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Podziekowania

Nie jestem pisarzem. Od razu to przyznaje. Droga, ktora przebylem, zanim
napisalem te ksigzke, byta bardzo dluga i zawila. W rzeczy samej, podjatem
wczesniej kilka préb i nawet zatrudnitem do pomocy kilku profesjonalnych
pisarzy. Ostatecznie jednak efekt nigdy nie wydawal mi sie wlasciwy, wiec
musisz sie zdaé na to, co mam do powiedzenia wlasnymi stowami.

Sam wecale nie jestem najlepszym specjalista od tworzenia sieci
kontaktow. Istniejg lepsi, cho¢ moge sie pochwali¢ karierg, ktérg wiekszosé
ludzi uznataby za niezwykle udang. Uwazam, ze odkrylem w sobie
smykatke do obserwowania, co robig ludzie sukcesu, i przekazywania tej
wiedzy w zrozumialy sposéb.

Marketing sieciowy postuguje sie¢ wlasnym zargonem. Niektore firmy
nazywaja swoich pracownikéw dystrybutorami, inne czlonkami zespotu, a
jeszcze inne partnerami, oredownikami badz wspétpracownikami.

Niech nazewnictwo dystrybutoréw czy czegokolwiek innego w tej
branzy nie dekoncentruje Ci¢ podczas lektury. Skup sie na koncepcjach i
pojeciach zamiast na nazwach. Prawidlowosci nie zmieniaja si¢ nigdy, a
nazwy caly czas.

Zanim rozpoczniemy wsp6lng podréz, musze podziekowaé pewnym
waznym osobom.

Dziekuje swojej zonie, Marinie. Chwale dzieri, w ktérym przyszias na
Swiat, i dzieni, w ktérym Bég pozwolit mi Ciebie odnalezé.

Moje dzieci: Taylor, Alexandra, Daniela, Chandler, Domenic, oraz wnuk
Ethan — jestem z nich wszystkich niesamowicie dumny. Nie mam
watpliwosci, ze dokonaja wielkich rzeczy.

Rodzicom oraz wszystkim innym krewnym i powinowatym dziekuje



niezmiernie, a i tak za mato, za mito$¢ i wsparcie, ktére otrzymalem w ciagu
swojego zycia. Kocham swoja rodzine.

Dziekuje tysigcom znajomych z calego Swiata, ktérzy stali sie moja
prawdziwa, wielka rodzing. Mawia sie, ze prawdziwie bogaty jest ten, ktéry
ma przyjaciol. Mysle, ze co§ w tym jest — to dzieki Wam jestem bogatym
czlowiekiem.

Dziekuje Chadowi Porterowi, bez ktérego Network Marketing Pro nijak
by nie moglo funkcjonowa¢. Dzigkuje Ci za ciezka prace i poswiecenie.
Bardzo doceniam Twoje starania.

Dzigekuje Melody Marler Forshee za prace redaktorska i pomoc w
rozplanowaniu tej ksigzki. Bez Ciebie by mi si¢ nie udato.

Dziekuje wreszcie branzy marketingu sieciowego, ktéra uratowala mi
zycie w 1988 roku. Stalem sie dzieki temu lepszym czlowiekiem i na zawsze

pozostane jej za to wdzieczny.
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Wprowadzenie

Pamietam dzien, w ktérym po raz pierwszy sie zetknglem z marketingiem
sieciowym. Byl styczen 1988 roku. Mialem 23 lata i pracowatem w agencji
nieruchomosci. Byla to matla firma mojego ojca i jego przyjaciela, Johna
Joycea.

Bylem swiezo po $lubie i wychowywalem malego synka. Zalegalem juz
z oplatami i niepokoitem sie swoja sytuacja. W poprzednim roku zarobilem
okoto 45 tysiecy dolaréw na sprzedazy nieruchomosci, co bylo akurat
dobrym wynikiem. Problem w tym, ze wydatem okoto 60 tysiecy, przez co
nie zostalo mi nic na optacenie podatkéw, a termin nadchodzit za kilka
miesiecy.

Kiedy John Joyce podszedt tego dnia do mojego biurka i powiedzial:
»Eric, chyba znalaztem sposéb na dodatkowy zarobek”, odparlem: ,Mow
dalej!”. Dowiedziatem sie, ze jego dobry przyjaciel zaprosil nas do siebie i
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mial nam co§ do pokazania. Wskoczytem wiec do samochodu wraz z
Johnem i moim ojcem, zeby przejechac sie i zobaczy¢, w czym rzecz.

Juz na miejscu 6w znajomy zaprowadzit nas do salonu i wepchnat jakas
kasete do magnetowidu. Usiadlem i obejrzalem szalony film. Pelno w nim
byto wielkich willi, limuzyn i osobistych opowiesci o tym, jak ludziom udato
sie zgarna¢ fortune niemal z dnia na dzien. Byto to tak absurdalne, Ze nie
moglem w to uwierzy¢. Powiedzialem wszystkim, ze to kiepski pomyst i nie
jestem zainteresowany. Moje wrodzone bariery umystowe zwyczajnie
zamknely mnie na to wszystko.

Stalo si¢ wtedy co$ ciekawego. John i méj tata odparli: ,No dobrze,
szkoda. My i tak w to wchodzimy”.

Wywarlo to na mnie WIELKI wptyw. Jedyne, co mogto by¢ gorsze od
bankructwa i zadtuzenia, to my$l, Ze oni zarobig duzo pieniedzy beze mnie.
Zmienilem wiec swoje podejscie, wzigtem tate na strone i spytalem go, czy
pozyczylby mi troche pieniedzy na start. Chwata Bogu, ze sie zgodzit, bo
decyzja o zostaniu dystrybutorem sieciowym calkowicie odmienita moje
zycie.

Na poczatku traktowatem swojg firme jak wigkszoé¢ ludzi — czyli
zupelnie jak nie firme. Potrafitem zadzwonic¢ do paru oséb i liczy¢ na to, ze
moje wyczucie czasu i polozenie wystarczg, by mi sie poszczescito i zebym
zarobil na tym pare groszy. Z poczatku to nawet dzialato! UDALO mi sie
troche dorobi¢ i byto to bardzo ekscytujgce. Musze sie jednak do czego$
przyznaé. Przez pierwszych kilka miesiecy moja strategia opierala sie w
calosci na dzwonieniu do znajomych mojego taty, zanim on to zdazy? zrobié.
Zakladalem, ze jesli sie¢ do nich odezwe z informacjg, ze w tym interesie
siedza réwniez mdj tata i John Joyce, i przekonam do przyjécia na spotkanie
lub do obejrzenia filmu, to — o ile okaza zainteresowanie — mdj tata nie
bedzie sie upieral, aby by¢ beneficjentem, skoro i tak jestem czlonkiem jego
organizacji. Bylo to wzglednie efektywne, ale — jak mozna sobie wyobrazi¢
— nie trwato diugo.

Po trzech miesigcach od rozpoczecia pracy méj przychéd z marketingu
sieciowego zmalal do zera. Moje pozytywne nastawienie zupelnie
wyparowalo. Zaczalem obwinia¢é wszystko i wszystkich o swoje
niepowodzenia. Nie dostawalem wystarczajgcego wsparcia z upline’u.



Firma nie zapewnila mi odpowiedniego wyszkolenia. Nie znatem
wystarczajaco duzo ludzi. Nikt mnie nie szanowal, bo bylem bardzo mtody.
Obwiniatem produkt, firme, gospodarke. Obwiniatem wszystkich poza
soba.

Miatem jednak powazny problem. Obwinianie §wiata nie pomagato mi
w oplacaniu rachunkéw. Tymczasem zrezygnowalem z pracy w agencji
nieruchomosci, kiedy otrzymalem od niej pierwsza zaplate. Zdobycie
nastepnego zlecenia w branzy nieruchomosci potrwaloby
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Do kogo skierowana jest ta ksigzka?

za dlugo, a poza tym nie mialem wyzszego wyksztalcenia, wiec o znale-
zieniu dobrze platnej pracy nie byto mowy. Jakakolwiek plynnos¢ finan-
sowg mogltem wiec przywrdcic¢ juz jedynie, pracujac w branzy marketingu
sieciowego.

Zakasatem rekawy i zabratem sie do pracy. Poczatkowo nie bylo fatwo.
W ciagu pierwszych trzech lat musialem odbudowywacé swoja organizacje
az siedmiokrotnie! Kiedy ja tylko zbudowalem, od razu sie zatamywata. Tak
w kotko.

Po tych trzech latach bylem kompletnie zniechecony. Prawie stracitem
nadzieje. Wtedy jednak stalo sie co$, co zmienilo moje zycie. W zasadzie
bylo to zestawienie dwéch spraw. Wieczorem przed zlotem firmowym
ogladatlem wiadomosci w telewizji. Wystapil w nich ekspert z jakiejs
dziedziny, ale juz sobie nie przypomne z jakiej. Przez glowe przeszta mi
mysl: ,Jak mozna zosta¢ ekspertem w TYM zakresie?”. Przyszlo mi do
glowy jedynie to, ze ten czlowiek zapewne podjal decyzje, by zdoby¢
doswiadczenie, nauczy¢ sie wszystkiego, czego sie da, przeczytac wszystkie
ksiazki z tej dziedziny, porozmawiac z kazdym i pozna¢ zagadnienie na tyle
wyczerpujaco, by zostaé ekspertem.

Nastepnego dnia na konwencie firmowym na scenie wystepowala
gwiazda za gwiazdg. Wreszcie mnie to uderzylo. Wreszcie dotarto do mnie,
ze gdybym podjat powazna decyzje, méglbym zostac ekspertem w zakresie
marketingu sieciowego. Moglem sie skoncentrowa¢ na swoich
umiejetnosciach. Moglem ¢wiczy¢, by stac¢ sie ekspertem, i ABSOLUTNIE
NIKT by mnie nie powstrzymat.

Do tej pory staralem sie znalez¢ jaki$ chwyt. Mialem nadzieje na tut
szczescia. Miatem nadzieje, Ze zostane sponsorem jednej gwiazdy, ktéra
zmieni wszystko. Batem sie tez, ze jesli nie nastgpi to szybko, to strace swoja
szanse.

Wszystko sie zmienito w okamgnieniu. Uswiadomitem sobie, ze nie
musialem sie juz martwi¢ o swdj los. Wyczucie czasu i polozenie byty
przydatne, ale wcale nie najwazniejsze z punktu widzenia dtugofalowego

sukcesu. Nie musialem si¢ martwi¢ swoim uplineem, znajomosciami lub



czymkolwiek innym. Wystarczylo zostac¢ ekspertem.
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Postanowilem tego dnia zmieni¢ swoje nastawienie i zdoby¢ umiejetnosci
pozwalajgce mi na zostanie profesjonalnym Marketingowcem Sieciowym. Ten
dziern odmienil moje zycie.

Od tamtej pory moje zycie jest niesamowitg przygoda. Marketing sieciowy
stal sie¢ dla mnie Sciezka rozwoju zawodowego. Sam zarzadzam swoim
czasem. Poznatem najciekawszych ludzi na §wiecie. Moje zycie stalo sie czescig
zycia setek tysiecy ludzi. Zwiedzilem caly $wiat, udzielalem si¢ w sprawach
dla mnie waznych, a — co najistotniejsze — po tym wszystkim statem sie
lepszym czlowiekiem.

Mozesz osiggngé wszystko to co ja. W tej ksigzce przedstawie Ci fun-
damentalne zasady, ktére pozwolg Ci sta¢ si¢ profesjonalnym marketin-
gowcem sieciowym. Przez ostatnich kilkadziesiat lat zasady te stuzyly mi
dobrze. Wiem, ze Tobie tez sie przydadza.

Witaj na drodze ku nowej przygodzie!

Marketing sieciowy nie jest idealny... Jest po
prostu LEPSZY

zy jeste$ niespokojny? Czy jestes niezadowolony? Czy masz poczucie,

C ze musi istnie¢ lepszy spos6b na prace i zarabianie? Dobra wiadomos¢

jest taka, ze lepszy sposob ISTNIEJE, ale rézni sie od tego, czego
nauczyle$ sie w szkole. Pozwdl, ze wyttumacze.

Podczas wystgpien w ramach swoich podrézy lubie oddawac¢ gtos

stuchaczom. Prosze ich o pomoc w stworzeniu optymalnej firmy i prosze tez,

by opowiedzieli, czym taka firma mialaby sie odznacza¢, a czego unikacé. W

ten spos6b zawsze powstaje fascynujaca lista. Gdybysmy teraz ze soba



rozmawiali, poprosilbym Cie o to samo. Skoro tak jednak nie jest, przytocze
tylko, co powiedzieli mi ludzie z ponad trzydziestu krajéw podczas tworzenia
czegos, co nazywam , listg idealnej kariery”.

Ludzie zazwyczaj zaczynaja od wymieniania tego, czego nie chca:

* zadnego szefa,

* zadnych dojazdéw,

* zadnych budzikéw,

* zadnych pracownikéw,

* zadnej polityki,

* zadnych kompromiséw,

* Zadnej dyskryminacji,

* zadnych wymagan co do wyksztalcenia.
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Nastepnie wykorzystuja swoja wyobraznie bardziej pozytywnie,
przytaczajac jakies zalety:

* co$ pozytywnego,

* Swietny produkt lub ustuga,

* nijeograniczony dochéd,

* staly przychdd,

* mili wspéipracownicy,

*  wolno$¢ zarzadzania czasem,

* zajmowanie si¢ czyms§ znaczacym,

* rozwdj osobisty,

* duzy zakres $wiadczen,

* miedzynarodowos¢,

* osigganie waznych celéw,

* male ryzyko,

* niskie koszty poczatkowe,

e stabilnos¢,

e ulgi podatkowe,

e zabawal!

Mozesz dodac kilka pozycji od siebie, ale czy nie sadzisz, ze to catkiem
niezla lista jak na poczatek? Wyobraz sobie, ze Twoja kariera tez moze sie

odznaczaé tymi wszystkimi zaletami!

Kazdego znanego mi cztowieka pracy mozna przypisaé do jednej z
pieciu kategorii:

* Niebieskich kotnierzykow

* Bialych kolnierzykéw

¢ Handlowcow
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* Tradycyjnych przedsiebiorcow

* Inwestorow

Niebieskie kotnierzyki

Na podstawie Wikipedii mozna zdefiniowac¢ niebieskiego kotnierzyka jako
przedstawiciela klasy robotniczej, ktéry wykonuje prace fizyczng. Sam
natomiast uwazam, ze jest to kto§ zajmujacy sie¢ naprawami, produkcja,
porzadkowaniem, budowa czy obstuga czegos (lub kogos).

Sam pracowalem na wielu tego typu stanowiskach i wiem, ze kazdy taki
pracownik odczuwa pewna satysfakcje z wykonanej pracy.

Pytanie jednak brzmi, czy praca niebieskiego kotnierzyka moze zapewnic
wszystkie atuty z listy idealnej kariery? Oczywiécie, ze nie. Owszem, moze
zapewni¢ czeé¢ zalet. Mozesz wprawdzie tworzy¢ Swietny produkt przy
niewielkich kosztach wejsciowych oraz cieszy¢ sie innymi plusami z tej listy,
ale praca niebieskiego kotnierzyka nie doprowadzi Cie tam, gdzie chciatbys
trafi¢. To nie jest ,idealna kariera”.

Biate kotnierzyki

Na podstawie Wikipedii mozna zdefiniowa¢ bialego kolnierzyka jako osobe
wykonujaca prace wymagajaca profesjonalnych umiejetnosci, zwigzang z
zarzadzaniem lub administracja, w odréznieniu od pracy fizycznej
niebieskiego kolnierzyka. Zwykle wigze sie to z pracag w biurze.

Sam natomiast uwazam, Ze jest to osoba zatrudniona przez kogo$ innego,
zeby wykonywata zadania inne niz fizyczne i zwigzane ze sprzedaza.

Wielu ludzi decyduje sie na kariere biatego kolnierzyka, jako ze nalezy ona
do najbardziej akceptowanej spolecznie kategorii. Od dawna uwaza sie ja za
bezpieczny wybdr. Ostatnimi czasy uleglo to jednak zmianie. Juz nie mozna
zy¢ w prze$wiadczeniu, ze lojalny pracownik firmy zaskarbi sobie jej lojalnosé
wobec siebie.

Sam pracowalem takze na tego typu stanowiskach. Z doswiadczenia wiem,
ze w tej kategorii mozna sie zetknagé z dwoma rodzajami ludzi: Tygrysami i
Strusiami.

Tygrysy sa ludzmi pragnacymi uzyskiwa¢ wyniki na wysokim poziomie.
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Sa ambitni, zmotywowani i energiczni. Maja gtowy petne pomystéw i chea sie
wspinaé po szczeblach firmowej hierarchii — to duze zalety. Bycie Tygrysem
wigze sie jednak z pewnymi minusami.

Kiedy kto$ postanawia zosta¢ Tygrysem, staje sie jednoczesnie chodzaca
tarcza strzelnicza. Jego przetozony traktuje go jako zagrozenie, wobec czego
stara sie go powstrzymac lub ugodzi¢ w jego reputacje. Jego wspétpracownicy
postrzegaja go jako cztowieka, ktéry moze ich ponizy¢ lub pozbawi¢ awansu,
wiec za wszelka cene staraja sie¢ umniejszac jego dokonania.

Aby pozosta¢ Tygrysem i przetrwac w nieprzyjaznym srodowisku, trzeba
nauczy¢ sie czego$, co nie ma nic wspoélnego z produktywnoscia
— politykierstwa. Trzeba nauczy¢ sie porusza¢ po krajobrazie politycznym
tak, aby umniejsza¢ wartos¢ wrogéw i wzmacniaé¢ swoje relacje z ludZmi na
mocnych pozycjach. W rzeczy samej, najwiekszymi sukcesami w Swiecie
korporacji ciesza sie czesto nie Tygrysy, tylko petno- krwisci politycy.

Jesli wiec zdecydujesz sie na prace w srodowisku korporacyjnym w roli
Tygrysa, musisz pogodzic sie z tym, ze w takim srodowisku trzeba by¢ réwniez
sprawnym politykiem.

Przejdzmy teraz do Strusiéw. Sa to ludzie, ktérzy NIENAWIDZA polityki,
ale potrzebuja pracy. Ucza sig, by nie by¢ ambitnym Tygrysem. Nie wyrézniaja
sie. Nie wypowiadaja si¢ na zebraniach. Nie wnosza nowych pomystow.
CHOWAJA sie. Chowaja glowe w piasek i robig to, co im kaza. Pracuja tyle, by
nie méwiono o nich Zle. Prébuja przetrwac.

To podejscie sprawdza sie od dziesiecioleci. Jednak w Nowej Gospodarce
chowac sie jest coraz trudniej, a czas zaczyna si¢ ludziom koriczy¢.

Wréémy wiec do listy idealnej kariery: czy praca bialego kotnierzyka moze
Ci zapewnié¢ wszystko z tej listy? Oczywiécie, ze nie. Moze zapewni¢ pewne

atuty w niewielu zakresach.

Handlowcy

Niektérzy rezygnuja z bycia ,pracownikami” i decyduja sie na kariere
handlowca. Jest to zdecydowanie ciekawsza i odwazniejsza praca, poniewaz
handlowcy zwykle wynagradzani sg za wyniki, a nie od godziny.

Znam tysigce handlowcéw. W ciggu swojej kariery zwrécilem uwage na

pewien staly watek. Handlowiec standardowo cieszy sie przez jaki$ czas
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okresem, w ktérym wszystko dziala sprawnie. Zamienia w zloto wszystko,
czego dotknie, i zarabia naprawde niezle.

W tym okresie niemal wszyscy handlowcy dostosowuja swéj styl zycia do
poziomu swoich przychodéw. Kupuja nowy dom, samochéd, przenosza swoje
dzieci do lepszych szkoét, kupuja domek wakacyjny
— wszystko, co zechca. Wszystko przez jakis czas dziala Swietnie.

Ale potem co$ si¢ zmienia.

Firma zmienia swoéj system wynagrodzen, traci pozycje na rynku, musi sie
zmierzy¢ z nowym konkurentem, traci swojego najlepszego klienta, zaczyna
si¢ recesja, nowe technologie obnizaja wartos¢ oferty albo zmiany w prawie
wplywaja na branze. To zaledwie kilka mozliwosci. Istnieja setki innych
powodoéw, dla ktérych swiat handlowca moze stac sie (i na pewno stanie sie)
bardziej skomplikowany.

W takiej sytuacji, majac wzglad na bogaty styl zycia, okazuje sie, ze 40
godzin pracy tygodniowo nie wystarczy do optacenia rachunkéw. Handlowiec
zaczyna wiec pracowac 50 godzin tygodniowo. Potem 60. Potem 70. Jego zycie
osobiste kurczy sie. Owszem, ma sw6j dorobek, ale nie ma czasu, by sie nim
nacieszy¢.

Innym wyzwaniem towarzyszacym karierze handlowca jest to, ze
niezaleznie od osiagéw handlowiec zaczyna kazdy dzien od zera. Zycie pod
taka presjg przez dluzszy czas moze by¢ meczace.

Czy handlowca sta¢ na oplacenie swoich rachunkéw? Owszem. Ale czy
jego kariera pasuje do idealnej kariery, ktéra wczeéniej opisalismy? Nie.

Tradycyjni przedsiebiorcy
Niektoérzy decyduja sie spelnic¢ wielkie marzenie — stworzy¢ wiasng firme, by¢
sobie sterem i podejmowac wszystkie decyzje. To zachecajace, nie sadzisz? Dla
wiekszosci ludzi wyglada to jednak nastepujaco:
Krok pierwszy. Wykorzystuja swoje zyciowe oszczednosci, zaciagaja
kredyt oraz zadluzaja sie u krewnych i znajomych, zeby zaczaé
dziatalnos¢.
Krok drugi. Zadluzaja sie jeszcze bardziej, wynajmujac obiekty i
skladajac dookota osobiste zobowigzania.
Krok trzeci. Teraz zamiast koncentrowac si¢ na tym, co potrafig robic¢
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(np. kto$ byt swietnym handlowcem i postanowil zalozy¢ wlasng
firme), musza by¢ wszystkim dla wszystkich. W sprawach prawnych sa
adwokatami, w finansowych ksiegowymi, w pracowniczych niartkami,
w nabywczych negocjatorami, a w sprawach wierzytelnosci
samodzielnym pionem windykacyjnym. Do tego wynosza $mieci.
Zajmuja sie WSZYSTKIM, tylko nie sprzedazg. Krok czwarty.
Zdesperowani, walczg. To nie oni prowadza firme, to firma prowadzi
ich. Przychodza do pracy pierwsi i wychodza ostatni. Po zaptaceniu
wszystkim dookota moze nawet s3 w stanie wyskroba¢ wystarczajaco
duzo pieniedzy na oplacenie biezacych rachunkéw, ze nie wspomne o
splacaniu dtugéw zaciagnietych na zatozenie przedsiebiorstwa.

Krok piaty. Odnosza sukces lub ponosza kleske. Albo trafiaja na etap,
na ktérym firma zaczyna sie cieszy¢ powodzeniem, albo przezywaja
porazke, oglaszaja bankructwo i wracaja do pracy biurowej lub w
charakterze handlowca. A nawet jesli odnosza sukces, to jest on

okupiony dalszym zyciem w stresie i ciagla praca.

Romantyczna wizja, prawda? Jesli nie prowadziles nigdy wlasnej firmy,
popytaj znajomych przedsiebiorcéw, czy powyzszy opis nie wydaje im sie
znajomy. Wiekszoé¢ tradycyjnych przedsiebiorcéw nie interesuje sie stopa
zwrotu z inwestycji. Zalezy im na jakimkolwiek zwrocie. Widaé czarno na
bialym, ze prowadzenie firmy nie moze zapewnic¢ idealnej kariery, ktéra sobie

opisali$my.

Inwestorzy

Ostatnig kategoria cztowieka pracy jest inwestor. Co jest potrzebne, by zostaé
inwestorem? Pienigdze, prawda? Jesli nie jestes bogaty, utrzymanie sie ze
zwrotu z inwestycji bedzie niezwykle trudne, zwlaszcza jesli staralbys$ sie
dziala¢ ostroznie, by zmniejszy¢ ryzyko straty.

Zalézmy jednak, ze masz pienigdze. Co musisz jeszcze miec, zeby cieszy¢
sie¢ powodzeniem jako inwestor? Musisz mie¢ niezwykla wiedze i
umiejetnosci. Nie zlicze ludzi, ktérzy przez lata okazywali sie sprawnymi
inwestorami na rynku nieruchomos$ci. Kiedy jednak sytuacja w branzy
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zmienila sig, ich umiejetnosci im nie pomogty. Przegrali z kretesem.

Chcialby$ zainwestowaé w czyje$ tradycyjne, mate przedsiebiorstwo?
Powodzenia. Bedziesz raczej filantropem niz inwestorem.

A co z gielda? Ludzie sobie radza na niej $wietnie, czyz nie? Niektorzy tak,
przynajmniej od czasu do czasu. Znam jednak wielu ludzi, ktérzy raczej
poniedli porazke, niz cokolwiek wygrali, zwlaszcza w minionym
dziesiecioleciu. Trudno zagwarantowac sobie zwrot, kiedy nie masz kontroli
nad biegiem wydarzen. Zaufaj mi: inwestor nie ma ZADNE] kontroli. Zdarzy¢
moze si¢ wszystko, w dodatku z dnia na dzien.

Pozwol, ze opowiem Ci historie. Pod koniec 2001 roku zytem na wysokich
obrotach. Wiasnie sprzedalem firme, ktérej bylem wspotzalozycielem, i
mialem wysoko platng prace w charakterze konsultanta. Ze sprzedazy firmy
otrzymalem okolo 170 tysiecy akcji nowego przedsiebiorstwa. Akcje
znajdowaly sie w obrocie na nowojorskiej gietdzie. Kazda z nich byla warta
okoto 44 dolaréw, wobec czego laczna wartos¢ moich akcji wynosita 7,5
miliona dolaréw. Miatem duzy przychéd i §wietny portfel. Zyto sie DOBRZE.

Czesc¢ akcji wykorzystalem jako zabezpieczenie kredytu budowlanego o
wysokosci 2 milionéw dolaréw, za ktére miatem zbudowaé swoja wymarzona
posiadloéé. Nie dywersyfikowalem swoich inwestycji, bo wiedzialem, ze firma
jest w dobrej kondycji, oferuje dobry produkt i ma sprawny dziat sprzedazy.

Nagle stalo sie co$, na co nie mialem wptywu. Z dnia na dzierh wartos¢ akcji
spadta do 37 dolaréw, poniewaz grupa inwestor6w dokonata szybkiej
sprzedazy. Innymi stowy, mieli zarobi¢ tym wiecej, im nizsza byta wartos¢
akcji.

Sadzitem, ze to idiotyczny pomyst, skoro firma radzila sobie tak dobrze.
Dokupitem zatem wiecej akcji w cenie 37 dolaréw, wykorzystujac swoje
biezace udzialy jako zabezpieczenie — wiedzialem, ze ceny jeszcze podskocza.
Cena spadta do 33 dolaréw. Kupilem wiecej akgji. Cena spadta do 27 dolaréw.
Zaczalem  otrzymywaé  wezwania do  uzupelnienia  depozytu
zabezpieczajacego, co oznaczalo, ze aby pokry¢ straty, przystapiono by do
sprzedazy moich udzialéw, jesli nie przekazalbym pieniedzy. Nie miatem z
czego oplaci¢ depozytu.

Wartos¢ akcji nadal spadata. Kiedy zeszta do 10 dolaréw, moje 7,5 miliona
magicznie si¢ ulotnifo. To wszystko w niecate 90 dni. Wartos¢ akcji w koricu
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wrécita do normy, a firma zostala wykupiona za 65 dolaréw od akcji. Sam
jednak nie mogtem na tym skorzystaé. Wykurzono mnie.

Czy mogtem sie zachowac sprytniej? Owszem. Czy popelnitem bledy? Bez
watpienia. Ale morat jest taki: jesli zamierzasz zosta¢ inwestorem, musisz miec¢
$wiadomosc tego, ze od czasu do czasu sprawy beda wymykac sie spod Twojej
kontroli. A wtedy mozesz za to stono zaplacic.

Wréémy zatem do naszej listy idealnej kariery. Czy bycie inwestorem
pozwala zapewnic sobie plusy z tej listy? Nie sadze.

Omowiliémy prace niebieskich kotnierzykéw, biatych kolnierzykow,
handlowcéw, tradycyjnych przedsigbiorcow oraz inwestoréw. Zadna z nich
nie oferuje korzysci z listy idealnej kariery. Czy idealna kariera jest w ogéle
osiggalna? Jak najbardziej, ale zeby ja sobie zapewni¢, trzeba zrozumie¢, ze
wszystko sie zmienia. Stare modele zapewniania wynagrodzen sa juz
przezytkiem lub jeszcze dogorywaja, a obecnie przechodzimy przez

najwieksza transformacje gospodarcza w calym swoim zyciu.

NOWA gospodarka
Swiat sie zmienil. Tych, do ktérych to nie dociera, czekaja najciezsze czasy.
Tych, ktorzy sa tego swiadomi, czeka sukces.

Ostatnie stulecie bylo $wiadkiem ciekawego zjawiska. Powstanie
korporacji wyznaczylo standard spoleczny. Bycie pracownikiem korporacji
stalo sie¢ bezpiecznym i powazanym wyborem zawodowym.

Krok pierwszy. Wyksztal¢ sie na pracownika firmy.

Krok drugi. Znajdz firme, ktéra Cie zatrudni.

Krok trzeci. Pracuj dla firmy przez czterdziesci lat.

