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TERVETULOA
UUTEEN
LIKETOIMINTAAS!

Onnittelut siita, etta olet paattanyt ryhtya Nu Skinin brandikumppaniksi. Téman Fast Start -vihkon
ovat luoneet kokeneet ja menestyneet johtajat ympéari maailmaa auttamaan sinua Nu Skin -
liiketoimintasi rakentamisessa. Nama johtajat lahjoittavat aikaansa ja tietonsa voittoa
tavoittelemattomalle jarjestolle nimeltda One Team Global (OTG).

KUKA ON OTG?

VOITTOA TAVOITTELEMATON JARJESTO - LAKI 1/2002 OTG WEST EUROPE
ASSOCIATION

OTG-yhteiso on kehittanyt 7-vaiheisen tydskentelytavan, jonka noudattaminen auttaa sinua
ymmartadmaan perusperiaatteet, jotka auttavat sinua rakentamaan Nu Skin -liiketoimintaasi. Taméan
jarjestelméan avulla voit kehittda johtamistaitojasi samalla kun opit kuinka toteuttaa jokainen vaihe.

Hallitse jokaisen vaiheen taidot ja jaa ne tulevan tiimisi kanssa. Muista pitda hauskaa matkan varrella.

;o8
o %
1 OTG : System?7
\ ‘4,' Europe & Africa
S one
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NU SKININ JA OTG:N SUHDE

Riippumattomana Nu Skin Enterprises Inc:sté ja sen tytaryhtidista OTG tyéskentelee
yksinomaan Nu Skinin Brandikumppaneiden kanssa. Auttaakseen sinua kehittamaan
liiketoimintaasi OTG on luonut koulutusjarjestelman nimeltd System 7 (S7), joka on
esitetty tassa kirjasessa.

NUaw
SKIN

Sinun
liiketoimintasi

o kehittaa tuotteita

e varmistaa logistiikan

o huolehtii Brand Affiliate -
tiliisi liittyvista
hallinnollisista
menettelyista

¢ maksaa palkkiosi ym.

System?7

" %,
1 OTG ¢
‘\ <7  Europe & Africa

)

Tukiorganisaatiosi

e opettaa liiketoiminnan
periaatteita ja tarjoaa
mentorointia

o jarjestaa
Brandikumppaneiden
sponsoroimia
tapahtumia

o kehittaa
liiketoimintamateriaalia

« Eettiset ohjeet (katso
sivu 23)
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SISAANTULO-
KULMAT

Voit toimia monilla eri
tavoilla.

Riippumatta siita, mika
tapa toimii sinulle
parhaiten, perusperiaatteet
pysyvat samoina. Tama
kirjanen on yleiskatsaus
jarjestelman
kayttoonottoon
aloitusprosessissasi ja
tulevassa
rakennustavassasi.

Jaa tuotekokemus tuote-
esittelyissd/demoissa.

TUOTTEET JA LAITTEET ) """""""""""""""

kok ksesi
MYYNTI SOMESSA > """"""""""""""" iaei:lf:sostae cremiees
Hyvinvointiohjelma ja
PHARMANEX ) o et

Rakenna verkosto pitkan
aikavalin visiota ajatellen.

RAKENTAJA

C
C
C
C

LIKETOIMINNAN >




N o~ W

 SYSTEM 7
TYOSKENTELYTAPA

Aseta alkuperaiset tavoitteesi,

seka lyhyella etta pitkalla
TAVOITTE ET aikavalilla. Kirjoita ne ylos ja

anna selked méaaréaika.

KONTAKTIT Kirjoita kontaktiluettelosi.

Kutsuminen on kuin elokuvan
KUTSUM I NEN traileri - herata uteliaisuutta!

Opi esittelemaan
liiketoimintamahdollisuus ja
ESITTELY wottest. o
Kannusta kontaktiasi ryhtymaan
toimiin liiketoimintamahdollisuuden
SEURANTA ja tuotteiden esittelyn jalkeen.

Auta prospektia pddseméaan

ALO'TUS alkuun tuotteiden ja System 7

Tyoskentelytavan kanssa.
S Ty6éskentele yhdessa
T"MITYO saavuttaaksesi menestysta.

N&méa ovat ponnahduskivia menestykseesi ja jokainen niista
keskittyy liiketoimintasi eteenpain viemiseen.

04



05

1. TAVOITTEET

Useimmat ihmiset asettavat itselleen tavoitteita, mutta tarkeinta on toteuttaa ne.
Tavoitteiden tunteminen on yksi tdrkeimmisté eroista menestyvéan ja vaikeuksissa
olevan liiketoiminnan vé&lilla. Naytamme sinulle,

kuinka asetat tavoitteesi ja
toteutat ne.

Miksi Nu Skin? Mika on (mitka ovat) motivaatiosi?

Mita haluat? Tama kysymys liittyy elamaasi, ei vain liiketoimintaasi.
Suosittelemme luomaan unelma/aarrekartan.

QLisétulot Q Vipuvaikutteiset tulot



1. TAVOITTEET

Mitka ovat tavoitteesi? Kirjoita paatavoitteesi ylos. Tavoite, jota ei ole kirjoitettu
ylos ja jossa ei ole paivamaaraa, on enemmankin toive. Siksi suosittelemme, etta
kirjoitat tavoitteesi muistiin ja liitat niihin eri aikajanat.

O Tulot.

O Henkilokohtainen kehitys.

Suhteet.
O

O Liiketoiminta.

Muut:
@

Kuinka paljon tarvitsen/haluan ansaita Nu Skin -liiketoiminnassani kuukaudessa?

