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Цель встречи:
· Выявить Лидеров Продаж и потенциальных Координаторов в своей команде для дальнейшего развития в компании AVON на позицию Лидера
· Научить применять Коучинг и технику отзыва с целью развития команды Координаторов
Планирование и подготовка:

Данный контакт проходит Координатор  в LOA 8 -13, прошедший сертификацию РАТ и получивший право набора Координаторов, с целью квалификации на позиции Лидера.
Время проведения встречи:

Общее время – 2 часа.

	ЭТАПЫ ВСТРЕЧИ
	ВРЕМЯ

	1. Анализ проделанной работы.

Обсуждение краткосрочных и долгосрочных целей Координатора и Представителей личной группы.

Анализ фактических результатов работы с личной группой, прохождения программы Быстрый Старт Бонус, обучения в классе у Бизнес-Тренера.
	20 мин.

	2. Обучающая часть.
Выявление потенциальных Координаторов в личной группе.

Отработка навыка телефонного звонка потенциальному Координатору с целью приглашения на встречу.

План развития нового Координатора.

Обучающая встреча с новым Координатором. Коучинг и Техника Отзыва.

Структура обучающей  встречи 3 с Представителем.
	50 мин.

	3. Продукция  AVON.
Использование продукции Avon для повышения среднего заказа.

	15 мин.

	4. Постановка задач.
Анализ отчета группы для улучшения результата.
Составление Стратегии развития.
Постановка задач и составления 

плана действия.

	40 мин.


Место:

При планировании встречи с Лидером, выбирайте спокойное и удобное место, где возможно демонстрировать материалы, анализировать отчеты и подписывать документы

Например:

· Офис компании AVON
· Учебный класс
· Комната для совещаний
· Дома
· И др.
Материалы для проведения встречи:

· Инструктор для проведения третьей обучающей встречи 

· Буклет «Развитие бизнеса. Обучение и Развитие Вашей Команды»

· Буклет для Представителя Т3 «Создайте перспективное будущее » 
· Приложение к договору с критериями квалификации
· Картотека личных карточек Представителей с отрывными купонами
· Отчет MCSR по личной  группе
· Плановый лист Координатора на квартал

· План-сетка Лидера на текущую и следующие кампании

· План-сетка Координатора

· График обучения у Бизнес-тренера на квартал

· Список он-лайн тренингов

· Результаты визитов  или Формы наблюдений предыдущих встреч (анализ отчетов, РАТ- процессы)

· Чистые бланки Форм наблюдений (РАТ- процессы и отзыв)

· Бланк «План развития нового Координатора»
· Каталог следующей кампании с закладками 

· 1-2 продукта 
· Ручка

· Калькулятор
ЭТАПЫ ОБУЧАЮЩЕЙ ВСТРЕЧИ:    
Данный контакт разработан как высоко активный и мотивационный. Каждая основная тема сопровождается упражнением по укреплению изученного материала, чтобы убедиться в том, что Лидер  может это применить на практике. Во время общения у Лидера  должна быть возможность для открытого обсуждения всех  тем. Упражнения (отмеченные значком [image: image1.png]


) необходимо выполнить во время контакта, а на вопросы Лидера  важно дать ответы.
	1. Анализ проделанной работы                                                                  Вступление. Создание положительного настроя.
Обсуждение краткосрочных и долгосрочных целей Координатора и Представителей личной группы.

Анализ фактических результатов работы с личной группой, прохождения программы Быстрый Старт Бонус, обучения в классе у Бизнес-Тренера.
20 мин.

	Обложка

На этом этапе важно: 

продолжать выстраивать отношения

	Пример
«Здравствуй, ____! Я очень рада, что наступило время третьей, очень важной встречи. Это новый этап твоего развития и развития твоей команды.  Твоя команда растет, и с этого момента в твоей структуре появятся твои первые Координаторы. Сегодня мы будем работать по буклету, который называется «Обучение и Развитие Вашей команды»
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На этом этапе важно: 

проговорить расписание встречи, время проведения встречи, обозначить цели встречи.

