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Leitfaden fur den Aufstieg
zu Premier und Silver




[hn Team vergasBenn

Herzlichen Gliickwunsch zum Erreichen des Rangs Elite. Setzen Sie sich Ziele, um auch den nachsten Rang zu erreichen! Jetzt ist es
an der Zeit, an sich selbst, die Produkte und die Chance, die d6TERRA |hnen bietet, zu glauben. Ihre Pipeline wird wachsen, wenn Sie
weiterhin Erfahrungen teilen, Mitglieder einschreiben und neue Builder einsetzen. In diesem Leitfaden erfahren Sie, wie Sie lhre Zeit
einteilen, richtig anleiten und Ihr Team fordern.
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« Kundinnen und Kunden & Leben verandern

) GELEGENHEIT « Sich weiterentwickeln

Builder einschreiben
mindestens 4 Kundinnen * Zusatzliches Einkommen
0' und Kunden pro Monat generieren”
. mindestens 1 Builder
pro Monat
« Builder einsetzen, die dies
ebenfalls tun

VORBEREITEN EINLADEN PRASENTIEREN
(PREPARE) (INVITE) (PRESENT)

- Antrieb fur lhren Erfolg (S. 4) - Builder identifizieren und - Die Botschaft verinnerlichen
- Trainer*in werden (S. 5) ins Team einladen (S. 9) (5.10-1D

- Rang- und Power of 3-Planer (S. 6-7)

- Ihre Aktivitaten priorisieren (S. 8)
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DIE NACHSTEN SCHRITTE ZUM ERFOLG
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« Durchschnittliches Einkommen von + Durchschnittliches Einkommen von « Durchschnittliches Einkommen von
660 € pro Monat* 1.660 € pro Monat* 3.780 € pro Monat*

» 210 €* als Power of 3-Bonus etablieren + 1.270 €* Power of 3-Bonus erreichen » 1.270 €* Power of 3-Bonus festigen
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EINSCHREIBEN UNTERSTUTZEN "
(ENROL) (SUPPORT)

- Folgende Présentationen (S. 12) - Mentoring erhalten (S.13)
- Zeitraume fir Erfolge (S. 14-15)

Wichtige Hundlungsschiitle

0 g : ) ) ) ) 9 Um erfolgreich zu
1. Personliche Entwicklung 4. Mitglieder einschreiben

sein, missen Sie |hr Herz

in lhrem Geschdft und lhr
Geschdft in lhrem
Herzen haben. ¢¢

2. Teilen/einladen 5. Lifestyle-Ubersichten

3. Kurse/Einzelgesprache 6. Geschaftslibersichten

Weitere Informationen im Launch Guide Uit

b Alle Punkte mit diesem Download-Symbol in diesem Leitfaden finden Sie im Digital Marketing Kit (DMK) von
dOTERRA Europe (Geschdftsliteratur > Empowered Success > Tools Library)

* Die angegebenen Zahlen sind Jahresdurchschnittswerte aus 2020. Das persdnliche Einkommen kann geringer sein.

REITEN (PREPARE)
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ERFORSCHEN SIE IHR »WARUM«

Sie haben sich in die Wellness-Lésungen von doTERRA verliebt, haben sie mit anderen geteilt und
damit Leben verdndert. Ihr Glaube an das Produkt hat lhnen den Mut gegeben, Ihre Erlebnisse

zu teilen und andere einzuladen, eigene Erfahrungen damit zu machen. Sie haben erfolgreich Ihr
Geschaft gegriindet und den Rang Elite erreicht!

Wie hat dGTERRA |hr Leben und das Leben anderer verdndert?

Warum teilen Sie weiter, was Sie lieben? Was ist Ihre Leidenschaft?

Warum haben Sie Ihr doTERRA-Geschaft gegriindet? Warum ist es wichtig, dass Sie weiter wachsen?

HANDELN SIE ENGAGIERT

Denken Sie Uber Ihre Arbeit nach. Sehen Sie Ihr Geschaft als Hobby oder als Beruf? Hat die Generierung eines zusatzlichen Einkommens
Prioritdt? Stimmen lhre Einkommensziele mit Ihrem Handeln Uberein?
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ERLEBNISSE SCHAFFEN

Sie sind im Erlebnis-Marketing tatig. Schaffen Sie Erlebnisse, um Interessent*innen die Mdglichkeiten und Vorteile lhres Produkts
aufzuzeigen. Wecken Sie ihre Neugierde, mehr erfahren zu wollen. Geben Sie ihnen Griinde, daran zu glauben. Lassen Sie sich immer
die Kontaktdaten der Interessent*innen geben und fassen Sie innerhalb weniger Tage nach.

Y In den Broschiiren Grow Your Prospects und Invite Effectively lernen Sie, wie Sie Ihre Féhigkeiten und Kurse verbessern kénnen.

Wie werden unsere Produkte Wie entspricht die Chance, die Wie konnen Sie Erlebnisse

den Bediirfnissen gerecht? doTERRA bietet, den Bediirfnissen? schaffen?

Wie unterstitzen die Ole den - Wie schafft die geschéftliche
Selbststandigkeit Starke und Freiheit?

B ) T ) von anderen (kurz und treffend.)
Wie wirkt sich zusétzliches Einkommen ) L .
i - Teilen Sie die Broschtire Gesund
auf den Lebensstil aus?

Wie verbessert das LRP-Treueprogramm Wie wirkt sich die Médlichkeit. die ei sein kann so einfach sein.
’ e wirkt sich die Moglichkett, die eigene - Verteilen Sie Ole. Geben Sie

Zukunft zu gestalten, auf die Fahigkeit aus, eine Produktprobe fiir eine

Wellness-Prioritat mit.

Teilen Sie Ihre Geschichte oder die
Wellness-Lifestyle?