Myyntipalkkioiden saaminen Brandikumppanina vaatii paljon aikaa, vaivaa ja omistautumista. Menestys
riippuu myés taidoistasi, kyvyistdsi ja johtamiskyvystdsi. Tama ei ole rikastu nopeasti -ohjelma.
Taloudellisesta menestyksestd ei ole takeita, ja tulokset vaihtelevat suuresti osallistujien kesken.

Taydellinen yhteenveto myynnin tulosuunnitelman kunkin tason tuloista l6ytyy osoitteesta www.nuskin.com

1 KUUKAUSI 6 KUUKAUTTA 1VUOSI

DR GHED e G

Mita erityisia toimia aion tehda joka viikko saavuttaakseni tavoitteeni?
1. Tuotteiden myynti, 2. Kontaktien kutsuminen, 3. Julkaiseminen sosiaalisessa mediassa, 4.
Asiakkaiden hankinta, 5. Esittelyt/demot

1 KUUKAUSI 6 KUUKAUTTA 1VUOSI

C D o

Kuinka paljon aikaa olen valmis kayttamaan viikossa liiketoimintaani saavuttaakseni
tavoitteeni?

1 KUUKAUSI 6 KUUKAUTTA 1VUOSI

C_ o C

Jaa nadméa tiedot sponsorillesi (henkilolle, joka toi sinut liiketoimintaan) ja/tai muille
ylalinjoillesi, koska he ovat taalla tukemassa sinua tavoitteidesi saavuttamisessa.
Liiketoiminnan rakentaminen vaatii kovaa tyotd, omistautumista ja karsivallisyyttd, joten
muista, ettd on oltava tarpeeksi aikaa, jonka olet valmis kayttamaan liiketoimintaasi
tavoitteidesi saavuttamiseksi.
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2. KONTAKTILISTA

PERHE / YSTAVAT / LIKETOIMINTA / YHTEISOT (PYLY)

Muista, ettd kontaktilistan luominen on toimintaan suuntautunutta toimintaa, ja ihmiset, jotka
toteuttavat suunnitelmiaan, nauttivat menestyksesta.

Ala arvioi henkildita ennakkoon luetteloa kirjoittaessasi ja tieds, ettd tama on jatkuvasti
kasvava luettelo, jota tulet jatkossakin taydentamaan verkostojasi rakentaessasi. Aloita
kirjoittamalla kaikki tuntemasi henkilét muistiin. Suosittelemme, etta sijoitat listasi kdrkeen
verkostojesi dynaamisimmat ihmiset ja ne, joilla on paljon vaikutusvaltaa. Taman
yksinkertaistamiseksi suosittelemme jakamaan kontaktit nadihin neljdan luokkaan. Tee se
tanaan!

Haluat myos ajatella sosiaalisen median kontaktejasi. Jotkut heistd saattavat jo kuulua
johonkin naista luokista.
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2. KONTAKTILISTA

JAA VAIKUTTAVIMMAT KONTAKTISI NELJAAN PAALUOKKAAN:

Kirjoita 60:n verkostoosi kuuluvan henkilén nimet ja esivalitse heidat lilketoimintaan ja/tai
tuotteisiin. Valitse 10 nimea Perheesta, 10 nimed Ystavista, 10 nimeé Liiketoiminnasta, 10 nimea
YhteisOista ja 20 nimed Sosiaalisesta mediasta. Tunnistaminen: Kuka han on? Miksi ajattelit

hanta? Liiketoiminta vai asiakas? Mitéd hén sanoi?

YSTAVAT

LIKETOIMINTA YHTEISOT
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5. KUTSUMINEN

Kutsumisen tarkoituksena on tehdad prospektista tarpeeksi utelias, jotta han haluaa tietaa
enemman siitd, mitéd sinulla on hanelle tarjottavana. Kuvittele kutsusi elokuvan traileriksi, joka
saa sinut haluamaan nahdéa koko elokuvan.

Aseta itsesi sen henkilon tilanteeseen, jonka haluat kutsua saadaksesi lisatietoja siita, mita
sinulla on tarjottavana. Mistd he voivat olla kiinnostuneita? lkaantymistad estava ihonhoito,
ravintolisat, kauneudenhoitolaitteet tai kenties mahdollisuus ansaita ylimaaraista rahaa?

Muista: Pysy koko ajan keskittyneend toisen henkilén tarpeisiin ja siihen, kuinka sinad ja
tarjoamasi mahdollisuus voitte auttaa hdntd hdnen tarpeissaan ja kiinnostuksen kohteissaan.

P&aata, mita tarjoat henkilélle:

o Lisatietoja tuotteista?

e Tuotteen esittely?

o Asiakasryhmaési Facebookissa?

e« Skannaus Biophotonic Scannerilla?
e LumiSpa-demo keittiosséasi?

Haluaako hén tiet&é lis&a liiketoimintamahdollisuuksista?

e Avoin Business Briefing hotellissa?

e Business Briefing -video verkossa vai webinaari?

« Tapaaminen kahvikupin &aress&a?

« Samat periaatteet patevéat riippumatta siita, tyoskenteletko sosiaalisen median, tuote-esittelyjen tai
yritysesittelyjen kautta, kun tarjoat liiketoimintamahdollisuutta tai tuotetta.

Vinkkeja kutsumiseen Kutsumisen 5 C:ta

1. Ole lyhyt tassa vaiheessa. Ala mene 1. Compliment/Kohteliaisuus - Kaikki pitédvat
yvksityiskohtiin. Tavoitteena on saada heidat kohteliaisuuksista; kerro heille, miksi he ovat
sitoutumaan varaamaan aikaa esittelyyn. erityisia.