	«В первую очередь я хочу поздравить тебя с важным этапом твоего развития в Avon – ты получила право набора своих Координаторов! Это прекрасное достижение и возможность воплотить в жизнь все свои мечты! Позицией Лидера по праву можно гордиться, ведь Avon – одна из крупнейших в мире косметических компаний. 

На этой встрече мы обсудим результаты работы твоей группы, выделим среди Представителей тех, кто будет развиваться в Программе Развития Лидеров Avon и станет твоими первыми Координаторами. 
Я поделюсь с тобой опытом, как грамотно построить работу с новым Координатором, расскажу об использовании Коучинга и Техники Отзыва для развития команды. 
Также, по сложившейся традиции, мы будем говорить об обучении Представителей и вспомним цели, задачи и структуру третьей Обучающей встречи с Представителем. Еще одна часть сегодняшней встречи будет касаться продукции Avon и использования этих знаний для влияния на показатели продаж. 
И, конечно, мы определим задачи и составим совместный план действий для достижения результата и успешного дальнейшего развития.

Как ты смогла заметить, это очень важная, и потому очень насыщенная встреча. Она займет около двух часов».
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На этом этапе важно: 

Обсудить краткосрочные и долгосрочные цели координатора и использовать их для мотивации (сделайте комплимент, покажите важность этих целей для Координатора).
Сделайте акцент на том, что, опираясь на цели Представителей, можно достичь результата в достижении своей мечты.
	Пример
· Выполните Упражнение.
«Позади несколько кампаний твоей работы на позиции Координатора. Вспомни, какие цели ты ставила перед собой на этот период? Запиши их в буклет.
Я знаю, что у тебя есть цели, вокруг которых строится вся твоя жизнь. Запиши эти цели в буклет тоже.
Если у тебя появились новые мечты и цели, укажи их в буклете.

Разговор о мечтах и целях не случаен. Ты хорошо знаешь, что определение мечты – ключевой этап в Назначении Представителя. 
Для чего мы определяем мечты наших Представителей? (Координатор отвечает).

Да, это важно. С помощью мечты мы мотивируем Представителей на достижение результата. 
Открой картотеку Представителей твоей группы и вспомни их цели и мечты. Запиши их.
Следуя стандартам работы с Представителями, опираясь на мечты своих Представителей во время обучающих контактов, ты помогаешь им  развиваться и достигать результатов. Эти знания, умения и навыки ты сможешь передать своим Координаторам. Это удвоит твой доход, даст возможность дальнейшего роста, а значит, приблизит к твоим мечтам и целям!» (обратить внимание на цитату).
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На этом этапе важно:

Заполните таблицу на стр.4:
· ожидаемые показатели (взять из приложения к договору согласно определенному статусу)
· фактические результаты (из отчета последней кампании)

· план (из планового листа на квартал, в который входит оцениваемая кампания)

Похвалите Координатора за результаты.
Обратите особое внимание на то, что задачи остаются неизменными. Сделайте фокус на следование единым стандартам Avon.
Дайте возможность Координатору рассказать о своей работе.

.
Прокомментировать ее ответы  и сделать вывод, что главная задача для Координатора для достижения уровня Лидера и выше – развитие группы.

	Пример

«Сотрудничество с компанией Avon для тебя – это путь к достижению цели. Чтобы понять, насколько ты приблизилась к мечте, давай посмотрим на достигнутые результаты и сравним их с ожидаемыми и плановыми показателями.
·  Выполните Упражнение.
Вспомни, пожалуйста, и запиши, какого статуса ты хочешь достичь и как скоро? 
А теперь заполним таблицу, для этого у нас есть все необходимые материалы.
Как ты сама оцениваешь свои результаты?

Для достижения наилучшего результата Координатор всегда опирается на выполнение основных задач. Давай их вспомним…
(Координатор зачитывает задачи).
Расскажи и отметь в буклете, какие действия ты предпринимаешь каждую кампанию, чтобы выполнять эти задачи? 
Расскажи о своем участии в программе Быстрый Старт Бонус. Сколько бонусов ты получила? Запиши. Какой бонус следующий? Каковы критерии для получения этого бонуса?