Wie helfen die Nahrungserganzungen?

die Erlebnisse und Ergebnisse?
Wer hat Wellness-Bedurfnisse, die
durch das Teilen von Informationen

etwas zurlickzugeben?
Wie kdnnen Sie personlich wachsen,
befriedigt werden kénnen? wahrend Sie |hre Fihrungsqualitaten

verbessern?

G AN AN J

*Ergebnisse variieren.

Laden Sie zu einer Prédsentation ein.




Qualitatsmerkmal eines
Fiihrungsstils ist ohne Frage

Integritdt. Ohne sie ist kein

DEN GLAUBEN IN DAS UNTERN EHMEN wirklicher Erfolg méglich. ¢¢
UND DIE CHANCEN STARKEN — Dwight D. Eisenhower

Sie sind im Direktvertrieb tatig und in dieser Branche gilt, dass Menschen »Vertrauen kaufen« - und
der direkte Verkauf Uber personliche Beziehungen hat sich zum weltweit am schnellsten wachsenden
Geschaftsmodell entwickelt. Damit steht Ihnen eines der am besten zugénglichen Instrumente fir Ihr Geschaft zur Verfigung!

Verlieben Sie sich in lhren Beruf
Um lhre Geschéftspartner*innen darin ausbilden zu kdnnen, ihr eigenes Geschaft aufzubauen, missen Sie glauben, um den Glauben
auch in anderen zu wecken. Je sicherer Sie werden, desto besser kdnnen Sie zu engagiertem Handeln einladen.

Lernen Sie die Geschichte von doTERRA kennen.
Nehmen Sie an Schulungen und Veranstaltungen teil.
- Verbinden Sie sich mit lhrer erfahrenen Upline.
Lesen Sie das Leadership Magazine mit den Erfolgsgeschichten der Top-Fihrungskrafte von doTERRA.

FORTBILDUNG MACHT UNSERE KULTUR AUS
In der Trainings-Funktion sollten Sie sich auf drei Dinge konzentrieren. Erstens: ]W&SSMWV

Beherrschen Sie Ihren Vortrag zur Produktprasentation. Damit erreichen Sie
regelmafige Einschreibungen. Zweitens: Bringen Sie lhren Buildern bei, wie Sie den VERTRAUEN RESPEKT
Rang Elite erreicht haben. Leben Sie bewusst. Achten Sie darauf, was Sie bereits richtig

machen, damit Sie andere dazu ermutigen konnen, das Gleiche zu tun. Drittens: Setzen
Sie die PIPES-Aktivitdten um und andere werden Ihrem Beispiel folgen.

Wenn |hre Builder zum ersten Mal Erlebnisse teilen und Einladungen aussprechen, haben W&ww&g - ];W*WV

sie unter Umstdnden noch wenig Erfahrung. Die Magie passiert in lhrer Zusammenarbeit!

Sie haben das Vertrauen ihres privaten Umfeldes gewonnen. Als Trainer*in referieren lgﬂgCW*bh/ 60(&' (/{,,W

Sie teilweise und sind gleichzeitig unabhangige*r Beobachter*in. Sie bieten kompetent
Lésungen an und verleihen damit den Produkten Glaubwiirdigkeit.

MIT INTEGRITAT AUSBILDEN

Dies ist ein Beziehungsgeschaft. Messbare Ergebnisse (z.B. Teamgrofle, Teamumsatz, persdnliches Einkommen) ergeben sich aus
der Anzahl der von uns beeinflussten Menschen. Die Qualitat und Nachhaltigkeit dieser Ergebnisse hangt von den Erfahrungen der
Menschen ab, die wir einschreiben.

Alle aufstrebenden Leader von dGTERRA missen sich dariber bewusst sein, dass ihr Beispiel von der Downline Gbernommen wird.
Was Sie sagen und wie Sie handeln, beeinflusst nicht nur die Zukunft Ihres Teams, sondern auch die gesamte doTERRA-Community.

JA NEIN
Bauen Sie echte Beziehungen und Vertrauen auf. lhre Kontakte mit Anrufen, E-Mails, etc. Gberschiitten.
Entdecken Sie bevorzugte/erfolgreiche Moglichkeiten des Netzwerkens. Mit Verkaufstaktiken arbeiten, die grof3en
Treten Sie sympathisch auf und finden Sie Gemeinsamkeiten. Druck aufbauen.

Stellen Sie Fragen und héren Sie zu, um Interessen und Bediirfnisse Ubertreiben und nicht die Wahrheit sagen.

zu erfahren. Zu viel versprechen und zu wenig davon halten.
Versuchen Sie, lhre Lésungen auf die Bediirfnisse abzustimmen. Zu viel von sich selbst sprechen.

Nutzen Sie lhre Starken, um zu helfen und I6sungsorientiert zu arbeiten. Aufdringlich sein oder unangemessen handeln.

Wecken Sie Interesse, das sich spater entwickeln wird.
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PREMIER
BUILDER 1:

100 PV und 5.000 OV - 2 Executive-Beine
BUILDER 2:

() ZIEL: EXECUTIVE + (2.000 OV)
(O ZIEL: ELITE + (3.000 OV)

(O ZIEL: EXECUTIVE + (2.000 OV)
(O ZIEL: ELITE + (3.000 OV)

O Hat den Rangplaner studiert
() Hat ein Launch Training besucht

O Hat den Rangplaner studiert
() Hat ein Launch Training besucht

ERFORDERLICHER 02.000 ERFORDERLICHER 02.000
UMSATZ 03.000 UMSATZ 03.000
Derzeit geplanten LRP- Derzeit geplanten LRP-

Umsatz eintragen - Umsatz eintragen -

BENOTIGTER UMSATZ = BENOTIGTER UMSATZ =

Bendtigten Umsatz Bendtigten Umsatz

durch durchschnittlichen - durch durchschnittlichen -

Umsatz pro Ole-Abend : Umsatz pro Ole-Abend :

teilen (Ziel ist 1.000) teilen (Ziel ist 1.000)

BENOTIGTE OLE-ABENDE/ N BENOTIGTE OLE-ABENDE/ N
EINZELGESPRACHE EINZELGESPRACHE

GEPLANTE OLE-ABENDE GEPLANTE OLE-ABENDE

1. 1.

