


Willkommen!

Du bist daran interessiert, etwas uUber die Moglichkeiten im
Direktvertrieb mit Stampin’ Up! zu erfahren? Du mdchtest
wissen, worauf es fir uns Demos ankommt. Hier bis du richtig,.

Mit dieser kurzen Checkliste kannst du Uberprifen, ob der
Einstieg als Demo das Richtige fur dich ist.

Viel Freude beim Lesen.

Deine

éthe




Checkliste

Je mehr Kastchen Du mit einem Haken versehen kannst, desto
besser.

Los geht’s:

Ich bin von den Stampin’ Up! Produkten begeistert.

Ich m&chte die Stampin’ Up! Produkte glinstiger kaufen.
Ich bin bereit 129 Euro fiir ein Starterset zu investieren.
Ich schaffe den Mindestumsatz (aktuell ca. 360 Euro im Quartal).
Ich setze mir gern Ziele.

Ich bin kommunikativ.

Ich lerne gern neue Menschen kennen.

Ich bastle gern gemeinsam mit Anderen.

Es fallt mir leicht, Andere zu begeistern.

Ich kann gut zuhéren.

Ich habe einen groRen Bekannten- und Freundeskreis.
Ich bin mdchte gern zusatzliches Geld verdienen

Ich bin bereit Zeit zu investieren.

Ich bin (Was ist deine Superpower?)

Falls du noch mehr erreichen modchtest, schau dir noch die
Checkliste auf der nachsten Seite an und full sie aus.




Ich m&chte meinen Vollzeit-/Teilzeitjob kiindigen.

Ich moéchte Euro monatlich verdienen.

Ich bin zielstrebig.

Ich lasse mich nicht so schnell entmutigen.

Ich bin bereit zu persénlichem Wachstum.

Ich bin bereit meine Komfortzone zu verlassen.

Ich m&chte mein eigenes Team aufbauen und anleiten.
Ich m&chte mir Pramien und Auszeichnungen verdienen.

Ich bin (Was ist deine Supersuperpower?)

Glickwunsch, je mehr Haken du gesetzt hast, desto klarer ist
dein Mindset darauf ausgerichtet als Demo glicklich und
erfolgreich zu werden.

Falls du dich bei dem einen oder anderen Satz gefragt hast, wie
genau du das bewerkstelligen kannst oder noch viele Kastchen
ohne Haken sind, dann Uberleg dir, wobei du noch
Unterstitzung benotigst und warum.

Demnachst erscheint mein Kompaktkurs ,Starte jetzt!“. Er gibt
Antworten auf viele Fragen. Bestell ihn dir vor, um dich noch
besser vorzubereiten.




