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Introducao

Bem-vindo a esta versao expandida de scripts Equipe
4.0 para usar em seu Negocio marketing de rede.

Estou animado para té-lo comigo enquanto detalho as
varias maneiras pelas quais vocé pode falar com
clientes em potencial para construir seu negdcio de
forma eficaz.

1) Tipos de Scripts: E impossivel fornecer um script
que garanta que vocé sempre saiba o que dizer em
cada situacao. Cada conversa é um pouco diferente.
Isso € normal e "humano”. Mas reuni scripts que irao
ajuda-lo a se comunicar em diferentes situacoes:

e Contato Quente

e Contato Frio

e Chamadas ao vivo

e Mensagens de correio de voz
e Scripts de acompanhamento



2) Treinamento de bonus: Neste documento, vocé
encontrara ajuda adicional para os seguintes tema:

e Importancia da mentalidade “correta”;

e Importancia de fornecer valor em seus objetivos de
negocios;

e Como controlar conversas profissionalmente.

3) Alguma realidade antes de prosseguir: Eu nao
sei qual € o seu medo especifico que gira em torno de
seus sonhos. Estou aqui para dizer que € melhor vocé
"ESTAR PRONTOQ" para a adversidade em sua busca
por sucesso nos negocios, melhor renda, etc.

A maioria das pessoas atinge uma parede, objecao ou
momento dificil nos negdcios e adivinhe? Eles
desistem! Nao faca isso. Vocé consegue...

..., Mas, é quando o dia parece mais escuro que 0s
verdadeiros empreendedores brilham mais.



Seu processo de recrutamento

Uma palavra de aviso: se vocé é uma daquelas
personalidades do tipo A que pode falar com qualquer
pessoa, com personalidade magnética e talento para
recrutar pessoas “In loco,” no restaurante, no aviao,
elc,

A maior parte da sua equipe NAO é assim. Se esse é o
seu processo e voceé tenta ensinar um método de
recrutamento onde é quase concluido por “Magica”,
entao vocé esta prejudicando o seu negdcio, e 0 mais
importante, o negocios dagueles que vocé recruta.

A maioria das pessoas precisa trabalhar um processo
de 2 etapas, onde a 12 é apresentacao inicial da
empresa (as vezes é um video online nos dias de hoje),
acompanhada com uma 22 reuniao de oportunidade
local mais detalhada ou Reuniao no Zoom.



Torne-se valioso!

A industria do marketing de rede tem uma ma
reputacao, porque simplesmente as pessoas abordam
sua lista de contato de uma forma que os repele.

Quando vocé aborda alguém - seja o seu Contato
Quente ou Frio - Um Parente, alguém na livraria, um
lead que vocé gera em seu blog, com cifroes em seus
olhos. E ébvio que vocé se torna repulsivo.

Se vocé abordar em seu processo de recrutamento
com uma atitude de valor, onde vocé esta
genuinamente interessado em combinar como seus
produtos e a oportunidades se enquadram navida e
valores de cada cliente em potencial ...

... Bem, € ai que seu esforco tera sucesso.



Com isso em mente, lembre-se de que seu trabalho
nao € "vender” ou “convencer” ninguém de qualquer
coisa.

Vocé esta simplesmente classificando os clientes em
potencial até chegar aos que estao abertos para uma
nova Oportunidade de Negocios.

"Vocé é um Classificador, nao um vendedor. "

A propdsito, vocé nao esta la para se tornar o "amigo”
do seu cliente potencial, esperando que eles gostarao
de voceé o suficiente para, eventualmente, comprar
seus produtos ou ingressar no seu negocio.

A Apple tenta se tornar seu “amigo”?
Ou McDonald’'s ou Nike?

Nao, eles mostram seus produtos e se eles sao
adequados para vocé naguele momento, vocé compra.
Lembre-se sempre de que enquanto vocé esta la para
fornecer VALOR, € um negdcio, e nao um clube
social.



