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Succesguide

Dette er en redigeret udgave af ASEAs succesguide, der i original version findes i dit backoffice.
Redoxpartner har valgt at omskrive denne, sa den bliver mere enkel og forstaelig.

| ASEA har du mulighed for at bygge et team op af samarbejdspartnere, der alle ligesom dig gerne vil dele
ASEAs produkter og mulighed med andre. For at fa succes med ASEA, er det en fordel at fglge et system,
der er simpelt, sa det kan duplikeres af andre.

Som uafhaengig partner for ASEA vil du i Igbet af opbygningsfasen ofte gennemga en personlig udvikling.
Ledelsesprincippet i ASEAs virksomhedskultur er ”Believe — Belong - Become.” Pa dansk noget i retningen
af: "Tro pa - hav tillid til — vaere en del af et faellesskab,” hvor den personlige udvikling er i hgjseede. ASEA-
systemet bygger pa en tro pa produkterne og vores virksomhed, at vi hgrer sammen som et team, der giver
sin fulde stgtte, og her er det muligt at opna alt det du gerne vil.

ASEA-DUPLIKERIMNGSCIRKLEN




Mine ASEA oplysninger
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Du finder alle de vigtige oplysninger, du behgver for at komme godt i gang med din ASEA-forretning pa de

felgende sider. Kontakt din sponsor eller upline, hvis du har yderligere spgrgsmal. De er der for at hjaelpe

og radgive dig.

ASEA Partner ID:

Brugernavn:

Adgangskode:

Min personlige ASEA webside:

M’Ct‘P://

eamasen.com

Min sponsors kontaktoplysninger

Navn:

Telefon:

Mail:

Andre vigtige ASEA kontakter:

Navn:

Telefon:

Mail:

Navn:

Telefon:

Mail:

ASEA Support, kundeservice:

Gratis telefon: 80251479

Abningstider: mandag til fredag fra kl. 15— 20

Mail: denmark@aseaglobal.com
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Sadan kommer du godt i gang

Det er vigtigt at komme godt fra start og fglge denne efterprgvede guide. Herunder er der en tjekliste med
de vigtigste ting her fra starten. Tjeklisten indeholder punkter, som du bgr arbejde dig omhyggeligt
igennem i lgbet af dine fgrste dage som partner i ASEA og som en del af ASEA teamet. Vores erfaring viser,
at partnere der arbejder med denne tjekliste i Igbet af deres fgrste dage, oplever, at de med denne
information fgler sig mere selvsikre, nar de kontakter folk, og starter med mere dynamik i deres forretning.

Tilmeld dig som ASEA partner og kgb din startpakke

Aktiver dit ASEA autoship

Kom i gang med at bruge ASEAs produkter og fa din egen ASEA historie

Lav en liste over “mine grunde og forventninger” samt "mine overbevisninger” (Se trin 2)

Udfyld listen med dine mal for succes i din ASEA forretning (Se trin 3)

Leer sammen med din samarbejdspartner, hvordan dit ASEA kontor fungerer (backoffice)

Lav din liste sammen med din samarbejdspartner over de personer, der kunne vaere interesseret i
ASEAs produkter eller ASEA muligheden

Inviter dine f@rste emner til at hgre om ASEAs produkter eller muligheder

Bliv Director (Se trin 3)

O O O O O O O

TRIN 1: KOM GODT | GANG MED DIN EGEN ASEA HISTORIE

Hos ASEA plejer vi at sige, “Kgb en startpakke og prgv produkterne pa dig selv”. Det er vigtigt, at du selv
far erfaringer med ASEAs produkter og nyder godt af dem, for at du kan dele dine erfaringer, nar du gerne
vil introducere andre til ASEA. Nar du selv oplever resultaterne af ASEA-produkterne, vil det vaere enkelt at
overbevise andre om produkternes fordele

A. Bliv inspireret af produkterne!

Du bruger sikkert allerede ASEA-produkter for at fa et bedre velbefindende og et yngre udseende. Hvis ikke,
bgr du starte med det samme. Drik 60 ml ASEA to gange dagligt som anbefalet, eller den dosis som din
samarbejdspartner sammen med dig er blevet enige om der passer til dig. Pa samme made bgr du bruge
RENU 28 to gange dagligt, sa du ogsa kan opleve den fulde effekt pa huden.

B. Hvad kan ASEA tilbyde?

Med ASEA kan du tilfgre Redox Signalmolekyler til din krop. Molekylerne spiller en vigtig rolle i
kommunikationen mellem cellerne i hele kroppen. Mange ASEA-brugere oplever allerede fordelene ved
vores produkter efter blot fa ugers brug. ASEA skal bruges i mindst 90 dage og RENU 28 i mindst 28 dage for
at opna fuld effekt af Redox Signalmolekylerne.




ASEA

INDEPENDENT ASSOCIATE

C. Livsstilsbarometer
Livsstilsbarometeret hjeelper dig med at vurdere de fordele, du far af ASEA og RENU 28. Du vil kunne fglge
med i, hvordan du har det og hvilken forskel produkterne ggr for dig uge for uge. Denne tabel hjelper dig

ogsa med at se pa aspekter, som du maske ikke tidligere bemaerkede. Dette vil hjaelpe dig og dine kontakter
med at vurdere brugen af ASEA og RENU 28...

Livsstilsbarometer

Dosis: Dosis: Dosis: Dosis: Dosis: Dosis: Dosis: Dosis:

For 7.dag 14.dag | 21.dag | 1 md 1,5 md 2md 3 md 6 md

Hud

(Fx rynker, tgrhed, blodspraengninger mm)

Psykisk

(Fx humgr, indlaering, overskud mm)

Livsvilkar
(fx sgvn, stress, indre ro/ uro, smerter mm)

Fysisk

(Fx styrke, energi, puls, kraefter mm)

Fordgjelse

(Fx oppustethed, regelmaessighed, ubehag mm)

Personlige aspekter
(Fx sar, veerdier, udfordringer, smerter mm)

SAMLET
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Giv hvert punkt en karakter fra 1 (meget godt) til 10 (ikke saerlig godt) og tael sa resultatet sammen for hver
periode. Start med at udfylde "f@r,” som er den dag du starter op pa ASEA. Nar du begynder at drikke ASEA
og bruge Renu28, noterer du dine karakterer for hver periode og teller sammen til et samlet resultat. Snart
kan du se effekter af ASEA og Renu28 pa dig!

