À quelle vitesse voulez-vous que votre AFFAIRE se développe ?

LE PLAN TOTAL VOUS PERMET DE DEVELOPPER VOTRE AFFAIRE SUIVANT VOTRE TEMPS DISPONIBLE, VOS EFFORTS ET LE NOMBRE DE PRESENTATIONS REALISEES PAR MOIS.
La publicité est la clé pour le potentiel de croissance de votre activité. Un plan publicitaire est tout simplement une collection de méthodes utilisées afin de faire savoir au monde que vous êtes en affaires et de montrer ce que vous avez à offrir. Le « bouche à oreille » est une méthode très efficace et ne coûte absolument rien comparativement à d’autres moyens tels que : les « Tracts », affichettes, annonces dans les journaux ou bannières sur Internet. Toutes ces méthodes ont des avantages et inconvénients. Nous allons parcourir cette section afin de mieux vous renseigner.

La règle de base par excellence pour un développement rapide est : « Plus vous voulez avancer rapidement, plus vous devez faire de la publicité ». Naturellement c’est une façon simple de le concevoir. Le plus important, c’est de travailler avec votre conseiller personnel pour ajuster un plan publicitaire, qui rejoint vos objectifs à court terme. En d’autres mots, choisissez le plan le mieux adapté pour vous.   Tout en préparant votre plan de publicité, quelques points sont à considérer. Tout type de publicité requiert un équilibre entre l’argent et le temps que l’on doit investir. Certaines méthodes requièrent du temps à investir tandis que d’autres demandent plutôt de l’argent.

Naturellement le but de tout cela est que le résultat obtenu, vaut plus que le temps ou l’argent qu’on a investi. De façon générale, « moins d’argent, une méthode publicitaire coûte, plus de temps vous devrez consacrer à cette publicité ». Lisez cette phrase encore et encore jusqu’au moment où vous comprendrez toute son importance. « moins d’argent, une méthode publicitaire coûte, plus de temps vous devrez consacrer à cette publicité ». Ce principe détermine tout le concept de la publicité.   Voici un exemple : faire sa publicité en passant des « Tracts » coûte relativement peu cher. En contrepartie, cette méthode demande de vous déplacer dans plusieurs secteurs de la ville pour les distribuer et cela de façon régulière, donc vous devrez y consacrer plusieurs heures.

Par contre, mettre une annonce dans un journal ne requiert pas de temps de votre part, mais vous demandera un investissement plus élevé en argent pour obtenir les mêmes résultats qu’avec les « Tracts ». Maintenant dans l’utilisation de ces deux méthodes, vous devrez avoir un bon équilibre par rapport au temps et l’argent que vous voulez investir. Une chose importante

à retenir maintenant, c’est que toutes les méthodes que l’on vous enseigne, fonctionnent.

C’est plutôt une question de choix ou de possibilité.

Deux questions à vous poser avant de débuter votre plan publicitaire :

. Qu’est-ce que j’ai le plus à investir dans mon plan d’action publicitaire – le temps ou l’argent ?

. À quelle vitesse je veux que mon activité se développe – lentement, modérément ou rapidement ?
Lequel des plans d’action vous convient ?

  Le « PLAN 1 » Construction de base client  – « Je suis prêt à investir un temps raisonnable dans mon activité pour avoir un bon progrès au cours des premières années, par contre je ne veux pas faire trop de péripéties dans ma vie. Si je peux atteindre mes buts ultimes (soit une autonomie financière au-delà de la moyenne) avec mon activité, d’ici les cinq prochaines années, je serai satisfait. »

Voici l’approche de publicité suggérée:

Utilisez la meilleure approche publicitaire qui est équilibrée entre vos engagements familiaux et professionnels quotidiens et votre activité Herbalife, tout en considérant aussi votre budget (euro). Tout cela à pour objectif d’obtenir 3 à 5   rdv par semaine « PLAN TOTAL », ce qui vous permettra d’augmenter vos

revenus de 300 à 700  € par mois soit par an entre 3600 à 8400  €, ce qui vous permettra de réaliser entre 500 PV et 1000 PV par mois sur la vente directe.

Le plan  2 constructeur  Construction accélérée – « Je suis engagé et prêt à sacrifier sérieusement du temps, de sorte que mon activité devienne vraiment grande dans quelques années. Je suis prêt à abattre une grande masse de travail pour que mon activité puisse me rendre financièrement indépendant dans un temps relativement court comparativement au reste de la société. »

Voici l’approche de publicité suggérée :

Développez un plan de publicité agressif, balancé entre le temps et l’argent que vous voulez investir avec pour objectif d’obtenir 5 a 10  rdv par semaine « PLAN TOTAL  », ce qui permettra d’augmenter vos revenus de 500 à 1500  € par mois soit par an entre 6000 à  18 000 €, ce qui vous permettra de réaliser entre 1000 PV et 2500 PV par mois sur la vente directe.

  Le « PLAN 3 » Construction express – « Je suis prêt à faire tout ce qui doit être fait pour construire mon activité aussi vite qu’il est possible de le faire. J’aimerais atteindre un revenu conséquent dans les prochains 12 mois. »

Voici l’approche de publicité suggérée :  Développez un plan de publicité agressif, balancé entre le temps et l’argent que vous voulez investir avec pour objectif d’obtenir 10  à 40 rdv par semaine « PLAN TOTAL », ce qui permettra d’augmenter vos revenus de plus de 1500 € par mois soit par an + de 18000 €, ce qui vous

permettra de réaliser + de 2500 PV par mois sur la vente directe et de

vous qualifier WORLD Team dans les 4 prochains mois.