Nao tente tornar-se seu "amigo™ ... simplesmente
faca o seu melhor para mostrar a eles que vocé tem
uma maneira de construir um futuro melhor se
estiverem abertos a essa ideia.

Se uma pessoa esta fechada para oportunidades neste
momento, entao nao importa o que vocé diga ou o
faca, eles nao comprarao ou ingressarao em seu
negdcio.

E ai que entra o acompanhamento, porque eles podem
se tornar abertos mais tarde, quando sua situacao
mudar.

Entao lembre-se: Vocé nao esta convencendo ou
vendendo as pessoas por meio de um processo que é
frustrante porque sua mensagem esta atingindo
ouvidos surdos. Em vez disso, vocé esta SEPARANDO
as pessoas até encontrar as aberta para o Negacio.
Pensar dessa forma tornara seu processo de
recrutamento muito mais agradavel e mantera vocé
distante das frustracoes quando acerta os inevitaveis
(e maltiplos!) “ndos”.



Scripts de prospeccao

Antes de ligar para um cliente potencial, vocé precisa
encontrar um cliente potencial. A maioria das
pessoas sao ensinadas a fazer uma lista de contatos
quentes como uma etapa inicial.

Minha experiéncia aponta que vocé e / ou a maioria de
seus Downline tem uma lista de contatos Quentes
mais simplesmente hesitam em fazer contato com
eles.

No entanto, quero ter certeza de que vocé tem os
scripts de que precisa para abrir a conversa com
aqueles mais proximos de vocé com total seguranca.

Vocé pode comecar seu negocio abordando seu
prospecto de forma direta ou indireta. Qualquer uma
das formas funciona bem, mas deve ser adaptada com
base no seu relacionamento com cada individuo. S
vocé sabe qual delas funcionara melhor com cada
pessoa.



Abordagem direta (Contato Quente)

“Decidi comecar um negdcio e adoraria que vocé
desse uma olhada nisso.”

“Vocé ainda esta infeliz no trabalho? Se sim, descobri
um negdcio que nds dois poderiamos comecar sem
assumir todos os riscos normais de um

negocio.” (Este funciona bem quando vocé conhece
uma situacao especifica sobre a qual eles estao
descontentes]

“Se eu dissesse que ha uma maneira de melhorar sua
renda sem colocar seu trabalho atual em risco, vocé
estaria interessado em saber mais?”

“Encontrei uma oportunidade de negdcio empolgante
e vocé é uma das primeiras pessoas que eu queria
falar sobre isso.”



“Acho que encontrei uma maneira de melhorar nossa
situacao financeira.”

"Eu encontrei algo que vocé precisa ver!”

“Eu sei que vocé me conhece como um (o seu cargo),
mas depois de experimentar (algo negativo no
trabalho) decidi que preciso encontrar fontes de renda
adicionais. Depois de pesquisar, estudar e analisar
cuidadosamente a melhor maneira de tornar tudo
realidade.”

“Lembrei de vocé quando pensei em quem eu conheco
que poderia fazer muito dinheiro com um negdcio
Inovador.”

“Lembrei de vocé quando pensei nas pessoas que
conheco com quem gostaria de trabalhar. Vocé esta
aberto para obter algumas informacoes sobre um
novo negocio que encontrei?”



“Deixe-me fazer uma pergunta: vocé esta aberto para
diversificar sua renda em um fluxo de renda
diferente?”

“Se houvesse um negocio, que vocé pudesse comecar
em meio periodo, trabalhar em casa sem colocar em
risco seu emprego atual e, eventualmente,
substituindo seu emprego de tempo integral, estaria
interessado?”

Abordagem simples (Contato Frio)

“Uau, vocé é uma pessoa inteligente. Vocé mantém
suas opcoes de carreira abertas?”

“Uau, vocé é uma pessoa inteligente. Em que tipo de
trabalho vocé esta?”

“Vocé mantém suas opcoes de oportunidades de
trabalho abertas?”



