pokud se domluvíme už 
dnes, mám pro vás malý dárek! (ukážete klíčenku).

PRODUKT (40–50 MIN.)  
Účel:

Shromážděte lidi, 
vyslechněte je, umožněte jim 
pohrát si s oleji, ať se baví.
Zaměřte se na potřeby 
účastníků; hledejte pro ně 
konkrétní řešení.

Seminář, setkání ve dvou nebo 
trojsměrný telefonát, Webinář, 
video nebo sociální sítě

U vás doma nebo u přátel, v 
kavárně, ordinaci chiropraktika 
nebo kanceláři

PODNIKÁNÍ (20–30 MIN.)  
Účel:

Shromážděte lidi, vyslechněte 
jejich potřeby, nastiňte 
jim příležitost podnikání 
u společnosti dōTERRA™.
Zaměřte se na potřeby 
účastníků; zjišťujte a  
sdílejte, jak jim příležitost 
může pomoci.

•  5 min: navažte s lidmi spojení / vyprávějte jim svůj  
příběh (1–2 min)

• 1 min: určete záměr
•  10 min.: Proč esenciální oleje / Proč dōTERRA? (str. 1)
• 5 min.: Osobní priority (str. 3)
•  10–20 min: vyučujte o esenciálních olejích a LLV (str. 2–3)
•  9 min: objasněte volitelné typy členství a další postup 

(zbytek handoutu) 
• Podávejte občerstvení a zodpovídejte dotazy
• Pomozte hostům s registrací

•  2–5 min: navažte s lidmi spojení / vyprávějte jim svůj 
příběh (1–2 min)

• 1 min: určete záměr
•  2–5 min: poznejte jejich situaci (nošení věder oproti 

vodovodní síti – str. 2)
• 2–5 min: proč společnost dōTERRA (str. 3)
• 2 min: co to obnáší (str. 4–5)
• 2 min: kompenzační plán (str. 6–7)
• 4–5 min: plán a výběr cesty (str. 8–9)
•  5 min: další postup (str. 10–11) 
•  Otázky a odpovědi: Co byste ještě potřebovali vědět? 

�ak kde
PREZENTACI LZE PROVÉST RŮZNÝMI ZPŮSOBY. DĚLEJTE TO, CO VÁM NEJLÉPE VYHOVUJE.

VYBERTE SI SVOU PREZENTACI

ZE SEMINÁŘE NA SEMINÁŘ

“
”



Registru�te úspesne
Registrace je vrcholným okamžikem prezentace. Účastníci prezentace se rozhodnou pro produkty, 
které jim změní život k lepšímu! Během semináře zjistěte, co účastníky přivádí a buďte připraveni 
nabídnout řešení přesně pro jejich potřeby. Poraďte nově registrovaným s výběrem typu členství a 
doporučte sadu, která jim bude nejvíce vyhovovat.

TIPY PRO REGISTRACI:
• Doporučte potenciálním zákazníkům, aby si zakoupili sadu a měli tak k ruce více produktů, nikoli jen jeden či dva. 
• Sdělte jim, co máte nejraději na sadě, o níž se domníváte, že by pro ně byla nejlepší.
• Vše dejte do souvislosti s jejich prioritami a s tím, jak jsou sady vyvinuty, aby zajistily konkrétní podporu. 
• Když je zahltíte, odejdou. Nepředvádějte příliš mnoho zboží. Vyberte jen pár produktů, možná poukažte na speciální nabídku, nekomplikujte.
• Většinu budete registrovat jako velkoobchodní zákazníky. Ty, co chtějí sdílet či budovat podnikání, jako produktové poradce. 