2. 2.

3. 3.

4. 4.

EINZELGESPRACHE Geplante Anzahl ankreuzen.

ONONONONO,
® ® ® O ©

EINZELGESPRACHE Geplante Anzahl ankreuzen.

ONONONONO,
® ©® ® O ©

...................................

Previsienety whol et verdienen, o “

Die entsprechenden Boni kdnnen monatlich erreicht werden und werden mit den Provisionen zwischen dem 15. und 20. des
Folgemonats ausgezahlt. Damit Sie Ihren Bonus erhalten, missen Sie ihn vor Mitternacht am letzten Tag des Monats eintragen.
Sehen Sie regelmallig nach, bis die Provisionen verarbeitet wurden. Sie muissen |hre Vorlage immer auf 100 PV stellen, um
Provisionen zu erhalten. Mit dieser Checkliste wird es Ihnen leichter fallen, sich jeden Monat zu qualifizieren.

POWER OF 3

- Verdienen Sie 40 €.
Bringen Sie lhrer Downline bei,

RANG

Erfullen Sie den erforderlichen Umsatz.
- Gewahrleisten Sie korrekte
Einschreibungen.
- Sorgen Sie dafir, dass Qualifikant*innen
ihre Range erreichen.

EMPOWERMENT BONUS

Erreichen Sie selbst Premier
oder Silver.

- Schreiben Sie eine*n neue*n
Vorteilskundin bzw. -kunden
mit mindestens 100 PV ein.

dies auch zu erreichen.
Leiten Sie an und schreiben Sie
jeden Monat ein.

s Den Planer fiir den Rang Premier kénnen Sie im Digital Marketing Kit (DMK) von d6TERRA Europe herunterladen
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BUILDER 1:

SILVER
BUILDER 2:

100 PV - 3 Elite-Beine
BUILDER 3:

() ZIEL: EXECUTIVE + (2.000 OV)
(O ZIEL: ELITE + (3.000 OV)

() ZIEL: EXECUTIVE + (2.000 OV)
(O ZIEL: ELITE + (3.000 OV)

(O ZIEL: ELITE + (3.000 OV)

O Hat den Rangplaner studiert
(O Hat ein Launch Training besucht

O Hat den Rangplaner studiert
(O Hat ein Launch Training besucht

O Hat den Rangplaner studiert
(O Hat ein Launch Training besucht

ERFORDERLICHER 02.000 ERFORDERLICHER 02.000 ERFORDERLICHER

UMSATZ 03.000 UMSATZ 03.000 UMSATZ 03'000
Derzeit geplanten LRP- Derzeit geplanten LRP- Derzeit geplanten LRP-
Umsatz eintragen - Umsatz eintragen - Umsatz eintragen -
BENOTIGTER UMSATZ = BENOTIGTER UMSATZ = BENOTIGTER UMSATZ =
Bendtigten Umsatz Bendtigten Umsatz Bendtigten Umsatz

durch durchschnittlichen - durch durchschnittlichen - durch durchschnittlichen -
Umsatz pro Ole-Abend : Umsatz pro Ole-Abend : Umsatz pro Ole-Abend :
teilen (Ziel ist 1.000) teilen (Ziel ist 1.000) teilen (Ziel ist 1.000)
BENOTIGTE OLE-ABENDE/ N BENOTIGTE OLE-ABENDE/ 5 BENOTIGTE OLE-ABENDE/ N
EINZELGESPRACHE EINZELGESPRACHE EINZELGESPRACHE
GEPLANTE KURSE GEPLANTE KURSE GEPLANTE KURSE

1. 1. 1.

2. 2. 2.

3. 3. 3.

4. 4. 4.

EINZELGESPRACHE Geplante Anzahl ankreuzen.

ONONONONO,
® ©® ® O ©

EINZELGESPRACHE Geplante Anzahl ankreuzen.

ONONONONO,
® ® ® O ©

EINZELGESPRACHE Geplante Anzahl ankreuzen.

ONONONONO,
® ® ® O ©

..................................

I L Ty —— “

Die entsprechenden Boni kénnen monatlich erreicht werden und werden mit den Provisionen zwischen dem 15. und 20. des
Folgemonats ausgezahlt. Damit Sie Ihren Bonus erhalten, missen Sie ihn vor Mitternacht am letzten Tag des Monats eintragen. Sehen
Sie regelmafig nach, bis die Provisionen verarbeitet wurden. Sie mussen lhre Vorlage immer auf 100 PV stellen, um Provisionen zu
erhalten. Mit dieser Checkliste wird es Ihnen leichter fallen, sich jeden Monat zu qualifizieren.

POWER OF 3

- Verdienen Sie 40 €.
Bringen Sie lhrer Downline bei,
dies auch zu erreichen.
Leiten Sie an und schreiben Sie
jeden Monat ein.

RANG

Erflllen Sie den erforderlichen Umsatz.
- Gewahrleisten Sie korrekte
Einschreibungen.

- Sorgen Sie dafir, dass Qualifikant*innen

ihre Rénge erreichen.

EMPOWERMENT BONUS

Erreichen Sie selbst Premier
oder Silver.

- Schreiben Sie eine*n neue*n
Vorteilskundin bzw. -kunden
mit mindestens 100 PV ein.

Y Den Planer fiir den Rang Silver kdnnen Sie im Digital Marketing Kit (DMK) von d6TERRA Europe herunterladen

I VORBEREITEN (PREPARE) I 7
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Handeln | Anleiten | Wiederholen

- Fullen Sie diese Tabelle zu Beginn, in der Mitte und am Ende eines jeden Monats mit den aktuellen Angaben aus.
- Markieren Sie, worauf Sie sich konzentrieren missen (z. B. neue Enrollees, Kundinnen und Kunden fir das LRP).
- Wasist Ihr ndchstes Power of 3-Ziel? (1 ankreuzen): 40 €, 210 €,1.270 € - Wie mdchten Sie es erreichen?