D. Instruktioner

ASEA drikken

Drik 60 ml ASEA to gange dagligt

Bland aldrig ASEA med andre drikke

Drik gerne ASEA pa tom mave

Spis eller drik ikke andet 5 minutter fgr og efter fgr du indtager ASEA

Drink kun ASEA fra det medfglgende baeger eller fra et glas

Drik ikke ASEA direkte fra flasken

S¢rg for at vedligeholde en afbalanceret veeskebalance, nar du drikker ASEA

ASEA er ikke kulde- eller varme fglsomt

ASEA kan tale frost og kan derfor godt nedfryses, men skal veere optget fgr indtag

Renu28 gelen

Omryst inden brug

Pafgr RENU 28 pa ren hud, og altid fgr du evt. pafgrer andre hudprodukter

RENU 28 pavirke ikke andre produkter, du bruger

RENU 28 kan pafgres i et tykt lag pa huden i ansigtet eller over hele kroppen efter behov
Massér gelen ind, til den er fuldstaendig absorberet

Undga enhver kontakt med gjnene

Bruges mindst 2 gange dagligt for det bedste resultat

Kun til udvortes brug

Har du smerter kan du med fordel bruge Renu28 tre gange indenfor 5 minutter pa omradet

E. Din personlige ASEA historie

Det er vigtigt, at du deler din historie med andre. Din historie skal indeholde dine personlige erfaringer med
ASEAs produkter. Mange ASEA partnere forbereder en kort beskrivelse af deres historie. Disse bgr ikke
veere pa mere end tre eller fire seetninger, og skal kunne fortzalles pa maksimalt et par minutter. Som en
entusiastisk ASEA partner kan du genfortalle dine historie, og du bliver mere overbevisende hver gang, du
forteeller nogen dine oplevelser med produkterne. Det styrker din beslutsomhed og selvsikkerhed, og bliver
en overbevisende del af din succeshistorie. Skriv din “korte ASEA-historie” her:
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TRIN 2: GRUNDE, FORVENTNINGER OG OVERBEVISNINGER

Mange ASEA partnere er overbeviste om, at det bedste de kan ggre for andre, er at give dem muligheden
for at blive ASEA kunde eller partner, og selv involvere sig i ASEA. For at kunne dele entusiasmen omkring
produkterne med andre, ma de f@rst selv vaere overbeviste. Kun nar du har et klart formal og er overbevist
af bade ASEA produkterne og mulighederne med ASEA, er du i stand til at udleve dine dréemme og opbygge
en profitabel og succesfuld forretning

A. Mine grunde og forventninger

Nar du starter en ny forretning op, er det normalt at fgle usikkerhed og tvivl om du kan fa den succes, du
havde habet pa. Som ny ASEA partner spgrger du maske dig selv “Vil det nogensinde lykkes for mig?” eller
“Vil jeg na de mal, jeg har sat for mig selv?”

Den vigtigste arsag til om du lykkes med succes i din ASEA forretningen er, om du har skabt klarhed
omkring dine motiver og handlinger. Med andre ord ved du preecis hvorfor, du gik i gang med ASEA.

Stil dig selv fglgende spgrgsmal, og skriv svarene ned:
1. Hvad forventer jeg af ASEA?
2. Hvorfor vil jeg dette?

Mens du teenker over svaret, er det meget vigtigt at spgrge dig selv, hvem du er, og hvor du er pa vej hen.
Mens du begynder at formulere svar til disse spgrgsmal, vil et tydeligt billede af meningen og formalet med
det du ggr, begynde at tegne sig. Dette er dit “Hvorfor.”

Nar du definerer dit eget personlige “Hvorfor,” kan det hjaelpe at skrive det ned. Det er slet ikke vigtigt, om
dine svar er maskin- eller handskrevne. Hvis du altid har dine grunde ved handen, sa kan du altid blive
husket pa, hvorfor du gik i gang med ASEA.

Denne pointe er meget vigtig, fordi du vil opleve gjeblikke med tvivl, hvor du vil vaere frustreret, stresset og
skuffet, eller maske er du bare klar til at give op. | disse gjeblikke har man ofte glemt, hvorfor man gik i
gang med ASEA. Men hvis du taenker pa dine klare og gennemtaenkte grunde til, at du gik i gang med ASEA,
vil din frustration, stress og skuffelse hurtigt forsvinde. Dit “Hvorfor” vil sta klart for dig igen og motivere
dig til at fortsaette.

Det er derfor, du skal huske, hvorfor du gik i gang med ASEA, og skrive det ned. For eksempel kunne dit svar
se omtrent sddan her ud: “Jeg startede op i ASEA for at sikre mig bedre som pensionist, og dermed ikke
veere afhaengig af andre.” “Jeg valgte ASEA, sa jeg kan tage pa ferie med min familie noget oftere.” “Jeg
arbejder for ASEA, sa jeg kan hjalpe mine bgrn, som er under uddannelse.”
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Skriv dine grunde til at du gik i gang med ASEA her:

“Hvis du tror du kan, sG er du allerede halvvejs” — Theodore Roosevelt

B. Overbevisning

Det kraever sikkerhed og en velfunderet overbevisning at blive for alvor involveret i ASEA. Nar du er
overbevist, vil det ikke vaere svaert for dig og dit team at engagere jer i forretningen. Det er ret enkelt —
enhver vigtig forretning kraever fuld overbevisning om, at dine handlinger er ngdvendige, beslutsomme og
rigtige. Nar du selv er overbevist, er det ikke svaert at kontakte forbindelser og tage de ngdvendige skridt
mod succes.

