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Nem kell minden ízében 
tökéletesnek lennie – csak  
érd el, hogy működjön.

Jack Canfield
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Használjuk az olajokat, 
megosztjuk az olajokat, és 
másokat is ugyanerre tanítunk.

Justin Harrison,  
főforgalmazó
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A siker 
receptje  
egyszerű
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Elhatározása bizonyára az esszenciális olajok iránti szeretetéből fakad. Használja 

őket, megosztja őket, és szeretné, ha mások is így tennének. Ez képezi minden 

meghatározó dōTERRA-üzlet alapját, egy eszköz, amely világszerte számtalan 

életre és megélhetésre volt már hatással. Csupán bátorság és elkötelezettség 

kérdése, hogy az Önét is átformálja-e. 

Gratulálunk, amiért úgy döntött, hogy saját 
dōTERRA-üzlet építésébe fog!

Üdvözöljük!

Ebben az útmutatóban megtalálja az Elite szint eléréséig 

vezető folyamat lépésenkénti bemutatását, és közben a 

Wellness Tanácsadóként ellátott szerepében is nagyobb 

magabiztosságra tehet szert. Akár fordulóponthoz ért a 

karrierjében, akár csak egy kis extra bevételt szeretne teremteni, 

igazán jövedelmező eredményekre csak akkor számíthat,  

ha sikerül következetesen sokat ígérő szolgálatot tennie 

másokért, és ha újra meg újra megismétli az útmutatóban 

bemutatott lépéseket.

A következő oldalakon ellenőrző listák, feladatlapok, 

forgatókönyvek és sok-sok más várja, amelyek mind azzal 

a céllal készültek, hogy segítsenek üzletét sikerre vinni, és 

közben végig szem előtt tartani a legfontosabbakat. Egyszerű 

módszerek ezek, amelyek már mind kiállták a próbát, és 

hasznosnak bizonyultak – de a legjobb bennük mégis az, hogy 

az Ön igényeit szem előtt tartva dolgoztuk ki őket. Készségtára 

bővítése és sikerre orientált rutinjai kialakítása közben virágzó 

üzletet építhet a dōTERRA-val, és az álmait is valóra válthatja.

Ne feledje, hogy mindebben nincs egyedül. Ez az útmutató 

minden lépésnél a segítségére lesz. Működjön együtt 

felsővonalbeli támogatójával, majd a saját építőinek is  

ajánlja fel ugyanezt, amikor saját üzlet építésébe kezdenek.

Vágjunk is bele!
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Értékesítési csatornája kiépítése
Ebben az útmutatóban egy helyen megtalál minden segédanyagot, amire csak 

szüksége lehet egy virágzó és sikeres dōTERRA-üzlet felépítéséhez. A „PIPES”  

névre keresztelt keretrendszerrel megismerheti azokat a lépéseket, amelyek  

immár bizonyítottan sikerhez vezetnek.

A PIPES elnevezés a Prepare (Felkészülés), Invite (Meghívás), Present (Prezentálás), Enrol (Beléptetés) és Support (Támogatás) 

szakaszokat öleli fel. A dōTERRA valamennyi üzleti képzése ennek a keretrendszernek megfelelően szerveződik. A PIPES 

tevékenységei segítenek felkészülni, meghívni az embereket, hogy még többet tudhassanak meg, csoportos előadásokat és 

négyszemközti megbeszéléseket tartani, új jelölteket beléptetni, valamint támogatni a csapatát és a vásárlói közösségét is. Üzlete 

építése közben újra és újra megismétli majd ezeket a tevékenységeket, hogy segítsenek a kívánt eredmények elérésében.

Prepare  
(Felkészülés)

Invite  
(Meghívás)

Present  
(Prezentálás)

Készítse elő a sikereit azzal, 

hogy kipróbálja a dōTERRA 

termékeinek jótékony 

hatásait és bevált képzési 

rendszerét.

Prezentálja a dōTERRA 

wellnessüzenetét és 

az általa kínált anyagi 

sikereket.

Ossza meg a tapasztalatait, 

és hívjon meg másokat 

is, hogy megismerhessék 

a dōTERRA természetes 

megoldásait és üzleti 

lehetőségeit.

> >

Önnek szól A potenciális belépőknek szól

P PI



Empowered Success Üzleti képzési rendszer 6
 6

Present  
(Prezentálás)

Enrol  
(Beléptetés)

Support  
(Támogatás)

Léptessen be, erősítse az 

emberek cselekvőképességét 

természetes megoldásokkal, és 

buzdítsa őket mások életének 

megváltoztatására.

Támogassa vásárlóit és építőit 

személyes, közösségi és 

tanulási lehetőséget kínáló 

kapcsolatok útján.

> >

Meggyőződés     +     Cselekvés     =     Eredmények

•	 A termékekben
•	 A dōTERRA-ban
•	 �Saját belső 

motivációjában

•	 Megosztás
•	 Beléptetés
•	 �Az építők útnak indítása

•	 �Életek megváltoztatása
•	 Önfejlesztés
•	 Jutalmak szerzése

A csapatnak és a közösségnek szól

€

€

€

€

€

€

€
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Felkészülés 
Üzlete alapjainak lefektetése 

	� Teljesítse az indulási ellenőrző lista elemeit, és forduljon 
felsővonalbeli mentorához a kérdéseivel (11. o.).

A dinamikus indulás előkészítése
 	Töltse ki a Célok kitűzése (13–14. o.) részt.

 	���Készítsen Névlistát (15–16. o.). 
• �Gyűjtse össze, rangsorolja, majd vigye be a 

Sikerfigyelőbe (18. o.) az alkalmas jelöltek nevét.
�     • �Töltse ki az Üzenete és célcsoportja azonosítása 

részt, majd ossza meg a válaszait a felsővonalbeli 
mentorával (25–26. o.).

 	�Tartsa meg az Indulási bevezető stratégiai 
megbeszélést a felsővonalbeli mentorával. 
�• �Ossza meg vele a reményeit és az álmait.

	 �• �Tekintsék át a Célok kitűzése részt. 
   	 �• �Tekintsék át az Értékesítési csatornája kiépítése  

(5–6. o.) és az 5 lépés a sikerig (7–8. o.) részeket.

   	 �• �Ütemezzék be együtt az első 4 előadását és az 
indulása hónapjára tervezett egyéb teendőket.

   	 �• Tekintsék át az Elite-tervezőt (21. o.).
	 ��• Használják az Előadástervezőt (50. o.).
   	 �• �Tekintsék át az Együttműködés a mentorával részt  

az elvárások kitűzése érdekében, és ismerkedjenek 
meg a Stratégiaáttekintő (27–28. o.) tartalmával.

 	�A Sikerek terv szerint rész segítségével állítsa össze  
a heti ütemtervét (19–20. o.).

	 �• �Érdeklődjön a közelgő eseményekről, és vegye fel 
őket a naptárába (pl. Europe Convention, körutak, 
Leadership Retreat találkozók stb.).

 	�Szánjon körülbelül napi 20 percet a személyes 
fejlődését szolgáló rutinokra.

	 �• �Tanuljon meg élni az erősségeivel az online elérhető 
Empowered You Erősségkalauz segítségével.

  	 �• �Használja fel a Személyes fejlődés részben található 
segédanyagokat (96–100. o.).

	 �• �Töltse ki és tegye ki egy jól látható helyre a 
Magabiztossági nyilatkozatot (102. o.).

Meghívás
Kapcsolatteremtés és megosztás

	 Készüljön fel a megosztásra (33. o.).
	� • �Írja le a tapasztalatait a Története  

megosztása (36. o.) részben.
	��� • �Használja a Sikerfigyelőt az alkalmas 

belépőjelöltek nyomon követéséhez, és  
válassza ki a megfelelő megközelítést  
(18., 37–40., 42–43., 46., 81–82., 84–85. o.).

	�� • �Keressen módokat Szélesebb tömegek 
megszólítására, és bővítse a Névlistáját (46. o.).

	� Ossza meg a tapasztalatait a leendő belépőkkel, 
adjon nekik mintákat, majd végezzen utókövetést 
(37–41. o.). 

	 �• �Kérjen vásárlói ajánlásokat (46. o.).

Meghívás részletesebb 
tájékoztatásra emlékeztetővel

	� Hívja meg Az olajok bemutatása előadásra  
vagy egy négyszemközti beszélgetésre azokat  
a belépőjelölteket, akik készen állnak rá, hogy  
többet is megtudjanak, majd emlékeztesse őket, 
hogy ne felejtsenek el részt venni (42–43. o.).

	� Készüljön fel a prezentációk megtartására (49–50. o.).  
• �Legyen tisztában Az olajok bemutatása előadások 

menetével és lehetséges forgatókönyveivel  
(53–62. o.).

5 lépés a sikerig
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Prezentálás és beléptetés
Prezentálás

	� Készüljön fel a prezentációkra; használja fel hozzá  
az Előadástervezőt (50. o.). 
�• ��Sajátítsa el, milyen a Magabiztos prezentálás (51. o.).

	� Tanulja meg, hogyan kell, és tartson Az olajok 
bemutatása előadást (53–62. o.). 
• ��Előadás közben szerezzen előjegyzéseket  

újabb előadásokra (61. o.).

Beléptetés   

	� Léptesse be a jelenlévőket, és ütemezzen be  
velük wellnesstanácsadási megbeszéléseket  
(59–62., 69–70. o.). 
 

• ��Sajátítsa el a lezárás és a sikeres beléptetés menetét. 
	 • ���48 órán belül végezzen utókövetést azoknál,  

akik még nem léptek be.

Elhelyezési stratégia kidolgozása 
	� Helyezze el az új belépőket felsővonalbeli mentora 
és az Elhelyezési stratégia (63–66. o.) segítségével. 
• ���Legyen tisztában a dōTERRA jutalékrendszerével 

(105–107. o.).
	 • ���Tudja meg, milyen teendői vannak a 14 napos 

utókövetési időszak alatt (63–65., 69–71., 91–92. o.).
	 • ��Kerüljön tisztába a vásárlói, megosztói, építői és 

vezetői szerepekkel (108. o.).

Támogatás
A vásárlói beilleszkedés 
támogatása 

	� Segítse az újonnan belépők beilleszkedését 
folyamatos oktatások és a közösségi platformokhoz 
való csatlakozás biztosításával (69–74. o.). 

Vásárlómegtartás 
	� Tájékoztassa rendszeresen a vásárlóit a 
promóciókról és az oktatási lehetőségekről, segítse 
őket a hűségrendelésben, és szükség esetén 
biztosítsa őket a támogatásáról (70., 73–78. o.).

Építőtoborzás 
Felkérés házigazdának és 
üzletépítésre 

	� Kérje fel az ideális jelölteket házigazdának.
�	 • ����A Sikerfigyelő segítségével azonosítsa, hogy 

ki lenne nyitott egy előadás házigazdája lenni; 
keresse fel, és tartsanak egy Bevezetés a 
házigazda szerepébe oktatást (18., 84. o.).

	 • ��Ütemezzen be egy Bevezetés a házigazda 
szerepébe oktatást minden leendő házigazdával, 
aki valamelyik előadásán saját előadás 
előjegyzését kérte (21., 84. o.).

	 • ��Egyeztessen az új házigazdákkal az előadások 
időpontjáról.

	 • ��Olvassa át a Szélesítse a hatáskörét részt (84–85. o.). 

	� Hívja meg a potenciális építőjelölteket, akik készen 
állnak többet is megtudni a témáról, egy Bevezetés 
az üzletépítésbe előadásra vagy négyszemközti 
megbeszélésre.

	 • ��Összpontosítson a Sikerfigyelő listája legtetején 
szereplő építőjelöltekre (17–18., 81. o.).

	 • ��Toborozzon üzleti partnereket és építőket  
a csapatába (81–82., 84–85. o.).

	 • ��Kérjen építői ajánlásokat (85. o.).

Prezentálás
	� Készüljön fel a prezentációk megtartására (49., 51. o.).

	 • ���Tanulja meg, hogyan kell Bevezetés az üzletépítésbe 
előadást tartani, mi a pontos menete (87–88. o.), és 
melyek a négyszemközti beszélgetés lehetséges 
forgatókönyvei (89–90. o.). 

	� Tanulja meg, hogyan kell, és tartson Bevezetés 
az üzletépítésbe előadásokat és négyszemközti 
konzultációkat (87–90. o.).

	 • �Alkalmazzon 2/1-es hívásokat a felsővonala 
bevonásával (82., 89–90. o.).

Az építők útnak indítása 
	� Indítsa útnak új építőit (91–92. o.). 

	 • ��Tartson Indulási bevezető oktatást az ellenőrző 
lista segítségével (7. o., 1. lépés), és mutassa be  
a 6 hét alatt az Elite szintig idővonalat (91–92. o.). 

	 • ��Segítsen építőinek az első prezentációik 
megtartásában (Az olajok bemutatása, Bevezetés 
az üzletépítésbe, wellness tanácsadás és 
stratégiatervező oktatások) (91–92. o.).

	 • ���Segítse építői toborzását 2/1-es hívásokkal  
(82., 89–90. o.).

Az építők támogatása  
	� Mentorálja őket rendszeres stratégiatervező 
beszélgetésekkel és a Stratégiaáttekintő 
alkalmazásával (27–28., 93. o.).

	 • ���Tájékoztassa és hívja meg őket vállalati és 
csapatszintű oktatásokra és eseményekre.

Az építőtoborzás, azaz az 5. lépés, a 2–4. lépésekkel 

párhuzamosan zajlik. Alapvetően ugyanazokat a 

lépéseket kell teljesítenie, csak másra kerül a hangsúly, 

amikor vásárlók helyett építőket léptet be.





Felkészülés

A siker a nap mint nap tett apró 
erőfeszítéseink összessége.

Robert Collier

Alapozza meg a sikereit
A Felkészülés lépésének végére ki fogja tűzni a céljait, 
megteszi a megosztás és meghívás megkezdéséhez 

szükséges előkészületeket, valamint elkészíti az 
üzlete építéséhez szükséges ütemtervet.
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Üzlete alapjainak lefektetése
Tegye meg az első lépéseket 

Kérjen támogatást 

	Jelentkezzen be a doterra.com oldalára:

	 • ��Regisztráljon virtuális irodájába, és adjon meg egy jelszót.

	 • ��Állítson össze és mindig tartson is fenn legalább egy 100 PV értékű LRP-sablont, hogy megkapja a hetente járó Gyorsstart  
(Fast Start) bónuszokat és a havi jutalékokat. 

		  - �Szerezze meg ingyen a hónap termékét egy legalább 125 PV értékű LRP-rendelés leadásával legkésőbb a hónap 15. napjáig. 

	� • ��Készítse el saját személyes weboldalát (az Saját üzleti oldalam > Beállításaim menüpontra kattintva).

	� Felsővonalbeli mentora segítségével vagy online videoközvetítés útján tegye meg  
az alábbiakat (ha eddig még nem került rájuk sor):

	 • Vegyen részt egy Olajok bemutatása előadáson.	    	   • Vegyen részt wellness tanácsadáson.     
     • Vegyen részt egy Bevezetés az üzletépítésbe előadáson.

	� Ütemezze be az első – majd heti rendszerességű – stratégiatervező  
megbeszéléseit felsővonalbeli mentorával:

Nap és időpont	                             /                                     Telefonszám                                                                                

	 Csatlakozzon, és éljen felsővonalbeli csoportja támogatásával:

	 • Csapathívás helye/linkje:                                                                                                                                                                               

		  Nap és időpont	                             /                                     Telefonszám                                                                                

	 • Csapata Facebook-csoportja:                                                                                                                                                             

	 • Csapata weboldala/egyéb:                                                                                                                                                                 

	 • �Kérdése van? Forduljon felsővonalbeli mentorához vagy csapatához, illetve tudjon meg többet a dōTERRA üzleti 
Facebook-csoportjaiból.

 11 Üzletépítési útmutató
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Szerezzen be segédeszközöket

Tájékozódjon

	� Adjon hozzá egy Oktatókészletet a 
hűségrendeléséhez. Ha szeretné, az 
alábbiak bármelyikét szintén hozzáadhatja: 

	 • ��Az egészséges életmód ilyen egyszerű brosúrák;

	 • ��10 darabos Éld meg és Építkezés útmutatók;

	 • Természetes megoldások oktatási segédanyag.

	 �Egyéb tájékoztató segédanyagok 
rendelésében működjön együtt  
a felsővonalával.

Empowered Life
Fedezze fel a termék- és egyéb 

folyamatos oktatásokat itt: 

doterra.com > Discover >  

Product Education

•	 AromaTouchTM technika

•	 dōTERRA Egyetem

•	 Az esszenciális olajok tudománya

doterra.com > Resources > Essential 

Oil Resources

•	 Szórólapok

•	 �Szakmai anyagok 

Empowered Success
Ismerkedjen meg az Empowered 

Success anyagokkal:

•	 Éld meg útmutató

•	 Megosztás útmutató

•	 Építkezés útmutató

•	 Indulás útmutató

•	 �Természetes megoldások 

oktatási segédanyag 

 

 

Empowered You
Ismerje meg a személyes fejlődést 

szolgáló oktatásokat, és tudja 

meg, hogyan érheti el üzlete 

növekedését az Empowered You 

Erősségkalauz segítségével:

A 100. oldalon többet  

is megtudhat majd erről  

az útmutatóról.

12Empowered Success Üzleti képzési rendszer
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Célok kitűzése
A sikeres embereknek mindig konkrét céljaik vannak. Legyen egyértelmű, hogy mit és mikor szeretne elérni. Döntse el, hogy 

milyen szintű jutalomra vágyik, és hogy milyen tempóval szeretné elérni a kívánt eredményeket. Ha konkrét vállalásokat fogalmaz 

meg a siker érdekében, és adott időkeretet szab meg a teljesítésükre, azzal alaposabban felkészül az Ön előtt álló teendőkre.

A kiindulási Elite szint sikeres elérésének megismételhetősége kulcsfontosságú a Silver, Platinum, Diamond és ezeknél 

magasabb szintek felé való haladásban, illetve azok elérésében.

Elite

3000 OV

240 €/hónap*

Eléri az Elite szintet

1660 €/hónap*

3 építő támogatása az Elite 
szint elérésében

Silver

E E E

6430 €/hónap*

Építői támogatása egyenként 
további 3 személy Elite szintig való 

juttatásában

Platinum

S S

E E E E E E E E E

S

> >

Termékei árának fedezése Jövedelme kiegészítése Jövedelme kiváltása

240–610 €/hónap*  
Elite–Premier szintű jövedelem a cél

610–3920 €/hónap*   
Premier–Gold szintű jövedelem a cél

Szintlépések Szintlépések Szintlépések

3–5  
óra/hét

Elite 1  
hónap alatt

E

Elite 2–3 
hónap alatt

E

Premier 6   
hónap alatt

P

Silver 6–9   
hónap alatt

S

Diamond 1–3   
év alatt

D

Elite 1–2  
hónap alatt

E

Silver 6–9   
hónap alatt

S

Gold 1–2   
év alatt

G

Mennyi időt kell belefektetnem?** Mennyi időt kell belefektetnem?** Mennyi időt kell belefektetnem?**

10–15  
óra/hét

3789–51650 €/hónap* 
Gold–Presidential szintű jövedelem a cél

Platinum 1–2   
év alatt

P

Presidential Diamond 
4–7 év alatt

PD

15–30 
óra/hét

Támaszkodjon az Építkezés útmutatóra vagy a jelen útmutató 105–

107. oldalaira az egyes szintek és jövedelmek követelményeinek 

teljesítéséhez szükséges stratégia kidolgozásához.

Tipp

*� A részleteket megtalálja a dōTERRA Jutalékrendszere segédanyagban. A feltüntetett számadatok a 2020-as  

év alapján kalkulált átlagértékeket tükrözik. Előfordulhatnak ezektől kisebb egyéni jövedelmek. 

** A szükséges heti óraszám csupán becslés.

Válasszon jövedelemszintet1
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Nagy valószínűséggel szüksége lesz 1–4 hét készülődésre, megosztásra és meghívásra, mielőtt megtartaná az első előadásait. 

Válassza ki az Önnek megfelelő tempót az Elite szint elérésére megadott alábbi sikerütemtervek közül. Akár azonnal neki is láthat 

a beléptetéseknek négyszemközti beszélgetések keretében azokkal, akik készen állnak, hogy csatlakozzanak a dōTERRA-hoz, 

akkor is, ha még csak a Felkészülés szakaszában tart.

Előadások indulási dátuma:  ____ /____ /____

Válasszon haladási ütemet

Válassza a megosztást

Új belépői rendelések + vásárlói 
LRP-rendelések = 3000 OV elérhető 
például így: 

• Az első hónapban belépett 15 

vásárlóból 8 LRP-rendelése átlagosan 

meghaladja a 100 PV-t 

+ 800 PV 

• 4 belépő vagy átlagosan 600 PV 

előadásonként × 3 előadás  

(a 2. hónapban)  

+ 1800 PV

• 3 személyes belépő (a 2. hónapban)  

+ 450 PV

Új belépői rendelések + vásárlói 
LRP-rendelések = 3000 OV elérhető 
például így:

• Az 1–2. hónapban beléptetett 20 

vásárlóból 12 LRP-rendelése átlagosan 

meghaladja a 100 PV-t  

+ 1200 PV

• 4 belépő vagy átlagosan 600 PV 

előadásonként × 2 előadás (a 3. 

hónapban)        

+ 1200 PV

• 4 személyes belépő (a 3. hónapban)  

+ 600 PV

A 3000 OV elérésének lehetséges 
módjai:

		  Átlagosan 150 PV    

		  rendelésenként × 20 beléptetés

VAGY �3–4 belépő és átlagosan  

�500 PV előadásonként × 6 

előadás 

VAGY �5 belépő és átlagosan 750 PV 

előadásonként × 4 előadás 

  Elite 30 nap alatt    Elite 60 nap alatt    Elite 90 nap alatt

Ossza meg ezeket a célokat a családjával és a felsővonalbeli mentorával is, valamint tegye ki őket egy olyan helyre, ahol mindennap szem 
előtt lesznek.  

• Mennyire elhivatott, hogy elérje az Elite szintet és a 90 napos céljait (egy 1-től 10-ig terjedő skálán)? Elite: 		          90 nap: 	  

• Miért fontos, hogy az Ön által választott ütemben érje el a céljait? 	  

   	  

• Miben lesz más az élete, amikor teljesíti az 1 éves célját? 	  

	  

• Milyen lesz az élete, ha sosem éri el az 1 éves célját? 	  

	  

Rendszeresen jegyezzen fel minden meglátást azzal kapcsolatban, hogyan érhetné el a kitűzött célokat, és hogyan építse fel az álmait.

2

Válasszon célokat

€  /hónap
Szint: 

90 napos cél 6 hónapos cél 1 éves cél

3

4

€  /hónap
Szint: 

€  /hónap
Szint: 
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Család:
szülők, testvérek, 
rokonok
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Barátok: 
jelenlegi, középiskolai, 
egyetemi, közösségi 
média
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Névlista
Kik azok, akiknek változtatni szeretne az életén? A sikeres jövedelemszerzési csatorna kiépítése mások meghívásával kezdődik, 

hogy ők is felfedezzék, hogyan válhatnak hasznukra a dōTERRA által kínált megoldások és üzleti lehetőségek. 

Készítsen egy listát mindenkiről, aki csak az eszébe jut. Gyűjtsön össze minél több nevet. Sosem tudhatja, ki az, aki 

épp olyan megoldásokat keres, amilyeneket Ön nyújthat a számára. Jegyezze fel a nevüket, és csoportosítsa őket 

kapcsolatok szerint, például családtagként vagy barátként ezen és a következő oldalon.

1
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Közösség:
szomszédok,  
ismerősök a 
hitközségből, 
iskolából, klubokból
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Egyéb:
munkatársak,  
termék- vagy  
egyéb szolgáltatók
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•	 Jobb anyagi helyzet vagy jövő megteremtésére törekszik.

•	 Pénzre, időre vagy célra van szüksége. 

•	 �Társadalmi befolyással bír – követik az emberek, és arra vágynak, hogy  

a nyomdokaiba lépjenek. 

•	 Érdeklődik a természetes dolgok iránt, és egészséges életmódot folytat. 

•	 Üzleti vagy értékesítési tapasztalatokkal rendelkezik, és önmotivált.

•	 Olyan életszakaszban tart, amely kedvez az üzletépítés számára. 

•	 Támogató házastársa vagy partnere van.
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1   Kovács Szabina   II

2   �Annamari, unokatesó 
(jóga)       IIII I

Ezután szűkítse le a listáját a potenciális építőjelöltek azonosításához, egyenként számba véve a felsorolt neveket. Tegyen pipát  

a vonatkozó oszlopokba, amelyek a sikeres építők általános ismérveit jelölik. Majd összesítse őket az utolsó oszlopban.
2
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Kísérje figyelemmel a legígéretesebb jelölteket

Írja be a Sikerfigyelő táblázatba a 45 legígéretesebb jelöltjét.

Találja meg a legjobb módját annak, hogy felkeresse és 
megszólítsa őket, akár a termékekkel, akár az üzletépítéssel 
kapcsolatban.

Lásson hozzá a személyre szóló megosztásoknak és 
meghívásoknak, majd kísérje egyenként figyelemmel 
az érintettek haladását. A felsővonala segítségével és 
támogatásával már rögtön az elején keressen néhány 
kulcsfontosságú építőt. 

Új tagot bármikor regisztrálhat, akit a regisztrációt követő 
hónap 10. napjáig lehetősége van át is helyezni a saját 
üzleti szervezetén belül. Ez segíteni fog egy jól működő 
elhelyezési struktúrát kialakítani, valamint a jutalékszerzési 
lehetőségeiből is a lehető legtöbbet kihozni. Építők nélkül 
csak vásárlók lesznek a frontvonalában, ami csökkenti a 
jövedelemszerzési kilátásait.

Névlistája rangsorolása
Azonosítsa a potenciális építőket 

A következő lépés, hogy elkészítse a Névlistáján szereplő jelöltek rangsorát, méghozzá elsőként azoknak a kiemelésével, 

akik a legtöbb strigulát kapták a potenciális építők ismérveit jelölő oszlopokra. Erős építők meglepő módon akár a legkevesebb 

strigulát gyűjtők közül is kikerülhetnek. Ez az értékelési rendszer azonban már bizonyítottan bevált módja az indulásnak.

Tegye fel magának az alábbi kérdéseket:

•	Ha bárkivel együtt dolgozhatnék, kit választanék?

•	Kivel tudnék a leghatékonyabban együttműködni?

•	� Ki rendelkezik olyan elhivatottsággal és tettrekészséggel, 
amely egyezik a tempóval – vagy akár túl is szárnyalja azt –, 
amelyet a céljaim eléréséhez választottam?

Írja ide azoknak a nevét, akik eszébe jutnak a listájáról  

vagy máshonnan.

Névlista Sikerfigyelő

Gyűjtsön össze 
100 nevet.

Hívjon meg 45 főt.

Prezentáljon 30+ főnek.

Léptessen be 15+ főt.

Támogasson 1–3 építőt.

Üzletét a számok határozzák meg
Minél több ember van jelen az értékesítési csatornájában, 

annál több vásárló és építő azonosítására van esélye.

Tűzze ki célul, hogy találjon 3 építőt az első 30–90 nap 

folyamán. Ha nem talál azonnal építőket, bővítgesse 

tovább a listáját, és folytassa a beléptetést. Sok építő 

kezdi vásárlóként, majd idővel maga is megosztásba fog.

Bővítse a listáját 

Amikor új emberek jutnak eszébe vagy lépnek az életébe, őket is adja hozzá a Névlistájához, hogy folyamatos 

forgalmat biztosítson az értékesítési csatornája számára. Kötelezze el magát heti 5–10 új név hozzáadása mellett. 

Potenciális üzleti partnerek

1

2

3

 4
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1 T Ü

2 T Ü

3 T Ü

4 T Ü

5 T Ü

6 T Ü

7 T Ü

8 T Ü

9 T Ü

10 T Ü

11 T Ü

12 T Ü

13 T Ü

14 T Ü

15 T Ü

16 T Ü

17 T Ü

18 T Ü

19 T Ü

20 T Ü

21 T Ü

22 T Ü

23 T Ü

24 T Ü

25 T Ü

26 T Ü

27 T Ü

28 T Ü

29 T Ü

30 T Ü

31 T Ü

32 T Ü

33 T Ü

34 T Ü

35 T Ü

36 T Ü

37 T Ü

38 T Ü

39 T Ü

40 T Ü

41 T Ü

42 T Ü

43 T Ü

44 T Ü

45 T Ü

Sikerfigyelő
Kísérje figyelemmel a 45 legígéretesebb jelöltje haladását az alábbi 

táblázat segítségével. Az építők kerüljenek legfelülre.
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Sikerek terv szerint
A siker nem végállomás – a siker egy szokás. Az alábbi egyszerű sikerszokások a dōTERRA legkitűnőbb vezetői által bizonyított és 
megosztott gyakorlatok. Ha beépíti őket az életébe, Ön is megtapasztalhatja a napi szinten végzett cselekvések apránként összeadódó 
erejét. Valódi eredményeket csak a következetesen végzett üzletépítési és jövedelemteremtő tevékenységektől várhatunk. Töltse ideje 
legalább 70%-át meghívással, prezentálással és beléptetéssel. A növekedés leghatékonyabb módja, ha sikeresen beléptetett és útnak 
indított építői is vannak, akik ugyanezt teszik. 

Fedezze fel és éljen mindazokkal az információkkal és támogatással, amelyet a felsővonala heti rendszerességű előadások, folyamatos 
oktatások és csapathívások útján nyújt Önnek. Ne várj valamilyen különleges, "megfelelőnek" tűnő pillanatra, inkább vállalj személyes 
felelősséget a saját sikereidért.

•	 Használja a termékeit.
•	 Gondoskodjon a személyes fejlődéséről.
•	 �Teremtsen kapcsolatot, adjon mintát, végezzen 

utókövetést, és hívjon meg másokat.
•	 �Ütemezzen be interakciókat, előadásokat és 

négyszemközti beszélgetéseket.

Naponta: felkészülés, megosztás és meghívás Hetente: prezentálás, csatlakoztatás és támogatás 

Évente

Havonta

•	 �Vegyen részt az alábbi eseményeken, és hívjon meg 
másokat is: 

•	 European Convention
•	 Leadership Retreat
•	 Regionális események
•	 Incentive Trip

•	 Adjon le egy legalább 125 PV értékű LRP-rendelést.
•	 �Tűzzön ki célokat, mérje a haladását szint- és  

Power of 3-tervező segítségével.
•	 Léptessen be 4+ vásárlót és 1+ építőt. 
•	 Vegyen részt üzleti képzéseken.

•	 �Tartson Az olajok bemutatása előadásokat és négyszemközti 
beszélgetéseket.

•	 �Tartson Bevezetés az üzletépítésbe előadásokat és 
négyszemközti beszélgetéseket.

•	 Tartson wellness tanácsadást.
•	 �Vegyen részt folyamatos oktatásokon, népszerűsítse azokat.
•	 Vegyen részt csapathívásokban. 

•	 Tartson stratégiatervező megbeszéléseket.

Tegye fel magának a következő 
kérdéseket:
•	 �Kikkel oszthatom meg egy termékkel kapcsolatos tapasztalataimat? 

Adjon nekik termékmintát, majd végezzen utókövetést.

•	 �Ki lenne nyitott az esszenciális olajokkal való megismerkedésre? 
Hívja meg őket Az olajok bemutatása előadásra vagy 
négyszemközti beszélgetésre.

•	 �Kik azok, akik már részt vettek egy előadáson, és készen állnak  
a csatlakozásra? 
Segítsen nekik csatlakozni egy csomag megvásárlásával, és 
ütemezzen be nekik egy wellness tanácsadást is.

•	 Kinek van szüksége wellnesstanácsadásra? 
	�� Ütemezzen be nekik egy wellness tanácsadást, és állítsanak össze 

egy hűségrendelést is.

•	 �Kik azok, akik már készen állnak az üzletépítésbe való bevezetésre? 
Hívja meg őket egy Bevezetés az üzletépítésbe előadásra vagy 
négyszemközti beszélgetésre.

•	 �Kik azok, akik imádják az olajaikat, és maguk is szívesen lennének 
egy előadás házigazdái? 

	� Kérje fel őket házigazdának. Ütemezzen be egy Bevezetés  
a házigazda szerepébe beszélgetést. 

•	 Kik azok, akik készen állnak saját üzletbe vágni? 
	� Mutassa be nekik az 5 lépést a sikerig egy Indulási bevezető 

beszélgetés keretében.

70%

20%10%
Prepare (Felkészülés)

Support (Támogatás)

Saját és építői 
meghívásai, 
prezentálásai és 
beléptetései

Itt legyen a hangsúly

P I P E S
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Időpont/időtartam Hétfő Kedd Szerda Csütörtök Péntek Szombat

9:00

10:00

11:00

Dél

13:00

14:00

15:00

19:00
Az olajok  

bemutatása  
@ Kávézó

Folyamatos  
oktatás

		

Heti ütemterv

Az útmutató Célok kitűzése oldalán már kiválasztotta a siker felé vezető saját útját. Az alábbiakban az egyes utakhoz javasolt heti 

óraszámokat láthatja jövedelemszerzési csatornája sikeres kiépítéséhez.

A saját módszerével élve jelölje a heti tevékenységeihez szükséges időt. Elsőként a legfontosabb eseményeket adja meg, 
például a családi és munkahelyi kötelességeit, majd a PIPES-modell szerinti üzletépítési teendőit. Szükség szerint a megfelelő 
előkészületeket és utazási időt is jelölje.

Termékei árának fedezése Jövedelme kiegészítése Jövedelme kiváltása

Időigény: 3–10 óra/hét Időigény: 10–30 óra/hét Időigény: 25–50 óra/hét

Hétfő Szerda SzombatKedd PéntekCsütörtök Vasárnap

Írja le, napi szinten hány órát tervez az üzletének szentelni egy átlagos héten.

Példa: egy 16–20 órás dōTERRA-hét középszintű haladási ütemhez

Személyes fejlődés

Csapathívás

Stratégiatervezési 
megbeszélés: 
– Erika @ 11:00 
Indulási bevezető:
– Balázs @ 11:45

Kapcsolatfelvétel/  
utókövetés

a Sikerfigyelőben  
szereplő nevekkel

Wellness-  
tanácsadások:
– Anyu @ 13:30

– Isti @ 14:15

Wellness-  
tanácsadások:

– Kriszti @ 13:30
– Gabi @ 14:15

1:1 Mónival

Bevezetés az  
üzletépítésbe  

Zsuzsival

Stratégiatervezési 
megbeszélés  
a felsővonallal

Kapcsolatfelvétel/  
utókövetés

a Sikerfigyelőben  
szereplő nevekkel

		
Még gyorsabb út a sikerig

•	 minimálisra csökkentse a felkészülési időt;

•	 �a jelöltek több lehetséges előadás közül is 

választhassanak;

•	 �lehetősége legyen akár már egyik előadástól  

a következőig is építkezni (a lelkes résztvevők 

könnyedén meghívhatnak további érdeklődőket);

•	 �a lehető legtöbbet hozza ki az elhelyezési  

opciókból, és még jobb pozícióból vághasson  

neki a szintlépéseknek és jutalékszerzésnek.