2. Kutsu vain mukavia, rehellisia ihmisia, jotka 2. Curiosity/Uteliaisuus - Ks. ylla

ovat avoimia toimimaan.
3. Credibility/Luotettavuus — Puhu yrityksen

3. Ole innostunut (mutta ala hukuta heita luotettavuudesta.

innostuksellasi).
4. Control/Hallinta - Puhu lyhyesti, tapaa

4. Kuuntele enemman kuin puhut! yleisosi sielld, missa he ovat tanaan, saa hanet
haluamaan lisatietoja.

5. Ala pelkaa kysymyksia - niihin vastataan

seuraavassa vaiheessa, Esittelyssa. 5. Confirm/Sitoutuminen - Vahvista
tapaaminen.

6. Luo tapa kutsua tapaamisiin sdannollisesti

uusia ihmisia, jotka ovat osoittaneet *Lisdtietoja kutsumiseen kokeneimmilta

kiinnostusta. johtajilta [6ytyy "Néin aloitat"-osiosta
osoitteessa www.otg.global.
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5. KUTSUMINEN

KUTSUMISEN 5 C:TA

5C on malli, jota voit kayttda ja joka auttaa sinua ja muita oppimaan saadaksenne verkostonne
seuraamaan esittelya. Esittelyssa heille esitellddan mahdollisuus, teknologia ja/tai tuotteet.

Alla on joitain 5C:n esimerkkeja. Suosittelemme, ettd otat yhteyttd sponsoriisi, joka auttaa
sinua valitsemaan oikeat sanat kayttamalla mallia, jonka he ovat todenneet erittdin
tehokkaaksi. Kutsuttaessa on tarkeda olla oma itsensa ja kommunikoida prospektin kanssa
samalla tavalla kuin tavallisestikin kommunikoit hdnen kanssaan.

Hyvinvointi- ja antiage-

asiantuntija

"Etsin yhteytta kaltaisiisi ihmisiin, jotka ovat menestyneet hyvinvoinnin ja ikddntymisen torjunnan
alalla ja ovat avoimia kumppaniohjelmille. Sind ja henkil6kuntasi tulette pitdmaan tuotteita ja
teknologioita vaikuttavina monien maailmanlaajuisesti voitettujen palkintojen ansiosta. Lisdksi
yhtié  on investoinut  eri  alustoihin, mukaan lukien integroituun kauneus- ja
hyvinvointisovellukseemme. Paras tapa saada lisdtietoja on liittyd johonkin online-liiketoiminnan
esittelyistdmme. Sopisiko tiistai vai torstai sinulle parhaiten?"

"Kiitos yhteydenotostasi, itse asiassa haluan puhua alueesi yrittdjien kanssa, jotka ovat
motivoituneita ja keskittyneitd kuten sind. Olen kumppanina hyvinvointiin ja ikddntymisen
torjuntaan erikoistuneeseen yrityksen kanssa kayttamalla liiketoimintamallia, joka on
innovatiivinen ja palkitseva ja jonka avulla voit rakentaa omaa liiketoimintaasi.

Uskon, ettd sekéa sinun ettd verkostosi olisi hyva juuri nyt tutustua yritykseen ja tarjoamiimme
tuotteisiin. Olisiko tdma asia, josta haluaisit tietda lisaa?"

Ystava

"Hienoa, ettd olet osoittanut kiinnostusta uutta seikkailuani kohtaan. Olen innoissani voidessani
kertoa sinulle, ettd olen aloittanut uuden liiketoiminnan, jonka avulla voin tyéskennelld muiden
edustajien rinnalla ja kasvaa yhdessa. Kokoan edustajatiimidni ja koska olet innostunut (tai mika
tahansa syy siihen, miksi valitsit juuri tdgmé&n henkilén), halusin puhua kanssasi téastéa
liiketoiminnasta ja ndista tuotteista. Yritys juhlii 40-vuotista menestystd ja on kasvanut useisiin
maihin, joten sinulla on mahdollisuus globaaliin liiketoimintaan kanssani. Paras tapa saada oikeaa
tietoa olisi kuunnella yksi online-liiketoimintaesittelyistamme, joista yksi on tédné iltana. Voinko
ldhettdéd yksityiskohdat?"
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4 ESITTELY

Liiketoiminnan ja tuotteiden esittely kontakteillesi on opittava ja suosittelemme, etta
sponsorisi on mukanasi ensimmaisten esittelyjesi aikana. Kirjasen takana on mainittu
OTG-resursseja, jotka auttavat sinua liiketoiminnan esittelyssa.

Kaytamme virallisia OTG-esittelyita, jotka voit ladata osoitteesta www.otg.global ja jotka
kattavat viisi avainkohtaamme:

< TRENDIT ) ‘
< YHTIO )
Opi esittelem&an tama yhdessa
EECHIEEY minuutissa ja opettele myos laajennettu
versio. Harjoittele sponsorisi kanssa.
MYYNNIN
TULOSSUUNNITELMA
( AJOITUS ) ‘

Erilaisia esittelyvaihtoehtoja ovat:

1. Tapaaminen prospektin kanssa yksin tai sponsorisi kanssa.

2. Prospektin kutsuminen avoimeen OTG-kokoukseen (Business Briefing).

3. Julkaisut sosiaalisessa mediassa.

4. Tuote-esittely / Showcase / Expo.

5. Prospektin kutsuminen online-esittelyyn tai tallennetun esityksen kdyttaminen omalla
kielellasi.

HUOM! Ajoita aina seurantakokous viimeistdadn 48 tuntia esityksen/demon jalkeen - jos
mahdollista yhdessé sponsorisi kanssa.