Sa hvad behgver du for at veere overbevist? Generelt bliver ASEA partnere overbevist af en raekke ting:
produkterne, udbetalingerne, og andre fordele sdsom traening og virksomhedens lederteam.

Det er vitalt, at du er klar over hvilke omrader, der er vigtigst for dig. Skriv dem ned. For eksempel kunne dit
svar se sadan her ud: “Jeg er overbevist om, at produkterne er gode for mig.” “Jeg er overbevist om, at
ASEA giver mig mulighed for at gge min indkomst.” “Jeg er overbevist om, at alle bgr opleve ASEA og
fordelene ved produktet.”

Skriv dine personlige synspunkter og overbevisninger omkring ASEA her:

Der er et sidste aspekt indenfor emnet “overbevisning”, som ogsa skal overvejes. Det er lige sa vigtigt, at du
stgtter dit teams overbevisninger, som at du har dine egne overbevisninger omkring ASEA. For at holde dit
team motiveret og entusiastisk i deres arbejde, bgr du minde dine samarbejdspartnere om, hvorfor de
valgte at starte op med ASEA ved Igbende at minde dem om deres egen overbevisning om produkterne og
deres muligheder. En effektiv metode til at arbejde med dit team er at bruge sakaldte
“overbevisningsfaktorer”. Disse omfatter veerktgjer og arrangementer, som hjalper dig og dit team med at
vedligeholde og styrke deres overbevisninger. “Overbevisningsfaktorer” kunne vaere videoer og online
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treeninger om produkterne og forretningsmuligheden samt anden information fra ASEA, mgder,
konferencer og meget mere. Du bgr altid bruge disse overbevisningsfaktorer bade under samtaler og
mgder med dit team for at styrke savel din egen som teamets overbevisning.

“Det, som ligger f@r og efter os, er smating sammenlignet med det, som er indeni 0s.”
— Ralph Waldo Emerson

TRIN 3: MAL OG ENGAGEMENT

Vigtigheden af mal: Nar du beslutter at omsaette dine planer til handling og anbefale ASEA til andre, er det
meget vigtigt at have et mal. Det vil veere sveert at lave din ASEA-plan, fgr du har klare og praecise mal

Pa de fglgende sider finder du en vejledning i at opsaette disse korte- og langfristede mal.

| det forrige afsnit leerte du, hvorfor “grunde og overbevisninger” er sa vigtige. Dine grunde til, hvorfor du
valgte ASEA, star meget klart for dig, sa du virkelig er overbevist om, at dine drgmme kan ga i opfyldelse
med ASEA muligheden.

A. Opszet korte- og langsigtede mal

Nar du har nedskrevet dig dine grunde til at ga i gang med ASEA og blive en del af ASEA teamet, er det pa
tide at seette mal op for, hvordan du opnar dine drsmme. Det betyder, at du skal abne op for, hvordan du
gerne vil have dit liv til at veere i fremtiden, og hvordan du kommer derhen.

Der er 4 grundlaeggende niveauer, som de fleste ASEA partnere bruger til at male deres forretningssucces:

1. Gratis produkter. Skaf nogle fa kunder og generer kommission nok til at betale for dit manedlige
autoship.

2. Deltidsindkomst. Nar du har bygget din deltidsforretning op, kan du bruge det, du har tjent, som tilskud
til huslejen, afbetalingen pa din bil eller maske en ekstra ferie.

3. Fuldtidsindkomst. Nar du har naet dette niveau, har du en frihed, som tillader, at du kan dedikere din tid
til at opbygge din ASEA-forretning.

4, Livsstilsindkomst. Bygget pa aktiver, der generer sig selv. Pa dette niveau deekker din ASEA-indkomst ikke
blot dine basale gkonomiske behov, men straekker til at give dig en finansiel uafhaengighed, en sikker
pensionsopsparing og en hgj levestandard, hvor du kan rejse og leve som du har lyst til.

For at opna hvert af disse niveauer, er du ngdt til at seette dig tilsvarende mal i forhold til den indsats du vil
legge i din ASEA forretning:

e Daglige mal
e Ugentlige mal
e Manedlige mal
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e Mal indenfor de naeste 3 maneder
e Mal indenfor de naeste 6 maneder
e Mal indenfor de naeste 12 maneder

B. Bliv Director pa 14 dage

Dette enkle mal er dit fgrste trin mod succes. For at blive Director skal du blot fa tilmeldt to nye
samarbejdspartnere i dit team, der som minimum bestiller for 100 PV, svarende til 1 kasse ASEA, 4 tuber
Renu28 eller en lille hudplejeserie, ASEA Advance.

C. Opna Bronze Executive

At blive Bronze Executive kraever engagement og fokus pa dine mal. Det viser, at du har lederevner og er
sikker i din overbevisning om ASEA. Nzeste trin er at opbygge et steerkt team, som videreudvikler og kopiere
din indsats, sa de ogsa kan blive Bronze Executives. Nar du har opnaet niveauet Bronze Executive, deltager
du i ASEA Check Match-program og derved gge din indtaegt. Se ASEA-kompensationsplanen for yderligere
information.

D. Styring af din tid

Hvordan du styrer din tid, vil have en stor betydning for, hvor succesfuld din forretning bliver. Hvis du
bruger tiden effektivt, vil din forretning uden tvivl vokse og du vil fa succes pa langt sigt. Men hvis du
spilder tiden, vil du hurtigt blive frustreret, og det vil resultere i nederlag. Her hos ASEA er vi overbeviste
om, at et godt produkt kombineret med en staerk motivation til at arbejde hardt, fgrer til et godt resultat.