“Gostei de lidar com vocé e agradeco seu servico. Vocé
ja pensou sobre trabalhar para vocé mesmo? *

Se eles disserem que sim, tente algo assim para
fazer a transicao: “Agora nao seria o melhor hora de
entrar em detalhes, mas tenho algo que pode ser do
seu interesse ...”



Abordagem Indireta (Contato Quente)

Essa abordagem funciona porque vocé esta
simplesmente pedindo ajuda.

“Disseram-me que a coisa mais inteligente a fazer ao
comecar um novo negocio é mostrar a alguém que
respeito, para que eu possa obter um pouco de
orientacao. Vocé pode dar uma olhada em um negocio
que comecei recentemente?”

“Acabei de comecar um novo negocio, mas para ser
honesto, estou com um pouco de medo de apresentar
as pessoas de forma amadora. Vocé me permitiria
praticar um pouco com vocé?"

“Vocé é uma das pessoas mais inteligentes que
conheci ao longo dos anos e poderia ter sua opiniao

sobre algo



“Sempre percebi como vocé tem a mente aberta em
relacao a novas ideias e gostaria de compartilhar algo
com voceé.”

“Entrei em um novo negdcio e como vocé ja é um
empresario de sucesso. Eu adoraria contar com sua
opiniao sobre isso.

Todos ndos conhecemos algumas pessoas cinicas.
Experimente uma destas com eles:

“Sei que vocé é inteligente em termos de negdcios e
pode encontrar buracos em qualquer oportunidade.
Eu posso discutir com vocé uma oportunidade que
estou desenvolvendo?”

“Sempre admirei 0 quao perspicaz vocé é e como vocé
parece ver o que 0s outro nao véem.”

Obs.: Abordagem Indireta (Contato Frio) Ndo

aconselho essa abordagem com clientes frios porque
nao funciona quando vocé nao conhece alguém tao
bem.



Abordagem Indireta final

Essa abordagem funciona bem com clientes em
potencial quente e frio, porque vocé simplesmente
pergunta sobre pessoas que talvez conhecam. Eles
nao se sentem direcionado e entao vocé pode
encontrar resultados muito bons com essa
abordagem.

“Quem vocé conhece que esta descontente com a
forma como seu negdcio atual esta indo e est3
procurando um novo fluxo de renda?”

“Eu sei que meu negocio provavelmente nao é bom
para vocé, mas quem vocé conhece que é brilhante,
motivado e esta procurando adicionar mais receita aos
seus resultados financeiros?”

“Vocé conhece alguém procurando um novo emprego
ou direcao de carreira?”



“Minha empresa esta se expandindopara

Vocé conhece alguém ai com quem eu possa falar e
entender se serao adequados para essa area?”

“Minha empresa esta expandindo para essa area e
preciso encontrar algumas pessoas que precisam de
renda adicional. Vocé conhece alguém procurando por
uma renda melhor?”

“Quem vem a mente quando pergunto quem vocé
conhece que esta procurando uma maneira de fazer
renda adicional de casa? ”

Aqui esta a chave desta abordagem: a maioria das
pessoas a quem vocé pergunta. Vao querer saber mais
antes de dizer quem eles conhecem. Claro, eles
mesmo podem responder positivamente a essas
perguntas, mas eles nao vao querer responder isso
ainda e vao esconder-se atras da necessidade de obter
mais informacoes para seus contatos.



Isso é perfeito para vocé, porque agora tera uma
maneira discreta de enviar sua apresentacao para
eles.

Vocé acabou de dizer algo como: "Eu totalmente
entendo que vocé precise saber todos os detalhes
antes de indicar alguém para mim."

Sua proxima etapa é usar a linguagem que vocé
encontrara em alguns dos scripts abaixo para coloca-
los na apresentacao do seu negocio.

Lembre-se, este método funciona muito bem tanto
para contatos frios ou quente.