n



4 ESITTELY

Téassa on joitain esimerkkiskripteja 5 kohdan esityksen pitdmiseen yhdessa
minuutissa:

1

"Oletko samaa mieltd siitd, ettd yhd useammat etsivat joustavia tybaikoja ja
mahdollisuutta tyéskennelld kotoa kdsin? Tama on kasvava trendi, ja liiketoimintamme
antaa ihmisille mahdollisuuden olla osa tdtd kasvavaa trendia. Yritys juhlii 40-vuotista
menestystéa, ja voit tutustua sen toimintavuosiin New Yorkin pérssissa. Heilld on valikoima
monia ikddntymista estdvia tuotteita, jotka tuottavat tuloksia, mukaan lukien tuotemerkki,
joka tunnetaan nimelld agelLOC, joka on 10 miljardin dollarin tuotemerkki. Taméan
liiketoiminnan ansiosta voimme paitsi myydé tuotteita, myds jakaa
liiketoimintamahdollisuuden muiden kanssa, jos he ovat kiinnostuneita lisatuloista.
Olemme erittdin innovatiivinen yritys, jolla on valtava visio tuotteista ja teknologioista
antiageing-areenalla. Nyt olisi hyvd aika osallistua liiketoimintaesittelyyn ja saada
lisatietoja."

"Olet varmasti samaa mielté siitd, ettd yhd useammat ihmiset haluavat ansaita hieman
ylimaaréistad rahaa kotoa kéasin tyéskentelemélld verkossa. Yrityksemme tarjoaa sinulle
mahdollisuuden omaan liiketoimintaan verkossa joustavilla tyd6ajoilla. Yritykselld on
alusta, jossa on yli 250 tuotetta. Monet niistd antavat sinun osoittaa ndkyvat edut
kayttamalla ennen- ja jalkeen-kuvia, joita voit jakaa sosiaalisen median alustoillasi. Ndin
voit alkaa ansaita rahaa, kun ihmiset ostavat markkinoimiasi tuotteita. Suosittelen myés,
ettd suosittelet tdtd kumppaniohjelmaa niille, jotka ovat kiinnostuneita rakentamaan
liiketoimintaa ndilld erinomaisilla tuotteilla. Yhd useammat ihmiset haluavat tyéskennelld
verkossa joustavilla tydajoilla, joten on tédrkedd valita kumppaniyritys, jolla on
tulevaisuuden kasvusuunnitelma, mik& on harvinaista.”

Esimerkki kauneus-, anti-ageing- ja hyvinvointialalla jo ty6skenteleville asiantuntijoille:

"On aina tarkeda tarkastella markkinatrendeja, kun péaatetddn yhteistyosta.
Yrityksellamme on innovatiivisia anti-ageing tuotteita, ja se on nimetty Beauty Device
Systemsin maailman ykkésbrandiksi 6 perdkkaisenad vuonna, vuosina 2017-2022. Tama
ja personointi ovat nopeasti kasvavia trendeja. Yritys on erittdin innovatiivinen ja se on
kehittanyt tieteen tukemia teknologioita ja tuotteita, jotka voivat auttaa ihmisia
ndyttamaan ja tuntemaan olonsa parhaalta ja samalla vahentdamaan néakyvia
ikddntymisen merkkeja. Voin opettaa sinulle kuinka markkinoida né&itéd tuotteita
yksinkertaisella jarjestelmalla. N&in voit ansaita ylimaaraista rahaa tadydentédéksesi
nykyistd toimintaasi ja tarjotaksesi lisapalveluita asiakkaillesi. On jannittavaa
tarkastella tata mahdollisuutta erityisesti ikaantymisen estamisen, teknologian,
esineiden internetin (loT) ja tekoalyn markkinatrendeilla."



5. SEURANTA

Paras tapa seurata on kysya, milloin ja miten prospektisi haluaa edeta. Varaudu
siihen, etta prospektillasi on kysymyksia sinulle. Jos sinulla ei ole vastausta, kerro
héanelle, ettd otat asiasta selvaa heidan puolestaan, tai kutsu sponsorisi puheluun.

Sinun tulee aina pitaad yhteytta ja varmistaa, etta sinulla on tapaamisia seuraaviin
vaiheisiin (olipa kyseessa henkilokohtainen tapaaminen, puhelintapaaminen tai
Zoom-puhelu). Vahintaan kaksi seurantakontaktia tai tapaamista voidaan vaatia
henkilon kanssa ennen kuin han on valmis liittym&aan liiketoimintaan, joten ole
karsivallinen. Jos henkilé vaikuttaa avoimelta, mutta ei ole valmis, varmista, etta
hédneen voi kuitenkin pitda yhteytta ("Voinko pitda sinut ajan tasalla...").

On myos tarkead, etta lopetat seurannan, jos henkilo ei ole kiinnostunut.

Voit kysyd héaneltd, onko ok, jos otat hdneen yhteyttd myohemmin uudelleen
nahddksesi, olisiko ajoitus silloin hédnelle parempi. Tarjoat loistavan
mahdollisuuden, mutta menestysksesi ei riipu siitéa, liittyyko yksi henkilo tiimiisi vai
ei.

"Ei" voi itse asiassa olla parempi kuin "ehka" (ja saastaa aikaasi), joten ala pelkaa
pyytaa selkeaa vastausta.

