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Comment Inviter avec Succès !...

Le marketing de réseau est devenu une activité
économique à part entière

Ce n’est plus un secteur marginal de l’économie

De ce fait, il est indispensable dDe ce fait, il est indispensable d ’’être professionnel pour rêtre professionnel pour r ééussirussir

Être professionnel ne veut pas dire : Être professionnel ne veut pas dire : «« compliquercompliquer »»..
Des techniques simples ont prouvDes techniques simples ont prouv éé leur efficacitleur efficacit éé : : 

Elle doivent simplement être appliquElle doivent simplement être appliqu éées es 
avec un ravec un r ééel professionnalismeel professionnalisme
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L’importance de savoir

Comment Inviter…

… avec Succès !
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Inviter est la seule mission de prospection 
qui soit la Vôtre!

Vous ne vendez rien ! 

Vous informez et proposez l’adhésion à un 
« club privé de voyage ».

Inviter est tellement plus facile Que Vendre…
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Vous aurez établi votre liste de contacts que vous 
classerez en deux catégories :

� Ceux qui sont ouverts, curieux, vous estiment et 
vous accordent une réelle confiance .

� Ceux qui sont plus méfiants, vous connaissent moins, 
voire même qui sont d’un naturel sceptique, ou encore 
ceux que vous ne savez comment aborder .

� Pensez à utiliser la liste de contacts de votre 
téléphone, de votre messagerie…

Au préalable
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Tout commence par une Tout commence par une Tout commence par une Tout commence par une 

invitationinvitationinvitationinvitation

� Plus vous inviterez, plus votre développement sera 
rapide.

� C’est un adhérent expérimenté qui va fournir 
l’information et les explications à vos invités.

� Mais comment inviter avec succès ?
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Attention

� Vous devez adapter les argumentaires suivants 
à votre personnalité et votre sensibilité.

� Et non pas les reprendre mot à mot.

� Seule la trame de fond doit être suivie à la 
lettre.
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Pour une personnePour une personne ……

�� Curieuse.Curieuse.

�� Ouverte.Ouverte.

�� Aimant aller Aimant aller àà ll ’’essentiel.essentiel.

�� Vous faisant confiance et ayant Vous faisant confiance et ayant 
une rune r ééelle estime de vous.elle estime de vous.
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MMMMMMMMééééééééthode la plus simple :thode la plus simple :thode la plus simple :thode la plus simple :thode la plus simple :thode la plus simple :thode la plus simple :thode la plus simple :

Les 3 questionsLes 3 questionsLes 3 questionsLes 3 questionsLes 3 questionsLes 3 questionsLes 3 questionsLes 3 questions

�� AimeraisAimerais --tu voyager tu voyager àà des prix des prix 
avantageux ou même gratuitement ?avantageux ou même gratuitement ?

�� AimeraisAimerais --tu gagner de ltu gagner de l ’’argent en dehors argent en dehors 
de ce que tu fais habituellement ?de ce que tu fais habituellement ?

�� ConnaisConnais --tu dans ton entourage des tu dans ton entourage des 
personnes qui aimeraient voyager personnes qui aimeraient voyager 
gratuitement et gagner de lgratuitement et gagner de l ’’argent ?argent ?
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Vous venez d’allumer 

Un Feu d’Artifice de Questions…

• Qu’est ce que c’est ?

• Mais dis moi… donne-moi des précisions...

• Dis moi juste le sujet, le thème…

• C’est de la vente ou quoi d’autre ?...

• Oui, mais je voudrais savoir avant…

� . . . Logique, c’est une personne curieuse.

© Team-TVI-Europe - 2009

Votre réponse en deux points

Premier point

� Je débute, je ne suis pas assez aguerri pour  expliquer.

� C’est un professionnel expérimenté qui le fera pour toi.

� Il pourra répondre à toutes tes questions.

… Me fais tu confiance ?
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Alors : Deuxième point

� Me fais tu confiance ? Oui ?... Alors montre le en venant 
découvrir les réponses à tes questions.