Krok czwarty. Przejdz na emeryture.

W ciggu ostatnich dziesiecioleci pryst mit, ze za lojalnoé¢ wobec firmy i ciezka
prace czeka pracownika nagroda. Do ludzi zaczeto dociera¢, ze ich lojalnosé
jest nieodwzajemniona. Z tego wzgledu powstal nowy proces.

Krok pierwszy. Wyksztal¢ sie na pracownika firmy.

Krok drugi. Znajdz firme, ktéra Cie zatrudni.

Krok trzeci. Zmieniaj pracodawce co 3 - 5 lat przez cale swoje zycie

zawodowe ze wzgledéw osobistych badz ekonomicznych.
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Krok czwarty. Po czterdziestu latach zorientuj sie, Ze nie mozesz spokojnie

przejsé na emeryture; pracuj dalej.

Przechodzimy obecnie najwiekszg transformacje w calym swoim zyciu.
Przez cale stulecie firmy placity ludziom od godziny, tygodnia lub roku.
Obecnie zmienia si¢ to w skali globalne;.

Swiat zwraca si¢ w kierunku gospodarki wydajnosci. Dokonuje sie to na
naszych oczach. Znaczy to tyle, ze w przysztosci bedg Ci placi¢ wylacznie za
wydajnos¢. Nie bedziesz juz dostawal pieniedzy za swéj czas. Obsluga w
branzy restauracyjnej juz pracuje zgodnie z tym modelem. Pracownicy
otrzymuja bardzo niska stawke godzinowa (ktéra musza otrzymywaé ze
wzgledu na prawo pracy), a zyja z napiwkéw, ktére zdobywaja za
efektywnosé.

Jesli wyobrazisz sobie zastosowanie tego modelu w praktycznie kazdym
zawodzie, bedziesz wiedzial, co Cie czeka. Sprzataczka hotelowa nie bedzie
oplacana od godziny pracy, tylko od posprzatanego pokoju.

Podam teraz przyktad pracownika biurowego.

Pracownik zarabia rocznie 35 tysiecy ztotych.

Krok pierwszy. Firma obniza mu pensje do okoto 32 tysiecy, poniewaz w
dzisiejszych czasach sg inni gotowi wykonywac te samg prace za mniejsze
pieniadze.

Krok drugi. Firma redukuje , podstawowg” pensje do okoto 20 tysiecy
zlotych rocznie.

Krok trzeci. Pracownik dowiaduje si¢, ze dodatkowe 12 tysiecy rocznie
moze zarobié, osiagajac pewne poziomy wydajnosci w skali miesieczne;j.

Innymi stowy, jesli pracownikowi sie powiedzie, bedzie sobie mégt dorobic
1000 ztotych miesiecznie. Jest presja, a firma moze jedynie zacierac raczki. Jesli
pracownikowi sie nie powiedzie, firma zaoszczedzi na wynagrodzeniu. Jesli
jednak pracownikowi sie powiedzie, wiesz, co si¢ stanie? Firma PODNIESIE
wymagania.

Jezeli nie jeste$ skrajnie wyspecjalizowanym pracownikiem, wszystko
powyzsze stanie sie rowniez z Tobg — o ile jeszcze to nie nastgpilo. Mozesz
by¢ tego pewien. Stanie sie to z kazdym zawodem. Czas przemian juz sie
zaczal.
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Dlaczego tak sie dzieje? Po pierwsze, model ten jest korzystniejszy dla
firmy, ktéra uzyskuje lepsze rezultaty mniejszym kosztem. Po drugie, Nowa
Gospodarka potrzebuje mniejszej liczby pracownikéw, wiec coraz wiecej ludzi
konkuruje o coraz mniej stanowisk pracy.

Dlaczego Nowa Gospodarka nie potrzebuje tylu pracownikéw? Przy-
spieszajacy rozwdj technologiczny zmienit wszystko. Sto lat temu 90% ludzi
pracowalo na roli. Dzi§, za sprawg ogromnego wzrostu wydajnosci, zajmuje
sie tym mniej niz 1%, a w rolnictwie trudno o prace.

Pamietasz biura obstugi klienta, do ktérych dzwonilo sie, zeby z kim$
porozmawiac? Dzi$ rozmawiasz z automatem i tych stanowisk pracy juz nie
ma. Pamietasz, jak w firmach bylo pelno ludzi zajmujacych sie sprzedaza? Dzi$
ludzie kupujg w sieci i tych etatéw juz nie ma. Pamietasz wypozyczalnie kaset?
Dzi$ ludzie ogladaja filmy na komérkach i tabletach i nie ma juz wypozyczalni.
Uwielbiam ksiazki, ale musze Cie teraz naklonié¢, zeby$ czym predzej
przeszed! sie do pobliskiej ksiegarni. Takie ksiegarnie juz wkrétce znikng,
wraz z miejscami pracy, ktére zapewniaty.

Moégtbym bez korica omawia¢ w ten sposéb kolejne branze. Technologia i
wzrost wydajnosci prowadza do eliminacji nastepnych stanowisk pracy i nie
mozemy zrobi¢ niczego, zeby to powstrzymac. Co wiecej, proces ten moze co
najwyzej przyspieszy¢. Jesli czekasz, az gospodarka wréci na poprzedni tor i
tamte miejsca pracy znowu sie pojawig, to przestar czekaé. Nic takiego si¢ nie
stanie.

Dzieci rolnikéw dostrzegly nadciagajace przemiany i zrezygnowaly z
pracy swoich ojcéw na rzecz innych zawodéw. To samo dzieje si¢ dzi$ z
ludZmi pracujacymi na posadach wtasciwych Starej Gospodarce. Aby

przetrwaé, musza spojrze¢ prawdzie w oczy i znalezé nowe zajecie.

Marketing sieciowy jest LEPSZY

Najlepszym znanym mi sposobem, by nie tylko przetrwag, lecz takze cieszy¢
sie sukcesami w Nowej Gospodarce, jest marketing sieciowy. W dzisiejszym
$wiecie istniejg wazne produkty i ustugi, ktére nalezy promowaé wéréd ludzi
majacych na nie zapotrzebowanie. Konsumentéw wcigz trzeba informowac o

ofercie.
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Firmy maja rézne mozliwosci. Moga zaglebi¢ sie w pofragmentowanym
Swiecie reklamy, zatrudni¢ wielki i kosztowny dzial sprzedazy albo
przedstawic $wiatu swojg oferte, uzywajac marketingu sieciowego.

Coraz wiecej firm decyduje sie na marketing sieciowy, poniewaz przystaje
on do Nowej Gospodarki. W promocji swoich produktéw moga w ramach
marketingu sieciowego udziela¢ pelnego wsparcia dystrybutorom,
wynagradzajac ich jednoczeénie wylgcznie za wydajnosé. Jest to niezwykle
efektywne, poniewaz w Nowej Gospodarce marketing szeptany dziala
sprawniej niz jakakolwiek inna forma promocji. Firma moze dzieki temu placi¢
dystrybutorom z tych pieniedzy, ktére w innym wypadku wydataby na
reklame i promocje.

Jako przedsigbiorca czerpiesz dzieki temu wszystkie korzysci zwigzane z
prowadzeniem tradycyjnej firmy, a jednoczesnie nie musisz si¢ mierzy¢ z
typowymi zagrozeniami. Twéj przychéd nie jest nijak ograniczony, poniewaz
firmy z branzy marketingu sieciowego CHCA, zeby$ zarabial jak najwiece;j.
Skoro i tak wszyscy ptaca Ci za wydajnosé, to na co Ci ograniczona wysokos¢
pens;ji?

»,Haczyk” marketingu sieciowego

Brzmi to §wietnie, bo to jest swietne. Jest jednak haczyk, o ktérym wiekszosé
ludzi nie wspomina. Oto on:
Musisz wytrzymaé tymczasowq utrate statusu spotecznego w oczach

ignorantow.

Oznacza to, ze przez pewien czas osoby starajace sie nadal funkcjonowaé
w starym systemie bedg Tobg pogardza¢. Nie zrozumieja Cie. Beda sadzi¢, ze
postradales zmysly, wiazac sie z branzg marketingu sieciowego.

Ponadto stowo ,wytrzymac” nie jest do korica trafne. Musisz zrobi¢ cod
wiecej. Musisz w pelni zaakceptowaé tymczasowsq utrate statusu spolecznego
w oczach ignorantéw. To TY widzisz przysztosé, gdy inni pozostaja élepi. To
TY jestes madry. To TY podejmujesz dziatania, by zy¢ lepiej.

Ludzie beda Toba pogardza¢ nie tylko dlatego, ze utkneli w starym

systemie. Sprébuje poméc Ci w zrozumieniu tej sprawy, poniewaz warto mie¢
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te wiedze, kiedy podejmuje sie decyzje w sprawie wejScia w marketing
sieciowy.

Wiegkszoé¢ ludzi albo dolaczyta kiedys do firmy zajmujacej sie
marketingiem sieciowym, albo zna kogos, kto to zrobil. Praktycznie kazdy, kto
sie na to decyduje, mysli nastepujaco: ,Hm, przychodzi mi do glowy z piec,
sze$¢ 0sob, ktére moglyby sie przytaczy¢. Na przyklad moja siostra! M6j kolega
zreszta tez lubi takie rzeczy. O, jeszcze ten jeden znajomy by sie doskonale
nadawal! Dobra, dolaczam”.

Innymi stowy, nie dolaczajg do branzy. Zwyczajnie maja nadzieje, ze im sie
poszczesci, dolacza kilka oséb, zeby pokryé swoja wstepng inwestycje, i
pozostanie im czekad, az pienigdze naptyng same. Wizja zarabiania na cudzym
wysitku jest zachecajaca, ale blednie rozumiana.

Tacy ludzie nie zakladajg prawdziwego przedsiebiorstwa, tylko kupuja los
na loterii. Wyobraz sobie kupon z szeScioma zaznaczonymi kratkami. Te kratki
przedstawiaja poszczegdlne osoby, ktére miatyby ,na pewno” dotaczy¢. Taki
czlowiek odzywa sie do swoich znajomych i stara sie ich zacheci¢. Ze wzgledu
na brak umiejetnosci na ogét nie wygrywa niczego — jak na loterii. W ten
sposob traci szanse, jak zwykle, a by¢ moze — z powodu wlasnej ignorancji i
braku umiejetnosci — niszczy swoje relacje z innymi.

Czlowiek ten drze swo6j kupon na strzepy i zamiast wzig¢ na siebie
odpowiedzialno$¢ za zlekcewazenie swojego przedsiewziecia, obwinia
marketing sieciowy, koniecznie jeszcze powtarzajgc wszystkim: ,Ja to robitem,
ja wiem. Wszyscy inni tez méwig, ze marketing sieciowy sie nie sprawdza.
Lepiej nie tra¢ pieniedzy”.

Wtlasnie Z TYM musisz sie zmierzy¢, jesli zdecydujesz sie zajac
marketingiem sieciowym zawodowo — 2z opiniami ignorantéw, prze-
konanych, ze zrobili wszystko poprawnie i okazalo sig, ze system nie dziala.
Jesli Cie to przerasta, marketing sieciowy nie jest dla Ciebie. Jesli jednak czujesz
sie na silach, Swiat nalezy do Ciebie.

Ci, ktérzy sa do tego zdolni, zarabiajg KROCIE. Firmy wyplacaja
nieograniczone sumy tym, ktérzy potrafia uzdrowi¢ Slepych, oéwieci¢
ignorantéw i stworzy¢ spotecznos¢ zgodnych umystow.

Niektorzy twierdzg, ze ,punkt widzenia zalezy od punktu siedzenia”.
Nienawidze takich powiedzen jak to. Wszyscy wielcy przywédcy gardzili nim
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od stuleci. Czy Nelson Mandela w to wierzyt? Czy Martin Luther King w to
wierzyl? Co by bylo, gdyby Steve Jobs w to wierzyl? Wielcy przywoédcy $wiata
mysleli raczej: , Rzeczywistos¢ to rzeczywistosé, a ja zrobie wszystko, co sie da,
zeby ludzie to zrozumieli”. Prawda jest taka, ze marketing sieciowy nie jest

idealny. Jest po prostu LEPSZY. I taka jest rzeczywistosc!

Jesli chcesz sie zaja¢ marketingiem
sieciowym, zajmij sie nim profesjonalnie

arketingiem sieciowym zajmuja sie trzy kategorie ludzi. Miatem
stycznosé z przedstawicielami kazdej z nich i do kazdej z nich

nalezatem. Sg to pozerzy, amatorzy i profesjonalisci.

Pozerzy
Pozerzy traktuja te profesje jak kupon w totka. Chca zgarna¢ fortune mozliwie

najmniejszym kosztem. Kiedy zaczynatem, sam bylem pozerem, uwieszonym
na tacie i jego wspolniku. Szczesliwie uzyskatem pewne wyniki, ktére mnie
dalej nakrecaly, przynajmniej na krotsza mete. Zgodzisz sie jednak, ze
pozostanie w tej Kkategorii jest kiepskim pomystem. W ciggu

dziewiecdziesieciu dni zmienilem sie z pozera w amatora.

Amatorzy

Amatorzy koncentruja sie na réznych sprawach. Ja ciggle skupialem sie na
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szczesliwym trafie. Mialem szczera nadzieje, ze poszczesci mi sie i trafie na
super dystrybutora, ktéry przyniesie mi fortune. Wszyscy styszeliémy
opowiesci o ludziach, ktérych zycie odmienit jeden podpis. W rzeczywistosci,
nawet jesli niektére z tych opowiesci sa prawdziwe, to nie stuza zbyt dobrze
naszej profesji, poniewaz sklaniaja ludzi do Zzycia nadzieja, ze los zalatwi
wszystko za nich.

Poza tym zastanawial mnie moéj wiek i wyczucie czasu. To ostatnie
szczegolnie mnie martwilto. Czy zaczatem wystarczajaco wezesnie? Czy bylem
najmlodszym pracownikiem najwyzszego szczebla w firmie? Ilu jeszcze
lideréw dzialalo na moim lokalnym rynku? Czy byto ich zbyt wielu, by
konkurencja byta mozliwa? Czy wystarczylo ich, zeby nabra¢ prawdziwego
rozpedu? Jak wygladata firma? Czy byta za duza? Czy przegapilem krzywa
wzrostu? Czy byla za mata? Mialem obsesje na punkcie czasu.

Trzecig sprawa, ktéra mnie zajmowata, byta moja pozycja. Czy bytem we
wlasciwej organizacji? Czy inni znajdowali si¢ na lepszej pozycji ode mnie?
Moze nie znajdowalem si¢ we wlasciwym uplinie. Moze lepiej bym sobie radzit
gdzies$ indziej.

Czwartg sprawg, na ktorej sie koncentrowatem jako amator, byty skroty.
Zawsze staralem si¢ wymyélic¢ jakis chwyt. Bytem gotéw skorzystac z kazdego
fortelu, ktéry mi przyszedi do glowy. Reklamy w gazetach? Jasne. Przydrozne
ogloszenia o poszukiwaniu pomocy? Oczywiscie. Rozdawanie ulotek w
centrum handlowym? Z checig. Chodzenie od mieszkania do mieszkania?
Czemu nie? Kiedy bylem amatorem, internet jeszcze nie istnial. Wyobraz sobie,
jak musiatbym oszale¢ na punkcie wszystkich ,genialnych rozwigzan”, na
ktore trafiatbym w sieci. Kiedy tylko dochodzily do mnie stuchy o jakims
nowym, kuszacym podejéciu, staralem sie je wykorzysta¢ jako skrét do
sukcesu.

W konicu jednak podjalem decyzje, by zostaé¢ profesjonalista. Wedlug
Wikipedii profesjonalista jest ,0soba oplacang za wykonywanie specjali-
stycznych zadan”. Sam uwazam, ze profesjonalista w zakresie marketingu
sieciowego jest ,0sobg, ktéra ma opanowane umiejetnosci wymagane do
stworzenia duzej i cieszacej si¢ powodzeniem organizacji marketingu
sieciowego”.

W naszym zawodzie istnieje powiedzenie, ktére przynosi wiecej szkéd niz
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pozytku: ,Plomienna glupota jest lepsza od zimnej madroéci”. Chodzi o to, ze
lepiej by¢ niewyrobionym zapalericem niz zobojetniatym medrcem. Moze to i
prawda, ale dlaczego wlasciwie mieliby$émy wybierac?

Pozw¢l, ze podam Ci przyklad. Zalézmy, Ze musisz przejs¢ operacje. W
szpitalu spotykasz swojego chirurga, ktéry oswiadcza: ,Jestem niezwykle
podekscytowany twojg operacja. Jest dla mnie tak wazna, ze przez cala noc nie
moglem zmruzy¢ oka. Nikomu na $§wiecie nie zalezy na twojej operacji tak jak
mi”. Odpowiadasz: ,, Dzigkuje, to $wietnie. Od jak dawna wykonuje pan takie
operacje?”. Na co on méwi: ,Wlasciwie to nigdy mnie nie uczono, jak sie
konkretnie taka rzecz robi,

i wlasciwie nie éwiczylem, a wladciwie nigdy jeszcze nie przeprowadzilem

takiej operacji, ale to nieistotne, bo to mnie strasznie fascynuje!”. Jak by$ sie
poczul? Entuzjazm jest zaleta, ale w koricu bedziesz musiat polaczy¢ swoja

pasje z konkretnymi umiejetnosciami.

Profesjonalni sportowcy potrafig spedzic¢ wiele godzin, trenujgc przed zawodami,
Jednak kiedy zabierajq sie za marketing sieciowy, nie sq gotowi poswiecic chocby i
Jednego dnia na nauke potrzebnych umiejetnosci. Lekarze poswiecajq dekade
swojego Zycia i ponoszq przy tym niemate wydatki, by méc praktykowac swéj
zawdd, ale nie potrafig poswiecic miesigca na nauke i ¢wiczenia, by zostac

profesjonalnymi sprzedawcami sieciowymi.

Badania z ksigzki Poza schematem Malcolma Gladwella wykazuja, ze
osiggniecie poziomu eksperta w jakiejkolwiek dziedzinie wymaga 10 tysiecy
godzin praktyki. Przy czterech godzinach praktyki dziennie wychodzi nam
okoto siedmiu lat. Wzér ten sprawdza sie takze w przypadku marketingu
sieciowego. Osiggniecie §wiatowej klasy profesjonalizmu zajmie Ci okolo
siedmiu lat. Na szczescie profesja potrafi wiele wybaczy¢, a poza tym mozesz
duzo zarobié, kiedy jeszcze sie ksztalcisz. Sekret w tym, by nie osigs¢ na
laurach i nie przestawac sie uczy¢, gdy juz zacznie sie zarabiac.

Kiedy postanowilem zosta¢ profesjonalista, wszystko sie zmienilo.
Przestalem koncentrowac sie na farcie, wyczuciu czasu, pozycji i skrétach.

Przestalem nawet myséle¢ gléwnie o pieniadzach. M6j §wiat sie zmienil, kiedy
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zaczatem sie koncentrowac na umiejetnosciach i zdecydowalem sie je ¢wiczydé,
éwiczy¢ i jeszcze raz ¢wiczyd, az do ich petnego opanowania.

Kiedy poswiecitem sie profesjonalnemu rozwojowi, stato sie jeszcze cos.
Ni stad, ni zowad moja grupa zaczela sie rozrastac. Zupetnie tak, jakby ludzie
wyczuwali moja zmiane nastawienia i poswiecenie dla doskonalenia sie, w
ktérym chcieli uczestniczy¢é. Pomys$l o jakiej$ sytuacji, kiedy sam miates
stycznosc z osobg, ktérej zalezato, aby sie doskonali¢. Mogt to by¢ nauczyciel,
instruktor, przelozony lub przyjaciel. Jak si¢ wtedy czutes? To bylo dosé
inspirujace, czyz nie? Kiedy dokona si¢ w Tobie podobna przemiana, sam
staniesz sie inspiracjg dla innych.

Podsumowujac: jesli zamierzasz zaangazowac sie w zycie tej wspanialej
profesji, zdecyduj sie zrobi¢ to powaznie i rzeczywiscie profesjonalnie. Ten
interes jest Swietny, jesli zachowujesz sie profesjonalnie. Pozeréw i amatoréw
czeka jedynie bél.

Zdazyles juz zauwazyd¢, ze czesto uzywam stowa , profesja”. To celowe.
Marketing sieciowy to wiecej niz projekt. To nie branza. To profesja. Jesli
potraktujesz ja odpowiednio, stanie si¢ wartosciowa S$ciezkg rozwoju
zawodowego. Dzieki niej bedziesz mégt skoriczy¢ z praca w branzy, ktéra Cie
nie uszczesliwia, i zyskac catkowita wolnosé.

Dlatego wlasnie moja strona nosi nazwe NetworkMarketingPro.com.
Codziennie powtarzam odbiorcom nastepujaca formule: ,Panie i panowie,
zycze wam, zebyscie zdecydowali sie zosta¢ marketerami sieciowymi —
zebyscie zdecydowali sie zosta¢ profesjonalistami — poniewaz nie ma
watpliwosci, ze znalezliémy lepszq droge. A teraz powiedzmy
o tym catemu $wiatu”.

Kiedy strona wystartowata 11 marca 2009 roku, mato kto nazywat siebie
profesjonalistg z zakresu marketingu sieciowego. To juz przeszloé¢. Miliony
zmienily podejscie do swoich przedsiewzie¢, z czego jestem dumny.

Nie moge sie doczekac dnia, w ktérym na kazdym kroku bedzie sie stysze¢:

Jestem lekarzem, ale takze profesjonalnym sprzedawcq sieciowym. Jestem
budowlaricem, ale takze profesjonalnym sprzedawcq sieciowym. Jestem

sportowcem, ale takze profesjonalnym sprzedawcg sieciowym.
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Im wiecej ludzi ustyszy te stowa, tym lepiej caly swiat bedzie

przygotowany na lepsza droge.

Jak w kazdym zawodzie, musisz zdoby¢
pewne umiejetnosci

am nadzieje, ze udalo mi sie Ciebie przekona¢, ze marketing

sieciowy jest lepsza droga. Mam tez nadzieje, ze jasno datem

do zrozumienia, ze jeéli juz zamierzasz si¢ w to zaangazowac,
to powiniene$ zosta¢ profesjonalista. Nastepny krok to u$wiadomienie
sobie, ze konieczne jest zdobycie pewnych umiejetnosci. Zanim jednak
przejdziemy do tych umiejetnoéci, chcialbym Ci przekazaé¢ dobra
wiadomosé.

W odréznieniu od innych zawodéw marketing sieciowy nie wymaga
duzych naktadéw finansowych, by zdoby¢ odpowiednie wyksztalcenie. Nie
musisz zacigga¢ kredytéw na nauke, a w dodatku mozesz zarabiaé, uczac
sie. Co wiecej, w tej profesji nie ma dyskryminacji. Wrecz oferuje
najréwniejsze szanse na $wiecie. Twoje pochodzenie, doswiadczenia,
znajomosci, wiek, rasa czy ple¢ nijak nie wplywaja na Twoja zdolnosé¢ do
ksztalcenia umiejetnosci profesjonalisty.

Wreszcie, to nie jest trudne. Umiejetnosci potrzebne do rozwiniecia
duzej i udanej firmy sa tatwe do przyswojenia, a poza tym bedziesz miat
wokoét siebie zaskakujaco duzo ludzi zmotywowanych finansowo do tego,

by Ci w tym pomoc.
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Twoje dzialajace w dziedzinie marketingu sieciowego przedsiebiorstwo

sklada sie z trzech gtéwnych elementéw.

Po pierwsze, dysponujesz produktami firmy. Jesli jedni sobie dobrze
radza z ich promocja, a Tobie idzie to gorzej, nie jest to wina
produktu. Innymi stowy, wszyscy pracownicy Twojej firmy oferuja

te same produkty.

Po drugie, masz do czynienia z firmowym systemem wyna-
grodzen. Jesli jedni zarabiaja duzo, a Ty nie, to nie jest to wina
systemu. Nie ma osobnych systeméw dla kobiet i mezczyzn. Nie ma

réznych systemoéw dla przedstawicieli r6znych grup wiekowych czy ludzi
o réznym wyksztalceniu albo r6znym kolorze skéry. System wynagrodzen
jest jednakowy dla wszystkich.

Najwazniejszy jest trzeci element — TY sam. Jestes jedyng zmienna.
Kazdy promuje ten sam produkt i podlega temu samemu systemowi
wynagrodzer, ale to Ty mozesz zdecydowac o swoim powodzeniu

lub o swojej klesce.

Oznacza to, ze musisz tu i teraz wzia¢ pelng odpowiedzialnosé¢ za swoj
marketing sieciowy. Postanéw juz teraz, zeby nigdy nie obwinia¢ nikogo
ani niczego innego za swdj brak wynikow.

Co wiecej, w Swiecie marketingu sieciowego panuje teraz co$ w rodzaju
epidemii. Ludzie uwielbiajg obwinia¢ sw¢j upline (czyli ludzi znajdujacych
sie ponad nimi w strukturze) o wszystkie swoje problemy. ,Gdyby mdj
upline zrobil za mnie to czy tamto, byloby o wiele lepiej”.

Jesli naprawde jested oddany stworzeniu wielkiej i cieszacej sie
sukcesami organizacji, zachecam Cie do zrobienia czego$ bardzo waznego.
Pozegnaj si¢ ze swoim uplineem. Zadzwon do tych ludzi i powiedz im co$
w rodzaju:

»Bardzo wam dziekuje za wspdtprace i doceniam to wszystko. Wejscie
w te branze bylo dla mnie wazne i dziekuje za wprowadzenie mnie do
firmy, w ktéra wierzycie i w ktérg sam réwniez wierze. Jednak od tej pory,

w ramach wtasnego biznesu, bede was traktowat



Jak w kazdym zawodzie, musisz zdoby¢ pewne umiejetnosci

jako pomoc, ale nigdy jako wyméwke. Moge sie do was od czasu do

czasu odezwad. Jesli bedziecie dostepni, to Swietnie. Jesli nie, to tez

w porzadku. Zamierzam stworzy¢ wlasng firme i pamietajcie o jednym —
ja bede w niej alfg i omegg”.

Wszystko sie zmienia, kiedy bierzesz pelng odpowiedzialnosé¢ za swoja
kariere marketingoweca sieciowego.

Pewnie zdziwi Cig, ze do stworzenia wielkiej firmy opartej na
marketingu sieciowym potrzeba jedynie siedmiu podstawowych
umiejetnoéci. Siedmiu, nie siedemdziesieciu. Kazda z nich jest dos¢ prosta,
ale zdumiewa mnie, jak ludzie nie przyktadaja sie do ich nauczenia. Gdyby
prowadzono na uczelniach zajecia z marketingu sieciowego, ich zaliczenie
bytoby butka z mastem. Nie jest to wyzsza matematyka, a mimo to takie
umiejetnoéci nalezg do najlepiej optacanych na $wiecie.

Poznajmy je teraz wszystkie wspolnie.



Umiejetnosé 1.
Znajdowanie prospektow

iedy ludzie zastanawiaja si¢ nad marketingiem sieciowym,
E< przede wszystkim zadaja sobie pytanie: ,Czy ja kogokolwiek

znam?”. Wierza, ze znajomos¢ z wieloma osobami pozwoli im
odnosi¢ sukcesy, a jesli nie majg zbyt wielu znajomych, to nie maja tez
najmniejszych szans. Brzmi logicznie, ale to nieprawda.

Jak wspomnialem w rozdziale 2., w $wiecie marketingu sieciowego
mozna spotka¢ sie z trzema kategoriami ludzi: pozerami, amatorami i
profesjonalistami. Poszukujgc prospektéw, pozerzy od razu mysla sobie o
trzech, czterech, pieciu osobach, ktére chcieliby wlaczy¢ w swéj interes, i
cala swoja przysztos¢ uzalezniajg od reakcji tej grupy. Jesli uda im sie z
jedna z tych os6b, ich kariera moze przetrwac odrobine dluzej. Moga nawet
wymys$li¢ liste nastepnych trzech, czterech oséb. W koricu by¢ moze nawet
zdecyduja sie awansowac z pozera na amatora.

Czy zdziwi Cie informacja, ze okoto 80% wszystkich ludzi zaczy-
najacych z marketingiem sieciowym podchodzi z pozerskim nastawieniem
do zakladania firmy? Tak wtasnie jest. Osmiu na dziesieciu dystrybutoréw
zaczyna prace nad swoja firmg, majac mentalnosc¢ pozera. Taki dystrybutor
sporzadza w myslach krétka liste i sprawdza, jaki to przyniesie efekt. Nigdy
nie stara sie wypracowaé¢ w sobie odpowiednich umiejetnosci. Twoim
zadaniem jest dopilnowaé, by nie stac¢ sie jednym z nich, i poméc w tym

swojemu zespolowi. Nauczaj
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innych. Poméz im zrozumie¢, jak wazna moze by¢ stojaca przed nimi
szansa, jesli ja potraktuja z szacunkiem. Jedyna szansa pozera tkwi w
szczeSliwym trafie, i to takim, ktéry powinien sie zdarzy¢ predzej niz
pOznie;.

Druga grupa sa amatorzy. Zamiast tworzy¢ listy w swojej glowie,
amatorzy je spisuja, co jest krokiem w dobra strone. Powiedzmy, ze taki
amator stworzy liste stu prospektow. Wybiega nastepnie w teren,
podekscytowany, lecz niedouczony. Po zabraniu si¢ za poszukiwania widzi,
Ze jego lista zaczyna sie robi¢ coraz krétsza, a sam zaczyna by¢ coraz
bardziej przerazony. Jego najwigekszg zmorq jest mozliwos¢, ze skoricza mu
sie ludzie, z ktérymi méglby porozmawiaé. Wiem, ze sam si¢ tego batem
najbardziej.