JAK NA NEJČASTĚJŠÍ NÁMITKY:
•  Někdo si není jist, kterou sadu objednat: „Na čem pracujete?“ Podívejte se na jejich priority a doporučte jim, ať najdou řešení v referenční 

příručce. „Která sada by nejlépe splňovala vaše potřeby?“ Nabídněte své návrhy. „Kdybych byl/a vámi, tak bych...“ 
•  Jaký typ členství: „Co při rozhodování berete v potaz?“ Dobře naslouchejte a poskytněte zpětnou vazbu na všechny obavy a touhy. Navrhujte řešení. 
• Finance: „Chtěl/a byste uspořádat seminář, a tím na sadu, kterou skutečně potřebujete, vydělat peníze?“
•  Někdo si není jist, kde začít: „Možná by vám více vyhovovalo vybrat si pár olejů v souladu s vašimi prioritami v oblasti tělesné a duševní 

pohody a asi za týden si podle svých zkušeností udělat jasnější představu o tom, kterou sadu zvolit?“

DALŠÍ POSTUP
•  Zmiňte jaká speciální nabídka se k založení účtu v aktuálním období pojí, a jak je možné ji získat. Vysvětlujte srozumitelně a přesně. 
•  Nezapomeňte připomenout, že mohou ke startovací sadě přidat i libovolný další produkt podle potřeby. Poskytněte ke  

konzultaci referenční příručku.
•  Připomeňte jim, že pokud se zaregistrují dnes, mohou získat dárek zdarma.
Vyberte sadu, která je nejlepší pro vás i vaši rodinu.
•  Vyzvěte je k prohlédnutí registračního formuláře, objasněte postavení velkoobchodního zákazníka v porovnání 

s produktovým poradcem, případně pomozte s vyplněním.
Pochutnejte si na občerstvení ochuceném esenciálními oleji. Máte-li  jakékoli otázky, __________ (hostitel) a já vám je nyní pomohu zodpovědět.

VEČER

“

“
“

“

”
”

”
”

ZÁVĚR 
Na počátku jsem vám slíbil/a, že vám ukážu, jak oleje získat. Projdeme si vaše možnosti. Povězte jim o možnostech členství. 

První možnost  
 
Nyní vám ukážu dvě nejoblíbenější sady, se kterými můžete začít. Toto je Sada základních domácích olejů, která obsahuje 10 nejžádanějších 
olejů, z nichž většinu jsme již probrali. Obsahuje také krásný difuzér (uveďte cenu sady). Velkým favoritem je však Sada přírodních řešení. 
Přináší doslova vše, co lze najít v koupelně (vraťte se o stránku zpět a ukažte). Je to skutečná sada životního stylu, splňující všechny 
tři základní zájmové oblasti; připravenost, péče o naše tělo a každodenní návyky v oblasti wellness. Dodává se s difuzérem, s krabicí 
na uskladnění vašich olejů; a až zašlete svou první objednávku v rámci programu věrnostních odměn, automaticky získáte zdarma 100 
věrnostních bodů, které můžete využít k vyzkoušení některých nových oblíbených produktů. A bonus! Můžete rychle postoupit na úvodní 
procentuální úroveň LRP ve výši 15 %. Zjistíte, proč je to naše oblíbená sada!

Druhá možnost

Nyní vám ukážu dvě z našich nejoblíbenějších sad, které vám umožní začít. Toto je rodinná sada olejů. Současně také sada se vzorky 
či cestovní sada s 85 kapkami na lahvičku – a stojí (uveďte cenu sady). Sada základních domácích olejů obsahuje stejné oleje, ale 
s 250 kapkami na lahvičku a difuzérem – za pouhých (uveďte cenu sady).

PŘIHLÁŠENÍ



Prírucka "Jak na to "
Chcete-li si udržet věrnost zákazníků, je třeba neustále dbát na jejich aktuální 
potřeby. Nový zájemci se nejprve registrují se startovací sadou, a pak si založí 
věrnostní objednávku. Věrnostní objednávka je základ vaší finanční sítě. 