Időbeosztását és ütemtervét 

számos módon árnyalhatja. Például 

úgy, hogy az első 4 előadását egy 

hétre vagy hétvégére ütemezi  

be az indulási hónapja folyamán 

azért, hogy:

Időkezelési tippek:

•	 �Csoportosítsa a hívásokat 

egymáshoz közelebbi 

időblokkokba.

•	 �Adjon meg több lehetséges  

időpontot, hogy a többiek 

tudjanak a saját időbeosztásuknak 

megfelelőt választani.

•	 �Az ön felé érkező megkeresésekre 

24 órán belül válaszoljon. 



Üzletépítési útmutató2121 Üzletépítési útmutató

Fe
lk

é
sz

ü
lé

s

21

E
lő

ad
ás

o
k 

b
e

ü
te

m
e

zé
se

N
é

g
ys

ze
m

kö
zt

i b
e

sz
é

lg
e

té
se

k 
b

e
ü

te
m

e
zé

se

C
é

l: 
E

lit
e

 3
0

0
0

+ 
O

V

Hívjon meg 15+ főt személyesen vagy telefonon/üzenetben, hogy 
biztosan meglegyen az előadásokhoz ideális 6–10 alkalmas fő. Az 
előadások házigazdája Ön lesz, vagy valaki más, aki vállalta ezt a 
szerepet. Ötletekért támaszkodjon a Sikerfigyelő listájára.

Szervezzen négyszemközti beszélgetéseket személyesen, online vagy akár 3szinten tartott hívás útján olyan jelöltek 
esetében, akik személyre szabottabb figyelmet igényelnek a wellnessprioritásaik áttekintéséhez; ha nehezen tudnak időt 
szakítani a mozgalmas időbeosztásuk miatt, esetleg véleményformáló egyéniségek, akkor testreszabottabb körülmények 
között kedvezőbb eredményeket érhet el velük.

 1. előadás 

Dátum/időpont: 

Helyszín: 

Házigazda: 

 

 2. előadás 

Dátum/időpont: 

Helyszín: 

Házigazda:

 3. előadás 

Dátum/időpont: 

Helyszín: 

Házigazda: 

 

 4. előadás 

Dátum/időpont: 

Helyszín: 

Házigazda:

  Név: 

Dátum/időpont: 

Helyszín:

  Név: 

Dátum/időpont: 

Helyszín:

  Név: 

Dátum/időpont: 

Helyszín:

  Név: 

Dátum/időpont: 

Helyszín:

  Név: 

Dátum/időpont: 

Helyszín:

  Név: 

Dátum/időpont: 

Helyszín:

  Név: 

Dátum/időpont: 

Helyszín:

  Név: 

Dátum/időpont: 

Helyszín:

  Név: 

Dátum/időpont: 

Helyszín:

  Név: 

Dátum/időpont: 

Helyszín:

  Név: 

Dátum/időpont: 

Helyszín:

  Név: 

Dátum/időpont: 

Helyszín:

Ösztönzők

Amikor valaki csomagvásárlással 
csatlakozik + beállítja az első  
LRP-rendelését is, ajándékozza  
meg valamilyen ösztönzővel (pl.  
egy 5 ml-es vadnarancs olajjal és  
a hónap termékével).

Hiányzó forgalom      =

3000

Indulási hónapja folyamán: (30 nap alatt az Elite szintig)

•	 �Ütemezzen be 4+ előadást vagy 15+ négyszemközti megbeszélést, 

esetleg vegyesen mindkettőt. 

•	 �Hívjon meg összesen 45+ főt előadásra vagy négyszemközti 

beszélgetésre. 

•	 Léptessen be 15+ főt.

Legkésőbb eddig elérem az Elite  

szintet:	   .

Használja ezt a tervezőt a Sikerfigyelővel  

együtt minden előadása megtervezéséhez.

Elite-tervező

Összesen szükséges 
forgalom 

Jelenlegi forgalom     -

Beütemezett forgalom -
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Hívjon meg aktívan 15+ főt személyesen, 

telefonon vagy üzenetben, vagy hívjon 

meg passzívan 30+ főt közösségi oldalon 

vagy e-mailen keresztül (ez jóval több 

meghívást igényel ugyanahhoz az 

eredményhez), hogy biztosan meglegyen 

az előadásokhoz ideális 6–10 alkalmas fő. 

A Névlistáján szereplők 

felkészültségének a feltüntetése 

rengeteget számít. Mi van akkor,  

ha egy hónap leforgása alatt:

•	 �A meghívottai alkalmasabbak, így  

az Ön teljesítménye 30 résztvevő ×  

50%-os beléptetési arány =  

15 belépő.

•	 �A meghívottai kevésbé alkalmasak, 

így az Ön teljesítménye 50 résztvevő × 

30%-os csatlakoztatási arány =  

15 belépő. 

Minél kevésbé alkalmasak, annál 

több meghívottra lesz szüksége. 

Minél alkalmasabbak, annál kevesebb 

meghívottra lesz szüksége. 

Hasznos tipp
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Váljon megoldásszolgáltatóvá
A siker Önnel kezdődik. Elsőként legyen a termékei megtestesítője. Ha rendszeresen megtapasztalja, milyen rendkívüli jótékony 

hatásokat képesek gyakorolni, a meggyőződése egyre erősebb lesz. Megoldásszolgáltatóként a tapasztalatai táplálják majd a 

lelkesedését, hogy ezt másokkal is megossza. Szenvedélye átadása közben pedig segít a környezetében mindenkinek, aki többet 

szeretne megtudni, és az építőit is ugyanerre inspirálja.

•	 �Állítson össze egy napi wellnesstervet a termékei mindennapos 

használatához (Éld meg útmutató). 

•	 �A dōTERRA segédanyagaira támaszkodva bővítse az ismereteit  

a termékek tulajdonságairól és jótékony hatásairól.

•	 �Alakítsa rutinná, hogy elsőként mindig a termékekhez forduljon 

segítségért, amikor valamilyen wellnessigénye adódik. 

•	 �Tanulja meg beilleszteni a termékeket a wellnesséletmódjába 

folyamatos oktatások segítségével.

•	 �Legyen olyan, mintha a saját legjobb vásárlója lenne, és próbáljon  

ki minél több terméket a dōTERRA kínálatából.

•	 �Hozza ki a lehető legtöbbet az LRP hűségprogramból azzal, hogy 

utánajár, hogyan szerezheti vissza vásárlásai akár 30%-t, és hogyan 

válthatja be a pontjait. 

További tudnivalókat a doterra.com > Discover > Product Education 

menüpont alatt talál. 

Használja a termékeket

Éljen a jóllétet támogató alapelvek szerint, hogy széles körű tapasztalataival másokat is bátorítson és inspiráljon.

23 Üzletépítési útmutató
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Ossza meg a termékeket

Miközben olyanokkal folytat interakciót, akikkel szeretné megosztani a dōTERRA-t, legyen mindig szolgálatkész, és mutassa 

meg nekik, milyen, amikor kezükben tartják a saját jóllétük alakítását. Kérdezze meg őket, hogy szeretnének-e többet is 

megtudni. dōTERRA Wellness Tanácsadóként kínáljon az embereknek kapcsolódási pontot a termékeihez. 

 

Hívja meg őket, hogy tudjanak meg még többet arról, hogyan támaszkodhatnak a dōTERRA megoldásaira mint elsődleges 

védelmi vonalra. 

•	 Nyújtson számukra olyan élményeket, amelyek révén felismerhetik a dōTERRA megoldásaiban rejlő lehetőségeket.

•	 �Mutassa meg nekik „egy könyv és egy doboz segítségével” (egy olajkalauzzal és egy doboz dōTERRA CPTG™ esszenciális 

olajjal), hogy wellnessprioritásaik több mint 80%-a otthon is kezelhető.

Az értékesítés a maga legtisztább formájában egyfajta szolgáltatás – segíteni az embereknek megtalálni a megoldást már 

meglévő vagy lehetséges problémákra, illetve azok elkerülésére. Ön egy megoldásszolgáltató. Nem azért, mert problémákat old 

meg, hanem azért, mert az emberek kezébe adja az eszközöket ahhoz, hogy megtanulják önállóan megoldani a gondjaikat.

Az esszenciális olajokban 
rejlő lehetőségek 

bemutatása

Oktatás és csatlakoztatás 
a természetes 

megoldások világába

Elköteleződés a 
dōTERRA-életmód 
folytatása mellett

Elköteleződés 
előadások tartása 

mellett

Elköteleződés az 
üzletépítés  

mellett

Tanítsa meg építőit is ugyanerre

Miközben építeni kezdi az üzletét, ruházza fel a szükséges eszközökkel a vásárlóit, akik használják és szeretik a termékeket; 

a megosztókat, akik vállalják a házigazda szerepét; és az építőket, akik a partnerei lesznek az üzletépítésben. Köteleződjön 

el a céljai elérését szolgáló készségek fejlesztése mellett. Váljon olyan építővé, akivel Ön is szívesen dolgozna együtt. 

Kamatoztassa az ötféle kommunikációt 
Az Empowered Success rendszer öt útmutatót tartalmaz, amelyek azzal a céllal készültek, hogy támaszul szolgáljanak a 

dōTERRA-élmény első szakaszaiba bevezető kulcsfontosságú beszélgetésekhez. A lépések sorrendje tetszőlegesen az 

egyes jelöltek igényeihez igazítható.

Az egészséges életmód  
ilyen egyszerű

Természetes 
megoldások  

oktatási segédanyag Éld meg útmutató Megosztás útmutató Építkezés útmutató

Tárja fel a problémákat 
Mindenki átél nehézségeket  

és hiányosságokat a
kapcsolataiban, egészségi állapotában, 

anyagi biztonságában, idejében, 
céltudatosságában.

Mérje fel a hatásaikat 
A problémáknak megvan az áruk, és  

veszélybe sodorhatják a
kapcsolatokat, egészségi állapotot, anyagi 
biztonságot, időt, bizalmat, meggyőződést.

Kínáljon megoldásokat 
Miután végighallgatta és felmérte az 
igényeiket, kínáljon fel a jelöltjeinek 

lehetőségeket:  
– Termékorientált megközelítés  

(37–40., 43. o.) 
– Üzleti megközelítés (82–85. o.)

Empowered Success Üzleti képzési rendszer
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Üzenete és célcsoportja azonosítása
Tekintsen magára olyasvalakiként, aki értékes tapasztalatai révén speciális megoldásokat kínál azok számára, akiknek szükségük 

van rá. Növelje az értékesítési csatornáján áthaladó jelöltek forgalmát egy Önnel azonos hullámhosszon lévő közösség beazonosításával, 

és találja meg a módját annak, hogy megszólítsa őket. Nincs szüksége engedélyre, és nincsenek előfeltételei sem annak, hogy azt 

csinálja, amit szeret. Csak meg kell tanulnia megmutatni a vásárlóinak, hogyan érhetnek el eredményeket. Válaszolja meg az alábbi 

kérdéseket, hogy azonosítsa, ki is Ön a vállalkozásában; kiket és hogyan szolgálnak a megoldásai; milyen üzeneteket tud szenvedéllyel 

átadni; és milyen problémák megoldására tud másokat felkészíteni.

Keresés

Tisztázza magában, hogyan szeretne másokat vezetni, a szolgálatkészséget végig 
szem előtt tartva. 

•	 Ki Ön? Gondolkodjon el azon, mi minden volt már az élete során, kivé vált mostanra, és mi az, amit természetesnek érez 
önmagával kapcsolatban. Sorolja fel élettapasztalatait, jártasságait, közösségi közreműködéseit, kapcsolatait, szenvedélyeit, 
készségeit, üzleti tapasztalatait és azokat a hatásokat, amelyek továbbra is meghatározzák a személyiségét.

Mások szolgálata
Legyen megoldásszolgáltató.

•	 Kiknek a szolgálata foglalkoztatja? Kiknek van szükségük az üzenetére? Kikkel sikerül leginkább azonos hullámhosszra 
kerülnie? Legyen magabiztos, miközben olyanok felé közvetíti a szenvedélyét, akiknek szükségük van a megoldásaira. 
Jellemezze azokat, akiknek a szolgálatára törekszik.

•	 Minek szeretne ösztönösen a részese lenni? Milyen üzenetet vagy ügyet képvisel? Az életében adódott kihívásokra talált 
megoldásai jelentik majd az üzenetét az emberek számára. Milyen kihívásokon kerekedett felül a dōTERRA termékeivel? 
Hogyan vált megoldásszolgáltatóvá? Majd ennek eredményeként mi az, amit most szenvedélyesen meg szeretne osztani?

•	 Hol ápolják a kapcsolataikat? Hol érheti el őket? 

•	 Hogyan tudja a leghatékonyabban megszólítani őket? Mit osztana meg szívesen, és milyen tevékenységeket végezne szívesen 
másokkal? Mi az üzenete?

Írja le eddigi legjobb történeteit a 36. oldal segítségével, majd merítsen belőlük gondolatokat és érzéseket mialatt az oldalt 
tölti. Könnyedén leküzdheti az érzést, hogy túl rámenős, és csak az eladás motiválja, ha világosan megfogalmazza az ügyet  
és az üzenetet, amelyet képvisel.
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A megosztáshoz szükséges bátorság mások igényeinek a megismeréséből fakad,  
és abból, hogy tudja, értéket teremthet a számukra a megoldásaival.

•	 Milyen konkrét problémák megoldását szokta bemutatni másoknak? Mondja el, mire van saját megoldása. Hogyan tud másoknak 

segíteni, hogy Önhöz hasonlóan ők is egyedül találjanak megoldásokat?

Megoldás

Segítem/megtanítom/támogatom  	   (kit), 

hogy        (miben/mire), 

annak érdekében, hogy  	   (eredmény), 

azért, hogy ne  	   (kevésbé kedvező alternatíva), 

ugyanis  	   (megkülönböztetés/miben egyedülálló, amit kínál). 

Értékkifejező nyilatkozat 

Mi a profilja? 
Hasznos lehet, ha megfogalmaz egy úgynevezett értékkifejező nyilatkozatot. Az értékkifejező nyilatkozat segít szavakba önteni, 

mivel foglalkozik pontosan, és mások számára milyen előnyöket tartogat az Önnel közös munka. Olvassa el az alábbi példákat, 

majd a megadott sablon segítségével készítse el a sajátját is. 

Egy feleség és édesanya, aki a jóllétet támogató, egyszerű ötleteket szeretne megtanítani másoknak, hogy a 

családtagjaikkal is megosszák azokat, a következőképp fogalmazna:  

Segítek az embereknek megismerni az esszenciális olajok kínálta megoldásokat a családjuk támogatása érdekében, a dōTERRA 

kínálatában megtalálható csodás termékek széles választéka segítségével.

Egy női fitneszguru, aki egyben anyuka és az egészséges életmód elkötelezett híve, a következőképp fogalmazna: 

Segítek a nőknek, hogy kézben tartsák a jóllétük irányítását kellő testmozgás, helyes táplálkozás és az egészségük természetes 

termékekkel való megőrzése útján, hogy jobban érezzék magukat, többet mozogjanak, és a lehető legjobban éljenek – a tompultság, 

rossz közérzet, alacsony önbecsülés helyett –, ugyanis a célom az, hogy segítsek nekik önmagukkal is foglalkozni, még akkor is,  

amikor könnyebb mindenki mást előtérbe helyezniük.

Fitnesz, táplálkozás, jóllét, a gyermekek jólléte, bőr- és szépségápolás, környezetbarát életmód, organikus kertészkedés, 

kiegészítő jövedelem iránti igény vagy valami egyéb témakör kapcsán kínál megoldásokat?

•	 Miért érné meg az embereknek Öntől tanulni és vásárolni? Miért épp Önt válasszák? Mit tud Ön nyújtani, amit mások nem tudnak 

vagy nem akarnak? Milyen közösséghez csatlakozhatnának, és milyen előadásokon vehetnének részt, hogy többet is megtudjanak 

Önnek köszönhetően? Mivel lepi meg őket, és mivel szerez nekik örömet? Mivel teszi jobbá a világukat az Ön támogatása? Mi 

különbözteti meg Önt másoktól, mitől különleges? 
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Együttműködés a mentorával
A saját üzletét építi, még sincs csak saját magára utalva. Ha együttműködik a felsővonalbeli mentorával, azzal nagymértékben 

hozzájárulhat mind a saját, mind az alsóvonala sikereihez. Tisztázzák már a legelején a közös munkával szembeni elvárásaikat, hogy olyan 

hosszú távú sikerekre kalibrált környezetet teremtsenek, ahol a kapcsolatuk Önökkel együtt erősödhet. Érezzék jól magukat a közösen 

végzett kitartó és leleményes munka közben. Ossza meg felsővonalbeli mentorával a reményeit és az álmait, és kérje tőle is ugyanezt.  

Bár az lenne az ideális, még sincs minden építőnek felsővonalbeli mentora. Igazság szerint a dōTERRA legsikeresebb építői között is 

akad pár, akinek közvetlenül a felsővonalában nem volt támasza. Ez az útmutató átfogó képzési eszközként készült, hogy mindenki 

részesülhessen a sikerességhez szükséges alapismeretekben. Az viszont, hogy milyen mértékű sikereket ér el, végső soron csak Önön 

áll. Ha igényli, keressen valaki mást, aki partnere lehet a stratégiatervezésben és a számadásban. 

A mentorával kialakított kapcsolata olyan, mint egy partneri viszony. Hozzák ki a lehető legtöbbet a közös munkából egy átlátható terv 

kidolgozásával az alábbiak figyelembevétele mellett:

Mentor

Amit a mentorától várhat

1.	� Hisz Önben. Törődik a sikerével. Elhiszi, hogy amit  
mond, azt valóban szeretné. Elhiszi, hogy megteszi,  
ami a megvalósításához kell. 

2.	� Pozitív a hozzáállása. A legjobbat látja Önben és a 
lehetőségeiben. 

3.	� Őszinte. Hasznos visszajelzéseket ad. Tisztességesen 
viselkedik.

4.	� Nem téveszti szem elől a legfontosabbakat. Segít, hogy ami  
a legtöbb figyelmet érdemli, az meg is kapja. Partnerként  
halad végig Önnel mind az 5 lépésen a sikerig.

5.	 A tapasztalatai alapján oktatja, nem csupán elmélet szerint.

Építő

Amit Öntől várnak 

1.	� Legyen nyitott a tanulásra. Bízzon a már bevált 
folyamatokban és javaslatokban; vegyen fontolóra  
új ötleteket és stratégiákat.

2.	� Legyen pozitív. A lelkesedés a vásárlók és az építők körében 
egyaránt ragályos az előadások és események közben. 

3.	� Dolgozzon keményen. Tartsa magát a siker érdekében 
kidolgozott ütemtervéhez. Tegye is meg, amit megígér.  
És mindenekelőtt legyen szolgálatkész. 

4.	� Tanuljon lelkiismeretesen. Nézzen, olvasson és tanuljon 
termék- és üzleti oktatásokat. Sose hagyja abba az üzletével 
kapcsolatos ismeretei bővítését. 

5.	� Legyen őszinte és elszámoltatható. Mérjék következetesen 
az eredményeit rendszeres egyeztetések keretében. Legyen 
őszinte a mentorához akkor is, amikor nehézségek adódnak.

6.	� Kifogás helyett keressen megoldást. Becsülje meg a saját 
maga iránti kötelezettségvállalásait. Minden valamirevaló 
cél kemény munkát, némi frusztrációt és kitartást kíván meg. 
Legyen állhatatos. Előfordulhat, hogy valami oknál fogva 
visszaesést tapasztal. Ilyen esetben milyen reakciót várna  
a mentorától? 

Mikor forduljak a mentoromhoz?

1. Milyen helyzetbe kerültem?

2. Milyen lehetőségeim vannak? 

3. Szerintem mi lenne a teendő?

Először álljon elő saját megoldásokkal. Ha még így is további 

lehetőségekre van szüksége, akkor hívja fel a mentorát.

Neal Anderson Being the Starfish című könyvének 3. fejezete ihlette.

Tippek a sikeres stratégiatervező megbeszélésekhez

1.	� Ütemezzenek be rendszeres egyeztetéseket a mentorával.

2.	� Válasszák ki a megbeszélés legalkalmasabb módját, az 

történhet például mindennapos reggeli és esti üzenetek és/

vagy heti hívások formájában.

3.	� Minden stratégiatervező megbeszélés előtt küldjön 

üzenetet vagy e-mailt az elmúlt hét során tapasztalt 

sikerekkel és nehézségekkel kapcsolatos konkrétumokkal, 

amelyek elismerést érdemelnek, vagy megoldásra 

szorulnak. Ehhez érdemes lehet a Stratégiaáttekintőt  

is igénybe venni. 

4.	 Hívja a mentorát a megbeszélt időben.

5.	� Érkezzen felkészülten, hogy begyűjtsön minden 

észrevételt, rájöjjön a megoldásokra, és ne a mentorától 

várja, hogy megoldja Ön helyett a dolgokat. A mentorához 

terápia helyett inkább stratégiáért forduljon.

6.	 �Gondoskodjon következetesen a személyes fejlődéséről, 

hogy átlépje a korlátait, felkészültebb legyen, megtalálja 

a megoldásokat, és működőképes stratégiákat tudjon 

kidolgozni.

7.	� A felsővonala összhangban fog állni az Ön 

tettrekészségével. Fektessen a sikerességébe,  

és akkor ő is fektetni fog Önbe.
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Milyen sikereket ért el az elmúlt héten?

Mi segít az üzlete fejlődésében?

Milyen kihívásokat tapasztal az üzletében?

Hogyan alakult a múlt hét a legelső három helyre kitűzött cselekvési céljai tekintetében?

Van bármi, ami a továbbiakban változtatásra szorul?

Stratégiaáttekintő
  �Küldjön egy fotót üzenetben vagy e-mailben az alábbi űrlap kitöltött változatáról a felsővonalbeli mentorának még  

a stratégiatervező megbeszélésük előtt.

Ha teljesítette

Az elmúlt hét teljesítéseinek összesített számát írja be a zöld mezőkbe, a következő hétre kitűzött céljait pedig a kék mezőkbe.

A hangsúly a meghíváson, prezentáláson és beléptetésen van értékesítési csatornája építése érdekében

P I P E S

Prepare (Felkészülés)

A PIPES-modell 
tevékenységeinek 
beütemezése
Névlista bővítése
Stratégiatervezési 
megbeszélés a 
felsővonallal
Részvétel csapathívásban
Termékoktatás
Mindennapi személyes 
fejlődés

Invite (Meghívás) 
Tapasztalatok megosztása:
• Olajminták/tapasztalatok
• Az Ön története
• Videóra mutató link
• Weboldalra mutató link

Present (Prezentálás)
Az olajok bemutatása előadás
(házigazda/oktató)

Négyszemközti megbeszélés

Bevezetés az üzletépítésbe

Enrol  
(beléptetés)
Személyes csatlakoztatás

Wellness tanácsadás

LRP-beléptetés

Elkötelezett házigazda

Elkötelezett építő

Support (Támogatás)
Indulási bevezető új építővel

Stratégiatervezési megbeszélés 
építőkkel

Részvétel foly. oktatáson/egy vendég 
kíséretében

Csapatképzés/esemény népszerűsítése

Részvétel csapatképzésen/egy építő 
kíséretében

Meghívás az alábbiakra:
• �Az olajok bemutatása 

előadás
• �Bevezetés az 

üzletépítésbe előadás
• Wellness tanácsadás
• �Saját előadás házigazdája

Karikázza be azt, ahol valamilyen visszaesést tapasztalt, és a következő heti teendőivel helyezze a hangsúlyt annak a területnek az aktivizálására.

Erre a hónapra szóló célok:
  Szint:                      Power of 3: 42 €, 212 €, 1275 €

Milyen személyes fejlesztésekből/képzésekből profitál? Mi 

mással erősíthetné a meggyőződését, meglátásait és készségeit?

Csapathívás, vállalati promóciók, események stb.

Támaszkodjon a szinttervezőjére, hogy segítsen kiválasztani az adott 
hét legfontosabb teendőit.

A 3 legfontosabb teendő
Minek kell megtörténnie?

Az Ön szerepe
Hogyan hajtja végre?

Felsővonala támogatása
Milyen támogatásra van szüksége?

Teljesítési
dátum

Kapcsolatteremtés és tájékozódás1

Az elmúlt hét áttekintése2

A következő hétre szóló célok

Fontos emlékeztetőkÁttörések

3

4 5
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A sikerem rajtam áll. Én döntök minden 
megtett lépésemről. Én keresem 
és végzem el az eredményeim 
javításához szükséges képzéseket. 
Újra és újra felülkerekedek az engem 
korlátozó meggyőződéseken, építem 
a személyiségemet, és szélesítem a 
hatáskörömet, miközben a céljaim 
elérésén dolgozom.
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A siker tényezői

Az üvegcse két oldala

A dōTERRA-val kialakított partneri viszonya 

kétoldalú megállapodás. Az üvegcse egyik oldalán 

ott van a dōTERRA által vállalt gondoskodó szerep, 

a másik oldalán pedig Ön, aki megosztja ezeket 

a becses olajokat a világgal. Felelősségteljes 

beszerzése, közösségépítése és úttörő kutatásai 

révén a dōTERRA egyedülálló CPTG™-minőségű 

esszenciális olajokat – a Föld ajándékait – hozza el 

a forrásukból egyenesen Önnek, miközben azokat 

is nagyvonalúan megjutalmazza, akik ebben 

segítenek neki.

Wellness Tanácsadó

Amikor az általános jóllétet támogató 

természetes megoldásokként másokkal is 

megosztja ezeket a tiszta esszenciális olajokat, 

a lehetőségek birodalmába invitálja őket; azokat 

pedig, akikről úgy érzi, arra hivatottak, hogy 

maguk is közvetítsék Földünk ajándékainak 

erejét, vezeti, támogatja és tanítja.

Beszerzés  ›  Üvegbe töltés  › Ellenőrzés  ›  Szállítás  ›  Jutalmazás Megosztás  ›  Meghívás  ›  Megoldás  ›  Támogatás  ›  Vezetés

A sikere Önön áll.
Ön dönti el, milyen ütemben szeretne haladni. Ebben  
az útmutatóban egy ideális ütemet mutatunk be.

A rendelkezésére állnak bizonyos források. 
A saját üzletét építi, még sincs csak saját magára utalva.  
Felsővonala és a vállalat elkötelezett amellett, hogy a 
rendelkezésére bocsásson a sikerhez szükséges képzéseket, 
oktatási segédanyagokat és eszközöket.

Tanuljon, lássa, csinálja, gyarapodjon. 
A képzések a következőképp festenek: megtanulja az egyes 
lépéseket; megfigyeli, hogyan kell csinálni; csinálja; méri az 
eredményeket; visszajelzést kap; majd minden egyes  
ismétléssel gyarapszik.

Tűzze ki a célját. 
Legyen független és sikeres, amint lehetséges.

A sikerhez idő kell. 
Az erőfeszítései következetességétől és hatékonyságától, illetve 
az Ön által választott növekedési ütemtől függően elérheti, hogy:

•	 �90 nap alatt eleget keressen a rendelései és készletei 
fedezéséhez; 

•	 �1 év alatt részmunkaidős jövedelemre tegyen szert;
•	 �2–3 év alatt jelentős jövedelemre tegyen szert;
•	 �5–7 év alatt első osztályú szakember váljon Önből,  

és kimagasló jövedelemre tegyen szert.

Munka nélkül nem megy. 
A szokványos munkaviszonnyal ellentétben, ahol az embert külső 

nyomás és elvárások motiválják, ahhoz, hogy valaki elképesztően 

sikeres vállalkozó legyen, szemléletmódot kell váltania, hogy minden 

figyelmét az alkotásra, hozzájárulásra, célokra és szenvedélyre 

összpontosítsa. Minden motivációjának belülről kell fakadnia.

A növekedés kulcsfontosságú. 
Többé kell válnia ahhoz, hogy többet keressen. Az építők, akikkel 
együttműködik, a saját tempójukban fognak haladni. Ezért 
érdemes minél többet beléptetnie, hogy minél több opció álljon  
a saját növekedése rendelkezésére, és ne korlátozza egy-egy 
építő egyéni üteme. Ha tehát például a Silver szint elérésén 
dolgozik, biztosítson magának négy lábat három helyett.

Készségei a szabadsága zálogai. 
Nincs szükség túl bonyolult készségekre, azonban gyakorolnia  
és alkalmaznia kell azokat, majd idővel profi szinten művelni.

Összpontosítson. 
Koncentráljon a pénzkeresésre, az értékesítési csatornáját 
építő tevékenységekre, és iktasson ki minden elterelő tényezőt. 
Összpontosítsa energiáit, mert az energia oda áramlik, ahová  
a figyelme terelődik.

Legyen bátor. 
Egyesek fenyegetve érezhetik magukat, miközben Ön  
a régi világából egy teljesen újba lép át. Elutasítások és  
kudarcok érhetik. Ennek ellenére ne térjen le az álmaihoz  
vezető útról.
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Meghívás
Vigyen változást mások életébe

A Meghívás lépésének végére mintákat, 

történeteket és meghívásokat oszt majd meg  

a Névlistáján szereplő emberekkel, előkészítve, 

hogy pozitív élményt nyújtson számukra az  

előttük álló előadás.

A siker sosem jön azonnal.  
Ugyanígy a kudarcok sem a 

semmiből teremnek. Mindkettő 
a hajszálnyi különbségeknek, a 

naponta megismételt cselekvések 
apránként összeadódó erejének  

a végeredménye. 

Jeff Olsen
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Felkészülés a megosztásra
A dōTERRA kapcsolatokra épülő üzletforma. A megosztás megkezdésével 

egyidejűleg szenteljen időt kapcsolatok kialakítására és a meglévők ápolására is. 

Ha eljön a megfelelő alkalom, érdeklődjön jelöltjei wellnessprioritásairól, és osszon meg velük néhány lehetséges 

megoldást történetek és termékminták segítségével. Legyen szolgálatkész, akkor az emberek is nyitottabbak lesznek arra,  

amit kínál nekik. Minél kellemesebb tapasztalatokban van valakinek része az esszenciális olajokkal és Önnel kapcsolatban,  

annál többet szeretne megtudni. 

Ösztönözze az embereket arra, hogy elfogadják a meghívását az esszenciális olajokkal való közelebbi ismerkedésre úgy, hogy 

előbb a saját tapasztalatairól mesél nekik. Mindennapos tevékenységei során számos remek alkalom adódik a megosztásra 

(társasági összejöveteleken, sporteseményeken, a közösségi médiában, sorban állva egy üzletben stb.).

Az Ön története

Szánjon rá egy kis időt, és végezze el 

a Története megosztása gyakorlatot 

(36. o.). Tényleg nagyon sokat számít, 

ha a történetét olyan lényegre törő és 

odaillő üzenetekbe önti, amelyeket már 

csak meg kell osztania. A történetek 

érzéseket ébresztenek, és segítenek 

az embereknek önmagukat látni az Ön 

élményeiben, ami reménnyel tölti el 

őket. Minél egyértelműbb az üzenete, 

annál világosabb lesz a jelöltjei 

számára, hogy pontosan mire  

is mondanak igent.

Tapasztalatszerzés az 
olajokkal

Teremtsen számukra kapcsolatot 

az olajokkal a saját készletéből (pl. 

adjon nekik egy cseppet a táskájában 

vagy a kulcstartóján lévő egyik 

olajból), amikor természetesnek érzi. 

Legyen mindig felkészült arra, hogy 

segíthessen másoknak megismerkedni 

a természetes megoldásokkal.

Termékminták

Amikor termékmintákat készít össze 

a jelölteknek, tartsa szem előtt a 

következőket:

•	 �Válasszon személyre szóló 

mintákat az igényeiknek vagy az 

érdeklődésüknek megfelelően. 

Összpontosítson arra, amiben 

könnyen segíteni tud.

•	 �Adjon olyan olajmintákat, 

amelyekkel gyors hatás érhető 

el (pl. vadnarancsot, Deep 

Blue™-t, levendulát, borsmentát, 

PastTense™keveréket).

•	 �Adjon egy példányt Az egészséges 

életmód ilyen egyszerű kiadványból 

a mintára vonatkozó használati 

útmutatóval együtt, és adja meg  

az elérhetőségeit is a hátoldalon.
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Hasznos tippek
•	 �Mindig tartson magánál  

termékmintákat. 

•	 �Mindig kérje el az emberek 

elérhetőségét.

•	 �Használja a dōTERRA  

előrecsomagolt termékmintáit.
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A történeted a legfontosabb eszközöd, 
amellyel befolyással lehetsz a küldetésedre, 
az üzenetedre és a kezdeményezésedre, 
valamint elérheted azt a jövedelemszintet 
és hatást, amelyre csak képes vagy.

Chris Smith
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Története megosztása
Amikor arról oszt meg tapasztalatokat, hogy milyen változások idézhetők elő a  

dōTERRA megoldásaival, kíváncsiságot ébreszt és értéket teremt, a leendő belépők  

pedig még többet szeretnének megtudni, és nagyobb eséllyel szakítanak időt arra,  

hogy meghallgassák. 

Írja le, csiszolgassa és használja fel a történetét, hogy utána már csak az emberek igényeire kelljen figyelnie. A cél, hogy 

megosszon velük minden elképzelhető lehetőséget. Amikor eljön a megfelelő pillanat, mesélje el nekik személyre szabva a 

történetét, hogy ők is kapcsolódhassanak hozzá.
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Terméktörténet

Álljon készen arra, hogy megossza a dōTERRA-

termékek iránti szeretetét, és azt, hogy Önnek 

miért olyan fontosak.

•	 �Milyen, a jóllétét veszélyeztető helyzettel találta már 

magát szemben? Meddig tartott? Milyen problémák 

jelentkeztek az eredményeként?

•	 �Mivel próbálkozott? Milyen eredményeket ért el? 

Mibe került ez Önnek?

•	 �Mi vezette el a dōTERRA-hoz? Miben voltak mások 

az általa kínált megoldások?

•	 �Milyen eredményeket kezdett el tapasztalni? 

Hogyan változtatták meg a termékek az életét?

•	 �Milyen jelenleg az élete? Hová tart, mik a tervei  

a jövőre nézve az átélteket mérlegelve?