Depois de obter uma resposta positiva

... Assim que o cliente em potencial disser: "Sim,
estou aberto ..."

vocé devera direcionar imediatamente a conversa até
o fato de que vocé tera uma apresentacao na mao dele
0 quanto antes. Na minha opiniao, a melhor maneira
de fazer isso é usar:

Se eu , vocé ?

Método muito usado por pessoas no mundo online que
atribuem isso a Eric Worre, no entanto, hoje em dia a
maioria das pessoas esta trabalhando on-line e vocé
provavelmente enviara um link para um video no
YouTube ou uma Reuniao no Zoom.

Entao, vocé dird em uma ligacdo: “Se eu der a vocé um
link para nosso video de 9 minutos / 23 segundos
online com a apresentacao de video que explica tudo,
vocé assistiria? ”



As 3 respostas possiveis sao:

1. Nao
2.sim
3.0 que é isso?

Se vocé receber “NAO”, tudo bem. Basta agradecer
pelo tempo dispensado e desligar o telefone.

Lembre-se do que eu disse acima: vocé nao esta
convencendo, nem vendendo, nem sendo agressivo.
Vocé esta simplesmente classificando pessoas até
encontrar individuos abertos para assistir o seu
video.

Se eles disserem "SIM", vocé agora diz: “Excelente,
qual é o melhor endereco de e-mail, WhatsApp para
eu enviar?

Dica PRO: repita o endereco de e-mail e ou telefone
para eles ter certeza de que o escreveu corretamente.



Obtenha o Compromisso de Tempo /
Acompanhamento

Esta € a CHAVE!. Assim que eles concordarem em
receber seu link e assistir ao video, vocé diz:

“0 video levara 8 minutos e 43 segundos para assistir.
Quando vocé acha que tera 8 minutos e 43 segundos
para assistir o video? Assim te ligarei para que eu
possa ouvir os seus comentarios?”

Faca com que digam um dia e hora especificos. Se nao,
vocé permitira que eles digam isso: “algum dia”.
Nesse caso vocé& NAO tem um prospecto qualificado.

Se eles nao puderem chegar a um tempo especifico,
diga:

"Eu odiaria perder seu tempo ou 0 meu ... vamos
tentar encontrar um momento em que vocé tenha
certeza de que assistiu.”



Depois de obter o tempo, mesmo um dia normal, olhe
para sua agenda e encontre dois horarios especificos.
Vocé pode dar a eles como escolhas, sé dois! Em
seguida, diga:

“[Nome do prospecto], na quarta-feira as 11h ou as
17h seria melhor para vocé?”

Assim que escolherem, diga:

"Otimo, agora tenho isso no meu calendario. Vocé vai
coloca-lo no seu também? Te ligo na Quarta as 11 da
manha ... e quando eu ligar, vocé ja tera assistido ao
video, certo?”



0 que é isso? Vamos abordar o elefante na sala.

Cada novo Consultor fica horrorizado com o
perspectiva de ouvir estas 3 palavras: “0 que é?”

Depois de aprender as seguintes informacoes, voceé
nunca mais temera essas 3 pequenas palavras
novamente. Existem duas abordagens possiveis aqui:

1) Uma maneira de superar esse problema é criar
uma sinopse especifica da empresa que lhes dara
informacoes suficientes para os tornarem mais
curiosos, mas nao o suficiente para eles ainda poder
tomar uma decisao sobre sua empresa ou negocio.

Vocé poderia dizer algo como:

“Somos uma empresa de Cosméticos e bem-estar,
fazendo algo bastante inovador. Ha um mercado muito
grande e estamos prontos para tirar proveito de uma
tendéncia mundial e pouco explorada.