 

1  Představte pyramidu životního stylu a wellness společnosti dōTERRA

              Požádejte je, aby se ohodnotili (str. 3)
              Představte jim životní styl dōTERRA (str. 4–12)
              Vyzvěte je, aby zpracovali svůj seznam přání (str. 13–15)

2  Vaše wellness konzultace

              Vyplňte wellness konzultaci (str. 16)

              Prodiskutujte 90denní plán a tři příští věrnostní objednávky

               Poučte je o LRP a pomozte jim založit první   
               objednávku on-line

ÚČEL PŘÍRUČKY
Pomoci VŠEM novým členům:
• Používat produkty, které mají
• Připravit denní plán wellness
• Maximalizovat jejich členství pomocí LRP
• Najít zdroje informací 
• Změnit život k lepšímu

NA CO NEZAPOMENOUT S NOVÝMI ČLENY
  Krátce po té, co obdrží svou startovací sadu, seznámit s 

příručkou životního stylu „Jak na to“

  Doporučit sledování videa o příručce „Jak na to“ (Live) 
na stránce dōTERRA.com > Empowered Success

3  Představte jim zdroje a komunitu

              Doporučte svou oblíbenou referenční příručku a aplikaci

               Představte nástroje, které ukazují, jak produkty podporují jejich 90denní cíle
    •  Seriál Empowered Life (velmi důkladný)
    •  Aplikace dōTERRA Daily Drop® (na cesty)
    •  Časopis Living

              Spojte se s nimi 2–3krát během prvního měsíce, pokračujte v    
               pravidelném kontaktu

Úspěch 
tkví v 

pravidelném 
kontaktu



4  Udržení kontaktu s novými členy

 Vyzvěte ke sdílení nebo podnikání s dōTERRA

Na vhodné umístění každého nově registrovaného člena máte lhůtu 14 dní. Když se od začátku 
budete snažit s novými zákazníky udržet dobrý vztah, čeká vás dlouhodobý úspěch. Postup níže 
vám ukáže, jakým způsobem je vhodné kontakt udržovat. Pokud chcete skutečně změnit životy 
lidí k lepšímu, považujte těchto prvních 14 dní za investici do úspěchu vašeho i vašeho nového 
zákazníka. Stačí jen zlomek vašeho času. Pokud zavedete toto pravidlo, u sebe, budou ho chtít 
napodobit i vaši builders.

ZÁKAZNÍK
•  Používá produkty pro svou tělesnou 

a duševní pohodu
•  Zaregistruje se jako velkoobchodní zákazník
• Může nebo nemusí být v programu LRP

HOSTITEL
•  Chce sdílet produkty s dalšími lidmi 

pořádáním seminářů nebo setkání ve dvou
•  Registruje se jako velkoobchodní zákazník 

nebo produktový poradce (aby mohl 
registrovat další a získával provize)

BUILDER
• Chce vytvářet příjem 
• Registruje se jako produktový poradce
•  Zavazuje se k měsíčním objednávkám 

LRP v hodnotě nejméně 100 PV, aby 
získával provize

•  Zapisuje si čárky pro zjištění potenciálu 
(viz. str. 15)

REGISTRACE
PŘÍRUČKA „JAK 

NA TO“

PŘEHLED PRO 
HOSTITELE 
SEMINÁŘŮ HOSTITEL

PŘEHLED 
PODNIKÁNÍ

PŘEHLED 
ZAHÁJENÍ



PŘEVOD A PŘESUN 
VELKOOBCHODNÍCH ZÁKAZNÍKŮ 
Velkoobchodní zákazník:
•  Pokud je změna umístění výhodná, je možné přesun uskutečnit v 

rámci prvních 14 dní po registraci.
•  Velkoobchodní zákazník může povýšit na produktového poradce 

jediným kliknutím v rámci online systému (www.mydoterra.com) 
neboli „back office“.

•  Rozhodne-li se k povýšení na produktového poradce po uplynutí 
prvních 14 dní svého členství, zůstává jeho sponzorské umístění stejné. 