Kiedy mialem dwadzieScia pare lat, moja lista nie byla szczegodlnie
pokazna. Jak juz wspomniatem, na poczatku wykorzystywatem znajomosci
moich rodzicéw i doé¢ szybko skoniczyly mi sie nazwiska. Wkrétce wszyscy
z mojego otoczenia wiedzieli, czym sie zajmowalem, i albo przystali na moja
propozycje, albo nie. To byto straszne. Czulem, ze jesli nie znajde $wietnych
ludzi na swojej liscie — i to szybko — to méj interes wkrétce padnie.

Nigdy nie przyszto mi do glowy, Ze znalezienie wartosciowych klientéw
wymaga pewnych umiejetnosci. Do tego momentu zawsze mi sie
wydawalo, ze ,lista” jest biletem do bogactwa. Wystarczylo mie¢ dobra
liste, zeby wygrad, a jesli miato si¢ kiepska, to mozna byto albo liczy¢ na tut
szczescia, albo poniesc kleske.

Kiedy nastgpit kluczowy moment, w ktérym zdecydowatem sie zostac¢
profesjonalista, zaczatem przygladac¢ sie ludziom prowadzacym wielkie i
cieszace sie powodzeniem organizacje. Odkrytem, ze profesjonalisci
uwazaja znajdowanie odpowiednich ludzi do rozmowy za jedna ze swoich
najwazniejszych umiejetnosci. Znajdowanie nowych ludzi bylo ich
zwyczajng praca. Nie przejmowali sie brakiem szczescia. Nie przejmowali
sie tym, ze ludzie im sie skoricza. Nauczyli sie dziatac tak, by nic takiego sie
nie stalo. Profesjonaliéci zaczynali od pisemnej listy, ale jednocze$nie
postanawiali, ze nigdy nie przestang dopisywac do niej nazwisk. Tworzyli
co$, co nosito nazwe ,aktywnej listy kandydatéw” — pokaze Ci jeszcze, jak
to sie robi.



Umiejetno$¢ 1. Znajdowanie prospektow 34

Umiejetnosci sprawnego tworzenia takich list nauczylem sie m.in. od
Harveya Mackaya, autora bestsellera Plywaj z rekinami i nie daj sie pozrec.
Harvey jest dobrym przyjacielem, a zarazem jednym z najlepszych
specjalistoéw ds. budowania sieci kontaktéw na $wiecie. Spytatem go kiedys,
w jaki sposéb zbudowal tak duza liste wplywowych znajomych.
Odpowiedzial mi, ze kiedy mial osiemnascie lat, ustyszat takie przykazanie
od swojego ojca: ,Harvey, poczawszy od dzi$ do korica swojego zycia, masz
od kazdej napotkanej osoby wycigga¢ dane kontaktowe i znajdowac
tworcze sposoby na utrzymanie z nig kontaktu”. Harvey robi to od
sze$édziesieciu lat, a jego lista znajomych sklada sie obecnie z 12 tysiecy
0s6b. Nie s3 to jedynie znajomi z mediéw spotecznosciowych, tylko
prawdziwi znajomi, do ktérych sam mam szczescie nalezec.

Jesli chcesz opanowacé te umiejetnosé, stosuj sie do tych czterech
prostych krokéw:

Krok pierwszy. Niech Twoja lista bedzie mozliwie wyczerpujgca.

Zamie$¢ na niej kazdego, kto przyjdzie Ci do glowy. KAZDEGO. To

nieistotne, czy uwazasz go za prospekta. Twoja baza danych nalezy
do Twoich najcenniejszych zasobéw. Na liscie musi sie znalez¢ kazdy. Jesli
jest negatywnie nastawiony, wpisz go na liste. Jesli go nienawidzisz, wpisz
go na liste. Jesli to Twoj najlepszy przyjaciel, wpisz go na liste. Jesli
kiedykolwiek powiedzial: ,Nigdy nie dam sie wciagna¢ w marketing
sieciowy”, wpisz go na liste. Jesli ma 98 lat, wpisz go na liste. Jesli ma 18 lat,
wpisz go na liste.

Wykonanie tego kroku jest wazne, poniewaz w ten sposéb przenosisz
tych wszystkich ludzi z mysli na kartke, dzieki czemu w Twojej glowie
pojawia si¢ miejsce na nowe kontakty. Po wpisaniu na liste swojego
siostrzenca od razu zaczniesz mysle¢ o kregu jego znajomych. Wszystkie te
polaczenia stang sie widoczne wraz z rozwojem listy. Pomysl o wszystkim
— kazdej organizacji, z ktéra miates stycznos¢, kazdej grupie, ktérej bytes
czlonkiem, wszystkim, czym kiedykolwiek
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sie zajmowales. Jesli Ci sie to uda, uzyskasz liste setek, czy nawet tysiecy
ludzi.

Nie musisz kontaktowac sie z kazda osoba z listy. To juz zalezy od
Ciebie. Niezwykle wazne jest jednak dotozenie wszelkich staran, zeby swoja

sie¢ znajomosci uchwycié na papierze.

Krok drugi. Czy styszates o twierdzeniu, ze kazdego z nas od do-

wolnej innej osoby na $wiecie dzieli szeSciu znajomych? O szeSciu

stopniach oddalenia? Nie jestem pewien, czy to prawda, czy tylko
legenda miejska, ale wierze w sama idee. Drugi krok polega na przejrzeniu
listy i zastanowieniu si¢ nad ludZzmi, ktérych spisane osoby moga zna¢ —
nad drugim stopniem oddalenia. Jest duza szansa, ze ich wszystkich tez
Znasz.

Pomyél o czionkach swojej rodziny. Z kim si¢ znaja? Dodaj te osoby do
listy. Pomys$l o swoich znajomych. Kogo oni znaja? Dodaj te osoby do listy.
Pomyél o wszystkich ludziach, z ktérymi wszedle$ w jakas relacje. Kim sg
ich znajomi? Dodaj ich do listy. Na razie nie przejmuj sie tym, co z ta lista

zrobisz. Do tego jeszcze wrécimy. Na razie jg rozwijaj.

Krok trzeci. Stale rozszerzaj swoja liste. To wilasnie dlatego
profesjonalisci nazywaja ja ,aktywna lista kandydatéw”, ktorej
rozrost nigdy sie nie konczy. Profesjonaliéci wyznaczajg sobie cel,

zeby codziennie dodawac do niej przynajmniej dwie osoby. Moga z nimi nie
nawigzywaé kontaktu handlowego, ale — jak przykazal ojciec Harveya
Mackaya — przegladaja liste i szukajg twérczych sposobé6w na utrzymanie
kontaktu. O tym zagadnieniu traktuje ksigzka Harveya Dig Your Well
Before You're Thirsty. Jesli potraktujesz to jako podstawowa umiejetnosé,
szybko uswiadomisz sobie, ze nauczenie si¢ jej nie jest trudne. Kazdego dnia
nawigzujesz relacje z innymi. Zwyczajnie dodaj ich do listy. Poznajesz ludzi
za posrednictwem medidow spolecznosciowych. Dodaj ich do listy.
Prowadzisz interesy z nowymi ludZzmi. Dodaj ich do listy.

Moj przyjaciel Jordan Adler jest autorem ksigzki Beach Money, a po-
nadto zarabia w skali roku siedmiocyfrowa kwote w ramach marketingu
sieciowego. Krok trzeci potrafi wykonywac¢ po mistrzowsku. Zwyczajnie



prowadzi swoje zycie i zawsze nawigzuje nowe znajomosci. Wystarczy
spojrze¢ na jego przedsiebiorstwo, zeby zobaczy¢, ze niemal wszyscy
zrekrutowani przez niego czlonkowie jego wielkiej organizacji sa ludzmi,
ktérych nie znat przed rozpoczeciem swojej kariery w marketingu sie-
ciowym. Jest profesjonalistg.

Profesjonalisci rozwijaja w sobie wysoki poziom $wiadomosci. Ob-
serwujg Swiat dookota. Wiedzg, ze stale poznaja nowych ludzi. Pozerzy i
amatorzy nawet nie zwracaja na to uwagi. Potrafig przezy¢ swoj dzien i
spytac: ,Ludzie? Nie widze zadnych ludzi”.

Jak trudne moze by¢ dostrzezenie swojego otoczenia i dodawanie
codziennie dwéch nowych oséb do listy? Zastanéw sie nad tym. Gdybys$
robit to szeé¢ razy w tygodniu, to po roku mialby$ ponad szesciuset ludzi.
Po pieciu latach zebralyby sie trzy tysigce. Czy widzisz juz, dlaczego
profesjonalisci nie boja sie, ze skoriczy im sie lista?

Zrozum jednak, ze NIE TWIERDZE, iz powiniene$ napastowaé ludzi
swoja oferta, kiedy podajesz im dlori po raz pierwszy. Niektérzy w swiecie
marketingu sieciowego popelniaja ten blad i nie konczy sie to dobrze.
Zwyczajnie dodawaj ludzi do listy, nawigzuj znajomos¢, rozwijaj relacje, a
we wlasciwym momencie bedziesz mégl im poméc zrozumieé, co masz do

zaoferowania.

Krok czwarty. Nawiagzuj kontakty celowo. Profesjonaliéci wlasnie tak
dzialaja. Trudno poznawaé nowych ludzi, kiedy ukrywasz sie przed
Swiatem. Wyjdz z domu. Zabaw sie. P6jdZ na nowa sifownie. Znajdz

nowe, zabawne hobby. Zostari wolontariuszem w jakiej$ waznej sprawie.
Znajdz miejsca i organizacje, w ktérych poznasz nowych ludzi. Skorzysta
na tym Twoje przedsiebiorstwo, ale i sam bedziesz méglt nawigzac¢ swietne

znajomosci



Umiejetnos¢ 2. Objasnianie prospektom
produktu lub okazji

olejng umiejetnoscia po znajdowaniu prospektéw jest umiejetnoéé
K wlasciwego zachecenia ich do zapoznania si¢ z Twoim produktem

lub okazja. Jest to zdecydowanie najwazniejsza dziedzina, w ktorej
mozesz si¢ rozwingé; uznaje ja za ,furtke” do marketingu sieciowego.
Domyslasz sig, jaka czeka Cie przysztosé w marketingu wielopoziomowym,
jesli nie bedziesz umiat zacheci¢ kogokolwiek, aby zwrécit uwage na Twoja
oferte.

Wiekszosc jest przekonana, ze trzeba sie cieszy¢ $wietna reputacja i mieé
duze wplywy, by ktokolwiek zechcial zainteresowaé sie prezentowana
oferta. Tak zwyczajnie nie jest. Kiedy zaczynalem w 1988 roku, moja
reputacja i wplywy byly zadne. Ledwo co ukonczylem szkote érednia,
zrezygnowalem z collegeu po jednym semestrze i zanim skoriczylem 23 lata,
zdazylem popracowac na osiemnastu réznych stanowiskach. Czy myslisz,
ze cieszylem sie powszechnym powazaniem? Pracowalem za stawki
godzinowe rzedu 5 - 10 dolaréw, podobnie jak wszyscy moi znajomi, ktérzy
nie byli wobec tego szczeg6lnie pomocni. Wiekszos¢ z nich weigz mieszkata
z rodzicami.

Bylem jednak zdesperowany i gotowy dziala¢. Na poczatku nadrabiatem
liczebnos$ciag swoéj brak umiejetnosci. Wydzwanialem do wszystkich, ktérych
znalem, i przedstawialem swoja oferte. Nieliczni zdecydowali sie dotaczyé¢,
ale wigkszoé¢ nie byla zainteresowana. Zamieszczalem ogloszenia w
lokalnej gazecie. Tym, ktérzy sie zglosili, prezentowalem swojg oferte. Po
tym wszystkim pare os6b dotaczylo. Wigkszos¢ nie byta zainteresowana.

Prébowatem wszystkiego. Bylem jak mysliwy polujacy na stonia. Cho-
dzilem ze strzelbg/ofertq w rekach i strzelalem do wszystkiego, co sie tylko
ruszato. Nie zalezalo mi szczeg6lnie na relacjach. Moje my$li ograniczaty sie

do zrekrutowania kogokolwiek nowego. Wychodzitem z zalozenia, ze jedni
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beda chcieli, inni nie, wigc nie ma si¢ co przejmowac.

Poniewaz jednak bylem mysliwym, wszyscy dookola czuli si¢ jak
zwierzyna. Zaczeli mnie unikaé, co nie bylo przyjemne. Co wiecej, ludzie,
ktorych wlgczylem w swoje przedsiewziecie, usitowali mnie nasladowac, po
czym ponosili porazke i rezygnowali z calej sprawy.

Po trzech, czterech przepelnionych frustracja latach doszedlem do tego
przelomowego momentu, kiedy zaczalem sie przyglada¢ mistrzom
marketingu wielopoziomowego i temu, co robig. Wyniki obserwacji
zdumialy mnie. Nie byli mysliwymi, tylko raczej rolnikami. Tworzyli
relacje. Budowali przyjaznie. Nauczyli sie, jak zdobywaé¢ zaufanie po-
znawanych ludzi i potrafili umiejetnie zaszczepic¢ w nich wilasne rozumienie
swoich produktéw i okazji. Nie dazyli od razu do rekrutacji. Ich wstepnym
celem bylo objasnienie klientom, co mieli im do zaoferowania, i pozwolenie,
aby sami zdecydowali, czy ta oferta ich interesuje.

Byla to dla mnie OGROMNA przemiana strategiczna, dzieki ktorej
zaczatem patrze¢ na sprawy inaczej. Wyobrazitem sobie, jak sie czuje
prospekt. Zaczalem sie zastanawia¢, co by mi samemu wydalo sie atrak-
cyjne, a co by mnie odstraszylo. Zrozumialem, dlaczego profesjonaliéci
osiggali tak $wietne wyniki. Zamiast zachowywac¢ sie jak rekiny, przyj-
mowali role nauczycieli badz konsultantéw. Budowali relacje, a nastepnie
oferowali rozsadne rozwigzania. Komu by sie to nie spodobato?

Zwroécilem tez uwage na to, ze profesjonalisci nie skladali oferty w
typowy sposob, tylko — kiedy nadchodzit wlasciwy czas — zachecali ludzi
do zrobienia jednej z dwéch rzeczy, w zaleznosci od sytuacji danego klienta.

Zaczynali od zapraszania ludzi na spotkania w cztery oczy lub z jeszcze
jednym czlonkiem zespotu, umawiania si¢ na rozmowy telefoniczne, na
skromne prezentacje grupowe u siebie w domu, na wideokonferencje, na
zebrania w miejscowym hotelu badz na wieksze spotkania lub konferencje
firmowe. Profesjonalista wie, Ze osobista interakcja jest kluczowym
czynnikiem w budowaniu zaufania i ksztaltowaniu przekonan, wiec stara
sie nawigzywac z innymi jak najlepsze kontakty.

Po drugie, proponowali ludziom zapoznanie sie z jakim$ narzedziem.
Jestem WIELKIM zwolennikiem stosowania narzedzi w ksztaltowaniu

prospektow. Takie narzedzia moga przybierac rézne formy: ptyt CD, DVD,
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czasopism, ulotek, stron internetowych i prezentacji online. Niektére firmy
nawet pozwalajg odbiorcom na przetestowanie produktu, traktujac go tym
samym jako narzedzie.

Doskonale wiadomo, ze rozw6j technologii zapewnia nam coraz wiecej
wygodnych mozliwosci ksztalcenia prospektéw. Musze tu jednak wtraci¢
wlasng opinie, wynikajaca z mojego doswiadczenia. O ile technologia
umozliwia  szybkie  przekazywanie  wartoSciowych  informacji,
namacalnemu narzedziu nie doréwna nic. W $wiecie bitow i bajtow, kiedy
wazne jest zbudowanie zaufania, namacalne narzedzie sprawia, ze
wszystko staje sie bardziej realne.

Z wymienionych dwoéch metod, stuzacych ksztalceniu prospekta,
efektywniejsze sg spotkania. Wynika to z ré6znych powodéw. Spotykanie sie
z ludzmi zwigzane jest z fizyczng interakcja, ktéra pomaga wzmocnic¢
zaufanie. Istnieje tez wazny aspekt ,afirmacji spolecznej”. Warto, by
prospekt zobaczyl innych aktywnie zaangazowanych ludzi i ich poznat.
Spotkania wigza sie takze z objasnianiem charakteru produktu i korzysci
finansowych. Odbiorcy majg okazje bezposrednio zetkna¢ sie z oferowanym
wsparciem i zobaczy¢, ze nie zostang pozostawieni sami sobie. W wiekszosci
przypadkéw na takich spotkaniach widoczna jest ekscytacja i wola
dzialania. Ponadto odbiorca moze postuchad, jak powodzi sie innym.

Takie sa korzysci. Jedyny minus spotkan to ich organizacja i po-
twierdzanie obecnosci, co jest szczegélnie trudne dla poczatkujacych.

Jesli brak Ci umiejetnosci, dos¢ czesto beda zdarzac sie sytuacje, w ktérych
spoérod dwudziestu zaproszonych oséb zjawi sie zaledwie jedna lub dwie.
To potrafi zniechecié.

Stwierdzam, ze stosowanie narzedzi jest lepszym rozwigzaniem, kiedy
chce sie stworzy¢ duza i samoistnie powiekszajaca sie organizacje. Pamietaj,
ze naszym celem jest ksztalcenie i objasnianie. Chcemy, by inni wiedzieli, co
oferujemy, i zrozumieli, jak ich Zycie moze na tym skorzystac¢. Narzedzie jest
$wietnym sposobem na objasnienie czego$ zabieganemu czlowiekowi i —
by¢ moze — na wzbudzenie w nim entuzjazmu. Taka osoba moze nie mie¢
czasu, by zjawi¢ sie na spotkaniu z Toba, ale moze by¢ w stanie
wygospodarowaé chwile na przestuchanie ptyty CD, obejrzenie krétkiego

filmu na DVD, przeczytanie czasopisma badz obejrzenie krotkiej prezentacji
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w sieci.

Z szybkiego rzutu okiem na moja kariere latwo wywnioskowa¢, ze
narzedzia zmienity wszystko. W 1990 roku moja firma opublikowala
dynamiczny i zachecajacy film. Cho¢ cena jednej kasety wynosita absur-
dalne 15 dolaréw, byla to oplacalna inwestycja. Rezultaty okazaly sie
niesamowite, jesli tylko potrafiles zacheci¢ ludzi do obejrzenia filmu.

Kazdy w firmie skoncentrowal si¢ na metodzie dziatania opartej na
zachecaniu ludzi do obejrzenia naszego filmu. Nie pozwalalismy, by
cokolwiek nas rozpraszatlo. Cata nasza kultura krecila sie wokét tej strategii,
a nasz wzrost przekroczyl wszelkie oczekiwania. Spotkania nadal byly
bardzo wazne, ale traktowaliSmy je jako drugi krok w kontakcie z osobami,
ktore juz widziaty film.

Po przyjeciu tego podejécia moja organizacja wreszcie sie¢ wybila, a sam
moglem sie cieszy¢ tym, Ze moja grupa mogta si¢ rozwija¢ zaréwno ze mng,
jak i beze mnie. Nie potrafie wyrazi¢, jakie to bylo przyjemne. Moja grupa
rozrosta sie z kilkudziesieciu do kilkuset, a wreszcie kilku tysiecy oséb.
Wrystarczylo, abym nauczy? si¢ sprawnego zachecania ludzi do obejrzenia
filmu, zapraszania ich na kolejne spotkanie oraz pokazywania wszystkim
innym, jak robi¢ to samo co ja.

Drugi przelom w mojej karierze przyjat postac kasety magnetofonowe;j.
Tak, kasety. Byl rok 1992 i mieliémy tylko to. Firma wprowadzata akurat
nowgq zachecajaca oferte, a ja osobiscie nagratem kasete ze szczegélowym
omoéwieniem tej okazji. SprzedawaliSmy ja za 50 centéw od sztuki, co
pozwolilo nam na pokrycie kosztéw, i w niecaly rok zeszlo ponad milion
egzemplarzy. Uczylismy ludzi, jak zacheci¢ prospekta do kupienia kasety,
wlaczenia jej w samochodzie i przestuchania od razu. Rezultaty byly
niesamowite.

Wyszkolilismy swoich ludzi tak, by najpierw brali sto kaset, rozdystry-
buowali je wéréd wszystkich swoich znajomych, a nastepnie przekazywali
je w tempie dwéch na dzien. Dzigki temu prostemu systemowi moje roczne
zarobki wzrosty do blisko miliona dolaréw.

Roézne firmy stosujg w ramach rozwoju biznesowego rézne narzedzia i
strategie organizacji spotkan. Jedne urzadzaja przyjecia domowe. Inne

postuguja sie prezentacjami online. Jeszcze inne prowadza spotkania w
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cztery oczy, na ktérych positkuja sie czasopismami i tablicami. Sprawdz, co
najlepiej odpowiada danej firmie, opracuj swéj dzienny plan dzialania, a
nastepnie pokaz swoim ludziom, jak robi¢ to samo réwnie sprawnie oraz jak
zacheci¢ ich prospektow, by sie przytaczyli.

Twoim zadaniem jako profesjonalisty jest zachecanie prospektéw do
zapoznania sie z narzedziem lub przyjscia na spotkanie. Oto czego NIE
bedziesz robil: nie bedziesz atakowal ludzi swoja oferta i prébowat
oszolomi¢ $wiat swoja madroscig. Takie podejscie nakarmi Twoje ego, ale
oproézni portfel.

Powiem Ci teraz, co pozwala na zdobycie finansowej niezaleznosci w

dziedzinie marketingu sieciowego.

Kluczem do sukcesu jest umiejetnos¢ sprawienia, by duza grupa ludzi
niezmiennie wykonywata kilka prostych czynnosci przez dtugi czas.

To wiasnie ta umiejetnosé pozwolita mi pokonaé swoja przecietnosé
— Tobie tez sie uda.

Przez lata skupiatem sie¢ na swojej umiejetnosci przekonywania ludzi, by
do mnie dolaczali. Opieralem si¢ na niej. W konicu doszedlem do etapu, w
ktérym staralem sie znalezé kilku najwazniejszych lideré6w mogacych
nauczy¢ sie tego, co robie. Wreszcie, opracowatem podang wyzej formule i
zaczatem sie koncentrowac na tym, by zacheci¢ duza grupe ludzi do stalego
wykonywania kilku prostych czynnosci. Wszystko zmienilo sie na lepsze,
kiedy mi sie to udato.

To sa podstawy. Zajmijmy sie przez chwile emocjami zwigzanymi z

zapraszaniem odbiorcéw. Istniejg cztery podstawowe zasady.

Zasada pierwsza

Musisz si¢ wyzwoli¢ emocjonalnie spod presji wyniku. To niestychanie
wazne. Pamietaj, ze wstepnym celem jest edukacja i objasnienie sytuacji, nie
pozyskanie nowego klienta lub zarejestrowanie nowego dystrybutora.

Innymi stowy, jesli przestanie Ci zaleze¢ na wyniku, a skoncentrujesz sie na
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edukagji i porozumieniu, wszystko stanie sie bardzo proste.

Brzmi to tatwo, ale jest w rzeczywistoéci trudne. Wszyscy wiaczamy sie
w ten zawdd z nadzieja, ze uda nam sie zrekrutowac $wietnych ludzi.
Trudno uwolni¢ sie od tych oczekiwan. Musisz jednak pamietaé, ze nie
jesteSmy mysliwymi czy rekinami. Naszym celem jest ksztalcenie ludzi i
pomaganie im w zrozumieniu, co mamy do zaoferowania. JesteSmy
konsultantami oferujacymi sposoby na lepsze zycie.

Jesli bedziesz sie koncentrowal na pozyskiwaniu klientéw i dystry-
butoréw, bedziesz stale przezywat zawé6d, a Twoi prospekci beda od Ciebie
uciekad.

Jesli skoncentrujesz sie na edukacji i porozumieniu, sam bedziesz sie

dobrze bawi¢, a jednoczeénie zapewnisz odbiorcom mite doswiadczenie.

Zasada druga

Badz soba. Wielu zachowuje sie zupelnie inaczej, kiedy zaprasza ludzi. W
takich sytuacjach wszyscy czuja si¢ nieswojo. Badz soba. Po prostu pokaz

sie z najlepszej strony.

Zasada trzecia

Wnie$ w relacje odrobine pasji. Entuzjazm jest zarazliwy. Nie ma niczego
ztego w lekkim napaleniu sie. Skoncentruj sie. Postuchaj inspirujacej
muzyki. Usmiechaj sig, kiedy rozmawiasz przez telefon. Zapewniam Cig, ze
Twoje pozytywne emocje przetoza sie na lepsze rezultaty.

Zasada czwarta

Przyjmij pewna postawe ciata. To bylo dla mnie bardzo wazne. Poczatkowo
bytem bardzo mato pewny siebie. Nie sadzitem, ze ktokolwiek potraktuje
mnie powaznie. Obserwujac profesjonalistéw, zwrécilem jednak uwage na
ich postawe. Byli odwazni, pewni siebie i silni.

Sam wiec postanowilem stac sie silny. Przestatem caly czas przepraszac.
Zamiast méwié: ,Rzeczywiscie, dotad pracowalem w réznych miejscach, ale

mam nadzieje, Ze to wreszcie przyniesie jaka$ zmiane”, zaczalem moéwic:
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»Wiecie co? Mialem juz dos¢ tego, jak to wszystko dotad wygladalo, i
postanowilem to zmieni¢. Lepiej we mnie nie watpi¢, bo to powazna
sprawa”. Czujesz réznice?

Badz sobg, tyle ze odwazniejszym, pewniejszym i silniejszym soba
— przynajmniej wtedy, kiedy kogo$ zachecasz. Na poczatku odkrylem, ze
potrafie utrzymac taka poze przez krétka chwile, a z czasem — zupelnie jak
przy ¢éwiczeniu mieéni — okazalo sig, ze moge to robi¢ coraz dluzej, az
wreszcie zaczalem to robi¢ sam z siebie.

Skoro juz oméwilismy podstawy, przejdzmy do formuly zapraszania.
Opracowano ja z mysla o rozmowach na zywo i przez telefon, ale NIE
0 SMS-ach, e-mailach i innych narzedziach komunikacji. Mozna ja stosowa¢
na cieptym rynku (w rozmowach z ludzmi, ktérych znasz) oraz na zimnym
rynku (w rozmowach z napotykanymi ludzmi). Podam Ci przyklady
stosowne do obydwu rynkéw.

Profesjonalne zaproszenie sklada sie z oémiu krokéw. Moze sie to
wydawaé skomplikowane, ale wystarczy odrobina praktyki, bys sie
przekonat, ze bardzo fatwo opanowac te umiejetnosé.
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Krok pierwszy: $piesz si¢ Krok drugi:
powiedz komplement Krok trzeci:
przekaz zaproszenie Krok czwarty:
,czy gdybym?”

Krok pigty: potwierdzenie pierwsze — deklaracja terminu

Krok szosty: potwierdzenie drugie — potwierdzenie terminu

Krok siédmy: potwierdzenie trzecie — UmOwienie siena kolejna
rozmowe

Krok 6smy: zakonicz rozmowe

Krok pierwszy: $piesz sie

Jest to czynnik psychologiczny. Ludzi zawsze bardziej ciggnie do kogos,
kto ma duzo zaje¢. Zaczynajac kazda rozmowe na zywo lub przez telefon
od wywolania wrazenia, ze jeste$ zabiegany, sprawisz, ze Twoje zapro-
szenia beda krétsze, rozméwca bedzie zadawaé mniej pytani, bedzie

stawia¢ mniejszy opor oraz bardziej szanowac Ciebie i Twdj czas.

Przyktady marketingu cieptego:
,Nie mam teraz duzo czasu, ale to bardzo wazne, zebySmy po-
rozmawiali”.
,Wlasnie mam milion spraw na glowie, ale to dobrze, ze cie

ztapalem”.
,Wlasnie wychodze, ale musze z toba szybko pogadac”.
Przyktady marketingu zimnego:
»+Musze lecie¢ i nie mam czasu na szczegélowa rozmowe, ale...”.
,Musze lecieé, ale.”.
Rozumiesz? Nadaj rozmowie ton, wprowadzajagc atmosfere

tymczasowosci.

Jesli chodzi o podawane przeze mnie przyklady, nie przejmuj sie

konkretnymi wyrazami. Skoncentruj sie na samej koncepcji i uzyj
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wlasnych stéw. Daj do zrozumienia, ze jestes zajety, masz sporo na glowie i
nie mozesz poswieci¢ duzo czasu; wazne jest jednak, by$ z nimi bardzo

szybko porozmawial. Zréb to z odrobing pasji w gtosie.

Krok drugi: powiedz komplement
To kluczowe. Szczery komplement (ale koniecznie szczery) daje sposobnosc
do nawigzania prawdziwego kontaktu oraz sprawia, ze odbiorca chetniej

wystucha, co masz do powiedzenia.

Przyktady marketingu cieptego:
,Dobrze ci sie powodzi i zawsze podobato mi sig, jak prowadzisz
swoje interesy”.
,Zawsze dawates mi wsparcie i bardzo to doceniam”. (Swietne w
rozmowach z krewnymi i bliskimi przyjaciétmi).
»+Masz §wietng glowe do intereséw i widzisz, czego inni nie widzg”.
,Od poczatku naszej znajomosci uwazam cie za speca w swojej
dziedzinie”.

Przyktady marketingu zimnego:
»Zapewnile$ mi najlepsza obstuge w zyciu”.
»Jestes strasznie bystry. Moge spyta¢, czym sie zajmujesz?”.