Az Ön meglátása szerint mennyire elégítik ki  

a dōTERRA-termékek az emberek igényeit,  

és hogyan változtatják meg az életüket?

Üzleti történet

Álljon készen arra, hogy megossza a reményeit 

és az álmait, valamint a benyomásait arról, hogy 

a jövője építését illetően milyen potenciál rejlik  

a dōTERRA kínálta lehetőségben.

•	 �Mivel foglalkozott a dōTERRA előtt? Talán két 

munkahelye is volt, már belefáradt a túlórázásba, 

vagy épp a munkahelyi környezete nyomasztotta.

•	 �Mivel foglalkozik most? Talán már épp kilépőfélben 

van az aktuális állásából, készen áll valami újra, 

vagy egy új célra irányul a figyelme.

•	 �Mit szeretne elérni dōTERRA-üzletével? Mi a saját 

belső motivációja? (Pl. hogy a saját álmait építse 

valaki másé helyett; hogy lehetősége legyen 

megbízható jövedelmet teremteni azzal, hogy az 

esszenciális olajokról tanítja az embereket.) Milyen 

ügyet képvisel?

Az Ön meglátása szerint mennyire elégítik ki a 

dōTERRA üzleti lehetőségei az emberek igényeit,  

és hogyan változtatják meg az életüket?
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Teremtsen kapcsolatot tájékozódás 
céljából

Kezdeményezzen beszélgetést olyasvalakivel,  
aki felől nem hallott az utóbbi időben

Amikor egy olyan személy hívja fel az embert, akivel már 

hosszú ideje nem beszélt, az mindig izgalmas, különösen, ha 

jól sül el a beszélgetés. De ha a hívás végül csupán vásárlásra 

való győzködés benyomását kelti, az jelentősen levonhat a 

hiteles kapcsolatteremtési szándék értékéből. Amikor így  

keres meg valakit, legyen mindig őszinte és egyenes.  

Akár személyesen, akár telefonon keresi meg, kezdje a 

beszélgetést és teremtsen kapcsolatot így: 

Hogy vagy? Mesélj, mi újság veled és a családdal. 

Beszélgessenek addig, amíg kényelmesnek érzik. Egy idő  

után azonban térjen át a hívás céljára.

Olyan rég beszéltünk már, most pedig lenne valami,  

amiről kifejezetten beszélni szerettem volna veled. 

Ezután maradjanak kapcsolatban, beszélgessenek, és  

építsék a kapcsolatukat.

Teremtsen kapcsolatot a megoldásokkal

Ossza meg a történetét, és ébresszen 
kíváncsiságot  

Mesélje el, hogyan segítettek Önnek és a családjának a 

termékek (támaszkodjon hozzá a 36. o. alapján írt történetére). 

Legyen konkrét. Fogalmazzon egyszerűen és lényegre törően. 

Tudod, milyen sokat küzdöttünk a(z). . . .Nagyon boldogok 

voltunk, hogy a dōTERRA esszenciális olajaival végre sikerült. . . ! 

Ossza meg vele a lehetőségeket: 

A. �Szeretnék egy kicsit többet mesélni neked arról, hogyan  

érhető el a wellness természetes módokon. Mit tudsz az 

esszenciális olajokról?

B. �Imádom az esszenciális olajokat, és nem tudom ezt 

magamban tartani! Arra gondoltam, talán neked is  

tetszenének. Próbáltad már őket?

C. �Sokan szeretnének egészséges életmódot folytatni, helyesen 

étkezni, rendszeresen mozogni, minőségi alváshoz jutni, és 

megszabadulni a ház körüli vegyszertartalmú termékektől.  

Te is így vagy ezzel? Mi mindent teszel érte? . . . Mit tudsz az 

esszenciális olajokról? 

Tárja fel a problémákat, és  
mérje fel a hatásukat

Ahhoz, hogy a megosztás mindig releváns legyen, a 

beszélgetés során tegyen fel kérdéseket a prioritások 

megismerése és értékteremtés céljából. Így még 

természetesebb összefüggéseket találhat a megoldásai  

és a másik fél igényei között. A(z). . . (pl. jóllétedet) illetően min 

szeretnél javítani? . . . Milyen hatással van ez rád? . . . Mióta tart? 

Mibe kerül neked? 

Megosztás és utókövetés
Miközben lehetőségeket keres a megosztásra és meghívásra, legyen mindig nyitott 

és felkészült, bárhol és bárkivel is legyen éppen. 

Keressen és teremtsen olyan alkalmakat, amikor a megosztásnak valóban értelme van, és természetesen adja magát.  

Legyen szó akár egy régebbi ismeretségről, akár egy új ismerősről, minden interakcióval törekedjen a bizalom építésére. 

A kapcsolatépítéshez és megosztáshoz nem kell különösebb szakértelem. Csak legyen hiteles. Derítse ki, mi a legfontosabb 

annak, akivel épp interakciót folytat, őszintén érdeklődve aziránt, hogy ki is ő, min megy éppen keresztül, és hogy Ön mivel 

lehetne a segítségére. Nyugodtan használja fel, sőt, akár variálja az alábbi forgatókönyveket.
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Ne a learatott termés, hanem az elvetett 
magok alapján nyugtázd a napot.

Robert Louis Stevenson

Lényegre törő beszélgetés 

Régebbi ismeretség esetén indítson így  

Személyes találkozás vagy telefonhívás esetén:  

osszon meg egy egyszerű, de erőteljes, személyes 

vagy valaki mástól hallott élményt, amely Ön szerint 

érdekes lenne a számára.

Kérje meg, hogy próbáljon ki egy termékmintát, vagy 

nyújtson neki Ön valamilyen élményt az olajokkal. 

A. �A wellnessprioritás ismeretében:  

Arra gondoltam, hogy a(z) ____ (olaj neve) jó lenne, 

mert tudom, hogy valamilyen megoldást keresel 

____ (családtag) számára. Szeretnék adni neked egy 

ingyenes esszenciálisolaj-mintát, hogy kipróbáljátok. 

Sokkal biztonságosabb, olcsóbb és sok esetben 

hatékonyabb is a modern, szintetikus megoldásoknál. 

Örülnék, ha kipróbálnád. Holnap jó lenne neked 

valamikor, hogy elugorjak hozzád vele? 

B. �Nem ismerve a wellnessprioritást:  

Egészen elképesztő eredményeket értem el az 

esszenciális olajokkal, és eszembe jutottál . . . (osszon 

meg egy egyszerű, de erőteljes személyes vagy 

valaki mástól hallott élményt, amely Ön szerint 

érdekes lenne a számára). Tudom, hogy mindenki 

küzd valamilyen nehézséggel.  Szeretnék adni  

neked egy esszenciálisolaj-mintát, hogy te is  

tegyél egy próbát. Megfelelne neked, ha holnap 

beadnék egy mintát?

Ezután az 5. lépés következik. 
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Teremtsen élményeket

Többféle módon is lehetővé teheti az embereknek, hogy „belekóstoljanak” a dōTERRA-ba. Sok esetben már maguk a történetek is 

elegendőek ahhoz, hogy felkeltsék az emberek kíváncsiságát a további részletek iránt. Miután elmesélte a sajátját, kérdezze meg: 

Nyitott lennél esetleg valamilyen természetes megoldás kipróbálására? Vagy: Szeretnéd, hogy megmutassam, hogyan kell használni?

Majd ajánlja fel az alábbi lehetőségek valamelyikét:

•	 Kínálja meg egy mintával (a részletekről lejjebb olvashat).

•	 �Egyeztessen vele egy négyszemközti beszélgetést: Mit szólnál, ha megbeszélnénk egy időpontot, hogy átvegyük a jólléttel 

kapcsolatos céljaidat? 

•	 Osszon meg egy linket: Mit szólnál, ha küldenék egy linket, hogy többet is megtudhass a(z) ____ kapcsán? Megnéznéd?

Biztasson kipróbálásra 

Az egyik legjobb mód a leendő belépők dōTERRA termékekkel 

kapcsolatos meggyőződésük erősítésére, ha hagyjuk, hogy 

kipróbálják az esszenciális olajokat. A mintaosztás pontosan erről 

szól. Minden megosztott csepp felkelti az érdeklődést, növeli 

a bizalmat, és nyomós okot szolgáltat arra, hogy még többet 

akarjanak belőle. A sikeres mintaosztás nagyobb létszámot 

eredményez az előadásokon, több belépéshez, hűségrendelés 

iránti elköteleződéshez és sok máshoz vezethet. Az alábbi 

forgatókönyvek ennek a módjait mutatják be. 

Kérdezze meg, hogy elfogadnának-e egy mintát: 

A. Ha adok egy olajmintát, kipróbálnád pár nap erejéig?  

B. �Kíváncsi vagy, hogyan tudnának ebben az esszenciális olajok 

segíteni? Adhatok neked egy mintát? 

C. �Mit szólnál egy esszenciális olajokat tartalmazó 

ajándékcsomaghoz? Az ajándékcsomagban legfeljebb egy-két 

olajminta és egy útmutató legyen.
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 5

 7

Nem próbálta ki. 

Buzdítsa arra, hogy kipróbálja; 

ismertesse vele a javasolt olaj 

lehetséges használati módjait.  

Mondja, hogy másnap rácsörög 

majd, hogy lássa, hogy ment.

Attól függően, hogy kipróbálja-e az 

olajat vagy sem, amikor visszahívja, 

támaszkodjon a Pozitív tapasztalat 

vagy a Nincs eredmény oszlopokra 

a párbeszéd folytatásához.

Pozitív tapasztalat Nincs eredmény Nem próbálta ki a mintát

Kipróbálta. 

•	 �Hívja meg, hogy még 

többet megtudhasson egy 

előadás keretében (ehhez 

kövesse a következő oldalak 

forgatókönyveit).

•	 �Esetleg egy újabb mintával 

motiválhatja, hogy az 

előadáson is részt vegyen.

Semmi különös. VAGY Egyáltalán 

semmi nem történt. 

•	 �Ne reagáljon – csak hallgassa 

végig.

•	 �Ismételje meg a saját szavaival  

is a tapasztalatait. 

•	 �Tegyen fel kérdéseket, hogy 

kiderüljön, esetleg több napon 

át kell-e használnia a mintát, 

vagy nagyobb gyakorisággal a 

nap folyamán, esetleg egy másik 

használati módot alkalmazva.

Legyen türelemmel, és segítsen 

megtalálni a megoldást. Vagy, ha 

úgy látja jónak, ajánljon fel egy  

új mintát.

Minta használati útmutatással

Az útmutatással együtt adott minta jóval eredményesebb 

lesz, mint ha csak reméljük, hogy a jelöltünk majd 

magától rájön, mihez is kezdjen vele. A következő lesz 

tehát a teendőd: Amikor ma este alváshoz készülődsz majd, 

ujjbeggyel masszírozz néhány csepp dōTERRA SerenityTM 

olajat a halánték és a tarkó területeibe. Két nap múlva  

pedig rád csörgök majd, hogy ment. Neked mikor lenne  

a legalkalmasabb?

Végezzen utókövetést a tapasztalatokról

Két nap múlva utókövetés céljából keresse meg telefonon. Válassza a megfelelő reakciót:

Termékminták

•	 �A célzott eredmények érdekében egyszerre csak egy-két 

szükségletre adjon mintát. 

•	 Adjon két napra elegendő mennyiséget (kb. 10–15 cseppet). 

•	 �A mintákkal a legkönnyebben kezelhető wellnessprioritásokat 

vegye célba, vagy adjon egy általánosabb olajat  

tartalmazó mintát.

•	 �Mellékelje hozzá Az egészséges életmód ilyen egyszerű 

kiadványt vagy egy rövid tájékoztató füzetet is.

•	 Mutassa meg vagy mondja el, hogyan kell használni a mintát. 

Kérjen engedélyt egy 48 órán belüli utókövető megkeresésre, és 

kérje el az illető elérhetőségét: Mit szólnál, ha néhány nap múlva 

visszatérnénk rá, és felhívnálak, hogy mi a véleményed róla?

Egyeztessék az elvárásokat

A minták kipróbálása előtt támasszon a jelöltekkel észszerű elvárásokat az eredményeket illetően, ezáltal is olyan környezetet 

teremtve számukra, ahol biztonsággal kísérletezhetnek a megoldásokkal, a csalódás kockázata nélkül. Mivel minden ember 

más, az eredmények is egyénenként eltérőek lehetnek. Ha az első olaj, amit kipróbálsz, nem hozza az általad keresett jótékony 

hatásokat, akkor kipróbálhatunk majd egy másikat is. Biztos vagyok benne, hogy megtaláljuk számodra a legjobbat, hogy ezentúl 

biztonságosabb, természetes és hatékony megoldások vegyenek körül az otthonodban.
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Ha valaki nem reagál a 

megkereséseire, ne legyen 

csalódott – gondoljon arra, hogy 

biztosan másra összpontosult 

éppen a figyelme, és kezdje  

vele elölről a dōTERRA-ról  

folytatott párbeszédet.

Hasznos tipp
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hogy megismerj néhány olyan erőteljes eszközt, amelyek illenek 

az igényeidhez. Ha találunk pár szimpatikus megoldást, akkor 

megmutatom, melyik lenne a legjobb módja, hogy belevágj. 

Szerinted jót tenne neked?  

Ezután egyeztessenek egy dátumot és időpontot.

Meghívás videó/webinárium 
megtekintésére

Úgy emlékszem, azt mondtad, hogy érdekel a(z) _______ (téma). 

Küldök neked egy videólinket, ami szerintem érdekes lenne számodra  

– jó szórakozást hozzá! 

Meghívás részletesebb tájékoztatásra
Mérlegelje a bizalom mértékét.  
Csak azért, mert felírta valakinek a nevét a listájára, még nem biztos, hogy azonnal meg is fogja hívni egy előadásra. Senki sem kér a 
vásárlással való erőszakos győzködésből, viszont mindenki szereti, ha valaki van annyira gondoskodó, hogy megosszon vele valami 
rendkívülit. Hívja meg, hogy még többet megtudhasson, lehetőleg azután, hogy a jelöltnek már volt valamilyen pozitív személyes 
élménye a termékekkel. Kerülje a csoportos meghívásokat. Használja fel az alábbi tippeket és forgatókönyveket ahhoz, hogy a 
meghívásai minél személyre szólóbbak legyenek.
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A megnyerő meghívás:
•	 Személyre szól: Szólítsa a keresztnevén.

•	 �Lelkesítő: Osszon meg valamilyen jótékony tulajdonságot  

vagy értéket.

•	 �Közvetlen: „Előadást fogok tartani, szeretnél te is eljönni?” 

•	 �Konkrét: Említsen meg egy konkrét témát, amelyről szó  

lesz majd. 

•	 �Korlátozott: Adjon meghatározott időkeretet egy adott 

promóciónak vagy eseménynek.

•	 �Szakmai: „Gyere, és tanulj velem!” vagy „Gyere el, és tanulj egy 

vendég előadótól.”

•	 �Figyelmes: Mutasson őszinte érdeklődést és gondoskodást az 

igényei iránt.

Meghívás előadásra

A. �Szeretnék veled még több tudnivalót megosztani. Előadást tartok 

egy nagyszerű tanárral a(z) ___ témakörében, de akár máskor is 

találkozhatunk csak mi ketten. Neked hogy lenne a legjobb? 

B. �Egy ilyen kellemes tapasztalat után érdemes lenne még  

többet kiderítened arról, hogyan használhatnád otthon 

az esszenciális olajokat. Előadást fogok tartani a(z) ___ 

témakörében, de akár máskor is találkozhatunk csak mi  

ketten. Neked hogy lenne a legjobb?  

C.  �Ha a(z) ___ (olaj) lenyűgözött, akkor szívesen megosztanék 

veled egy másik erőteljes esszenciális olajat is. Az is remek 

lenne következő lépésnek, ha eljönnél Az olajok bemutatása 

előadásomra ___ vagy ___ órakor. Biztos vagyok benne, hogy 

olyasmiről fogsz hallani, ami megváltoztatja az életedet.  

Nagyon örülnék, ha részt vennél. Melyik időpont lenne 

alkalmasabb számodra? 

D. �Korábban már említettem, hogy az esszenciális olajokról  

tanulok, és hogy milyen komoly változásokat hoztak a saját  

és a családom életébe is. Mindenfélére használjuk őket. Tudom, 

hogy te is küzdesz már egy ideje a(z) _____ . Tartani fogok egy 

rövid workshopot, és nagyon örülnék, ha te is eljönnél. Nálam  

lesz csütörtökön 19 órakor. Ha esetleg a workshopra nem  

tudnál eljönni, találkozhatunk a jövő hét folyamán is. Neked  

hogy lenne a legjobb? 

Két dátum és időpont megadásával jóval nagyobb eséllyel 

mondanak majd igent a jelöltek. A részleteket elég utólag, a 

beleegyezésüket követően megosztani velük. Mondja meg nekik, 

hogy az előadás előtt pár nappal fel fogja őket hívni a részletekkel.

Meghívás négyszemközti beszélgetésre

Online vagy személyesen szoktam találkozni az emberekkel, és 

megkérdezem tőlük, milyen jólléttel kapcsolatos céljaik vannak, 

illetve miről szeretnének részletesebben is tájékozódni. Körülbelül 

30 perc az egész. De nem kötelező – ez csak egy lehetőség, 

Részvételre való emlékeztető
Nem számít, milyen előadásról van szó, kérjen  

engedélyt a meghívottaktól, hogy az esemény előtt  

még emlékeztethesse őket rá.

Egy emlékeztető hívás vagy üzenet sokat nyomhat a latban. 

Ossza meg velük az izgatottságát. És ne feledje,  

ez csak egy emlékeztető; már beleegyeztek, hogy  

részt vesznek. 

Hívja fel a vendégeit 48 órával az előadás előtt, hogy ne 

felejtsenek el részt venni. Már alig várom, hogy csütörtökön 

találkozzunk 19 órakor! Biztosan nagyon tetszeni fog ____ 

előadása. Csupa remek ötletet gyűjthetsz majd arról, hogyan 

támogasd a családodat természetes megoldásokkal. 

Nyugodtan hozd el egy barátodat is, azért ajándék jár. 

Üzenjen neki 2–4 órával az előadás előtt. Ismét hangsúlyozza 

ki az izgatottságát. Egészítse ki valamilyen praktikus 

információval is. Már nagyon izgatott vagyok a ma esti 

találkozó miatt, és hogy olyan sok, számodra és a családod 

számára is hasznos megoldásról esik majd szó. Amikor ideérsz, 

nyugodtan parkolj le a felhajtón vagy akár az utcán.

Meghívásra az esszenciális olajokkal szerzett pozitív tapasztalat vagy egy megkapó történet után a legideálisabb sort 

keríteni. Az alábbi forgatókönyvek segítségével könnyedén személyre szabhatja a saját meghívásait:
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Meghívás előadásra

Tartani fogok egy rövid wellnessworkshopot. 
Nálam lesz, és kb. 45 percig tart majd. 
Átbeszélhetjük a wellnesscéljaidat, és 
ha végül találsz valamit, amit szívesen 
kipróbálnál a családoddal, az szuper! 
Ha nem, az is teljesen rendben van, de 
szerintem imádni fogod! Lenne hozzá 
kedved? Nagyszerű! Lesz egy előadás 
szerdán 19 órakor és egy másik péntek 
délben. Neked melyik nap lenne a legjobb? 

Meghívás négyszemközti 
beszélgetésre
Minden ismerősömet megkeresem, 
hogy egyeztessek vele egy 30 perces 
találkozót, amelynek keretében átbeszéljük 
a jóllétükkel kapcsolatos céljaikat, 
adok néhány tippet, hogyan használják 
az esszenciális olajokat vagy a többi 
természetes terméket, és megbeszéljük 
a különféle lehetőségeket is. Ha találsz 
valamit, amit szívesen kipróbálnál a 
családoddal, az szuper! Ha nem, az is 
teljesen rendben van. De az életviteled 
ismeretében azt hiszem, imádni fogod! 
Lenne hozzá kedved? 

Meghívás 3 lehetőség 
felkínálásával
Három fő módja van annak, ahogy a 
vásárlóimat a dōTERRA-val bejárt közös 
úton támogatni szoktam. Az első, hogy 
segítek megtanulni a term. Az első, hogy 
segítek nekik megtanulni azt, hogy hogyan 
használják a termékeket, hogyan tegyenek 
szert további ismeretekre és hogyan 
ajánljanak a természetes megoldások iránt 
érdeklődő barátokat. A második, hogy 
segítek a termékeid árának fedezésében – 
sőt, talán még egy kis zsebpénzt is gyűjteni 
azáltal, hogy megosztod a dōTERRA-t 
mindazokkal, akik fontosak a számodra. 
A harmadik pedig azoknak szól, akik azt 
mondják: „Tudom, milyen fontos, hogy az 
embernek egyszerre több jövedelemforrása 
is legyen, ráadásul szenvedélyem a 
természetes jóllét. Nagyon szeretném, 
hogy részmunkaidőben itthonról sikerüljön 
felépítenem egy ilyen vállalkozást.” 
Számodra melyik lenne a legideálisabb? . . 
. Szuper!

Aki az elsőt választja, annak válaszoljon 
például így: 
Akkor számodra az a következő lépés, hogy 
részt vegyél egy előadáson. Épp tartok is 
egyet most csütörtökön! 

Aki a másodikat választja, annak válaszoljon 
például így: Akkor a következő lépés az lesz, 
hogy összeüljünk. Minden héten szakítok 
egy kis időt arra, hogy átbeszéljem az 
emberekkel, hogyan is kell ezt elképzelni. 
Szabad még a kedd 19 óra és a csütörtök  
dél is. Neked melyik lenne jobb?

Meghívás minta nélkül
Vannak esetek, amikor a meghívásra azonnal, mintaosztás nélkül sor kerül. 

Támaszkodjon az alábbi mintaforgatókönyvekre az eredményes meghíváshoz vezető, sikeres párbeszédek megfogalmazásához.

A megosztás és meghívás ideális ütemterve

1. nap 3. nap 8. nap 10. nap 11. nap

Segítség  
egy olaj 

kipróbálásában

Utókövetés és 
meghívás  

részletesebb 
tájékoztatásra

Emlékeztető hívás 
48 órával korábban

Emlékeztető üzenet 2–4 
órával korábban

Beléptetés és wellness  
tanácsadás beütemezése 

Előadás vagy  
négyszemközti 

beszélgetés

A beilleszkedés 
támogatásának 

megkezdése

Szeretettel
várlak!
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Azok a sikeres kapcsolatépítők, 
akiket ismerek – akik tömérdek 
ajánlást kapnak, és valóban 
jól érzik magukat a bőrükben 
–, mindig a saját személyes 
igényeik elé helyezik másokét.

Bob Burg
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Ajánlási program szervezése
A legtöbb építő hajlamos arra, hogy elsőként a hozzá 

legközelebb állókat vagy az ismerőseit léptesse 

be. Egy ajánlási program megszervezése remek 

lehetőség, hogy ajánlások megosztására ösztönözze 

az embereket. Arra is jól rámutat, milyen magabiztos 

a termékeiben és a szolgáltatásaiban, aminek 

köszönhetően mások is tudni fogják, hogy Önre 

bízhatják a családjukat, a barátaikat, a munkatársaikat 

stb. Az ajánlási programjának sokféleképpen 

nekiláthat. Segítségképp íme néhány ötlet:

•	 �Legyenek Önnél termékek, amelyeket 

odaajándékozhat az esemény ideje alatt.

•	 �Álljon rendelkezésre egy termék jutalmul egy 

ajánlásért, egy ajánlott jelölt beléptetéséért stb.

•	 �Készítsen egy online űrlapot (például egy Google-

kérdőívet), amelyet a vásárlói megoszthatnak.

•	 �Küldjön köszönőkártyát, amelyen valamilyen 

jutalmat ígér további ajánlásokért cserébe.

M
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A kapcsolatépítés módjai
•	 �Használja fel a közösségi médiát és az előadásokat is 

élménybeszámolók megosztására. Hozzájárulnak a termékek 

eladásához, és a segítenek a közönségének teljes képet alkotni. 

Kérdezze meg például tőlük azt, hogy melyik a kedvenc olajuk, 

és indítson nyereményjátékot egy Facebook-beszélgetésen 

belül. Vagy kérjen visszajelzést a próbára szétosztott 

termékmintákkal kapcsolatos tapasztalatokról. Kövesse nyomon 

a legjobb történeteket vagy akár videókat, hogy később még 

megoszthassa őket. 

•	 �Keressen és működjön együtt véleményformáló egyéniségekkel, 

akik szeretik az olajokat, akikben bíznak és akiket követnek az 

emberek, hogy általuk még több potenciális jelölthöz érjen el.

•	 �Kérjen fel szakembereket, hogy használjanak esszenciális 

olajokat a szolgáltatásaik keretében. 

•	 �Fedezzen fel új csoportokat és közösségeket, ismerkedjen meg 

a tagokkal, segítsen vagy jelentkezzen önkéntesként tanítani, 

esetleg igényeljen saját standot egy eseményen. 

•	 �Keresse meg újra azokat, akiknek még igent kell mondaniuk  

egy termékmintára vagy egy meghívásra, azzal a céllal, hogy 

további részleteket tudjanak meg, illetve belépjenek egy 

előadás keretében.

•	 �Ajánlja fel, hogy előadásokat tart egy helyi vállalkozásnál. 

Hirdesse szórólapokon.

•	 �Végezzen esszenciális olajokkal kapcsolatos tanulmányokat  

a felsővonalával.

Szélesebb tömegek megszólítása  
a közösségi médián keresztül
A közösségi média erőteljes eszköz lehet, ha szeretne még 

több embert elérni, és szélesíteni a hatáskörét. Sajátítsa el a 

magabiztos online építkezés alapjait a dōTERRA Social Media 

Academy kurzus keretében. 

Szélesebb tömegek megszólítása
A vásárlómegtartás és az ajánlások titka az, hogy az üzleti tranzakciókon túl 
jelentőségteljes kapcsolatokat is kell építeni. 

A Névlistája egyik leghatékonyabb bővítési módja, ha hagyja, hogy mások tegyék meg Ön helyett. Érje el, hogy az emberek 

beszéljenek az esszenciális olajokról és a változásokról, amelyeket Önnek köszönhetnek, mert így az ő ismeretségeik révén még  

több embert szólíthat meg.
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Prezentálás és beléptetés
Ossza meg az üzenetét  

cselekvésre hívással egybekötve
A prezentálás és beléptetés lépés végére  

már magabiztosan meg tudja majd tartani a saját 
előadásait és négyszemközti beszélgetéseit, 

csatlakoztatva a résztvevőket és sikeresen 
elhelyezve őket a szervezetében.

A lelkesedés a siker egyik 
legerőteljesebb mozgatórugója. 
. . . Az ember még soha semmi 

nagyszabásút nem ért el 
lelkesedés nélkül.

Ralph Waldo Emerson
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Azoknak a jelölteknek, akik elérkeztek arra a pontra, hogy többet is megtudjanak, a következő lépésben ideje részt venniük egy 

előadáson, ahol az életüket átformáló termékeken és a dōTERRA jövedelemszerzési lehetőségein keresztül megismerhetik a 

dōTERRA kínálta jövőképet. Az első néhány előadásához és négyszemközti beszélgetéséhez még vegye igénybe a felsővonala 

támogatását, amíg el nem sajátítja a hatékony prezentálás minden csínját-bínját. Miközben Az olajok bemutatása előadás sikeres 

megtartásáról tanul a következő oldalakon, tartsa majd szem előtt, hogy a leírás a csoportos oktatást veszi alapul. A tanultakat azonban 

igény és tetszés szerint akár úgy is alakíthatja, hogy azok négyszemközti online beszélgetés esetén is a lehető legjobban működjenek.

Prezentációs lehetőségek

Fedezze fel a dōTERRA-üzenet átadásának hatékony módszereit. Az alábbiakban ismerkedjen meg minden formátum egyedülálló 

előnyeivel, és válassza ki a jelöltje tartózkodási helyéhez és körülményeihez leginkább illőt, majd ütemezzen is be neki egy előadást.

Teremtsen bensőséges és személyre szabott légkört.

Legyen Önnél az előadás vázlata, egy belépési űrlap, egy 

párologtató, olajok és megosztásra alkalmas minták (érdemes 

beszereznie egy hordozható tárolót az olajminták számára), egy 

útmutató az esszenciális olajokról és bármilyen egyéb termék, 

amelyet a jelölt igényei megkívánnak. További javaslatokat az 

Előadástervező részben olvashat.

Kérdezze meg előre (vagy rögtön a prezentáció elején), hogy 

milyen igényei vagy kérdései vannak.

A videó(k) megosztásához vagy a beléptetéshez használjon 

laptopot, táblagépet vagy telefont.

Az előadások célja a vásárlók csatlakoztatása és útnak 

indítása, nem pedig az, hogy mindent megtanuljanak  

a termékekről. 

Tarthatja otthon, az irodában, egy kávézóban vagy bárhol másutt, 

az esszenciális olajokkal csoportos környezetben teremtett 

élmények nyomás nélkül adják meg a kellő magabiztosságot és 

tudást az embereknek.

Ismertesse a termékek legfőbb jótékony hatásait, és mutassa be, 

hogyan támogatják az általános jóllétet. 

A prezentáció közben végig kérdezzen, és engedje, hogy a 

jelenlévőknek alkalmuk legyen válaszolni, és megosztani a saját 

történeteiket.

Adja körbe az olajokat. Teremtsen számukra élményeket a 

termékekkel az előadás teljes ideje alatt.

A résztvevőket szólítsa a nevükön a prezentáció közben, hogy 

ezzel is személyre szólóbb élményt nyújtson.

Az előadás után kínálja meg a vendégeket olajokkal ízesített 

frissítővel, hogy szóba elegyedésre és maradásra bírja őket, amíg 

válaszol a kérdésekre, és segít a belépések adminisztrálásában.

Esetleg érdemes lehet felvennie a prezentációját, hogy később  

visszanézve tökéletesíthesse előadásmódját.

Olyan, mint egy négyszemközti beszélgetés, csak a 

felsővonala támogatásával és az általa közvetített 

hitelességgel kiegészítve.

Egyeztessen időpontot a felsővonalával és a jelöltjével.

Postán vagy e-mailben már előre küldje ki nekik a  

megbeszélés anyagát.

Még a hívás előtt győződjön meg arról, hogy mindenki 

rendelkezik a megfelelő telefonszámmal vagy linkkel a késések 

elkerülése végett.

Döntsék el előre, ki fogja elkezdeni és levezetni a hívást, és 

ossza meg vele, amit az illető jelöltről és annak problémáiról/

igényeiről tud.

Használja a Zoomot, a Facebookot, a FaceTime-ot vagy 

bármelyik hasonlóan rugalmas és egyszerű felületet 

jelöltjei hosszabb távra szóló támogatásához, illetve az 

épp aktuális előadások és négyszemközti beszélgetések 

megtartásához is.

Postán vagy e-mailben már előre küldje ki nekik az  

előadás anyagát. 

Gondoskodjon arról, hogy a résztvevőknek előre rendelkezésre 

álljanak a szükséges belépési adatok, szoftverek, alkalmazások 

vagy linkek. Ez segít kiiktatni minden felesleges figyelemelterelő 

és időpazarló tényezőt.

Minden jelölttel ütemezzen be egy utókövetési beszélgetést is  

az előadáson való részvétel vagy annak megtekintése után.

Az utókövetési beszélgetés során kérje fel a jelölteket, hogy 

csatlakozzanak.

Nem kötelező: Vegyen részt egy előadáson vendégek 

kíséretében. Egy másik lehetőség, hogy a jelöltek úgy vegyenek 

részt egy bevezető előadáson, hogy Ön elkíséri őket egyre. 

Lehetőleg beszéljék meg, hogy előtte találkoznak, és együtt 

mennek el, vagy nézik meg az eseményt. Segítsen nekik a 

belépésben már az esemény ideje alatt, illetve utókövetés 

keretében 48 órán belül.

Négyszemközti megbeszélés

Előadás az esszenciális olajokról

2/1-es hívás

Virtuális prezentáció

Használja az Előadástervezőt, hogy minden résztvevő számára 
maradandó élményt nyújtson (lásd a következő oldalon).
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A házigazda szerepét vállaló építőként és előadóként támaszkodjon erre a segédanyagra a feladatai csoportosításához és a 
sikeres előadásra való felkészüléshez. Az alapos tervezés lehetővé teszi, hogy Ön végig a vendégeire tudjon összpontosítani,  
és segíthessen nekik megtalálni az igényeiknek megfelelő megoldásokat.

  �A résztvevők  
meghívása  
és visszajelzése

A meghívókat legjobb 1–2 héttel korábban kiküldeni. Tipikus részvételi arány: 15 meghívás 7–10 résztvevőt jelent.

  �A résztvevők előadás 
előtti felkészítése

• �Adjon nekik egy mintát, vagy teremtsen számukra 
valamilyen élményt az olajokkal.

• �Lássa el őket Az egészséges életmód ilyen egyszerű 
útmutatóval és egy termékmintával.

• �Biztosítson számukra sikerélményt a termékekkel, mielőtt 
meghívná őket.

• �Ehhez támaszkodjon az útmutató 33–43. oldalán található 
forgatókönyvekre. 

  �A helyszín  
előkészítése

• �Válasszon egy jó fényviszonyokat kínáló és jól  
szellőző helyiséget.

• �Helyezzen el néhány széket, majd szükség esetén 
hozzon be továbbiakat.

• �Már előre távolítson el mindent, ami elterelheti  
a figyelmet.

• �Készítse elő az előadó területét, ahol prezentálhat, és lesz  
elég hely a termékek bemutatásához is.

• �Párologtasson felemelő olajokat (pl. Citrus Bliss™ keveréket 
vagy vadnarancsot).

  �Frissítők  
bekészítése

• �Készítsen be citrom, vadnarancs vagy tangerin 

esszenciális olajjal ízesített vizet. Már rögtön 

érkezéskor kínálja meg vele a vendégeket az  

azonnali esszenciálisolaj-élményért.

• �Szolgáljon fel olajokkal ízesített rágcsálnivalókat vagy 

ínyencségeket (ötleteket akár a dōTERRA blogjából is meríthet).

• �A vendégeket az előadás után kínálja meg vele, hogy 

maradásra bírja őket.

  �Célok kitűzése • Résztvevők száma:  
• Csatlakozók száma:

• Előadásra jelentkezők száma: 
• Új építők száma:

  �Saját történet és 
bevezető  
előkészítése

• �Győződjön meg arról, hogy a házigazda saját dōTERRA-történettel és egy bevezetővel is készül  
a vendég előadó bemutatásához.