•  Chcete-li změnit umístění zákazníka (po uplynutí prvních 14 dní jeho 
členství), můžete ho po uplynutí lhůty 90 dní povýšit na produktového 
poradce, a pak máte 14 dní na rozhodnutí, kam jej umístíte. 

•  Umístěte zákazníka do týmu, kde někoho zná nebo jsou členové s 
podobnými zájmy.

�ak

Strategie umístení
Úspěšné umístění vašich zaregistrovaných členů je klíčové pro váš růst, postup na vyšší pozice a kvalifikaci 
na bonusy z provizí. Pro dobré vztahy je dobré jasně stanovit svá očekávání. Tak zajistíte co možná nejlepší 
umístění. Někteří si zvolí svou cestu okamžitě, jiní k tomu, aby se rozhodli vykročit za pozici zákazníka, 
potřebují čas. Na vhodné umístění máte prvních 14 dní, kdy je dobré zjistit o nováčcích maximum.

1. úroveň: Vaši obchodní partneři (odhodlaní a schopní)

2. úroveň: Builders a hostitelé (odhodlaní a schopní) 

3. a vyšší úroveň: Zákazníci+

TIPY PRO UMÍSTĚNÍ 
Všichni nově zaregistrovaní:
•  Umístěte každého tam, kde mu bude nejlépe a bude mít 

dostatečnou podporu. Dlouhodobý úspěch a vize mají přednost 
před krátkodobými potřebami.

•  Sponzorství lze změnit jen jednou, a to během prvních 14 dní. 
•  Poraďte se se svým mentorem z horní linie nebo  

kontaktujte zákaznický servis, kde vám poskytnou  
obecnou radu ohledně umístění.

UMÍSTĚNÍ A STRUKTURA TÝMU
Rychlost budování týmové struktury se různí. Jak rychle uvedete 
novou větev vašeho týmu do provozu záleží nejen na tom, kdy 
se vaši builders registrují, ale i na tom kdy se skutečně zapojí do 
podnikání. Někteří začínají s jedním builderem a jiní se třemi (měli 
možnost začít s větší sítí kontaktů nebo známých z dřívějška).

POCHOPENÍ ROLÍ 
Registrátor:
•  Osoba, která přivedla registrovaného do společnosti dōTERRA™. 

(Čí je to kontakt? Kdo je pozval?)
•  Prvních 60 dní po registraci nových členů získává za jejich  

nákupy bonus rychlého startu.
•  Spolupracuje se sponzorem (je-li to jiná osoba) a domluví se, 

kdo provede zákazníka příručkou Jak na to, kdo bude udržovat 
komunikaci a poskytne další podporu.

•  Registrovaný se počítá pro postup registrátora na vyšší pozici.
•  Registrátor může v rámci prvních 14 dní registrovaného změnit jeho 

sponzorství v online systému (back office na www.mydoterra.com).

Nespěchejte se změnou pozice registrovaného, dokud nebudete 
mít dobrý důvod k převodu sponzorství, nebo potřebu povýšení.

 
Sponzor:
•  Osoba, přímo pod niž je registrovaný umístěn (označována také 

jako jejich přímá horní linie).
•  Využívá přínosů bonusu Power of 3 a organizačního  

bonusu Unilevel.
•  Pomáhá s přehledem životního stylu a další komunikací s 

registrovanými (dle dohody s registrátorem).

změnit sponzora v prvních 14 dnech:  
Back Office > Downline > 
Sponsor Changes

Přesun po šestiměsíční nečinnosti:
Produktový poradce může požádat o změnu sponzora a/nebo registrátora po šestiměsíční nečinnosti (nečinnost je definována tak, že 
v průběhu šesti měsíců nebyla zaslána žádná objednávka na žádném účtu a rovněž nebyly vydělány žádné provize). Osoba, která požaduje 
přesun, musí sama o tuto změnu požádat využitím vlastního, e-mailu.  
Veškeré dotazy ohledně umístění a požadovaných přesunů a změn lze zasílat na europeplacements@doterra.com.