LATAA NUSKIN CONNECT -SOVELLUS

Alykias prospektointi, kontaktien hallinta, mukautettavat listat, suunnittelu
ja organisointi, trendit ja aktiivisuuden seuranta

On tarkeaa pitaa kirjaa kaikista
ihmisista, joille puhut
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Select Multiple

TL Abbey
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Melissa Trottier
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Prospects

lilketoiminnasta ja tuotteista.
Varmistaaksesi, ettd muistat
seurata ja tietdaksesi, mita tietoja
kullekin henkil6lle on annettu, Nu
Skin on luonut sovelluksen, jonka
avulla voimme tehda juuri sen.
Lataa Nu Skin Connect -sovellus,
kirjaudu sisdan Nu Skin -
kirjautumistiedoillasi ja aloita
kontaktiesi ja keskustelutietojen
lisddminen sovellukseen.



6. NAIN ALOITAT

Jos et ole vield tehnyt niin, katso "BB Il - Aloitus" -koulutus verkossa tai
offline-tilassa.

Kun olet rekisterdinyt uuden edustajan, voit tehda seuraavaa:

1. Auta asiakasta tekemaan ensimmainen tilaus ja varmista hdnen paasynsa
kaikkiin tarvittaviin tuotteisiin liittyviin tietoihin ja materiaaleihin.

2. Opeta hanelle ADR-ohjelma ja tarvittaessa auta hanta ADR-tilauksen
tekemisessa.

3. Jos kyseessa on brandikumppani (Brand Affiliate), opeta hanelle, kuinka
naitd korkealaatuisia tuotteita myydaan loppukuluttajille sosiaalisessa
mediassa tai tapaamisissa.

4. Varmista, ettd han saa kopion tasta Pikaopas -vihkosta ja lue sen hénen
kanssaan.

5. Nayta hanelle, kuinka ladata 3 sovellustamme - Nu Skin Stela, Vera ja Nu
Skin Connect.

6. Nayta héanelle OTG-verkkosivusto (www.otg.global) ja
tapahtumakalenteri sielld. Auta uutta brandikumppaniasi rekisteréitymaéan
OTG-postituslistalle ja kutsu hdnet paikalliseen OTG-Facebook-ryhmaan.

7. Varmista, ettd  jarjestat lilketoimintaesittelyn, johon uusi
brandikumppanisi voi kutsua kontaktejaan. Lisdksi rekister6i hanet
seuraavaan paikalliseen OTG S7 Workshop (FST) -tapahtumaan, jotta héan
saa peruskoulutuksen ja tapaa muita OTG-tiimin jasenia.

8. Auta uutta brandikumppaniasi aloittamaan liiketoiminta SELKEASTI ja
YKSINKERTAISESTI.
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7. TIMITYO

Me kaikki voitamme tydskennellesséamme yhdessa noudattamalla OTG:n Eettisid saantoja (Code
of Conduct) ja neljad OTG-tiimildisend olemisen periaatetta.

Rakenna liiketoimintasi syvyytta kayttamalla koko vaikutuspiiriasi.
Kunnioita aina muita Nu Skinin edustajia jokaisessa kokouksessa ja koulutuksessa.

Noudatamme Eettisia ohjeita (Code of Conduct)
janeljaa OTG-tiimildisen periaatetta.

Monista: Opi, sovella ja opeta periaatteita, jotka
voivat johtaa onnistuneeseen asiakashankintaan
ja liiketoiminnan rakentamiseen. Ole valmis
ottamaan valmennusta vastaan, toimi
johdonmukaisesti ja ole esimerkki, josta muut
voivat oppia. Muista, etta todellista johtajuutta ei
méaarittele vain oma menestys, vaan myo6s tiimisi
menestys.

Rakenna: Opi puhumaan positiivisesti
korostaaksesi, kuinka paljon arvostat eri
komponentteja, jotka auttavat sinua

saavuttamaan henkilokohtaisen menestyksesi.
Rakennusprosessi on tehokas prosessi, kun
rakennat liiketoimintaasi, varsinkin kun esittelet
uuden sponsorin jollekin mentoreistasi tai
tiimillesi. Rakennusprosessi on kaytannossa
"kehumista". Pyyda ylalinjan sponsoriasi
selittadmaan tama sinulle yksityiskohtaisemmin ja
harjoittele tullaksesi tdsséa asiantuntijaksi.

Kunnioita sivulinjoja: Olemme kaikki “yhta
perhettd”, joten kunnioitamme ja rohkaisemme
toisiamme. Puhu positiivisesti sivulinjalaisten
kanssa ja osoita arvostusta heidan ylalinjaansa
kohtaan. Sivulinja on kuka tahansa, joka ei ole yla-
tai alalinjassasi.

Saatat myos kuulla termin ristilinja tai &la
ristiinlinjaa. Ristiinlinjaaminen on toimintaa, joten
et esimerkiksi pyytdisi sivulinjaa opettamaan
sinulle liiketoimintaa, tdma tunnetaan nimella
ristiinlinjaaminen. Kun sinulla on ongelma tai
haaste, muista kuitenkin ldhestya omaa ylalinjaasi
tai yritysta.

Konsultoi: Opasta brandikumppaneitasi matkan
varrella. Tama edellyttaa tavoitteiden asettamista

ja toteutettujen toimien seurantaa.

N&ain menestymme yhdessa Nu Skinilla!