Какие тренинги как Координатор и Представитель ты прошла? Запиши.

Расскажи о своих впечатлениях. Какими новыми знаниями ты уже воспользовалась? 
Как эти знания помогут тебе в выполнении задач и достижении результата?

Чего тебе не хватает для достижения ожидаемых показателей?
Я вижу, что ты хорошо понимаешь, как необходимо использовать возможности Avon для достижения цели!

Ты увидела, что достичь статуса _______ тебе помогут два пути  развития  твоих Представителей: первый – успешный обученный Представитель-Член ПК, второй – Координатор Avon. Сейчас мы это обсудим».
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На этом этапе важно: 

Обсудить с Координатором влияние каждой возможности:
-что тебе это дает?

-как это может повлиять на достижение цели?


	Пример

«Успех компании Avon – это успех Представителей и Координаторов. Наша компания умеет поощрять, признавать заслуги, вознаграждать за результаты. И, конечно, она предоставляет каждому множество возможностей. 
·  Выполните Упражнение.
Тебе сейчас необходимо выполнить упражнение. Попробуй оценить, какими возможностями как Представитель и как Координатор, ты воспользовалась, а какими еще нет.

………………….
Продолжай пользоваться тем, что дает тебе результат, и обязательно воспользуйся теми возможностями, с которыми пока не работала, ведь мы с тобой сейчас обсудили, как это поможет тебе в достижении цели.

Помни о том, что максимальный результат возможен только при профессиональном подходе к сотрудничеству с Avon, а в развитие бизнеса необходимо вкладывать средства (например, в покупку пробных образцов и демо - продуктов, дополнительных каталогов и специальных инструментов продаж)».


	2. Обучающая часть                                         
Выявление потенциальных Координаторов в личной группе.

Отработка навыка телефонного звонка потенциальному Координатору с целью приглашения на встречу.

План развития нового Координатора.

Обучающая встреча с новым Координатором. Коучинг и Техника Отзыва.

Структура обучающей  встречи 3 с Представителем.
50 мин.
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На этом этапе важно: 
донести до Координатора, что каждый Представитель – это потенциальный Координатор.
Анализируйте Представителей личной группы, основываясь на отчете Координатора и картотеке личных карточек Представителей с отрывными купонами
В обсуждении сделайте вывод о том, что любого Представителя нужно развивать

	Пример

«Ты уже успела заметить, что для достижения желаемого уровня _____ и для того, чтобы воспользоваться уникальными возможностями Avon, о которых мы сейчас говорили, тебе, прежде всего, необходимо развивать свою команду Координаторов. И твоих Координаторов, будущих лидеров, мы будем искать среди твоих Представителей
Как выявить потенциальных Координаторов?
 Давай посмотрим на качества, необходимые будущему Координатору, и оценим в соответствии с ними Представителей твоей группы.
Итак, если Представитель…

· размещает и оплачивает заказы в установленные сроки

· уверен в возможностях и преимуществах Avon и эффективно их использует

· прошел обучение для Представителей

· способен учиться и развиваться сам и хочет помочь другим добиться успеха

· готов уделять время своему бизнесу
… то его можно развивать на позицию Координатора

·  Выполните Упражнение.
Выбери из своего отчета потенциальных  Координаторов и запиши в таблицу.

Скажи, как быть с теми Представителями, которые пока не отвечают этим требованиям, например, не прошел обучение и периодически пропускает заказы?»
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На этом этапе важно: 

Вспомнить схему правильного телефонного звонка (опираться на опыт телефонного звонка потенциальному Представителю и на теорию, полученную в классе у Тренера)
Если встреча прошла за 1,5-2 часа – обучаем телефонному звонку-приглашению на встречу сразу, если более 2 часов – назначаем дополнительное время и вносим в план-сетку на этапе постановки задач.