Der er skrevet hundredvis af bgger om, hvordan man styrer sin tid. Men vi vil gerne pege pa et par af de
vigtigste aspekter. Desuden anbefaler vi varmt at diskutere dette med din sponsor eller upline, som helt
sikkert vil vejlede dig om fornuftig styring af din tid.

D1. Overvej hvilke aktiviteter som virkelig sikrer din indkomst og bzaerer din ASEA-forretning.

Tilmeldinger af nye kunder, partnere og praesentationer er aktiviteter, som leder til vaekst i dit netvaerk. Alle
disse aktiviteter, kan klassificeres som indkomstskabende. Det meste af din tid (90 %) skal bruges pa at
skabe nye kontakter, organisere invitationer, give prasentationer og fglge op. Det betyder, at du konstant
er i kontakt med mange mulige kunder og partnere. Hvis du udfgrer disse aktiviteter kontinuerligt, vil din
ASEA-organisation vokse enormt pa kort tid. En lille del af din tid (9 %) skal bruges pa at trene dig selv og
din organisation. Det er vigtigt, at du Iebende styrker din viden. Det gaelder selvfglgelig ogsa for dine
samarbejdspartnere. Men det er mere vigtigt at bruge din viden til at etablere kontakter, organisere
invitationer, give praesentationer og fglge op, sa du skal ikke bruge for lang tid pa det andet. Den mindste
del af din tid (1 %) skal bruges pa problemlgsning. Jo stgrre din organisation bliver, desto mindre tid skal du
bruge pa dette omrade. Personer som du har introduceret til ASEA vil komme til dig med problemer og
spgrgsmal om forskellige omrader. Du er ngdt til at sgrge for at begraense din involvering i at finde
I@sninger pa disse problemer, men du har en forpligtelse over for disse personer. Hjeelp dem med at traeffe
9
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en beslutning, og vaer der altid for at radgive dem, men veer sikker pa, at de forstar, at de ogsa selv bgr
handtere deres problemer og finde Igsninger. ASEA Support-teamet er ogsa til for at hjaelpe partnere, og de
kan svare pa mange af disse sp@rgsmal. Brug deres stgtte, det er derfor de er der for os.

VIGTIGT: Efterhanden som din ASEA forretning vokser, din organisation udvides og din kommission gges, vil
den tid, du dedikerer til hvert af de ovenstaende omrader sendre sig. Med en organisation i vaekst vil du
vaere ngdt til at bruge mere tid pa traening af dit team, og dermed kan bruge mindre tid pa at skabe nye
kontakter. Indtil da, bgr du bruge mindst 90% af din tid pa at skabe kontakter, invitere til og give
praesentationer og fglge op, indtil du er Bronze Executive hver uge.

D2. Find ud af om de aktiviteter du laver i forhold til din ASEA forretning, er en aktivitet, der har veerdi
for vaeksten i din forretning. Det er rimelig let — nogle aktiviteter har naesten ingen vaerdi for din forretning
(eller er maske ligefrem skadelige). Nogle aktiviteter har maske meget lav vaerdi for dig, imens en lille
handfuld af aktiviteter har virkelig hgj veerdi. Spgrg dig selv, “hvor fornuftig er denne aktivitet og hvad far
jeg ud af den?” og du vil snart begynde at bruge din tid pa en anden og mere effektiv made. For at fa en idé
om, hvorvidt en aktivitet har ingen, lav eller hgj veerdi, kan du skimme teksten under nummer 1 i afsnittet
ovenfor. Overvej ngje hvilke aktiviteter, der virkelig er din tid veerd og som er med til at bygge din ASEA
forretning op.

D3. Brug ikke for lang tid pa forberedelse. Mange partnere bruger deres tid pa at "forberede
forberedelser.” Selv om det er godt at veere forberedt, kommer der et tidspunkt, hvor du er ngdt til at
springe ud i det. Kom ud og snak med folk, invitér dem til mgder og vis dem fordelene ved ASEAs produkter
og muligheden med forretningen.

D4. Uddeleger. Lad andre hjzlpe dig med opgaver, som ikke er din hgjeste prioritet eller falder uden for dit
kompetenceomrade. For eksempel, hvis det tager lang tid for dig at saette din computer op (fordi du ikke er
IT-ekspert), kan du bede en andeb med de ngdvendige faerdigheder om at hjlpe dig, sa du har tid til at
handtere de opgaver, som skaber veerdi for dig. Teenk over det, fordi i sidste ende er du ngdt til at fokusere
pa de aktiviteter, der baerer din forretning, og du er jo en del af et team.

”Brug ikke tiden pad at lede efter forhindringer. Mdske er de der ikke.” — Franz Kafka

Mine mal for en succesfuld ASEA forretning

1. HVAD forventer jeg mig af ASEA?

2. HVORFOR vil jeg det?

3. HVORNAR vil jeg det?

4. HYORDAN opnar jeg det?

10
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"Hvordan” er den del af malsaetningsprocessen, som er den absolut vigtigste. Det er normalt meget let at
beslutte, hvad man gerne vil have og hvorfor, men “"HVORDAN"” man opnar det, er en anden sag. Herunder
finder du nogle forslag til, hvordan du bedst opnar dine ASEA-mal:

e Jegvurderer mine mal dagligt

e Jeg hjxelper med, at alle i min familie bruger ASEAs produkter

o Jeg snakker med folk om ASEA hver dag

e Jeg har et zoomkald med mindst to af mine samarbejdspartnere hver dag
e Jegengagerer migi at arbejde for ASEA i mindst et ar

o Jegvil deltage i det naeste Europaeiske ASEA event

TRIN 4: DIN LISTE OVER POTENTIELLE TEAMMEDLEMMER

Det er vigtigt, hvis du vil have succes, at du kan finde partnere, som ogsa vil dele ASEA muligheden med
andre. Vi anbefaler at lave en liste over potentielle teammedlemmer. Naeste afsnit vil forklare trin for trin,
hvordan du kan identificere disse mennesker og skabe en kontaktliste.