,Dzieki tobie wszystko wyszlo fantastycznie”.

W komplemencie najwazniejsze jest to, zeby byl szczery. Znajdz cos$ u
swojego rozméwcy, co mozesz w nim uczciwie pochwali¢. Ten prosty krok
dwukrotnie wzmocni Twoje oddziatywanie przy zapraszaniu. Rozpoczecie
pospiesznej rozmowy od komplementu znacznie utrudnia drugiej osobie
zareagowanie negatywnie na Twoje zaproszenie. Ludzie nie slysza czesto
komplementéw, a to przyjemne uczucie. Zobaczysz, ze Twoi rozméwcy
beda bardzo otwarci.

Wystarczy poobserwowaé profesjonalistow, zeby odkry¢, ze ciggle
wprowadzaja swoich prospektéw w dobry nastréj — przy pomocy szcze-

rych komplementéw. Pomaga to w nawigzywaniu porozumienia, otwiera
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ludziom umysty i — co najwazniejsze — pomaga Ci w osiggnieciu celu,
jakim jest ksztalcenie prospektéw i zapewnianie sobie zrozumienia.

Krok trzeci: przekaz zaproszenie

W tej sytuacji NIE MA uniwersalnych rozwigzan. Profesjonalny marke-

tingowiec sieciowy moze skorzystac z trzech réznych podejsc.

Podejscie bezposrednie

Stosuje sie je przy zachecaniu ludzi, by dowiedzieli sie czego$ wiecej

o okazji tylko dla NICH. Wigkszo$¢ marketingowcéw korzysta z podejscia
bezposredniego wobec wszystkich swoich rozméwcow. Zwykle wyglada to
tak: ,Mam sposéb na wzbogacenie sie! Wszystko ci o nim opowiem. Bla, bla,
bla”. Takie zaangazowanie jest dla mnie w pelni zrozumiate. Jednak
powiedzmy sobie szczerze, ze mato kogo zainteresuje tak przedstawiona
wizja, jesli nie uslyszy jej z ust znanego milionera.

Nie oznacza to, ze podejécie bezposrednie sie nie sprawdza. Owszem,
sprawdza sie i jest istotnym elementem procesu zapraszania. Powinno by¢
jednak przeznaczone wylgcznie dla ludzi, ktérzy Cie znajg i szanuja, oraz
takich, ktérzy sami szukaja czego$ nowego i lepszego.

Przyktady marketingu cieptego:

,Kiedy mowiles, ze (nienawidzisz swojej pracy, potrzebujesz wiecej
pieniedzy, chcesz znaleZ¢ nowe mieszkanie itp.), to bylo na serio, czy
tylko zartowales? (Ludzie niemal zawsze odpowiadaja, ze mowili
powaznie). To dobrze! Chyba znalazlem sposéb na to, zebys (to
zalatwil/rozwigzal ten problem)”. To wejécie stuzy w sytuacjach,
kiedy wiesz, z czego druga osoba jest niezadowolona, czego
potrzebuje lub pragnie.

,Chyba znalazlem sposéb, zeby nam naprawde nakreci¢ ko-
niunkture”.

,Kiedy zastanawialem sie, kto moéglby niezle zarobic na interesie, na

ktory trafitem, pomyslatem o tobie”.
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,Czy wcigz szukasz pracy (albo nowej pracy)? Znalazlem sposéb,
zebysmy zatozyli przedsigbiorstwo bez ryzyka”.

,Chee ci zada¢ pytanie, tak na boku. Gdyby bylo przedsiewziecie,
przy ktérym moglbys pracowac z domu na pét etatu, a zarabiatby$
tyle, co teraz na pelnym etacie, to bylby$ zainteresowany?”.

Przyktady marketingu zimnego:
,Mysélales kiedykolwiek o dywersyfikacji zZrédet przychodu?”. ,Czy
jestes otwarty na zmiany w swoim rozwoju zawodowym?”. ,Czy
zamierzasz si¢ zajmowac tym, czym teraz, do emerytury?”. Do
powyzszych zimnych wejsé mozesz dodac co$ w rodzaju: ,Mam cos,
co moze ci sie spodobaé. Wprawdzie nie czas, by sie tym teraz zajag,

”

ale...”.

Podejscie niebezposrednie

Jest to inna mocna metoda na pokonanie wstepnego oporu i pokazanie, co
sie ma do zaoferowania. PodejScie niebezposrednie polega na poproszeniu
rozméwcy o pomoc, spostrzezenia lub porade. Kiedy zaczynatem,
korzystalem czesto z tej metody i odnositem dzieki niej sukcesy. Ze wzgledu
na moja nikla wiarygodnos¢ jako 23-latka podejécie bezposrednie nie
wychodzito mi zbyt dobrze. Nauczylem sie zatem odwraca¢ uwage od
siebie i podbudowywac ego prospektéw. Sprawdzatlo sie to i do dzi$ sie
sprawdza niezwykle dobrze.

Przyktady marketingu cieptego:

»Wladnie zalozytem przedsigbiorstwo i jestem strasznie zestreso-
wany. Zanim si¢ wezme do pracy, chcialbym poéwiczy¢ na kims
znajomym. Moéglbym cie poprosi¢ o pomoc?”. (Sprawdza sie to
SWIETNIE na krewnych i bliskich przyjaciotach).

, Trafitem na naprawde ciekawy interes, ale za bardzo sie na tym nie
znam. Ty masz duze doswiadczenie. Czy gdybym dat ci materiatly,
moglbys sie z nimi za mnie zapoznaé i da¢ mi znaé, czy to dobre

posuniecie?”.
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,Kolega mi powiedzial, ze przy zakladaniu firmy najlepiej poprosi¢
kogos, kogo szanuje, zeby rzucit na to okiem i dal jakie§ wskazéwki.
Mogtbys to dla mnie zrobié, gdybym ci to utatwilt?”.

Przyktady marketingu zimnego:
Kiedy spotykasz sie z kim$ z innego miasta lub kraju i jesli Twoja
firma prowadzi tam dziatalnos¢, mozesz powiedzie¢ tak:
,Moja firma otwiera u was dzialalno$é. Mégtbys mi zrobi¢ przystuge,
rzucié na to okiem i powiedzie¢ mi, czy sprawdzi sie to u ciebie?”.
Kiedy spotykasz sie z kims, kto moze udzieli¢ trafnych spostrzezen
na temat Twojego produktu, mozesz powiedzie¢: ,Zaczatem firme z
produktem, ktéry wydaje mi sie catkiem niezly, ale chciatbym
ustysze¢, co ty o tym sadzisz. M6glby$ na to rzuci¢ okiem i da¢

znacé?”.

Bardzo niebezposrednie podejscie

Trzecig metoda jest bardzo niebezposrednie podejscie. Jest ono niezwykle
skuteczne, poniewaz oddziatuje na kilka pozioméw psychiki. Ta metoda
przewiduje wskazanie rozméwcy, ze on wcale nie jest prospektem, a Ty
chcesz sie jedynie dowiedzie¢, czy zna kogo$ innego, kto mogltby skorzystac

na Twoim interesie. To niezwykle efektywne.
Przyktady marketingu cieptego:

»Moje przedsiewziecie na pewno do ciebie nie pasuje, ale chciatem
spytaé, czy znasz kogo$ ambitnego, zadnego pieniedzy i kto bylby
zainteresowany wiekszymi zarobkami?”.

,Znasz kogos, kto moze chcialby prowadzi¢ z domu solidne
przedsiebiorstwo?”.

,Znasz kogo$, kto ma przest6j w pracy i szuka sposobu na dy-
wersyfikacje przychodow?”.

»Pracuje dla firmy, ktéra otwiera tutaj dzialalnos¢, i szukam bystrych
ludzi, ktérych moze interesowaé¢ doptyw dodatkowych pieniedzy.
Znasz moze kogo$ takiego?”.

W wiekszosci przypadkéw rozméwca poprosi Cie o wiecej szczegotow,
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zanim poda Ci jakie$ nazwiska. Stoi za tym zaciekawienie i mys$l, ze moze to

by¢ cos dla niego, ale jeszcze nie jest gotéw sie do tego przyznac.
W takiej sytuacji odpowiedz:

,Racja, przeciez lepiej cokolwiek wiedzieé, zanim sie poda jakie$

kontakty”. Z tego miejsca mozesz juz przej$¢ do kroku czwartego.

Przyktady marketingu zimnego:
W przypadku bardzo niebezposredniego podejscia zimny marketing
przyjmuje dokladnie taka sama posta¢ jak cieply. Skorzystaj z
cieptych wejs¢, ktére Ci odpowiadaja.

Krok czwarty: ,,czy gdybym?”
To pytanie jest od dawna moja tajng bronia. Jest bez watpienia naj-
mocniejszym zwrotem, na jaki trafitem podczas budowania wielkiego i
udanego przedsigbiorstwa marketingu sieciowego.
»~Czy gdybym dat ci ptyte DVD, to bys$ ja obejrzal?”.
,Czy gdybym dal ci plyte CD, to by ja przestuchal?”.
,,Czy gdybym dat ci czasopismo (albo inne drukowane materialy), to
bys je przeczytal?”.
,Czy gdybym dat ci link do strony z prezentacjg, to bys rzucil na nig
okiem?”.
,Czy gdybym zaprosil cie na ekskluzywna wideokonferencje, to
dotaczylbys?”.
,Czy gdybym zaprosit cie na ekskluzywna konferencje, to
przyszedibys jako stuchacz?”.

To pytanie jest NIEZWYKLE MOCNE, i to z kilku powodéw.

Po pierwsze, jest w nim zawarta wzajemno$¢. Méwisz, ze zrobisz cos,
jesli Twoj rozmoéwca co$ zrobi. Z natury reagujemy pozytywnie w
odpowiedzi na takie sytuacje.

Po drugie, stawia Cie w pozycji wladzy. To Ty kontrolujesz sytuacje. Nie
blagasz, nie prosisz o przystuge. Zwyczajnie oferujesz wymiane.

Po trzecie, sugeruje, ze to TY masz do zaoferowania co$ wartosciowego.
Mowisz, ze cos zrobisz, ale tylko jesli druga osoba zrobi co§ w zamian. Im

bardziej cenisz to, co masz, tym bardziej jestes szanowany.
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Kiedy zaczynalem, to magiczne pytanie byto mi nieznane. Méwitem co$
w stylu: ,Naprawde bardzo chcialbym, zeby$ obejrzal méj film,
wyprébowal méj produkt, przestuchat te ptyte itp.”. Mozesz sie¢ domysli¢,
ile z tego wynikato. Wyglada to bardzo stabo. Kiedy jednak uzywasz
sformulowania ,czy gdybym?”, prowadzisz rozmowe biznesowg. Méwiac:
,Naprawde bardzo chcialbym, zeby$.”, wydajesz sie zdesperowany, a
zdesperowany dystrybutor NIE JEST atrakcyjny. Jedli przyjmowates juz taka
postawe, to wiesz, o czym moéwie.

»,Czy gdybym?” przynosi rezultaty. Sprawia, ze ludzie przystaja na
propozycje. Pozwala prospektom zobaczy¢ nasza oferte w innym Swietle.
Pamietaj, ze naszym celem jest edukacja i porozumienie. ,Czy gdybym?”
pomaga nam to osiggnac.

Jesli zaczale§ pospieszna rozmowe od komplementu, przekazates
zaproszenie i spytales: ,czy gdybym?”, rozméwca niemal na pewno od-
powiedziat , tak” na Twoje pytanie. Mozesz juz przej$¢ do kroku piatego.

Jesli rozméwca najpierw poprosi o wiecej informacji, zwyczajnie od-
powiedz: ,Rozumiem, ze chcesz wiedzie¢ wiecej, ale wszystko znajdziesz
(na plycie, w czasopi$mie, pod linkiem itp.). Najprosciej dla ciebie bedzie po
prostu przejrzec te materiaty. Czy wiec gdybym ci je dal, przejrzalbys je?”.

Jesli spotkasz sie z odmowa, podziekuj za czas i idz dalej. Rzu¢ jeszcze
okiem na pierwsze trzy kroki, zeby rozgryzé, co mogtes zrobi¢ lepiej. Jednak
NIE DAWA]J rozméwcy swoich materiatlow.

Przeszedles juz pierwsze cztery kroki i rozméweca sie zgodzil. Gratulacje!
Zgodzil sie na przejrzenie Twojego narzedzia! Czy to znaczy, ze sprawa juz
jest zalatwiona? W zadnym wypadku. Zaledwie okolo 5% Twoich
prospektow wywigze sie ze swojej deklaracji, jesli poprzestaniesz na
pierwszych czterech krokach. To staby wynik. Aby zblizy¢ sie do 80%,
musisz dokoniczy¢ proces zapraszania profesjonalnie.

Krok piaty: potwierdzenie pierwsze — deklaracja terminu

Spytales: ,czy gdybym?”, i uslyszales: ,tak”. Nastepnym krokiem jest
uzyskanie deklaracji terminu.

,Mysélisz, ze do kiedy na pewno obejrzysz ten film?”.
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»Mysélisz, ze do kiedy na pewno przestuchasz te plyte?”.
»Mysélisz, ze do kiedy na pewno przeczytasz to czasopismo?”.

»Mysélisz, ze do kiedy na pewno rzucisz okiem na te strone?”.

Nie proponuj terminu. (To kolejny btad, ktéry popetniatem na poczatku
swojej kariery). Zadaj pytanie i poczekaj na odpowiedz. To pytanie zmusza
rozméwcoéw do zastanowienia sie nad swoimi obowigzkami i planami,
znalezienia czasu na przejrzenie Twojego narzedzia i odezwania si¢ do
Ciebie. Innymi stowy — sprawia, ze staje sie to realne.

Kiedy po raz pierwszy pytasz: ,czy gdybym?”, i otrzymujesz po-
twierdzenie, terminem staje sie ,Swiete nigdy”. Kiedy jednak uzyskujesz
deklaracje terminu, zobowigzanie zaczyna si¢ urzeczywistniac. Istotne jest
tylko to, by rozméwca podat Ci termin. Nie jest wazne jaki.

Pozwél mu pomysleé¢ o swoich planach i da¢ Ci znaé, do kiedy na pewno
przejrzy Twoje materialy.

Istnieje 90% szans, ze otrzymasz odpowiedz. W innym wypadku do-
staniesz niejasng odpowiedz w rodzaju , postaram sie tym jako$ zajac¢”. W
takiej sytuacji odpowiedz: ,Nie chce marnowaé czasu ani twojego, ani
mojego. Moze po prostu wybierzmy jaki$ termin, do ktérego na pewno
zdazysz to przejrze¢?”. Pamietaj, ze juz sie zgodzil na przejrzenie
materiatéw przy kroku czwartym. Teraz jedynie potwierdzasz termin.

Chodzi w tym wszystkim o to, ze rozméweca udziela zgody dwukrotnie.
Pierwszy raz, kiedy odpowiada na ,czy gdybym?”, a drugi raz, kiedy
deklaruje termin.

Czyli mozesz mu juz przekaza¢ narzedzie? Wcale nie. Jeszcze nie
skoniczyles. Profesjonalista przeznacza jeszcze pare sekund na wykonanie

kilku ostatnich krokéw przed zakonczeniem.

Krok szosty: potwierdzenie drugie — potwierdzenie terminu

Jesli rozmoéwca powie Ci, ze do wtorkowego wieczoru zdazy obejrze¢ Twoj
film, powiniene$ odpowiedziec¢: , Czyli jesli zadzwonie w érode rano, to juz
na pewno?”. Jesli powie, ze przejrzy strone internetowg do 1 lipca,

powiniene$ spytac: ,Czyli jesli zadzwonie 2 lipca, to juz na pewno to
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zrobisz?”.

W takiej sytuacji rozméwca albo intuicyjnie potwierdzi, albo nieco
dostosuje termin. Tak czy inaczej, przy kroku széstym otrzymujesz trzecie
potwierdzenie. Zwigekszasz prawdopodobieristwo, ze rozméwca dotrzyma

stowa, poniewaz:

Rzecz w tym, 26 to nie jest termin ustalony przez Liebie. o termin ustalony przez niego.
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Rozmoéwca powiedzial, zZe przejrzy materialy w okreslonym terminie, po
ktérym moglbys sie do niego w tej sprawie odezwac. Ty jedynie zadawale$

pytania. Jego odpowiedzi ustalily termin.

Krok siédmy: potwierdzenie trzecie —
umoéwienie sie na kolejng rozmowe
Ten etap jest prosty. Spytaj: ,Na jaki numer i kiedy najlepiej zadzwonic¢?”.
Dostaniesz numer i termin zgodny z preferencjami rozméwcy, wobec czego
juz rzeczywiscie bedziecie umoéwieni. Pamietaj tylko, by koniecznie
zadzwoni¢ wtedy, kiedy ustaliliscie.

Ustyszate$ ,tak” juz cztery razy. Przekazanie zaproszenia zajelo kilka
minut, a prawdopodobienistwo osiggniecia celu, jakim jest edukacja

i porozumienie, wzrosto z 5% do 80%.

Krok dsmy: zakoricz rozmowe

Pamietasz, ze si¢ spieszysz, prawda? Po potwierdzeniu terminu najlepiej

4

powiedzie¢ co$ w stylu: ,Swietnie, to do uslyszenia. Musze leciec!”.
Zbyt wielu ludzi umawia si¢ na termin, a potem wszystko odkreca,
gadajac dalej. Pamietaj, ze naszym celem jest edukacja i porozumienie,

wobec czego chcemy pozwoli¢ narzedziu, by zatatwilo jak najwiecej za nas.

Oto kilka przykladow wszystkich oémiu krokéw:

Znajomy, ktéry nienawidzi swojej pracy — podejscie bezposrednie
,Hej, nie mam za duzo czasu, ale to naprawde wazne. Jeste$ jednym
z najbardziej kompetentnych finansowo ludzi, jakich znam,
i zawsze to w tobie docenialem. Kiedy wspominales, ze naprawde
nie cierpisz swojej pracy, to moéwile§ powaznie, czy tylko zar-
towates?”. (Odpowiada, ze méwit powaznie).
, To $wietnie, bo chyba znalazlem ci plan ewakuacji. Mam plyte, na
ktorej to jest lepiej opisane, niz moge ci opowiedzieé. Czy gdybym ci

dat te plyte, to bys ja przestuchal?”. (Odpowiada twierdzaco).
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+Myélisz, ze do kiedy na pewno przestuchasz te ptyte?”. (Od-
powiada, ze do wtorku). ,,Czyli jesli zadzwonie w érode rano, to juz
na pewno to zrobisz?”. (Odpowiada twierdzaco).

,Dobrze, to oddzwonie wtedy. Na jaki numer i o ktérej najlepiej?”.

(Podaje informagje).
»Jasne, pogadamy wtedy. Dzigki, musze leciec!”.

Dobry przyjaciel — podejscie niebezposrednie
~Hej, wlasnie wychodze, ale musiatem z toba szybko pogada¢. Masz
chwile? Swietnie. Stuchaj, zawsze dawale$ mi wsparcie
i strasznie to doceniam”.
,Wlasnie zalozylem przedsiebiorstwo i jestem strasznie zestre-
sowany. Zanim sie wezme do pracy, chcialbym poéwiczy¢ na kims
znajomym. Moéglbym cie poprosi¢ o pomoc?”. (Odpowiada, ze
owszem).
,Swietnie! Czy gdybym dat ci plyte DVD, na ktérej informacje
podane sa w profesjonalny sposéb, to bys ja obejrzal?”. (Odpowiada
twierdzaco).
,Film trwa z kwadrans. Myslisz, ze do kiedy na pewno go obej-
rzysz?”. (Odpowiada, ze do czwartku).
,,Czyli gdybym zadzwonit do ciebie w pigtek rano, to juz to na pewno
zrobisz? Swietnie, to na jaki numer i o ktérej najlepiej zadzwoni¢?”.
(Podaje informagje).
»,Doskonale, pogadamy wtedy. Dzieki, musze lecie¢!”.

Cztowiek sukcesu — podejscie bardzo niebezposrednie
, Wiem, Ze jestes$ zajety, i sam mam milion spraw na glowie, ale ciesze
sig, ze cie zlapalem. Cieszysz sie niezlym powodzeniem i zawsze
podobato mi sie to, jak prowadzisz swoje interesy”. ,Ostatnio
zajatem sie czyms$ nowym i szukam jakich$ bystrych pomocnikéw.
To na pewno nie jest sprawa do ciebie, ale chciatem spytaé, czy znasz
kogos ambitnego, zadnego pieniedzy i zainteresowanego duzym
zwiekszeniem swoich przychodéw?”. (Odpowiada, ze zna pare
0s6b).

,Wiem, ze pewnie chcialbys sie dowiedzie¢ wiecej przed podaniem
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jakichkolwiek kontaktéw. Mam plyte DVD, na ktérej doktadnie jest
wyjasnione, czym sie zajmuje i jakich ludzi szukam. To krétki film”.
,Czy gdybym ci jedng przeslal, to bys ja obejrzal? (Odpowiada
twierdzaco). Dzieki. Myslisz, ze do kiedy na pewno ja obejrzysz?”.
(Odpowiada, ze do przyszlego poniedziatku).

,Dobrze, czyli gdybym zadzwonil do ciebie w nastepny wtorek, to
na pewno to zrobisz?”.

,W porzadku, czyli wtedy sie do ciebie odezwe. Na jaki numer i o
ktorej bedzie najlepiej?”. (Podaje informacje). ,Swietnie. Jeszcze raz

dzieki. Do ustyszenia w przyszlty wtorek”.

Prospekt z zimnego rynku, ktory cos Ci sprawnie sprzedat — podejscie

bezposrednie
,Nie czas teraz sie tym zajmowaé, musze i$¢, ale jeste§ naprawde
bystry, a takich ludzi wtasnie szukam. Czy zamierzasz zajmowac sie
tym, czym teraz, do emerytury?”. (Odpowiada przeczaco). ,Dobrze.
Mam co$, co moze ci¢ zainteresowacd. Teraz nie czas na rozmowe, ale
mam plyte DVD, na ktérej wszystko jest szczegétowo wyjasnione.
Czy gdybym ci ja dal, to by$ sie z nig zapoznal? (Odpowiada
twierdzaco). Myélisz, ze do kiedy by$ ja na pewno obejrzal?”.
(Odpowiada, ze do niedzieli).
,Czyli jesli zadzwonie w poniedzialek, to juz na pewno ja obej-
rzysz?”. (Odpowiada twierdzaco). ,Dobrze, to wtedy sie odezwe. Na
jaki numer i o ktorej najlepiej zadzwoni¢?”. (Podaje informacje).
,Dobrze, to w takim razie masz. Dzieki jeszcze raz za $wietng

obstuge i do ustyszenia”.

Zaczynasz juz czué ten rytm? Rzecz jasna istnieje wiele réznych
wariantéw dla réznego rodzaju prospektow, ale mam nadzieje, ze powyzsze
przyktady pozwolily Ci zrozumie¢, jak wszystko uklada sie w jedna catosé.

Najlepiej, zebys wyuczyt sie podstawowych zatozer i nie przejmowat sie
za bardzo konkretnymi scenariuszami rozmowy. Jeéli jednak nauczysz sie
dawa¢ prospektowi do zrozumienia, ze spieszysz sie, nauczysz si¢ moéwicé
mu komplementy, zaprasza¢ go, przekazywaé narzedzie, pytajac: ,czy
gdybym?”, a nastepnie potwierdzac termin i wreszcie koriczy¢ rozmowe, to
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spokojnie sobie poradzisz.

Pamietaj, ze przy rekrutacji nie ma dobrych i zlych sytuacji — sa tylko
okazje do nauki. Najlepsze, co moze Ci sie przytrafi¢ na drodze do stania si¢
profesjonalnym marketingowcem sieciowym, to rozwiniecie umiejetnosci
pozwalajacych Ci rekrutowad niezaleznie od sytuacji. Dzigki nim nie
bedziesz nigdy musial liczy¢ na tut szczeécia. Cwicz, éwicz i jeszcze raz

éwicz.

Umiejetnos¢ 3. Prezentowanie prospektom
produktu lub okaz;ji

spomnieliSmy juz o pierwszych dwoéch umiejetnosciach:
‘ .’ \. } znajdowaniu prospektoéw i zachecaniu ich do zaznajomienia sie z
Twoim produktem lub okazja. Jak juz wiesz, zapraszasz ich do
zapoznania si¢ z narzedziem lub przyjscia na jakiego$ rodzaju spotkanie.
Jezeli sami majg zapozna¢ sie z narzedziem i nie ma Ciebie nigdzie w
poblizu, to nie masz juz nic do zrobienia. Zwyczajnie odezwij sie, kiedy sie
zapowiadates. Jesli znajdujesz sie przy nich, to musisz zrozumie¢ kilka
rzeczy. Przede wszystkim: to nie na TOBIE ma sie koncentrowaé uwaga!
Samemu trudno bylo mi to zrozumieé. Kiedy zaczynatem, czytatem, co
sie tylko dalo, stuchalem wszystkiego i chodzilem na wszystkie mozliwe
szkolenia. Sadzilem, Ze najwazniejszym moim celem jest rozeznanie si¢ we
wszelkich informacjach o mojej firmie — zeby mie¢ na podoredziu
wszystkie odpowiedzi, w razie gdyby kto$ mnie o co$ spytal. Prawda, ze

brzmi to logicznie?
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Potrafilem z kim§ usig$¢ i zaczgé moéwic: ,Opowiem ci o wszystkich
NASZYCH produktach. Opowiem ci wszystko o NASZE] firmie. Opowiem
ci wszystko o NASZYM systemie wynagrodzen. Opowiem ci wszystko o
NASZYM niesamowitym systemie wsparcia”. Z takim podejsciem wigza sie
powazne problemy, jesli zalezy Ci na stworzeniu duzej, odnoszacej sukcesy
organizacji. Moim pierwszym problemem bylo to, ze niezaleznie od nauki
wcigz trafialy mi sie pytania, na ktére nie mialem odpowiedzi. A skoro
przedstawialem sie jako ekspert, to w takich przypadkach prospekt moégt sie
odnies¢ do okazji z podejrzliwoécia.

Drugi problem by1 taki, ze wigkszos¢ moich rozméwcow wiedziala, ze
nie jestem zadnym ekspertem. Kiedy wiec w rozmowach pozowalem na
autorytet w swojej dziedzinie, wiadomo bylo, ze to nieprawda. W
rzeczywistosci zwigkszato to ich sceptycyzm.

Trzeci problem polegal na tym, ze nawet kiedy udalo mi sie zostac
ekspertem, inni dystrybutorzy z mojej organizacji niekoniecznie dzielili méj
zapal do nauki. W wyniku tego bylem dyzurnym specem od wszystkich
prezentacji. Z takim podejéciem nie da si¢ stworzy¢ duplikujacej sie
organizacji, a bez duplikacji marketing sieciowy to praca jak kazda inna.

Na poczatku marketing sieciowy tym wtasnie byl — zwykla praca. Nie
udawato mi sie uzyska¢ duplikacji, poniewaz sam bylem problemem. Bytem
jednak zdeterminowany, wiec zaczalem zwraca¢é uwage na to, jak
najsprawniejsi dystrybutorzy prowadzili swoje prezentacje.

Profesjonaliéci nigdy nie koncentrowali na sobie uwagi. Co wiecej, nigdy
sie¢ nie podawali za ekspertéw. Pelnili funkcje konsultantéw za-
pewniajacych prospektom narzedzia i informacje o spotkaniach oraz innych
dystrybutorach, ktérzy mogliby im poméc sie czego$ nauczy¢. Kiedy
rozméwca zadawal pytanie, profesjonalista nakierowywal go na
odpowiedz, ale nie podawatl jej bezposrednio. Nie bytem tego w stanie
zrozumieé, dopdki nie zaczatem rozumie¢ idei duplikacji. Profesjonalista
wie, ze moze zrekrutowaé rozmoéwce, oszalamiajac go swoja wiedzg i
doswiadczeniem. Wie tez jednak, ze jego nowemu dystrybutorowi
nauczenie sie tego samego zajeloby strasznie duzo czasu — decyduje sie
zatem na prostsze rozwiazanie.

To wlasnie wtedy ustyszalem koncepcje, ktéra mi od tego czasu stale
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towarzyszy:

W marketingu sieciowym nie liczy sie to, co dziata. Liczy sie tylko to, co sie duplikuje.

Ta prawidlowoscia powinien sie kierowaé kazdy profesjonalny
sprzedawca sieciowy.

Profesjonali$ci uzywaja narzedzi zamiast swojej wiedzy. Profesjonalisci
urzadzaja spotkania, zamiast prowadzi¢ wlasne prezentacje. Profesjonalisci
wyreczaja si¢ innymi dystrybutorami w przekazywaniu informacji, zamiast
przekazywaé je samodzielnie. Profesjonalici nie prezentuja sie jako
eksperci, tylko zachecajg ludzi do zapoznania sie z produktem lub okazja, a
dodatkowe informacje dostarczajg im przy pomocy zewnetrznych zZrédet.
Profesjonalisci wnosza w to wszystko pasje, entuzjazm, zainteresowanie i
wiare. Od profesjonalisty w pracy wprost bucha ogien ekscytacji, ktéry jest
zarazliwy. Niech pasja, entuzjazm, zainteresowanie i wiara stang sie dla
Ciebie najwazniejsze. Zapraszaj rozméwcoéw profesjonalnie i pozwol, by
zewnetrzne zasoby zalatwily reszte za Ciebie.

Poza nauczeniem sig, jak sprawnie prezentowa¢ swoje produkty i okazje
w ramach indywidualnych spotkan, powinienes tez nauczy¢ sie prezentacji
przed wiekszymi grupami ludzi.