	Пример

«Теперь нам необходимо пригласить потенциальных Координаторов на развивающую встречу.
У тебя уже есть теоретические знания и большой опыт телефонных звонков своим Представителям. Теперь необходимо применить эти знания для звонков потенциальным Координаторам.

Придерживайся трех основных шагов:

(Лидер озвучивает шаги и этапы, Координатор читает примеры фраз).

Мы с тобой обязательно вернемся к этому блоку в конце встречи и позвоним твоим потенциальным Координаторам. Сделаем это после того, как составим твой план действий».
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На этом этапе важно:
Обратить внимание на важность постоянной и последовательной работы по обучению координатора.

Покажите важность ролевой модели Лидера.

Пояснить этапы по таблице.

Выдать бланк «План развития Координатора»
	Пример

«Я уверена, что ты сможешь выбрать среди своих Представителей лучших Координаторов! 
По своему опыту я знаю, что для Лидера очень важно правильно выстроить работу с новым Координатором для его успешного развития. Мы называем это Планом развития Координатора.

И я готова поделиться с тобой своим опытом.

Крайне важно правильно и грамотно провести самую первую встречу – Назначение Координатора. Для этого ты будешь пользоваться буклетом «Развитие бизнеса. Встреча 1». 

Как только Координатор получает свой первый отчет после первой кампании жизни, наступает время второй встречи по буклету «Развитие бизнеса. Встреча 2».

Конечно же, свои первые кампании жизни новый Координатор проводит под постоянным наставничеством своего Лидера – тебя. Ведь его многому нужно научить!  А ты прекрасно владеешь всеми навыками, прошла обучение и сертификацию РАТ. 
Давай посмотрим на таблицу. 
По горизонтали ты видишь виды бизнес-процессов, которые Координатору предстоит освоить с твоей помощью. Сегодня мы уже говорили о том, что именно эти процессы позволяют Координатору выполнять свои задачи. (Координатор их зачитывает)

А по вертикали ты видишь структуру каждой обучающей встречи:
· теория 

· демонстрация

· практика + отзыв.

Чтобы тебе было легко ориентироваться в последовательности и количестве совместных встреч, пользуйся специальным бланком «План развития Координатора». Такой бланк ты будешь вести на каждого своего Координатора.
Когда твой новый Координатор освоит все бизнес-процессы, ты проведешь его сертификацию РАТ, а ты вместе с ним пройдешь сертификацию Коуч.
Сейчас самое время стать Коучем, наставником для своей команды. Ведь именно коучинг позволит тебе обучать и развивать Координаторов, отмечать заслуги и определять области развития».

·  Выполните Упражнение.
«Подумай и запиши, на какие процессы деятельности Координатора  Лидер может давать отзыв?

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,».
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На этом этапе важно:

Убедиться, что Координатор понимает сущность понятия Коучинг

Помогите координатору разобраться, какие навыки можно отрабатывать – это очень важно для эффективности дальнейшей работы

Прокомментируйте совет, если это необходимо.
	Пример

«Почему именно коучинг является тем способом, с помощью которого мы развиваем Координаторов?
Коучинг позволяет с помощью открытых вопросов обсудить проведенную встречу. Давай, обратим внимание на преимущества, которые ты и твои Координаторы получат, применяя Коучинг:

(Лидер зачитывает преимущества, обозначенные в буклете)

Итак, подведем итог всему сказанному: Коучинг – это способ обучения навыкам, которые приобретаются в процессе отработки на практике.
·  Выполните Упражнение.
Давай, выполним упражнение. 
Запиши, какие навыки можно отрабатывать с Координатором при помощи Коучинга?