A. Start med fglgende grupper og skriv nogle navne op:
Hvilke af fglgende grupper kender du nogen fra?

e Unge familier

e Familier midti livet

e Familier, hvor begge forzeldre arbejder

e Foraeldre med en hektisk/stresset dagligdag

Kender du nogen atletiske typer, som...?

e Dyrker sport i fritiden elleri en liga

e Traener regelmaessigt

e Traeneridet samme center som dig

e Spiller golf

e Lgbereller jogger

e Cykler - almindelig eller mountainbike
e Dyrker bodybuilding eller bodystyling
e Generelt holder sigi form

Hvem kender du, som...?

e Bruger kosttilskud

e Spiser sundt

e Traener regelmaessigt

e Generelt er sundhedsbevidste

11
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Kender du nogen, som...?

e Erinteresseret i anti-aging-produkter

e Regelmaessigt besgger en skgnhedsklinik

e Erinteressereti naturlig kosmetik

e Har eller har haft deres egen forretning

e Ereniveerksaetter

o Leder efter en ekstra indtaegtskilde

e Erinteresseret i skattefordelene ved at arbejde hjemmefra
e Er utilfreds med sin nuvaerende arbejdsplads

e Eradben for at opbygge en plan B

B. Tilfgj deres navne til listen uden at sortere nogen fra

Tov ikke med at tilfgje navne til listen pa alle dem du kender, og som maske ikke falder ind under disse
kategorier. Veer ikke forudindtaget, og bliv ikke fristet til at slette nogen, fordi du tror, de maske har for
travlt, allerede tjener mange penge eller maske bliver fornaermet, fordi du henvender dig til dem. Husk,
selv hvis de beslutter, at ASEA ikke er noget for dem, kan det vaere, de satter dig i kontakt med andre
potentielle kunder eller partnere. Det handler ikke bare om, hvem du kender, men ogsa hvem de kender,
der er abne.

C. Fortsat med at tilfgje navne til din liste

Det er vigtigt at huske pa, at din liste med emner kun er fgrste trin. Din succes med ASEA vil i vid
udstraekning afhaenge af din evne til at fortsaette med at tilfgje navne til din liste. Du vil helt sikkert finde

andre mader at udbygge din forretning pa, men udvikling og vedligeholdelse af denne liste vil blive en af de

vigtigste. Det er absolut ngdvendigt for en succesfuld forretning. Din liste er din base for succes.
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Hvem kender jeg, der kunne vaere interesseret i ASEA?

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.
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TRIN 5: KONTAKT & INVITER

Med din liste over potentielle teammedlemmer ved handen, kan du begynde at kontakte og invitere dem,
som er interesserede i ASEA, sa de kan laere produkterne og deres fordele at kende. For mange er dette
den svaereste del af processen. Med hjalp fra din sponsor og fglgende vejledning vil du dog hurtigt finde
det lettere at invitere andre til at hgre om ASEA

A. Sigt og sorter

At sigte og sortere vil sige, at du leder efter folk, som er interesserede i, hvad du laver og hvad du har
opnaet. Det handler IKKE om at overtale folk til, at de har behov for det, du kan tilbyde, og du skal ikke bare
saelge til dem. Sa hvordan sigter og sorterer du dine kontakter? Start med at stille spgrgsmal! Lyt til den
person du taler med, og veer opmaerksom pa, hvordan han eller hun svarer pa dine spgrgsmal. De svar, du
far, forteeller hvad de er interesseret i, hvad der er vigtigt for dem, hvad deres bekymringer er, og hvad
deres mal er. Du skal endelig kun give meget lidt information - kun nok til at vaekke deres nysgerrighed og
fa dem til at ville vide mere (for derefter at fa dem til et mgde eller en prasentation i hjemmet/ online eller
lignende). Husk altid: Din fgrste kontakt/invitation er ikke en praesentation! Formalet med din invitation er
ikke at give en omfattende praesentation af ASEA-produkterne, firmaet eller kompensationsplanen, men at
give et kort indblik og fortaelle dem din historie. Til slut bgr du invitere dem, som er interesserede i at hgre
mere pa et passende tidspunkt. Selvfglgelig vil du ogsa i sigte- og sorteringsfasen komme ud for folk, som af
den ene eller anden grund er ligeglade med dit budskab. Men det er helt almindeligt. Prgv ikke at
overbevise disse folk om, at ASEA muligvis er noget for dem. Det virker normalt ikke. Noter i stedet deres
navne og lad dem ligge til en anden gang. Det er meget sandsynligt, at disse folk vil komme tilbage senere
og vaere mere abne i fremtiden.

B. Vaer entusiastisk

Tegv ikke. ASEA er et meget professionelt firma i verdensklasse, som har meget at tilbyde. Du ggr dine
kontakter en tjeneste ved at invitere dem til at finde ud af mere om ASEA. Du behgver ikke vaere nervgs. Du
skal dog vise forstaelse for, at nogle af dine kontakter vil sige “nej”, og du skal ikke tage det personligt. Husk
at du sigter og sorterer, sa en afvisning ma ikke ggre dig trist, vred eller modlgs. Bevar entusiasmen, og
fortseet med at sigte og sortere.

C. Tal ikke for meget

Om noget, skal du stille flere spgrgsmal for at finde ud af, hvad han eller hun gnsker og forventer. Pa denne
made kan du fastleegge den mest passende metode til at arbejde med din kontakt, og hvordan du bgr
invitere dem til en praesentation eller diskussion.
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D. Undga at ”lege spgrgsmal og svar”

| stedet for at prgve at besvare alle din kontakts spgrgsmal, kan du kort opridse firmaet og produkterne
sammen med dine egne erfaringer med ASEA. Du kan forsikre ham eller hende om, at du med glaede vil
dele al den ngdvendige information ved naeste mgde/praesentation eller med en prasentationsvideo.