Peu importe l’approche que vous choisissez, il est important que vous utilisiez celle qui vous correspond le mieux, afin que vous soyez toujours constant dans vos efforts publicitaires. La constance est la clé du succès. Planifiez avec votre conseiller personnel vos actions ; mettez tout cela sur papier et apprenez comment construire votre approche publicitaire pour bâtir de

façon effective votre base clientèle.

Voici les méthodes de prospection

Prospecter veut dire faire un processus de sélection à travers les gens, afin de trouver ceux qui voient un intérêt à utiliser les produits. Toute personne dans cette activité est considérée comme un « Prospect » possible. Votre travail est d’inviter les gens à regarder l’information dont vous disposez de manière à ce qu’ils décident si oui ou non ils ont un intérêt à en savoir un peu plus. Un « Prospect » est une personne qui démontre de l’intérêt envers les produits (Client).

Nous ne sommes pas là pour convaincre qui que ce soit ou argumenter avec eux afin qu’ils adoptent notre point de vue. Notre travail consiste simplement à inviter les gens à jeter un œil sur l’information dont nous disposons, afin qu’ils soient suffisamment informés pour prendre une décision éclairée. Nous leur demandons de prendre une décision. Il y a plusieurs méthodes qui sont utilisées pour trouver des gens afin de leur offrir l’information.

C’est important d’avoir au moins trois méthodes publicitaires dans notre plan d’action en tout temps pour être capable de vendre les produits régulièrement.

L’un des meilleurs moyen de prospection est de travailler avec le « Cercle d’influence » immédiatement avec au moins deux autres approches publicitaires. Le « Cercle d’influence » ne coûte rien et apporte des résultats immédiats, tandis que toutes les autres formes de publicité impliquent un coût financier. Les annonces dans les journaux bien utilisées peuvent

s’autofinancer après le premier mois. . Vous pouvez utiliser des types de publicités telles que : Tracts, affiches à languettes, enquête actives, annonces dans les journaux et roues publicitaires.

Méthode #1 – Tracts :

. Vous pouvez commander plusieurs types de tracts directement chez votre imprimeur ou avec le bon de commande sur le site portail

. Distribution sur les voitures – Placez-les sur la vitre du conducteur entre le caoutchouc et la vitre. Distribuez 300 ou 500 ou 1000 tracts par jour de façon constante.

. Dans les boîtes aux lettres, cette méthode est plus longue, mais rapporte de très bons résultats.

. De la main à la main, sortie des gares, rue commerçantes …

Distribuez en tous les jours (trajet travail, restaurants, commerces) La poste sortante : Insérez un tract pour le produit à chaque fois que vous payez une facture par la poste.

Méthode #2 – Affichettes à languettes :

. Affichez-en de 30 ou 50 ou 100 affichettes par semaine chez les commerçants, et dans tous les endroits où il y a un panneau d’affichage. N’oubliez pas de retirer 2 à 3 languettes avant de poser l’affiche.

Méthode#3 – Enquêtes 4 questions, Enquêtes actives, Enquêtes Téléphonique, Fax :

 Les enquêtes 4 questions peuvent se faire sur les marchés et dans les rues piétonnes (endroit fréquentés). 3, 5 ou 10 nom et numéro de Téléphone par semaine.

. Les enquêtes actives sont des enquêtes que l’on dépose chez les commerçants ou dans les

entreprises. Il vous suffit de repasser les récupérer. 30, 50 ou 100 enquêtes déposées par semaine

. Les enquêtes téléphoniques se font simplement en consultant le bottin de sa ville de sa région. 30, 50 ou 100 enquêtes téléphoniques par semaine.

. Les fax sont à envoyés à des particuliers ou entreprises 30, 50 ou 100 fax par semaine.

Méthode #5 – Badge ,contact direct ,formule 1 en forme d’urne laissé chez les

commerçants et adhésif voiture :

 Badge pour le produit : Apprenez à répondre au badge. Beaucoup de clients peuvent provenir par le biais de cette publicité.

. Boite formule 1 en forme d’urne déposée chez les commerçants. Déposez 3 ou 5 ou 10

urnes par semaine

. Publicité sur votre vitre arrière ou latérale de votre véhicule ou une vitrine pour le produit

Cliquez sur le site portail « Commandes lettres adhésives »

Méthode #6–Prendre les produits en public :

. Avoir en permanence avec soi ces produits et les utiliser en public pour attirer l’attention et montrer les résultats à travers les photos avant après.

Méthode# 7 Annonces dans les journaux :

 Pour la vente du produit, placez une annonce de deux lignes pour quatre semaines minimum afin d’obtenir des résultats (nous vous conseillons 90 jours). Cela vous permet de faire de la publicité dans votre région

. Placez une annonce dans votre journal local.

. Faites passer les annonces en bloc de trois semaines ou aussi longtemps que vous obtenez des bonnes réponses. Gardez des statistiques des réponses que vous obtenez.

Méthode n# 8 roue publicitaire :

. Fonctionne avec l’Internet seulement. C’est une forme de publicité en « Bonus ». Ajoutez-la comme une 4e forme publicitaire. Cette méthode est destinée aux personnes qui construisent sérieusement leur activité  ( constructeurs ) 

Inscription sur le site portail chaque mois avant le dernier jour pour le mois suivant.

Méthode # 9 suivi client :

. Apprenez comment obtenir des références.

Toutes ces méthodes fonctionnent si vous les faites correctement et de façon constante!

Action massive! = Résultats massifs!