....................... AO € e 210 € i 1270 € e
NAME PV
NAME
PV v
v
By . NAME
v
NAME
NAME
PV v
NAME
PV v
v
PV NAME
IHR PV PV v
NAME
v NAME
PV v
IHR NAME
NAME
PV v
Vv
PV
NAME
PV v
NAME
NAME
PV i
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Erfolg entsteht durch die Priorisierung wichtiger Aktivitdten. Fragen Sie sich: Generiere ich mit dieser Aktivitat Einkommen oder

verschwende ich meine Zeit? Planen Sie nicht zu viel, sondern reservieren Sie Zeit fUr die wichtigsten Dinge. Schalten Sie Ihr
Mobiltelefon wahrend bestimmter Aktivitdten stumm und nutzen Sie lhre Zeit mit Multitasking (z. B. mit Listen). Nutzen Sie

Folgendes als Leitfaden fir Ihre Planung.

WESENTLICH WICHTIG

Kimmern Sie sich um die Dinge, die am wichtigsten sind. Beschéftigen
Sie sich mit Aktivitaten, die fur den Aufbau eines florierenden
Geschafts unerlasslich sind. Opfern Sie das, was Sie weniger wollen,
fur das, was Sie mehr wollen.

- Selbstfirsorge - Veranstalten Sie regelmafig

- Familienzeit und Routinen Ole-Abende und schreiben

- Planen und vorbereiten Sie ein

- Repréasentieren Sie das Produkt - Fassen Sie regelmaflig nach
voll und ganz - Unterstitzen Sie Builder

Reservieren Sie Zeit fur wichtige Aktivitdten. Leben Sie bewusst und
werden Sie mehr und mehr zum Profi in Ihrem Geschéft. Ein paar
Minuten am Tag kdnnen schon einen Unterschied ausmachen.

- Lernen Sie mehr Uber die Produkte

- Beherrschen Sie die PIPES-Fahigkeiten

- Personliche Entwicklung

- Schaffen Sie Visionen, setzen Sie sich Ziele, messen Sie die Ergebnisse

NICHT WESENTLICH UNWICHTIG

Delegieren Sie Aufgaben, tauschen Sie Leistungen aus oder gliedern
Sie Aufgaben aus, die andere Personen mindestens zu 70 Prozent
so gut kdnnen wie Sie. Beziehen Sie Partner und die Familie mit ein,

Tauschen Sie Ablenkungen, Zeitfresser und Traumdiebe gegen
wesentliche und wichtige Aktivitdten aus. Bringen Sie Opfer.
Verabschieden Sie sich von unwichtigen Dingen zugunsten wichtiger

wahrend Sie |hr Geschéaft und Ihr Einkommen aufbauen. Dinge.

- Abwaschen - Wasche waschen + Rechnungen - Fernsehen - Im Internet surfen

- Saubermachen - Kochen bezahlen - Soziale Medien + Online-Spiele

- Gartenarbeit - Erledigungen - Einkaufen - Oberflachliche Aktivitdten

J
IHRE ERFOLGSPLANUNG
Planen Sie wichtige wochentliche und monatliche Aktivitdten in Ihrem eigenen Kalender. Stellen Sie in Threm Mobiltelefon eine
wiederkehrende Erinnerung fiir die monatliche und wéchentliche Planung ein!
MONTAG DIENSTAG MITTWOCH DONNERSTAG FREITAG SAMSTAG SONNTAG
” Planung/Strategie: - Nachfassen bzol.
E ) Z,MLO:VAMWD(CW Einschrelbungen weiterbildung oder
elnlade .
8 l,i,wf . :\, Ei-WZCLch‘PYﬁGVI aus Ole-Abenden Kurs sNatiurliche
- Lifestyle- .
®) . 5 mit Joseph - Lifestyle- Lbsungent
= Wbersiohten Ubersichten
einplanen

o e .

W rfolgskontrolle:
:g - Mentoring von Einzelgespriich

3 | vpline ernatten mit Mia

<

-

8 Team-call Kurs Geschiiftsitbersicht

E »Natirliche Verabredung zum

2 Lisungen” Abendessen

w4 Siehe Material zur Planung und Priorisierung.

I EINLADEN (INVITE) I




DIE GELEGENHEITTEILEN 99 Das Netzwerk-Marketing gibt den Menschen

Ob mit Produktproben, einer Einladung zum nichsten Ole-Abend oder die Méglichkeit, mit sehr geringem Risiko und
Einzelgesprachen bzw. in alltaglichen Gesprachen: Finden Sie authentische sehr niedrigem finanziellen Einsatz ihr eigenes
Wege, um den Samen einer Business-Gelegenheit zu séen. Bieten Sie Ideen einkommensférderndes Geschdft aufzubauen
»tropfchenweise« an und stellen Sie dann Fragen wie: und zu grof3em Reichtum zu gelangen. ¢¢

Haben Sie Interesse an neuen Geschéfts- und Verdienstmdglichkeiten? — Robert Kiyosaki

- Mochten Sie gerne mehr Uber eine zusatzliche Einkommensquelle erfahren?