E. Tilbyd at hjzlpe dit emne til at komme til mgdet.

Forvent ikke, at vedkommende kommer af sig selv. Bekreeft mgdetidspunkt, afhent dit emne eller hjzelp til
at fa installeret zoom. Ggr en indsats, og sa vil du se gget deltagelse.

F. Inviter begge i et gteskab (nar det er muligt)

Begge parter er som ofte med til at tage beslutninger, sa det er vigtigt at begge parter far den samme
information.

G. @velse ggr mester

Du kan aldrig gve dig for meget. Hvordan du henvender dig eller inviterer dine kontakter ggr en forskel,
hvis du gnsker at komme hurtigt til sagen. Derfor er det ofte en hjaelp at gve med din sponsor/upline.

“Vedholdenhed, ikke styrke eller intelligens, er n@glen til succes, hvis du vil realisere dit fulde potentiale.” —
Winston Churchill

Succesfulde invitationer og gennemtankt manuskript

Nar du inviterer andre til at leere om ASEA, bgr du altid have et par forberedte og dokumenterede
manuskripttekster ved handen. Det vil holde dig fra at tale for meget, hvilket kan forhindre en succesfuld
invitation. Hold dig til denne regel: Kort og enkelt! Hvis du er usikker, er det bedst at bruge mange
veerktgjer til at tale for dig (brochurer, videoer etc.) eller din sponsor (zoom, 3 vejs-kald etc.) De fglgende
forslag kan let tilpasses til din situation og vil hjeelpe dig med at forberede succesfulde og omhyggeligt
udfgrte invitationer. Du skal ikke lzere dem udenad, men i stedet vaelge dine favoritter og begynde med
dem. Nar du fgler dig bedre tilpas med det, kan du vaelge et par flere at arbejde med, og fgr du ved at det,
vil du have en hel reekke af manuskripttekster at veelge imellem. Disse manuskripter kan isaer vaere en
hjeelp, nar du taler med folk, du allerede kender:

e “Jeg har lige opdaget et fantastisk kosttilskud for folk, som treener meget. Vil du gerne vide lidt
mere om det?”
e “Hej Helle, du siger, du har haft et lavt energiniveau pa det seneste. Jeg tror, jeg har noget til dig.
Skal jeg sende dig en video, som forklarer, hvad det er?”
e “Min mand og jeg er begyndt med et helt fantastisk kosttilskud for nylig. Kan jeg kigge forbi og vise
det til dig?”
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"Hej Susanne, jeg har opdaget den her nye, fantastiske gel til huden. Resultaterne er helt utrolige!
Se bare pa de f@gr og efter billeder, jeg har her!”

“Som du ved, har jeg startet min egen forretning op, og jeg vil rigtig gerne hgre, hvad du synes. Har
du et par minutter til at se en video?”

”)Jeg har opdaget dette nye produkt, og jeg er helt vild med det! Jeg vil meget gerne kigge forbi med
det...”

"Hej Janne, du ved, jeg har lzenge ledt efter noget fleksibelt at lave, som kan give lidt ekstra penge.
Nu tror jeg, at jeg har fundet det helt rigtige. Men jeg vil gerne hgre, hvad du synes. Gider du veere
med til et mg@de, og fortaelle mig, hvad du synes? Jeg ringer igen pa torsdag.”

"Teenk engang, dette er den bedste og mest serigse mulighed, jeg nogensinde har haft, og du er
den fgrste, jeg forteller det til...”

“Hej Mads, for ikke sa lang tid siden fortalte du mig, at du er utilfreds pa jobbet og at du leder efter
noget andet. Hvis du stadig mener det, har jeg maske en idé til dig. Skal vi ikke mgdes og tale om
det?”

”Jeg har lige fundet et website for et firma, som ser virkelig speendende ud, og jeg tror, jeg vil vaere
med. Vil du se? Jeg vil meget gerne hgre, hvad du synes. Skal jeg sende dig linket?”

Forslag til at henvende dig til folk, som du lige har mgdt

Selvfglgelig er det vigtigt at vise ASEA til familie og venner. Men du vil ofte mgde nye mennesker, som du

ogsa gerne vil fortaelle om ASEA. Herunder finder du et par forslag til, hvordan du bedst henvender dig til

nye mennesker, som er interesserede i ASEA:

“Du ser ud, som om du holder dig i form. Jeg er selv lige startet med at traene lidt mere, og jeg
prgver ogsa et nyt kosttilskud. Vil du have en brochure, og ma jeg ringe en dag det passer og hgre
om, du maske er interesseret?”

“Min mand og jeg er lige begyndt at tage et fantastisk kosttilskud. Skal jeg efterlade en brochure,
og sa kan du bare sige til, hvis du er interesseret?

“Du virker som en, der er interesseret i nye muligheder. Teenk engang, jeg er for nylig stgdt pa en
spaendende mulighed, som jeg helt overbevist om er noget helt sarligt og unikt. Og jeg er sikker pa,
at der er stort potentiale. Vil du have noget informationsmateriale, og sa kan jeg maske kontakte
dig snarest for at fortzelle lidt mere?”

“Jeg stgdte for nylig pa et firma med revolutionerende produkter, som bruger en helt ny teknologi.
Nu leder jeg efter kompetente forretningspartnere til mit team. Har du 20 minutter, sa kan jeg
fortzelle dig lidt mere?

“Jeg har laenge gerne ville tjene lidt ekstra, og nu tror jeg, at jeg har fundet det helt rigtige. Leder du
tilfeeldigvis efter en chance for at ggre det samme?”