Monista

Rakenna

Kunnioita sivulinjoja




MENESTYJAN 7 RUTINIA

Tullaksesi johtajaksi sinun on ensin toimittava johtajan tavoin ja tehtadva, mita johtaja tekee.
Rutiinit ovat elintarkeitd menestymisellesi tédssa liiketoiminnassa, ja suosittelemme, etta
palaat ja arvioit itsesi uudelleen naiden rutiinien suhteen védhintaan kerran kuukaudessa.
Arvostelemalla itsedsi 1-10 (1 on huono, 10 on paras) kustakin kohdasta saat viitteita siita, milla
alueilla sinun on tyoskenneltdva parantaaksesi tapoja, joita tarvitaan menestyvana johtajana
toimimiseen.

Ol

Ole tuotteen tuote.

02

Hanki uusia asiakkaita
saannollisesti.

03

Esittele liiketoimintaa ja tuotteita
uusille ihmisille joka kuukausi.

04

Pyri saavuttamaan vahintaan 2
lohkoa joka viikko.

05

Ruoki mieltéasi paivittadin.

06

Pysy yhteydessa ja osallistu kaymalla
OTG-tapahtumissa

07

Ole joukkuepelaaja:
Monistaminen, rakentaminen,
sivulinjojen kunnioittaminen: ei
ristiinlinjaamista, konsultointi
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ALOITTAMISEN
TARKISTUSLISTA

TOIMI NYT!
Nyt kun sinulla on enemmaéan tietoa System 7 -tydoskentelytavasta ja rutiineista,
jatka niistd muistuttamista ja niiden opettamista tiimisi uusille jasenille.

Aloittamisen tarkistuslista voi olla todella hyddyllinen, kun opastat uusia
brandikumppaneita.

Rekisteroidy

Brandikumppaniksi ja opi
tekemaan tilaus.

Jotta voit mainostaa ja suositella tuotteita, sinun kannattaa kokeilla tuotteita
loytadéaksesi omat suosikkisi.

Lataa Vera-sovellus ja tee
ihonhoitokonsultaatio

Tama konsultaatio suosittelee sinulle tuotteita. Tama voi olla ensimmainen
ostoksesi tai ehka sponsorisi on suositellut jotain muuta, jotta pdaset alkuun.

Lataa Nu Skin Stela -
sovellus.

J 0O C

Tama on brandikumppani-sovelluksemme, jossa voit nahda ja seurata edistymistasi seka luoda
tuotelinkkeja asiakkaillesi ja rekisteroitymislinkkeja uusille brandikumppaneille.

Varaa tapaaminen/kokous
sponsorisi kanssa.

8

Varmista, etta teet tdman 24 tunnin (enintdan 48 tunnin) kuluessa, jotta han voi auttaa
sinua ensimmaisessa esittelyssasi (offline-tilassa tai online-tilassa), tuote-esittelyssa
ja/tai ensimmaisessa sosiaalisen median postauksessasi.

Tutustu System7-

8

tyoskentelytapaan

Kay lapi tdma kirjanen sponsorisi kanssa.
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ALOITTAMISEN
TARKISTUSLISTA

Pysy yhteydessa.

Liity OTG Europe and Africa ja paikallisen markkina-alueen OTG-ryhmiin
Facebookissa.

Tarkista
tapahtumakalenteri.

Tarkista tapahtumakalenterista osoitteessa www.otg.global alueellasi tulevat
kokoukset/tapahtumat/liiketoimintaesittelyt.

Lataa NuSkin Connect -
sovellus.

Nu Skin Connectin avulla voit kdyttaa innovatiivisia, aikaa saastavia ja
helppokayttoisia ominaisuuksia, jotka auttavat sinua rakentamaan liiketoimintaasi.

Maarita kuukausittainen

J 0 0 C

ADR-tilaus.

Nu Skin tarjoaa erittain palkitsevan kanta-asiakasohjelman. Tekemalla ADR-tilauksen
saat tuotteesi kotiisi kuukausittain tai joka toinen kuukausi ja saat tuotepisteita 20 %
tai 30 % ADR-tilauksen SV-tilauksen arvosta, joilla voit lunastaa tuotteita! ! Voit
muuttaa ADR:n sisaltda milloin tahansa.

10

8

Aloita puhuminen kontaktiluettelosi ihmisille tuotteista ja
liiketoimintamahdollisuuksista.

Muista, ettd Nu Skin -asiakaspaéallikkosi on kdytettavissasi tukemaan sinua ja
vastaamaan mahdollisiin kysymyksiisi.



TUTUSTU
VETOVOIMAMARKKINOINTIIN

Vetovoimamarkkinointi

"Vetovoimamarkkinointi on markkinointitekniikoiden k&ayttéa, jotka on erityisesti
suunniteltu opettamaan asiakkaalle, mitéd olet tekemédsséa ja kuinka palvelu tai tuote
hydodyttdd hanta hyvissa ajoin ennen sen ostamista."” - Facebook

Vetovoimamarkkinoinnin tarkoituksena on houkutella asiakkaita ja
prospekteja sosiaaliseen mediaan sen sijaan, ettd menisit heidan
luokseen.

Vetovoimamarkkinoinnin tulee olla hyvin harkittua, ei automatisoitua.
Tutustu Nu Skinin Social Selling Quideines -ohjeisiin ja muihin
soveltuviin ohjeisiin osoitteessa nuskin.com

Ihmiset ajattelevat usein vaarin, ettd meidan pitdisi mainostaa
tuotteitamme tai Nu Skin -brandidmme sosiaalisissa verkostoissa,
vaikka itse asiassa sinun pitdisi mainostaa ITSEASI: todellinen tuote
olet SINA.

Jotta ihmiset "ostaisivat" sinua, heiddn on ensin tunnettava ja
arvostettava sinua seka luotettava sinuun. Aloita luomalla yleiso ja
lisdamalla ihmisia, jotka jakavat kiinnostuksen kohteesi (ei vain
ystaviasi tai Nu Skinin brandikumppaneita).