(возможные варианты:

· продажи (например: расширение списка клиентов, взятие рекомендаций, применение техники пяти шагов в обслуживании клиентов, презентация каталога и инструментов продаж, увеличение среднего заказа, продажа и планирование Программ Поощрения и Развития Представителей, навык телефонного звонка и т.д)

· Проспектинг и назначение (например: выявление потребностей с помощью открытых вопросов, продажи преимуществ сотрудничества с Avon, преодоление возражений, взятие рекомендаций на нового Представителя, навык телефонного звонка)
· обучение Представителя (например: проведение обучающих контактов 1-4 с соблюдением единых стандартов, продажа преимуществ прохождения он-лайн тренингов и обучения у Менеджера и т.д)

· развитие Координаторов ( например: поведение обучающей встречи с Координатором, проведение развивающей встречи, проведение контрольной встречи -анализ отчета, навык отзыва, навык телефонного звонка потенциальному Координатору и т.д)

Прочитай совет для начинающего Лидера и обязательно пользуйся им в работе.

(Координатор читает совет)
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На этом этапе важно: 

Не просто зачитать пункты плана, а прокомментировать их для полного понимания.
Ответьте на возникшие вопросы, поясните пункты, которые остались непонятыми.
	Пример

«Сейчас мы поговорим о последовательности твоих действий во время обучающей встречи с новым Координатором.
План обучающей встречи, независимо от того, чему ты обучаешь нового Координатора, остается неизменным и состоит из 5 этапов. 
Давай их обсудим:

1. Заранее определите, чему Вы хотите научить и с какой целью.
В этом тебе поможет список навыков, который мы только что составили для различных бизнес-процессов. Объясни новому Координатору, почему так важно освоить тот или иной бизнес процесс и отработать навык, что это ему даст, как поможет в достижении цели и выполнении задач.

2. Наблюдайте навык в процессе его демонстрации и отмечайте, что еще нуждается в отработке.
Во время наблюдения веди записи, чтобы пользоваться ими во время отзыва. Отмечай и то, что было выполнено хорошо, и то, что можно улучшить. Это поможет подготовиться к отзыву.

3. Подготовьтесь к отзыву.

Обязательно (!) возьмите время на подготовку. Только в этом случае ты сможешь дать грамотный отзыв, который действительно поможет новому Координатору.

4. Проводите отзыв с использованием шагов, изложенных на стр.12.

Мы обязательно поговорим об отзыве подробно.

5. Совместно с Координатором сформулируйте задачи и четкий план действий по отработке навыка.

Координатор должен понимать, что в следующий раз он будет делать по-другому, и каким образом, с помощью каких действий ему удастся это сделать.

Напомню тебе структуру обучающей встречи, о которой мы сегодня уже говорили. Она поможет Координатору уверенно осваивать навыки:
· изучите теорию…

· продемонстрируйте этот навык сами…

· отрабатывайте навык на практике до тех пор, пока Координатор не будет готов к самостоятельной деятельности…

Какие у тебя остались вопросы?



	Страница 11

На этом этапе важно:

Сделать акцент на позиции Лидера как ролевой модели
	Пример

«А теперь поговорим о некоторых советах, которые помогут тебе качественно и эффективно проводить обучающую встречу.
(Лидер зачитывает текст буклета на этой странице до цитаты)

Сейчас мы посмотрим, как это можно применить на практике.

Обрати внимание на очередной полезный совет. Прочитай его.

(Координатор зачитывает совет)

Как ты его поняла?

Почему это очень важно?

Давай посмотрим на высказывание Лидера Маргариты (читает).

Видишь, как важна роль Лидера. Ты тоже сможешь научить своих новых Координаторов всему, чему научилась сама на наших совместных встречах. А они передадут свои знания следующему поколению Координаторов. Так твоя структура будет развиваться, и ты сможешь быстро достичь своих целей.
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На этом этапе важно:
Озвучить отзыв, чтобы у Координатора сложилось первоначальное представление о том, как это может выглядеть на практике.

Прокомментируйте непонятные моменты


	Пример

«А сейчас давай поговорим непосредственно об отзыве.
Он состоит из этапов, которые выполняются в определенной последовательности.

Я буду называть этап, а ты зачитывай соответствующие цитаты.