O video que estou enviando leva apenas 8 minutos e 32
segundos para assistir (seja especifico com o seu
tempo ... psicologicamente, esses momentos
estranhos funcionam melhor do que dizer 8 ou 9
minutos, por exemplo). Ele permitird que vocé saiba
rapidamente se isso é algo que vocé queira se
aprofundar mais. E, a proposito, ndo ha pressao minha
sobre isto. Se gostar, fantastico, conversaremos mais.
Se nao, vocé apenas me diz e encerramos aqui. "

Pegue a esséncia do paragrafo acima e ajuste-o para o
que funciona diante do seu prospecto e situacao [se
vocé esta enviando para eles verem ou para para
olhar antes de se referir a alguém). Vocé deve
memorizar a sinopse de sua empresa a ponto de
poder domina-la. Pratique isso! Grave-se dizendo isso.
Vocé devera entregar no maximo da maneira mais
natural e facil possivel. Faca certo e nunca tera medo
de ouvir: "0 que &7?"



2) Outra maneira é simplesmente dizer:

"Eu entendo que vocé deseja saber todas os detalhes.
Todos os pontos chaves ja estao incluso no video que
estou prestes a enviar para vocé no link. A melhor
maneira e mais rapida de digerir os detalhes €
simplesmente assistir ao video. Entao, se eu enviar
para vocé, vocé vai assistir? ”

Envie seu link: Envie seu e-mail com seu link.
Mantenha simples. Agradeca o tempo dispensado na
primeira ligacao, forneca o link e lembre-os do dia e
da hora em que vocé fara o acompanhamento.



Chamada de Acompanhamento

No momento apropriado, faca sua ligacao de
acompanhamento:

“0la, [Nome], estou passando para ver o que vocé
achou do video que enviei. Vocé teve a chance de
assistir? ”

Se sim: “Otimo, o que te chamou mais atencao nesse
negocio?”

Se nao: “Sem problemas ... Agradeco o fato de vocé
ter dado uma olhada. A propdsito, quem € a primeira
pessoa que vem a mente que precisa ver isso? ”



Se eles estiverem disponiveis nessa hora, diga que
vocé ligara entre 15-20 minutos antes da chamada ou
webinar com os detalhes de como participar.

Isso permite que vocé faca contato antes da chamada
para garantir que eles estarao la. E quando vocé vai

dar eles o niumero de telefone ou link do webinar.

Se eles nao assistiram a apresentacao, vocé precisa
dar a eles mais uma chance de fazer isso.

Remova toda a pressao dizendo algo como:

“"Sem problemas, entendo como a vida as vezes pode
atrapalhar. Quando vocé acha que pode assistir? *

Siga as mesmas etapas acima sob o titulo “Obtenha o
tempo de acompanhamento Compromisso AGORA"



Leads de blog ou do Vocé Imperial

Se vocé construiu um BLOG ou usa o VOCE
IMPERIAL, entao vocé precisa fazer o
acompanhamento com o leads que saem dessas
ferramentas.

Os scripts acima foram voltados principalmente para
o seu Contato Quente. Eu dei essa informacao para
VOCEé porgue eu sei que é provavel que vocé fara parte
da equipe que ensina o método do Contato Quente.

Eu quero ter certeza de que vocé tem as informacoes
corretas sobre como falar com essas pessoas. Em
algum momento, no entanto, € mais provavel que vocé
encontre a mesma parede que eu fiz ... e a maioria dos
Consultores fazem ... onde vocé precisa expandir e
trabalhar com Contatos muito frio.

Hoje, a Internet nos da a capacidade de alcancar o
mundo, mas de uma maneira muito direcionada, se
feito corretamente.



Esteja disposto a aprender um pouco sobre blogs e o
Vocé Imperial, como configura-lo, posiciona-lo
corretamente em termos de seu conteudo e
transforma-lo em uma maquina lider para o seu
negocio.

Acho que os leads dessas ferramentas sao os
melhores porque eles ja sabem quem vocé é, um
pouco sobre como vocé pensa, e esta solicitando
informacoes pessoalmente de vocé. Eles nao
responderam a um anuncio online cego.

Eles estdo perguntando a VOCE especificamente pela
ajuda que voceé fornece.