Előkészületek

Prezentáció

  Építő szerepe  1. előadás 
• Köszöntő/saját történet 
• �Előadó bemutatása/támogatása
• �Alkalomteremtés az olajok 

kipróbálására

 2. előadás 
• Köszöntő/saját történet 
• Előadó bemutatása/támogatása 
• �Alkalomteremtés az olajok 

kipróbálására
• �Az előadás egy részének 

megtartása

 3. előadás 
• Köszöntő/saját történet 
• A teljes előadás megtartása 
• �Alkalomteremtés az olajok 

kipróbálására

  �Felsővonalbeli előadó 
szerepe

• Házigazda támogatása 
• A teljes előadás megtartása 
• Saját története megosztása

• Házigazda támogatása 
• �Az előadás egy részének 

megtartása
• Saját története megosztása

• Házigazda támogatása 
• Saját története megosztása

  �Az oktatási eszközök 
összegyűjtése 
Döntsék el, ki fogja  
biztosítani őket.

• Oktatási segédanyagok 
• Belépő űrlapok 
• Tollak 
• Körbeadásra szánt olajok 
• Párologtató
• Bemutatásra szánt termékek 
• �Útmutatók az esszenciális olajokhoz 
• �Éld meg, Megosztás és Építkezés 

útmutatók 

Nem kötelező: 
• �Előrecsomagolt minták  

ajándékba
• Ajándék a házigazdának 
• Csatlakozói ösztönzők 
• �Ösztönzők saját előadás 

előjegyzésére
• ��Naptár az előadások és  

a wellness tanácsadások 
beütemezéséhez 

• Termékkalauzok 
• Meghívók/szórólapok a 
  a következő előadásra/eseményre

  �Csapattagok bevonása Ideális arány: ha három vendégre jut egy Wellness Tanácsadó, az nagyban hozzájárul, hogy az előadás a beléptetések 
tekintetében is sikeres legyen.
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Következő előadás Kérje meg a vendégeit, hogy a következő előadásra egy barátjukat is hozzák magukkal.

1

2

3

Házigazda:

Helyszín:Dátum:

Cím: Előadó:

Házigazda:

Helyszín:Dátum:

Cím: Előadó:
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Magabiztos prezentálás
Előadói készségei tökéletesítésével párhuzamosan a magabiztossága is egyre nőni fog. Készítse fel önmagát, és válaszokkal 

is készüljön már előre, hogy amikor eljön az ideje, Önnek csak a lényegre kelljen összpontosítania. Legyen tisztában azzal, 

milyen eredményeket szeretne elérni. Minden prezentáció előtt írja le az azzal kapcsolatos elképzeléseit (pl. csatlakozók száma, 

forgalom, előjegyzésbe vett előadások és új építők száma), majd úgy lásson neki a teendőinek, hogy sikeresen valóra is  

váltsa őket. 

A hatékony termékbemutatás ismérvei
•	 �Legyen közvetlen és megnyerő. Mosolyogjon, és 

kommunikáljon a résztvevőkkel.
•	 �Legyen érthető és magabiztos. Ha valamire nem tudja a választ, 

mondja azt, hogy: „Nézzünk utána együtt!”
•	 �Irányítsa tudatosan a testbeszédét. A kommunikációnk több 

mint 75%-a nonverbális úton zajlik. 
•	 �Tartson szemkontaktust. A gesztusai legyenek nyitottak  

és hívogatóak.
•	 �Teremtsen kapcsolatot a közönséggel. Ossza meg a történetét, 

és éreztesse velük a saját sebezhetőségét.
•	 �Tanítsa meg a vendégeinek, hogyan támaszkodjanak a 

különböző forrásokra Ön helyett. Hagyja, hogy a segédanyagok 
és egyéb források töltsék be a szakértő szerepét. Ami elég 
egyszerű, az másolható lesz. Önt látva a jövőbeli építőknek azt 
kell gondolniuk: „Erre én is képes vagyok!”

•	 �Vonja be a közönséget. Tegyen fel gondolatébresztő 
kérdéseket. Engedje, hogy ők is megosszák a saját gondjaikat  
és tapasztalataikat.

•	 �Olajat az embereknek! Teremtsen számukra élményeket a 
termékekkel az előadás teljes ideje alatt. Hagyja, hogy az olajok 
magukért beszéljenek.

•	 �Biztassa őket arra, hogy cselekedjenek, és vigyék el az olajokat 
az otthonukba. Fokozza a lelkesedést ösztönzőkkel.

•	 �Fogja rövidre. Az érdeklődés fenntartása érdekében  
a prezentációja ne érje el az egyórás időtartamot  
sem. Hagyjon időt a kérdések megválaszolására és  
a résztvevők beléptetésére is a végén.

•	 �Figyeljen tudatosan az előadásba vitt energiáira. Kellemes 
hangulatban, kimondatlanul terelgesse az embereket a 
csatlakozás felé. Kerülje a kétségbeesett, tolakodó vagy 
eladásorientált megközelítést.

•	 �Keltse igazi profi benyomását. Az öltözéke és a magatartása 
is kihatással van a hitelességére. Gyakoroljon be bizonyos 
forgatókönyveket, hogy az adott pillanatban majd 
természetesebben elő tudja adni őket. 

Készüljön fel, hogy tudja: „Mi a teendő, ha . . . ”
Alkalmatlannak érzi magát a tanításra:
•	 �Ne érezze úgy, hogy mindenképp szakértővé kell válnia. Nem kell.
•	 �Minél egyszerűbb egy előadás, annál jobb eséllyel tudják majd 

mások is sikeresen lemásolni.
•	 �Hagyja, hogy a segédanyag vagy a videó töltse be a  

szakértő szerepét.
•	 �Ossza meg, milyen kedvező hatásokat gyakoroltak a  

termékek az életére.
•	 �Tanítsa meg a vendégeinek, hogyan támaszkodjanak a 

különböző forrásokra Ön helyett.

Valaki megkérdőjelezi a CPTG™ minősítést:
•	 �Bátorítsa a résztvevőket, hogy maguk is próbálják ki a  

dōTERRA olajait.
•	 Ne foglalkozzanak a versenytársak termékeivel. 
•	 Összpontosítsanak a dōTERRA-szabványok erősségeire.

Valakinek fenntartásai vannak a belsőleges használattal 
kapcsolatban:
•	 �A dōTERRA az előírásoknak megfelelőn feltünteti a belsőleges 

használattal kapcsolatos tudnivalókat a címkéin.
•	 �Magyarázza el, hogy a CPTG™-minőségű tisztaság fontos az 

olajok biztonságos fogyaszthatósága szempontjából.
•	 �Bátorítsa a vendégeit, hogy tegyék azt, amit saját maguk 

számára legjobbnak éreznek.

Kicsi a létszám, vagy van aki nem jött el:
•	 �Ragadja meg az alkalmat, és szenteljen különleges figyelmet 

azoknak, akik eljöttek.
•	 �Bízzon abban, hogy aki eljött, az tökéletes közönsége lesz az 

adott előadásnak.
•	 �Vizsgálja felül a saját vagy akár a házigazdája meghívási 

folyamatát, és gondolja végig, hogyan tudná azt a jövőben 
hatékonyabbá tenni.

•	 �Ha senki nem jön el, akkor használja fel ezt az értékes időt 

olyan ötletek gyűjtésére, amelyekkel csiszolhat a meghívási 
folyamatán, online elérhető oktatások és a jelen útmutató 
33–43. oldalai segítségével.

Valaki olcsóbb beszerzési lehetőségeket vet fel:
•	 �A CPTG™-minőségű olajok beszerzésének legbiztonságosabb 

módja, ha egyenesen a dōTERRA-tól rendelik meg őket, hisz 
úgy garantáltan nem szennyezett olajokat kapnak.

•	 �A törzsvásárlói tagság kínálta előnyök pedig bármelyik online 
kínált, minimális kedvezményt felülmúlják (szerezzék vissza 
vásárlásaik akár 30%-át ingyenes hűségpontok formájában  
az LRP hűségprogram keretében).

A házigazda kijelenti: „Nem kell semmit vásárolnotok!”:
•	 �Mondja el, hogy az Ön számára miért olyan értékesek  

a termékek. 
•	 �Hangsúlyozza ki, milyen előnyökkel jár, ha törzsvásárlói 

tagságot szereznek, és megvásárolnak egy csomagot.
•	 �Segítsen minél több termékélményt teremteni az előadás  

alatt, hogy a vendégek és a házigazda is megismerhesse  
az értékeiket.

•	 �Legközelebbre pedig készítse fel a házigazdát, hogy tisztában 
legyen a csatlakoztatás fontosságával, valamint az előadások 
céljával – tartson neki egy Bevezetés a házigazda  
szerepébe oktatást.

Valaki megkérdezi, hogy itt MLM-rendszerről van-e szó:
•	 �Ismerje el, hogy a dōTERRA pénzkereseti lehetőséget is kínál.
•	 �Azonban hangsúlyozza ki, hogy a tagok 50%-a törzsvásárló, 

akik egyszerűen csak szeretik a termékeket.
•	 �A dōTERRA jól tudja, hogy a termékeit leghatékonyabban 

az emberek tudják megosztani egymás között, nem pedig 
üzleteken vagy hirdetéseken keresztül.

•	 �Ezért döntött úgy, hogy kompenzálja azoknak az erőfeszítéseit, 
akik megosztják a termékeiket, és mások számára is lehetővé 
teszik ugyanezt.
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•	 �Az online vagy telefonon tartott 

termék- vagy üzleti témájú 

megbeszélések előtt küldje el az 

anyagokat, linkeket és utasításokat.

•	 �Mérje fel a résztvevők igényeit 		

a prezentáció előtt. Ha a felsővonala 

valamely tagja közreműködésével 

prezentál, osszon meg vele előre 

mindent, amit tud.

Hasznos tippek
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•	Emberek összegyűjtése egy közösségbe, a tudás és a 

tapasztalatok átadása, valamint a wellness, azaz jóllét 

izgalmas megközelítése.

•	A résztvevők prioritásainak előtérbe helyezése, a legjobb 

megoldások megosztása és a dōTERRA esszenciális olajok 

erejének átélése.

•	A következő házigazdák megtalálása, újabb előadások 

előjegyzése és új építők toborzása.

Cél:Bemutatás a meggyőzőbb hitelességért 

Amikor anno első alkalommal osztotta meg a dōTERRA-t 

még az Önhöz legközelebb állókkal, a vendégei azért 

jöttek el, mert ismerték, és bíztak Önben. Azonban amikor 

a felsővonala a vendég előadója, előre átgondolt életrajzi 

ismertetővel és szívélyes bemutatással biztosítsa, hogy  

a meghívottak kellő hitelt adjanak a felkészültségének.

Az olajok bemutatása
Egy bevezető előadás az olajokról a lehető legjobb módja, hogy a jelöltek közelebbről is megismerjék az esszenciális olajok erejét. 

A Természetes megoldások oktatási segédanyag egy rendkívül erőteljes és hatékony eszköz ennek az üzenetnek az átadásához. Nem 

számít, milyen bevezetésben részesülnek a jelöltek, a cél, hogy erősödjön a dōTERRA termékeibe vetett hitük. A vendégek általában 

lelkesen fogadják a természetes megoldások használatának ötletét, amint rájönnek, hogy azok milyen nagyszerű hatással lehetnek az 

életükre. Kövesse az alábbi forgatókönyvet a sikeres prezentációk érdekében.

Egy prezentáció nem attól lesz eredményes, hogy megpróbál egyszerre mindent megtanítani. A legjobb bevezetések általában nem 

érik el az egyórás időtartamot sem, tiszteletben tartva a vendégek tanulásra és csatlakozásra szánt idejét. Amikor majd vásárlókká 

válnak, alkalmuk lesz még többet megtudni. Ez a bevezető előadás arra szolgál, hogy bemutassa számukra azt az értéket, amely miatt 

úgy fogják érezni, nekik is érdemes csatlakozniuk. A többire majd később kerül sor a wellness tanácsadás, a folyamatos oktatások és a 

csapata wellnessközösségében való részvétel során. Ideális esetben hetente legalább kétszer tartson Az olajok bemutatása előadást 

ahhoz, hogy stabilan fenntartsa az értékesítési csatornája forgalmát.

Ideális ütemterv  
(45–60 perc)
Használja a Természetes 

megoldások oktatási 

segédanyagot. 

1

5

2

6

3

74

5 perc 5 perc

5 perc15 perc

Köszöntő és 
bemutatkozások

Mik azok az 
esszenciális olajok, 
és hogyan kell őket 
használni?

A wellnessprioritások 
azonosítása

Felkérés 
csatlakozásra

Megoldások  
felfedezése

10 perc

5 perc

3 vásárlási mód

5 perc

Meghívás 
mások életének 
megváltoztatására
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Hogyan tartsunk előadást?

 �      �Köszöntő és 
bemutatkozás 

Üdvözölje a vendégeket. Mutatkozzon be, 
meséljen a munkájáról, és osszon meg egy 
rövid (1–2 perces) történetet arról, hogyan 
változtatták meg a dōTERRA olajok az életét. 
Például: Mielőtt hallottam volna a dōTERRA-
ról, épp egy természetesebb lefekvés előtti rutin 

után kutattam. Egy barátom azt javasolta, kenjek néhány  
csepp levendulaolajat a talpamra, mielőtt lefeküdnék. Amikor 
először kipróbáltam, azonnal megszerettem. Frissen és kipihenten 
ébredtem tőle. Elképesztő, mire képes már pár csepp is.

A leghatásosabb élménybeszámolóját ezen a ponton még ne 
ossza meg. Tartogassa az előadás legvégére. Arról is meséljen, 
mióta használja már az olajokat, és miért szereti ezt az üzletágat.

Ossza meg a célját: Fejezze ki a háláját a résztvevőknek, amiért 
eljöttek. Magyarázza el nekik, hogy reményei szerint mit kapnak 
majd ettől az előadástól. Leginkább azt remélem, hogy átérzitek, 
micsoda erő rejlik az esszenciális olajokban, és miként képesek 
átformálni az életeteket.

Mutassa be az előadót, és mondjon köszönetet a házigazdának: 
Lehet, hogy a találkozón egy vendég előadó is részt vesz. Mutassa 
be, és osszon meg vele kapcsolatban 2-3 tudnivalót, hogy felkeltse 
a közönség érdeklődését és kíváncsiságát iránta. Ezután át is 
adhatja neki a szót. Előfordulhat, hogy a találkozó házigazdája 
ugyancsak egy másik személy. Ez esetben köszönje meg neki  
a találkozónak szentelt idejét és támogatását.

Mondja el, miről lesz szó: Tájékoztassa a vendégeket, milyen 
hosszú lesz az előadás (45–60 perc). Jelezze, hogy a végén lesz 
alkalmuk feltenni a kérdéseiket. Arra is térjen ki, hogy azoknak, akik 
szeretnének többet megtudni a dōTERRA kínálta lehetőségekről, 
szívesen összefoglalja azokat az előadás után.

Bevezetés: Vannak választási lehetőségeink  
A Természetes megoldások kiadvány 
1. oldala alapján beszéljék át a jólléttel 
kapcsolatos megközelítéseket. Elsőként 
lássuk, mik a lehetőségeink (mutasson a segédanyag fenti részére). 
A modern megközelítést itt láthatjátok (mutasson a fordított 
háromszögre). A hangsúly a tünetek kezelésén van, nem pedig a 
kiváltó okokon. Amikor valamink eltörik, például ________ (pl. egy 
gyermek csuklója egy sportbaleset következtében), a modern 
orvosi ellátás kitűnő és értékes szolgáltatást nyújt. Azonban ez az 
elsősorban krízisellátásra orientálódott rendszer tátongó űrt hagy 
az általános jóllétet szolgáló ellátás terén. Jelenlegi egészségügyi 
rendszerünk a legtöbb esetben nincs arra kalibrálva, hogy egy 
bizonyos ponton túl támogasson bennünket. Így az ember magára 
marad, hogy a többit valahogy megoldja. 

A másik háromszög a természetes megközelítést ábrázolja 
(mutasson a jobb oldali háromszögre). Ez azon az elképzelésen 
alapszik, hogy a testnek vannak szükségletei, és ha ezek nem 
teljesülnek, az problémákhoz vagy nehézségekhez vezethet. Itt tehát 
olyan tudatos mindennapi szokások kialakításán van a hangsúly, 

amelyek a jóllétünk javítását célozzák. A cél nem csupán az, hogy 
tünetmentesek legyünk, hanem az, hogy jól éljünk. És mivel a lényeg, 
hogy biztonságos, természetes megoldásokat alkalmazzunk, a 
mesterséges vagy szintetikus hatóanyagok helyett érdemes egyéb 
lehetőségek közül választanunk.

Itt jönnek a képbe az olajok. Legyen szó akár a test alapvető 
szükségleteinek kielégítéséről, akár a kiváltó okok megszüntetéséről, 
a megközelítés ugyanaz. Törekedjünk arra, hogy a megfelelő 
dolgokból elegendő mennyiséghez jussunk, a rossz dolgoktól  
pedig szabaduljunk meg, vagy kerüljük el őket – és az olajok 
pontosan ebben a legjobbak.

Adjon körbe egy üveg vadnarancsot. Most pedig, hogy felkészüljünk 
a következő témánkra, körbeadok egy üveg vadnarancsot. 
Szeretném, ha megfigyelnétek két dolgot. Az egyik, hogy mennyire 
hasonlít az illata a friss narancséhoz. Sokat számít, ha egy 
esszenciális olajnak valóban olyan illata van, mint a gyümölcsnek, 
növénynek, gyógy- vagy fűszernövénynek, amelyből kinyerik.  
A másik pedig, hogy mit vesztek észre, amikor öntötök egy  
cseppet a tenyeretekbe, és így összedörzsölitek (szemléltesse).  
Most próbáljátok ki ti is! Mit tapasztaltok? Érzitek, milyen gyorsan 
feltölt energiával, és felélénkít? Ezzel pedig el is érkeztünk a 
következő témánkhoz: mik azok az esszenciális olajok, és hogyan 
kell őket használni?

 1
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 2  �Mik azok az esszenciális olajok,  
és hogyan kell őket használni? 

Fejtse ki: az esszenciális olajok 
természetesek, hatékonyak és biztonságosak 
Próbált már valaki megdörzsölni vagy 
szétmorzsolni egy borsmentalevelet, mielőtt 
megszagolta volna? Miért csináltad? Ilyenkor 
tulajdonképpen felszakítod az esszenciális 
olajokat tartalmazó zsákocskákat, hogy 
intenzívebben érezd az aromát. Ez itt a borsmenta esszenciális  
olajat tartalmazó zsákocska felnagyított képe (mutasson rá).  
Ezekben az apró zsákocskákban található aromás összetevők 
segítenek a növénynek a védekezésben és az erősödésben. Mi is 
ugyanezt a kedvező hatást érhetjük el, ha a növények kérgéből, 
leveleiből, szárából, virágaiból és gyökeréből kivont esszenciális 
olajokat használjuk.  

Három olyan dolgot említ ez a rész (mutasson rá), amit én is  
szeretnék kiemelni. Esetleg megkérhet valakit, hogy mindig  
olvassa fel a felsorolás adott elemét még a forgatókönyv  
szerinti fejtegetés előtt. 

Először is a dōTERRA olajai tiszták, természetesek és biztonságosak. 
Erről mindjárt részletesebben is beszélni fogunk. Semmit nem 
tesznek hozzá, és nem is vesznek el ezekből a fantasztikus növényi 
kivonatokból. Tisztaságuk miatt pedig nagyon komoly jótékony 
tulajdonságokkal rendelkeznek. Pontosan emiatt olyan biztonságos 
a használatuk mindenkire nézve. Ez tehát az esszenciális olajokkal 
kapcsolatos első fontos tudnivalónk. Ki tudná nekünk összegezni?  
A válaszadót jutalmazza meg egy olajmintával, és mondja el,  
hogy mire jó.

A második, hogy az olajok hatékonyak. Jó példa erre az a képességük, 
hogy segítenek a szervezetnek legyőzni a külső veszélyeket. Ezek a 
kis foltok (a képen) azokat a fenyegetéseket jelképezik, amelyekkel 
a szervezetünknek napi szinten meg kell birkóznia. Az esszenciális 
olajok egyik legnagyszerűbb adottsága a molekuláris méretük és 
összetételük, amely lehetővé teszi, hogy a sejtmembránon áthatolva 
gyorsan kifejthessék a hatásukat. Emellett az esszenciális olajok 
kémiája is annyira összetett, hogy a fenyegető tényezők képtelenek 
ellenállást kifejteni a bennük található rengeteg kémiai összetevővel 
szemben. Hát nem lenyűgöző? Ez tehát az esszenciális olajokkal 
kapcsolatos második lényeges tudnivalónk. Ki tudná nekünk 
összegezni? A válaszadót jutalmazza meg egy újabb olajmintával,  
és mondja el, mi mindenre tudja majd felhasználni.

A harmadik pedig, hogy az esszenciális olajok komoly hatóerővel 
rendelkeznek. Óriási mennyiségű növényi alapanyagra van szükség 
már egyetlen üveg esszenciális olaj előállításához is. Az olajok 
rendkívül koncentráltak, ugyanakkor megfizethetőek. Átlagosan 
például 1 kilogramm borsmentalevélre van szükség egy 15 ml-es 
olajosüveg megtöltéséhez.+ Gondoljatok csak bele, hogy akkor  
mennyi növényi alapanyag kell egyetlen csepp olaj előállításához!  
Mit szűrhetünk le tehát mindebből? Nagyon kevés is elegendő belőlük 
a kívánt hatás eléréséhez, ami miatt az esszenciális olajok nagyon is 
megfizethetőek – mindössze pár forintból kijön egyetlen adag. 

Akkor most próbáljuk ki a borsmentaolajat is, hogy lássuk, 
mennyire erős valójában. Adjuk körbe ezt az üveget, és mindenki 
öntsön egy cseppet a tenyerébe, ahogy a vadnaranccsal is tettük. 
Dörzsöljétek össze a tenyereteket, szorítsátok az orrotok és a szátok 
elé, és lélegezzétek be jó mélyen (szemléltesse, majd adja körbe 

az üveget). De nehogy a szemetekbe menjen! Egyes olajok, mint 
például a borsmenta is, nagyon erősek, ezért gyakran hordozóolajjal 
keverve alkalmazzuk őket, hogy hígítsunk rajtuk, illetve enyhítsünk a 
hatásukon. Ehhez a frakcionált kókuszolaj a kedvencem (mutasson 
rá, vagy tetszés szerint mutassa is be). Arra is jó, ha érzékeny bőr 
esetén egy olaj által kiváltott reakciót kell csillapítani, vagy ha az olaj 
véletlenül szembe kerül.

Szeretném, ha többféle módon is megtapasztalnátok a borsmentát. 
Először is, nem véletlenül pont a vadnarancs után adtam körbe. Azt 
szerettem volna elérni, hogy a két olajat egymásra rétegezve egy 
keveréket kapjatok. Ez a kombináció őrületes pezsdítő hatással bír. 
Másodszor, amikor belélegzitek, próbáljátok elsőként az orrotokon 
át beszívni, és csak utána a szájon át (szemléltesse). Lássuk, megy-e 
30 másodpercen át! Figyeljétek meg, milyen közérzetet teremt, 
és milyen érzés belélegezni. Harmadszor pedig megpróbálhattok 
akár a tarkótokba is bemasszírozni egy cseppet, amikor feszültek 
vagy feldúltak vagytok (szemléltesse). Sőt, bátran kenjetek akár a 
szájpadlásotokra is egy cseppet (szemléltesse). Mondjátok el, mit 
éreztek! Van aki már csak attól, hogy így körbeadtuk az olajat,  
esetleg a szájában is érzi? Hát ilyen erősek ezek az olajok!

Rendben, akkor ez volt az esszenciális olajokkal kapcsolatos 
harmadik izgalmas tudnivalónk. Ki tudná összegezni? A válaszadót 
jutalmazza meg egy újabb olajmintával, és mondja el, mi mindenre 
tudja majd felhasználni.

Fejtse ki: a dōTERRA biztonságos és tiszta 
Most pedig beszélgessünk arról, hogy miért olyan fontos a minőség. 
Dr. David Hill (Founding Executive és Chief Medical Officer)  
elmondása szerint: „Az esszenciális olajok egyik legfőbb  
tulajdonsága a tisztaságuk.”

Nem minden esszenciális olaj előállítása 
történik azonos módon. Az olajokat három fő 
minőségfokozat alapján csoportosíthatjuk. 
Az első a szintetikus (mutasson a kördiagram 
szürke területére). Harmadik felek által végzett 
számos laboratóriumi teszt megállapította 

már, hogy a legtöbb beszállító mesterséges és manipulált tartalmú 
termékeket kínál. Ezek az olajok nem tiszták, és egyenesen károsak 
lehetnek a szervezetre. Legyetek óvatosak! Sose tegyétek ki 
magatokat vagy a családotokat az olcsó, szennyezett olajokkal  
járó kockázatoknak.  

A következő fokozatot a fogyasztásra alkalmas minőségű esszenciális 
olajok képviselik (mutasson a zöld területre). Ezek már egy jóval 
magasabb, a belsőleges használathoz megfelelő normának tesznek 
eleget, de még ez a szint is főleg csak ételízesítésre alkalmas, nem 
pedig bizonyos egészségügyi előnyök biztosítására. A harmadik pedig 
a tesztelt minőségfokozat (mutasson a lila területre). Azt hihetnénk, 
hogy a „tesztelt” címkével ellátott olajok jobb minőségűek. Viszont 
ezzel a kategóriával meg az a baj, hogy a tesztelt termékek nincsenek 
kellően szabályozva. Főként masszázshoz, valamint aromatikus 
és kozmetikai célokra használják őket, és meglehetősen alacsony 
elvárásoknak kell eleget tenniük ahhoz, hogy ilyen minősítést 
szerezzenek. Még mindig marad kiskapu a töltőanyagok, szintetikus 
összetevők és egyéb szennyező anyagok hozzáadásához. Ha az 
egészségünkről van szó, a tisztaság nagyon is számít, márpedig  
ez a minőségfokozat is megkérdőjelezhető.

A fogyasztókat gyakran összezavarja a gondolat, hogy a piacon az 
esszenciális olajok egy további minőségfokozata is kapható. Fontos 

+ Ez évszakonként, régiónként, évente és egyéb tényezők függvényében változhat.
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tudni, hogy nagyon sok ún. „egészségtámogató” termék nem esik 
megfelelő szabályozás alá. Az elsődlegesen masszázshoz, valamint 
aromatikus és kozmetikai célokra használt termékek tulajdonképpen 
elég silány minőségűek, ami azt jelenti, hogy töltőanyagok, szintetikus 
összetevők és egyéb szennyező anyagok hozzáadásával készülhetnek. 
Ha az egészségünkről van szó, a tisztaság nagyon is sokat számít. Ami 
a bőrötökre vagy a közeletekbe kerül, az a szervezetetekbe is bejut.  

A dōTERRA alapító igazgatói felismerték, mekkora hiány van a piacon 
a tiszta olajokból. Ezért a dōTERRA azt a küldetést tűzte ki célul 
maga elé, hogy a tisztaságra fog törekedni, és a piacon elérhető 
legkiválóbb esszenciális olajokat fogja előállítani. Kidolgozott egy új 
és egyedülálló CPTG Certified Pure Tested Grade™, azaz tanúsított, 
tiszta, tesztelt minőséget biztosító szabványt (mutasson a kördiagram 
sárga területére). Minden legyártott tételnek szigorú teszteken kell 
átesnie annak garantálása érdekében, hogy semmilyen idegen 
szennyező anyag vagy töltőanyag ne legyen az olajokban; egy olyan 
szabványnak kell megfelelniük, amely túlmutat az organikus címkézés 
követelményein. A dōTERRA kritériumai között megtalálhatók azok 
is, amelyek számos olaja belsőleges használatához szükségesek. 
A dōTERRA belső használatra engedélyezett valamennyi olajának 
üvegén szerepel, hogy „Ételízesítéshez” (mutassa meg az üveget).  

A tisztaság a hatóerőre is kihatással van. A hatóerő pedig összefügg 
azzal, hogy mennyire hatékony egy olaj. Az adott növény termesztési 
helye, a betakarításának és lepárlásának módja pedig kihatással 
van a kémiájára és a következetes hatásmechanizmusára. Amikor 
elkezdünk egy olajat használni, azt szeretnénk, hogy minden 
alkalommal ugyanazt a hatást érjük el vele. Minél jobb egy  
olaj minősége, annál jobban működik együtt a szervezettel,  
és támogatja azt.  

Összegében tehát azt kell megjegyeznünk, hogy bármilyen olajat is 
használunk, az a teljes testünkre kihat. Legyen az szintetikus vagy 
tiszta, az aromák/illatok BEJUTNAK a szervezetünkbe. Pontosan 
ebben áll a tiszta olajok legnagyszerűbb ajándéka, és az ok is, amiért 
a szintetikusakat viszont kerülnünk kell. Azért vagyok ma itt, hogy 
megtanítsalak benneteket, hogyan éljetek csakis a tiszta olajokkal; 
minden egyéb esetben tárgytalan, amiről itt szó esik. 

Fejtse ki: a dōTERRA esszenciális olajok használata 
Az esszenciális olajokat sokféleképpen használhatjuk – legalább 
egyet már ti is megtapasztalhattatok, miközben körbeadtuk az 
olajokat. Az olajok különböző használati módjait egy-két nyomós 
okkal is alátámasztom majd.

Az aromatikus felhasználás útján (mutasson a segédanyagra) 
más és más légkört teremthettek magatok körül. Szaglás útján 
az olajmolekulák mindössze 30 másodperc alatt elérik a limbikus 
rendszert. Néhány perccel korábban nektek is alkalmatok volt 
megtapasztalni ezeket a gyorsan jelentkező jótékony hatásokat, 
amikor megszagoltátok a vadnarancsot és a borsmentát. A 
kedvenc aromatikus élményeim közé tartozik, amikor belélegzem 
a tenyeremből, fújok belőle a levegőbe, parfümként viselem vagy 
párologtatom az olajokat. 

Mutasson az előadás alatt is éppen működő párologtatóra, 
és mondja el, mit párologtat és miért. Fel is kérhet valakit, 
hogy osszon meg a többiekkel egy rövid történetet az 
olajpárologtatással kapcsolatban. Jutalmazza meg az önkéntest 
egy olajmintával, és mondja el, hogyan tudja majd felhasználni.

Az olajok következő használati módja a helyileg való alkalmazás. Ez 
az olajok közvetlenül a bőrön történő használatát jelenti. Így történik 
például a Deep Blue™ használata is (adja körbe a Deep Blue™-t, és 
bátorítsa őket, hogy kenjenek belőle, ha valahol szükségét érzik) 
a fáradt izmok megkönnyebbülése és megnyugtatása érdekében. 
Én a talpamon is előszeretettel alkalmazom az olajokat. Gyerekek 
vagy érzékeny bőrűek esetében hígítsátok az olajokat frakcionált 
kókuszolajjal (mutassa meg az üveget). 

Ez a hatékonyságukon semmit sem változtat, csak célzottan 
lassítja a felszívódást. Kérdezze meg a közönségtől, és várja 
meg a válaszukat: Szerintetek hol vagy milyen módszerrel lenne 
a legeredményesebb az olajok külsőleges alkalmazása? Ha jó 
ötletnek tartja, fel is kérhet valakit, hogy osszon meg a többiekkel 
egy rövid történetet a helyileg való alkalmazással kapcsolatban. 
A válaszadót jutalmazza meg egy olajmintával, és mondja el, mi 
mindenre tudja felhasználni.
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Az olajok harmadik használati módja a belsőleges alkalmazás. Már 
szóba került, hogy milyen fontos a tisztaság, különösen belsőleges 
használat esetén. A dōTERRA-n kívüli berkekben ez gyakorlatilag 
ismeretlen fogalom. Ha egy dōTERRA olaj címkéjén az áll, hogy 
belsőleg használható, akkor a minőségbiztosítási CPTG™-szabvány 
garantálja, hogy teljes biztonsággal fogyasztható. Csak keressétek 
az „Ételízesítéshez” megjegyzést a használati útmutatókban. Ez 
gyakorlatilag egyetlen másik márkáról sem mondható el. Amit most 
fogok mondani, az nem jelenti, hogy valaha is üzletben vásárolt 
olajokat kellene fogyasztanotok. A dōTERRA olajait viszont nyugodtan 
szájba vehetitek, becseppenthetitek a nyelvetek alá, vízbe vagy más 
italba, illetve zöldségkapszulába cseppentve is fogyaszthatjátok 
(mutassa meg az üveget).

A tudomány folyamatos fejlődése egyre újabb bizonyítékokkal 
igazolja, hogy az olajok belsőleges használata egyedülálló és erőteljes 
alkalmazási mód. Később, a folyamatos oktatásaink alkalmával 
erről még részletesebben is tanulhattok majd. Kérjen fel valakit, 
hogy osszon meg a többiekkel egy rövid történetet a belsőleges 
alkalmazással kapcsolatban. A válaszadót jutalmazza meg egy 
olajmintával, és mondja el, mi mindenre tudja felhasználni.

 3  A wellnessprioritások azonosítása
Fejtse ki és kérdezze meg: Melyek az elsődleges egészségügyi 
prioritásaitok? 
El is érkeztünk a kedvenc részemhez. Most le fogjátok írni az 
elsődlegesnek tartott egészségügyi prioritásaitokat, hogy 
megtalálhassuk rájuk az esszenciális olajok kínálta megoldásokat. 
Korábban már említettem, hogy az egészség feletti irányítás 
átvételéhez csupán egy könyvre és egy dobozra van szükség. 
Megtanulni ennek a két dolognak a használatát a saját utamnak is 
fontos állomása volt. Kezdje a saját példájával: Emlékszem, hogy egy 
nap a kislányom sírva jött oda hozzám egy kisebb bicajos baleset 
után. Fogtam az útmutatómat, és azt olvastam benne, hogy a teafa 
meg a tömjén lesz a tökéletes megoldás, úgyhogy be is vetettem 
őket. Majd egyszer csak arra lettem figyelmes, hogy újra jókedvűen 
játszik odakinn. 

Most pedig írjátok le a saját elsődleges egészségügyi prioritásaitokat 
a 3. oldal tetején (mutasson a lap tetejére). Gondoljatok arra, miből 
szeretnétek kevesebbet az életetekben, például bágyadtságból, 
rossz minőségű alvásból vagy szellemi tompultságból. És miből 
szeretnétek többet: lendületességből, felemelő légkörből egész 
napon át vagy jobb közérzetből. Néhány további ötlet, amikre még 
gondolhattok: az immunrendszer fokozottabb támogatása, nyugtató 
hatás vagy támogatás a stresszel szemben. Írjatok le pár dolgot, 
amiről beszélgethetünk.

