TECNICA F.O.RM




F.0.R.M.

Familia, Ocupacao, Recreacao, Mensagem
Como falar com as Prospectos?

Pode ser que vocé queira falar com uma pessoa que
nao tem contato ha muito tempo ou mesmo com uma
pessoa que nao tem tanta intimidade.

Nesses casos faca “perguntas abertas” e use a
técnica F.0.R.M.

e Vocé se interessa pelo qué?

e (O que vocé gosta de fazer?

e Ha quanto tempo vocé trabalha com isso? (ou
nesse ramo? ou nessa empresa?)

e (0 que vocé mais / menos gosta em seu
trabalho?

e Vocé esta feliz com suas perspectivas de
futuro?

e Vocé acha que da maneira como esta hoje
conseguira realizar as coisas que vocé quer para
sua vida?



F.0.R.M -Familia, Ocupacao, Recreacdo e Mensagem

O F.0.R.M é uma técnica util para se iniciar uma
conversa com candidatos em potencial para sua
empresa de distribuicao ou para sua relacao de novos
clientes.

Com ela vocé cria confianca, descobre necessidades e
transforma seu prospecto em uma indicacao. Use-a a
qualquer momento, seja para falar de seu negocio ou
para conversar com seus amigos e parentes.

O F.0.R.M lhe ajudara a lembrar das areas mais
importantes de nossas vidas.

Um F.0.R.M bem-feito € como uma conversa
descontraida, flui naturalmente. As pessoas gostam
de falar, principalmente sobre elas mesmas, por isso
faca perguntas de forma natural e espontanea e tenha
um interesse verdadeiro sobre o que a outra pessoa
diz.



Para o F.0.R.M nao parecer algo mecanico como um
interrogatorio vocé pode falar um pouco sobre si.

Isso é interessante principalmente quando a outra
pessoa é timida. Conte como esta sua familia, seu
trabalho e o que vocé gosta de fazer em suas horas
vagas.

Em seguida faca perguntas relacionadas a essas areas
para que ela fale sobre ela. Outra técnica utilizada
para vencer a timidez é pedir a opiniao da outra
pessoa sobre um assunto qualquer.

Expligue a situacao que vocé quer receber o conselho
e faca perguntas abertas pedindo a opiniao dela por
exemplo: "0 que vocé faria se estivesse no meu
lugar?”.

Tenha sempre em mente que o principal objetivo do
F.0.R.M é descobrir uma necessidade de seu cliente.



FAMILIA
Faca perguntas sobre a familia da pessoa:

e Como vai o seu marido/sua esposa, pai, mae,
filtho, filha, irmao, etc?

e 0 que ele/elatem feito? Ele/ela continua no
mesmo emprego?

e Em que colégio seus filhos estao estudando?

e Eles fazem curso de inglés?

OCUPACAO
Perguntas relacionadas a ocupacao profissional:

e Como estao as coisas no seu emprego?

e Vocé recebeu a promocao que estava
esperando?

e Tem trabalhado quantas horas por dia?

e Quanto tempo vocé leva para ir ao trabalho?

e Vai de carro, metro, onibus?

e Estafelizcom o que esta ganhando?

e Acha que deveria ganhar mais? Por que?



RECREACAO
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Perguntas relacionadas a diversao, entretenimento,

viagens, etc:

O que vocé gosta de fazer para se divertir?
Tem feito com frequéncia?

Qual foi a ultima vez que vocé viajou?

Como foi a viagem?

Gostaria de conhecer algum pais do mundo?
Qual? Por que?

O que voce faz nos finais de semana?

MENSAGEM
As perguntas do tipo Mensagem tem a ver com a sua

oportunidade de negocios. Veja alguns exemplos:

Vocé ja pensou em ter um negocio proprio? Por
que?

Que tipo de beneficios vocé esta procurando?
Vocé ja pensou em diversificar sua renda?

Ja buscou maneiras de se fazer isso0?