Styszalem kiedy$ (i zgadzam sie z tym), ze ,czlowiek z markerem
zarabia najwiecej”. Innymi stowy, osoba wyglaszajaca prezentacje na
przodzie sali zwykle cieszy sie ponadprzecietnymi zarobkami. Na poczatku
$miertelnie balem sie wystepowania przed ludZmi. Bylem jednak ambitny,
a skoro wszyscy zapewniali, Ze umiejetnos¢ publicznego przemawiania jest
wazna, postanowilem sie jej nauczyc¢.

Zaczatlem od nauczenia sie, jak wyglosi¢ krotka i skuteczng reko-
mendacje. Umiejetnosé opowiedzenia wlasnej historii okazata sie dla mnie
niezwykle cenna w zyciu zawodowym i pozostaje taka do dzis.

Ludzi nie interesuje, ile wiesz, ale interesuje ich Twoja OPOWIESC,
o ile nie zanudzisz ich nig na $mier¢.

Nad swoja opowiescia popracowalem przez chwile i po jednej czy

dwoch poprawkach wyszlo mi co$ takiego: ,Cze$¢! Mam na imie Eric Worre
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i kiedy$ bylem leserem. W wieku 23 lat mialem za soba prace na 18
stanowiskach i widzialem juz swoja przysztos¢ w ciemnych barwach.
Wstydzilem sie braku osiagnieé i staralem sie za wszelka cene zrobic co$ ze
swoim zyciem. W styczniu 1988 roku wprowadzono mnie w $wiat
marketingu sieciowego. Wtasnie to zmienilo moje zycie. Teraz, zamiast ba¢
sie przysztosci, nie moge sie jej doczekac”. (Nastepnie dodawatem cos o
swoich biezacych sukcesach).

Motywem przewodnim mojej opowiesci bylo zalozenie, ze skoro mi sie
udalo, to kazdemu moze sie udaé. To sie sprawdzalo. Uzywalem tej
opowieéci na kazdym kroku — na spotkaniach w hotelach, w domach,
podczas telekonferencji, na konferencjach. Wszedzie.

Bez wzgledu na to, kim jeste$, mozesz stworzy¢ interesujgcg opowiesé
o sobie. Zauwazylem, ze kazda dobra historia sklada sie z czterech
elementow:

1. Twojego przeszlego zycia.

2. Tego, co Ci sig w nim nie podobato.

3. Tego, jak znalazte§ wybawienie w marketingu sieciowym lub Twojej

firmie.

4. Twoich osiagnie¢ lub tego, jak sie czujesz, patrzac w przysziosc.

Poswiec¢ chwile na opracowanie swojej historii i zacznij ja przedstawiac
na kazdym kroku.

Postanowilem nastepnie idealnie opanowaé wygtaszanie prezentacji o
okazji oferowanej przez moja firme. Branie przykladu z ludzi sukcesu takze
tutaj wchodzito w gre. Najwiecej zarabiajacy pracownik mojej firmy byt
nieslychanie mocny i efektywny. Ponadto za kazdym razem wygtaszal
dokladnie te sama prezentacje, niemal stowo w stowo. Nagralem ja i
spisalem recznie w notesie. Nastepnie nagralem samego siebie, jak ja
wyglaszam. Stowo w stowo. Te same historie, te same zarty
— wszystko doktadnie tak jak w pierwowzorze.

Po odtworzeniu okazalo sig, ze to jakis koszmar! Nie miatem werwy w
glosie. To byly same nudy. Nie moglem tego znieé¢. Zabralem sie do
nagrywania kolejnych wersji, az wreszcie osiggnalem znoény poziom. W

swoim samochodzie puszczalem w kétko nagranie z mojg prezentacja.
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Przestuchalem ja chyba z pieéset razy, az nauczylem si¢ jej na pamiec.
Potrafilem wyrecytowaé ja od poczatku, od korica albo zaczaé od do-
wolnego miejsca.

Nie wyobrazasz sobie, jak bardzo podbudowato to moja pewnos¢ siebie.
Przeszedlem droge od leku przed prezentacjami do aktywnego szukania
okazji do ich wyglaszania! Wyglaszalem swoja prezentacje na
konferencjach, spotkaniach w domach, podczas telekonferencji,
gdziekolwiek tylko moglem. Zostalem regularnym prezenterem na naszych
lokalnych spotkaniach, po czym zaczalem wystepowaé w coraz wiekszych
ilepszych lokalach, przemawiajgc nawet na zjazdach firmowych.

W moim przypadku rozwéj w dziedzinie prezentowania sprowadzat

sie do trzech etapow:
1. Nauki swojej opowiesci.
2. Nauki standardowej prezentacji okazji.

3. Nauki réznych prezentacji szkoleniowych.

Przelomowy moment dla mnie jako prezentera nastapil w 1993 roku.
Miatem 29 lat i zaczynalem zdobywaé stawe w $wiecie marketingu sie-
ciowego. Prowadzitlem akurat rozmowe z dyrektorem generalnym firmy i
najlepszym dystrybutorem. Nie pamietam dokladnie, dlaczego zeszliSmy
na ten temat, ale pamietam, ze powiedzialem mu co$ w rodzaju: ,C6z, moze
on (najlepszy dystrybutor) jest w tej chwili lepszym networkerem ode mnie,
ale na pewno moge go w kazdej chwili przegadac”.

To mial by¢ zart, ale dyrektor jedynie uniést brwi i odpart: ,,Dobrze,
miody, zrobimy to tak. Juz wkrétce zacznie si¢ nasz wielki konwent. Zjawi
si¢ ponad 14 tysiecy os6b. Dam wam obydwu tyle samo czasu
i zrobimy sobie po cichu taki konkurs. Wybiore kilku sedziéw, ktérzy
zdecyduja, ktéremu poszio lepiej”.

No to sie wpakowalem! Nie bytem szczegdlnie waznym liderem. Nie
mialem tak wielkiej organizacji ani nie cieszylem sie taka reputacja jak
najlepszy dystrybutor. Zajatem sie wiec jedyna rzecza, nad ktéra miatem
jakakolwiek kontrole. Podszedlem do przygotowarn tak, jakby miato od tego
zaleze¢ moje zycie. Wybralem temat. Napisalem swoje wystapienie i

wielokrotnie je poprawialem. Zebralem odpowiednie materialy.
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Cwiczylem. Nagrywatem sige. Robitem wszystko, co tylko w mojej mocy.

Nigdy w swoim zyciu nie bytem tak zdenerwowany jak tego jednego
dnia. Przemawianie przed 14 tysigcami ludzi jest jak méwienie do oceanu.
Moje przygotowania jednak oplacily sie. Uspokoitem swoja przestraszona,
29-letnig dusze i zrobilem swoje.

Reakcja byla oszalamiajgca! Tlum dostownie oszalal. Bylem troche
nieprzytomny, kiedy schodzilem ze sceny w akompaniamencie oklaskéw, i
usiadlem, gdy najlepszy dystrybutor wszed! wyglosi¢ swoja prezentacje.
Zrobit to przednio, ale przyznam, ze kiedy dyrektor generalny przyszed?
pogratulowa¢ mi wygrania naszego cichego zakladu, czulem sie
niesamowicie. Zdecydowanie byt to moment przelomowy.

Tamto moje przemoéwienie zaginelo na dluzszy czas, ale ostatnio
odnaleziono nagranie. Jesli chcesz go postuchad, znajdziesz je tutaj:

www.networkmarketingpro.com/calltoaction

Moj gtos brzmi na tym nagraniu mtodziej, ale to jak najbardziej ja.

Podsumowujac te umiejetnosé, przytoczmy kilka waznych kwestii:

Kiedy poszukujesz klientéw, jestes goricem — nie listem. Zejdz z

drogi i postuz sie zewnetrznym narzedziem.

Naucz sig, jak opowiedzie¢ swoja historie w sposéb, ktoéry zacheci

prospektéw, by dowiedziec¢ sie wiecej.

Kiedy prezentujesz si¢ przed grupa ludzi, musisz si¢ koniecznie
przygotowacd. Dla przygotowanego czlowieka to czysta zabawa.

O3 NS



Umiejetnos¢ 4. Podtrzymywanie kontaktu z
prospektami

6wi sie, ze zyski z marketingu wielopoziomowego czerpie sie
z kontynuacji. Zgadzam si¢ z tym, poniewaz wiekszosé
sprzedawcéw wielopoziomowych w ogdle nie podtrzymuje
kontaktu albo nie robi tego profesjonalnie. Aby wyrobi¢ w sobie te

umiejetnos¢, musisz najpierw zrozumie¢ kilka istotnych zasad.

Zasada pierwsza: kontynuacja jest zrobienie tego, co
zapowiedziate$

Jesli powiedziale$, ze zadzwonisz w jakim$ terminie, zréb to. Marketing
sieciowy petlen jest ludzi, ktérzy najpierw sie ekscytuja, a potem gdzies
znikaja. Organizuj swoje dzialania przy pomocy elektronicznego lub
papierowego kalendarza. Niech Twoje czyny odpowiadaja stowom. Ludzie
to docenia.

Zanim wlaczylem sie w swiat marketingu sieciowego, zajmowalem sie
handlem nieruchomos$ciami. Wtascicielem agengji byl méj ojciec wraz ze
swoim wspoélnikiem. Pewnego dnia, kiedy siedziatem w biurze,

O godzinie 10 zjawil sie¢ pan Chuck Aycock, by spotka¢ sie z moim tatg. O
9.55 taty nie bylo jeszcze w biurze. Przywitalem Chucka i zapewnitem go, ze
tata wkrotce dotrze. Réwno o godzinie 10 Chuck wstat

i powiedzial: ,Mamy dziesigty. Twojego taty tutaj nie ma. Niech do mnie
zadzwoni, jesli chce przetozy¢ nasze spotkanie”.

Nie moglem w to uwierzy¢. Przyjechat do nas tylko po to, zeby wyjs¢
sobie p6t minuty po planowanej godzinie spotkania? Odpowiedzialem mu:
,Prosze pana, on si¢ tu na pewno zjawi za moment. Nie musi pan juz
wychodzi¢”.

W odpowiedzi ustyszatem co$, co na zawsze zapadio mi w pamieé.
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,Synu, mozesz przyjs¢ wczesnie albo sie sp6znic. On sie spéznia, a ja cenie
swdj czas. Niech do mnie zadzwoni, jesli chce przenies¢ spotkanie”. I
poszedt sobie!

Moj tata zjawil sie o 10.10, liczac na obecnos¢ Chucka. Kiedy mu
zreferowalem, co sie wlasnie stato, sam stanat jak wryty. M¢j tata nie miat w
zwyczaju sie spdézniaé. Tego dnia po prostu nieco luzniej potraktowat swoj
czas. Uméwil sie z panem Aycockiem ponownie. Zauwazylem, ze przez
kolejne lata moj ojciec ZAWSZE przychodzit wczeéniej na spotkania z nim.

Jaki z tego moral? Dla mnie jest taki, ze ludzie, ktérzy robig to, co méwia,
ciesza sie szacunkiem. Szacunkiem cieszg si¢ tez ci, ktérzy szanuja swoéj czas.
Jesli zapowiadasz, ze odezwiesz si¢ w jakims§ terminie lub w jaki$ konkretny

sposob, zréb to lub przetéz termin z odpowiednim wyprzedzeniem.

Zasada druga: ekspozycje stuza tylko do tego,
zeby zatatwi¢ kolejne ekspozycje

Kiedy zaczynalem, kazde spotkanie koriczylem zwrotem: ,Wiec co o tym
sadzisz?”. Nikt mi nie powiedzial, ze to najgorsze, co mogtem robi¢. Zwrot
ten wydawal mi sie oczywisty, ale moje wyniki byty zalosne.

Kiedy poprosilem jednego ze swoich 6wczesnych mentoréw o pomoc,
ustyszalem: ,Eric, ekspozycje sluza tylko do tego, zeby zalatwi¢ kolejne
ekspozycje”.

Zwalilo mnie to z nég. Myslalem, ze chodzi o to, by danego klienta
zapisa¢! M6j mentor objasnit mi, ze kiedy korncze spotkanie, umawiajac sie
na inne spotkanie, pozwalam prospektowi samemu rozeznac si¢ w okazji,
jaka przed nim stoi, i podja¢ swiadoma decyzje.

Moj cel si¢ zmienil. Nie zalezalo mi juz na ,zdobyciu” klienta przy
pierwszej ekspozycji, tylko na podtrzymaniu procesu przez organizowanie
nastepnych ekspozycji, az klient podejmie decyzje. Ta drobna zmiana
znaczaco polepszyta moje wyniki.

Omawialismy juz kwestie profesjonalnego zapraszania prospekta do
zapoznania si¢ z oferta. Pod koniec tego procesu wykonaliémy kilka
krokéw, by zorganizowaé KOLEJNA ekspozycje, czyli odezwe kontrolna.

To jest Twoje nastepne spotkanie.
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Kiedy przeprowadzasz taka odezwe, musisz spyta¢ klienta, czy zapo-
znal sie z materiatami. Odpowie przeczaco lub twierdzaco. Oméwmy teraz,
jak w obydwu przypadkach zorganizowac kolejna ekspozycje.

Jesli klient powie, ze nie miat okazji przejrze¢ materiatéw, nie wolno Ci
okaza¢ dezaprobaty w odpowiedzi na niewywigzanie sie z obietnicy.
Zabrzmi to zabawnie, ale wielu ludzi od razu karci swoich rozméwcéw:
,Przeciez mowiles, ze na pewno to zrobisz!”. Rzecz jasna, nie pomaga to w
zbudowaniu pozytywnej relacji, na jakiej Ci zalezy.

Najlepiej odpowiedzieé: ,W porzadku, czasami czlowiek bywa
zabiegany. Myslisz, ze do kiedy juz na pewno, na pewno sie tym zajmiesz?”.
Moze Ci sie wydawad, ze ,na pewno, na pewno” to troche za duzo, ale sam
od dziesiecioleci uzywam tego zwrotu w takich sytuacjach — bo dziata. Tak
czy inaczej, posluz sie jakimikolwiek zwrotami, zeby ustali¢ nastepny
termin, i jeszcze raz przejdz wiadome kroki, zeby uzyska¢ deklaracje. Majac
deklaracje i czas kolejnej odezwy (czyli kolejnej ekspozycji), zakornicz
rozmowe, a nastepnie odezwij sie w podanym terminie.

Jesli zadzwonisz w ustalonym terminie i znowu sie dowiesz, ze klient
nie przejrzal materialéw, powtarzaj powyzszy proces az do skutku.
Pamietaj, ze to rozméwca okresla termin, a Ty zachowujesz sie profe-
sjonalnie, odzywajac si¢ kontrolnie zgodnie z ustaleniami.

Jesli Twoj prospekt powie, ze przejrzat materiaty, musisz mu zadac kilka
inteligentnych pytan. Przede wszystkim NIE zadawaj pytania: ,Wiec co o
tym sadzisz?”. To jedynie zacheci klienta, by uruchomi¢ swéj zmyst
krytyczny i wyrazic¢ watpliwosci, zeby zabrzmie¢ inteligentnie.

Najlepsze pytanie kontrolne, jakiego kiedykolwiek uzytem, to: ,Co ci sie
podobato najbardziej?”. To pytanie skieruje rozmowe na korzystne tory i
wskaze Ci, na ile rozmoéweca jest zainteresowany. Jesli klient wspomni o
,produkcie”, to nastepna ekspozycja powinna by¢ zwigzana z produktem.
Jesli zwréci uwage na ,niezaleznos¢ finansowa”, kolejna ekspozycja
powinna koncentrowac¢ sie na oferowanej okazji.

Innym $wietnym pytaniem jest: ,W skali od 1 do 10, gdzie 1 oznacza
zupelny brak zainteresowania, a 10 gotowos$¢ do zaangazowania sie juz
teraz, gdzie si¢ teraz znajdujesz?”. Przy tak postawionym pytaniu kazda
ocena powyzej jedynki jest DOBRA. Oznacza, ze klient jest w jaki$ sposob
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zainteresowany. Rozméwcy zazwyczaj podaja ocene rzedu 5 lub 6. Bez
wzgledu na konkretng ocene wystarczy spytaé, co mozesz zrobié, zeby ja
podwyzszyé. Odpowiedz zwykle przypomina odpowiedz na pytanie ,,Co ci
sie podobato najbardziej?”.

Jesli odpowiedz jest bardzo pozytywna, a ocena stosunkowo wysoka,
mozesz od razu przej§¢ do zawarcia transakcji (co oméwie dalej). Jesli nie
dostales w jasny sposéb zielonego $wiatlo, umoéw sie¢ na nastepna
ekspozycje.

Klient moze zechcie¢ wyprébowac produkt, wiec daj mu taka mozliwosé
i ustal termin kontrolny, w ktérym zadzwonisz i spytasz o wrazenia (co
bedzie kolejng ekspozycja). Rozméwca moze chcie¢ sie zapoznaé z
systemem wynagrodzen, wiec okresl termin spotkania, na ktérym to
omoéwicie (nastepna ekspozycja). Moze zechcie¢ porozmawiaé¢ ze swoja
malzonka, wiec przekaz mu materialy, ktérymi bedzie moégt sie podzieli¢,
oraz ustal termin kolejnego spotkania kontrolnego (kolejna ekspozycja).
Niezaleznie od wszystkiego nigdy nie koncz jednej ekspozycji bez
zorganizowania nastepnej. Nigdy! Jesli tak zrobisz, to po sprawie.

To wlasnie zdarzato mi sie na poczatku. Prositem kogo$ o zapoznanie
si¢ z oferta, a nastepnie pytalem: ,Wiec co o tym sadzisz?”. Rozméwca
zwykle mamrotat w odpowiedzi co$ w stylu: ,dam ci zna¢”, ,,odezwe sie”
albo ,,musze si¢ jeszcze zastanowic¢”. I tyle go widziatem. Kiedy staratem sie
pézniej do niego dodzwoni¢, zwyczajnie zawracalem mu glowe. Bylo to
ogoblnie niezreczne.

Kiedy postanowitlem nie kornczy¢ ekspozycji przed zorganizowaniem
nastepnej, wszystko zmienilo si¢ na lepsze. Bylem profesjonalistg. Miatem
kontrole. Prospekt darzy? i mnie, i oferte wiekszym szacunkiem. Wszystko

to wyniklo z drobnej zmiany w moim podejsciu.

Zasada trzecia: rekrutacja wymaga srednio od czterech do

szesciu ekspozycji

Kiedy kto$ nie wie, ze celem ekspozycji jest zorganizowanie nastepnej
ekspozycji, wywiera zbyt duza presje zar6wno na prospekta, jak i na siebie

samego. W kulturze marketingu wielopoziomowego, dzialajgcej wedtug
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maksymy ,jedni tak, inni nie; mniejsza z tym, idzmy dalej”, ludzie potrafia
odezwac sie do prospekta raz, a jesli ten nie zgodzi sie od razu, ida dalej i
juz nigdy nie odzywaja si¢ kontrolnie. Czesto zdarza sie tak, ze swoim
nastawieniem dodatkowo niszcza relacje z rozméwca.

Profesjonalista wie, ze do zaangazowania prospekta potrzeba srednio od
czterech do szeéciu ekspozycji. Ich celem jest edukacja i porozumienie.
Trudno czegokolwiek kogo$ nauczy¢ podczas zaledwie jednej ekspozycii.
Prowadza zatem klientéw przez serie ekspozycji, wiedzac, ze wiedza w
koricu sie ugruntuje. Za posrednictwem tego procesu nawigzujg réwniez
silniejsza relacje z klientem. Wzmacniajg przyjazi. Pomaga to w pogtebieniu
zaufania, a ludzie lubig wspétpracowaé z ludzmi, ktérych lubia.

Cztery, szes¢ ekspozycji to Srednia, wiec na kazda osobe, ktéra dolaczy
po pierwszej ekspozycji, przypada jedna osoba, ktéra bedzie wymagac
wiecej niz dziesie¢ ekspozycji. Nie da sie niczego przewidzie¢. Niektorzy z
najsprawniejszych pracownikéw z branzy marketingu sieciowego musieli
by¢ namawiani przez dlugie lata, nim zdecydowali si¢ skorzysta¢ z tej
okazji.

Dzialaj szybko, ale badz cierpliwy.

Zasada czwarta: skondensuj ekspozycje dla
uzyskania lepszych rezultatow

Pozerzy testuja klienta raz i ida dalej. Amatorzy zapewniajg prospektowi
najkroétszym czasie.
Ludzie sa zabiegani. Zycie stale ich rozprasza. Kiedy prosisz ich
o rzucenie okiem na co$ nowego, musisz utrzymac ich zainteresowanie; w
tym celu najlepiej zestawi¢ kolejne ekspozycje w jak najkrétszym czasie.
Jesli dzialasz powoli, mozesz zaczaé od zaprezentowania klientowi
filmu. Kilka tygodni pézZniej mozesz go poprosi¢ o postuchanie telekon-
ferencji. Miesigc p6zniej mozesz go zaprosi¢ na wideokonferencje. Po
kolejnym miesigcu nawigz rozmowe telefoniczng z klientem i jeszcze
jednym dystrybutorem. Taki powolny proces jest trudny, poniewaz miedzy
kolejnymi ekspozycjami klient mierzy sie z innymi, rozpraszajgcymi

zdarzeniami ze swojego zycia. Za kazdym razem mozesz mie¢ poczucie, ze
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zaczynasz od zera.

Z drugiej strony, jesli poprosisz go o obejrzenie filmu, nastepnie
zaprosisz do posluchania telekonferencji, potem dasz mu produkt do
przetestowania, weZmiesz go na wideokonferencje, porozmawiasz w
trzyosobowym gronie, zabierzesz na spotkanie na zywo (czy zastosujesz
inne metody ekspozycji, wtasciwe dla Twojej firmy) i zrobisz to wszystko w
tydzien, dasz mu szanse powaznie zastanowi¢ si¢ nad tym, jak ta okazja

moze zmieni¢ jego zycie.

Pytania i watpliwosci
Na kazdym etapie procesu rekrutacji trzeba sie zmierzy¢ z pytaniami
i watpliwosciami. To zupelnie normalne. Twéj prospekt bedzie je przytaczat
czesto po to, zeby zabrzmieé inteligentnie. Nie chce sie wydawac latwa
ofiarg, wiec dla poprawy samopoczucia bedzie rzucal uwagami. Twoja
reakcja jest niesamowicie istotna. Jesli przejdziesz do defensywy, zasiejesz
w nim ziarno zwatpienia. Jesli przejdziesz do ofensywy, odstraszysz go.
Pamietaj, ze celem jest edukacja i porozumienie, a nie wygranie
sprzeczki. Naszym zadaniem jest pokazanie drogi slepym. Kiedy kto$ zadaje
pytanie o negatywnym wydzwieku lub zglasza uwage, w rzeczywistosci
wskazuje Ci, w ktérym miejscu niedowidzi. Warto znac te miejsca, by poméc
klientom w pozbyciu sie tych élepych plamek.
Przedstawie Ci kilka konkretnych metod walki ze sprzeciwem. Pamietaj
jednak, by skoncentrowac sie gtéwnie na samych koncepcjach. Metody

mozna zmieniac. Idee nie przemijaja.

Zauwazylem, ze obiekcje mozna przypisywaé do dwoch kategorii. Pierwsza
obejmuje watpliwosci prospekta co do wlasnych umiejetnoéci. Klient nie
wierzy, ze mu si¢ uda.

Druga obejmugje wqtpliwosci co do wartosci marketingu sieciowego. Klient nie
jest pewien, czy marketing sieciowy pomoze mu w osiggnieciu Zyciowych
celdw.
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Przy obydwu kategoriach do najwazniejszych czynnikéw nalezy em-
patia — sposob, w jaki odnosisz sie do ludzi. Najlepszy sposéb odnoszenia
sie do innych, jaki znam, polega na daniu im do zrozumienia, Ze jestes taki
sam jak oni. Miate$ takie same watpliwosci, pytania, leki, ale je pokonates.
Moze trudno w to uwierzy¢, ale Twoja opowies¢ (i historie innych ludzi)
pozwoli Ci sprawniej niz cokolwiek innego pozby¢ sie obiekcji.

Istnieje stara metoda o nazwie ,czujesz, czulem, odkrytem”, ktéra opiera
si¢ na empatii. Kiedy prospekt zglasza jakie$ zastrzezenie, odpowiadasz mu:
~Wiem, jak sie czujesz. Sam to czulem. Ale oto co odkrytem”. Mozesz z
powodzeniem uzywac tego zwrotu zupelnie dostownie. Mozesz go tez

zmodyfikowaé, by odnieé¢ go do Twojej opowiesci i Twojego rozmoéwcy.

Kiedy prospekci nie wierza w swoje umiejetnosci

Do typowych obiekcji z tej kategorii naleza:
»,Nie mam pieniedzy”, ,nie mam czasu”, ,to nie dla mnie”, ,nie
jestem handlowcem”, ,nikogo nie znam”, ,jestem za stary/za
milody/nie mam doswiadczenia”.
Niektoérzy ludzie ucza wymyslnych podejsé, w ramach ktérych
nalezy sie kreowac na kogo$ niezwykle inteligentnego, podwazajac
jednoczesnie inteligencje prospekta.
,Nie masz pieniedzy? A placisz za kabléwke? Za telefon ko-
moérkowy? Jadasz na miescie? Masz duzo pieniedzy, uswiadom to
sobie!”

Albo

~Nie masz czasu? A ile jeszcze chcesz zy¢, jak teraz zyjesz? Musisz

si¢ zmieni¢, jesli chcesz zmian w swoim zyciu!”.

Jak sie czujesz, czytajac powyzsze zdania? Jak bys$ sie poczul, gdyby
ktos Ci to wszystko powiedzial? Dos¢ kiepsko, prawda? Lepiej
odnies¢ sie do swojego rozméwcy i opowiedzie¢ swojg historie.
Kiedy kto$ mi méwi: ,Nie mam teraz pieniedzy”, to odpowiadam:
,Przede mna stato to samo wyzwanie. Nie starczylo mi pieniedzy na
oplate rachunkéw, a juz na pewno na zalozenie nowej firmy. W
koricu jednak dotarlo do mnie, Ze skoro nie starczylo mi pieniedzy
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na rachunki, to jak mialoby to ulec zmianie w przyszlosci? Mialem
dos¢ bycia do tytu. Mialem dos¢ ciaggltego szamotania sie. Chciatem
czego$ wiecej od zycia. Wiesz, co zrobitem? Odkrytem na to sposéb i
byta to najlepsza decyzja, jaka w zyciu podjatem. Pozwdl, Ze cig o cos
spytam: gdyby$ naprawde poczul, ze stoi przed toba szansa na
przejecie kontroli nad twoim przyszlym zyciem finansowym, to czy
znalazlbys jaki$ sposéb, zeby co$ z tym zrobic?”.

W dziewieciu na dziesie¢ przypadkéw rozméwca stwierdzal, ze
znalazlby sposéb. Tak jak wczesniej, nie trzymaj sie kurczowo konkretnych
zwrotoéw, tylko skoncentruj sie na samych zalozeniach. Méwitem ludziom,
ze bylem kiedy$ tam, gdzie oni, i dreczyly mnie te same rozterki.
Opowiadatlem im o swoich cierpieniach. Nastepnie dawalem im do
zrozumienia, ze znalazlem rozwigzanie. Dlatego tez nawigzywaliSmy
kontakt. OdnosiliSmy sie nawzajem do sytuacji, w ktoérych istnieliémy.
Laczyly nas marzenia i nadzieje.

Jesli natomiast nie mialem w swoim zyciu sytuacji, ktéra moégtbym
poréwnaé z sytuacja rozmoéwcy, opowiadatem cudze historie. W swojej
firmie mozesz pozna¢ mndstwo opowiesci, ktére da sie odnieé¢ praktycznie
do kazdej sytuacji. Kiedy wiec prospekt wskazuje Ci jakaé swoja
watpliwosé, mozesz odpowiedzieé: ,Wiem, o co ci chodzi. M¢j znajomy
mial dokladnie ten sam problem. Opowiem ci”.

Czy widzisz juz, jak to podejécie sprawdza si¢ w przypadku wszelkich
watpliwosci wynikajacych z niewiary klienta w swoje zycie i samego siebie?

Zalozenie jest proste, sprawdzone, a wyniki sa niesamowite.

Kiedy ludzie nie wierza w marketing sieciowy
Oto przyklady obiekgji z tej kategorii:
,,Czy to marketing wielopoziomowy?”.
,Czy to jeden z tych »zlotych interes6w«?”.
,,Czy to piramida finansowa?”.

,Nie interesuje mnie marketing wielopoziomowy”.

,Nie chce zawraca¢ swoim znajomym glowy”.
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»Toile TY zarabiasz?”.

Zaczne od tych watpliwosci, ktére wprawiaja wiekszosé przedstawicieli
naszej profesji w szczere przerazenie: ,czy to marketing wielopoziomowy?”
oraz wariacje stwierdzen i pytan typu: ,czy to jeden z tych »zlotych
intereséw«?”, ,czy to piramida finansowa?” badz ,nie interesuje mnie
marketing wielopoziomowy”.

Niektorzy ludzie dostajg $wira, kiedy to stysza. Odpowiadaja: ,Piramida
finansowa? Taka jak kazda korporacja na swiecie? Jak paristwo? O TAKIE]
piramidzie méwisz?!”.