Igen er dette blot eksempler til at fa dig i gang, sa dine kontakter kan lzere mere om ASEA. Det vigtigste er

at uanset, hvad du siger, skal det siges med optimisme, selvsikkerhed og entusiasme, sa det er tydeligt, at
du er overbevist om ASEA og ASEA-muligheden. Vigtigt! Nar du taler om ASEA med personer du kender, er
det vigtigt at forst3, at du ikke behgver vide alt om ASEA, produkterne og kompensationsplanen, fgr du
tager de f@rste skridt. Viden kommer med tiden. | begyndelsen vil du traekke mere pa din sponsor og

upline. De kan radgive og vejlede dig.
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TRIN 6. PRESENTATIONEN: DEL ASEA-HISTORIEN

Efter du har inviteret dine kontakter til at [aeare mere om ASEA, skal du forteelle dem hele ASEA-historien
ved hjzelp af de hjzlpemidler, du har til radighed til praasentationen. Glem ikke, at du er fortzlleren og
ikke selve budskabet. Dette er et vigtigt princip, som mange ikke forstar rigtigt. Hvorfor? Fordi de tror, at
de skal vaere eksperter og vide alt om disse revolutionerende produkter og kompensationsplanen.
Selvfglgelig er viden ngdvendigt, men viden alene er ikke basis for en baeredygtig, gennemtaenkt
forretning. Du skal hellere lade praesentationsvaerktgjerne tale for sig selv og stole pa din organisation ved
at implementere de samme procedurer for at sikre reproducerbar succes i din forretning. Sa lad ASEA-
veerktpjerne tale for dig. Det vil ggre dit arbejde med ASEA meget lettere.

Videopraesentation

Videopraesentationen er en enkel made at fa vist dine kontakter en praesentation af ASEA. Det er ogsa en
metode, der kan duplikeres og dermed vil der hurtigt veere mange i dit team, der kan ggre det samme. Det
er ogsa muligt selv at fortzaelle ud fra nogle slides, som du kan fa udleveret af din sponsor.

A. Fortal dem din historie.

Du har sikkert allerede fortalt dine kontakter lidt om din historie, og sadan bgr det ogsa vaere. Men nu er
det et godt tidspunkt at fortaelle dem mere og ga mere i detaljer. Historien vil forklare dine kontakter,
hvorfor du blev ASEA partner og forklare, hvad forbindelsen er til ASEA. Du kan inkludere alle mulige ting,
som hvor du bor, din professionelle baggrund og hvorfor du blev involveret i ASEA.

B. Vis dem produktvideoerne.

Videoerne produceret af ASEA giver et pracist og informativt overblik over produkterne. Efter
videopraesentationerne vil dine kontakter have meget fa spgrgsmal om produkterne. Her i REDOXPARTNER
anbefaler vi videoen pa forsiden af redoxinfo.dk

C. Fortel dem om dine erfaringer med produkterne.

Hvis du allerede har fortalt dem om dine erfaringer med produkterne, kan du give dem et kort referat her.
Eller hvis der er en anden ASEA-partner med til mgdet, kan du bede ham eller hende om at traede frem og
tale om deres erfaringer med produktet eller vise en erfaringsvideo.

D. Vis dem videoen om forretningsmulighederne med ASEA.

Videoen vil give emnerne en indsigt i de fordele, som de kan fa med ASEA-muligheden. Vis dem
kompensationsplanen. Fremstil det sa enkelt som muligt. Den bedste metode er at bruge oversigten over
kompensationsplanen fra dit Backoffice for at give deltagerne et overblik og at udstikke de vigtigste
pointer. Understreg at jo hurtigere de begynder at opbygge deres forretning, desto fgr oplever de succes.

“Hvo intet vover, intet vinder.” — Friedrich von Schiller
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TRIN 7: TAG BESLUTNINGER

| netveerksmarketing bruger vi ofte udtrykket “succes bunder i beslutsom opfglgning”. De fleste kontakter
kan opdeles i disse tre grupper: 1. De vil bare prgve produktet. | bedste fald bliver folk i denne gruppe
detail- eller preeferencekunder. 2. De leder efter et deltidsjob for at tjene lidt ekstra. 3. De vil gerne satte
deres egen ASEA-forretning op og preve at ggre det til deres hovedindtaegt eller mere. Denne gruppe kan
bidrage til at opbygge aktiver. Du bgr involvere dig med dine kontakter for at finde ud af, hvad de er
interesserede i. Vaer konsekvent med at holde kontakten med potentielle teammedlemmer, uanset om de
ikke har deltaget i en praesentation endnu, eller om de stadig er i gang med at beslutte sig, ja selv hvis de
har besluttet sig for at registrere sig hos ASEA. Det vil pavirke din succes enormt, hvis du fglger op med
dine kontakter pa en vedholdende og effektiv made.

A. Opfolgning

Kort fortalt er det at fglge op det samme som at holde kontakten. Spgrg dine kontakter, om de har flere
spgrgsmal. Fglg op for at finde ud af, hvad de synes godt om ved praesentationen eller de vaerktgjer, som
de lige har modtaget. Inviter dem til et kommende mgde eller arrangement. Og hvis de ikke har flere
spgrgsmal, bgr du ganske enkelt opfordre dem til at tilmelde sig som ASEA partner.

For at opna en succesfuld opfglgning bgr du overveje fglgende:

Brug din sponsor eller upline: For at tiltreekke andre til ASEA, geelder det samme her som for alle andre trin,
nemlig at involvere din sponsor, sa du kan laere, hvordan effektiv opfglgning med dine kontakter og nye
potentielle kunder fungerer. Med deres hjzelp vil du snart fa den erfaring og selvtillid, der skal til for at
kunne ggre det selv.

Stgt op om entusiasmen: Teammedlemmer, som lige er startet, er saerligt entusiastiske omkring at dele
deres ASEA erfaringer med andre (husk, hvordan du selv havde det, da du besluttede dig for at slutte dig til
ASEA).