Chamando seus leaders do blog / VOCE
IMPERIAL

“0la [nome], aqui é [seu nome] de [URL do seu blog].
Como estas? Otimo, estou ligando porque
recentemente vocé preencheu o formulario no meu
blog sobre o negocio que desenvolvo e gostaria de
ajuda-lo com isso. Estou aqui para ajuda-lo com
qualquer perguntas sobre a empresa, produtos, nosso
sistema, nosso plano de compensacao, etc.

[Nome], vocé se importa se eu fizer algumas
perguntas?

e Que tipo de trabalho vocé faz agora?

* Vocé ja teve experiéncia anterior com marketing de
rede?

e Ha quanto tempo vocé esta procurando um negocio
que possa fazer de casa?

 [Adapte quaisquer outras questdes com base na
sua empresa, 0 que vocé deseja saber sobre eles, etc.]



"Bem, com base no que vocé me disse aqui, acho que
podemos ter uma boa interacao ao negocio. Nosso
proximo passo é levar todos os detalhes para vocé no
Intuito de que tenhamos algo concreto para discutir
juntos, apenas o suficiente. podemos dar
continuidade?”

Agora tudo o que vocé deve fazer é a pergunta que
encontrara acima, no final da secao intitulada:

“Depois de obter uma resposta positiva”.
Essa pergunta é: “Se eu lhe desse um link para nosso
video online de 9 minutos / 23 segundos com a

apresentacao que explica tudo, vocé assistiria? ”

Volte para a secao acima intitulada: "As 3 respostas
possiveis sao” e repita o processo listado la.



Esteja sempre no controle

Usar os scripts o ajudara a alcancar o sucesso. Um
ultimo ponto que eu quero fazer é que vocé deve
aprender a estar sempre no controle do telefone ou
das mensagens.

A melhor maneira de fazer isso é ser bom em fazer
perguntas. Se vocé permitir que seu cliente em
potencial faca perguntas e vocé continuar
respondendo, adivinhe o que acontece?

"ELES estarao controlando a conversa e vocé nunca
chegara rapidamente ao ponto de obter o
compromisso deles de assistir a sua apresentacao.”

Sempre que vocé precisar recuperar o controle, pense
em uma pergunta a fazer.



Aqui estao alguns dos exemplos:

e "Vocé esta disposto a trabalhar duro para obter o
sucesso que deseja?”

e "Vocé quer se livrar do seu trabalho?”

e "\océ esta satisfeito com seus resultados atuais?"

e "Vocé se considera uma pessoa persistente?”

e "Vocé tem caneta e papel?”

e "Vocé quer ganhar uma renda passiva?”

e "Vocé quer ganhar mais renda?”

e "Vocé é ensinavel e treinavel?"



Vocé também pode usar as chamadas “declaracoes
de comando” para obter controle.

O segredo é usa-las de maneira profissional e
educada. Tal como:

“"Pegue sua agenda para mim.”

“Va em frente e pegue uma caneta e papel para
escrever isso com ...~

Fique no controle e certifique-se de estar sempre
atento ao seu propdsito: conseguir cliente potencial
para assistir a sua apresentacao.

... e mais tarde, para fazer com que seu cliente em
potencial compareca chamada ao vivo ou webinar da
sua empresa.

... e mais tarde, para fazer com que eles se
comprometam a aderir seu negocio.



Obtendo mais (e melhores) clientes em potencial

Use os scripts: pressuponha que vocé tenha muitos
clientes em potencial. Conseguir um cliente em
potencial é provavelmente o maior problema que ouco
das pessoas na industria de marketing de rede.

Sua tarefa é:

1) Pratique e use os scripts que forneci a vocé. Passe
algum tempo na frente do espelho. Grave-se usando
os scripts. Encontre um parceiro para ajudar na
dramatizacao contigo. Entao, Use-os em clientes
reais.

2) Aprenda como nunca a analisar nossas
perspectivas. Em seguida, comece seu blog e ou Vocé
Imperial para trazer um fluxo constante de clientes
em potencial qualificados para seu negocio

Até Breve!!l

Equipe 4.0