Zamiast zlosci¢ sie na prospektow, musisz zrozumieé, skad biora sie te
watpliwosci. Z do$wiadczenia wiem, ze rozméwcey zwykle znaja ludzi,
ktoérzy bez powodzenia prébowali swoich sit w marketingu sieciowym, albo
sami wczeéniej probowali sie w to zaangazowaé (zwykle traktujac
marketing sieciowy jako — jak sie okazalo — bezwartosciowy los na loterii,
tak jak to wczesniej opisalem). Powyzsze sprawdza sie w przypadku 90%
ludzi, ktérzy zadaja takie pytania. Pozostali styszeli juz o takich okazjach jak
ta i z catkowicie stusznych wzgledéw podchodza sceptycznie do szansy na
szybki zarobek.

Jesli zadaja te pytania bez szczeg6lnego zaangazowania emocjonalnego,
to widze, ze mieli juz z takimi okazjami do czynienia. Méwie im wtedy tak:
,Chwileczke, czyli masz jakies doswiadczenie. Co sie stalo? Czy juz miale$
do czynienia z marketingiem sieciowym?”. Opowiedz im nastepnie swoja
historie. W ten sposéb otworzysz ich na siebie. Ostabisz ich bariery oraz
zyskasz mozliwoéc¢ zadania kilku pytan na temat ich przezy¢.

Podam Ci teraz typowy przyklad. Przechodze przez proces zapraszania,
kiedy méj rozméwca nagle pyta: ,Chwileczke, czy to aby nie marketing
wielopoziomowy?”, i robi to z uczuciem w gtosie. Odpowiadam wtedy: ,,O,
czyli masz jakie$ doswiadczenie. Probowales sie w to kiedys wilaczyc¢? Co
sie stalo?”.

Rozméwca odpowiada: ,Tak, dotaczytem pare lat temu do jednej firmy,
kupitem jaki$ produkt i stracilem pienigdze”. Wtedy pytam: ,Jak mysélisz,
dlaczego nie odnioste$ sukcesu?”.

Stysze w odpowiedzi: ,Namoéwil mnie na to méj znajomy. Brakowato mi

czasu, ale sadzitem, ze wiecej ludzi od razu dolaczy, a tak sie nie stalo.
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Chyba po prostu stracilem zainteresowanie”. Méwie na to: ,Naprawde
myslisz, ze date$ temu interesowi uczciwg szanse?”.

Stysze: ,Nie, chyba nie”, na co odpowiadam: ,Czy sadzisz, ze problem
tkwil w marketingu sieciowym czy moze to ty miate$ kiepskie wyczucie
czasu?”. ,Chyba chodzilo o czas” — odpowiada.

Widzisz, jak to dziala? Odbytem tysigce takich rozmoéw i wszystkie nieco
si¢ od siebie r6znig, ale jesli w przyjazny sposéb zadasz kilka pytan, to
zyskasz prawdziwg szanse, by otworzy¢ swojemu rozméwcy oczy i sklonié
go do zapoznania sie z Twojq oferta.

Ponadto mozesz nawigza¢ z rozméwca blizszg wiez, moéwiac, ze
pierwotnie miate$ takie same opory, oraz dodajac, w jaki sposéb je poko-
nates. Kiedy kto$ uzywa przy mnie stowa ,piramida”, od razu odpowia-
dam: ,Nie, wszak piramidy finansowe sa nielegalne, a przeciez nie
wplatywalbym sie w cokolwiek nielegalnego”.

Osobom, ktére zadaja to pytanie z zaangazowaniem emocjonalnym,
zwykle odpowiadam: , Tak, to marketing sieciowy. Styszate$ co$ o tym?”.
Takze w takich sytuacjach zadaje pytania i czekam na odpowiedzi. Na
podstawie odpowiedzi formuluje nastepne pytania i w toku tego procesu
udaje mi sie uzyskac cel, jakim jest edukacja i zrozumienie.

»Nie chce zawraca¢ swoim znajomym glowy” — to watpliwos¢ o nieco
innym charakterze. Nawiazuje tutaj blizsza wiez, opowiadajac swoja lub
cudza historie. Nastepnie zadaje pytania w rodzaju: ,Dlaczego uwazasz, ze
mialby$ im zawraca¢ glowe?” badz ,Czy gdyby$ naprawde wierzyt w
warto$¢ produktu, nie dalby$ o tym znaé¢ swoim znajomym?” albo ,Czy
gdybym ci pokazal, jak dzielimy sie tym produktem z innymi bez
sprawiania wrazenia, jakbySmy starali sie cos sprzeda¢, pomogtoby ci to?”.

Ostatniag uwaga z tej kategorii jest: ,To ile TY zarabiasz?”. Jedli juz
czerpiesz z tego przedsiewziecia zyski, to pytanie jest dla Ciebie $wietna
okazjg. Jesli nie, Twoja odpowiedz bedzie zaleze¢ od tego, jak dlugo
pracujesz w tym biznesie. Jesli jeste$ zupelnie zielony, mozesz powiedzie¢
rozméwcy, ze dopiero zaczynasz. Jesli juz troche w tym siedzisz, ale nie
zgarniasz jeszcze wielkiej forsy, mozesz mu powiedzieé, ze zajmujesz sie
marketingiem sieciowym na pél etatu i patrzysz z prawdziwg radoscig w

przyszloéé. Mozesz tez powiedzie¢, ze patrzysz z nadzieja w przysztosé ze
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swoja firma, bo wczesniej doskonale wiedziales, ze nic sie w Twoim Zyciu
nie zmieni, jesli sam nie podejmiesz stosownych krokow.

Zamiast tego mozesz jednak opowiedzie¢ swoja historie oraz historie
tych znajomych, ktérzy rzeczywiscie zarabiaja juz DUZO pieniedzy. Mozesz
nawet zaproponowac zorganizowanie rozmowy telefonicznej z tymi
osobami, zeby Twoj prospekt poczut sie bezpieczniej.

Wszystko to wymaga praktyki, ale jesli uda Ci si¢ opanowaé ogodlne
zasady i zalozenia, nie bedziesz miat probleméw. Dodatkowo powinno Cie
motywowac to, ze przez cala kariere bedziesz mial stycznos¢ jedynie z tg
garstka obiekgji. Nie ma tu miejsca na nic nowego. Podane w tym rozdziale
informacje praktycznie wyczerpuja temat. Pamietaj, ze naszym celem jest
edukacja i porozumienie. Jest to czes¢ procesu, ktéry pozwala na osiggniecie
celu.

Umiejetnosé 5. Przeksztatcanie prospektow
w klientéw lub dystrybutorow

a umiejetnoé¢ jest naturalng pochodng profesjonalnego pod-
| trzymywania kontaktu. Przechodzenie od ekspozycji do ekspozycji

pozwala nam na osiggniecie celu, jakim jest edukacja i
porozumienie. Nie oznacza to jednak, ze prospekt sam poprosi Cie
o formularz zgloszeniowy lub blankiet zaméwieni. To do Ciebie nalezy
doprowadzenie go do podjecia tej decyzji.
Kluczem do sukcesu w tym zakresie jest zestawienie dobrej postawy

ciala z zadawaniem dobrych pytan. Dobra postawa to sposéb, w jaki
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istniejesz w Swiecie. Twoje stowa i czyny pozwola, by Twéj prospekt poczut
sie pewniej w kwestii dolaczenia do Twojej firmy, lub sprawia, ze zwatpi w
cale przedsiewziecie.

Na poczatku dzialalnosci mialem okropng postawe. Staralem sie
»,zdobywac” ludzi, zamiast dazy¢ do osiggniecia szlachetnego celu edu-
kowania i nawigzywania porozumienia, a prospekci od razu wyczuwali
moje intencje. Bylem przywigzany emocjonalnie do wynikéw. Mozna wrecz
powiedzie¢, ze bylem zdesperowany. Klienci czuli moje przywigzanie
emocjonalne, a przewaznie to ich wtasnie odstraszato.

Z powodu braku rezultatéw i nieuswiadamiania sobie powyzszych
zachowan zaczynatem by¢ przekonany, ze ludzie nie beda zainteresowani.
To przekonanie zaczelo towarzyszy¢ wszystkiemu innemu, co
doprowadzito do nieuchronnego rezultatu — tego, ze prospekt nie byl
zainteresowany dolaczeniem.

Na ogoét bywalem niedostatecznie przygotowany. Nie nosilem ze soba
formularzy, materialéw starterowych i innych potrzebnych rzeczy.
Zastanow sie, jaki to moglo mie¢ wplyw na podswiadomosé moich
klientéw. Praktycznie wszystko, co robilem, wydawato sie odznaczac
brakiem wiary i profesjonalizmu.

Zamiast zadawa¢ pytania i wystuchiwa¢ odpowiedzi, potrafilem gada¢
i gadad. Bardziej zalezalo mi na byciu interesujagcym niz zainteresowanym.
Prospekci nie lubia takiego zachowania. Zreszta nikt go nie lubi.

Po raz kolejny zdecydowalem sie wtedy wziaé¢ przykiad z profesjona-
listéow. Poobserwowatem, co robili najlepsi, i zaczalem ich nasladowac.
Odbylem z nimi rozmowy, zeby rozgryzé, co takiego robili inaczej. Na
skutek tego zaczalem powoli dostrzegaé bledy w moim podejsciu.

Po pierwsze, dowiedzialem sig, ze profesjonaliSci nie sa przywigzani
emocjonalnie do wyniku. Innymi slowy, ich celem jest edukacja i
porozumienie, majace pomodc prospektowi w podjeciu decyzji, ktéra
pozytywnie wplynie na jego zycie. Nie s zdesperowani — przeciwnie. Nie
prébuja nikogo ,,zdoby¢”. Uczciwie staraja sie pomoc.

Po drugie, podchodza do sprawy w sposéb bardzo zmotywowany.

Spodziewaja sie zainteresowania, poniewaz niezwykle silnie wierza w
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korzysci wynikajace z oferty. Sa nieugieci w swoim przekonaniu i potrafig
przezy¢ szczery wstrzas, kiedy rozméwca zdecyduje sie nie skorzystac z
propozycji.

Po trzecie, okazalo sie, ze promuja samych siebie tak samo jak produkt
lub okazje. Chodzi o to, ze pomagaja rozméwcy w podjeciu decyzji, méwigc
mu: ,Zyskasz takze MNIE!”. Taka autopromocja nie przybiera formy:
»,Zrobige dla ciebie wszystko”, tylko raczej: ,Mamy Swietny produkt,
$wietng okazje, a ja to zamierzam rozwingé i wspoélnie dotrzemy na sam
szczyt”. Swiadomosé, ze nie trzeba bedzie wszystkiego zrobi¢ samemu, jest
niezwykle uspokajajaca.

Po czwarte, profesjonaliéci zawsze sa przygotowani. Zawsze. Nosza
przy sobie wszystko, czego potrzeba, by prospekt mogt z miejsca dotaczyc.

Wreszcie, po piate, profesjonaliSci zadaja pytanie za pytaniem i s3
$wietnymi stuchaczami. Petnig funkcje konsultantéw majacych zapewnié
pomoc w rozwigzaniu jakiego$ problemu. Najlepsi konsultanci zadaja wiele
pytari, zanim s3 gotowi zaoferowaé rozwigzanie. Dla profesjonalnego
marketingowca sieciowego pytania sa najpotezniejszym narzedziem.

Jak mozesz si¢ domyéli¢, dojécie do powyzszych wnioskéw chwile mi
zajeto, a i to bylo zaledwie pierwszym krokiem. Wiedza to jedno, ale
wprowadzenie jej w zycie to inna sprawa. Nie bytem tak utalentowany jak
najlepsi, ale potrafitem wzig¢ z nich przyktad, wiec zwyczajnie zaczalem
zachowywac sie jak oni.

Zaczatem sie zachowywaé niewzruszenie (czego poczatkowo nie
robilem). Zaczatem trwacé w zatozeniu, ze rozméwcy chetnie dolacza (czego
poczatkowo nie robilem). Zaczalem moéwi¢ ludziom, ze ,zyskaja takze
MNIE!” (cho¢ poczatkowo nie sadzilem, ze mialoby to jakas wartosc).
Zawsze przychodzitem przygotowany. Zaczalem zadawac¢ duzo pytan i
staratem sie by¢ bardziej zainteresowany niz interesujacy.

Wraz z uplywem czasu moje zachowania nie wynikaly juz z aktorstwa,
a raczej z przekonania. To samo moze sie sta¢ takze w Twoim przypadku.

Przejdzmy teraz do kwestii pytani. Gdybys byt konsultantem i Twoim
zadaniem byloby okreélenie, czy jaka$ oferta odpowiada potrzebom klienta,
to co bys$ zrobit? Prawda, ze musialby$ zadac ile$ pytan?
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Pracujac nad tym, by pomoc prospektowi w podjeciu odpowiedniej
decyzji w sprawie Twojej oferty, musisz zrobi¢ to samo. , Wiec co
o tym sadzisz?” nie prowadzi donikad. Naucz si¢ zadawaé wartosciowe

pytania.
,»Czy ma to wedlug ciebie sens?”.
Co ci sie podobato najbardziej?”.
,,Catkiem ciekawe, nie sadzisz?”.

,»,Czy widzisz, jak mozesz na tym skorzystac?”.
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Sposéréd powyzszych przykladéw najcze$ciej wybieram ,Co ci sie
podobato najbardziej?”. OdpowiedZ na to pytanie jest niemal zawsze
pozytywna i zapewnia wskazéwki co do obszaru, ktéry rozméwce in-
teresuje najbardziej.

Lubie nastepnie doda¢: ,,Zadam ci pytanie. W skali od 1 do 10, gdzie 1
oznacza zupelny brak zainteresowania, a 10 gotowos¢ do zaangazowania sie
juz teraz, gdzie sie teraz znajdujesz?”. Rozméwca podaje wtedy swoja
oceng, z ktorej zwykle jasno wynika, czy potrzebuje wiecej informacji przed
podjeciem decyzji albo czy bytby sktonny zaczaé¢ dziata¢ od razu.

Jesli czujesz, ze rozméwca potrzebuje wiecej informacji, ustal z nim
nastepna ekspozycje, ktéra wniesie w sprawe jak najwiecej. Jesli jednak
masz wrazenie, ze czas zaczaé, zadaj serie czterech pytan. To ,zamkniecie w
czterech pytaniach” zapewnialo mi mocne i spéjne wyniki w ciagu calej
mojej kariery. Naucz sie tego i z tego korzystaj, a zdziwisz sig, ilu ludziom

bedziesz mégt pomoc.

Pytanie pierwsze. ,Na postawie tego, co wlasnie zobaczyles, ile mniej wiecej
musialby$ miesiecznie zarabia¢, pracujac dla firmy na pot etatu, zeby bylo
to warte twojego czasu?”. Wiekszoé¢ dystrybutoréw zamiast tego pyta:
»,Czy chcialby$ zarabia¢ 10 tysiecy miesiecznie?”. Nie réb tego. Zamiast
przewidywaé oczekiwania rozmoéwcy, spytaj go, jaka suma bylby

zainteresowany, i poczekaj na odpowiedz.

Pytanie drugie. ,Mniej wiecej ile godzin tygodniowo méglbys poswiecié na
uzyskanie takiego przychodu?”. Rozméwca musi sie teraz zastanowic nad
swoimi planami i sprawdzi¢, ile czasu méglby poswieci¢ na prace na taki
zarobek.

Pytanie trzecie. ,Ile miesiecy bylby$ w stanie pracowac przez tyle czasu,
zeby zapewnié sobie taki przychéd?”. To pytanie kaze rozmoéwcy za-
stanowic sie nad poziomem swojego zaangazowania, na jakie bylby w stanie
si¢ zdoby¢, gdyby mu zalezalo na kwocie podanej w pytaniu pierwszym.

Pytanie czwarte. ,Gdybym ci pokazal, jak uzyskaé¢ przychéd o wysokosci
(odpowiedz na pytanie pierwsze), pracujac (odpowiedz na pytanie drugie)

godzin tygodniowo przez (odpowiedZ na pytanie trzecie) miesiecy, czy
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bylbys gotéw w to wejsé?”. OdpowiedZ na to pytanie jest zwykle
twierdzaca. Kiedy z kolei rozméwca odpowiada: ,Jasne, pokaz!”, mozesz
wyciagnaé swoj plan wynagrodzen i rozpisac¢ sensowny rozklad prac, ktéry

pozwoli na osiggniecie okreslonych celow.

Zdarza sig, cho¢ rzadko, ze rozméwcy podaja nierealne wartosci. Moga
np. stwierdzié, ze chca zarobi¢ 10 tysiecy, pracujac dwie godziny
tygodniowo przez jeden miesigc. Nie zdarza sie to czesto, ale trzeba sie z
tym liczy¢. W takiej sytuacji musisz sie¢ zachowac jak konsultant
i odpowiedzie¢: ,Przykro mi, ale masz za duze oczekiwania. Mégtbys
wprawdzie zarabia¢ 10 tysiecy miesiecznie, ale dojécie do tego poziomu
wymagaloby od ciebie wiecej godzin i miesiecy pracy, niz jeste$ gotow
poswieci¢. Mozemy jednak porozmawiaé, jesli jeste$ gotéw zmieni¢ swoje
oczekiwania”.

Jesli nie otrzymasz pozytywnej odpowiedzi na wszystkie cztery pytania,
to nie ma problemu. Oznacza to tyle, ze prospekt musi jeszcze przejsc przez
kilka ekspozyqji, zanim bedzie gotowy. Umoéw sie na nastepna ekspozycje i
w odpowiednim czasie powtdrz ten proces. Nauka tej umiejetnosci wymaga
praktyki, ale bedzie Ci ona stuzy¢ do konca kariery. Jesli jestes juz zmeczony
tym, ze wszyscy zastanawiaja sie nad ofertg, ale nie chcg wzigé¢ sie do

czyndéw, ta umiejetnosc okaze sie¢ pomocna.



Umiejetnos¢ 6. Wspieranie nowego
dystrybutora

arketing sieciowy ma to do siebie, ze ludzie czesto wkladaja

duzo wysilku, czasu i pieniedzy w rekrutacje, a nastepnie

marnuja te inwestycje, pozostawiajagc nowych dystrybutoréw

samym sobie. Profesjonalisci tak nie robig. Profesjonalista
okreéla realne oczekiwania, pomaga w osiggnieciu szybkich rezultatéw, a
nastepnie prowadzi nowego dystrybutora przez kolejne etapy pracy w
naszym zawodzie.

Sam mialem szczeécie, trafiajac wezesnie na mentora, Michaela Nelsona,
ktéry niezwykle sprawnie kierowal nowymi dystrybutorami. Michael nie
byl czescia mojego uplinu, ale bez watpienia byl liderem w mojej
miejscowosci. Ponadto mial duze doswiadczenie w zawodzie. Stuchalem
tego, co mial do powiedzenia, obserwowatem, co robi, i zadawalem mu
mnostwo pytari.

W tamtych czasach prowadzil on male biuro nieopodal mojego domu,
wiec zawsze krecilem sie¢ w poblizu, starajac si¢ czego$ nauczy¢. Michael byt
niezwykle sprawnym rekruterem — stale wprowadzal nowych ludzi,
ktérzy na ogot dobrze sobie radzili w pracy. Ze mna tak nie byto. Garstka

0s0b, ktore udato mi sie zrekrutowad, nie robita absolutnie nic.



Umiejetnos¢ 6. Wspieranie nowego dystrybutora 79

Obserwujgc poczynania Michaela, zauwazytem, ze z kazdym nowo
zapisanym dystrybutorem umawiat sie na ,rozmowe o planie dziatania”.
Postanowilem wzig¢ z niego przyklad. Towarzyszytem mu przy
nastepnym spotkaniu z nowym dystrybutorem, siedzgc blisko rozméwcéw
i prowadzac notatki z rozmowy. Zrobilem tak pare razy i ze zdumieniem
odkrylem, ze Michael za kazdym razem odbywal dokladnie te sama
rozmowe. Doszedlem do wniosku, zZe jesli tylko naucze sie prowadzenia

takich rozméw, to bede miat szanse uzyskac jego wyniki.

Rozmowa o planie dziatania — cze$¢ pierwsza

Michael chwalil rozméwce za podjecie decyzji, by zosta¢ dystrybutorem.
Mowil rzeczy w rodzaju: ,Gratuluje ci podjecia decyzji. Ciesze sie, ze
zdecydowale$ sie przejac kontrole nad swoim zyciem. Od tej pory wszystko
bedzie wyglada¢ inaczej dla ciebie i twojej rodziny”. Zawsze trwalo to
niecale pie¢ minut, ale pod koniec takiej wymiany zdan prospekt nie miat
juz zadnych watpliwosci co do stusznosci pracy w roli dystrybutora. Czut

sie wspaniale.

Rozmowa o planie dziatania — cze$¢ druga

Michael okreslat ich oczekiwania. Wiedziat, ze wiekszosé ludzi wkracza w
nasza branze z nierealnymi oczekiwaniami, wiec zawsze powtarzatl te same
trzy kwestie:

»Jesli ci sie powiedzie, to ty bedziesz odpowiedzialny za sukces, nie ja.
Jesli poniesiesz porazke, to ty bedziesz za to odpowiedzialny, nie ja. To ty
stanowisz o réznicy miedzy sukcesem a porazka. Ja tu jestem po to, zeby cie
poprowadzi¢ przez kolejne etapy, ale nie zalatwie wszystkiego za ciebie.
Bede pracowal z tobg, ale nie za ciebie”.

To dos¢ mocne stwierdzenie, a w dodatku zupelnie odmienne od tego,
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co sam moéwilem, wprowadzajac nowych prospektéw do zawodu! Sam
zwykle méwilem co$ w rodzaju: ,Czerpie zyski z tego, czego ty dokonasz,
wiec w zasadzie to ja pracuje dla ciebie!”.

Pewnie wyobrazasz sobie, jakie oczekiwania mégt mie¢ nowy dystry-
butor po uslyszeniu czegos takiego. Dodawalem tez: ,WSPOLNIE
stworzymy wlasny biznes”, cho¢ nie byta to do korica prawda. To ONI mieli
stworzy¢ wlasny biznes. Ja mogtem udziela¢ wsparcia, ale nie mogtem tego
robi¢ za nich.

Michael nastepnie dodawat: ,Moim celem jest pomdc ci jak najszybciej
uniezalezni¢ sie ode mnie. Czy tez sadzisz, ze to dobry cel?”.

To tez bylo doé¢ radykalne stwierdzenie, ale catkiem sensowne. Do tej
pory czlonkowie mojej grupy byli ode mnie uzaleznieni. Podejmowali
jakiekolwiek dzialania tylko wtedy, kiedy ich do tego naklaniatem. Grupa
Michaela jednak samodzielnie podejmowata dzialania, bez jego ciagtego
wsparcia. Cieszyt sie duplikacja i wolnoscia. Ja tak nie miatem. Stwierdzenie
Michaela ustalato, ze bedzie on dla swojej grupy nauczycielem, a nie stuga.
Dlatego tez moégl zaprezentowaé swoim ludziom odpowiednie
umiejetnosci, dzieki ktérym mogli sie dalej samodzielnie rozwijaé.

Trzecia sprawa, ktérag poruszal, wygladata nastepujaco: ,Rozwojowi
twojego biznesu na pewno beda towarzyszy¢ lepsze i gorsze momenty.
Gorszy moment poznam po tym, ze przestaniesz do mnie dzwonié, nie
bedziesz si¢ zjawia¢ na spotkaniach i konferencjach i zaczniesz szukaé
wymoéwek — i tak dalej. Kiedy co$ takiego ci sie zdarzy — a zdarza sie
kazdemu — to jak mam to potraktowacé? Czy mam cie zostawic¢ w spokoju,
czy cierpliwie przypomina¢ ci, dlaczego podjales taka, a nie inng decyzje?”.

To jest genialne, bo rzeczywiscie kazdemu zdarzaja sie chwile zwat-
pienia. Michael dawat do zrozumienia, ze to naturalne, i jednoczesnie ustalat
charakter relacji tak, by méc w razie potrzeby doprowadzi¢ swoich
podopiecznych do porzadku.

To, czego Michaelowi udawalo si¢ dokona¢ z pomocg tych trzech
koncepcji, diametralnie réznito sie¢ od mojego obiecywania $wiata na talerzu.
Moje nastawienie nakazywalo dystrybutorowi czekaé, az sam wszystko
zalatwie. Jesli bylem potem z jakiego$ powodu zbyt zajety lub nie moglem
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pomoce, wine za niepowodzenia mozna bylo bez problemu zwali¢ na mnie.
Podejscie Michaela zmuszato ludzi do szybkiego usamodzielnienia sie.
Czasami udzielal swoim podopiecznym wsparcia, ale nie dopuszczal, by
jego ludzie mogli wykorzystywaé go jako usprawiedliwienie wlasnych
niepowodzen. Kiedy moi dystrybutorzy ledwo sobie radzili — jego $wiecili
triumfy.

Rozmowa o planie dziatania — cze$¢ trzecia

Przy wdrazaniu nowego prospekta do pracy i dbaniu o to, by zwiekszy¢
jego szanse na sukces, Michael positkowal sie lista zadani. Konkretny plan
musi sie 16zni¢ w zaleznosci od firmy, ale z zalozenia chodzilo o to, aby

zrobi¢ wszystko, co sie da, by szybko osiggna¢ rezultaty.
Oto kilka przykladéw zadar do umieszczenia na liscie:

Dopilnuj, by dystrybutor otrzymat wtasciwe produkty. Praktycznie

kazda firma oferuje produkty, z ktérych dystrybutor moze osobiscie

korzystaé, wiec dopilnuj, by tak bylo. W niektérych firmach
konieczne jest uiszczenie miesiecznej oplaty. Istotne jest, by dystrybutor
wyksztalcil emocjonalng wiez z produktami, a jest to mozliwe tylko wtedy,
kiedy sam ich uzywa i czerpie z nich korzysci. Ponadto wiele firm oferuje
produkty, ktére mozna przekazaé do wyprébowania lub zaprezentowac na
pokazach. W takich przypadkach nowi dystrybutorzy powinni
dysponowac odpowiednimi zapasami.

Dopilnuj, by dystrybutor otrzymal wlasciwe narzedzia. Omawia-
lismy juz znaczenie, jakie autonomiczne narzedzia maja dla
stworzenia duzego i sprawnego przedsiebiorstwa marketingu
sieciowego. Twéj nowy dystrybutor musi by¢ odpowiednio przygotowany,

by pomdc swoim prospektom przejs¢ proces ekspozycji.

Dopilnuj, by dystrybutor miat odpowiednie kontakty. Pokaz mu, jak
znajdowaé materialy na stronie firmowej, gdzie maja sie¢ odbywac
spotkania, kiedy beda mialy miejsce konferencje i seminaria

internetowe itp. Pamietaj, ze chcesz mu poméc w jak najszybszym



82 Badz pro! 7 krokow do mistrzostwa w marketingu sieciowym

usamodzielnieniu sie. Jest to wazny krok w strone osiggniecia tego

celu.

Dopilnuj, by nowy dystrybutor rozumiat dzialanie planu wyna-

grodzen, choéby w podstawowym stopniu. Na dobry poczatek nie
musi znaé wszystkich szczeg6iéw, ale powinien przynajmniej zrozumie¢
kluczowe elementy oraz to, co go czeka pod wzgledem finansowym po

awansie na kolejne poziomy.

Dopilnuj, by nowy dystrybutor orientowal sie w podstawach
wlasciwego zachecania prospektéw do blizszego zapoznania sie z
ofertg. Mozesz go uchroni¢ przed bezowocna pracg, krétko mu

prezentujac profesjonalny proces zachecania i ttumaczac jego dziatanie.

Rozmowa o planie dziatania — cze$¢ czwarta

Michael pomagal nowym dystrybutorom w opracowaniu planu dziatania
pozwalajacego im na przejscie kilku pierwszych etapéw. Zachecat ich do
zrobienia tego czym predzej. Wiedziat i mnie samemu pomogl zrozumieg,
ze zapewnienie komu$ pomocy w uzyskaniu szybkich rezultatéw jest
wyscigiem. Dystrybutor po otrzymaniu wsparcia na wezesnym etapie byt
gotéw do dalszego dzialania. Dystrybutor, ktéremu tego nie zapewniono, z
reguty znikal.

Kazda firma rzadzi si¢ wlasnymi prawami, wiec takie plany dziatania
bywaja rézne. Zastanéw sie jednak nad prostymi czynnosciami, za-
pewniajacymi mozliwie najlepsze wyniki, do ktérych wykonania mozesz
zacheci¢ ludzi w ciggu pierwszego tygodnia pracy.

Jak moga zdoby¢ pierwszego klienta?

Jak moga zdoby¢ pierwszego dystrybutora?

Jak ich zacheci¢ do przyjécia na swoje pierwsze zebranie firmowe?

Co mozna zrobié, by poméc im w zdobyciu pierwszej wyplaty?

Odniesienie sukcesu w marketingu sieciowym nie wydawalo mi sie
realne, dopdki nie otrzymatem pierwszej wyplaty. Kiedy juz ja otrzymalem,
nic nie bylo takie samo. Zaczalem naprawde wierzy¢, ze moge zapewnic

sobie i swojej rodzinie lepsze zycie. Wspieranie dystrybutora tak, by od razu



Umiejetnos¢ 6. Wspieranie nowego dystrybutora 83

ruszyl pelng parga, jest kluczowe.

Rozmowa o planie dziatania — cze$¢ piata
Michael zawsze koniczyt rozmowe, przydzielajac dystrybutorowi konkretne
zadanie. Zauwazylem, ze nowi dystrybutorzy pragna wytycznych i
niezwykle ochoczo zabieraja si¢ za proste zadania. Michael zawsze
przydzielal na koniec takie zadania wraz z terminem ich wykonania, kazac
nowemu dystrybutorowi odezwaé si¢ w uméwiony dzien. To dziata tak
samo jak przy organizowaniu ekspozycji. Cigg ekspozycji nie koriczy sie,
kiedy prospekt juz zostaje dystrybutorem. Profesjonalici dalej dziataja od
ekspozycji do ekspozycji — od zlecenia do zlecenia.

