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简    要    回    顾



梦想板:
一定要建立梦想档案。把你的主意目标写在梦想板
上，每天不停地看，至少大声念两遍。

写下来:
把你想要的东西一定写下来。
目标要视觉化、数量化，加上最后实现的日期。

要什么:
你究竟要什么?要多少？什么时间要？
为什么做一件事永远比怎样做好一件事更加重要！
为什么做占90%，怎样做好只占10%，但很可能很
多人并不知道他们在生活中究竟要什么。

三

二

一

三个要求
第一步  梦想



一、学习：学习型团队、动车组、

二、改变：观念、自身、小事、此时

三、创业：最好的创业良机

三个承诺

三个等级：试试看 尽力而为 全力以赴

第二步  承诺



名单

同学同事朋友 熟人亲戚客户伙伴 一面之交

名单表

类别 姓名 电话 备注

两张表格
第三步  列名单



关系：陌生----一面之交---一般----较好朋友----很好
需求：滿足----较少---一般----较强----很强
经济收入：2000以下_--2000~5000---5000~10000---10000~20000---20000以上
人际关系：20人---20~50---50~100---100~200---200以上
综合能力：没有---较低--一般---较强---很强
类别：A类---7分以上(比自己高)； B类---4~6分(与自己相近) ；C类---3分以下(比自己低)， 
          A、B类---请老師讲计划， C类---主要自己讲计划。

名单分析表

姓名 性别 年龄 婚否 职业 电话 关系 需要 经济 人际关系 综合能力 总分类

注一：分数:0---0.5---1---1.5---2

注二：名单上第一个要填上你自己，并要为自己打分，为自己打分分数高低要适中，因为你做参照体，分数适中比较容易与新人做分析。

注三：名单中的类别要求填好，这样采取什么样的策略和方案容易一目了然



邀约台词卡

1、熟人邀约   2、第三者邀约   3、一面之交邀约

使用台词卡的三个建议：1、先使用  2、照着念   3、反复练

三原则：1、高姿态    2、三不谈    3、专业化

三个建议
第四步  邀约



人
人
学
会
讲
计
划

三原则

1、量永远比质重要   -“做行动者”

2、姿态比说服重要   -“永远是下一个”

3、对方的需求比你的需求重要   -“找到需求是根本”

A、讲计划是五项基本功的基础，意味着可以独立工作，意味着生意的开始。

B、讲计划是行动圈的的最高点，是业务发展的推动力，业务停滞，一定是不讲计划。

C、讲计划的三个目的:找需求，给机会，约下次见面的时间。

D、讲计划等于一遍遍的说服自己，等于穿上了“防弹衣”。

E、复制同一个计划，推荐率明显增加，可以产生团队动势。

三个原则
第五步  讲计划



1.问一件事（坚持一年的重要性）
2.推崇系统的会议，带入基础培训
3.一对一心的沟通，深度工作，造梦（熬鹰）
4 .教授成功八步，带入行动圈
5 .言传身教，带动和陪伴
6.建立紧密的个人关系

A、自信力（自信、热情、坚定、执着）、
B、沟通能力（回答疑义的功力）、
C、影响力（造梦和激励能力）、
D、把握时机的能力（望、闻、问、切，“一剑封喉”）

跟进的关键

（临门一脚）

六件事情
第六步  跟进
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咨询线就是你在这个生意中的生命线



　　1、 有利于学习成功者的经验，这可节省人力、物力和提高工

作效率。

　　2、 有利于复制系统的成功模式：使你不偏离正确的航向，并

会得到最新的资讯。

　　3、 有利于巩固紧密的个人关系，增强团队的凝聚力和团队动

势。（团队工作----梦想成真）

 检查进度的重要性：



1.定期、定时咨询     2次/月       特别是月底一次

2.业务不干扰、不越级、和绝不旁部门咨询 （系统运作的原则）

3.承诺是相互的、承诺要兑现

一、三个原则



    一）2分钟检查下级为什么做？

           ⑴、对新人问理由：问他为什么做这个生意，理由是什么？

           ⑵、对领导人问目标：问他本月和本年度的业绩指标是什么？再问他，

你真的要达成吗？为此可以不惜一切代价吗？

    二）用4分钟检查   

          行动圈工作中的情况

1.名单还有多少
2.邀约成功率
3.讲计划的次数和效果
4.跟进情况

二、六分钟诊断法



建议一：向上级做咨询前，事先准备好咨询表和部门结构图

建议二：结构图 ：

             标明 领导人所处的位置以及所在地区

             标明 各个部门上月、本月业绩状况

             标明 你下月想达到的各个部门的业绩

三、咨询前的准备工作



   1、工具：个人和团队会员注册情况（团队业绩，单位时间完成

BP），后台使用操作情况

   2、会议人数：个人和团队参加会议的人数，特别是参加大会人数

   3、讲计划的数量：个人和团队讲计划的次数及效果

四、咨询中三个重要的指标



1、动小心眼   

2、不听咨询人的话   

3、做做停停

三大误区



1、基本功

建立公司介绍资料展示册（已经发放），

准备开家庭集会，建立和服务两个固定客户

铺垫5-10个人作为潜在推荐对象

熟悉后台操作并自我完成米格斯特游戏注册、Mindoe教育端口注册、Lifetrnds登记。。。

至少参加或举办4次以上家庭聚会

至少带2-4个新人进会场

至少讲15次计划(不能独立讲计划至少带15个人来听计划)，15-30分钟看书/天，30-60分钟

听录音/天，至少向上咨询2次，向下沟通2次/月，完成当月的业绩指标(保低争高)

启动新人操作步骤演示



2、制定并完成工作目标，月中检查进度，调整工作内容

3、尽快复制基本功，让他尽快能独立工作

4、尽快推上讲台，让他找到感觉

5、迅速帮他推荐4个前排，挑选其中一个最好的A打深度，依次类推直到第

20层

6、尽快带他参加基础培训或大型会议，尽快寻找适当时机“熬鹰”

8、 ABC 法则

9、为他做一次形象设计

10、保持电话联系，随时咨询、激励、造梦

11、帮他树立积极正确的心态与观念



人和人之间没有多大能力的差别

他们的差别在与思考方式的不同





今天是我新生命的开始
我立志要改变个人和家族的命运 
我说得到就一定做得到 
没有人能够想象到我的未来有多么辉煌