Most vessünk egy pillantást erre a termékekkel 
megpakolt szekrényt ábrázoló képre 
(mutasson rá). Figyeljétek meg, hogy a polcok 
egy-egy téma szerint rendszerezettek. A 
legalsó polc az egészségesebb napi szokások 
kialakítására alkalmas választékot vonultatja 
fel. A középső polc arra biztat bennünket, 
hogy rendszeres öngondoskodás segítségével 

minél gyakrabban frissítsük fel magunkat. A legfelső pedig segít 
olyan megoldásokból betáraznunk, amelyekkel bármire felkészültek 
lehetünk.

Idézzétek fel a háromszögeket az első oldalról. Képzeljétek őket 
ide, erre az oldalra. Képzeljétek el, sőt, akár rajzoljátok is be az 
elsőt, amelynek a teteje a szélesebb, és a tünetek kezelésére helyezi 
a hangsúlyt. Nos, az lesz a felső polcotok, ahol a beavatkozásra 
alkalmas megoldások találhatók. Tegyük fel például, hogy a 
kelleténél tovább voltál a napon, és most jól jönne egy kis levendula. 
Ott is van (mutasson rá)! Vagy, mondjuk, az egész napot íróasztal 
mögött ülve töltötted, és a PastTense™ lenne a tökéletes gyógyír 
a felgyülemlett feszültség csökkentésére. Esetleg egy hosszabb 
utazás után kicsit nyúzottnak érzed magadat, és szükséged lenne 
a On Guard+™ lágyzselatin kapszulák extra támogatására. Meg is 
van (mutasson rá). Vagy a szomszéd fűnyírása után jólesne egy kis 
dōTERRA Air™ a tisztább légutak érzéséért.

Most pedig idézzétek fel a másik háromszöget, amelynek az alja a 
szélesebb, és amely a szervezet alapszükségleteit kielégítő, célzott 
rutinokra helyezi a hangsúlyt. Helyes gyakorlatok kialakításával 
napról napra jobb eredményeket tapasztalhatunk. Mindegy, mi 
szerepel a prioritásaitok listáján, a napi rutin valószínűleg az egyik 
legfontosabb válasz lesz. Ossza meg a saját példáját: A lányom a 
tökéletes példa erre. Naponta többször is használta a ZenGest™ 
keveréket (mutasson rá). Majd felfedezte, hogy létezik a ZenGest™ 
TerraZyme, a dōTERRA emésztőenzim-komplexe is (mutasson 
rá). Szokásává vált, hogy minden étkezéshez bevesz egyet, így a 
ZenGestet már csak alkalmanként használja.

A középső polcot akár lengő polcnak is nevezhetjük. Csak rajtad 
áll, hogy minden edzés előtt és után is használod a Deep Blue™-t, 
vagy megvárod, amíg már mozdulni sem tudsz, és akkor használod. 
Vársz, amíg alvási problémáid lesznek, és akkor veted be a dōTERRA 
Serenity™-t, vagy bevett szokásként inkább minden este használod? 
Ez a lengő polc mögötti elképzelés – így tudod elérni, hogy 
működjenek nálad az olajok. 

Az elképzelt szekrényünk alsó polca tartalmazza azokat a 
termékeket, amelyek segítenek az egészségünk megtartásában. 
A felső polcon vannak azok a termékek, amelyek segítenek a 
pillanatnyi kellemetlenségek enyhítésében. A középső pedig  
mindkét irányba működhet.
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 4  Megoldások felfedezése	

•	 Kérje meg a résztvevőket, hogy osszák meg pár prioritásukat. 
•	 �Mutassa meg, milyen könnyű megtalálni a megfelelő  

megoldást így, hogy már tudják, melyik polc mit képvisel.
•	 �Mutassa be nekik az útmutató használatát egy olyan prioritás 

megkeresésén keresztül, amelyet valamelyikük megosztott. 
Azt is mutassa meg, hogyan tudnak utánanézni az olajoknak, 
amelyekre kíváncsiak, és hol találnak leírásokat a lehetséges 
használati módokról. 

•	 �Az előadásnak ebben a szakaszában adjon körbe esszenciális 
olajokat, amelyeket potenciális megoldásként javasolna, 
miközben Ön vagy akár a többiek megosztanak egy  
rövid sikertörténetet.

Minden előadás alkalmával ragadja meg a megfelelő alkalmat 
a dōTERRA Lifelong Vitality Pack™ bemutatására (pl. amikor 
valaki a teljes körű wellness eléréséről kérdez), és emelje ki az 
előnyeit. Mondja el, a jóllét milyen alapvető szükségleteit elégítik 
ki ezek a termékek azok számára, akik megoldásokat keresnek. 
Miközben különféle prioritások hangzanak el, figyeljen, hogy el 
tudja dönteni, vajon a dōTERRA Lifelong Vitality Pack lenne-e 
rájuk a megfelelő válasz. Ha van rá mód, kérjen meg valakit, aki 
éppen használja, hogy tartson élménybeszámolót. Mondja el azt 
is, hogy ez a dōTERRA legnépszerűbb terméke, ráadásul 30 napos 
pénzvisszafizetési garancia is jár hozzá. 

Visszatérve a 3. oldalhoz, beszéljék át a 
csapattal azokat a wellness- és egészségügyi 
prioritásokat, amelyeket korábban 
feljegyeztek. Kérjen fel egy önkéntest, hogy 
kezdje el bemutatni a saját prioritásait. A 
szekrényben található termékeket szem előtt 
tartva beszéljék át az egyes prioritásokkal 
kapcsolatos javaslatokat és megoldásokat. 
Támassza alá egy rövid példával is, hogyan 
segített Önnek vagy egy ismerősének  

egy-egy termék, illetve engedje, hogy egy jelenlévő beszámoljon  
róla. Ezt a folyamatot újra és újra megismételhetik kb. 10-15  
percen keresztül. 

Három tényező is közrejátszik abban, hogy az előadásnak ez  
a része gyakorolja a legerőteljesebb hatást a vendégeire:

•	 �A megoldás megtalálása. Már tudják, hogyan igazodjanak 
ki a polcokkal szimbolizált életmód követésében; képesek 
az olajjavaslatokra és az oldal közepén felsorolt pontokra 
támaszkodni; valamint a többi jelenlévő ötleteiből is merítenek. 
Abban a pillanatban, hogy az előadón kívül valaki más is 
javaslatokkal áll elő, mindenkiben megfogalmazódik, hogy:  
„Erre én is képes vagyok!” 

•	 �A társak tanúságtétele. Az élménybeszámolók erőteljes 
eszközül szolgálnak a résztvevők számára, hogy merítsenek 
azoknak a tapasztalataiból, akik már használják az olajokat, 
kipróbáltak valamilyen mintát, és megosztják a bevált olajokat.

•	 �Útmutatók. Megmutatni egy egészségügyi prioritás vagy olyan 
olaj megkeresésének a módját egy útmutatóban, amely felkelti 
valakinek a kíváncsiságát, két okból is nagyon fontos része az 
előadásnak. Először is azért, mert az előadást követően is ezt kell 
majd tenniük ahhoz, hogy kiválasszák a megfelelő csomagot, 
és leadják az első rendelésüket. Másodszor pedig azért, mert 
rámutat, hogy a jövőben egyedül is milyen könnyen megtalálnak 
majd egy-egy megoldást. 

A legfontosabb, hogy a résztvevők mostanra értsék, hogy 
az esszenciális olajok erőteljes, természetes és biztonságos 
megoldásokat nyújtanak saját maguk és a családjuk számára  
is. A következő lépésben segíteni fog nekik megismerkedni  
az indulás három lehetséges módjával. 
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3 személyiségtípus – Kivel fogják megosztani a dōTERRA-t?

Az alábbi forgatókönyvek segítségével támogassa a jelölteket a saját belépői  

útjuk kiválasztásában, és helyezze el őket a szervezetében aszerint, hogy kire 

irányul majd a megosztási tevékenységük. 

 5  �Meghívás mások életének 
megváltoztatására 

•	 Azonosítsa az emberek három típusát: 

vásárlók, megosztók és építők.

•	 Meséljen a dōTERRA világot átformáló  

küldetéséről (Co-Impact Sourcing™, 

dōTERRA Healing Hands™).

Saját maguk  
és a  

családjuk

Vásárló

Megosztó

Építő

Bar
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Közösség és azon túl

Az első típus számára izgalmas a természetes életmód 
gondolata. Amikor megismeri az esszenciális olajokban rejlő 
erőt, már alig várja, hogy a családjával is megoszthassa a 
termékeket. A dōTERRA oly módon támogatja ezt a típust, hogy 
ingyenes oktatásokat biztosít az esszenciális olajokról, emellett 
pedig igen nagyvonalú vásárlói hűségprogramot is kínál.

A második típus ösztönösen meg szereti osztani azt, amiért 
rajong – márpedig a dōTERRA-termékekért rajong!  Mivel 
ennél a típusnál a megosztás hosszabb időre szól, elegendő 
bevételt tud generálni ahhoz, hogy fedezze belőle a havonta 
vásárolt olajait. Jelenleg világszerte emberek milliói jutnak 
hozzá ily módon a dōTERRA esszenciális olajaihoz.

A harmadik típus arra gondolt, miközben végighallgatott, 
hogy: „Én is ezt szeretném csinálni! Meg akarom változtatni 
az emberek életét azáltal, hogy az esszenciális olajok erejéről 
tanítom őket.” A dōTERRA nagyvonalú jutalékrendszeren 
keresztül jutalmazza ezt a személyiségtípust. Mivel ezek az 
emberek az esszenciális olajok erejéről tanítanak másokat, 
potenciálisan eleget keresnek ahhoz, hogy kiegészítsék a 
jövedelmüket, és nagyobb irányításra tegyenek szert mind az 
időbeosztásuk, mind az anyagi ügyeik felett.

Amennyiben te a második vagy a harmadik személyiségtípust 
képviseled, az előadás után keress meg engem/minket, és 
szívesen segítek/segítünk az indulásban. VAGY Amennyiben 
te a második vagy a harmadik személyiségtípust képviseled, 
maradj a frissítők után egy rövid bevezetésre a megosztás 
örömei és a dōTERRA-val való kereseti lehetőségek kapcsán.

Megéli
   �Biztassa őket a saját életük átformálására.

   �Adjon egy Éld meg útmutatót minden 
csatlkazónak a hamarosan aktuális 
wellnesstanácsadáshoz. Mindenki vásárló!

   �Ütemezzen be számukra egy  
wellness tanácsadást a csomagjuk  
kézhezvételétől számított néhány  
napon belül.

Törzsvásárló  
Tetszőleges csomag
Keressük meg azt a csomagot, 

amelyik a legjobb lesz neked  

és a családodnak.

Wellness Tanácsadó  
Családi szükségletek vagy 
Napi rutin csomag 
Keressük meg azt a csomagot, 

amelyik a legjobb lesz neked 

és a családodnak, valamint 

lehetővé teszi, hogy megoszd a 

termékeket a szeretteiddel, és 

változást vigyél az életükbe.

Megosztja
   �Biztassa őket, hogy vigyenek  

változást mások életébe egy  
előadás házigazdájaként.

   �Adjon egy Megosztás útmutatót azoknak, 
akik házigazdának 
jelentkeznek.

   �Ütemezzen be nekik egy Bevezetés a 
megosztásba oktatást pár napon belül.

Építi
   �Biztassa őket a jövőjük átformálására,  

és arra, hogy változást vigyenek az 
emberek életébe.

   �Adjon egy Építkezés útmutatót azoknak, 
akik érdeklődnek az üzletépítés iránt. 

   �Ütemezzen be nekik egy Bevezetés  
az üzletépítésbe beszélgetést pár  
napon belül.

Wellness Tanácsadó 
Természetes megoldások 
csomag

Azt javaslom, hogy ruházz be 

egy Természetes megoldások 

csomagba. Fontos, hogy minél 

többféle dōTERRA-terméket 

kipróbálj, és hogy legyen belőle 

olyan felesleg is, amelyet mintaként 

megoszthatsz. Így mások is követni 

szeretnék majd a példádat. 
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Kik azok, akiknek változtatni szeretne az életén?

Az eddigi tapasztalatok alapján három személyiségtípusnak 
szoktuk felajánlani a támogatásunkat.

Az alábbi oszlop forgatókönyveit előadás közben alkalmazza, és 
mutasson rá az egyes részekre, ahogy végighalad rajtuk.

Az alábbi forgatókönyveket előadás után alkalmazza,  
amikor négyszemközt segít a résztvevőknek. 

Támogassa a választásukat Javasolt belépési mód

Van még egy nagyon különleges dolog, amit mindenkinek tudnia kell a dōTERRA-ról: minden alkalommal, amikor olajokat vásároltok, szerte a világon emberek életét 

változtatjátok meg és teszitek boldogabbá. A dōTERRA Co-Impact Sourcing™ és a dōTERRA Healing Hands™ kezdeményezések révén a dōTERRA mára termesztők  

és családjaik kiterjedt hálózatával ápol partneri kapcsolatokat, ami óriási változást jelent számukra mind a megélhetésük, mind a lehetőségeik tekintetében.
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Wellness Tanácsadóként
Az olajvásárlás harmadik módja a 
Wellness Tanácsadóvá válás. Ez a 

legokosabb módja, hogy megvásárolja 
az olajokat. Hadd fejtsem ki, miért!

Törzsvásárlóként
A második lehetőség a törzsvásárlói 
áron való vásárlás. A dōTERRA-nál a 

törzsvásárlói tagság lehetővé teszi, hogy 
a kiskereskedelmi árhoz képest 25%-kal 

olcsóbban vásároljon.

Az alábbi forgatókönyveket előadás után alkalmazza,  
amikor négyszemközt segít a résztvevőknek. 

Sikeres beléptetés
Az egyetlen módja annak, hogy valóban életeket változtasson meg, és közben a saját jövőjét is átformálja, ha sikerül 

eljuttatnia a dōTERRA esszenciális olajokat a jelöltjei otthonába. Tegyük fel, hogy azért jöttek el az előadására, mert 

foglalkoztatja őket az, amit Ön kínálni tud számukra. Ha előre felkészíti őket, akkor nagyobb valószínűséggel fognak vásárolni. 

Bátorítsa magabiztosan a résztvevőket arra, hogy tegyék meg a következő lépést: vegyék kézbe a jóllétük feletti irányítást, és 

csatlakozzanak egy csomag megvásárlásával. A dōTERRA esszenciális olajokat három módon is megvásárolhatják. Segítsen 

nekik a számukra legideálisabb mód kiválasztásában.

 6  3 vásárlási mód 
Magyarázza el, hogy a vásárlásnak három módja van: kiskereskedelmi áron, Törzsvásárlóként vagy 

Wellness Tanácsadóként.

Kiskereskedelmi áron
Az első lehetőség a kiskereskedelmi 

ár. Természetesen ez a vásárlás 
legköltségesebb módja, és inkább 

kiskereskedelmi környezetben jellemző. 
Jó választás lehet olyasvalakinek,  

aki csak egyszeri alkalommal  
szeretne vásárolni.

Csomagválaszték

Osszon meg pár részletet a választható csomagokról,  

és biztassa csatlakozásra a jelölteket. 

A dōTERRA őszintén elhivatott amellett, hogy támogasson a 

természetes életmód kialakításában a mindennapi jó közérzetet 

szolgáló esszenciális olajokkal és a felmerülő nehézségek 

leküzdésében támogató termékekkel. Ezért olyan csomagokat 

állít össze, amelyek költséghatékonyabbak, mint ha külön-külön 

vásárolnánk meg az olajokat. Továbbá ha csomagot vásároltok, 

akkor a törzsvásárlói tagság teljesen ingyenes. Lássuk, milyen 

csomagok közül lehet választani (ossza ki a Törzsvásárlói 

regisztrációs űrlapokat). 

Röviden mutassa be azt a csomagot vagy csomagokat, 

amely(ek) a legmegfelelőbbnek tűnnek a közönsége számára. 

Az alábbi forgatókönyvek bemutatják, mit mondjon, és hogyan 

hasonlítsa össze a csomagokat a döntés megkönnyítése 

érdekében. Itt láthatjátok a legnépszerűbb kezdőcsomagokat. 

Hadd mondjak róluk néhány szót.

•	 A Természetes megoldások egy igazi életmódcsomag 

mindennel, amit a szekrényben láttatok (mutasson a 

segédanyag 2. oldalára). Számos fontos olajat tartalmaz,  

van benne egy remek párologtató is, OnGuard™-termékek, 

a napi wellnesst támogató termékek és a dōTERRA Lifelong 

Vitality Pack™. Ez a csomag még a törzsvásárlói árhoz  

képest is kedvezményes, úgyhogy igazán költséghatékony 

módja az indulásnak. 

•	 A Napi rutin csomag egy mini életmódcsomag. Benne van a 

dōTERRA Lifelong Vitality Pack, táplálékkiegészítők és minden 

olaj, amelyre szükségetek lehet a napi rutinotok részeként. 

•	 A Családi szükségletek csomag a 10 legfontosabb olajat 

tartalmazza, amelyek közül sokról már beszéltünk is. 

•	 Az Otthoni szükségletek csomagot úgy alkották meg,  

hogy számos lehetőséget biztosítson mind az általános 

személyes, mind az otthoni jóllét támogatásához, és egy  

szép párologtatót is tartalmaz. 

 

Sok lehetőség van, úgyhogy szívesen segítek kiválasztani azt, 

amelyik a legideálisabb nektek és a családotoknak.
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Egyik előadás előjegyzése a másik közben

Szélesítse a hálózatát azzal, 

hogy felkéri a résztvevőket, ők is 

jelentkezzenek házigazdának. Tűzze 

ki célul, hogy minden megtartott 

előadás alkalmával további két 

előadásra toboroz jelentkezőket. Az 

alábbiakban talál néhány javaslatot, amelyekkel arra ösztönözheti 

az embereket, hogy jelentkezzenek egy jövőbeli előadásra.

Az együtt eltöltött idő alatt bizonyára eszetekbe jutott pár ember, 

akikről tudjátok, hogy hasznukra válna ugyanez az élmény. Ha ti 

is szívesen lennétek a saját találkozótok házigazdája, jöjjetek oda 

egyikünkhöz az előadás után. Akik ma este jelentkeznek, hazavihetik 

ezt a kulcstartót. Mutassa meg a kulcstartót.

Az én kulcstartómban a nyolc kedvenc olajomat tartom, amelyeket 

mindenhová magammal viszek. Szeretem, mert bárhová is menjek, 

az olajok mindig nálam vannak. (Engedje, hogy kipróbáljanak 

egyet/párat a kulcstartóban található olajok közül.) Mindenkinek  

jól jön egy ilyen! Ki szeretne egyet hazavinni?

Nem megvásárolni fogjátok tőlem, hanem jutalomként ajándékba 

adom. Aki közületek szeretné, hogy én vagy _________ hozzátok is 

elmenjen, és tartson egy ilyen klassz kis előadást, mint ma itt, az 

hazavihet egy ilyen kulcstartót. Elmondom, hogyan is működik ez: 

Ha ma időpontot foglaltok egy előadásra, akkor kaptok egy üres 

kulcstartót. A pontos időpontjáról később is dönthetünk, hogy biztos 

mindenkinek megfeleljen (vagy vigyen magával egy naptárat is az 

előjegyzések rögzítéséhez). Amikor pedig megtartjuk az előadást, 

minden olyan meghívott után, aki eljön, megtöltöm nektek a 

kulcstartó egyik üvegét az egyik alapolajjal. Tehát ha négyen jönnek 

el, akkor négy kis üveget fogok megtölteni. Ha pedig nyolcan is 

eljönnek, akkor az összeset megtöltöm!

 7  Felkérés belépésre 

Mielőtt véget érne az előadás, még szeretném 

veletek megosztani, hogy miért is töltöm azzal 

az időmet, hogy másokkal is megismertessem 

az esszenciális olajok erejét.

•	 Zárja az előadást egy erőteljes 

élménybeszámolóval. Legyen ez a 

legmegindítóbb, legnagyobb hatást 

kiváltó élménye az esszenciális olajokkal. Adja elő hitelesen és 

szívből jövően. Összegezze azzal, hogyan motiválta ez a másokkal 

való megosztásra.

•	 Ismertesse a csatlakozási ösztönzőket és/vagy a dōTERRA 

promócióit. Legyen érthető és lényegre törő. Ha összezavarja  

az embereket, nemet fognak mondani. Ne zúdítson rájuk túl  

sok ajánlatot. 

•	 Az előadás után biztassa a résztvevőket, hogy az útmutató 

segítségével keressenek megoldásokat a 3. oldalon felsorolt 

egészségügyi prioritásaikra.

•	 Mondja el azt is, hogy további termékeket is hozzáadhatnak az 

első rendelésükhöz (vagy az első LRP-rendelésükhöz), ha még 

szükségük van valamire, vagy szeretnének valamit.

•	 Magyarázza el, hogyan kell kitölteni a belépői űrlapot, és hogy  

mi a különbség a Törzsvásárló és a Wellness Tanácsadó között.  

A legtöbben valószínűleg Törzsvásárlóként lépnének be, de 

azokat, akik szeretnének megosztani és üzletet építeni, érdemes  

Wellness Tanácsadóként beléptetnie.

Kínálja meg őket esszenciális olajjal ízesített frissítővel, és segítsen 

megtalálni a választ a kérdéseikre. Ossza ki az útmutatókat. Készüljön 

elegendővel ahhoz, hogy minden résztvevőnek jusson belőle. 

Személyre szóló figyelem

Az előadás után szüksége lesz legalább 15-20 percre, hogy 

mindenkinek segítsen csomagot választani. Kérjen meg mindenkit, 

hogy keresse ki a legfőbb problémáit az útmutatóból. Először 

mindig azokkal foglalkozzon, akiknek elsőként kell távozniuk. 

Tekintse át a prioritásaikat és a termékeket, amelyekről az 

útmutató alapján úgy vélték, szükségesek lehetnek a számukra. 

Ellenőrizze, hogy minden prioritásra a bevett olajat választották-e. 

Majd javasoljon egy olyan csomagot, amelyik a legjobban  

eleget tesz az igényeiknek. Ossza meg, hogy mit szeret abban  

a csomagban, amely Ön szerint a legjobb.

Ne vigye túlzásba a reklámozását, ne legyen rámenős. Inkább 

csak segítsen megtalálni az igényeikhez valóban legjobban illő 

csomagot úgy, hogy meggyőzően összeegyezteti a prioritásaikat 

és a csomag által kínált konkrét megoldásokat. Közelítsen hozzájuk 

úgy, mint akik már eleve a vásárlásra felkészülten érkeztek, és 

eltökéltek, hogy javítsanak az általános jóllétükön. Amikor a  

belépő űrlap kitöltésére kerül a sor, hagyja, hogy egyedül  

kezdjék el, de nyugtassa meg őket, hogy segít, ha elakadnának, 

vagy kérdésük lenne.

A wellness tanácsadás beütemezésére is a csatlakoztatás a 

legjobb alkalom. A tanácsadás legjobb időpontja pedig valamikor 

az első rendelésük megérkezése utánra tehető. Támaszkodjon a 

69. oldal második oszlopában található mintaforgatókönyvre az 

időpont egyeztetéséhez. 

48 órán belül végezzen utókövetést, és segítsen azoknak, akik még 

nem csatlakoztak. Emlékeztesse őket az aktuális promóciókra is. 

Örülök, hogy el tudtál jönni az előadásra! Mi tetszett a legjobban? 

Szerinted neked és a családodnak miben tudnak az olajok a 

legtöbbet segíteni? Melyik csomag illik legjobban az igényeidhez? 

Van kérdésed? Alkalmas most számodra, hogy megnézzük, mik 

lennének az első lépések? A csatlakoztatáshoz gyakran 3-5 

interakcióra is szükség van. Azoknak, akik nem csatlakoznak rögtön 

az előadás alkalmával, lehet, hogy több tapasztalatra/információra 

van szükségük ahhoz, hogy készen álljanak.

Nem kötelező: Kérje meg a résztvevőket, hogy maradjanak (a 

csatlakozásoknak szentelt idő után), és tudjanak meg még többet 

a dōTERRA-termékek megosztásáról egy rövid Bevezetés az 

üzletépítésbe gyorstalpaló erejéig. Erről részletesebben a 87–88. 

oldalakon esik majd szó.
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•	 Szükség esetén reagáljon a kifogásokra: 

Bizonytalan, milyen csomagot 

rendeljen: Bátorítsa a wellnessprioritásai 

átgondolására, esetleg egy útmutató 

segítségül hívására.  

Tegyen javaslatokat. Én a helyedben a(z) 

_____ csomaggal lépnék be, mivel. . . .  

Anyagi nehézségek: Vállalnád a 

házigazda szerepét, hogy fedezni tudd 

annak a csomagnak az árát, amelyiket 

igazán szeretnéd? 

Egyéb fenntartások: Hallgassa meg, 

majd reagáljon a kívánságokra és 

fenntartásokra. Tegyen javaslatokat. 

Segítsen a csomag kiválasztásában.

•	 Az előadás formátumától függetlenül  

az alábbi módszerek egyikével azonnal 

vagy 48 órán belül csatlakoztassa az  

új vásárlókat:

 1
	 �Kérje meg a jelölteket, hogy adják 

oda Önnek a kitöltött rendelési 

űrlapjukat, vagy küldjenek róla 

képet üzenetben vagy e-mailben.

 2
	� Gyűjtse be a csatlakoztatáshoz 

szükséges adataikat telefonon 

keresztül.

Hasznos csatlakoztatási tippek
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Fedezze fel, milyen út előtt állnak 

Az alábbi három út ismeretében fel fogja tudni mérni, mi foglalkoztatja leginkább a belépőjét, miután már részt vett egy 

előadáson vagy egy wellness tanácsadáson. Támaszkodjon az alábbiakra annak eldöntéséhez, hol lenne a belépő legjobb 

helye. A rövid távra szóló igények helyett a hosszú távú elképzeléseket és sikerességet tartsa szem előtt, és helyezze oda az 

embereket, ahol a legjobban ki tudnak bontakozni, és megkapják a kellő támogatást. Erről bővebben a 108. oldalon olvashat.

Elhelyezési stratégia
Az új belépők sikeres elhelyezése kritikus fontosságú mind a jutalékszerzés, mint a szintlépés és a hosszú távú sikeresség 

szempontjából. Kapcsolatai megóvása érdekében már az elején tisztázza az elvárásokat, hiszen vannak, akik azonnal tudják, 

milyen úton induljanak el, míg másoknak időbe telik meghozni a döntést, hogy többek legyenek vásárlóknál.

Kezdeti szponzorcsere utókövetése 
A következő hónap 10. napjáig elegendő idő áll a 

rendelkezésére, hogy támogatást nyújtson az új tag 

számára, ezért használja ki ezt az időt és a neki nyújtott 

wellnesstanácsadást is arra, hogy minél többet megtudjon 

az érdeklődési köreiről, az igényeiről, hogy minél helyesebb 

döntést tudjon hozni az elhelyezésével kapcsolatban. 

Konzultáljon a felsővonalával is támogatásért a stratégiája 

megtervezéséhez. 

Az új belépőkkel kialakított kapcsolata kritikus fontosságú a 

hosszú távú sikerességük szempontjából. Használja ezeket 

az elhelyezési stratégiákat, hogy útmutatóul szolgáljanak az 

utókövetési tevékenységeihez. Ahhoz, hogy valóban életeket 

változtasson meg, gondoljon a tagságuk első napjaira úgy, 

mint az üzleti sikere biztosításának az „árára” – az egész 

csupán egy kevés idejét veszi igénybe, amellyel kimutatja a 

gondoskodását. Ha ezt a fajta támogatást állítja példaként az 

építői számára, akkor ők is nyitottabbak lesznek majd, hogy 

ugyanígy tegyenek.

Vásárló
•	 Elsősorban a termékek használata 

iránt érdeklődik a saját és a családja 
jólléte érdekében. 

•	 Törzsvásárlóként regisztrál.
•	 Lehet, hogy bekapcsolódik az LRP 

hűségprogramba, lehet, hogy nem.

Megosztó
•	 Szeretné másokkal is megosztani 

az olajokat, ezért előadást vagy 
négyszemközti beszélgetés(eke)t tart. 

•	 Regisztrálhat Törzsvásárlóként, illetve 
– hogy másokat is be tudjon léptetni, 
és jutalékban is részesülhessen – 
Wellness Tanácsadóként is beléphet.

•	 Részt vesz az LRP hűségprogramban 
100+ PV értékű rendeléssel.

Építő
•	 Jövedelmet szeretne teremteni.
•	 Wellness Tanácsadóként regisztrál.
•	 Elkötelezi magát amellett, hogy 

minden hónapban lead egy 100+  
PV értékű LRP-rendelést ahhoz,  
hogy jutalékban részesüljön.

•	 Valószínűleg jó sok strigulát  
gyűjtött a sikeres építő  
ismérveivel való összevetés  
során, amelyeknek a listája az 
útmutató 16. oldalán található. 

Azonosítsa építője típusát
Az építők elhelyezése a csapatában 
kulcsfontosságú a hosszú távú sikerei 
tekintetében. Azokat az építőket, akik 
elhivatottak és találékonyak is, helyezze 
el az első szintjén. Azokat pedig, akik 
vagy elhivatottak, vagy találékonyak, 
helyezze el a második szintjén. 

•	 Elhivatott: Követi és teljesíti az  
5 lépést a sikerig.

•	 Találékony: Önállóan beléptet 
egy építőt már az üzletépítés iránti 
elköteleződése első hónapjában.
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Mi az Ön szerepe?

Beléptető

• �Rendszerint az a személy, akin keresztül a belépő csatlakozott  
a dōTERRA-hoz. (Kinek az ismerőse? Ki hívta meg?)

• �Gyorsstart (Fast Start) bónuszban részesül az új belépő  
vásárlásai után a csatlakozását követő első 60 nap folyamán.

• �Együttműködik a Szponzorral (eltérő személyek esetén), hogy 
előre megállapodjanak, ki tartsa meg a wellness tanácsadást,  
ki végezzen utókövetést, és ki nyújtson folyamatos támogatást.

• �A Belépő beleszámít a beléptető szintlépéséhez szükséges 
feltételek teljesítésébe (fizikai lábanként egy), de nem kell az 
adott láb frontvonalában lennie.

• �A beléptetett személyekhez rendelt beléptetői státuszt mindig 
őrizze meg addig, amíg egy szintlépés vagy egy hosszú távú 
üzletépítési stratégia érdekében érdemes nem lesz azt a 
Szponzoruknak vagy egy másik építőnek átadni.

Hol helyezzem el őket?

Találjon egy olyan helyet az új belépők számára, ahol fejlődhetnek, és támogatják őket. Helyezze el az építőket 

olyan sorrendben, ahogy rájuk talál. A csapatstruktúra kiépítésének üteme eltérő lehet. Építői és üzleti partnerei 

csatlakozásának és elköteleződésének idejétől függ, hogy mennyire gyorsan tudja egy-egy új láb létrehozását 

megvalósítani. Egyesek például egyetlen építővel indulnak, és onnan építkeznek tovább, míg mások akár hárommal is 

indulhatnak. Ők talán már eleve kiterjedtebb ismeretségi körrel vagy korábban kiépített kapcsolatokkal rendelkeznek.

 

Találjon hármat

Ideális esetben az indulási folyamata során érdemes három építőt találnia. Kísérje folyamatosan figyelemmel a Névlistáját 

és a Sikerfigyelőt is, hogy kapcsolatban maradjon azokkal, akiket potenciális építőként azonosított. Mivel akár többszöri 

interakciót és tapasztalatot igényelhet, mire elhivatott építőket tud minősíteni (ami miatt a 14 napos utókövetési időszak 

különösen fontos), kövesse az alábbi stratégiát Power of 3 bónusza és jövőbeli szintlépési céljai összehangolásának 

támogatásához. A frontvonalában érdemes egy-két vásárlót is elhelyeznie, hogy segítsenek a Power of 3 bónusz 

teljesítéséhez szükséges forgalom elérésében.

1.	 Léptesse be üzleti partnereit. 

2.	 Helyezze el őket úgy, hogy a rövid távra szóló igények helyett a hosszú távú elképzeléseket és sikerességet tartsa szem előtt.  

3.	 Szükség esetén helyezze át legkésőbb a beléptetését követő hónap 10. napjáig.

Szponzor

• �Az a személy, akihez a Belépő közvetlenül tartozik  
(azaz a Belépő közvetlen felsővonala).

• Power of 3 és Unilevel bónuszokat kap.

• �Közreműködik a wellnesstanácsadásban és más utókövetési 
igények teljesítésében is (a megbeszélteknek megfelelően).

A beléptetőnek a belépést követő első 14 nap alatt egyszer 

módjában áll módosítani az új belépő szponzori státuszát a 

virtuális irodán keresztül.

Az első 14 nap alatti szponzorcseréhez:  

doterra.com > Virtuális iroda > Csapat > Szponzor változások

WT–M/TV

TV TV/WT–M TV/WT–M

TV/WT–M TV/WT–M

Jelmagyarázat

TV = Törzsvásárló

WT = Wellness Tanácsadó 

WT–M = Megosztó

WT–É = Építő

1. szint: Üzleti partnerei 

(Elhivatott és találékony)

Ideális struktúra

WT–ÉWT–É
TV TV

WT–É

ÖN

3. szint: Vásárlók+

2. szint: Építők és megosztók 

(Elhivatott vagy találékony)
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Hasznos elhelyezési tippek
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Az elhelyezéseket érintő módosítások vagy kérdések esetén tekintse át az Csapat fül > Elhelyezések menüpontot a 

virtuális irodájában, illetve forduljon a felsővonalához vagy az ügyfélszolgálathoz. Az áthelyezésekkel és váltásokkal 

kapcsolatos kérelmeit a europeplacements@doterra.com címre is elküldheti.

•	 A vásárlóit olyan csapatban helyezze el, ahol a 

szponzoruknak hasonló az érdeklődési köre, illetve 

lennének olyan ismerősök vagy hozzájuk közel élők, 

akikkel jól kijönnek. A Névlistája (15–16. o.) különböző 

oszlopai alapján találja meg a módját, hogy az embereket 

a lehető legelőnyösebben helyezze el ahhoz, hogy 

támogatni tudják egymást. Létrehozhat egy családi 

lábat, egy baráti lábat, egy területi lábat vagy akár egy 

szegmensbeli lábat.

•	 Miközben folytatja a csatlakoztatást, érdemes lehet 

fontolóra vennie, hogy néhány új belépőt olyan 

elhivatott és találékony építők alatt helyezzen el, akik 

aktívan léptetnek be embereket, valamint támogatják a 

csapatukat és a vásárlóikat is. Azzal, hogy segít a céljaik 

elérésében, a saját céljai megvalósításához is hozzájárul. 