Celem tego wszystkiego jest wsparcie nowego dystrybutora w ,,zejsciu
z linii”. Poczatkujacy zawsze musi zejs¢ z linii, ktéra oddziela sukces od
porazki. Po jednej stronie linii latwiej zrezygnowaé, niz kontynuowac. Po
drugiej fatwiej kontynuowaé, niz zrezygnowac.

Jak poméc takiemu cztowiekowi zejs¢ na wlasciwa strone linii?

* Rejestracja pierwszego klienta.

* Rejestracja pierwszego dystrybutora.

e Otrzymanie pierwszej wyplaty.

* Uczestnictwo w duzym spotkaniu firmowym.

* Nawigzanie znajomosci w organizacji.

* Publiczne ogloszenie swoich planéw.

* Awans na kolejny poziom.

* Zdobycie uznania za jakie§ dokonanie.

Do przejscia pracownika na wlasciwg strone linii przyczynié¢ sie moga
setki innych czynnikéw. Twoim zadaniem jako sponsora jest udzielenie
takiemu cztowiekowi pomocy w zejsciu z linii i POZOSTANIU po wlasciwej
stronie. Linia nigdy nie znika, tylko zawsze jest i czeka. Jako lider stale
musisz wiedzie¢, jaki jest stan emocjonalny Twoich podopiecznych. Dzieki
temu stale bedziesz mégt ich zacheca¢ do tego, by nigdy nie zapomnieli o
swoich marzeniach.



Umiejetnosé 7.
Promowanie spotkan

marketingu sieciowym to spotkania zapewniaja dochéd. To proste.
WOwszem, technologia pomaga nam coraz sprawniej komunikowac
sie z innymi, ale nic nie zastapi rozmowy na zywo.

Spotykanie sie z ludZmi pojedynczo, w grupach czy na lokalnych lub
wiekszych spotkaniach ma nieoceniony wplyw na dlugofalowe powo-
dzenie kazdej organizacji z branzy marketingu sieciowego. Najwieksza sile
oddziatywania ma jednak jeden rodzaj spotkania — spotkanie wyjazdowe.
Moze to by¢ zlot sponsorowany przez firme lub kogos z Twojego uplineu,
ale spotkanie wyjazdowe charakteryzuje sie przede wszystkim tym, ze
wiekszos¢é uczestnikéw musi pojecha¢ do innego miasta, zatrzymac sie w
hotelu i wzig¢ udzial w konferencji lub konwencie.

Niektorzy sa zdania, ze spotkania wyjazdowe sg przezytkiem w §wie-
cie nowych technologii i ze ludziom juz si¢ nie chce wyjezdza¢ na takie
imprezy. Ze swojej strony moge powiedzie¢, Ze ci, ktérzy tak sadza, nie sg
liderami naszej profesji. Wystarczy przyjrzec sig, jak ludzie sukcesu buduja
swoje organizacje marketingu sieciowego, zeby przekonaé¢ sie, ze
praktycznie dla kazdego z nich spotkania wyjazdowe s3a fundamentem
calego ich biznesu.

Wyrwanie sie z codziennoéci i skoncentrowanie sie wylacznie na swoich
marzeniach ma w sobie co$§ magicznego. Catkowite oddanie sie jakiejs

sprawie, chocby i na krétki weekend, jest DOBRE. Pomoze Ci
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to odzyska¢ koncentracje i ponownie poswieci¢ sie budowaniu swojej
przyszlosci oraz zebrac sily potrzebne, by po powrocie do domu ruszy¢ ze
swoim biznesem.

Site mozna czerpaé¢ z prezentacji wygloszonych podczas spotkania.
Zdarza sie tak, ze ktod méwi co$, z czym idealnie trafia w pewien moment
w Twoim zyciu — i zmienia Cig to na zawsze. Ponad 20 lat temu trafitem na
konwent, na ktérym niejaki Johnny Daniel stwierdzit: ,, Wielkoé¢ cztowieka
mozna pozna¢ po wielkosci probleméw, jakie go moga przytloczy¢”. To
zdanie trafito prosto do mojego serca i od tamtego czasu zawsze mi pomaga.
Kiedykolwiek czuje sie smutny lub przybity, méj wewnetrzny gltos zadaje
pytanie: ,Czy Eric naprawde jest taki maty?”. ,Nie” — odpowiadam, biore
sie w gars¢ i ruszam dalej.

Przezytem setki takich momentéw przez lata uczestniczenia w spo-
tkaniach wyjazdowych. Na jednym spotkaniu przestalem obwinia¢ innych.
Na innym postanowilem zosta¢ profesjonalista. Na jeszcze innym
zdecydowatem, ze nikt mnie nie powstrzyma. A na kolejnym stwierdzilem,
ze trafie na sam szczyt. Z perspektywy czasu dociera do mnie, ze wszystkie
donioste zdarzenia w mojej karierze marketingowca sieciowego miaty
miejsce wlasnie na takich spotkaniach. Taka jest ich moc.

Poza przejmowaniem sity od prezenteréw zdobywasz réwniez ugrun-
towanie swojej decyzji, by zajac¢ sie¢ marketingiem sieciowym. Wynika to z
afirmacji spotecznej, ktéra jest niezwykle wazna. Jako istoty ludzkie z natury
poszukujemy dowodéw przemawiajacych na korzysé réznych idei w
zrédiach innych niz nasze przemyslenia i doswiadczenia. Na spotkaniu
wyjazdowym masz stycznos¢ z wieloma ludzmi, ktérzy podjeli te sama
decyzje — a to wspaniate uczucie. Ponadto masz okazje zobaczyé¢, jak
niektérzy z nich pokonali swoje leki i wspieli sie na najwyzsze szczeble
firmy. Zaczynasz wtedy mysle¢: ,Skoro oni mogg, to czemu ja mialbym by¢
gorszy?”.

W gre wchodzi tez pozytywny wplyw otoczenia. Na wigkszosci spotkari
wyjazdowych mozna sie zetkngé z pochwatami za osiggniecia — wygrane
w konkursach, awanse, zdobycie najwiekszego przychodu czy wygloszenie
przemoéwienia.
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Kiedy na swoim pierwszym spotkaniu wyjazdowym zobaczylem
prezenteréw na scenie, w glowie miatem jedna mysl: ,Nastepnym razem ja
tam sie znajde”. Widok tylu ludzi, ktérzy dokonali tylu rzeczy, jakie na mnie
dopiero czekaly, byl inspirujacy. Przyszio mi do glowy, ze tez moge to
osiggna¢, wiec zaczatem obmysla¢ plany dzialania. Poza tym, ze zyskatem
inspiracje, zwyczajnie nie chcialem zjawia¢ sie na nastepnym zjezdzie ze
$wiadomoécia, ze w miedzyczasie mdj interes nie uleg}l jakiej$ poprawie. Ten
pozytywny wplyw spoteczny pomégt mi zmierzy¢ sie z wlasnymi lekami i
zrealizowac swoje zamiary.

Ogolnie rzecz biorac, poczucie wspdlnoty na spotkaniu wyjazdowym
jest pocieszajace. Ludzie zwigzani z marketingiem sieciowym zyja w §wiecie
ignorantéw. To potrafi czasami zniechecié. Kiedy jednak udajemy sie na
duze spotkanie, znajdujemy sie w otoczeniu petlnym ludzi myslacych tak
samo jak MY. Ludzi o podobnych przekonaniach, marzeniach, aspiracjach i
pozytywnym nastawieniu. Spedzenie czasu z tak wspaniatymi ludZmi
pozwala nam natadowaé¢ akumulatory, by mie¢ sile do nastepnych
przedsiewziec.

Znajac nieocenione znaczenie spotkant wyjazdowych dla powodzenia
firmy, musisz nauczy¢ sie je promowaé w swojej organizacji. W istocie jest
to naprawde proste: im wiecej ludzi z Twojej grupy zjawia sie na
spotkaniach, tym wiecej zarobisz na swojej pracy. Liderzy dokladnie
wiedza, ilu ludzi si¢ zjawi, i pilnujg, by ta liczba wzrastala z kazdym
kolejnym wydarzeniem.

Zastanow sie nad tym przez chwile. Rozwazmy przyktad dwéch dys-
trybutoré6w — kazdemu podlega grupa stu oséb. Dystrybutor A uznaje te
sprawe za priorytet i pilnuje, by wszyscy zjawiali sie na wszystkich
spotkaniach wyjazdowych. Dystrybutor B lekcewazy ten obszar, przez co
tylko garstka ludzi zjawia si¢ na spotkaniach. Ktéra z tych grup odniesie
wiekszy sukces? Chyba nie ma watpliwosci.

Pierwszym krokiem na drodze do stworzenia kultury promujacej
stawianie si¢ na spotkaniach wyjazdowych jest postanowienie, by zjawia¢
si¢ na wszystkich spotkaniach i zacheca¢ innych do podjecia tej samej
decyzji. Oznacza to, ze musisz $wieci¢ przykladem i nie przegapia¢ zadnych
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spotkan wyjazdowych.

Na poczatku pracy w tym zawodzie nie mialem pojecia, jak to zrobié.
Nie mialem pieniedzy i czasu; musialem sie mierzy¢ z tymi samymi
utrudnieniami co wszyscy. Na moim pierwszym spotkaniu zdarzyto sie
jednak co$, co zmienito wszystko. Zebralem wystarczajgco pieniedzy, aby
si¢ na nie udaé. Bylo to wyjatkowe doswiadczenie. Scena, o$wietlenie,
ludzie, opowiesci — to wszystko bylo niesamowite.

Podczas jednego z wystapieri wyszedlem na chwile do tazienki, a kiedy
po powrocie zatrzymatem sie w wejsciu do wielkiej sali konferencyjnej,
okazalo sig, ze obok mnie stoi jeden z najefektywniejszych pracownikéw w
calej firmie! Czulem sig, jakbym wlasnie stanat obok jakiej$ gwiazdy ekranu.
Ten cztowiek osiagnat to, co sam chcialem osiagna¢ — i wiecej. Stojac tak,
zastanawialem sig, co by tu madrego powiedzie¢. W koricu zwyczajnie sie
przedstawilem i spytatem: ,W czym tkwi sekret?”.

Dzi$ juz wiem, ze zadnego sekretu nie ma. Tamten cztowiek mégt mi to
woéwczas powiedzieé, ale okazal mi odrobine wspélczucia i nauczyl mnie
czego$, co stuzy mi po dzi§ dzien. Powiedziat: ,Eric, rozejrzyj sie po sali.
Znajduje sie w niej okolo dwoch tysiecy ludzi. Urzadzamy takie zebrania ze
trzy razy w roku. Oto sekret: polowa z tych ludzi nie przyjedzie na nastepny
zlot, ale ci, ktérzy wréca, beda zarabia¢ dwukrotnie wiecej niz przecietnie.
Twoim zadaniem jest znalez¢ sie wérdd tego tysigca, ktéry tu wrdci. To nie
koniec. Na kolejny zjazd polowa z tego tysigca nie zjawi sie tutaj, ale
pieésetka, ktéra powréci, bedzie zarabia¢ czterokrotnosé éredniej. Tak to
bedzie si¢ dalej dzia¢ od wydarzenia do wydarzenia. Jedli bedziesz stale
powracal, znajdziesz sie¢ wsréd najwyzej oplacanych uczestnikéw, a w
koricu by¢ moze nawet sam wystgpisz na scenie”.

Odparlem: ,I to wszystko?”, na co on odpowiedziat: ,Eric, oczywiscie
musisz stale rozwija¢é swoje umiejetnosci miedzy spotkaniami, ale z
doéwiadczenia wiem, ze jeéli wytrzymasz na duzych zjazdach dluzej niz
inni, w koncu trafisz na szczyt”. To byto do$¢ zrozumiale. Podziekowalem
mu i z miejsca zdecydowalem, ze nigdy nie przegapie ani jednego wielkiego
spotkania firmowego.

Nie bylo to tatwe. Czasami problemem byto samo zakupienie biletu na
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konferencje. Obratem to sobie za priorytet i zawsze znajdowalem sposéb,
zeby zdoby¢ bilety. Czasami problemem byto znalezienie opieki dla dzieci.
Nieustepliwie wtedy szukatem opiekunki, ktérej méglbym zaufaé. Czasami
mialem problem z dotarciem na miejsce. Zamiast kupic¢ bilet na jeden,
wygodny lot, musiatem niekiedy zamawia¢ bilety na kurs z jedna lub
dwiema przesiadkami. Czasami musiatem jecha¢ samochodem, zamiast
lecie¢, niekiedy nawet zabierajgc sie¢ z kilkoma innymi osobami. Czasami
nawet zamawiatem autokar i znajdowalem wspoétpasazerow wsréd ludzi z
mojej okolicy. Chodzi o to, ze postanowilem za wszelka cene dociera¢ na
takie spotkania.

Jesli chodzi o noclegi, to dzi§ wynajmuje apartamenty, cho¢ nie zawsze
tak bylo. Na poczatku dzielitem pokéj z mozliwie najwieksza liczba ludzi.
Zamiast korzysta¢ z obslugi hotelowej, kupowalismy w sklepach
spozywczych skladniki na tanie positki. Korzystanie z barku bylo cal-
kowicie zakazane.

Ostatecznie, otrzymana przed wieloma laty porada SPRAWDZILA SIE.
Poniewaz bylem ambitny i spragniony sukcesu, znalazlem sposéb na
wytrzymanie dluzej od mniej zaangazowanych ludzi i — zgodnie z tym, co
ustyszalem — moje dochody wzrastaly od spotkania do spotkania.

Ponadto stala si¢ jeszcze jedna, dziwna rzecz. Zaczalem sie czu¢ inaczej
niz reszta. Zaczatem sie czucd jak cztowiek z zelaza. Zaczalem by¢ dumny z
tego, ze bylem w stanie wytrwad, gdy inni tracili wiare. Jesli wiec poswiecisz
sie uczeszczaniu na spotkania w wiekszym stopniu niz ktokolwiek inny,
niezwykle dobrze wplynie to na Twoje dalsze losy.

Po podjeciu decyzji pozostaje Ci poszerzy¢ zakres ludzi z zespotu, ktérzy
beda z Toba jezdzi¢. Wiekszos¢ ludzi przekazuje swojej grupie informacje o
wielkim zjezdzie i zwyczajnie czeka, az ludzie sie zapiszg. Profesjonalista
wie, ze miedzy , zapowiadaniem” a ,, promowaniem” istnieje duza réznica.

Promowanie polega na tym, by zapowiedziane spotkanie stalo si¢ dla
grupy priorytetem. Profesjonaliéci nieugiecie propaguja swéj przekaz.
Opowiadaja historie, ktére inspiruja do dzialania. Nie siadaja z zalozonymi
rekoma i nie ustajg w dzialaniach, dopéki nie zarejestruja uczestnikéw.
Kreuja w umystach obraz tego, jak $wietny bedzie nadchodzacy zjazd oraz
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jakie wynikng z niego niesamowite korzysci. Juz dawno temu nauczylem
sig, ze nie nalezy nigdy godzic sie z wyméwkami, przynajmniej na poczatku.
Nie zlicze, ile razy kto$ zarzucal mnie powodami, dla ktérych nie moze sie
udac¢ na kolejne spotkanie wyjazdowe, a potem okazywalo sie, ze byly to
zZwyczajne wymowki.

Amatorzy maja ten problem, ze bez zastanowienia kupuja takie wy-
tlumaczenia i nie starajg sie z tym niczego zrobi¢. Ktos powie: ,Nie moge
sobie zrobi¢ wolnego w pracy”, ,Nie sta¢ mnie”, ,Nie znajde opieki dla
dziecka”, , Kto si¢ zajmie moim psem?” czy ,Mam przyjecie urodzinowe w
weekend”. Amator odpowie: ,No nic, niech bedzie. Mam nadzieje, ze
nastepnym razem trafisz”.

Profesjonalista ma zupelnie inne nastawienie. Kiedy slyszy stowa
sprzeciwu, nie kupuje tych bajek, bo wie, ze prawdopodobnie sa nie-
prawdziwe — a przynajmniej niewystarczajaco istotne. Zamiast tego
pomaga swojemu rozmoéwcy zrozumieé, jak wazne jest zjawienie sie na
spotkaniu. Nastepnie wspélnie opracowuja sposéb na rozwigzanie
przedstawionego na wstepie problemu. Miewalem rozmowy z ludzmi,
ktérzy juz postanowili nie wyjezdza¢é — w pie¢ minut potrafili zmienié
zdanie i sie zarejestrowac. Moral z tego taki, ze nalezy opowiedzie¢ wlasna
historig, zamiast wierzy¢ w cudza.

Podejdz do tej umiejetnosci tak, jakbys sam byl spétka akcyjng, a wartosé
Twoich akcji byta bezpoérednio zwigzana z liczba 0s6b, ktére sprowadzasz
na kazde spotkanie wyjazdowe. Gdyby tak rzeczywiscie bylo, zawsze
pilnowalbys, zeby na kazde kolejne spotkanie przyjezdzato z Toba wiecej
0s6b. Na pierwszym mozesz zjawié¢ sie samotnie, ale wtedy Twoim celem
jest zabranie ze soba kogos na drugie — i coraz wiecej ludzi na nastepne. W
marketingu sieciowym nie ma prostego przepisu na sukces, ale ta

umiejetno$¢ to najlepsze, co znajdziesz.



Wszystko, co wartoSciowe,
wymaga czasu

soba zakladajaca tradycyjne przedsiebiorstwo spodziewa sig, ze jej
O firma zacznie by¢ rentowna po kilku latach i ze — by¢ moze kosjt

zwrdca sie juz po pieciu latach. Kiedy ktos jednak zaczyna dziataé
w marketingu sieciowym, oczekuje zwrotu kosztéw po pierwszym
miesigcu, zyskéw po drugim i fortuny po trzecim. Kiedy te przewidywania
si¢ nie sprawdzaja, wina spada na marketing sieciowy!

To zupelnie tak, jakby ludzie nie chcieli przeklada¢ praw obowig-
zujacych w $wiecie biznesu na $wiat marketingu sieciowego. MAMY lepsza
droge, ale nie jesteSmy cudotwércami. Wszystko, co wartosciowe, wymaga
czasu.

Na wczesnym etapie mojej kariery w marketingu sieciowym otrzy-
malem cenng nauke: w zyciu jest tak, ze od czasu do czasu Twoje dochody
moga nagle podskoczyé. Mozesz akurat znalez¢ sie we wlasciwym miejscu
we wlasciwym czasie, ale jesli sam nie dorosniesz do tego wyzszego
poziomu, Twoje przychody szybko wyréwnaja do Twojego rzeczywistego
poziomu. Ostatecznie zarabiasz tylko tyle, ile rzeczywiscie potrafisz.

Ilu znasz ludzi, ktérzy zarobili duzo, zeby straci¢ wszystko? Pierwsze
miesigce pracy w marketingu wielopoziomowym byly dla mnie niezla
nauczkya. W roku 1988 dolaczytem do firmy z wstepnym pakietem o
wartosci 5 tysiecy dolaréw, z ktérego sponsor wyciagat od 1,2 tysigca do 2,4
tysigca dolar6w, w zaleznosci od swojego poziomu.

Cho¢ woéwczas mozna byto szybko zarobi¢ dos¢ duze pienigdze, ciesze sie,
ze te wielkie pakiety pieniezne juz zniknely z zycia naszej profes;ji.

W ciggu mojego pierwszego miesigca w tej firmie zarobilem okoto 7,4
tysigca dolaréw. Jesli pamietasz, moja strategia polegata na odezwaniu sie
do znajomych mojego taty, zanim sam to zdazy? zrobi¢. Bytem zachwycony!
W drugim miesigcu zarobilem okoto 12,2 tysigca dolaréw. Niesamowite!

Potem jednak trzeba bylo wréci¢ do rzeczywistosci. Nie bylem kims, kto
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moéglby zarabiac¢ 12 tysiecy dolaréw miesiecznie. Nie popracowalem nad
swoimi umiejetnosciami. Nie rozwijalem sie. Zwyczajnie polecialem na fali.
Moje wynagrodzenie za trzeci miesigc wyniosto 1098,60 dolaréw. Spojrzenie
na rachunek bylo jak przejrzenie sie w lustrze. Dowiedzialem sie, kim
jestem. To bylo paskudne uczucie.
W pierwszej kolejnosci chciatem zrezygnowac i obwinié wszystkich

i wszystko za swojg mierng wyplate. W koricu jednak zrozumiatem, ze aby
zarabia¢ lepiej, musze sta¢ sie kim$ lepszym. Musialem popracowaé nad
swoimi umiejetnosciami, zeby nie liczy¢ na lut szczeécia czy zbieg

okolicznosci.

"

By¢ moze miates stycznosc ze stwierdzeniami w rodzaju ,,Mozesz sie szybko wzbogacic”,
.Prawie w ogéle nie trzeba pracowac” czy ,Produkt sprzedaje sie sam”, czy
Jjakimikolwiek innymi fatszywymi deklaracjami. Musisz porzucic te nierealne wizje i
zajgc sie pracq nad SOBA.

Formuta 1/3/5/7

Oto formuta, ktéra sprawdza sie w naszej profesji. Nazywam ja Formuta
1/3/5/7. Z reguly zdobycie kompetencji i zyskéw w marketingu sieciowym
wymaga jednego roku. Po tym czasie znasz podstawy, jeste$ w stanie pokry¢
koszty i rozwijasz sie. Potrzeba trzech lat wytrwatej pracy na pét etatu, zeby
przejs¢ na pelny etat. Potrzeba mniej wiecej pieciu lat wytrwatych staran,
zeby zarabiac¢ szedciocyfrowe lub wyzsze kwoty w skali rocznej. Potrzeba z
kolei okoto siedmiu lat wytrwatej pracy, zeby zosta¢ ekspertem.

Nie oznacza to, Ze nie mozesz zarobi¢ wiecej na krétsza mete. Udaje sie
to wielu ludziom. Rzecz w tym, ze jezeli bedziesz chciat STALE zarabiac¢
takie pienigdze, bedziesz w koricu musiat zosta¢ ekspertem.

Gdyby sie nad tym zastanowi¢, siedem lat to nie tak duzo, zwlaszcza ze
W znacznej mierze chodzi o prace na pét etatu. I tak kiedys$ bedziesz starszy
o siedem lat. Réwnie dobrze mozesz wykorzysta¢ ten czas, zeby zostaé

ekspertem, zamiast zdawac sie na los.




92 Badz pro! 7 krokow do mistrzostwa w marketingu sieciowym
Jak sie uczy¢

Kiedy postanawiasz skoncentrowac sie na swoich umiejetnosciach, musisz
w nastepnej kolejnosci znalez¢ najlepsze sposoby na nauke. Do najlepszych
rzeczy, ktére kiedykolwiek mi sie przydarzyly, nalezy uswiadomienie
sobie, ze nie ma dobrych i ztych doswiadczen, tylko okazje do nauki. Byt to
znaczacy przelom. Innymi stowy, przestan sie koncentrowaé na wynikach,
a skup sie na tym, co mozesz wyciggna¢ z kazdego doswiadczenia. Zamiast
stale szuka¢ niesamowitych doswiadczen, zaczalem koncentrowac sie na
tym, aby zdoby¢ ich jak NAJWIECE], poniewaz im wiecej ich miatem za
soba, tym bogatszy bylem w wiedze.

Inng cecha czlowieka zarabiajgcego dobre pienigdze na marketingu
wielopoziomowym jest to, ze jest — jak to nazywam — ,aktywnym
uczniem”. Tacy profesjonalisci zawsze si¢ ucza, zawsze si¢ rozwijaja
i zawsze starajq sie doskonalié.

Lou Holtz ujat to najlepiej: ,W tym Swiecie rozwijasz sie lub umierasz,
wiec lepiej rusz sig i rozwin”.

Sadze, ze tak wlasnie jest. Nigdy nie przestawaj sie uczy¢.

Zachowu;j sie tak jak ludzie sukcesu

Wchodzac w $wiat marketingu sieciowego, nie staraj si¢ odkrywaé Ameryki
na nowo. Ciezka robote zalatwiono juz za Ciebie. Bez wzgledu na to, dla
jakiej pracujesz firmy, bez problemu znajdziesz kogo$, kto odnosi sukcesy.
Bez wzgledu na to, czy chodzi o zdobywanie klientéw, prospektéw,
zapraszanie, prezentowanie, kontrolowanie, zawieranie umowy, wdrazanie
pracownikéw w zawodd, zabieranie ich na spotkania czy cokolwiek innego,
w Twojej firmie pracuja ludzie, ktérzy te umiejetnosci opanowali. W
odréznieniu od tego, jak sytuacja wyglada w innych zawodach, cieszacy sie
powodzeniem ludzie z Twojej firmy z checia podzielg sie swoja wiedza!

Wystarczy zacza¢ ich nasladowad, zeby cieszy¢ sie¢ owocami ich pracy.

Nauka

Sam zaczalem od kurséw audio. W 1988 roku dostatem od kogos kasete ze

zgranym wystapieniem Jima Rohna dla firmy Shaklee. Nositlo ono nazwe
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,Siewca i ziarno” i zupelnie zmienito moja wizje swiata. Moge i8¢ o zaklad,
ze przestuchatem je w samochodzie z pieéset razy. Zapoznalem sie wéwczas
blizej z dorobkiem Jima Rohna i kupitem jego kurs ,Wyzwanie sukcesu”.
Rohn dal mi nadzieje. Co wiecej, nadal kierunek mojemu rozwojowi
osobistemu. Ten kurs zapoczatkowal moja droge rozwoju.

Przez lata wystuchalem dziesigtki kurséw audio, ktére bez wyjatku
niezwykle mi pomogly utrzymac¢ wlasciwy stan umystu. W nagraniach
audio jest co$§ magicznego. Styszysz w uchu szept, ktéry przypomina Ci o
Twoich marzeniach, Twoim potencjale oraz drodze do celu. Co wigcej, takie
programy sa powtarzalne. Jednej ksigzki w kotko raczej nie bedziesz czytat,
ale nagrania mozesz stucha¢ raz po raz, zwlaszcza jesli dostarcza Ci
rozrywki. Ponadto po kazdym przestuchaniu masz wrazenie, ze co$ sie
zmienilo — a to dlatego, ze TY sie zmienites.

Jim Rohn nauczyl mnie tez czytelnictwa. Bez wzgledu na to, czego
chcesz sie nauczy¢, na pewno jest ktos, kto poswiecil cale swoje zycie
wybranemu zagadnieniu i przekaze Ci cala swoja wiedze za grosze.
Skorzystaj z tej propozycji.

W naszym nakierowanym na elektronike, cierpigcym na ograniczong
uwage spoleczenstwie coraz mniej ludzi czyta ksigzki. O liderach nie mozna
tego jednak powiedzie¢. Spytaj najlepiej zarabiajacych dystrybutoréw, czy
czytuja ksigzki. Co wiecej, spytaj, co czytaja. Sam nie czytalem zbyt czesto,
zanim zostalem profesjonalistg marketingu sieciowego, jednak od roku 1988
czytuje Srednio cztery ksigzki miesiecznie. Ksigzki te nadaly mojemu zyciu
osobistemu i karierze lepszy ksztatt. Postanéw czytaé przynajmniej dziesie¢
stron dziennie, a w miesigc bedziesz w stanie przeczytac trzystustronicowa

ksigzke. To $wietny poczatek.

Filmy

Filmy sa nastepnym $wietnym Zrédtem wiedzy. Czasami wole obejrze¢ film
instruktazowy, zamiast stucha¢ programu. Z tego powodu na Net-
workMarketingPro.com zdecydowalem sie skoncentrowac na filmach. Za-
uwazylem, ze ludzie znajduja niezwykla wartoé¢ w publikowanych
codziennie, krétkich filmach informacyjnych. Jesli chcesz rzuci¢ okiem na te

setki nagran, wejdz na strone http:/ /networkmarketingpro.com i obejrzyj
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je za darmo.

Materiaty online

Internet zmienit sposéb, w jaki sie uczymy i zbieramy informacje. Mozesz
skorzystaé z instruktazy i filméw internetowych, uczestniczy¢ w zdalnych

seminariach, a nawet oglada¢ konferencje na zywo.

Spotkania

Najlepszym znanym mi sposobem na rzeczywiste przyswojenie sobie
zmieniajacej zycie wiedzy jest uczestnictwo w spotkaniach na zywo. Jak juz
wspomnialem, to na nich miala miejsce wiekszos¢ przelomowych
momentéw w moim zyciu. Z jednej strony sluchacz zawsze uzyska w takiej
sytuacji warto$ciowe informacje. Z drugiej strony kiedy oddzielasz sie od
wszystkich innych aspektéw swojego zycia i koncentrujesz sie na spotkaniu,
masz okazje naprawde sie wstuchac w to,

O czym mowa. Jedno i drugie jest korzystne.

Uwazaj na wszystko, co moze Cie rozproszy¢

Biorac pod uwagge, ile masz dzi§ do wyboru mozliwoéci nauki swojego
zawodu, musisz jak nigdy dotad uwazac na to, jakie treéci dopuszczasz do
swojego umystu. Ludzie stale beda prébowali Cie rozproszy¢ swoimi
najnowszymi, najwiekszymi przelomowymi ideami — mysl o skorzystaniu
z takich okazji jest niezwykle kuszaca. Powiniene$ si¢ jednak skoncentrowac
na rozwoju bardzo jasno okreslonych umiejetnosci: znajdowania
prospektéw, zapraszania, prezentowania, kontrolowania, zawierania umo-
wy, wdrazania w prace i promowania spotkan. Opanuj przede wszystkim

TE umiejetnosci, zanim cokolwiek jeszcze dodasz do swojej listy spraw.

