SPRAWDZ SIEBIE

Przez jeden tydzien sprawdzaj swoj aktualny poziom dziatan przynoszgcych dochdd (DPD):

DZIALANIE PRZYNOSZACE DOCHOD (DPD)

DZIEN 1: (data) lle razy

. Umawianie sie za pomocg rozmowy telefonicznej

. Bezposrednie spotkania indywidualne (twarzg w twarz)
. Wydarzenia networkingowe

. Pytanie o osoby do polecenia

. Przedstawienie mozliwosci - produktowe i biznesowe

. Zapraszanie do PRZYLACZENIA SIE

. Sprzedaz pakietow startowych/zestawow rejestracyjnych
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. Pokonywanie zastrzezen
9. Coaching/motywowanie partneréw

10. Follow-up/wsparcie

1L PP
1

RAZEM
DZIEN 2: (data) lle razy
1. Umawianie sie za pomocg rozmowy telefonicznej
2. Bezposrednie spotkania indywidualne (twarzg w twarz)
3. Wydarzenia networkingowe
4. Pytanie 0 osoby do polecenia
5. Przedstawienie mozliwosci - produktowe i biznesowe
6. Zapraszanie do PRZYLACZENIA SIE
7. Sprzedaz pakietéw startowych/zestawodw rejestracyjnych
8. Pokonywanie zastrzezen

9. Coaching/motywowanie partneréw
10. Follow-up/wsparcie
1L PP

RAZEM

ESENCJA - I1za Zalewska

Wynik Zt

Wynik Zt

Strona 1z 4



DZIEN 3: (data) lle razy

. Umawianie sie za pomocg rozmowy telefonicznej

. Bezposrednie spotkania indywidualne (twarzg w twarz)
. Wydarzenia networkingowe

. Pytanie o osoby do polecenia

. Przedstawienie mozliwosci - produktowe i biznesowe

. Zapraszanie do PRZYLACZENIA SIE

. Sprzedaz pakietow startowych/zestawow rejestracyjnych
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. Pokonywanie zastrzezen
9. Coaching/motywowanie partnerow

10. Follow-up/wsparcie
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DZIEN 4: (data) lle razy
1. Umawianie sie za pomocg rozmowy telefonicznej
2. Bezposrednie spotkania indywidualne (twarzg w twarz)
3. Wydarzenia networkingowe
4. Pytanie o osoby do polecenia
5. Przedstawienie mozliwosci - produktowe i biznesowe
6. Zapraszanie do PRZYLACZENIA SIE
7. Sprzedaz pakietéw startowych/zestawdw rejestracyjnych
8. Pokonywanie zastrzezen

9. Coaching/motywowanie partneréw
10. Follow-up/wsparcie
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DZIEN 5: (data) lle razy

. Umawianie sie za pomocg rozmowy telefonicznej

. Bezposrednie spotkania indywidualne (twarzg w twarz)
. Wydarzenia networkingowe

. Pytanie o osoby do polecenia

. Przedstawienie mozliwosci - produktowe i biznesowe

. Zapraszanie do PRZYLACZENIA SIE

. Sprzedaz pakietow startowych/zestawow rejestracyjnych

0 N OO O b~ WO N =

. Pokonywanie zastrzezen
9. Coaching/motywowanie partnerow

10. Follow-up/wsparcie

T
1

RAZEM
DZIEN 6: (data) lle razy
1. Umawianie sie za pomocg rozmowy telefonicznej
2. Bezposrednie spotkania indywidualne (twarzg w twarz)
3. Wydarzenia networkingowe
4. Pytanie o osoby do polecenia
5. Przedstawienie mozliwosci - produktowe i biznesowe
6. Zapraszanie do PRZYLACZENIA SIE
7. Sprzedaz pakietéw startowych/zestawdw rejestracyjnych
8. Pokonywanie zastrzezen

9. Coaching/motywowanie partneréw
10. Follow-up/wsparcie
L

RAZEM

DZIEN 7: WOLNE

ESENCJA - I1za Zalewska

Wynik Zt.

Wynik Zt.

Strona3z 4



Podsumowanie tygodnia
Dziatania Przynoszace Dochéd lle razy Wynik ZLt

Dzien 1 Razem:
Dzien 2 Razem:
Dzien 3 Razem:
Dzien 4 Razem:
Dzien 5 Razem:

Dzien 6 Razem:

Podsumowanie tygodnia

Analiza wynikoéw

1. Co sadzisz o swoich wynikach

2. Jesli ciagle bedziesz podtrzymywa¢ te cotygodniowe wyniki, to czy dojdziesz do celu?

3. Popatrz jeszcze 1-2 razy w tygodniu na swoje DPD i zaznacz markerem te, nad ktérymi

spedzitas/les najmniej czasu. Jak bardzo sg one wazne?

4. Czy widzisz zwigzek pomiedzy oceng siebie w tym éwiczeniu, a iloscig czasu, jaki

inwestujesz co tydzien w wazne dziatania DPD?

Jesli nie zarabiasz kazdego dnia, to nie jestes w biznesie, tylko masz hobby.

Musisz zarabia¢ kazdego dnia - w przeciwnym razie nie tworzysz swojej przysztosci.
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