A „potenciális” építők alatti elhelyezés viszont sok  

esetben frusztrációt szülhet. Javasoljuk, hogy a belépői 

státuszát tartsa meg minden belépője kapcsán egészen 

addig, amíg az új szponzor azt ki nem érdemli. Így 

abban az esetben, ha a szponzor nem az elvártak szerint 

teljesítene, még mindig megteheti, hogy az új belépőjét  

a saját minősülő lábaként kamatoztatja, illetve megmarad 

a lehetőség, hogy a későbbiekben még áthelyezze.

•	 Ha még nem talált olyan elkötelezett építőt, akit 

lábként helyezhetne el, válasszon valakit a legjobb 

belátása szerint (mondjuk egy megbízható családtagot), 

akit a későbbiekben majd kiválthat egy minősülő 

építővel/üzleti partnerrel.

•	 Tartsa szem előtt az alábbiakat a Törzsvásárlókkal 

kapcsolatban:

	- 	A kezdeti szponzorcsere ideje alatt (legkésőbb a 
beléptetést követő hónap 10. napjáig) áthelyezheti a 
Törzsvásárlót máshová, vagy fiókot is válthat vele, ha  
az előnyösebb a számára.

	-Ha a Törzsvásárló a kezdeti szponzorcsere időszakának 
leteltét követően dönt úgy, hogy Wellness Tanácsadói 
fiókra vált, a pozíciójához rendelt szponzori státusz 
változatlan marad.

	-Ha Ön a kezdeti szponzorcsere időszakának leteltét 
követően szeretné módosítani az elhelyezését, akkor a 
Törzsvásárlónak Wellness Tanácsadói fiókra kell váltania. 
A fiókváltást követően a szponzorváltás feltételeinek 
teljesítéséhez be kell léptetnie egy 100 PV értékben 
rendelő, új vásárlót is. Ekkor Önnek az ő beléptetését 
követő hónap 10. napjáig kell majd arról döntenie,  
hogy hová helyezi át őt és az új belépőjét.
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600+ TV (csapatforgalom)

600+ TV (csapatforgalom)

600+ TV (csapatforgalom)

600+ TV (csapatforgalom)

Power of 3-tervező
Miközben a frontvonalaival és az ő frontvonalaikkal éppen egy újabb szint elérésén dolgozik, egyben a 212 eurós Power of 

3 bónuszáért is dolgozik. 600+ értékű csapatforgalmat (TV) kell elérnie négyfős csapatonként (amelybe bármilyen további 

frontvonalhoz tartozó forgalom is beleszámít). A csapatokon belül mind a négy főnek teljesítenie kell egy minimum 100 PV  

értékű LRP-rendelést.

Név
Név

Név

Név

Név

Név

Név

Név

Név

Név

Név

Név

42 €
212 €

Az Ön PV-je

Ön
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Támogatás
Támogasson megoldásokkal

A Támogatás lépés végére tudni fogja, hogyan 

tartson wellnesstanácsadásokat, hogyan vonja be 

vásárlóit az LRP hűségprogramba, hogyan tartsa 

meg őket közvetlen kommunikációval és folyamatos 

oktatási lehetőségekkel, valamint hogyan bátorítsa 

őket megosztásra és építkezésre.

Mindegy, milyen terméket 
kínálsz, végtére is ez az ágazat 

az oktatásról szól. A vásárlóidnak 
folyamatos oktatásra van 

szükségük . . . és arra, hogy 
megtanítsák nekik, hogyan tudják 
vég nélkül egyre jobbá és jobbá 

tenni az életüket.

Robert G. Allen
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A vásárlói beilleszkedés támogatása
Minden csapatforgalom java részét a vásárlók biztosítják. A kapcsolat, amely a vásárlóit  

a dōTERRA-hoz fűzi, az Önnel kialakított kapcsolatukon keresztül formálódik. 

Álljon készen új belépői igényeinek kiszolgálására, és érdemelje ki, hogy a továbbiakban is megmaradjanak az Ön 

vásárlóinak. Alapozza meg már a kezdetekkor a szolgálatkészség, a szeretet és a megbecsülés kultúráját azzal, hogy a  

hosszú távra szóló dōTERRA-szokások kialakításának előszobájaként wellnesstanácsadásokat kínál a vásárlók számára.

Beléptetés A csomag megérkezésére várva

•	 �Küldjön ki egy üdvözlő levelet 
és/vagy egy beilleszkedést 
támogató üzenet- vagy e-mail-
sorozatot, esetleg ütemezzen be 
egy automatikus e-maileket küldő 
„drip” kampányt.

•	 �Beszéljenek meg egy wellness 
tanácsadást akkor, amikor az 
illető csatlakozik, és még nagy 
az izgalom. Ütemezzék kicsivel a 
csomagja megérkezése utánra.  
Az időpont mellé adjon neki egy 
Éld meg útmutatót is.

Mivel odafigyelsz a jóllétedre, én 
is oda szeretnék figyelni rád, és 
adni néhány szuper tippet, hogyan 
használd az új termékeidet. Nem 
szeretném, hogy bármikor is úgy 
vegyél meg valamit, hogy ne  
tudd, hogyan kell használni.  
Az a legfontosabb, hogy tudd,  
hogyan veheted hasznát a 
termékeidnek ahhoz, hogy elérd  
velük a kívánt eredményeket. 

Ezért a következő lépésünk 
különösen fontos lesz. Tervezzünk 
be egy 30 perces hívást a termékeid 
megérkezésétől számított három 
napon belül. A hívást követően kész 
wellnessterved lesz, amely megoldást 
kínál a legfőbb egészségügyi 
prioritásaidra; tudni fogod, 
hogyan kell rendelni ahhoz, hogy 
jutalomtermékeket is kapj;  
valamint megtanulod, hogyan találj 
bármikor önállóan is megoldásokat. 
Mit szólsz hozzá?

•	 �Küldjön esszenciális olajokkal 
kapcsolatos tippeket üzenetben 
vagy e-mailben.

A wellness tanácsadás  

előtti napon

•	 �Küldjön neki egy emlékeztető 
üzenetet a wellness tanácsadás 
előtti napon. Esetleg osszon meg 
további tudnivalókat, pl. egy 
videó linkjét, amelyet megnézhet 
a találkozó előtt, hogy a lehető 
legtöbbet hozhassák ki az együtt 
töltött időből. 
 

Wellness tanácsadás  

(lásd a 71. oldalt)

Ideális esetben kb. 3 nappal a 
termékei kézhezvételét követően 
tartsa meg a wellness tanácsadást 
(30–60 percig), hogy minden új 
tagnak segítsen:

•	 �megtalálni a  
jóllétével kapcsolatos 
prioritásainak megfelelő 
termékeket;

•	 �beépíteni a dōTERRA-t az  
életvitelébe�;

•	 �összeállítani egy napi  
wellnesstervet;

•	 �a lehető legtöbbet kihozni a 
tagságából az LRP-n keresztül;

•	 �bejelentkezni, és megtanulni, 
hogyan kell a rendeléseket leadni 
és módosítani;

•	 �kapcsolódni a forrásokhoz  
és a közösséghez; 

•	 �megosztásra és építkezésre 
biztatni másokat: 
– �érdeklődést keltve,  

hogy házigazdák legyenek; 
    –� megosztva, hogyan 

szerezhetnek  ingyenes 
termékeket vagy  
teremthetnek jövedelmet.

Kísérje figyelemmel az 
érdeklődését, és 14 napon 
belül végezze el a szükséges 
áthelyezéseket.

Ideális ütemterv

Az alábbiakban a vásárlói beilleszkedés támogatásának egy ideális ütemterve látható. Szükség szerint igazítsa mindig az egyéni 

igényekhez. Kövesse ezt a hatékony utókövetési folyamatot új belépői támogatásához. Tartsa szem előtt a 14 napos áthelyezési 

időszakot, amely alatt igény vagy kívánság szerint bármelyik új belépőjének elhelyezését módosíthatja. A másolhatóság azzal  

kezdődik, hogy a megfelelő időben utókövetést végez a belépőivel, majd azzal folytatódik, amikor az építői is megtanulják ugyanezt.  

69 Üzletépítési útmutató
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Minden hónapban

•	 �Tájékoztasson a promóciókról  
és ösztönzőkről.

•	 �Osszon meg tippeket és új 
termékekkel kapcsolatos 
bejelentéseket.

•	 �Népszerűsítse a folyamatos 
oktatást, és szervezzen 
személyre szabott, automatikus 
e-maileket küldő „drip” 
kampányokat (lásd a 73–74. 
oldalakat).

Időszakosan  

(30–90 naponta):

•	 �Kezdeményezzen 
vásárlótámogató  
hívásokat.

•	 �Ajánljon fel utókövetési wellness 
tanácsadást a napi wellnessterv 
átértékelésére, hogy biztosítsa  
a pozitív tapasztalatokat.

•	 �Javasoljon wellnesséletmóddal 
kapcsolatos oktatásokat, 
amelyek növelik az önbizalmat, 
és gazdagítják  
a termékismereteket.

•	 �Ha valaki 60 napig nem  
rendel, keresse fel (az  
idevágó javaslatokat a 75–78. 
oldalakon olvashatja). 

Felkérés házigazdának  

és üzletépítésre

Ahogy egyre több tapasztalatot 
gyűjtenek, a vásárlók hite is egyre 
természetesebben nő a dōTERRA-
ban és a termékekben, aminek 
köszönhetően szívesebben osztják 
meg másokkal is, amit szeretnek. 
Lesznek, akik házigazdákká és 
építőkké érnek, miközben Ön  
egyre szélesebb körű részvételre 
invitálja őket. 

Jól működő 
vásárlói 
közösség

Hasznos tippek

Empowered Success Üzleti képzési rendszer 70

•	 �A jövedelemszerzési csatornánk annak eredményeként jön létre, hogy fontosnak érezzük változást vinni mások életébe – 

méghozzá nemcsak egyszer, hanem folyamatosan. 

•	 Ne feledje, hogy a csapata minden tagja vásárló.

•	 �Ügyeljen arra, hogy hiteles és következetes kapcsolatot tartson fenn a vásárlóival, és támogassa őket az igényeik kielégítésében.

•	 �Erősítse elkötelezettségüket azzal, hogy megosztja velük, hogyan járulnak hozzá a dōTERRA-termékek a wellnesscéljaik 

eléréséhez és ahhoz, hogy a kezükben lehessen az irányítás az életük felett.

•	 �Építsen bizalmi kapcsolatokat azáltal, hogy tartja a szavát, és a megígért időkereten belül elvégzi az utókövetési tevékenységeket.  

Használjon egy már bevált rendszert a vásárlók és az emlékeztetők nyomon követéséhez.
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       �Tartsa meg a  
wellness tanácsadást

 �Tartsák meg a wellness 

tanácsadást, és készítsenek  

egy napi wellnesstervet. 

 �Gyűjtsenek ötleteket a 90 napos 

tervéhez és a következő három 

hűségrendeléséhez.

 �Ébresszen lelkesedét aziránt, hogy 

az LRP-n keresztül a legjobb áron 

juthat hozzá a termékeihez.

 �Mutassa meg, hogyan kell 

bejelentkezni a virtuális irodába, 

és összeállítani az első LRP-

rendelését, majd a későbbiekben 

módosítani rajta.

       �Kezdje egy  

életmód-bevezetővel

 �Lássa el egy Éld meg útmutatóval  

(személyesen, postán vagy 

e-mailben). 

 �Válaszoljon a termékeivel 

kapcsolatban felmerülő kérdésekre.

 �Kérje, hogy értékelje önmagát az Éld 

meg útmutató 3. oldalán. 

 �Minél hamarabb vezesse be a 

dōTERRA-életmódba. 

 �Biztassa a kívánságlistája  

összeállítására.

Kínáljon fel ajándékba  

egy útmutatót, ha az 

első LRP-rendelését 125+ 

PV értékben adja le a  

következő hónap  

15-e előtt.

Wellness tanácsadás
 3   �Javasoljon forrásokat

 �Ajánlja neki a kedvenc útmutatóját  

és alkalmazását.

 �Mutassa be neki a dōTERRA 

támogatási, online oktatási és 

közösségi platformjait.

 �Hívja meg a csapata és  

a közössége csoportjaiba.

 �Hívja meg, hogy vegyen részt 

folyamatos oktatásban (erről az 

útmutató 73–74. oldalain olvashat).

 �Biztassa megosztásra és üzletépítésre 

(adjon neki egy Megosztás és/vagy 

Építkezés útmutatót, és ütemezzenek 

be egy Bevezetés a házigazda 

szerepébe vagy egy Bevezetés az 

üzletépítésbe oktatást az érdeklődési 

körétől függően).
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A fenntartások kezelése 

Ha a vásárlók kifejezik a fenntartásaikat olyan termékekkel kapcsolatban, amelyek nem hozták meg számukra a várt eredményeket, 
hallgassa meg őket, és lássa el őket az alábbiakhoz hasonló tanácsokkal, vagy adjon nekik ötleteket, hogyan finomítsanak a használt 
esszenciális olajok mennyiségén vagy az alkalmazott módszereken, hogy sikeresen elérjék a kívánt eredményeket. Merítsen az alábbi 
tippekből, hogy pozitívabb tapasztalatokhoz segítse őket:

Használja gyakrabban az 
olajokat

Próbálja az esszenciális olajokat 

kisebb mennyiségben, viszont 

gyakrabban használni. Bizonyos 

problémák esetében akár 1-2 cseppet 

1-2 óránként. Más problémákra 

legalább egy hónapon át (vagy akár 

tovább) naponta 1–3 alkalommal is 

megpróbálhatja használni az adott 

megoldást a kívánt eredmények 

eléréséig, illetve a javulás 

felülvizsgálásáig. Vannak dolgok, 

amelyeknél egyszerűen időbe telik, 

amíg javulás mutatkozik. Másoknál még 

további lépésekre is szükség van az 

optimális eredmények eléréséhez.

Valami gátolja a hatásokat

Csökkentse a méreganyagok, ártalmas vagy 

szintetikus anyagok fogyasztását, illetve 

jelenlétét az életében, valamint az olyan 

antitápanyagokét is, mint a cukor, a koffein 

vagy a feldolgozott élelmiszerek. Ezek 

mindegyike gyengítheti az immunrendszert, 

elvonhatja a szervezet jóllétre fordított 

energiáit, és visszafoghatja az esszenciális 

olajok hatásait. A dehidratáltság, a magas 

stressz-szint és az alváshiány ugyancsak 

jelentős hatással lehet az eredményekre. 

Emellett az esszenciális olajok számára az 

is fontos a lehető legjobb teljesítményhez, 

hogy a szervezet rendelkezzen a kellő 

tápanyagokkal. Ha a test tartalékai 

kifogyóban vannak, akkor az eredmények 

is elenyészőek lesznek, vagy akár teljesen 

el is maradnak. Ha eddig még nem tette 

volna meg, a Lifelong Vitality Pack három 

termékét is mindenképp adja hozzá a napi 

wellnessrutinjához.

Próbáljon ki egy másik 
megoldást 

Ami valakinek beválik, nem biztos, 

hogy másnak is be fog. Mindenki 

más, és ennek a figyelembevétele az 

esszenciális olajok használatának egyik 

legnagyszerűbb előnye. Próbálkozzon 

különböző megoldásokkal, amíg meg 

nem találja az igazit. Ugyanakkor 

érdemes a fizikai tünetek érzelmi 

gyökereit is figyelembe venni. Amit 

gondolunk, amiben hiszünk, az 

közvetve és közvetlenül is kihatással 

van a biológiai folyamatainkra. 

Használjon esszenciális olajokat az 

érzelmi támogatás biztosításához 

is az eredmények mértékének és 

gyorsaságának javítása érdekében.
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A vásárlók beilleszkedését követően
Ajánljon a vásárlók figyelmébe olyan tanulási lehetőségeket, amelyek 
segítenek növelni az önbizalmukat, valamint tapasztalatokra és új ismeretekre 
szert tenni. Ha segít nekik felismerni a termékek értékét, a dōTERRA-életmód 
követésében rejlő erőt, valamint maximálisan kamatoztatni a tagságukat, 
akkor több vásárlót sikerül majd megtartania. A folyamatos oktatásra online, 
személyesen vagy akár felvételen keresztül is sor kerülhet.

Folyamatos oktatás
Miért van rá szükség? 
•	 Erősíti a termékekbe vetett hitet.

•	 Változást visz az emberek életébe. 

•	 �Rendszeres LRP-rendelésre késztet. 

•	 �Vonzóvá teszi a megosztást és 

üzletépítést. 

•	 Fejleszti a csapatot.

•	 �Biztassa a vásárlókat arra,  
hogy hívjanak vendégeket is.

•	 �Hívjon meg olyan jelölteket,  
akik nem csatlakoztak az első 
előadás alkalmával.

•	 �Hívjon meg olyan jelölteket és 
vásárlókat, akik érdeklődnek  
az adott téma iránt.

•	 �Hívjon meg olyan építőket, akik 
szeretnének többet megtudni.

Meghívási tippek

Előadások

Használja fel a felsővonala által tartott folyamatos oktatást 

biztosító előadásokat, vagy tartsa meg a sajátjait. A 

wellnesskonzultációk után az Éld meg útmutató remek 

segédanyagnak bizonyul majd az életmóddal kapcsolatos 

folyamatos tanuláshoz. Egy előre összeállított előadássorozatot 

kínál. Minden előadás elején vezesse fel az adott témakört  

a wellnesséletmód piramisával való összefüggései alapján,  

majd támaszkodjon a megfelelő oldalakra. 

 

Lehetséges témakörök:

•	 �A mindennapi egészség rutinja  

az LLVTM-csomaggal

•	 Főzés esszenciális olajokkal

•	 A gyermekek egészsége

•	 �Az egészséges életmód támogatása

•	 Energiával és vitalitással teli élet

•	 �Testedzés és mozgás

•	 Segítség az ellazuláshoz

•	 Érzelmi aromaterápia

•	 30 napos méregtelenítés 

•	 �Bőr-, haj- és testápolás 

•	 Legyen mindenre felkészült!

 
Speciális előadások:

Az érdeklődésnek megfelelően ajánljon további 
életmóddal kapcsolatos témákat.

•	 Iskolakezdés
•	 Baba-mama
•	 Téli „készítsd el házilag” projektek
•	 Olajok házi kedvenceknek
•	 Arcápolás és spa
•	 Intimitás
•	 Sporttáska újragondolva
•	 �Esszenciális olajok professzionális közegben
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Csoportos wellness tanácsadás
A csoportos wellness tanácsadások tartása jó módszer arra, 
hogy kevesebb idő alatt több belépőre tegyen szert.  
Ha az alapok ismertetéséről előre kiküld egy videót, akkor 
a közös időt a kérdések megválaszolásának és a résztvevők 
támogatásának szentelhetik a napi wellnessterveik és a  
90 napos kívánságlistájuk összeállítása érdekében.

Többek között azért előnyös, mert:

•	 �A részvétel videóhívás vagy esetén gyakran nagyobb 
arányú, mint személyes találkozás esetén.

•	 �Mindenkit megkérhet, hogy a beszélgetés ideje alatt 
legyenek számára kéznél a termékei.

•	 �Felkínálhat valamilyen ösztönzőt a részvételért, vagy  
egy további ismerős részvételéért.

Online segédanyagok

Csapat
Használja a felsővonala által az Ön és a vásárlói 
rendelkezésére bocsátott, nagyszerű termékoktatásokat, 
amíg el nem jön az ideje, hogy összeállítsa a sajátjait, 
általában már a magasabb, Gold vagy Platinum szinteken, 
ahol már saját vezető üzletépítői lesznek, akikkel együtt 
dolgozhat. A csapatoktatások jellemzően heti Zoom-hívások 
vagy Facebook Live-közvetítések formájában, esetleg a 
csapat weboldalán keresztül zajlanak. 

dōTERRA
Ossza meg és népszerűsítse a doterra.com oldalain  
található anyagokat:

Discover > Product Education
•	 AromaTouchTM technika
•	 dōTERRA Egyetem
•	 Az esszenciális olajok tudománya

Resources > Essential Oil Resources
•	 Szórólapok
•	 Szakmai anyagok

Az esszenciális olajok használóinak 
szóló összejövetelek
Ösztönözze a vásárlókat arra, hogy találkozzanak, és 
megéljék, hogy mind egy közösséghez tartoznak, miközben 
az olajok és a termékek újabb és újabb kreatív felhasználási 
módjait is felfedezik. Legyen számukra izgalmas, mégis 
egyszerű. Kérje meg a résztvevőket, hogy osszák meg a 
tapasztalataikat, kedvenc tippjeiket és receptjeiket. Közösen 
nézzenek utána bizonyos dolgoknak az esszenciális olajokról 
egy útmutató segítségével. Érdemes lehet egy havonta 
vagy negyedévente rendszeresen megrendezett eseményt 
szervezni ugyanazon a helyszínen vagy akár egymást 
váltogató házigazdáknál.
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Utókövető hívás

Kapcsolatteremtés és tájékozódás 

Szia, _______ vagyok, a dōTERRA-s Wellness Tanácsadód. Csak fel 
szerettelek volna hívni megköszönni, hogy ilyen hűséges vásárlóm 
vagy, és utánajárni . . . 

A. �Válaszoljon a kérdésekre, és kínáljon megoldásokat:  
. . . hátha van valamilyen konkrét kérdésed a termékek 
használatával kapcsolatban vagy valamilyen prioritásod, amelyre 
mostanában szeretnél megoldást találni. Hallgassa meg, és 
javasoljon számára releváns megoldásokat, vagy nézzenek 
utána a dolgoknak együtt egy útmutató segítségével. 

B. �Kövesse nyomon a haladását, és ajánljon megoldásokat:  
. . . Nagyon kíváncsi vagyok, hogy tetszenek a termékek, és mi  
az, ami bevált neked. Erősítse meg a pozitív tapasztalatokat,  
és tegyen az igényeihez kapcsolódó további javaslatokat.

A. �Én is imádom a Zengest™-et! Próbáltad már a lágyzselatin 
kapszulát is? 

B. �Úgy tűnik, a gyerekeid is szeretik a levendulát lefekvéshez. 
Gondoltál már arra, hogy minden hálószobába beszerezz egy 
párologtatót, hogy minden családtagot a különböző igényeiknek 
megfelelően támogathass?

C.� �Nagyon tetszik, ahogy a Deep Blue™-t használod az ügyfeleid 
körében. Fogadni mernék, hogy imádják. Megfigyeltem, hogy  
sok masszázsterapeuta sikeresen alkalmazza az AromaTouch™  
és a dōTERRA Balance™ olajokat is.

Értékteremtés 

Tetszés szerint Kiegészítő forgatókönyveket is felhasználhat (lásd 
a következő oldalon).

Lezárás 

Nagyon örültem a lehetőségnek, hogy beszélhettem ma veled,  
és kideríthettem, hogyan használod a dōTERRA olajokat. Küldeni 
fogok neked egy  _______ (pl. egy hivatkozást üzenetben), hogy 
biztosan sikerüljön _______ (pl. csatlakozni a Facebook-csoporthoz). 
Ha bármilyen további kérdésed lenne, keress bátran!

Legyen tisztában a megtartási 
arányával

Kövesse nyomon saját és csapata vásárlóinak tevékenységét 

és megtartási arányát is a virtuális irodáján keresztül:

IPC szolgáltatások > Családfa > Családfa összegzés

Táplálja vásárlói érdeklődését
Építsen fel egy aktív, esszenciális olajokat használó közösséget. Csapata bővítésének 

egyik legjobb módja, ha törődik azokkal, akik már csatlakoztak, hiszen ők kincset 

érnek, és csak a kibontakozáshoz szükséges inspirációra várnak. Az emberek jól érzik 

magukat az olyan, közös értékeken osztozó környezetben, ahol együtt tanulhatnak és 

fejlődhetnek.

A vásárlói élmény hiányosságainak pótlása erőteljes módszer a hosszú távú wellnesscéljaik támogatására. Tartsa szem előtt 

az Ön gondoskodására bízott tagokat, és ellenőrizze a virtuális irodában, hol merülnek fel igények. Keresse meg például azokat, 

akik egy ideje már nem rendelnek, vagy soha nem is adtak le második rendelést. Támaszkodjon egy vagy több forgatókönyvre 

az alábbiak közül, hogy segítsenek az orientált vásárlótámogató beszélgetések levezetésében. A kapcsolatteremtés érdekében 

indítson mindig csevegéssel. Legfőképpen pedig kérdezzen, hogy feltárja a megoldásra szoruló szükségleteket.

Az igények felmérése

•	 Nem tudja, hogyan kell használni a termékeket.

•	 Még nem tapasztalt változást.

•	 �Nem tudja, hogyan rendeljen online, illetve  

nem ismeri az LRP hűségprogramot.

•	 Még nem vett részt wellness tanácsadáson.

•	 �Nem ismeri a többi terméket.

•	 �További ötletekre van szüksége.

 1
 2

 3
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Kiegészítő forgatókönyvek

Meghívás közösségbe

Tudtad, hogy van egy szuper jó kis ______ (pl. Facebook) 

közösségünk, ahol kérdezhetsz, és oktatási anyagokhoz 

juthatsz hozzá, valamint az eseményekről és a 

termékpromóciókról is értesülhetsz? Nagyon  

szívesen felveszlek . . . 

Meghívás folyamatos oktatásra

Szerettem volna felkínálni neked a lehetőséget, hogy 

bekapcsolódj a wellnessoktatási sorozatunkba. Minden 

előadás egy konkrét témakörre összpontosít a dōTERRA 

kapcsolódó esszenciális olajai és termékei  

használatának bemutatásával egybekötve.

A. �Minden ______ össze szoktunk ülni ______ órakor (pl. 

kedden 19 órakor) egy Zoom-hívás keretében. Neked 

is elküldöm a linket. Vagy személyesen ______ (pl. 

nálam). 

B. �Élő közvetítést tartunk minden ______ napon ______ 

órakor (pl. szerdai napon 19 órakor) az esszenciálisolaj-

rajongóink ______ nevű Facebook-csoportján belül. 

Neked is elküldöm majd üzenetben a linket, hogy 

regisztrálhass. Van jelenleg olyan téma, amely 

érdekes a számodra? Mert akkor esetleg már most is a 

figyelmedbe ajánlhatnék valamilyen előadást! 

C. �Mindet online tartjuk, úgyhogy tetszés szerint bármikor 

hozzáférhetsz az összes előadáshoz. Egyszerűen keresd 

fel a(z) ______ (pl. csapat weboldalát vagy Facebook-

csoportját), és kattints a(z) ______ (pl. ______ fülre vagy 

útmutatókra). Küldök majd egy linket. Van jelenleg 

olyan téma, amely érdekes a számodra, és amelyről 

részletesebb tudnivalókat is küldhetnék neked?

Promóciók és ösztönzők felajánlása

A. �Szerettem volna a figyelmedbe ajánlani egy izgalmas 

lehetőséget! Ha leadsz egy legalább ______ (pl. 200 

PV) értékű rendelést ebben a hónapban ______-ig 

(pl. 15-ig, 30-ig), ajándékba kapsz egy ______ (pl. a 

dōTERRA vagy a saját promóciója)! Elköteleződés 

esetén: Rendben, akkor feljegyeztem magamnak, 

hogy 15-ig le fogod adni a rendelésedet, hogy 

megkapd az ingyenes ______! Van valami, amit 

kifelejtettem?

B. �A dōTERRA-nak van egy nagyszerű ajánlata, amely 

csak erre a hétre szól: ______ (pl. BOGO). Jó, ha tudod, 

hogy. . . . Küldhetek egy linket is ______, amely átirányít 

egyenesen az ajánlathoz ______. 

C.	� Emellett én is felajánlok ingyenes ajándékként 

egy ______ (pl. egy esszenciális olajat) azoknak a 

vásárlóknak, akik ebben a hónapban több mint 100 

PV értékű hűségrendelést adnak le, köszönetképp 

a folyamatos támogatásukért. Esetleg számodra is 

hasznos lenne, vagy örülnél neki? . . . Szuper! Akkor 

mindjárt el is küldöm a pontos részleteket.  

Meghívás megosztásra és üzletépítésre

A. �Tudom, mennyire szereted használni a termékeket,  

és biztos vagyok benne, hogy másokat is ismersz,  

akik számára előnyösek lennének. Fontolóra vennéd,  

hogy házigazdaként nálad is tartsunk egy előadást,  

és elfogadnál érte egy ajándékot? 

B. �Épp most jövök a(z) ______ (pl. eseményről, előadásról, 

találkozóról). Csupa céltudatos ember vett körül, és az 

energiájukról, a lelkesedésükről te jutottál eszembe. 

Szívesen elbeszélgetnék veled részletesebben is erről. 

Érdekelne a dōTERRA által kínált lehetőség?
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Hasznos tippek
Kamatoztassa ajánlatainkat az 
érdeklődés felkeltéséhez 

Az aktív és kevésbé aktív vásárlók LRP-
rendeléseinek fellendítéséhez is remek 
módszer a vásárlók következetes tájékoztatása 
a dōTERRA, a felsővonala vagy akár a saját 
promócióiról és ösztönzőiről. Még jobb 
eredményeket érhet el, ha az ajánlatokat 
kifejezetten a vásárlók igényeihez igazítja, vagy 
meghívja őket egy-egy új termék kipróbálására. 

Az ösztönzőket érdemes mindig ott bevetnie, 
ahol a szintlépéshez szükséges forgalomra vagy 
csatlakoztatásokra a legnagyobb szüksége van. 
Igény szerint működjön együtt a felsővonalával. 

•	 �Huzamosabb ideje nem rendelt? A BOGO remek 
alkalmat kínálnak, hogy vásárlásra ösztönözze.

•	 �Csak havonta vagy időszakosan rendel pár 
dolgot? Ajánljon fel a számára egy ösztönzőt 
100+ PV értékű rendelésre.

•	 �Rendszerint 100+ PV értékben rendel minden 
hónapban? Találjon ki a számára egy 200+ PV 
értékű rendelésért járó jutalmat. 

Állítson össze egy VIP-vásárlói 
listát 

Vezessen egy összeszedett listát azokról, 
akik szívesen hallanak Öntől a különleges 
ajánlatokról és oktatási lehetőségekről. Legyen 
könnyen kezelhető, hogy a segítségével mindig 
naprakészen és hatékonyan tájékoztathasson. 
Vásárlói folyamatos számontartását építse be  
a legfontosabb üzletépítési rutinjai közé.
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 Kapcsolatteremtés és tájékozódás 

Szia, ___, ___ vagyok, a dōTERRA-s Wellness Tanácsadód. Bármikor számíthatsz a támogatásomra. A virtuális irodán keresztül  

épp arra lettem figyelmes, hogy . . .

Az igények kielégítése és wellnesstanácsadási hívások beütemezése

Wellness tanácsadás beütemezése

Részt vesz az LRP 
hűségprogramban, 
de még sosem volt 
wellness tanácsadáson 

 . . . nagyon szereted 

az olajokat, és minden 

hónapban vásárolsz. 

Kíváncsi vagyok, hogy mik 

a kedvenceid! . . . Mi miatt 

is kezdted el használni az 

esszenciális olajokat?  

Ezt csak akkor kérdezze 

meg, ha tényleg nem tudja.  

Szuper, hogy ilyen jól 

kihasználod az LRP 

hűségprogram kínálta 

előnyöket! 

Továbbá . . .

Huzamosabb ideje 
nem rendelt 

 . . . egy ideje már nem 

rendeltél. Csak szerettem 

volna rákérdezni, hogy van-e 

esetleg valamilyen kérdésed 

hozzám.

Továbbá . . .

Vásárol, de  
LRP-n kívül

 . . . nagyon szívesen 

használod az olajokat, és 

rendszeresen vásárolsz. 

Nagyon kíváncsi vagyok, hogy 

mik a kedvenceid, és mi az, 

ami bevált neked. 

A másik ok pedig, amiért 

kereslek, az, hogy megosszam 

veled az egyik legjobb 

dolgot a dōTERRA-val 

kapcsolatban, és elmondjam, 

hogyan juthatsz ingyenes 

termékekhez az LRP 

hűségprogramon keresztül. 

Minden vásárlásod akár 30%-

át visszaszerezheted ingyenes 

termékek formájában. 

Rendelésedet pedig bármikor 

könnyedén módosíthatod 

vagy törölheted. Szeretnél 

erről még többet megtudni? 

Szeretnéd, hogy segítsek 

a hűségrendelésed 

összeállításában?

Részt vesz az LRP 
hűségprogramban,  
de a bankkártyája 
nem működik

 . . . annak idején beállítottad 

az LRP-rendelésedet, és az a 

mai napig él a rendszerben, 

de nem működik a 

feldolgozása. Tudtál erről? 

. . . Nem szeretném, ha 

azon kellene töprengened, 

vajon miért nem érkezik 

meg a csomagod. Az 

egyik oka az lehet, hogy a 

nyilvántartásban szereplő 

kártyád lejárt, illetve már 

nincs használatban. Én is 

szívesen segítek a probléma 

megoldásában, de akár 

az ügyfélszolgálathoz is 

fordulhatsz segítségért.

Továbbá . . .

 1

 2

A.	� Még soha nem vett részt wellness tanácsadáson: Meg akartam 
bizonyosodni arról, hogy tudsz erről a szuper lehetőségről, mert 
nem szeretném, ha lemaradnál róla. A fiókoddal jogosultságot 
szereztél egy ingyenes wellnesstanácsadásra, amelynek a 
keretében 30 percet beszélgetnék veled az otthonodban vagy 
telefonon, hogy segítsek az egészségügyi prioritásaidat összhangba 
hozni a termékekkel, amelyeket használsz. Az Éld meg útmutatót 
használnánk hozzá, amelyet előre elküldenék neked. 

     �Melyik csomagot is vásároltad meg, amikor beléptél ______ (csak 
akkor kérdezze meg, ha nem tudja, vagy túl sokáig tartana 
utánajárnia a virtuális irodában)? Ó, tényleg! Előfordul, hogy a 
legelső esszenciális olajok megvásárlása idején még bizonytalan az 
ember, hogyan is kellene azokat használnia. A wellness tanácsadás 
célja, hogy segítsen őket beépítened a napi wellnesstervedbe, és 
hogy rámutasson, hogyan érheted el a legtöbb jótékony hatást a 
nap folyamán. Az is cél, hogy meggyőződjünk arról, biztosan tudod, 
hogyan hozhatod ki a legtöbbet a tagságodból, és hogyan tehetsz 
szert ingyenes termékekre.

B.	� Utókövetési wellness tanácsadás felajánlása: Tudom, hogy 
tartottunk egy wellnesstanácsadást, amikor beléptél, de az 
már elég régen volt, ezért arra gondoltam, hasznos lenne, ha 
felülvizsgálnánk a napi wellnesstervedet, és ellenőriznénk,  
mennyire vagy magabiztos a követésében. 