Sobald Sie ihr Interesse geweckt haben, laden Sie |hre Interessent*innen ein, bei einer Prasentation mehr zu erfahren. In einem
frihen Stadium der Rang- und Einkommensentwicklung kdnnen Sie Ihre Glaubwirdigkeit erhdhen, indem Sie mit threr Upline
zusammenarbeiten. Nutzen Sie diese dreigegliederte Strategie:

GLAUBWURDIGKEIT AUFBAUEN

Bei der dreigegliederten Strategie fungiert Ihre Upline oder eine andere Person als Expertin bzw.
Experte, um den Interessent*innen zu helfen, Zuversicht, Respekt fiir und Vertrauen in Sie, Ihr
Team und das Unternehmen aufzubauen. Gemeinsam préasentieren Sie eine Einflihrung in die
Business-Gelegenheit, die dOTERRA bietet, mithilfe des Build Guide. Bei einem Einzelgesprach,
nach einem Ole-Abend, bei einem Zoom- oder Videoanruf, einem Webinar oder einem Telefonat
kann es fUr Interessent*innen als auch Sie beruhigend sein, wenn ein erfahrenes Mitglied aus lhrer
Upline den Geschéftsiberblick vorstellt.

Wahrend dieser dreigliedrigen Geschaftsprasentationen sollten Sie lernen, Fragen zu stellen,
Bedirfnisse zu erkennen, Schwierigkeiten wahrzunehmen (was will oder muss das Gegentber
|6sen) und Losungen anzubieten. Dann kénnen Sie dies |hrerseits fur lhre neuen Builder tun,

wahrend diese ihre eigenen Geschéftspartner*innen anwerben.

VORBEREITEN

Bei Bedarf konnen Sie Material, Links, Anweisungen usw. vor der
Prasentation an lhre Interessent*innen bzw. die Upline schicken.
Geben Sie vor der Préasentation alle Informationen zu den
Bedurfnissen und Zielen lhrer Interessent*innen weiter, damit
lhre Upline das Gesprach bestmaglich vorbereiten kann.

Im Build Guide wird eine Reihe von Entscheidungen vorgestellt. Interessent*innen haben folgende Mdglichkeiten:

EINE PIPELINE e PARTNERSCHAFT GESCHAFTSAUFBAU LOSLEGEN
AUFBAUEN MIT dSTERRA ANGEHEN

In 3 Schritten

hauth, Sie fhr Business

Sind Sie bereit fir

(ivuchizielle heiheit?

T —
o aetores s I P

S.2 S.3 S.9 S.10
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Wenn Sie andere darin anleiten méchten, dtherische Ole zu teilen, ist die Beherrschung der Présentation zu den »Natiirlichen Lésungen«
der SchlUssel zum Erfolg. Seien Sie mit ganzem Herzen dabei und setzen Sie sich zum Ziel, anderen eine Perspektive voller Wohlbefinden
zu vermitteln. Sie stellen wertvolle »Geschenke der Erde« vor, mit denen Sie Hoffnung geben mdchten - etwas Unbezahlbares.

Nutzen Sie diese Gliederung als Leitfaden fur Ihre Ausfiihrungen und machen Sie sich die Prasentation zu eigen.

AUF ERFOLG EINGESTELLT

Bereiten Sie Ihre Présentation vor - Zeigen Sie alle Produkte im - Keep it simple!
- Wahlen Sie angemessene Kleidung Natural Solutions Kit - Geschichten kurz, relevant und
- Seien Sie punktlich und treten Sie - Verwenden Sie einen Diffuser nachvollziehbar erzahlen
professionell auf - Verteilen Sie Ole-Prébchen

EINFUHRUNG IN »NATURLICHE LOSUNGEN«: 40-50 MIN.

Zweck: 1. Versammeln Sie Menschen um sich, héren Sie auf deren Bedirfnisse und bieten Sie Ole zum
Ausprobieren an. Es soll Spaf? machen!
2. Konzentrieren Sie sich auf die Bedurfnisse der Teilnehmer*innen; erklaren Sie die besten Lésungen.

VORSTELLEN
Ziel: Eine Verbindung zu den Teilnehmer*innen aufbauen und lhre Absicht erkldren, sie zu unterstiitzen

|Zl Gastgeber*in begrifit die Gaste, erzéhlt, warum sie eingeladen wurden, stellt Sie als
Referent*in vor und gibt weitere Informationen

Min. |Zl Sie danken dem/der Gastgeber*in und erldutern die drei Dinge, die Sie besprechen mdchten:
- Was sind dtherische Ole? ;
- Wie werden sie verwendet? N%M{ld‘w lés
- Wie kodnnen sie erworben werden?
ANLEITEN Y=\

Ziel: Atherische Ole und Anwendungsmethoden erklaren

|Zl Fragen Sie »Md&chten Sie sichere, wirksame und erschwingliche Wellness-Lésungen?«

[] Ersrtern Sie: Was sind &therische Ole?

Min.
- Moderner vs. natlrlicher Ansatz (S. 1 - kurze Erlduterung)
- Sicher, wirksam, rein (Stichpunkte vorlesen)
- CPTG™(Certified Pure Tested Grade): Garantiert reine, geprifte Qualitat
|Zl Erértern Sie: Wie werden die Ole verwendet?
- Zeigen Sie die Methoden und geben Sie das entsprechende Ol in die Runde
TEILEN

Ziel: Erlebnisse mit dtherischen Olen schaffen und Losungen teilen s

|Zl Fragen Sie »Wovon mochten Sie mehr? Wovon weniger?« Bitten Sie die Teilnehmer*innen, -hlIuN L

Prioritdten zu nennen (S. 3) Jh
Min. .

|Zl Sprechen Sie Uber Produkte, die sich auf ihre Bedenken beziehen (S. 3-4); stellen Sie

Testimonials vor L-. u/ __—

IZ[ Geben Sie Ole in die Runde, wenn sie zur Sprache kommen; Sie miissen nicht iiber jedes
Produkt sprechen
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ABSCHLIESSEN

Ziel: Teilnehmer*innen mit einem Kit einschreiben und einladen, Leben zu verdndern

|Zl Wie kommen die Ole zu den Mitgliedern?