(Лидер и Координатор озвучивают отзыв)

Какой этап вызвал затруднения? Почему?
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На этом этапе важно:
Помочь Координатору правильно использовать технику СПВ, обсудите, исправьте ошибки, запишите правильный отредактированный вариант.

Выдать бланки Форм Наблюдений (Проспектинг, Назначение и 1 контакт, 2-4 обучающие контакты)


	Пример

·  Выполните Упражнение.
«Давай немного потренируемся и попробуем применить технику СПВ (Стандарт-Поведение-Влияние) на конкретном примере. Ведь именно эта техника, как правило, вызывает наибольшие сложности.
Прочитай о конкретной ситуации, возникшей во время проведения Назначения Представителя. Запишите свой мотивирующий и корректирующий отзыв.
Молодец, ты сделала первые шаги в освоении навыка отзыва. 
Сейчас мы разобрали теорию отзыва и обязательно будем к ней возвращаться на наших совместных  обучающих встречах. Я продемонстрирую тебе этот навык. И только потом ты начнешь применять его самостоятельно, а я в свою очередь буду давать отзыв тебе. Таким образом, наши с тобой встречи также будут строиться с соблюдением правильной структуры.
Помни о том, что обучение Координаторов при помощи отзыва – постоянный процесс для усовершенствования навыков.

А в заключение этой части встречи я хочу предоставить тебе для дальнейшего использования бланки Форм наблюдения за основными бизнес-процессами, которые обязательно тебе помогут. Изучи их дома, а мы обсудим, как их правильно использовать на нашей ближайшей обучающей встрече с новым Координатором». 
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На этом этапе важно:
Определить особенности третьего контакта (цели) и выявить общие с контактом 2 этапы структуры встречи.

	Пример

«Поскольку ты продолжаешь активно набирать и обучать Представителей личной группы, и тебе предстоит демонстрировать обучающие контакты и отрабатывать эти навыки с новыми Координаторами, давай вспомним стандарты проведения обучающей встречи 3 с новым Представителем.
Вспомни, пожалуйста, цель 3-го контакта и основные этапы этой встречи. Пользуйся подсказками буклета.
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На этом этапе важно:

Использовать буклет Т3.

Еще раз обратить внимание на то, что контакт проводится с целью обучения, отработки навыков. Обозначить эти навыки. Чтобы новый Лидер понимал чему и зачем обучать нового Координатора.
	Пример

«Давай вспомним содержание каждого этапа. Прокомментируй, пожалуйста, каждый этап, пользуясь буклетом «Создайте перспективное будущее»
Какие упражнения с Представителем необходимо выполнить во время 3-го контакта? 
Зачем? 
Какие навыки нужно отработать?



	3. Продукция  AVON.
Использование продукции Avon для повышения среднего заказа.
15 мин.
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На этом этапе важно:

Использовать демо-продукт и каталог.

Рассказать о применении ХПВ (характеристика –преимущества -выгоды), обратить внимание на использование разных инструментов продаж.
	Пример

«Любая встреча с Представителем дает Координатору уникальную возможность поговорить о продукции Avon, продемонстрировать её и научить правильно использовать эти знания для увеличения заказа. Согласись, это крайне важно, ведь увеличение заказа Представителя, дает возможность и Представителю и Координатору получать больший доход.
·  Выполните Упражнение.
Чтобы понять, как знание продукции влияет на продажи, выполним упражнения. Давай сделаем это на примере новинки, которую я хочу тебе продемонстрировать.

 (Лидер показывает демо-продукт + каталог следующей кампании, где появится эта новинка)
(Координатор последовательно отвечает на предложенные вопросы и записывает ответы.

Предпочтительно выбирать категории:

· декоративная косметика

· средства по уходу за кожей лица

· парфюмерия.

Это самые продаваемые категории, которые имеют наибольший вклад в средний заказ)

Какие инструменты продаж, кроме каталога, помогут выполнить это упражнение? (например: демо-продукт, пробники, таблица цветов, газета «Улыбнись новому дню», обучающие странички, образовательные брошюры и т.д.) 

Обрати внимание на совет (Координатор читает). 