     �Nagyon örülnék, ha beütemeznénk egy utókövetési beszélgetést. 
Megfelelne neked a _______ vagy _______ (nap) _______ óra 
(időpont)? . . . Szuper! Ha egy húron pendülünk, akkor te is biztos 
örülnél, ha előtte még küldenék róla egy emlékeztetőt. Szeretnéd, 
hogy küldjek?  . . . Rendben! Akkor készen is vagyunk! Itt van az 
elérhetőségem, hogy tudd, hogyan találsz meg. . . . Már alig várom, 
hogy elbeszélgessünk!
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Építőtoborzás
Köteleződjön el az ügy mellett

Az Építőtoborzás lépés végére tudni fogja, hogyan 

találjon üzleti partnereket, és hogyan képezze 

az alsóvonala építőit egy lendületes és sikeres 

üzletépítő közösség megteremtéséhez.

A vezetés lényege, hogy  
olyan egyértelműen 

kommunikáljuk az emberek felé 
az értékeiket és a lehetőségeiket, 

hogy ők maguk is felismerjék őket.

Stephen Covey
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 1      �Már az első lépésnél is a cél lebegjen a szeme 
előtt. Vázolja üzletépítő jelöltjei számára, hogy 
milyen elképzelései vannak. Milyen ügy táplálja a 
közössége szolgálata iránt érzett szenvedélyét? Saját 
vállalkozásának Ön a vezérigazgatója, és arra kéri 
őket, hogy legyenek a partnerei. Mielőtt azonban 
csatlakoznának Önhöz, tudniuk kell, hogy merre tart. 

 2      �Ön mindenképp révbe fog érni, velük vagy nélkülük. 
Csak Önön áll, hogy sikeres lesz, vagy elbukik. 
Bár szüksége van követőkre, senki sem fogja Ön 
helyett sikerre vagy kudarcra ítélni a vállalkozását. 
Olyanokat keres, akik szívesen társulnának Önnel. Ha 
az emberekben azt a benyomást kelti, hogy rajtuk áll 
vagy bukik a sikere, akkor hajlamosak elutasítóak lenni. 
Ehelyett inkább a várható sikerek iránti lelkesedését 
közvetítse feléjük. Arról biztos nem akarnak majd 
lemaradni, és ez sok esetben arra sarkallja őket, hogy 
csatlakozzanak Önhöz.

 3      �Tökéletesítse a Bevezetés az üzletépítésbe 
előadását. A Bevezetés az üzletépítésbe előadásokat 
is éppen olyan felkészülten tartsa meg, mint Az olajok 
bemutatását. Fejlessze tökélyre az üzleti lehetőségek 
megosztásában való jártasságát. Tartson gyakran 
előadásokat, hogy minél nagyobb magabiztosságot és 
több tapasztalatot gyűjtsön az építők beléptetése terén.

 4      �Vonja be a jelöltjeit vállalati és csapateseményekbe.  
Ne feledje, hogy az emberek mindig valamilyen 
esemény közben jutnak döntésre. 

 5      �Mutassa be őket a felsővonalának. Használja fel a 
felsővonalát, hogy hitelt adjon vele a dōTERRA kínálta 
üzleti lehetőségnek. Kérje meg, hogy ossza meg 
a tapasztalatait a jelöltjeivel. (A 2/1-es hívásokról 
bővebben a 82. oldalon olvashat.)

 6      �Az emberek olyanokkal vágnak közös üzletbe, akikkel 
rokonszenveznek.  
Ön kivel töltené szívesen az idejét? Kivel utazna 
szívesen együtt? Ezúttal nem az alsóvonalába gyűjt 
embereket, hanem üzleti partnereket keres. Legyen az 
az ember, akivel mások is szívesen építenének közösen 
üzletet. Meséljen arról, mennyire szereti, amit csinál, és 
mekkora változást idézett elő az életében. A legjobb 
vezetői azokból lesznek, akik őszintén felkeltették 
az érdeklődését. Ha segít nekik megoldást találni a 
nehézségeikre, ők is nagyobb késztetést éreznek majd, 
hogy elkötelezzék magukat Ön mellett.

 7      �Higgyen bennük. Az új építőknek még nincs 
tapasztalatuk, ezért az Ön meggyőződéseitől függnek, 
amíg ki nem építik a sajátjukat. Kezdetben Ön jobban 
hisz majd bennük, mint amennyire ők hisznek 
önmagukban. Tápláljon hitet beléjük.

Keressen üzleti partnereket
A sikeres üzlethez olyan hasonló felfogású emberekre van szüksége partnerként, 

akik pontosan arra vágynak, amit Ön és a dōTERRA kínálni tud számukra. Éljen a 

toborzási szemléletmódra vonatkozó alábbi tippekkel, hogy sikerüljön találékony  

és elkötelezett üzleti partnereket találnia és megnyernie magának.

Elhivatottak és találékonyak – ami jellemző rájuk:

•	 Hitelesek – ahogy a nagykönyvben meg van írva.

•	 ��Csupa meggyőződésről és céltudatos elkötelezettségről 

árulkodnak.

•	 ��Tettre készek és motiváltak, hogy túllépjenek a saját 

történetükön. 

•	  	

•	  	

•	  	

•	  	

 

Közömbösek és vonakodóak – ami nem jellemző rájuk:

•	 Hiteltelenek – nem elhivatottak.

•	 Lemondóak és nem elkötelezettek.

•	 Ragaszkodnak a történetükhöz és a mentségeikhez.

•	  	

•	  	

•	  	

•	  	

Az ideális üzleti partner
A 108. oldal segítségével találja meg azokat a tulajdonságokat, amelyekkel szeretné, ha üzleti partnerei rendelkeznének. 

Miközben egyre több tapasztalatot gyűjt, a listáját is folyamatosan bővítse.
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Felkérés üzletépítésre

Tekintse át a Névlistáját, és összpontosítson azokra, akiket kiemelt építőjelöltként 

azonosított. Az alábbi egyszerű lépéseket követve kérje fel őket, hogy építsenek 

üzletet Önnel együtt. A forgatókönyveket a tetszése szerint felhasználhatja  

vagy módosíthatja.

•	 �Kezdjenek el megismerkedni személyesen, online vagy akár telefonon, hogy 

folyamatosan ápolják a kapcsolatukat. Hintse el a dōTERRA kínálta lehetőségek 

magvait a meggyőzés hiteles módszereivel, apránként adagolva a velük 

kapcsolatos elképzeléseket és videókat, majd tegyen fel az alábbiakhoz 

hasonló kérdéseket: 

A. Érdekelnének újszerű üzleti és kereseti lehetőségek? 

B. Szeretnél többet megtudni arról, milyen kiegészítő jövedelemre tehetnél szert  

    a dōTERRA-val? 

C. �Gondoltál már arra, hogy másokkal is megoszd az esszenciális olajok iránti 

rajongásodat, és közben még némi plusz bevételre is szert tegyél?

•	 Ossza meg az elképzelését.

•	 �Mondja el a jelöltjeinek, hogy miért pont rájuk gondolt, és miért szeretne  

velük dolgozni. 

Annyira jó az üzleti érzéked/könnyen teremtesz kapcsolatot/jól bánsz az 

emberekkel/vállalkozó szellemű vagy. 

•	 �Miután jelzik, hogy érdekli őket a lehetőség, hívja meg a jelöltjeit egy Bevezetés  

az üzletépítésbe előadásra, ahol további részleteket is megtudhatnak.

•	 �Amikor üzleti partnereket toboroz, érdemes lehet akár egy 2/1-es hívást is 

szerveznie a felsővonalával, hogy még hitelesebb benyomást keltsen. 

Beszéltem ___________ (felsővonala) a nap folyamán. Tudod, hogy ki ő? Szakértő 

a(z) ___________ területén (felsővonal belső motivációja/érdeklődési területe/

háttere), és ______ szinten van (felsővonala szintje) a dōTERRA-nál. Igazán 

lenyűgöző és közkedvelt egyéniség! Szeretne részt venni egy közös hívásban 

veled. Én is ott lennék. Ezekben az időpontokban tudna ránk időt szakítani: ______. 

Számodra melyik lenne alkalmas közülük?

Kérje meg a jelöltjeit, hogy a 

találkozó előtt nézzenek meg 

egy rövid videót, amely bevezeti 

őket mindabba, ami Ön szerint 

inspirálni fogja őket, vagy felkelti 

az érdeklődésüket (pl. a vállalatról, 

a jutalékrendszerről, a termékek 

minőségéről/a CPTG™-ről, a  

Co-Impact Sourcing™-ról, a 

dōTERRA Healing Hands™-ről).

48–72 órán belül egyeztessenek 

egy időpontot, amikor 

elbeszélgetnének a videókról.

Mire jók a 2/1-es hívások?

A 2/1-es hívások a felsővonalának mint hiteles szakértőnek a tudását 

kamatoztatják, hogy segítsen a jelöltben tiszteletet, meggyőződést és 

bizalmat ébreszteni Ön, a csapata és a vállalat iránt. Tartsanak közösen egy 

bevezetőt a dōTERRA üzleti lehetőségeibe (lásd a Bevezetés az üzletépítésbe 

forgatókönyveket a 89–90. oldalakon) az Építkezés útmutató segítségével. 

Akár egy beütemezett telefonhívás vagy Zoom-hívás keretében, akár 

személyesen kerül rá sor, Önnek és a jelöltjének is megnyugtató lehet, ha egy 

tapasztaltabb felsővonalbeli mentor vezeti a hívást. Hamarosan pedig Ön tart 

majd 2/1-es hívásokat a saját építői számára, miközben már ők is saját üzleti 

partnereket és építőket toboroznak. 

Néhány dolog, amit még fontos észben tartania:

• A hívásban Ön, az Ön felsővonala és a jelöltje is részt vesz.

• �Gondoskodjon arról, hogy minden résztvevő előre értesüljön a hívás részleteiről.

• �Hallgassa végig figyelmesen, jegyzeteljen, és találja meg a módját, hogy 

elhivatott és találékony mentora lehessen újdonsült építőjének.

• �Törekedjen arra, hogy a beszélgetés végig releváns maradjon a jelölt számára.

Program: 
• Tegyen fel feltáró kérdéseket. 
• Mérje fel a jelölt nehézségeit. 
• Azonosítsa az igényeit. 
• Kínáljon számára megoldásokat.

Amikor egy leendő üzletépítő számára tart 

előadást, akár személyesen, akár Zoomon, 

a négyszemközti beszélgetések sok 

esetben eredményesebbnek bizonyulnak. 

Amikor pedig egy véleményformáló 

egyéniségre bukkan, gyakori, hogy az illető 

kifejezetten egy meghittebb, személyre 

szabhatóbb beszélgetésre vágyik.

Hasznos tipp
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A megosztók ereje
Biztasson másokat is arra, hogy 

vegyék ki a részüket a megoldások 

megosztásának csodákra képes 

erejéből. A megosztók óriási 

lendületet adhatnak mind a 

csapatának, mind az üzletének.
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Szélesítse a hatáskörét
Érjen el még több emberhez úgy, hogy megkéri azokat, akiket már ismer, mutassák be 
a saját ismerőseiknek. Talán ismernek valakit, aki épp olyan lehetőséget keres, mint 
amilyet a dōTERRA kínál? 

Nagyon gyakori, hogy az emberek a hétköznapi beszélgetéseik során megosztják a bizalmasaikkal, ha egy új vagy másfajta 

lehetőséget keresnek az életben. Az ismeretségi kör szélesítésének legnagyszerűbb formája, amikor egy „közvetítő fél” hozza 

össze az embereket. Támaszkodjon a következő oldal tetején található forgatókönyvekre, hogy segítsenek úgy alakítani a 

párbeszédeket, hogy azok építői ajánlásokhoz vezessenek.

Felkérés házigazdának 

dōTERRA-közössége bővítésének és új építők keresésének 

az az egyik leghatékonyabb módja, ha mások is vállalják a 

házigazda szerepét a saját meghívott vendégeikkel. Kísérje 

figyelemmel a beszélgetéseket és a közösségi médiában zajló 

interakciókat, hogy megragadhasson minden újonnan adódó 

lehetőséget. Amikor megfelelőnek érzi rá az időt, osszon meg 

egy terméktapasztalatot vagy részleteket arról, hogyan segített 

Önnek a dōTERRA. Kapcsolatépítés közben pedig meséljen 

el valami hasonlót: Az az álmom, hogy részese lehessek egy 

kezdeményezésnek, amellyel reményt és jóllétet vihetek az 

otthonokba és az emberek életébe azzal, hogy megtanítom őket, 

hogyan használják a dōTERRA-termékeket a mindennapjaik 

során, ahogy én is teszem. Jólesik a tudat, hogy életeket teszek 

jobbá szerte a világon: a termesztőkét és a családjaikét, valamint 

az itt élőkét is. 

Minden alkalommal, amikor mintákat oszt szét,  

meghív, házigazda, előadást tart, legfőképpen  

pedig a wellness tanácsadások és a folyamatos  

oktatás keretében tartott előadásai alatt, hintse el  

a megosztásról, a házigazda szerepéről és az üzleti 

lehetőségekről szóló magvakat. 

Íme néhány példa:

A. �Ha el tudod képzelni, hogy azt csinálod, amit én—segítek 

másoknak megtalálni a megoldásokat—,és kíváncsi vagy, 

hogy milyen a dōTERRA Wellness Tanácsadójának lenni, 

szívesen mesélek arról, hogyan érheted el, hogy fedezni  

tudd a termékeid árát, valamint a kereseted kiegészítési  

és növelési lehetőségeiről is. Gyere oda hozzám az előadás 

után, hogy megbeszéljük!

B. �Miért ne tervezzünk előre? Beszéljünk meg egy időpontot, 

amikor nálad is tartunk egy ilyen előadást, hogy a hozzád 

közel állókkal is megoszthasd, amit itt hallottál.

A sikeres házigazda

Bátorítsa a megosztókat és a potenciális üzleti partnereket, 

hogy ők is vállalják egy előadás házigazdájának a 

szerepét, akár személyesen, akár online. Ha sikerül pozitív 

tapasztalatokat gyűjteniük, elkezdik az Ön szerepében látni 

magukat, és elindulnak az építővé válás útján.

•	 �Tartson egy Bevezetés a házigazda szerepébe előadást 

a Megosztás útmutató és az Előadástervező (lásd az 50. 

oldalon) segítségével, hogy összeállítsanak egy átlátható 

és összeszedett tervet, amelyből kiderül, hogy kinek mi a 

teendője, és hogyan teremthetik meg a csatlakoztatásokhoz 

optimális élményt. 

•	 �Kérje meg őket, hogy a Megosztás útmutató 2. oldalának a 

segítségével állítsanak össze egy listát azokról, akiket meg 

szeretnének hívni (pl. családtagok, barátok, szomszédok, 

munkatársak). Javasolja nekik, hogy a történetük megosztása 

és minták kiosztása révén teremtsenek a vendégek számára 

valamilyen élményt a meghívás előtt.

•	 �Döntsék el előre, milyen kompenzációt várnak cserébe:  

Wellness Tanácsadóit vagy a jutalmat, amelyet Ön biztosít  

a házigazdák számára. Az előadás megtartása után 

fokozódhat az érdeklődés. 

•	 �Végezzen utókövetést, hogy megerősítse bennük az 

elhivatottságukat a dōTERRA-val közös jövedelemszerzés 

iránt, valamint hogy tisztázza, ki hajtja végre a 

csatlakoztatásokat, tartja meg a wellness tanácsadásokat,  

és nyújt támogatást a vásárlóknak.
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Építői ajánlások kérése - indirekt 
meghívás

A. �Azért kereslek, mert a segítségedet szeretném kérni. 

Már _______ (időszak) oktatom és tanítom az embereket 

az esszenciális olajokról, és jelenleg épp a(z) ________ 

(pl. földrajzi helyszín, üzletág) területére is szeretném 

kiterjeszteni a vállalkozásomat.

    �Szeretném a megfelelő személybe fektetni az időmet, 

a pénzemet és a forrásaimat – olyasvalakibe, akit 

érdekel a természetes úton megvalósítható wellness, aki 

vállalkozó szellemű, és már csak a megfelelő képzésre 

és támogatásra van szüksége. Tudsz esetleg valakit, aki 

számára előnyös lenne, ha közelebbről is megismerhetné 

a dōTERRA termékeit és lehetőségeit? Mit szólnál, ha 

küldenék neked egy esszenciális olajokat tartalmazó 

ajándékcsomagot, hogy pontosabb képet alkothass  

arról, kihez is illene igazán ez a szerep?

B. �Jelenleg egy díjnyertes, több milliárd dolláros 

wellnessvállalat, a dōTERRA partnereként dolgozom, 

hogy világszerte milliókkal osszuk meg az esszenciális 

olajok hatását és erejét. Olyan embereket keresek, akik 

nyitottak lennének arra, hogy belevágjanak egy ilyen 

vállalkozásba, amellyel életeket változtathatnának meg. 

Nagyra tartom a véleményedet, és azon gondolkodtam, 

ismersz-e esetleg valakit, akit érdekelne a dōTERRA, akár 

a gazdasági változások miatt, akár egyszerűen csak azért, 

mert szívesen segítene másokon. Olyan is szóba jöhet, aki 

még nem fejezte ki az érdeklődését, de élénk, energikus 

és önmotivált alkat. Igazán hálás lennék bármilyen 

ajánlásért, aki csak az eszedbe jut. Ha előbb a részletekre 

is kíváncsi lennél, egyeztethetünk egy időpontot, hogy 

átbeszéljük őket.

Idegenek megszólítása

Amikor két idegen találkozik, az egyik legelső téma, 

amit megbeszélnek, hogy ki mivel foglalkozik. Az egyik 

legmeghatározóbb készség, amelyet elsajátíthat, hogy hogyan 

kezdeményezzen egy ilyen beszélgetést úgy, hogy elsőként 

kérdez. Hogy miért? Mert ha Ön kérdez, akkor a másik fél is vissza 

fog kérdezni. Az alábbi párbeszédminták remekül rámutatnak, 

milyen erőteljes hatása lehet annak, ha pontosan tudja, mit csinál:

A. �Te is tudod, milyen általános dolog, hogy az emberek másokra 

bízzák az egészségüket. Ezért is olyan fantasztikus az én munkám. 

Megtanítom az embereknek, hogyan vegyék át az irányítást az 

egészségük felett.

B. �Te is tudod, hogy bár az emberek többsége nyitott a természetes 

úton biztosított jóllét iránt, fogalmuk sincs, hol is fogjanak 

hozzá. Ezért is olyan fantasztikus az én munkám. A természet 

legerőteljesebb megoldásairól és azok egyszerű felhasználási 

módjairól tanítom az embereket.

Ha úgy alakul, hogy elsőként Önnek teszik fel a „Mivel foglalkozol?” 

kérdést, fordítsa meg a beszélgetés irányát, és kérdezzen vissza 

a másik fél foglalkozására, hogy közben személyre tudja szabni 

a saját válaszát: Egyszerűen imádom a munkámat! Te mivel 

foglalkozol? Majd miután már tudja, hogy mi a szakmája, személyre 

szabhatja a válaszát:

A. �Én szülőkkel dolgozom együtt, hogy megtanítsam őket, hogyan 

gondoskodjanak természetes úton a családjukról esszenciális 

olajok és más termékek segítségével.

B. �Én csontkovácsokkal dolgozom együtt, hogy megtanítsam őket, 

hogyan tehetnek szert kiegészítő jövedelemre a rendelőjükben 

azzal, hogy megosztják a pácienseikkel az esszenciális olajokkal 

támogatott wellnesséletmódot.

Veled mi a helyzet? Van olyan wellness- vagy pénzügyi prioritásod, 

amelynek most kitüntetett figyelmet szentelsz? Miután válaszol, 

reagáljon így:

A. Szívesen kipróbálnád magadat valami újban? 

B. �Szívesen megismerkednél olyan lehetőségekkel, amelyekkel 

kiegészítő jövedelmet teremthetnél?

A cél, hogy az alapján, amit megoszt vele, a másik fél azt mondja: 

„Igen, mesélj még a munkádról.” Erre pedig valami ilyesmit 

válaszolhat: Olyan emberekkel dolgozom együtt, akik  

biztonságos, természetes és hatékony megoldásokra vágynak 

a családjuk jóllétének biztosításához. Sok mindent tudsz már az 

esszenciális olajokról? 

Ha a válasz nem, akkor itt a remek alkalom, hogy megossza vele  

a saját történetét arról, hogyan nyújtanak a dōTERRA termékei és/

vagy üzleti lehetőségei megoldást az Ön és a családja számára 

(támaszkodjon a 36. oldalra a története előkészítéséhez).

Folytassa a beszélgetést kérdésekkel, hallgassa meg, és derítse 

ki, hogyan teremthet értéket az életében azáltal, hogy összhangba 

hozza az igényeivel a dōTERRA kínálta lehetőségeket. A cél végső 

soron az, hogy rátaláljon azokra, akik éppen Önt keresik. Segítsen, 

hogy a beszélgetés során kirajzolódjon számukra egy olyan kép, 

amelyben, ha ez nekik való, önmagukat fogják viszontlátni, és 

szeretnének majd róla többet is megtudni.

A kapcsolatépítés nem csak a névjegykártyák és az elérhetőségek 

cseréjét jelenti. Ahhoz, hogy valódi jelentősége legyen, dolgozzon 

ki utókövetési stratégiát azok számára, akikkel megismerkedik. 

Miután kialakul Önök között egy kapcsolat, kövesse az útmutató 

többi részében bemutatott lépéseket a párbeszédük újabb szintre 

emelése érdekében.
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Kérdezned kell. A kérdezés . . . a világ 
legerőteljesebb, mégis legmellőzöttebb 

kulcsa a sikerhez és a boldogsághoz. 

Percy Ross
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Bevezetés az üzletépítésbe
Az emberek különféle okokból szoktak a dōTERRA üzleti lehetősége mellett dönteni. 

Egyesek a jövedelemszerzés, míg mások a küldetéstudat miatt. Bármi is legyen az indok,  

az Építkezés útmutató sokat segíthet, hogy a megfelelő irányba terelje a párbeszédet.

A Bevezetés az üzletépítésbe előadások alatt összpontosítson arra, ami a legfontosabb a közönsége számára, tegyen fel kérdéseket 

(ehhez a következő oldalon talál javaslatokat), hogy megtudja, mi érdekli őket, és mik az igényeik, úgymint a jövedelemszerzés, a 

céltudat vagy a nagyobb időbeli rugalmasság. Majd mutasson rá a céljaik és a dōTERRA megoldásai közötti összefüggésekre. 

Egy másik opció, hogy csak az Építkezés útmutató egy részét, az 1–4. lépéseket veszik át Az olajok bemutatása előadás után. Függetlenül 

attól, mit tanít meg, a párbeszéd egy bizonyos pontján fel fog merülni az igény, hogy egyénileg az 5–9. lépéseket is megbeszéljék. 

Egyeztessen minden résztvevővel egy későbbi időpontot, amikor is egy 2/1-es híváson keresztül a felsővonalával (a 82. oldalon bemutatott 

módon), illetve egy Indulási bevezetőnek nevezett stratégiai megbeszélés keretében megerősítik az elhivatottságukat. Annak érdekében, 

hogy az értékesítési csatornája forgalmát fenn tudja tartani, tartson hetente legalább egy Bevezetés az üzletépítésbe előadást. Az 

előadások legyenek egyszerűek, másolhatóak és a jelöltek igényeire szabottak. Használja fel a következő oldalakon található leírásokat és 

forgatókönyveket az előadások sikeres lebonyolításához.

Fontos tipp 

72 órán belül végezzen utókövetést a csatlakoztatás 

érdekében (ha még nem történt meg), és tartson 

egy stratégiai Indulási bevezető megbeszélést. 

Támaszkodjon erre az útmutatóra annak biztosítása 

érdekében, hogy a jelölt megértse a sikeres 

üzletépítéshez szükséges alapvető lépéseket, és 

lefektesse jövőbeli eredményei biztos alapjait.

•	 �Emberek összegyűjtése egy közösségbe, az 

igényeik meghallgatása és a dōTERRA kínálta 

lehetőségek megosztása.

•	 �A résztvevők igényeinek középpontba helyezése; 

felmérni és azonosítani, hogyan tudják kamatoztatni 

a lehetőségeket.

Cél
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Ideális ütemterv (20–60 perc)
Használja fel az Építkezési útmutató segédanyagot.

Az építő üdvözlése  
Nyissa meg az előadást, 
vezesse fel és mutassa be a 
vendég előadót.

Vendég előadó 
Meséljen a házigazdáról, és 
ossza meg a saját történetét.

Nagyvonalú 
jutalékrendszer  
Magyarázza el, vagy mutassa 
be videó formájában. 

Mi kell hozzá?  
Ossza meg az oktatáshoz 
és építkezéshez kialakított 
rendszer erejét és 
egyszerűségét.  

Kérdezz-felelek 
Válaszoljon a kérdésekre.  
Osszon meg egy történetet, 
amellyel választ adhat a 
fenntartásokra.

Miért kell a csatorna? 
Történet a vödörhordásról  
és a csatornaépítésről. 
Ismerkedjen meg a 
helyzetükkel.

Miért éppen a 
dōTERRA?  
Ossza meg a dōTERRA 
termékeivel, vezetési 
filozófiájával és globális 
kezdeményezéseivel való 
együttműködésben rejlő erőt. 

Adjon teret az 
álmoknak 
Emelje ki a lehetőségeket.

Útválasztás 
Mutassa be, hogyan 
működik a megosztás  
és a jövedelemszerzés.

Felkérés 
együttműködésre 
Véglegesítse az üzletépítés 
melletti elköteleződést, 
és egyeztessen időpontot 
egy Indulási bevezető 
megtartásához.

1

4

7 8

2

5

3

6

9

5–10 perc

5–10 perc 5–10 perc

5 perc

5 perc

5 perc 5 perc

5 perc 5 perc
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jelentene számodra, ha . . . (pl. a jövedelembeli prioritásaid 6–12 

hónap alatt megoldódnának)? 

 	    Miért éppen a dōTERRA?  

Helyezze arra a hangsúlyt, ami Ön szerint a 

leginspirálóbb lenne az adott jelölt  

számára (lehet az az elképzelés, hogy eljuttathatja 

az esszenciális olajokat az otthonokba; a cél, hogy a  

saját kezükben tartsák a jóllétüket; a kereseti 

lehetőség; a legalaposabban bevizsgált és a legmegbízhatóbb 

CPTG™-minőségű esszenciális olajok; a rendkívüli vállalati 

értékek és vezetési szemléletmód; vagy az olyan globális 

kezdeményezések, mint a dōTERRA Healing Hands™ és Co-Impact 

Sourcing™). Fejezze ki abbéli meggyőződését, hogy a jelöltje igenis 

megteremtheti azt az életet, amelyre vágyik.

Bevezetés az üzletépítésbe lépésről lépésre

Használja fel az alábbi részletes áttekintést, hogy sikeres négyszemközti beszélgetéseket tudjon tartani. Az első néhány 

Bevezetés az üzletépítésbe előadásába vonja be a felsővonalbeli mentorát is. A találkozó előtt ossza meg vele, mi mindent tud a  

jelölt igényeiről/érdeklődési köreiről. Ahhoz, hogy a beszélgetés minél jobban sikerüljön, kérje meg a jelöltet, hogy nézzen meg  

egy odavágó videót a 82. oldalon javasoltak szerint.  

Üdvözlés. Ha a felsővonala fogja vezetni a hívást/beszélgetést, mutassa be, majd adja át neki a szót. Ne feledje, hogy Ön már élvezi  

a jelölt bizalmát, de a mentora csak akkor vívja ki a tiszteletét, ha Ön hitelt ad neki a bemutatása útján.

Nála a szó
•	 �Teremtsen kapcsolatot kérdésekkel: Mesélj magadról. . . .  

Mióta . . . (állás/karrier)?

•	 ��Mielőtt bekapcsolódna, bárki is vezeti a beszélgetést, megkérdezi:   

Milyen kérdéseid vannak számomra? Válaszoljon a kérdésekre most, 

vagy biztosítsa afelől, hogy a későbbiekben még válaszolni fog rájuk.

•	 ��Majd szője bele ezeket a kérdéseket a beszélgetésbe, hogy még 

pontosabb képet kapjon a jelöltje igényeiről és érdeklődési köreiről.

•	 Min szeretnél változtatni a jelenlegi körülményeiddel kapcsolatban? 

•	 �Hányadán állsz a(z) . . . (egészségi állapotoddal, kapcsolataiddal, 

anyagi helyzeteddel, időddel, érdeklődési köreiddel, céltudatoddal)? 

•	 �Van olyasmi, amit az állásod/karriered nem ad meg számodra? 

Van bármilyen frusztrációd, illetve olyan anyagi igényed vagy célod, 

amely eddig nem teljesült? 

•	 �Milyen hatással van ez rád/a családodra (remény, bizalom, 

kapcsolatok, egészség, anyagi ügyek, idő tekintetében)? 

•	 �Mi történhet, ha nem változnak a dolgok? Mennyire vagy eltökélt, 

hogy változtass?

Ahhoz, hogy minél hatékonyabb beszélgetéseket 

készítsen elő, játssza el őket a felsővonalbeli 

mentorával vagy a családtagjaival. Gyakoroljon, 

hogy a sajátjává tegye az előadást.

Hasznos tipp

         Mesélje el a történetét  

Tudom, hogy a te életedben is megvalósíthatjuk a változást! Hadd 

meséljek neked egy kicsit ____ (osszon meg egy hasonló történetet 

valaki másról). Igazából szeretnék mesélni neked egy kicsit a saját 

történetemről és utamról (készítse elő a történetét a 36. oldal szerint).  

	    Miért kell a csatorna?   

Mesélje el a vödörhordásról és csatornaépítésről 

szóló történetet, és ossza meg, hogy Önnek miért 

fontos egy jövedelemszerzési csatorna kiépítése 

(meséljen a saját hátteréről, mi nem működött, 

hogyan segített a dōTERRA, és hogy milyen jövő 

áll most Ön előtt). Ha a dōTERRA-üzleted egyetlen 

varázsütésre pontosan olyanná válhatna, amilyennek szeretnéd, 

az milyen lenne? Szeretnéd valahogy kiegészíteni vagy növelni a 

keresetedet? Mit jelentene ez a jövedelmed tekintetében?  Mennyit 

Önnél a szó
Legyen hiteles, miközben összehangolja a megoldásait valakinek a problémáival, magabiztosan és szenvedéllyel 
végezze a megosztást.

 1

    3

 2
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	    Nagyvonalú jutalékrendszer 

Emelje ki a dōTERRA-val megvalósítható 

négyféle kereseti lehetőséget és az 

összességében kínált jövedelemszerzési 

potenciált. Tetszés szerint akár videóval is 

szemléltetheti.   	   

	    Adjon teret az álmoknak  

Milyen reményeket és álmokat dédelgetsz?  

Milyen célokat szeretnél elérni? 

	    Útválasztás 

Biztassa a jelöltet, hogy a számára megfelelő 

szinten kötelezze el magát. Lássuk, hogyan is 

vághatnál bele! Heti hány órát lennél hajlandó erre 

szánni? Melyik út illik legjobban az igényeidhez? 

Mikorra szeretnéd ezt a célt elérni?

Szükség esetén ossza meg a következőket: 

Szeretnék számodra reális képet festeni. 

Figyelembe véve a céljaidat és az óraszámot, amelyet az ügynek 

szentelnél, valamint a vállalatai átlagot, az egyik értéken változtatni 

kell. Vagy az üzletépítésre áldozott óraszámot kell növelned, vagy a 

futamidőt, amely alatt teljesíteni szeretnéd a célodat. Melyiken lennél 

hajlandó módosítani? 

Tűzzenek ki közösen egy célt és egy időkeretet, amellyel 

elégedett lesz. Ritka, hogy valakinek kevesebb mint heti 15 órával 

sikerülne komolyabb jövedelemszerzési csatornát kiépítenie.  

Minél komolyabbak a célok, annál több időbefektetést igényel  

a megvalósításuk.

	    Mi kell hozzá?   

Meséljen a felsővonalbeli csapatán keresztül és a vállalatnál 

elérhető nagyszerű képzési 

lehetőségekről és forrásokról. Mondja el 

azt is, Ön miért érzi úgy, hogy remekelne 

ebben, és segítsen neki meglátni, hogy a 

képességeit kamatoztatva  

milyen sikeres lehet.          

 5

	    Kérdezz-felelek 

Válaszoljon a kérdésekre. Ha a jelöltnek 

valamilyen fenntartása lenne, hallgassa 

meg, összegezze a saját szavaival, majd 

tegyen fel utókövető kérdéseket. Például: 

Tehát, ha jól értem, negatív tapasztalataid 

vannak a hálózati marketing terén. Mesélj még nekem erről. Mondja 

el, hogy Ön is így érzett. Mondja el, Ön hogyan kerekedett felül 

ezen az aggályán. Már vásárló voltam egy ideje, amikor rájöttem, 

hogy ez a vállalat teljesen átértelmezte számomra, mit is jelent 

ebben a szakmában dolgozni.	    

	    Felkérés partnernek és üzletépítésre 

Ha az illető termékhasználóként már belépett, és túl van 

a wellness tanácsadáson is, akkor készen áll a 10. oldalon 

ismertetett 2. lépésre az Építkezés útmutatóban. Ha nem, akkor 

kezdjék az 1. lépéssel. Azt javaslom, kezdjük az 1. lépéssel, és a 

termékeket használva érjünk el változásokat a saját és a családod 

életében is. Van a jóllétetek tekintetében bármi, ami nem működik 

megfelelően? Ehhez szükség szerint használja fel az útmutató 54–

59. oldalain található forgatókönyveket. Tudom, hogy a te életedben 

is megvalósíthatjuk a változást.  _______ életében is óriási átalakulást 

értünk el. Osszon meg egy idevágó történetet valaki másról – vagy 

akár saját magáról, ha az illik a helyzetéhez. 

A. Ha a meghívott még nem lépett be, akkor ezután tartsa 

meg neki Az olajok bemutatása előadást, hogy felkínálhassa a 

személyes és üzleti igényeihez leginkább illő csomagtípusokat. 

Majd beszéljenek meg egy időpontot az Indulási bevezető 

megtartására.

B. Miután belépett, folytassák a 10. oldalon ismertetett 2. lépéssel 

az Építkezés útmutatót, és beszéljék át, ütemezzék be a következő 

lépéseket is, köztük az Indulási bevezető megtartását.

 6

 7

 9

 8 4
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Új építők útnak indítása
Minden új vásárló és megosztó beléptetésével életeket változtat meg, és a saját dōTERRA-

üzletét is erősíti. Új építők beléptetésével pedig exponenciális növekedést érhet el. 

Noha sokan vannak, akik vásárlóként indulnak, és csak egy bizonyos ponton kezdenek 

üzletépítésbe, azért olyan is szép számban akad, aki sikeresen indul már eleve építőként. 