� Accorde-moi le plaisir de te faire une surprise qui nous 
permettra peut être de collaborer ensemble à notre 
réussite financière.
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En résumé

� Je suis trop néophyte pour t’expliquer, mieux vaut 
que tu entendes un professionnel.

� Si tu me fais confiance, alors tu assistes à la 
conférence.

� Et surtout : Si cela devait ne pas te convenir, cela 
ne changera rien à nos bons rapports.
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Pour une personnePour une personne ……

�� De nature mDe nature m ééfiante.fiante.

�� Souvent sSouvent s ûûre dre d ’’elle ou un peu hautaine, elle ou un peu hautaine, 
voire nvoire n éégative, ou fermgative, ou ferm éée ( tant de e ( tant de 
leader MLM leader MLM éétaient jugtaient jug éés ainsi  car ce s ainsi  car ce 
nn’’est parfois quest parfois qu ’’un passage de la vie !)un passage de la vie !)

�� Que vous ne savez comment aborder.Que vous ne savez comment aborder.
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MMMMMMMMééééééééthode thode thode thode thode thode thode thode lalalalalalalala plus simpleplus simpleplus simpleplus simpleplus simpleplus simpleplus simpleplus simple

solliciter son avissolliciter son avissolliciter son avissolliciter son avissolliciter son avissolliciter son avissolliciter son avissolliciter son avis

�� On mOn m ’’a proposa propos éé une activitune activit éé,,
�� JJ’’ai BESOIN de ton avis.ai BESOIN de ton avis.

�� …………Pourquoi ?......Pourquoi ?......

�� JJ’’aimerais profiter de ton bon sens, de aimerais profiter de ton bon sens, de 
ton analyse.ton analyse.

�� Tes conseilsTes conseils ……
�� Vont mVont m ’’aider aider àà me dme d éévelopper et rvelopper et r ééussir.ussir.
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UneUneUneUneUneUneUneUne variantevariantevariantevariantevariantevariantevariantevariante ::

�� QuelquQuelqu’’un ayant autant de relations et de un ayant autant de relations et de 
connaissances que toiconnaissances que toi……

�� Doit bien connaDoit bien connaîître des gens inttre des gens intééressresséés de s de 
voyager gratuitement et de gagner un voyager gratuitement et de gagner un 
complcompléément de revenus dans une affaire ment de revenus dans une affaire 
sséérieuse et rentable.rieuse et rentable.
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De nouveau….

…Feu d’artifice de questions.

• Qu’est ce ?

• Mais dis moi?

• Etc….
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Votre réponse…

� J’ai bien compris que je peux gagner de l’argent.

� Mais je n’ai pas suffisamment tout assimilé pour me 
lancer dans des explications détaillées.

� Un professionnel expérimenté pourra te fournir les 
éléments clés de cette opportunité et répondre à toutes 
tes questions.

� RENDS MOI SERVICE, j’ai besoin de ton avis, je 
compte sur toi.
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Résumé de la méthode

� En dire le moins possible, mais éveiller la 
curiosité et remercier pour le service rendu. 

� Souligner le réel intérêt financier.

� Vous n’êtes pas encore assez aguerri, un 
professionnel sera là.

� Adapter la forme à sa personnalité. 
Pas de par cœur.

POURQUOI en dire le moins possible ?
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90% d’échec en marketing de réseau.

POURQUOI ?

� Manque de formation efficace.

� Et surtout…

� Manque d’accompagnement.

CONSEQUENCE de ce taux d’échec :

� Une mauvaise image !
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Faites mieux
que du Marketing de Réseau !

� Revenez à la base de la communication !

� Pratiquez simplement le bouche-à-oreille…

� Vous n’avez rien à vendre, vous informez !

� Vous n’avez personne à convaincre, vous proposez !

�Conséquence un taux de Réussite élevé :

� Des amis heureux de profiter, avec vous, de ce Bon 
Plan !