Erldutern Sie die Mitgliedschaft und Kit-Optionen (S. 4-5)
Min. - Mit »einem Buch und einer Box« kdnnen sie mehr als 80 Prozent der Wellness-Prioritdten
zuhause 16sen; die Einschreibungsgebiihr enthélt das Booklet dGTERRA Essentials sowie Ole
- Bieten Sie die Einschreibung an, damit sie die Vorteile des Wellness-Lifestyles von doTERRA

geniel3en kdnnen
Laden Sie ein, Leben zu verdndern

|Zl Reichen Sie Erfrischungen und beantworten Sie Fragen PRASENTIEREN (PRESENT)
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VORBEREITET AUF »WAS IST, WENN...«-FRAGEN

Ich fiihle mich als Trainer*in nicht ausreichend qualifiziert:

- Machen Sie sich nicht den Druck, alles wissen.

- Lassen Sie das Handout und/oder das Video die Experten sein.

- Bringen Sie den Gasten bei, sich auf Informationsquellen zu
verlassen, nicht auf Sie.

- Erzahlen Sie, wie die Produkte Ihr Leben positiv
beeinflusst haben.

- Einfache Inhalte lassen sich leichter weitergeben.

CPTG™ wird in Frage gestellt:

- Konzentrieren Sie sich auf die Starke der doTERRA-Standards.

- Gehen Sie nicht auf die Produkte von Wettbewerbern ein.

- Laden Sie die Teilnehmenden ein, die dGTERRA-Ole selbst
auszuprobieren.

Bedenken hinsichtlich der innerlichen Anwendung:

- dOoTERRA erlaubt die innerliche Anwendung gemaf? den
Vorschriften.

- Die Reinheit gemal CPTG™ ist fur die sichere innerliche
Anwendung wichtig.

- Bitten Sie die Géste, das zu tun, was sich fir sie selbst am
besten anfihlt.

Wenige Teilnehmende, da einige nicht erschienen sind:

- Vertrauen Sie darauf, dass all diejenigen, die gekommen sind,
perfekt sind.

- Freuen Sie sich Uber die Gelegenheit, sich voll und ganz auf die
Anwesenden konzentrieren zu kdnnen.

- Uberarbeiten Sie den Einladungsprozess, damit er in Zukunft
wirksamer ist.

- Ist niemand gekommen, nutzen Sie diese wertvolle Zeit, um
den Einladungsprozess und andere Schulungen zu verfeinern.

Jemand fiihrt den Kauf billigerer Ole ins Feld:
Der sicherste Weg, CPTG™-Ole zu erhalten, ist, sie direkt von
der Quelle zu beziehen, denn hier ist garantiert, dass die Ole
frei von Verfalschungen sind.

- Die Vorteile einer Vorteils(kunden)-Mitgliedschaft iiberwiegen
jeden Online-Rabatt (bis zu 30 % der Einkédufe als Treuepunkte
zurtick erhalten).

Der/die Gastgeber*in sagt den Gasten: »Sie miissen heute

nichts kaufen«:

- Erzéhlen Sie, warum Sie das Produkt schatzen.

- Schaffen Sie wahrend des Kurses Produkterlebnisse, damit
Géste und Gastgeber*in den Mehrwert entdecken konnen.

- Erladutern Sie die Vorteile einer Vorteils(kunden)-Mitgliedschaft
und eines Kits.

- Fihren Sie den/die Gastgeber*in das nachste Mal in
einer Ubersicht fiir Gastgeber*innen dahin, den Wert der
Einschreibung und die Intention des Kurses zu verstehen.

Jemand fragt, ob dies eine MLM-Veranstaltung ist:
doTERRA bietet die Moglichkeit, Einkommen zu erzielen.

- 50 % der Mitglieder sind treue Kundinnen und Kunden,
die einfach die Produkte lieben.

- doTERRA ist Uberzeugt, dass Produkte am besten von
Mensch zu Mensch weitergegeben werden, nicht in einem
Regal oder durch eine Werbeanzeige.

- doTERRA hat sich entschlossen, Personen zu belohnen,
die ihre Produkte teilen und andere dazu ermutigen,
dasselbe zu tun.




Lokiinlige Ole- Olhendle

Beim Ausbau lhres Teams geht es nicht nur darum, wen Sie kennen, sondern auch darum, wen |hr Netzwerk kennt. Eine der einfachsten
Méoglichkeiten, diese wertvolle Ressource zu nutzen, besteht darin, Kursteilnehmer*innen oder neue Mitglieder einzuladen, einen
eigenen Kurs zu veranstalten.

( ..
FOLGE-OLE-ABENDE VEREINBAREN

1. Uberreichen Sie Ihrem/Ihrer Gastgeber*in am Ende der Présentation
ein Geschenk und bedanken Sie sich fur die Einladung.

2. Sagen Sie etwas wie: »Wahrend unserer gemeinsamen Zeit haben Sie
wahrscheinlich an Menschen gedacht, die von diesen tollen natirlichen
Lésungen profitieren wiirden.«

3. Laden Sie die Teilnehmenden ein, ihren eigenen Ole-Abend zu planen,
und bieten Sie Anreize fur diejenigen, die direkt zusagen.

4. Erklaren Sie, dass sie das Geschenk fir Gastgeber*innen (»Incentive«)
erhalten kdnnen, wenn eine Mindestanzahl von Gasten an ihrer
Veranstaltung teilnimmt.

5. Zeigen Sie das Geschenk fiir Gastgeber*innen. Kommunizieren Sie
nachfolgende Veranstaltungen (von Ihnen selbst oder von lhren neuen
Buildern) mit denjenigen, die nach dem Ole-Abend Interesse bekunden.

— N T

Verwenden Sie den Ole-Abend-Planer, um

[«

6. Geben Sie jedem/jeder zukinftigen Gastgeber*in einen Share Guide
und planen Sie eine Ubersicht fiir Gastgeber*innen. Gastgeberinnen vorzubereiten.