Чему ты научишь своих Представителей и Координаторов? (определять характеристику преимущества - выгоду).

Любите продукцию Avon! Используйте её сами! Демонстрируйте каждому своему Клиенту! Получайте больший доход!
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На этом этапе важно:
Научить правильному расчету дохода от продажи продукции.

Используйте калькулятор.

	Пример

«А теперь рассчитаем, как эта новинка поможет тебе увеличить  личные продажи.

(Координатор ведет расчет, Лидер следит за правильностью расчета).

Если ты научишь этому расчету всех своих Представителей и Координаторов, то увидишь, как увеличатся общие продажи структуры и твой доход!»
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	Пример

«Я научила продавать продукцию Avon своих Представителей. Многие из них стали членами Президентского Клуба.  Мои Координаторы тоже успешно управляют продажами. Вся структура в целом позволяет мне достигать тех результатов, о которых я мечтала.
(можно зачитать цитату)

Посмотри на интересные факты.

(Координатор озвучивает цифры в разделе «Знаете ли Вы?)

Обучая Представителей и Координаторов, развивая их, ты тоже достигнешь выдающихся результатов.



	4. Постановка задач.

Анализ отчета группы для улучшения результата.
Составление Стратегии развития.
Постановка задач и составления  плана действия.
40 мин.
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На этом этапе важно:

Подвести Координатора к пониманию того, что отчеты – это инструмент к каждому этапу планирования.

Сделать акцент на том, как изменятся отчеты в связи переходом Координатора на позицию Лидера
	Пример

«Чтобы ты могла управлять продажами и развивать свою команду, у тебя есть замечательный помощник – Интернет - офис Координатора и уникальные отчеты.
Анализируя отчет личной группы, ты увеличиваешь результат.
Расскажи, как ты пользуешься отчетом?

Как отчет помогает тебе в достижении цели?
Как часто ты анализируешь отчеты?

Теперь твоя структура будет быстро развиваться, в ней совсем скоро появятся Координаторы. Давай посмотрим, какие возможности даст Интернет  - офис тебе как Лидеру.
(прокомментировать текст буклета)

Тебе предстоит научить пользоваться Интернет - офисом и отчетами своих Координаторов.
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На этом этапе важно:

Использовать отчет Координатора. 

Проконтролировать правильность работы с отчетом при выборе приоритетных групп Представителей

Убедиться, что Координатору знакомы все виды встреч, обсудить их необходимость.
	Пример

«Отчет всегда поможет тебе определить приоритетные группы Представителей  для дальнейшего развития.

·  Выполните Упражнение.
Выбери из текущего отчета по личной группе Представителей обозначенных приоритетных групп. а затем определи, какие виды встреч с этими Представителями ты будешь проводить и почему?

(правильный вариант:

· потенциальные Координаторы – развивающая встреча (вертикальный рост) в ASLF
· Представители-участники NRDP – обучающие встречи Т2-Т4, межконтактная активность, контрольные встречи
· потенциальные ЧПК – развивающая встреча (горизонтальный рост) в ПК

· Представители LOA 1-6 – обучающие встречи Т2-Т4, межконтактная активность, контрольные встречи
· неактивные Представители – обзвон, контрольные встречи (активизация и удержание)

Сделанный тобой только что анализ ключевых групп Представителей пригодится через несколько минут при составлении план-сетки и позволит тебе улучшить результат.
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На этом этапе важно:

Выстроить правильную последовательность действий.

Объясните важность не только последовательности, но и регулярности действий каждую кампанию

Сделайте акцент на необходимости инвестиций в бизнес.

Сделайте вывод, что Лидер – это ролевая модель для Координаторов!


	Пример

«Мы подошли к очень важному моменту.

Поговорим о стратегии успеха.