Como fazer o FORM com um desconhecido

Nao faz muito sentido iniciar uma conversa com um
desconhecido perguntando a ele sobre sua familia ou
se ele esta buscando uma oportunidade de negocios.

Nesses casos vocé pode fazer perguntas iniciais do
tipo “quebra-gelo.”

Se a pessoa for receptiva e nao se importar em falar
com vocé, é possivel buscar suas necessidades
fazendo perguntas tais como essas:

e Vocé trabalha aqui (ou por aqui)?

e Vocé mora aqui ha muito tempo? Gosta? Por
que?

e 0O que vocé faz?

e Trabalha em qual empresa? Ha muito tempo?
Gosta? Por que?

E o que vocé faz nas horas vagas?



Se vocé pergunta ao prospecto o que ela faz ou onde
ela trabalha, e ela diz que nao gosta do que faz ou que
estd insatisfeita com o emprego, entao vocé tem a
chance de oferecer uma oportunidade de negdcios a
ela.

Se ela diz que ama esportes e gostaria de ser um
atleta mas que isso nao da dinheiro, vocé pode
oferecer uma alternativa para que ela tenha tempo
para se dedicar ao esporte e ainda ter uma boa renda.

0 que vocé nunca deve fazer.

Nosso negocio é construido com base na integridade e
na confianca. E isso que seus amigos “comprarao” de
VOCE.

Mentiras sao facilmente detectaveis e caimos em
descrédito quando alguém descobre que estamos
faltando com a verdade.



As pessoas se sentem traidas quando percebem que
foram enganadas ou que omitimos parte do assunto.

Além disso somos vistos como maus profissionais o
que coloca em duvida tanto o nosso profissionalismo
quanto a seriedade de nossa empresa.

Ao realizar seu F.0.R.M com as pessoas:

e fale sempre a verdade;

e seja ético;

® nao as convide para irem a uma festa,

e jantar ou recepcao;

e nao diga que € uma oportunidade de emprego;
e nao pague pelo convite delas.



Erros comuns

Os distribuidores que nao seguem um Sistema e
tentam desenvolver seus negocios de Vendas Diretas
por conta propria tendem a cometer erros basicos.

Na ansia de convidar pessoas para seus grupos de
negocios fazem abordagem erradas, prometem coisas
que nao podem cumprir e adotam posturas que nao
condizem com um profissional de sucesso.

Um desses erros é “olhar uma pessoa como um
cifrao”. Isso acontece quando o distribuidor busca
atender as suas necessidades pessoais e nao se
preocupa em descobrir as necessidades do candidato.

Esse problema pode ser facilmente resolvido com o
uso do F.O.R.M.



Outro erro comum ¢é achar que se faz esse negdcio
“ganhando em cima do outro” em vez de “ganhar
junto com o outro”.

O marketing de rede é um dos poucos negocios no
mundo onde a relacao ganha-ganha acontece de

verdade.

Além disso, para se ter sucesso aqui € preciso, em
primeiro lugar, fazer com que seu grupo o tenha. Para
nao cometer esse erro adote uma postura sincera de
querer ajudar.

A postura de arrogancia é outro erro que deve ser
evitado.

Vocé conhece o potencial que o marketing de rede tem
de transformar a vida das pessoas. Porém, nao ache
que todo mundo desejara fazer parte de seu negocio.

Nem todos terao a sua percepcao e seus pontos de
vista devem ser respeitados.



Vé

E possivel que algumas pessoas simplesmente nao se
interessem ou que estejam em um momento de vida
que Nao possam assumir um Compromisso.

Por esses motivos € errado se frustrar quando uma
pessoa nao aceitar seu convite.

Com uma lista de nomes bem-feita vocé percebera
que uma resposta negativa nao representara nada
quando comparada as dezenas ou centenas de
pessoas que voceé ainda tem para falar.

Mantenha uma postura profissional agradecendo
aqueles que o ouviram, transforme-os em clientes e
peca a eles para lhe indicarem o nome de possiveis
interessados em comprar seus produtos e servicos
(lembre-se da lista de nomes perpétual.