DUPLIZIERUNG BEHERRSCHEN

Schulen Sie lhre neuen Builder, Uberzeugende Présentationen zu halten, indem Sie ihnen zeigen, wie es geht.
- Erlauben Sie ihnen, bei jedem folgenden Ole-Abend schrittweise mehr Verantwortung zu ibernehmen, bis sie sich bereit fiihlen,
selbststandig zu prasentieren.

DEN SCHWUNG AUS DEN VERANSTALTUNGEN MITNEHMEN

- Zusatzlich zu den Ole-Abenden gibt es viele Méglichkeiten, Ihren Kundinnen und Kunden sowie lhren Buildern eine aulergewshnliche
Weiterbildung anzubieten. Stellen Sie Upline-, Crossline- und Business-Leader vor, die ebenfalls auRergewohnliche Erfahrungen gemacht
haben und die verkorpern, dass die Produkte, die Geschéaftschancen und die Mission von dGTERRA real sind. Diese Leader bieten
meistens auch Veranstaltungen an oder halten Vortrége bei Events. Ihre Aufgabe ist, diese Veranstaltungen zu fordern und damit Ihr
Team aufzubauen. Machen Sie zwanglos Werbung dafir, indem Sie lhre Begeisterung und Leidenschaft zum Ausdruck bringen.

é N (

Denken Sie daran, dass Veranstaltungen: Erhdhen Sie den Anreiz mit:

- In den Teilnehmenden Vertrauen sden - Saisonalen Themen

- Die Frage »Was habe ich davon?« beantworten - Angeboten flr begrenzte Zeit

- Das Engagement fordern, die Produkte und den - Begrenzter Sitzplatzanzahl
Lebensstil von doTERRA zu teilen und zu leben - Besonderen Vortragenden

- Geschenken vor Ort und speziellen Incentives

N J J
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1. Vereinbaren Sie regelmafBige Mentoring-Termine mit |hrer bzw. lhrem Upline-Mentor*in.

2. Wihlen Sie den besten Zeitpunkt fiir Ihre Gesprache: taglich, wéchentlich oder in anderen
festen Intervallen.

3. Nutzen Sie eine vorher festgelegte Art der Kommunikation: personliche Treffen, 9y !hr Wachstum

Telefonate oder schriftliche Nachrichten. deﬁ'nief't, ey Sie'* sind.
Wer Sie sind, definiert, wen

Sie anziehen. Wen Sie anziehen,

5. Sehen Sie die Besprechung lhrer Ergebnisse als unverzichtbares Instrument fiir Erfolg definiert den Erfolg Ihres
und Wachstum. Unternehmens. Wenn Sie wollen,

6. Senden Sie ein Foto |hres ausgefiillten Ergebnisbogens (»Success Check-in«) vor jedem dass lhr Unternehmen wéchst,
Gesprach per Nachricht oder E-Mail an lhre*n Mentor*in. miissen Sie lernfdhig bleiben. ¢¢

4. Halten Sie die vereinbarten Termine und Zeiten ein.

7. Richten Sie sich darauf ein, lhre eigenen Lésungen zu finden, anstatt von |hrer Mentorin - John C. Maxwell
bzw. lhrem Mentor zu erwarten, dass alles fiir Sie gelost wird.

8. Wenden Sie sich an lhre*n Mentor*in, um eine zukunftsweisende Strategie zu entwickeln,
nicht um eine schnelle Lésung zu erhalten.

9. Fokussieren Sie eine konsequente persénliche Entwicklung, um Grenzen zu liberwinden und besser
vorbereitet zu sein, Lésungen und Strategien zu finden.

10. lhre Upline wird die gleiche Energie entwickeln wie Sie. Investieren Sie in Ihren Erfolg, dann
werden die anderen in Sie investieren!

doTERRA IST EIN BEZIEHUNGSGESCHAFT

Sie haben zwar Ihr eigenes Geschaft, aber Sie sind nicht allein. Die Partnerschaft mit Upline-Mentor*innen kann lhren eigenen Erfolg
und den Ihrer Builder dramatisch steigern. Legen Sie von Anfang an klare Erwartungen fest, sodass Ihre Beziehung zusammen mit lhnen
beiden wachsen kann! Nehmen Sie sich Zeit fur die richtige Organisation, um langfristig erfolgreich zu sein.

TUN SIE FOLGENDES IN JEDER MENTORING-SITZUNG:

Eﬂ% "M"‘h Feiern Sie lhre Erfolge. Ermitteln Sie Bereiche
L]

< mit Verbesserungspotenzial. Denken Sie Uber
lhren Erfolg nach, damit Sie Funktionierendes

R wiederholen und Nicht-Funktionierendes
& = ausschalten kénnen.

f—

e Uberlegen Sie sich, wo Sie stehen und wo Sie

T < hinwollen.

I s

i i Bewerten Sie Ihre PIPES-Aktivitdten. Ermitteln
O ”ﬁ ;;::.—?;-;‘"3-“—« el ool < Sie, wo es zu Pannen kommt, und konzentrieren
O, FRee  Opo . Oftwmes, Orsortossy Sie sich auf das Wichtigste (z. B. Erwerb von
S o e ﬁﬁl Fahigkeiten beim Einladen oder Einschreiben).

Basieren Sie lhre folgenden wichtigen

B Handlungsschritte auf den Erkenntnissen aus Ihrer
< PIPES-Bewertung. Bitten Sie lhre Upline

um Unterstitzung.

Yy Die Mentoring-Instrumente finden Sie unter d6TERRA Europe DMK.
)

e
SEIEN SIE BELASTBAR.

Schwierigkeiten konnen auftreten. Sie kommen bei allen vor. Es kann eine Zeit kommen, in der Sie entmutigt sind. Ihr*e Mentor*in
wird dies daran merken, dass Sie nicht mehr anrufen, niemanden mehr einschreiben oder Ausflichte bereithalten. Wie sollten Sie
beide reagieren, falls das passiert?