Na�dete své builders

CO PREZENTOVAT
Lidé se rozhodují využít příležitosti se společností dōTERRA z různých 
důvodů. Některé láká doplňkový příjem, jiné poslání. Až je budete 
provádět Přehledem podnikání, zaměřte se na to, co motivuje  
právě danou osobu. Nad příručkou Build lze dobře probírat potřebná 
témata. Znáte-li jejich přání, je snadnější najít na jejich cíle řešení  
v rámci dōTERRA. 

Krok 1: Prezentujte jednotlivcům nebo skupinám
Krok 2:  Zvěte své potenciální kandidáty, aby se stali vašimi obchodními partnery.
Krok 3: Vyzvěte vaše builders ke třem krokům k podnikání (Build str. 10)

Oddaní a schopní builders
Oddaní = splní 3 kroky v příručce Build
Schopní = zaregistrují někoho sami v prvních 
14 dnech svého závazku budovat podnikání

CO DÁL?
Proveďte své builders příručkou pro podnikání. Je to osvědčená cesta k dlouhodobému úspěchu. 
Podpořte je, aby začali zvát, klidně i před vlastním zahájením.

Týdenní kontroly úspěchu poskytují:

• Zpětnou vazbu podniknutých kroků 
• Hmatatelnou podporu a a pocit kontaktu pro builders 
• Váš přehled o tom, jaký druh podpory je kde nejvíce potřeba

Jak pokračujete v registracích, zvažte umístění některých vlastních registrovaných pod oddané builders, 
kteří aktivně registrují a podporují svůj tým. Ve výsledku podporou cílů ostatních podporujete i cíle své.

KDE JE NAJDU?
Při budování prosperujícího podnikání je důležité najít správné obchodní 
partnery. Začněte hledat builders mezi svými stávajícími i potenciálními 
zákazníky. Mnozí začínají jako uživatelé produktů nebo sdílejí jen s několika 
dalšími. Vybízejte k vyzkoušení produktů, udržujte kontakt a vytvořte vizi toho, 
co je možné. Časem se builders objeví. 

Pokud své builders hned nenajdete, pokračujte v registracích. Podle statistik 
se dříve či později 1 až 2 z 10 zajímají o vybudování podnikání u společnosti 
dōTERRA™. Stanovte si za cíl najít 3 builders během prvních 30–90 dní. Jestliže 
členové vašeho týmu zaregistrují další a rozhodnou se pro podnikání, změní se 
více životů a váš tým poroste rychleji!

KDO Z VAŠICH ZNÁMÝCH…

• Dobře navazuje vztahy nebo je vlivnou osobou
• Má zájem o nebo vyznává přírodní, zdravý, aktivní životní styl
• Umí si stanovovat cíle, dokáže se motivovat, je ambiciózní
• Je pozitivní, nadšený, inspirující
• Má podnikatelského ducha, zkušenosti v prodeji
• Je v takové fázi života, která umožňuje budovat podnikání
•  Hledá způsoby, jak si více vydělávat, nebo touží  

po lepší budoucnosti

Přejděte k sledování úspěchu (str. 7). Zhodnoťte své kandidáty a zapište jim čárku za každou výše uvedenou vlastnost. 
Zaznamenejte si jména, k nimž jste přiřadili nejvíce čárek.

_______________

_______________

_______________

_______________

_______________

_______________

_______________

_______________

_______________

Potenciální obchodní partneři

„Chcete-li na 
někoho mít vliv, 

musíte vědět, co ho 
ovlivňuje.“  

– Tony Robbins

PODPORA
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Zjistěte více:

Všechna slova označená symbolem ochranné známky nebo zapsané 
ochranné známky jsou ochrannými známkami nebo zapsanými 

ochrannými známkami společnosti  dōTERRA Holdings, LLC.

dōTERRA.com > Empowered Success

Pouzíváme oleje, 
sdílíme oleje 

a ucíme to ostatní.
Justin Harrison, vedoucí distributor