Сегодня мы много говорили о том, что поможет тебе развивать свою команду, улучшить результаты и достичь целей.
·  Выполните Упражнение.
На пути к позиции Лидера тебе необходимо четко определить, какие регулярные действия позволят максимально быстро достичь желаемого результата. И, конечно, прежде чем приступить к их выполнению, предстоит расставить их в приоритетном порядке.
(правильная последовательность:
1. Позвонить новым Представителям и назначить дату следующего контакта

2. Провести обучающие встречи 1-4 со своими Представителями

3. Позвонить неактивным Представителям, а также Представителям, которым не хватило продаж до следующего уровня скидки
4. Постоянно расширять свой список потенциальных Представителей и потенциальных Координаторов

5. Получить по 3 имени потенциальных Представителей в неделю

6.  Назначить не менее 3 новых Представителей в неделю

7. Выявить с помощью Лидера Представителей для их дальнейшего развития в Координаторы
8. Позвонить потенциальным Координаторам

9. Назначить как минимум 1 Координатора в кампанию

10. Начать с помощью Лидера процесс обучения своих Координаторов, применяя технику отзыва).

Отмечай, пожалуйста, эти действия галочками по мере их выполнения.

Какие действия на сегодняшний день ты уже можешь считать выполненными? Отметь.

Теперь ты видишь, что тебе предстоит сделать в ближайшее время. Эти действия также необходимо включить в план-сетку.

Важной составляющей Стратегии являются инвестиции в развитие бизнеса. Обрати внимание, на что должны быть направлены эти инвестиции.
(Координатор читает и комментирует, для какого шага в этой стратегии необходимы эти инвестиции:

· необходимое количество каталогов – для шагов 3, 4, 6, 10

· материалы для Проспектинга – для шагов 4, 5, 10

· наборы пробных образцов – для шагов 2, 4, 5, 10

· демо - продукты – для шагов 2, 6, 10)

Сейчас тебе удалось составить твою Стратегию успеха! Повторяя эти действия каждую кампанию, ты обязательно достигнешь успеха. Твои Координаторы тоже будут следовать этой стратегии, и достигать успеха, опираясь на твой опыт. Лидер – это ролевая модель для своих Координаторов!
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На этом этапе важно: 

подчеркнуть важность планирования деятельности для  достижения цели 

При заполнении Календаря опирайтесь на действия, зафиксированные на стр.20 и 21 и в «подсказках» на стр.22.  Убедитесь, что все действия включены в план-сетку.
Используйте график обучения у Тренера и список он-лайн тренингов

Лидер параллельно должен внести все совместные действия также и в свою план-сетку Лидера

	Пример

«Итак, мы обсудили, какие действия являются фундаментом для твоего бизнеса с AVON. Мы выделили приоритетные группы Представителей, развитие которых принесет тебе успех.
Давай спланируем твои дела на текущую и следующую кампании, чтобы ты могли достичь своей заветной мечты или цели».
Заполнить Календарь.


	Обучающая встреча: Телефонный звонок потенциальным Координаторам – приглашение на встречу.


	Проводится сразу, если встреча 3 проходит не более 2 часов. Если встреча идет дольше, то для телефонного звонка выделяется специальное время и включается в план-сетку.

Лидер возвращается к страницам 6 и 7.

Совместно с Лидером Координатор составляет фразы для звонка (под каждого конкретного Представителя – потенциального Координатора).

Лидер демонстрирует звонок (своему Представителю или в игровой форме)

Координатор звонит своим Представителям и приглашает на встречу. Назначенные встречи фиксируются в план-сетке.

Лидер дает мини-отзывы на каждый звонок.
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	Пример

«Наша встреча подошла к концу. Я благодарю тебя за активную работу. Давай подведем итог.

Чему была посвящена эта встреча?

Какие новые знания ты получила?

Сколько встреч тебе удалось назначить?

Как ты поняла основные направления работы Лидера?

К каким результатам ты будешь стремиться?

Уверена, что ты достигнешь желаемых результатов.

Давай обозначим даты ближайших встреч и обучения у Тренера.

(зафиксировать даты, место  и время)
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DEVELOPMENT 





ВСТРЕЧА 3 





Развитие бизнеса.


Обучение и развитие вашей команды.
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