Bármelyik esetről legyen is szó, foglalkozzon  azokkal, akik készen állnak az üzletépítésre.  

Gondoljon a legszorgalmasabb ismerősére, aki jövedelmet szeretne teremteni a dōTERRA-val. Mire van szüksége a sikerhez? Szüksége 

van egy bevált folyamatra: hogy tudja, hol kezdje, mik az elvárások, és hogyan kell megtennie a szükséges lépéseket. Ez az útmutató 

pontosan ezt nyújtja számára – olyan szisztematikus megközelítést a sikeres szokások és készségek kialakításához, amely lépésről lépésre 

haladva természetes elszámoltathatóságot biztosít.

Támogassa új építőit az első 3-4 előadásuk megtartásában, valamint az első interakcióikban is. Tanítsa meg nekik a saját példáján keresztül, 

hogyan tarthatnak igazán magukkal ragadó előadásokat. Hagyja, hogy minden előadás alkalmával egyre több felelősséget vállaljanak, amíg 

készen nem állnak, hogy teljesen egyedül prezentáljanak. A másolhatóság kulcsfontosságú ahhoz, hogy az alsóvonala nagyobb, hosszú 

távra szóló sikereket tudjon elérni. A kezdeti időszakra ütemezzen be rövid, de rendszeres megbeszéléseket (2-3 naponta). 

Merítsen önbizalmat az újdonsült vezetőként nyújtott értékek közvetítéséhez egyszerűen abból, hogy Ön 
egy lépéssel már előrébb jár.

6 hét alatt az Elite szintig

Kérje meg építőit, hogy kövessék az 5 lépés a sikerig keretrendszerre épülő alábbi ütemtervet, amely jól szemlélteti, hogyan 

juthatnak el az indulástól az Elite szintig egy 6 hetet felölelő időszak alatt. Egy vállalkozás beindítása olyan, akár egy rakétakilövés 

– ha az elején nagy intenzitást biztosítunk a számára, akkor lendületesen indul útnak. A dinamikus indulás pedig rövidebb idő 

alatt több csatlakoztatás hoz majd, akik közül kikerülhetnek az első építők is, lehetővé téve számukra, hogy egy átgondoltabb 

csapatstruktúrát alakítsanak ki az elhelyezésre biztosított 14 napos időszak alatt. 

Ideális ütemterv

Elköteleződés Felkészülés Meghívás Prezentálás

1. előkészítő hét

• �Az olajok bemutatása előadás 

megtartása

• Beléptetés

• �Bevezetés az üzletépítésbe 

előadás megtartása

• �Beléptetés vásárlóként 

A sorrend építőnként 

eltérő lehet.

1. LÉPÉS:

• �Teljesítse az Üzlete alapjainak 

 lefektetése részt.

• �Teljesítse A dinamikus indulás 

előkészítése részt.

• �Teljesítse az Indulási bevezető  

részt a felsővonalával.

• �Vegye igénybe a csapata és a  

doterra.com képzéseit ezzel az 

útmutatóval párhuzamosan.

2. LÉPÉS:

• �Osszon meg, hívjon meg részletesebb 

tájékoztatásra, és emlékeztessen a 

részvételre 45+ főt.

• Keressen üzleti partnereket.

3. LÉPÉS:

• �Legyen házigazda/tartson előadásokat 

és négyszemközti beszélgetéseket  

30+ főnek.

  - Az olajok bemutatása

  - Bevezetés az üzletépítésbe

• Egyik előadás előjegyzése a másik közben

Indulás előtt Indulási hónap

2. előkészítő hét 1. hét
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Beléptetés Támogatás Premier szint elérése

2. hét

4. LÉPÉS:

• 15+ fő csatlakoztatása

• �Wellness tanácsadások 

tartása

• Új belépők elhelyezése

• �Felkérés házigazdának 

és üzletépítésre

• Építők véglegesítése

5. LÉPÉS:

• �A vásárlók beilleszkedésének 

támogatása

• Az építők útnak indítása

• �A folyamatos oktatás/

események népszerűsítése

• �Stratégiatervező 

megbeszélések tartása

Továbbra is motiválja önmagát 

és az építőit a következő  

szintek teljesítésére.

ÜNNEPLÉS!

Indulási hónap

3. hét

Elite elérése

4. hét Következő lépések

Miközben újabb és újabb embereket léptet be, érdemes fontolóra vennie, hogy néhányukat az elhivatott építői alatt helyezzen el, akik 
már maguk is aktívan léptetnek be új tagokat és támogatják a csapatukat. Tisztázzák a körülményeket, mielőtt őket vagy az alsóvonalukat 
jelölné meg szponzorként. Ösztönözze építőit a helyes magatartásra azzal, hogy az erőfeszítéseiknek megfelelő, nem pedig azt 
meghaladó feladatokkal bízza meg őket, és akkor ők maguk sem fogják elkövetni ezt a hibát. Javasoljuk, hogy a Beléptetői státuszát 
tartsa meg minden belépője kapcsán egészen addig, amíg az új szponzoruk azt ki nem érdemli. Így abban az esetben, ha a szponzor 
nem az elvártak szerint teljesítene, még mindig megteheti, hogy az új belépő csatlakoztatását a saját minősülő lábaként kamatoztatja, 
illetve megmarad a lehetőség, hogy a későbbiekben még áthelyezze. Van egy új belépőm, aki szerintem a te csapatodban érné el a 
leglátványosabb fejlődést. Fontos, hogy wellnesstanácsadásban és megfelelő utókövetésben részesüljön. Tudod vállalni, hogy megadod 
számára ezt a támogatást? Ha igen, akkor hadd meséljek az érdeklődési köreiről, és segítsek megtalálni a legjobb helyet számára.

Hasznos tipp

E P
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Építői mentorálása
A mentorálás a másokban rejlő zsenialitás felszínre csalogatásáról és kibontakoztatásáról szól. Miután sikeresen felismeri  

a saját erősségeit, építői stratégiai és számadási partnereként is jobban megállja majd a helyét. Nem kell mindent tudnia ahhoz, 

hogy remek mentor váljon Önből. Támaszkodjon erre az útmutatóra és a felsővonalára, amikor megkezdi a mentori munkáját,  

és látni fogja, milyen elképesztő növekedési folyamat megy majd végbe.

1. �Ütemezzen be rendszeres stratégiatervező megbeszéléseket az építőivel 

telefonon vagy Zoomon keresztül.

2. �Kérje be a Stratégiaáttekintőjüket a hívások előtt. Összpontosítson a legfontosabb 

cselekvési lépésekre és arra, hogyan kell azokat hatékonyan végrehajtani.

3. �Hívja meg a felsővonalbeli mentorát is, hogy kapcsolódjon be az első  

néhány hívásba.

4. �A problémák helyett összpontosítson a megoldásokra. Fejezze ki az 

együttérzését, majd amilyen gyorsan lehet, terelje az építők figyelmét a 

problémákról a megoldásokra. Kérdezzen, ne utasítson. Adjon nekik teret, hogy  

új ötleteket fedezzenek fel.

5. �Hozza a legjobb formáját. Teremtsen komoly értéket apránként. Építsen ki bizalmi 

kapcsolatot a bizalmasan közölt információk és a vállalások megtartása útján.

6. �Tanítson és bátorítson. Mutasson rá az adottságaikra és az erősségeikre.

7.  �Javasoljon számukra személyes fejlődési és kiegészítő képzési lehetőségeket,  

hogy sikerüljön leküzdeniük az őket korlátozó meggyőződéseket, és fejleszteniük  

a készségeiket.

8.  �Ismerje el a sikereiket a stratégiatervező megbeszélések alkalmával,  

valamint a felsővonalával közösen is csapatesemények/hívások és egyéb 

összejövetelek alkalmával.

Hasznos tippek

1. �lépés: Kapcsolatteremtés 
Ünnepeljék meg a sikereket, és mérjék fel a támogatásra szoruló területeket.

A stratégiatervezési megbeszélés menete (30 perc)

A heti stratégiatervező megbeszélések célja

•	 Építőinek sikerre orientálása 
•	 A PIPES-modell tevékenységeinek mérése és a készségek fejlesztése 
•	 Kapcsolattartás és következetes támogatás biztosítása 

3. �lépés: A PIPES-tevékenységek áttekintése  
Értékeljék ki a PIPES-modell elmúlt héten végrehajtott tevékenységeit. 
Azonosítsák, hol tapasztalható visszaesés, a mentori támogatást pedig 
összpontosítsák a legfontosabbra (pl. a meghíváshoz vagy beléptetéshez 
szükséges készségek tökéletesítésére). Tűzzék ki a következő heti PIPES-célokat.

2. �lépés: Az elmúlt heti tevékenységek és eredmények áttekintése 
Segítsen nekik kielemezni az elmúlt hetet, hogy megismételhessék, ami 
működőképes, és kiiktathassák azt, ami nem. Segítsen megvalósítható 
szintbeli és Power of 3-célokat kitűzniük. Értékeljék a forgalmukat, és 
készítsenek tervet a hiányosságok pótlására.

4. �lépés: A legfontosabb cselekvési lépések azonosítása és beütemezése 
a következő hétre  
A következő hét legfontosabb cselekvési lépéseit a PIPES-értékelés alapján 
határozzák meg. Azonosítsák, milyen támogatásra van szükségük. Jelezze, hogy 
számíthatnak Önre az előadások megtartása vagy támogatása, az új építők 
véglegesítése és a kezdeti wellness tanácsadások bemutatása tekintetében is.
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A mentorálás elme, amelyből  
ötleteket meríthetsz, fül, 

amely meghallgat, és  
lökés a megfelelő irányba.

John C. Crosby
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Személyes 
fejlődés

A személyes fejlődése melletti 
elköteleződése azonos a 

vállalkozása építése melletti 
elköteleződéssel.

Szánj időt önmagad fejlesztésére, hogy azzá 

válhass, aki valóra váltja az álmait.

A hozzáállásod . . . határozza meg  
a naggyá válásod.

Zig Ziglar
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Már a kezdetektől elengedhetetlen, 

hogy a belső motivációját összhangba 

hozza dōTERRA-üzlete növekedésével. 

Jövedelemszerzési csatornája kiépítésével lehetőséget 

teremthet arra az életre, amelyre vágyik. Belső 

motivációjából meríti a reményeit és az álmait tápláló  

ihletet. Akkor válik valóra, amikor az igényei, a vágyai 

és a céljai teljesülnek.

Belső motivációja készteti arra, hogy sose tévessze szem  

elől a célját, csak haladjon egyre előre. Mérlegeljen,  

döntsön, és karikázza be minden terület alatt azokat a 

szempontokat, amelyek a legnagyobb hatással lennének az 

életére. Tűzzön ki maga elé olyan jelentőségteljes célokat, 

amelyek elérése várakozással tölti el, és arra készteti, hogy  

most azonnal cselekedjen.

Álmodjon nagyot!
Álmai megálmodása és papírra vetése az első lépés afelé, 

hogy valóra váltsa őket. Üljön neki egyedül vagy egy 

bizalmasával, és formálja a jövőjéről alkotott elképzeléseit 

– használja fel hozzá azokat a kérdéseket is, amelyek 

inspirálják az alábbiak közül.

Üzlet  
Mit szeretne elérni dōTERRA-üzletével? Melyik az Ön előtt 

álló következő szint?

Cél  
Hogy érzi, elégedettséggel tölti el mások szolgálata? Miről 

szeretne ismertté vagy emlékezetessé válni?

Kapcsolatok  
Ha több ideje, szabadsága vagy forrása lenne, kiket nyerne  

meg magának? Kivel töltené szívesen az idejét, kivel 

növekedne és fejlődne együtt?

Pénz  
Hogyan mutatkozna meg életében és életvitelében  

az anyagi szabadság és a jómód? 

Tapasztalatszerzés  
Mit szeretne többet gyakorolni? Hová szeretne eljutni? 

Minek az elérése tölti el lelkesedéssel?

Érzelmi állapot  
Hogyan szeretné általánosságban érezni magát? 

Spiritualitás  
Mivel jár és milyen érzés állandó isteni kapcsolatot  

ápolva élni? 

Fizikai állapot  

Milyen az, amikor elégedett a teste működésével? 

Mentális állapot  
Mit szeretne tudni? Hogyan szeretne gondolkodni?

Álmodja meg a jövőjét

Magasabb kereset

•	 Az adósságok visszafizetése

•	 Tekintélyes megtakarítás felhalmozása

•	 Nagyobb anyagi mozgástér kialakítása

•	 Több jótékony célú adományozás

Okosabb munkavégzés

•	 Idő- és beosztásbeli szabadság

•	 Saját álmai építése

•	 �Önfejlesztésre és továbbképzésre 

fordított figyelem

•	 Anyagi tervezés és előkészületek

Azt csinálni, amit szeret

•	 Több utazás

•	 �Erősségei fejlesztése, érdeklődése 

szélesítése

•	 Minél több ember szolgálata

•	 Több együtt töltött idő a családdal
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A jövő azoké, akik hisznek 
álmaik szépségében.

Eleanor Roosevelt

 
Készítsen egy álomtáblát olyan 
képekből, amelyek valóságként 
mutatják be a jövőjével kapcsolatos 
álmait. Foglalkozzon vele 
mindennap. Erősítse a vizuális 
összhatást zenei aláfestéssel és  
a kedvenc esszenciális olajával.

Hasznos tipp
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Saját cselekvőképessége erősítése
A dōTERRA legsikeresebb vezetői mondták: „A személyes fejlődés vállalata vagyunk az esszenciális olajok vállalatának 

arculatába bújtatva.” A dōTERRA-nál azt szoktuk mondani, hogy az emberek életének jobbá tétele „határoz meg bennünket, 

határozza meg a tetteinket.” Mindegy, miért fordul valaki a dōTERRA-hoz, a Wellness Tanácsadókat szenvedélyes elszántság 

vezérli, hogy segítsenek neki olyan emberré válni, aki képes saját sikereket elérni. 

A napi rutin összeállítása
Áldozzon naponta kb. 20 percet a személyes fejlődésére: fejlődjön mint ember, építő és vezető is. Az alábbi ötletek 
rámutatnak, hogyan kamatoztathatja a leghatékonyabban az erősségeit, hogyan szélesítheti a hatáskörét, és fejlesztheti  
az értékesítésre és mások szolgálatára való képességét.

Tanuljon úgy, ahogy Önnek a legjobb

A sikerességét meghatározó tényezők közül az az egyik legfontosabb, hogy tiszteletben tartsa  

a saját egyéni tanulási stílusát. Pipálja ki az összes négyzetet, amely igaz Önre. Igényli, hogy: 

   Láthassa – vizuális/képi segédanyagok, PowerPoint, áttekintések vagy grafikonok/táblázatok

   �Hallhassa – hangos felmondás vagy felolvasás, szóbeli utasítások, megbeszélések, szóbeli 

ismétlés vagy szerepjáték

   Kimondhassa – beszélgetés, kérdezés, hangos felmondás vagy mások tanítása

   �Csinálhassa – kipróbálás a gyakorlatban, maga is csinálja, miközben tanulja/követi/

megismétli a cselekvéseket 

   �Elolvashassa – anyagok írott formában, szakkifejezésekkel/információkkal kapcsolatos 

referenciák, statisztikák vagy jegyzetelés

   Átgondolhassa – időre van szüksége, hogy végiggondolja, eltöprengjen rajta, és feldolgozza

Ossza meg a felsővonalbeli mentorával, hogyan tud a leghatékonyabban tanulni, és keressék 

meg közösen a legjobb módját ennek az útmutatónak és más tananyagok feldolgozásának is.

Tanuljon a legjobbaktól
Javasoljuk, hogy a napi rutinjába a személyes fejlődést támogató könyvek olvasását is építse  
be. Az Elite szint eléréséhez sikeres vezetőink elsőként az alábbi könyvek elolvasását ajánlják:

• Jeff Olson: The Slight Edge

• Randy Gage: Making the First Circle Work (akár magyarul is: Az első kör Te magad vagy!)

OLVASSON az üzleti vagy vezetői szemléletmód  

vagy készségtár fejlesztéséről szóló könyveket.

NÉZZEN videókat egy olyan témáról, amely  

éppen foglalkoztatja, hogy bővítse a vele  

kapcsolatos ismereteit.

HALLGASSON rendszeresen egy olyan podcastot, 

amelyben egy megbízható véleményformáló  

beszél az érdeklődésének vagy az igényeinek 

megfelelő témakörökről. 

JÁRJON KÖRBE egy olyan témát, amellyel 

kapcsolatban információkra vagy visszajelzésre  

lenne szüksége egy megbízható forrás vagy 

tanácsadó közreműködésével.

OSSZON MEG valamit, amiről éppen tanul, egy 

családtagjával vagy barátjával, hogy tesztelje  

a vele kapcsolatos benyomásait.

GYAKOROLJON szerepjátékok segítségével, vagy 

nézzen át egy forgatókönyvek alapján kidolgozott 

prezentációt, amelyen még csiszolni szeretne.

Nyomtassa ki, írja alá 

és tegye ki a bizalmi 

nyilatkozatot, ahol naponta 

láthatja és felolvashatja.
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Növekedjen úgy, ahogy Önnek a legjobb 

Teremtsen olyan csapatkultúrát, amely az Önnek és az 

Önt körülvevő embereknek megfelelő szempontokra 

helyezi a hangsúlyt. Az a legjobb kultúra, amely arra 

készteti, hogy erősségeit a vállalkozása növekedését 

szolgáló lépésekre összpontosítsa. Az önmagába  

vetett hit és az önmaga iránti szeretet a vezetői lét  

két kritikus fontosságú feltétele. Bővítse a csapatát  

úgy, hogy azt valóban önmagához hűnek érezze. 

Mely területeken jeleskedik igazán? 

 

 

Melyek azok az erősségei, amelyekkel a legnagyobb 

hatást szeretné gyakorolni a sikereire?

Miközben az Erősségek feltáró folyamata során egyre pontosabb 

képet kap önmagáról, tanuljon meg különbséget tenni az alapelvek 

és a bevált gyakorlatok között is. A bevált gyakorlatok az emberek 

által kitapasztalt egyéni megoldások. Míg az alapelvek bizonyítottak, 

időtállóak, nem változnak, és bármilyen helyzetre alkalmazhatóak.  

A gyakorlatok mögött meghúzódó általános igazságot képviselik.

Miközben megfigyeli, hogy egy adott helyzetben mi működik, 

elemezze a sikert azoknak az alapelveknek az azonosítása útján, 

amelyeknek a változás tulajdonképpen köszönhető. Mivel az 

emberek nem, csakis a folyamatok másolhatóak, adja önmagát, 

vesse be a saját adottságait és képességeit, de közben tartsa  

magát azokhoz az elvekhez is, amelyek elengedhetetlenek a  

várt eredményekhez.

Tanuljon, hogy a legjobbat hozza ki magából
Csatlakozzon a több tízezer másik Wellness Tanácsadóhoz, és ismerje meg saját egyéni erősségeit az Empowered You elnevezésű 

speciális képzési program segítségével, amely a Gallup vállalattal együttműködésben azzal a céllal jött létre, hogy támogassa a 

dōTERRA üzletépítőit egyéni erősségeik megélésében. 

Hozza ki a lehető legtöbbet a képzésből úgy, hogy előtte elvégzi a Clifton StrengthsFinder 2.0 felmérést, hogy beazonosítsa a saját 

adottságait meghatározó témaköröket.  

Tudjon meg róla többet a doterra.com > Literature (Szakmai anyagok) > Empowered Success > Empowered You menüpontok alatt. 

A dōTERRA Erősségkalauz célja 

elérni, hogy a PIPES-modell minden 

tevékenységét a saját egyedi 

erősségeire alapozva végezze el. 

Az útmutatóval párhuzamosan 

használja fel az Empowered You-

videókat is személyes fejlődése 

testreszabásához, és emelje 

egy teljesen új szintre PIPES-

tevékenységeit.
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Végül mindenki kiköt valahol 
az életben. Csak vannak, akik 
szándékosan kötnek ki ott, ahol.

Andy Stanley
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Magabiztossági nyilatkozat
Törekedjen arra, hogy folyamatosan erősítse a meggyőződését, a bátorságát  

és a magabiztosságát. A tényleges és tartós eredményekhez vezető folyamatot 

lényegesen felgyorsíthatja, ha tisztában van a szív és az ész közötti alapvető 

összefüggésekkel. Minden, amit következetesen gondol, illetve újra és újra 

kimond, erőteljes hatással van a tetteire és arra, hogy milyen színben  

tűnteti fel a személyiségét. 

A fegyelmezett gondolatok, szavak és meggyőződések segíthetnek elérni azt az eredményt, amelyre vágyik. Az álmait és 

a jövőbeli célkitűzéseit támogató vizuális segédeszközök és emlékeztetők mellett az alábbi Magabiztossági nyilatkozatot 

is olvassa fel naponta kétszer. Teljesen adja át magát az eredményekhez vezető munkának, a tudatalattiját programozza 

sikerre, a szívében pedig álljon tettre készen.

Rendelkezem a képességekkel ahhoz, hogy felépítsek egy sikeres dōTERRA-üzletet, és beteljesítsem a célomat  

az életben. Kitartó vagyok, és szorgalmasan dolgozom a céljaim eléréséért. 

Tudom, hogy amire sokat gondolok, és amiben hiszek, az végül valóra válik. Minden gondolatommal arra az emberre 

összpontosítok, akivé válni szeretnék, tisztán látom őt magam előtt.

Megértem, hogy az anyagi jólét, a befolyás és az elért szint csak akkor lesz tartós, ha olyan tettekre épül, amelyek 

minden érintett számára kedvezőek. A szolgálatkészséget végig szem előtt tartom, miközben reményt és jóllétet  

adok a világnak. Csak úgy lehetek sikeres, ha kiérdemlem, hogy mások együttműködjenek velem.  

Arra bátorítok és késztetek másokat is, hogy csatlakozzanak hozzám, látva a nyitottságomat és az erőfeszítéseimet,  

hogy szeretettel, együttérzéssel, őszintén és hálával szolgáljam a környezetemben élőket. Azért hisznek bennem az 

emberek, mert én is hiszek bennük, ahogy önmagamban is.

Ezért a szintért és jövedelemért cserébe pedig minden tőlem telhetőt megteszek. Addig dolgozom rajta, amíg kellő 

önbizalmat nem gyűjtök az elérésükhöz.

Az aláírásommal hitelesítem ezt a Magabiztossági nyilatkozatot. Mindezt fejből megtanulom és rendszeresen 

elismétlem, fenntartások nélkül bízva abban, hogy folyamatosan kihat a gondolataimra és a tetteimre, hozzásegítve  

a vágyott eredményekhez.

A nyilatkozat Napoleon Hill Think and Grow Rich című könyvéből származik. 

Ha szeretne többet megtudni a témáról, javasoljuk, hogy olvassa el a teljes könyvet.

__________________________________________________________________________________

Aláírás

• Hatással leszek és változást viszek ________________________ (szám) ember életébe.

• Megkeresek havi __________________________________ eurót a dōTERRA-üzletem segítségével.

• Elérem a(z) ___________________________________ szintet legkésőbb ________________________-ig (dátum).
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Mellékletek
További források

Tanulj többet, csak úgy leszel 
bölcsebb!

Israelmore Ayivor
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Power of 3-struktúráján belül 
mindenkinek egy legalább  
100 PV (személyes forgalomnyi)  
értékű LRP-rendelést kell leadnia 
ahhoz, hogy Ön jogosulttá váljon  
a Power of 3 bónuszra.

Kiszámítása az új belépők első 60 
napja alatt teljesített jutalékalap 
(Commissionable Volume, CV) 
alapján történik. Minden beléptetőnek 
100 PV (személyes forgalomnyi) 
összértékű LRP-rendelést kell leadnia 
a hónap során, és a részvételhez 
egy mindenkori, legalább 100 PV 
értékű LRP-sablon/-hűségrendelés 
fenntartása is szükséges.

Kiskereskedelmi 
nyereség 

25%

42 €
1. szint

(3+)

212 € 
2. szint
(3×3=9+)

1275 € 
3. szint

(9×3=27+)

Kiskereskedelmi 
vásárló
Vásárlás 100 € 
értékben

Ön
25 €  jutalék jár

Ön
100 PV

6
0

0
 T

V
 (c

sa
p

at
fo

rg
al

o
m

)

1.

csatlakoztatási 
szint

2.

csatlakoztatási 
szint

20%

10%

Gyorsstart (Fast Start) 
bónusz 
heti kifizetéssel

Power of 3 
havi kifizetéssel

Kiskereskedelmi 
nyereség 
havi kifizetéssel

A Wellness Tanácsadók  
25%-os (áfa nélküli) profitra  
tesznek szert kiskereskedelmi 
vásárlóik vásárlásai után.

3.

beléptetési 
szint

5%
100 PV  

feletti  

hűségrendelés  
LRP hűségprogram – jelmagyarázat

Jutalékrendszer 

Nincs 

hűségrendelés

M
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e

te
k
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sSzerepkörök a dōTERRA-nál
Mindenki eldöntheti, hogyan hozza ki a lehető legtöbbet a dōTERRA-val kialakított kapcsolatából. Az alábbiakban bemutatjuk a négy fő szerepkört, és példákkal 
is szemléltetjük a látásmódjukat/céljaikat. 

Használja ezt az oldalt arra, hogy: 
Tisztázza, mi jár az egyes szerepekkel, hogy összeegyeztethesse azokat mind a saját, mind mások elvárásaival. Ne feledje, hogy az emberek elköteleződését 
a tetteik és döntéseik határozzák meg, nem pedig az elhelyezésük vagy a pozíciójuk. Tartsa tiszteletben a döntéseiket. Tartson velük olyan elbeszélgetéseket, 
amikor tisztázzák az elköteleződéseiket, valamint átértékelik a beléptetői és szponzori feladatköröket.  
Megfigyeljen. A virtuális irodában elérhető jelentésekkel összefüggésben figyelje meg azt is, mi történik a frontvonalán vagy a minősülő vezetőkön túl.  
Mérje fel a növekedési és jövőbeli lehetőségeket a csatlakoztatások, forgalom és szintlépések megfigyelése útján, hogy tudja, mire szánjon többet az idejéből  
és a figyelméből.  
Kielemezze a csapatát. Miközben felméri, milyen sikerek vagy kudarcok érték az embereket a szerepekben, amelyeket be kell tölteniük, tekintse át az egész 
szervezetét, hogy beazonosítsa azokat az építőket, akik több mentori támogatást szeretnének vagy igényelnek. Előfordul, hogy lehetőség adódik egy beléptetői 
státusz olyan jellegű cseréjére, amely minden érintett számára előnyös lehet. Törődése és elismerése sokat jelenthet, és nagyban hozzájárulhat a fejlődéshez, 
bárhol is legyenek elhivatott építők a csapatában.

•	 �Úgy döntöttem, hogy a dōTERRA wellnessmegoldásait használom.
•	 Ezután is szeretnék tanulni az olajokról.
•	 �Ha egy barátom vagy rokonom érdeklődik iránta, örömmel �ajánlom  

neki a dōTERRA-s Wellness Tanácsadómat.
•	 �Támogatásért az útmutatómhoz, az online fórumokhoz, a dōTERRA  

ügyfélszolgálatához és a Wellness Tanácsadómhoz szoktam fordulni. 
•	 �Minden termékhez törzsvásárlói áron – 25% kedvezménnyel – jutok hozzá.

•	 �Dönthetek úgy, hogy hűségpontokat gyűjtök, �ami lehetővé teszi, hogy a 
vásárlásaim 10–30%-át visszaszerezzem ingyenes termékek formájában.

•	 �Tetszés szerint élhetek: 
– az ingyen megszerezhető hónap termékével egy legalább 125 PV  
	   értékű hűségrendelés leadásával legkésőbb a hónap 15. napjáig; 
– a promóciókkal és egyéb lehetőségekkel.V
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•	 Szenvedélyem, hogy megosszam az emberekkel a dōTERRA-t. 
•	 �Úgy döntöttem, aktívan tanulok az olajokról, hogy még  

hatékonyabb támogatást nyújthassak másoknak. 
•	 �Elköteleztem magamat a személyes fejlődés és az üzleti  

ismereteim bővítése mellett.
•	 Rendszeresen végzem a PIPES-modell tevékenységeit.
•	 �Folyamatosan finomítok a módszereimen, hogy még 

eredményesebben kelthessek érdeklődést a dōTERRA-
wellnesséletmód iránt. 

•	 Útmutatásért és támogatásért a felsővonalam csapatvezetőihez  
és a dōTERRA-hoz fordulok.

•	 �Részt veszek a dōTERRA és a felsővonalbeli mentorom és csapatom 
által kínált oktatásban és mentorálásban.

•	 ��Előadásokat tartok, hogy mások is megtapasztalhassák a dōTERRA 
kínálta termékeket és lehetőségeket.

•	 �Magam biztosítom az előadásaimhoz szükséges bemutatótermékeket, 
mintákat, segédanyagokat és egyéb kellékeket.

•	 �A beléptetett vásárlóimat üdvözlő kommunikációkból és 
wellnesstanácsadásból álló utókövetéssel segítem.

•	 Igyekszem minden belépőmet különös gonddal elhelyezni a  
kölcsönös növekedés biztosítása érdekében.

•	 �Ahogy egyre több tapasztalatot gyűjtök, magabiztosabban tanítok 
másokat is arra, hogyan hívják meg, tanítsák és támogassák ők is 
önállóan az embereket.

•	 �Eltökélt vagyok, hogy – teljes vagy részmunkaidőben – erős  
lábakon álló üzletet építsek fel.

•	 Teljesítem a követelményeket, hogy havi jövedelemhez jussak. 
•	 Ahogy haladok előre, Unilevel bónuszt és a vezetői jutalékalapból  

való részesedést is kapok.
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Amellett, hogy a dōTERRA megosztója . . . 
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Amellett, hogy a dōTERRA vásárlója . . . 

•	 �Szívesen tanulok még többet arról, hogyan támogathatják az  
olajok az én saját és mások wellnesscéljait és -prioritásait is.

•	 �Örömmel segítek másoknak reményt és lehetőségeket találni  
a �dōTERRA segítségével.

•	 �Boldogan tartok házigazdaként eseményeket, és osztom meg  
a tapasztalataimat, hogy segítsek másoknak új irányokat mutatni  
a �dōTERRA-val. 

•	 Ösztönösen segítek az embereknek, miközben megosztom  
velük a dōTERRA-t. 

•	 Érdekel, hogyan kereshetnék eleget ahhoz, hogy fedezhessem belőle  
a havi rendelésemet.

•	 �Amikor azok, akikkel megosztom a dōTERRA-t, vásárolnak az első 60 
napjuk alatt, Gyorsstart (Fast Start) bónuszt szerezhetek, ha én is leadok 
egy összesen 100 PV értékű LRP-rendelést, és van egy legalább 100 
PV- re beállított LRP sablonom. 

•	 Belépőim támogatásával akár havi Power of 3 bónuszra is szert tehetek, 
ha megfelelően helyezem el a vásárlóimat, és biztosítom,  
hogy rendszeresen leadjanak egy hűségrendelést. 
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•	 Motivált vagyok, hogy egyre nagyszabásúbb álmokat kövessek.
•	 Az elképzelt életemet élem, és hajt a küldetéstudat.
•	 Szenvedélyem a wellnesséletmód, és a befolyásomat, a hangomat 

felhasználva terjesztem ezt az üzenetet.
•	 Vágyom arra, hogy folyamatosan tanuljak és fejlődjek.
•	 Felülkerekedek a korlátozó meggyőződéseimen, és minden nappal 

egyre jobb vezetővé válok. 
•	 Keresem a lehetőséget, és örülök, ha mentor lehetek, támogatást 

nyújthatok stratégia és elszámoltathatóság terén. 
•	 Bevált rendszer szerint osztom be az időmet és az energiámat,  

így mindig a legfontosabbra irányíthatom a figyelmemet.
•	 �Úgy döntöttem, üzletem növekedésére rááldozom a  

szükséges anyagiakat.
•	 Tartom magamat a kötelezettségvállalásaimhoz és az ígéreteimhez.
•	 Magabiztosan tanítok, és a hatásos zárás mestere vagyok. 
•	 �Folyamatosan fenntartom a csapatom dinamikáját azzal, hogy 

rendszeresen személyre szóló támogatást kínálok, csatlakoztatok,  
és arra inspirálom az építőimet, hogy vezetőkké váljanak. 

•	 Jól együttműködöm a csapattagjaimmal, és támogatom őket.
•	 Rendszeres oktatásokkal erősítem a csapatomat.
•	 Elkötelezett vagyok amellett, hogy segítsek másoknak kiegészítő 

jövedelemre szert tenni.
•	 �Elismerem és támogatom az egész csapatom sikereit.
•	 �Akkor is megünneplem a csapattársaim sikereit, amikor azok a  

sajátomat is meghaladják.
•	 �Tudom, hogy megvan bennem a potenciál a Diamond+ szintre,  

és bízom a növekedési ütemtervemben.
•	 Hiszek a lehetőségekben, amelyeket a folyamatosan kiérdemelt 

jutalékok teremthetnek.
•	 Elkötelezett vagyok a jövedelemszerzési csatornám építése mellett.
•	 Kiélvezem és megünneplem az erőfeszítéseim gyümölcsét.
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Amellett, hogy a dōTERRA építője . . . 
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Köszönet azoknak a Wellness Tanácsadó-vezetőknek,  

akik közreműködtek abban, hogy ez az útmutató elkészülhessen, valamint mindannak 

a sok-sok embernek, aki részt vett az Empowered Success létrejöttében.

Jövőd megjósolásának legjobb 
módja, ha te teremted meg azt.

Peter Drucker

Kanadai fekete luc 
A kanadai fekete luc a növekedésre, a gyarapodásra  

és a fejlődésre való képességet szimbolizálja a boreális  

erdők térségeinek zord, sarkvidéki körülményei ellenére.

Pontosan emiatt választottuk ki arra a 

szerepre, hogy a dōTERRA Wellness 

Tanácsadói által bejárt utat jelképezze; 

hiszen miközben fejlesztik önmagukat és a 

csapatukat, ők is jó pár szezont átvészelnek 

olyan tapasztalatokat gyűjtögetve, amelyek 

pallérozzák az elszántságukat, hogy felszínre 

hozzák az önbizalmukat, ne hagyják elterelődni 

a figyelmüket, és felülmúlják az őket korlátozó 

meggyőződéseket. 

A toboztermő kanadai fekete luc egyben annak 

a fontosságát is szimbolizálja, hogy tápláljuk 

a kisarjadásra váró magvakat gondoskodó 

vezetőink oltalma alatt, akik pontosan tudják, 

hogy a másolhatóság elengedhetetlen a 

szerteágazó sikerekhez.
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