Sinulla on oltava strategia ja noudatettava sitda, kun kommunikoit
lisdamalla mielenkiintoista sisaltoa. Pysy autenttisena ja rakenna oma
brandisi: inspiroidu muilta, mutta ala kopioi niitd. Ole paras versio
itsestasi, ala toiseksi paras versio jostakin toisesta!

Kun julkaiset sosiaalisessa mediassa, kayta erityyppisid julkaisuja:
henkilékohtaiset viestit (sind, sosiaalinen piirisi, elaméantyylisi),
lilketoimintaan painottuvia julkaisuja, informatiivisia julkaisuja,
tuotteidemme vaikutuksia kuvaavia julkaisuja ja hauskoja julkaisuja
(kuva sinusta ja Brandikumppaneistasi pitamassa hauskaa).

Houkuttele ihmisia, jotka samaistuvat siihen, kuka olet ja miten

tyoskentelet: ihmiset jotka jakavat filosofiasi tuntevat vetovoimaa
elamantyylisi ja pohjimmiltaan siihen, KUKA SINA OLET!
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LISARESURSSIT

www.otg.global
Liiketoiminnan tukisivu.

Nu Skin -resurssit
learningcenter.nuskin.com
Oppimiskeskuksessa on paljon
koulutusta. Muista suorittaa Policy
Basic -koulutus 30 paivan kuluessa
saadaksesi ansaitsemasi palkkiot.
Kaikki muut koulutukset voidaan
suorittaa myohemmin omaan aikaan.

Pyydéa sponsoriasi lisdamaan sinut
paikalliseen Facebook-ryhmaan.

/

SUOSITEL TUA
LUKEMISTA/KUUNTE-
LEMISTA

Kirjat

The Success Formula by Chris Taylor
Think and Grow Rich by Napoleon Hill
The Greatest Salesman in the World by Og
Mandino

Rich Dad Poor Dad by Robert Kiyosaki

7 Habits of Highly Effective People by
Stephen Covey

Aspire by Kevin Hall

Awaken the Giant Within by Anthony
Robbins

The Slight Edge by Jeff Olson

As a Man Thinketh by James Allen

Peaks and Valleys by Spencer Johnson
It’s Not About the Money by Bob Proctor
The Leader to Get Rich by T. Harv Eker
Think Rich to Get Rich by T. Harv Eker
How to Win Friends and Influence People
in the Digital Age by Dale Carnegie

‘The monk who sold his ferrari’ by Robin
Sharma

Magnetic: The Art of Attracting Business
by Joe Calloway

Frazer Brookes: | Dare You

Frazer Brookes: | Double Dare You
Miracle Morning, by Hal Elrod

10x is Easier than 2x, by Dan Sullivan


http://www.nuskin.com/
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OTGNEETTISET
OHJEET

1. Harjoitan liiketoimintaa OTG-vision ja -
tehtavan* mukaisesti.

2. Kohtelen kaikkia tiimin jasenid ja heidan
kontaktejaan aina kunnioittavasti.

3. Pyrin olemaan uskollinen "tuotteiden tuote".
4. Yllapidan positiivista ja kannustavaa
asennetta, joka heijastaa OTG:ta. Osoitan
kunnioitusta muita kohtaan noudattamalla

korkeita eettisia standardeja sanoissani ja
teoissani.

5. Kunnioitan muiden Brandikumppaneiden ja
ryhmien sponsoreita ja johtajia. Kannustan
tyotovereita tyoskentelemdan johtajiensa
kanssa kasvun ja menestyksen eteen. Toimin
vastuullisesti. Opetan ja johdan nayttamalla
esimerkkid. Tuen ja rohkaisen kaikkia
Brandikumppaneita, jotka osoittavat
sitoutumista tahan liiketoimintaan.

6. Jatkan oppimista ja kehittymista
noudattamalla ohjeita, jotka on esitetty OTG-
koulutusmateriaaleissa, jotka loytyvat
osoitteesta www.otg.global. Kdytédn Nu Skinin
hyvaksymaa virallista OTG-materiaalia.

7. Kun myyn tai ostan tuotteita, noudatan Nu
Skinin kdytantoja ja ohjeita.

8. Rekrytoin vain niita, jotka eivat talla
hetkelld ole aktiivisia Nu Skinissa. En koskaan
rohkaise aktiivisia Brandikumppaneita tai
prospekteja vaihtamaan ryhm&a. Ymmarran,
ettd tama ei ole hyvaksyttavaa kaytosta
missdan olosuhteissa.
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9. Olen samaa mielta siita, ettd ongelmat
tai ristiriidat on parasta ratkaista ensin
ylalinjani ja yhtion kanssa.

10. Yllapidan puhdasta, siistid ja
ammattimaista ulkondkoa ja pukukoodia.

11. Pyrin osallistumaan kaikkiin OTG:n

suosittelemiin System 7 -tapahtumiin,
mukaan lukien lilketoimintaesittelyt,
System 7 -ty6pajat, alueelliset

tapahtumat, Success Summit- ja Nu Skin
-tapahtumat.

Vakuutan taten, etta olen vastaanottanut
OTG:N EETTISET OHIEET ja ettd olen
lukenut, ymmartanyt ne ja noudatan niita.
Kun tulee kysymyksid, nojaan OTG:N
EETTISIIN OHJEISIIN.