Derfor er det meget vigtigt, at du hjaelper til med at sikre, at disse folk har positive oplevelser, og at du
tilbyder dem al den information som du kan, samt din fulde stgtte og hjzelp.

Indimellem er du ngdt til at "give slip”. | nogle situationer nar du til et punkt, hvor det star meget klart, at
din kontakt ikke vil engagere sig. Selv om det kan veere svaert at give slip pa en kontakt, skal du huske, at
det ikke er klogt at spilde tid pa nogen, som du simpelthen ikke kommer videre med. Lad altid dgren sta
aben for disse folk i det tilfaelde, at de en dag kan se sig selv med ASEA-muligheden, men kom selv videre,
og ret din opmaerksomhed mod mere lovende kontakter.

Systematisk opfglgning. Udfgr din opfglgning sa paedagogisk og systematisk som muligt. Mange
opfelgningsteknikker kan let "systematiseres”. For eksempel kan du organisere en zoomkald med din
sponsor og dine kontakter indenfor 48 timer efter hver praesentation, du har vaeret med til. Eller fa dem til
at engagere sig i at deltage i interessante zoomkald. Selvfglgelig kan du ogsa sende beskeder ud
regelmaessigt for at minde dine kontakter og nye partnere om kommende mgder, praesentationer og andre
ASEA-nyheder, som de kan veaere interesserede i. Zoomkald med din sponsor er meget nyttige af flere
grunde, de styrker din egen trovaerdighed og din tro pa ASEAs produkter. De viser ogsa tydeligt, at du er en
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del af et st@grre team. Og husk altid, at det netop er de kald, hvor din sponsor afholder der viser dig,
hvordan man besvarer spgrgsmal hurtigt, beder om engagement og identificerer potentielle ledere i sit
team.

B. Udryd tvivl og na frem til en beslutning.

Nogle af dine kontakter vil komme til dig med mange spgrgsmal efter at have set prasentationen. Det er
helt almindeligt. Den bedste tilgang til deres usikkerhed er at relatere til deres usikkerhed. Forestil dig
felgende scenarie:

Din kontakt fortzeller dig, at selv om han er overbevist om ASEA og produkterne, sa er han ikke sikker pa, at
netvaerksmarketing er noget for ham, og han synes, det er sveert at tale med andre om det. Du kan svare
ved at sige: "Mads, jeg forstar, hvad du mener. Sadan havde jeg det ogs3, for jeg startede. Men sa fandt jeg
ud af, at det var meget lettere at praesentere andre for ASEA, end jeg havde troet. Det er sa let, som det er
at sta her og tale med dig om det.” Bare veer zerlig, sa vil usikkerheden blive mindsket. Din kontakt vil
maerke, at du er zerlig og vil derfor ikke fgle sig presset eller manipuleret. Nar du har handteret denne
usikkerhed, kan du taenke over, hvordan | kommer frem til en beslutning.

C. Vaer sikker pa at fa henvisninger

Alle, du taler med, kender andre, som kan have gleede af ASEA produkterne eller muligheden. Sa grib
enhver chance for at fa henvisninger til andre. Spgrg dine kontakter, om de kender nogen, som kunne vaere
interesserede i ASEA-muligheden eller produkterne. Det er ogsa en god mulighed for at udbygge din
kontaktliste.

D. Liste til kontaktfornyelser og pamindelser

Som neaevnt tidligere vil du komme ud for kontakter, som bare siger “nej”, nar du fortaeller dem om ASEA.
Som sagt er det helt i orden at "lade dem vaere”. De fleste har en raekke grunde til at sige nej. Ikke desto
mindre ville du blive overrasket over, hvor mange af dem, der fgrst sagde “nej”, som senere ender med at
sige ”ja”. Derfor er det vigtigt at bibeholde disse kontakter. Seet deres navne over pa en
"kontaktfornyelsesliste”, og brug den senere til at fglge op med dem. Afhaengigt af deres individuelle
situation kan du kontakte dem senere og sp@rge, hvordan det gar, eller invitere dem til en praesentation.
Igen bgr du diskutere det med din sponsor eller upline, nar du ikke er sikker p3, hvornar det bedste
tidspunkt er til at tage kontakt med nogen, som afviste dig i férste omgang.
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TRIN 8: FORDELENE VED DUPLIKERING

Dette afsnit vil vise dig, hvor vigtigt duplikeringsprincippet er og praecis hvorfor, det vil bringe dig og dit
team enorm succes

Duplikering

Dette ord bruges ofte i netvaerksmarketing. Det har vist sig at veere et grundleeggende princip for alle, som
er interesserede i at bygge en succesfuld forretning op. Men hvad betyder det, og hvorfor er det sa vigtigt?

Duplikering er den strukturerede gentagelse af et bestemt system til effektiv rekruttering, registrering og
handtering af kontakter, som derefter bruger samme proces med deres kontakter og sa videre. Med andre
ord er det de samme trin, som din sponsor gennemgik for at dele sin succes med dig (trin 1-7 som
beskrevet ovenfor i denne vejledning), som du ogsa vil bruge til at dele ASEA med dine kontakter, og de vil
senere bruge dem med deres kontakter, efterhanden som firmaet vokser. Denne proces gentages — eller

duplikeres —igen og igen.

Jo mere enkelt og brugervenligt dit system er, desto lettere er det at duplikere. Vi er overbeviste om, at
denne ASEA-succesvejledning er meget simpel og let at forsta, og den beskriver et system, som du kan
"duplikere” med succes og introducere til dit team. Jo mere du bruger duplikeringsprincippet i dit arbejde
og giver det videre i dit team, desto mere motiveret, traenet og forberedt vil hele dit team vaere, sa de kan
fortsaette successen, sa den ikke leengere afhaenger alene af dit personlige arbejde.

“Jeg vil hellere have 1 % af 100 menneskers anstrengelser end 100 % af mine egne anstrengelser.”

—J. Paul Getty
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