0 que falar em uma ligacao telefonica

A parte mais divertida do negdcio é fazer ligacoes para
as pessoas de sua lista de nomes.

Vocé descobrira que elas se sentirao felizes por
receberem sua chamada. O objetivo da primeira
ligacao é simplesmente fazer um contato com a
pessoa e passar pelas quatro chaves do F.0.R.M.

Nunca use essa primeira chamada para fazer um
convite, a menos que vocé tenha muita intimidade
como a pessoa, como é o caso dos melhores amigos.

A ligacao deve ser rapida e objetiva e deve despertar
curiosidade.

Além disso vocé deve demonstrar felicidade, afinal
vocé descobriu uma alternativa maravilhosa para sua
vida! Por isso, expresse esse sentimento durante a
conversa.



Escolha um lugar tranquilo e livre de distracoes.

Pegue sua lista e estabeleca como meta ligar para
dez pessoas por dia.

Cada ligacao deve durar de dois a trés minutos, logo
vocé investira de vinte a trinta minutos por dia em seu
negocio.

E bem verdade que, hoje em dia, é cada vez mais
comum mandarmos uma mensagem de WhatsApp
para uma pessoa, do que ligar para ela.

Caso vocé opte por mandar mensagens, envia a
primeira por texto para fazer uma saudacao e, em
seguida, envie suas mensagens por audio.

A vantagem de enviar uma mensagem por audio é que
VOCé consegue se expressar através da voz e colocar
emocao na sua mensagem.



Um dos propositos de se falar com a pessoa é criar
essa conexao emocional e, vocé s6 consegue isso,
falando.

Use as mensagens (de texto e voz] como um quebra-
gelo para marcar uma ligacao por voz para um
segundo momento.

Primeira ligacao

A necessidade é a base do seu convite. Além disso
desperte curiosidade. Lembre-se do F.O.R.M:

e faca as perguntas Familia, Ocupacao e
Recreacao;

e tenha um pouco de pressa;

e encontre uma necessidade na pessoa;

e deixe a Mensagem (valorize o proposito da
ligacao).



Segunda ou demais ligacoes

Passe novamente pelas chaves do F.O.R.M:

e se achar conveniente, faca mais objetivamente
as perguntas sobre a Familia, Ocupacao ou
Recreacao;

e verifique a disponibilidade de tempo de seu
convidado para o dia da sua apresentacao de
negocios;

e tenha um pouco de pressa, fale que vocé tem
uma maneira de atender aquela necessidade da
pessoa: “Vocé lembra que vocé me disse que ...
(necessidade levantada pela pessoal...”

Por que nao dar muitas informacoes?

E comum que as pessoas formem suas opinides a
respeito de um determinado assunto sem tomar
conhecimento de todo o tema. Como sabemos, isso
nem sempre permite que tenhamos a compreensao
exata do tdpico abordado.



Nesse sentido, é aconselhavel nao comentar sobre os
detalhes do negocio, principalmente por telefone.

Talvez fosse necessario passar mais de uma hora
explicando sobre sua oportunidade e isso,
provavelmente, nao seria suficiente para demonstra-

la por completo.

Por isso suas ligacoes devem ser curtas e devem
despertar curiosidade.

Veja alguns exemplos de respostas quando Lhe
perguntarem do que se trata:

e “..doque setrata? E marketing de rede?”
e “..doque setrata? E pravender alguma
coisa?”

e “..doquesetrata? E uma oferta de emprego?”



Resposta:

“...vocé comentou comigo que desejava... (lembre-se
do FORM, repita a necessidade da pessoal... e por isso
eu lembrei de voce.

Eu realmente nao estou qualificado para te dar mais
detalhes (ou 'ndo posso dar mais detalhes agora’) mas
acredito que encontrei algo que vai fazer com que
vocé... (repita novamente a necessidade).

Sempre verifique a disponibilidade de tempo de seu
conhecido antes de realizar o convite para a
apresentacao.