Paivamaara:

*Visio: OTG-vision tarkoituksena on luoda
ainutlaatuinen  globaali  organisaatio
tiimityon, mentoroinnin ja tuen avulla,
mikd antaa yksiloille mahdollisuuden
luoda kannattavaa kansainvalistd Nu Skin
-liiketoimintaa.

*Missio: OTG-mission tehtdvdnad on
kehittdd menestyvia johtajia tarjoamalla
globaali jarjestelma, joka perustuu
panostamiseen, rehellisyyteen,
vastuullisuuteen, korkeaan moraaliin ja
kunnioitukseen ("CHAIR” - contribution,
honesty, accountability, integrity,
respect).



LINTE

MYYNNIN TULOSSUUNNITELMAN
SANASTO

BRAND AFFILIATE /BRANDIKUMPPANI (BA) - Henkild, joka rekisterdityy Nu Skiniin Brandikumppaniksi
ja voi ostaa Tuotteita Jasenhintaan, myyda Tuotteita asiakkaille, rekisteroida Rekisterdityja asiakkaita,
eikd ole Patevoitymassa. Brandikumppania kaytetdan myos yleisend viittauksena kaikille
Brandikumppaneille ja Bréandiedustajille. Esimerkiksi Brand Partneriin tai Brand Directoriin viitataan
nimella Brandikumppani yleisena viittauksena, kun puhutaan kaikista Brandikumppaneista.

BRAND REPRRESENTATIVE/BRANDIEDUSTAJA (BR) - Brandikumppani, joka on suorittanut
Patevoitymisen ja joka ei ole menettanyt Brandiedustaja -statustaan. Termia Brandiedustaja kaytetaan
myos yleisena viittauksena kaikille brandiedustajan nimikkeille ja sitéd korkeammalle. Esimerkiksi Ruby
Partneriin tai Diamond Directoriin viitataan nimelld Brandiedustaja yleisena referenssing, kun puhutaan
kaikista brandiedustajista.

LETTER OF INTEND/AIESOPIMUS (LOI) - Asiakirja tai online-ilmoitus, jonka Brandikumppani toimittaa
Nu Skinille ilmoittaakseen aikomuksestaan aloittaa Péatevoityminen ja tulla Patevoityvaksi
Brandiedustajaksi.

QUALIFYING BRAND REPRESENTATIVE,/PATEVOITYVA BRANDIEDUSTAJA (QBR) - Bréndikumppani,
joka (1) on lahettdanyt LOLn ja saavuttanut kaksi Building-lohkoa (Brandikumppani luokitellaan
virallisesti patevéksi Brandiedustajaksi seuraavan viikoittaisen Bonuslaskennan jalkeen), ja (2) on
parhaillaan tayttamé&ssa Patevyysvaatimuksia.

SALES VOLUME/MYYNTIVOLYYMI (SV) - kullekin Tuotteelle asetettu pistearvo, jota kaytetdan
Tuotteiden suhteellisen arvon vertaamiseen eri valuutoissa ja markkinoilla, jotta voidaan mitata
patevyyttda eri suorituskyvyn vertailuarvoihin, mukaan lukien Sharing-lohkot, Building-lohkot ja
Leadership Team Sales Volume (johtoryhman myyntivolyymi), ja maaéritelladn Tuotemyynti
Kuluttajaryhmassasi ja Tiimissasi. Myyntivolyymia muutetaan ajoittain, kun Yhtié sen tarpeelliseksi
katsoo. Myyntivolyymi eroaa Vélityspalkkioperusteisesta Myyntivolyymista. Voit saada tietoja kunkin
Tuotteen Myyntivolyymiarvosta ja muista myyntikorvauksiin liittyvista tiedoista kirjautumalla sisdan
markkinasi Brandikumppani-sivustolle.

BUILDING BLOCK/BUILDING-LOHKO - Myyntivolyymin mitta. Building-lohko katsotaan valmiiksi vain,
kun siind on 500 Myyntivolyymipistettd (SV). Building-lohko , jonka myyntivolyymi on alle 500 SV-
pistetta, on epataydellinen.

RETAIL CUSTOMER/VAHITTAISASIAKAS - Kaikki Rekisterdityneet Asiakkaat, jotka ostavat
vahittaismyyntihinnalla.  Vahittaisasiakkaan  Tuotteen ostosta saatu bonus maksetaan
Brandikumppanille, joka on identifioitu myyjaksi kyseisen Tuotetilauksen yhteydessa. Rekister6imaton
asiakas ei sisally tdssa suunnitelmassa Vahittaisasiakkaiden maaritelmaan. Vahittaisasiakkaat eivat
osallistu Velocityyn eivatka voi jalleenmyyda Tuotteita tai rekisterdida muita Rekisteroityja asiakkaita.

TITLE/TITTELI - Tittelit saavutetaan Brandiedustajana G1-Bréndiedustajien ja -Johtoryhmien méaaréan
perusteella. Nimikkeesi maarittada tasojen lukumaéran, joilla voit ansaita Leading-bonuksen.

LEADERSHIP TEAM/JOHTORYHMA - Gi-brandiedustaja, joka tayttaa tietyt johtoryhman myyntimaarat
kuukaudessa.

LEADERSHIP TEAM SALES VOLYME/JOHTAJATIIMIN MYYNTIVOLYYMI - Johtoryhman myyntivolyymi

on GI1-G6-tasojesi myyntivolyymin summa (Consumer Group Sales Volume) tietylle G1-
brandiedustajalle.
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Taman materiaalin on tuottanut riippumattomien tuotemerkkien

tytaryhtididen ryhma.

Ainutlaatuinen rekisterdintikoodi: 23-12