� Vous les aiderez ensuite à appliquer cette méthode 
comme, vous, vous l’avez appliquée pour réussir.
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Conseil capital :

� 15 à 30 minutes avant le début de la conférence, 
contactez votre invité et vérifiez ainsi qu’il n’a p as  
oublié de venir.

� Pour les présentations « face à face », la veille, 
vous confirmez le rendez-vous.

� Si votre invité est absent, vous aurez perdu une 
occasion… Quel dommage !
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� Il est essentiel que vous ayez intégré
l’intérêt et la cohérence de ces 
argumentaires avec la psychologie 
humaine et commerciale.

La Base de Votre  Action
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La relance d’après conférence

� Vos contacts adhéreront rarement sur le champ.  
Cela n’a rien d’anormal.

���� Vous les relancerez donc, rapidement…

���� Dans les trois jours au grand maximum, au-delà
l’enthousiasme né de la présentation sera évanoui !

���� Vous le ferez en fonction de la façon dont vous les  
avez invités, pour rester cohérent dans votre 
démarche…
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Pour une personnePour une personne ……

�� Curieuse.Curieuse.

�� Ouverte.Ouverte.

�� Aimant aller Aimant aller àà ll ’’essentiel.essentiel.

�� Vous faisant confiance et ayant une Vous faisant confiance et ayant une 
rrééelle estime de vous.elle estime de vous.
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Ne posez aucune question 
mais dites Votre Conviction

� Tu as compris l’intérêt financier.
� C’est un système simple.
� Nous sommes aidés et accompagnés.
� Tu m’a dit que tu connaissais comme nous tous 

des personnes qui ont envie de voyager 
gratuitement et gagner un complément de 
revenu.

� Alors, faisons les adhérer avec nous !
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Attention

� Vous devez dérouler cet argumentaire en une 
seule prise de parole.

� Ce n’est qu’après que vous pourrez laisser à
votre contact le soin d’exprimer questions ou 
objections.
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Votre Conclusion :

� Alors travaillons ensemble!

� A nous deux, penses-tu que nous ne trouverons 
pas deux personnes qui ont envie de voyager 
gratuitement et de gagner un complément de 
revenu ?

� C’est la question décisive !
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Des Objections ?

En cas d’objections, reprenez votre question 
décisive :

� A nous deux, penses-tu que nous ne trouverons 
pas deux personnes qui ont envie de voyager 
gratuitement et de gagner un complément de 
revenu ?
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Votre Réponse :

	 Nous parlons de 2 personnes qui vont devenir 

membres de TVI Express.

	 Nous parlons d’intégrer deux connaissances à notre 

équipe.
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Doutes ?

o Oui, nous y arriverons sans aucun doute, mais les 
autres y arriveront-ils ?

	 Penses-tu qu’autour de nous il n’y a pas au moins 
deux personnes qui sauront le faire ?
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Le temps ?

	 Il faut une demie heure pour assister à la 

conférence.

	 Si nous prenions un verre un soir, combien de 

temps y passerions-nous ?

	 Combien faut-il de temps pour inviter deux 

personnes et les contacter le lendemain ?
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Au final

• J’ai vraiment envie que nous saisissions ensemble 
cette opportunité, car je sais que nous réussirons à
trouver deux personnes prêtes à nous rejoindre !

• Alors…je t’inscris ! ( certaines personnes ont 
parfois des difficultés à prendre une décision ; elles 
n’attendent qu’un encouragement pour se lancer ; 
aidons-les… ).
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Pour une personnePour une personne ……

�� De nature mDe nature m ééfiante.fiante.

�� Souvent sSouvent s ûûre dre d ’’elle ou un peu hautaine, elle ou un peu hautaine, 
voire nvoire n éégative, ou fermgative, ou ferm éée ( Tant de e ( Tant de 
leader MLM leader MLM éétaient jugtaient jug éés ainsi  car ce s ainsi  car ce 
nn’’est parfois quest parfois qu ’’un passage de la vie !)un passage de la vie !)