- Tauschen Sie sich bei Bedarf aus und besprechen Sie mogliche Lésungen in der ndchsten Mentoring-Sitzung.




Ze«'ﬁ Al Kw H(&lge
VORTEILSKUNDINNEN UND -KUNDEN EINARBEITEN

Kundinnen und Kunden machen den Grof3teil des Umsatzes eines jeden Teams aus. Pflegen Sie daher kontinuierlich Ihre Kontakte
und sorgen Sie fur Zufriedenheit, um Ihren Umsatz und Ihren Rang zu erhdhen. Halten Sie das Engagement hoch und lehren Sie, wie
doTERRA-Produkte beim Erreichen von Wellness-Zielen und einem selbstbestimmten Leben helfen.

Die Beziehung lhrer Kundinnen und Kunden zu doTERRA und zum LRP-Treueprogramm werden durch die Beziehung zu Ihnen genahrt!
Achten Sie auf einen authentischen Kontakt zu lhren Kundinnen und Kunden und befahigen Sie sie, ihre personlichen Bedirfnisse mit
Lifestyle-Ubersichten, kontinuierlichem Lernen und Veranstaltungen zu erfiillen. Seien Sie ein Vorbild und etablieren Sie eine Kultur
des wirksamen Nachfassens.

3-10 Tage nach Erhalt des Produkts:
Fine Lifestyle-Ubersicht durchfiihren,
um Ziele zu unterstitzen und doTERRA
in ihren Lebensstil zu integrieren (siehe
Launch Guide zur Durchfiihrung einer
Lifestyle-Ubersicht)
Beim Einschreiben in das
LRP-Treueprogramm unterstitzen
Informative Ressourcen prasentieren

- Zum Teilen und Aufbauen einladen

Beim Warten auf das Kit:

- Willkommen heil3en.
EINSCHREIBEN .
- |hre Freude teilen

Lifestyle-Ubersicht einplanen

by Siehe »Start Strong«-Checkliste fiir
Kundinnen und Kunden.

BUILDER EINSETZEN

Dieser Zeitplan stellt die idealen Schritte fir neue Builder vor, um wirksam zu starten. Er ist der Schlissel zum langfristigen Erfolg.
Wenn sich neue Builder engagieren und erste eigene Prasentationen geben, schaffen Sie ein gro3eres Bewusstsein und realistische
Erwartungen fiir das Erreichen des Rangs Elite. Denken Sie daran: Builder sind auch Kundinnen und Kunden! Stellen Sie sicher, dass
alle die Prasentation »Natirliche Lésungen« und einen Lifestyle-Uberblick erhalten haben. Halten Sie eine Builder-Kultur aufrecht,
indem Sie die Rangleitlinien und andere »Empowered Success«-Schulungen nutzen.

VOR DEM START
(1-2 Wochen vorher)

Gastgeber*in-Ubersicht Teilen, zum Ole-Abend ausrichten
und »Wie teile ich?« Ole-Abend einladen & einschreiben
VERBINDLICH mit der Upline durchgehen mit Upline-Referent*in

ZUSAGEN

th  Siehe Checkliste
fiir neue Builder

Neclitliche lisubeyess

UNTERSTUTZUNG (SUPPORT)




Bindungsrate:

doTERRA hat eine durchschnittliche Bindungsrate von 67 %!
Sie konnen die durchschnittliche Bindungsrate Ihres Teams auf
mydoterra.com verfolgen. Das ist der Pfad:

Services fur Wellness-Botschafter > Genealogie > Genealogie-
Zusammenfassung

Geben Sie die Wellness-Botschafter*in-ID (lhre eigene oder
die eines Teammitglieds) und die Anzahl der Stufen ein, die
Sie Uberprifen mochten. Kontrollieren Sie dies regelmafig.
Legen Sie Ziele fest und entwickeln Sie Strategien fur Ihre
Qualifizierungsbeine, um die Bindungsrate zu erhdhen.

.

REGELMASSIG IN KONTAKT TRETEN

. ‘ . > GESUNDE KUNDEN-

COMMUNITY
Jeden Monat: Alle 60-90 Tage: Wenn innerhalb von 60 Tagen
- Kommunizieren Sie Incentives - Bieten Sie zusatzliche keine Bestellung eingegangen ist:
und Sonderaktionen. Lifestyle-Ubersichten an. - FUhren Sie Support-Anrufe
- Teilen Sie lhre Tipps. - Unterstitzen Sie beim bei Ihren Kundinnen und
- Laden Sie zu Veranstaltungen Erreichen von Zielen. Kunden durch.

mit Weiterbildungscharakter ein.

STARTMONAT
DEN
o o o Qo > TRAIN GUIDE
EINFUHREN
Nachbereitung Start-Ubersicht Konsequent PIPES- Den Rang Elite Mit Upline
mit Upline mit Upline Aktivitdten durchfiihren erreichen!

Sttt it Jhaen, Fftly
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Sie kéhheh dieses
Geschaft WVMZWW%,
Sie konnen dieses Geschaft
WVVGdZ@f[KW@h/, aber Sie
konnen dieses Geschaft
allelals WW%KW%

- Justin Harrison, Master Distributor

Mehr erfahren: Nachster Schritt:

.
‘%":.
-

Annual Impact

Report
& 2 gl .;1?5.3‘2
o T R
T VY s\
\.-’ - [ 13?& " i .\‘ ‘ ‘
doTERRA Europe DMK > Literatur > - %"‘: } ‘3 -,\-_ag' AL 8
Geschéftsliteratur > Empowered Success LB R AN “ 4
-

Unser Dank gilt allen fihrenden Wellness-Botschafter*innen und anderen,
die an der Schaffung von Empowered Success mitgewirkt und dazu
beigetragen haben.

»

Alle Informationen sind

@2 t. Pleasant Grove, 84062
Utah, USA . doterra.com