�� Que vous ne savez comment aborder.Que vous ne savez comment aborder.
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Trois questions :

� Penses-tu que je réussirai à trouver deux 
personnes qui ont envie de voyager gratuitement ? 
(qui donc oserait vous répondre non ?)

� Penses-tu que mes proches accepteront de 
travailler avec moi sur ce projet, en vue de gagner 
plus d’argent ? 
(qui donc oserait là aussi vous répondre non ?)

� Que me conseillerais-tu de faire pour réussir ?
(vous avez fait venir votre invité pour cette raison ; il 
ne faut surtout pas oublier de le lui demander !)
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Et enfin…
après avoir écouté les conseils de 

votre interlocuteur,

� Penses-tu, qu’ensemble, nous pourrions trouver 
deux personnes qui ont envie de voyager 
gratuitement et de gagner un complément de 
revenu ?
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SI DES OBJECTIONS !

Reprenez votre question décisive :

	 A nous deux, penses-tu que nous ne 

trouverons pas deux personnes qui ont envie 

de voyager gratuitement et de gagner un 

complément de revenu ?
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Complément de Réponse

	 Tu penses que j’y arriverai.

	 Tu penses que mes proches accepteront de travailler 
avec moi.

	 Tu m’as conseillé comment faire.

	 Alors partageons ce succès financier, car moi, j’ai 
besoin d’argent.
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La technique de la question décisive

	 Une question décisive est une question dont la 
réponse implique en terme de cohérence de 
comportement une adhésion à votre proposition.

	 Si la cohérence ne découle pas, reprenez la question, 
avec sa réponse. Il n’y aura pas meilleur argument 
que celui de la cohérence psychologique.
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Une vérité prouvée

	 Cette technique a fait ses preuves dans tous les 

domaines commerciaux.

	 Utilisez-la en marketing de réseau où elle excelle !
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Maintenant…

� Vous avez l’outil : 
Les salles de conférence sur Internet ou les 
réunions à La Défense.

� Vous avez la méthode.
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Alors un dernier conseilAlors un dernier conseil

� Passez à l’action.

� Appliquez notre méthode.

� Car plus vous l’appliquerez plus vous serez 
naturel et efficace.
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NN’’oubliez pasoubliez pas

� Vous-même et vos amis, vous ne devez trouver 
que 2 personnes !

� Et ensuite, avec notre soutien, les accompagner 
et les aider pour que chacun y parvienne. 
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Mais surtoutMais surtout……

•• Travaillez en Travaillez en ééquipe.quipe.

•• Ne restez pas seul.Ne restez pas seul.

•• Faites intervenir votre parrain y compris pour Faites intervenir votre parrain y compris pour 

inviterinviter et et relancer.relancer.

•• Maintenez un contact proche et rMaintenez un contact proche et réégulier.gulier.
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Nous vous proposons maintenantNous vous proposons maintenant

De relever le dDe relever le dééfi de trouver deux filleuls avec notre aide fi de trouver deux filleuls avec notre aide 

(parrain et up(parrain et up--line) :line) :

•• Reprenez votre liste.Reprenez votre liste.

•• Classez vos contacts en catClassez vos contacts en catéégories. gories. 

•• Transmettez votre liste par email Transmettez votre liste par email àà votre parrain puis votre parrain puis 

invitezinvitez--les.les.

•• PrPréévenez ceux, que vous ne savez comment approcher, que venez ceux, que vous ne savez comment approcher, que 

votre parrain va les contacter pour les inviter : faites agir votre parrain va les contacter pour les inviter : faites agir 

votre parrain.votre parrain.

•• Planifiez et organisez vos prises de contact.Planifiez et organisez vos prises de contact.

•• Rappelez vous, il suffira de deux Rappelez vous, il suffira de deux «« oui oui »»..
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Retenez bien !Retenez bien !

• C’est votre réussite qui est bout 

de ce plan d’action. 