Dziataj

Niemal cala nauka marketingu wielopoziomowego opiera si¢ na praktyce.

Jesli chcesz sie dowiedzie¢, jak rozmawiaé z ludzmi przez telefon, zacznij to
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robi¢ czesciej. Jesli cheesz sie nauczy¢, jak poprowadzi¢ prezentacje u kogos
w domu, wykonuj wiecej takich prezentacji. Na pewno Ci sie w konicu uda.
Nie oznacza to, ze powiniene$ przesta¢ zdobywac wiedze o umiejetnosciach
potrzebnych do osiagniecia sukcesu w marketingu wielopoziomowym, ale
zdecydowanie nie powiniene$ czeka¢ z podejmowaniem dziatan, az
zdobedziesz wiedze teoretyczna.

Ludzie unikaja podejmowania dziatari czesciowo dlatego, ze boja sie
upokorzenia. Jesli chcesz odnosi¢ sukcesy w marketingu sieciowym, musisz
ten strach przetamaé. Wiesz dlaczego? Dlatego ze trudno jednoczeénie
sprawia¢ dobre wrazenie i rzeczywiscie rozwija¢ swoje umiejetnosci.
Zamiast ba¢ sie, jak wypadniesz, kiedy dopiero sie uczysz
Orozwijasz, lepiej zacznij si¢ ba¢ bezczynnosci i wykorzystywania zaledwie
utamka swojego potencjatu.

Pozwdl, ze przedstawie Ci koncepcje, ktora od dwudziestu lat dobrze
mi stuzy w zakresie wtasnego rozwoju. Na poczatku lat dziewieédziesigtych
szukalem wraz z kolega atrakcyjnego produktu do wykorzystania w
marketingu sieciowym. PrzejechaliSmy caly kraj i poznaliSmy wielu
ciekawych ludzi. Nasza podréz doprowadzila nas do Michigan, gdzie
znajdowala sie organizacja o nazwie HighScope Educational Research
Foundation, ktéra stosowata postepows i sprawdzong metode pokazywania
dzieciom, jak sie uczy¢ efektywnie;j.

HighScope sklada sie z wielu element6éw, ale najbardziej mnie wéwczas
uderzyt ten, z ktérego korzystam po dzi$ dzieri: , plan - dziatanie
- przeglad”. Oto jak firma opisuje ten proces: ,W ramach planowania,
dzialania i przegladu dzieci opracowuja plany, wykonuja je, a nastepnie
rozmys$laja nad tym, co osiagnely. W ten sposéb ucza si¢ przejmowania
inicjatywy, rozwigzywania probleméw, wspélpracy oraz osiggania swoich
celéw — ich zabawy staja sie bardziej celowe i skoncentrowane. Wlgczajac
proces planowania, dzialania i przegladu w codzienng rutyne pracy
szkolnej, nauczysz sie, jak propagowaé nauke i rozwija¢ dzieciece
zainteresowania oraz wrodzong dzieciecg motywacje”.

Cho¢ wiedzialem, Ze ta metoda promowana byla jako sposéb ksztalcenia
dzieci, nie moglem przesta¢ mysle¢ o wykorzystaniu jej na swoje potrzeby i
potrzeby ludzi z mojej organizacji. Mimo ze nie udalo si¢ przeksztalci¢
produktu HighScope w produkt sprzedazy bezposredniej, na zawsze
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pozostane wdzieczny tej organizacji za to, ze jej metoda pomogta i mi, i

setkom tysiecy ludzi z catego swiata w ulepszaniu biznesu.

Oto jak od dwudziestu lat korzystam z tej metody i przekazuje ja dalej:

Wybierz umiejetnosé do rozwiniecia.

1. Sporzadz PLAN.
2. WYKONA] swéj plan.
3. Dokonaj PRZEGLADU swoich rezultatéw, zeby dowiedzie¢ sig, co

mozesz zrobi¢ lepiej nastepnym razem.
Wiekszos¢ ludzi nie planuje, tylko od razu WYKONUJE swoje zadania.
Jeszcze mniej ludzi kiedykolwiek dokonuje PRZEGLADU swoich
rezultatéw, zeby sprawdzi¢, co mogliby zrobi¢ lepiej. Czy widzisz, jak faczy

sie to z tym, ze nie ma dobrych i ztych doswiadczen, tylko okazje do nauki.
1. Sporzadz PLAN.

2. WYKONA]J sw¢j plan.
3. Dokonaj PRZEGLADU dobrych i ztych rezultatéw, by dowiedzie¢

sig, co nastepnym razem mozesz zrobi¢ lepie;j.
4. Sporzadz lepszy PLAN.

5. WYKONA] ten lepszy plan.

6. Dokonaj PRZEGLADU dobrych i ztych rezultatéw, by dowiedzie¢
sig, co nastepnym razem mozesz zrobi¢ lepie;j.

7. Stale korzystaj z systemu planu - dzialania - przegladu, zeby droga
prob i bledéw stac sie specjalista.

Ten maty ,wytrych” do nauki marketingu wielopoziomowego nalezy
do najcenniejszych, jakimi sie dziele. Ta metoda stala sie czesciag mnie. Mam

nadzieje, ze u Ciebie bedzie podobnie.

Nauczanie
Czy dziwi Cig, ze nauczanie jest jednym z lepszych sposéb uczenia sie? To
prawda. Jesli naprawde chcesz opanowaé jaka$é umiejetnosé, naucz jej

innych. Nauczanie ksztattuje umyst jak mato co.
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Jak myslisz, kto czerpie najwieksza korzysé z publikowanych co-
dziennie filméw na NetworkMarketingPro.com? Ja! Codziennie musze
przemysle¢ material, przygotowac go i zaprezentowac, dzieki czemu jestem
stale czujny i sprawny. Powiniene$ zatem znalez¢ kogo$, kogo mozesz
uczyé, nawet jesli w Twojej grupie jest tylko jedna osoba. Wystarczy, ze
zaczniesz, a wraz z rozrostem Twojej grupy szukaj dalszych mozliwosci

nauczania. To Ty skorzystasz na tym najbardziej.

Znajomosci

Jest to nastepna wazna kwestia, ktérg poruszyt Jim Rohn. Rohn nauczyt
mnie prawa asocjacji, méwigcego o tym, ze cztowiek jest wypadkows pieciu
0s6b, z ktérymi spedza najwiecej czasu. Czlowiek myséli jak te osoby,
zachowuje sie jak one, méwi jak one i zarabia jak one. Powiem Ci coé: to
prawo dziala. Nie da mu sie stawi¢ oporu.

W ciggu swojej kariery podjatem sie trzech dzialant w zwigzku z ludzmi,
z ktérymi sie zadaje.

Po pierwsze, pozbytem sie 0séb toksycznych. Jest to trudna, lecz istotna
decyzja. Niektorzy beda stale wstrzymywacé Twoj rozwd;.

Po drugie, ograniczylem znajomosci z ludZmi o negatywnym nasta-
wieniu oraz tymi, ktérzy nie pomagali mi rozwija¢ sie w wybranym przeze
mnie kierunku. Wystarczylo spedzaé¢ z nimi mniej czasu, a wiecej z ludzmi,
ktérzy wplywaja na mnie pozytywnie.

Po trzecie, poszerzytem swoj krag znajomych o ludzi, ktérzy mogli mi
pomoc staé sie lepszym czlowiekiem i profesjonalista. Jesli starasz sie zostac
ekspertem w dziedzinie marketingu sieciowego, powiniene$ przeciez
zaczgé spedzaé wiecej czasu z ludzmi, ktérzy dysponuja juz pozadanymi
przez Ciebie umiejetnosciami.

Jesli powyzsze wskazowki sg troche niepokojace, kiedy wymieniasz pie¢
0s6b, z ktérymi spedzasz najwiecej czasu, przyjmij jeszcze jedna porade.
Srednio co pot roku ktos z tej piatki zmieni sie. Moze sie przeprowadzié,
znalez¢é nowa prace, wejs¢ w nowy zwiazek, zakonczy¢ zwigzek — na
pewno co$ sie stanie. Rzecz w tym, ze kiedy to sie juz stanie, bardzo
starannie wybierz osobe, ktéra zajmie jego miejsce. Wiekszos¢ ludzi w ogéle
o tym nie mysli, tylko pozwala kolejnemu cztowiekowi obja¢ wakat. To

duzy blad. Znajdz kogos, kto bedzie Cie¢ motywowal. Znajdz kogos
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inspirujacego.

Mam nadzieje, ze powyzsze wskazowki z zakresu ksztalcenia sie na
profesjonaliste okaza Ci sie przydatne. Nie ma nic zlego w wielkich
marzeniach, ale trzeba jednak by¢ cierpliwym. Wszystko, co wartosciowe,
wymaga czasu. Rozwijaj swoje umiejetnosci. Ustawicznie ucz si¢ nowych
rzeczy. Te umiejetnosci pozwola Ci lepiej przezy¢ swoje zycie.

Musisz pojaé jeszcze jedna rzecz. Przeprowadzilem analize wsréd
najwiecej zarabiajagcych sprzedawcéw sieciowych. Odbylem z nimi
rozmowy i nawigzatem relacje. Czy wiesz, co ich wszystkich tgczy? CIEZKA
praca. Nie zrozum mnie Zle — wszyscy maja $wietne zycie
irobig to, co lubig, ale jednak ostro haruja. Jesli zalezy Ci na wielkim
sukcesie z marketingiem wielopoziomowym, musisz robi¢ to samo.

Marketing sieciowy nie opiera sie na lucie szczescia, wyczuciu czasu,
pozycjonowaniu czy zrekrutowaniu tej jednej kury znoszacej zlote jaja.
Mozesz zyskac¢ swoja wolnoéé, ale nie zdobedziesz jej ot tak sobie. Kiedy
$wiat dookola stara sie zwieé¢ Cie z drogi, musisz ciezko pracowacé i by¢
wierny swojej wizji. Nauka umiejetnosci potrzebnych do osiagniecia
sukcesu na dluzsza mete wymaga duzego wysitku. Bedziesz sie musiat
napracowac, zeby zosta¢ prawdziwym liderem.

Niektorzy ludzie w $wiecie marketingu sieciowego tracg zaintereso-
wanie, kiedy dociera do nich, Zze wymaga to wysitku. Przewaznie wlaczaja
sig, zeby dosta¢ co$ za nic. Chowaja sie po katach, kiedy zaczynaja sie
problemy. Badz inny. Praca moze by¢ ciezka — ale to dobra praca, a zarazem
najlepszy znany mi spos6b, w jaki przecietny czlowiek moze zapracowac

sobie na prawdziwa wolnos¢.
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arketing sieciowy bywa nie lada wyzwaniem. Jako
doswiadczenie jest niezwykle emocjonujacy. Hustawka
lepszych i gorszych momentéw bywa niesamowita.

Ostatecznie jednak — z réznych wzgledéw — jest tego wart.

Kariera, ktora sobie stworzysz

Jesli postanowisz zosta¢ profesjonalnym sprzedawca sieciowym, zapewnisz
sobie nie tylko dochéd, lecz takze rozwiniesz kariere. Czesto o tym mysle.
Zastanéw sie nad tym, jakie umiejetnosci trzeba posiaéé, zeby zostaé
lekarzem, prawnikiem, dyrektorem generalnym wielkiej korporacji, czy
chocby swiatowej stawy muzykiem. Méwimy tu o bardzo rozwinietych
umiejetnoéciach i wysokich zarobkach.

Zastanow sie teraz nad umiejetnosciami, ktérych trzeba, by zostac
profesjonalista z zakresu marketingu sieciowego. Sa nieporéwnywalnie
MALE, a mimo to wielu profesjonalistéw z tej dziedziny cieszy sie
wyzszymi zarobkami, a z cala pewnoscia wieksza wolnoscia.

Wybér zawodu w kazdym przypadku jest obwarowany jakimis
wymaganiami, ale tez laczy sie z jakimi$ dtugofalowymi korzysciami.
Lekarz na przyklad musi sie ksztalci¢ przez 12 lat oraz odby¢ staz. Wymaga
to inteligencji, pieniedzy, a by¢ moze kontaktéw, ktére nie kazdy z nas ma.
Ostatecznie jednak cieszy sie dilugofalowymi korzysciami (cho¢ wielu

twierdzi, ze nie sy warte zainwestowanych srodkow).
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Miedzy wymaganiami a korzysciami zawsze wystepuje jakis stosunek.
Dla mnie nie ma zadnej watpliwosci, ze spoéréd wszystkich profesji Swiata
zaw6d marketingowca sieciowego odznacza sie najkorzystniejszym
stosunkiem. Wystarczy poréwnac niska poprzeczke dla wybierajacych ten
zawdd z olbrzymimi korzyéciami dlugoterminowymi.

Zamiast snuc sie bez celu, podjatem jedng z najlepszych decyzji w moim
zyciu — rozpoczalem kariere w marketingu sieciowym. Kluczowa byta
decyzja o tym, by zosta¢ profesjonalista. Dzi$ czerpie wielkg przyjemnos¢ z
tego, ze innym w tym pomagam.

Wolnos¢, ktéra bedziesz sig cieszy¢
Wolnos¢ to ciekawe stowo. Wolnos¢ w odniesieniu do pracy jest dla nas w
miare zrozumialym pojeciem, ale mozemy nie rozumieé¢ w pelni jej
znaczenia. Dla mnie wolno$¢ to prawo do wyboru. Wolnos¢ to mozliwosé
prowadzenia takiego zycia, jakiego chce ja, a nie inni.

Czy pamietasz jeszcze, jaka miales wyobraznie jako dziecko? Wyobraz
sobie — jak dziecko — swoje zycie bez ograniczer.

* Budzisz sie, kiedy juz sie wySpisz.

* Spelniasz sie¢ w pracy, ktora daje Ci szczeécie.

* Pracujesz z ludZmi, ktérych lubisz.

* Nie musisz stale i§¢ na kompromis.

* Pracujesz, kiedy chcesz, a bawisz sig, kiedy masz na to ochote.

* Mozesz spedzaé duzo czasu z ludzmi, ktérzy sa dla Ciebie wazni.

* Cieszysz sie pelnig zycia, zamiast chowac sie po katach. Wiedzac

juz doktadnie, na czym polega wolnos¢, bedziesz swiadom,
ze cena, jaka musisz zaplaci¢ za marketing sieciowy, jest bardzo niska.
Zmierzenie sie ze swoimi lekami i rozpoczecie wolnego Zycia jest proste.

Spedzenie reszty swoich dni w letargu jest trudne.

Ludzie, na ktérych wplyniesz

Zapewni¢ wolnos¢ sobie i swojej rodzinie to jedno. Czym innym jest poméc
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komus osiagnac to samo co Ty. Swiat jest pelen ludzi, ktérzy stawiaja czota
przeciwnosciom losu. Mozesz im pomoc spojrze¢ na swoje zycie z innej
perspektywy. Mozesz da¢ nadzieje tym, ktérzy ja stracili. Mozesz poméc im
spelni¢ marzenia. Mozesz da¢ im inspiracje, nieodzowna do zmierzenia sie
ze swoimi lekami.

Malo co tak mnie cieszy, jak pojawienie sie¢ w czyjej$ rekomendacji. To
wspaniate uczucie uslyszeé, ze ktos§ byl zagubiony, a ja chocby w mi-
nimalnym stopniu pomoglem mu odnalezé droge. Marketing sieciowy
pozwala Ci tego dokona¢ na wielka skale. Mozesz pomoéc nie jednej osobie,
ale setkom, czy wrecz tysigcom odnalez¢ droge do lepszego zycia. Najlepsze
jest to, ze to dopiero poczatek.

To jak rzucenie kamykiem do stawu. Od miejsca uderzenia zaczynaja
rozchodzi¢ sie coraz wigksze fale, az wreszcie docieraja do wszystkich
brzegéw. W marketingu sieciowym niekiedy nie widaé wszystkich fal.
Mozesz by¢ $wiadom wplywu, jaki wywarles na zycie jednej osoby lub
ewentualnie jeszcze jednej, dwoéch rozchodzacych sie fal, ale w rze-
czywistoéci te fale rozchodza sig, nawet kiedy ich nie widzisz.

Dlatego wlasnie robie to, co robie. Dlatego wtasnie napisatem te ksigzke.
Wiem, ze wywrze pozytywny wplyw na ludzi — to zaledwie jeden
wrzucony do stawu kamyk. Wiem jednak, ze ci wszyscy ludzie wywra
pozytywny wplyw na innych i te fale beda sie rozchodzi¢ jedna po drugie;.

Marketing sieciowy pozwoli Ci rzuci¢ wtasnym kamykiem.

Ludzie, ktorych poznasz

Dzieki marketingowi sieciowemu poznatem absolutnie fenomenalnych
ludzi. Ta profesja daje Ci nie tylko mozliwo$¢ poszerzenia swojego kregu
znajomych, lecz takze pozwala Ci spedza¢ z nimi wiecej czasu. W zadnej
innej profesji nie trafisz na bardziej zaangazowanych ludzi. Ci ludzie
kochaja zycie i wzajemnie si¢ wspierajg. Powiem Ci, co to znaczy dla mnie i
co to moze znaczy¢ dla Ciebie. Ot6z mozesz wymieni¢ praktycznie dowolny
stan lub kraj na $wiecie, zebym przypomnial sobie o jakims$ znajomym.
Dzieki marketingowi sieciowemu miatem okazje pozna¢ wielu swoich

idoli. Dzielitem scene i nawigzatem znajomosci z tak $wietnymi ludzmi jak
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Anthony Robbins, Brian Tracy, Denis Waitley, niezyjacy juz Stephen Covey,
Tom Peters, Les Brown, réwniez niezyjacy Og Mandino, David Bach, Robert
Kiyosaki, Harvey Mackay, Art Williams, Ken Blanchard, Tom Rath, Daniel
Pink, Mark Victor Hansen, Jack Canfield, Jeffrey Gitomer, Gary Vaynerchuk,
Tom Hopkins oraz wieloma innymi. Ponadto nie moge nawet zliczy¢, od ilu
milioneréw, ktérzy zarobili na marketingu wielopoziomowym, pobieralem
nauki. Wszyscy wplyneli pozytywnie na moje zycie i kariere.

To ta profesja pozwolila mi tez pozna¢ moja wspaniala zone, Marine.
Marina zjawila si¢ ze swoja rodzing na wielkim szkoleniu marketingu
wielopoziomowego w Moskwie. Jako ze sama poslugiwala sie¢ wieloma
jezykami, pomagata za kulisami z tlumaczeniem. Zadurzylem sie w niej.
Umowiliémy sie na pierwszg randke na Placu Czerwonym o pétnocy po
zebraniu. Snieg delikatnie padat dookola nas. Nigdy tego nie zapomne. Od
tamtego czasu jestesmy razem. Nie twierdze, ze powiniene$ szuka¢ mitosci
swojego zycia w marketingu wielopoziomowym, ale uwazam, ze pozwoli

Ci on nawigza¢ znajomosci na CALE Zycie.

Miejsca, ktore zwiedzisz

Jesli uda Ci sie stworzy¢ udane przedsiebiorstwo marketingu sieciowego,
musisz sie liczy¢ z paroma rzeczami. Po pierwsze, pojedziesz na kilka
wyjazdéw — a beda to wyjazdy Twojego zycia. Po drugie, bedziesz musiat
wspiera¢ ekspansje swojej organizacji we wszystkich miejscach

i krajach, gdzie prowadzisz interesy. Po trzecie, bedziesz mial wystarczajgco
duzo czasu i pieniedzy, by jezdzi¢, gdzie Ci si¢ podoba.

Mawia sig, ze dlugoé¢ zycia mozna zmierzy¢ liczebnoscig i intensyw-
noéciag doswiadczen. Jeéli to prawda, jestem juz matuzalem. Bylem w
kazdym amerykariskim stanie z wyjatkiem Alaski, co zamierzam wkrétce
nadrobi¢. Bylem tez w okolo czterdziestu innych krajach. Nurkowalem na
Wielkiej Rafie Koralowej, zwiedzitem Hagie Sofie, widzialem blizniacze
wieze w Kuala Lumpur, optynalem Wyspe Jamesa Bonda w Tajlandii,
bytem w nigeryjskich slumsach, przejechalem sie wielkim diabelskim
miynem w singapurskim porcie, odbytem indywidualng wycieczke po

Bialym Domu, ogladalem noworoczny wschéd storica w Wielkim Kanionie,
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zjadlem 30-daniowy obiad w stynnym hiszpaniskim El Bulli, przeptynatem
kanaty Amsterdamu, przelecialem si¢ balonem nad Gérami Skalistymi,
wynajalem rejs na Bahamy wielkim statkiem dla dwéch tysiecy moich
znajomych, jadlem kolacje pod gwiazdami na dachu Hoétel de Paris w
Monako, zapoznalem si¢ ze swoimi korzeniami w Norwegii, optynalem
wybrzeze Ukrainy, zwiedzilem niesamowitg Kaplice Sykstyniska, gralem w
golfa w szkockim St. Andrews, obejrzalem mecz mundialowy w Irlandii i
modlitem sie pod Sciang Placzu.

WSZYSTKO to i wiele wiecej zawdzieczam temu, ze wlaczytem sie w
profesje marketingu sieciowego. Ty mozesz zrobi¢ to samo.

Sprawy, na rzecz ktérych mozesz dziata¢

Istnieje wiele waznych spraw i inicjatyw. By¢ moze chcesz wnies¢ swoj

wktad w zycie swoich rodzicéw, krewnych albo jakiejs organizacji, ktora jest

dla Ciebie wazna. W 2001 roku spytatem Harveya Mackaya, poczytnego

autora, cieszacego sie powodzeniem biznesmena i aktywiste, jaki jest jego

klucz do sukcesu. Oto jego historia.
Eric, kiedy miatem 21 lat i ukoriczytem studia na University of
Minnesota, m6j ojciec chcial ze mnq powaznie porozmawiaé. Bytem
do$é zuchwaty, caty Swiat byt moj, zamierzatem zaczqé na samym
szczycie i wznieS¢é sig jeszcze wyzej. A ojciec mi powiedziak:
,Harvey, przez 25% czasu, jednq czwartq catego zycia, liczqc od
teraz, bedziesz sie zajmowac wolontariatem”. Nie miatem pojecia, o
co mu chodzito, ale od tamtego czasu pracowatem jako
wolontariusz dla wszystkich mozliwych organizacji
i w ramach wszystkich inicjatyw. Choroby serca, rak, akcje huma-
nitarne, harcerstwo, gory grosza, Armia Zbawienia, przeszedtem
przez wszystko. Powiem ci, jak to wptynelo na moje zycie. Pracujgc
w tych wszystkich instytucjach i dzialajgc na rzecz tych organizacji
charytatywnych, nauczytem sie porozumiewaé. Statem sig lepszym
przywédcq. Statem sie lepszym sprzedawcq, bo przez caly czas

prowadzitem zbiérki na rzecz ponad dwudziestu instytucji, dla
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ktérych dziatatem. Statem sie lepszym menedzerem. Masz pojecie,
ilu ludzi poznatem, bedgc zwyczajnym wolontariuszem? Moja sie¢
znajomosci rozrosta sie do nieprawdopodobnych rozmiaréw.
Jednak najwazniejsze byto to, ze poczutem sie obywatelem Swiata.
Swiadomosé, ze pomogles drugiemu czlowiekowi, i to, Ze widzisz
tego skutki — to niesamowite uczucie. Nie moge si¢ nadziekowaé
swojemu ofcu, bo jego rada zmienita moje zycie.

Ten wywiad zmienit MOJE zycie, poniewaz wywart wplyw na moje
rozumienie wsparcia. Wczesniej zawsze myélalem, ze wazng inicjatywe
mozna wesprze¢ wylacznie pieniedzmi. Po mojej rozmowie z Harveyem
u$wiadomitem sobie jednak, ze pomaga¢ mozna na trzy sposoby.

Pierwszym z nich sa pienigdze. Mozesz przeciez zlozy¢ darowizne
— to Swietne. Marketing sieciowy pozwoli Ci sklada¢ takie darowizny, o
ktérych nigdy wezesniej Ci sie nie $nito.

Drugim jest czas. Tak jak wspomnial Harvey, mozesz poswieci¢ czes¢
swojego zycia na rzecz inicjatyw, ktére sg dla Ciebie istotne. On wybral 25%
swojego zycia. Ty mozesz wybrad, co chcesz, ale uwazam, zZe tak czy inaczej
powiniene$ sie zdecydowac. Przez ,czas” rozumiem tu nie tyle spedzanie
paru godzin w schronisku co jakis czas, ile poswigcenie swojej kreatywnosci,
$wiadomosci i gromadzenie funduszy.

Trzecim sposobem — prawdopodobnie najwazniejszym — jest Twoj
wplyw. Firmuj wlasng osoba czas, ktéry spedzasz przy danej inicjatywie.
Zacheé Twoja organizacje, by dokonala wraz z Toba czego$ wielkiego.
Zacheé swoja firme do wlaczenia sie w dzialania. Wykorzystaj swoja sie¢
kontaktéw, by cos osiagnac. Masz niestychane wplywy wlasnie dlatego, ze
uczestniczysz w marketingu sieciowym. Wykorzystaj te wptywy, by czyni¢

dobro. Twoje zycie zmieni sie na lepsze.

Cztowiek, ktorym sie staniesz
Marketing sieciowy zmienil moje zycie na lepsze, poniewaz zmusil mnie,
bym stat si¢ lepszym czlowiekiem. Na co dzieri zajmujemy sie oferowaniem

zainteresowanym klientom produktéw i ustug, ale nasz rzeczywisty cel jest



To sie optaca 105

znacznie powazniejszy.
Ogoélnie rzecz biorac, nasza profesja jest inkubatorem osobistego

rozwoju.
* Nauczysz sig, jak si¢ zmierzy¢ ze swoimi lekami.

* Nauczysz sig, jak rozwigzywac problemy.
* Dowiesz sig, jak karmic sie pozytywnymi mys$lami, a broni¢ sie
przed negatywnymi.

* Dowiesz sig, jak sta¢ sie silniejszym czlowiekiem.

* Dowiesz sig, jak by¢ liderem.

Kiedy zaczynalem w tym zawodzie, niemal wszystkie moje dziatania
oparte byly na strachu. Balem sig, Zze mi si¢ nie powiedzie. Balem sig, ze
skoricza mi sie prospekci. Batem sie, ze strace okazje. Z czasem jednak strach
zniknal. Postanowilem skoncentrowac sie na sobie i swoich umiejetnosciach,
anie na tym wszystkim, na co nie mialem wptywu. Wszystko stato sie¢ wtedy
jasne. Poznatem prawdziwy sekret marketingu sieciowego.
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Najwieksza korzyscig nie jest dostanie tego, czego sie pragnie. Naj-
wiekszg korzyscig jest stanie sie tym czlowiekiem, ktéry dostaje to, czego
pragnie. Nauczytem sie tego, co byto wiadome od wiekéw — to podroéz jest
celem.

Dziekuje Ci za wyruszenie ze mng w te podréz. Pozwol, ze zakoncze tym,
czym konicze kazde swoje nagranie na Network Marketing Pro. Panie i
panowie, zycze Wam, zebyscie zdecydowali sie zosta¢ marketerami
sieciowymi — zebyscie zdecydowali sie zosta¢ profesjonalistami
— poniewaz nie ma watpliwosci, ze znalezliémy lepszq droge. A teraz

powiedzmy o tym calemu $wiatu.



O autorze

Eric Worre

Eric Worre jest liderem branzy marketingu sieciowego od ponad 25 lat. W
ciggu kariery efektywnego i powszechnie szanowanego marketingowca

sieciowego Eric zapracowal na szereg osiaggnie¢:
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* zarobil ponad 15 milionéw dolaréw,

* zbudowal organizacje sprzedazy, obejmujace facznie ponad 500
tysiecy dystrybutoréw w ponad 60 krajach,

* pracowal na stanowisku prezesa wartej 200 milioné6w dolaréw

firmy, prowadzacej sprzedaz bezposrednia,



* zostal wspoélzatozycielem i prezesem wlasnej firmy, TPN — The
People’s Network,

* pracowatl jako konsultant marketingowy w branzy sprzedazy

bezposredniej, zarabiajgc rocznie siedmiocyfrowa kwote.

Eric jest takze utalentowanym szkoleniowcem. Poprowadzit spotkania
acznie z 250 tysigcami ludzi z calego $wiata, uczac ich pracy w charakterze
marketingowca sieciowego. Wystepowat w gronie takich staw jak miedzy
innymi: Anthony Robbins, niezyjacy Jim Rohn, Brian Tracy, Denis Waitley,
niezyjacy Stephen Covey, Tom Peters, Les Brown, niezyjacy Og Mandino,
David Bach, Robert Kiyosaki, Harvey Mackay, Art Williams, Ken Blanchard,
Tom Rath, Daniel Pink, Mark Victor Hansen, Jack Canfield, Jeffrey Gitomer,
Tom Hopkins.

W roku 2009 zalozyl NetworkMarketingPro.com, najczeéciej prze-
gladany serwis szkoleniowy w branzy, ktérego uzytkownicy pochodza ze
137 krajéw. Od swojego zalozenia Network Marketing Pro zaprezentowalo
setki darmowych filméw instruktazowych, obejmujacych dziesiatki
wywiadéw z najbardziej rozpoznawanymi dystrybutorami na $wiecie oraz
nagrania z najlepszych spotkar szkoleniowych w branzy.

Kazdy ze swoich filméw koniczy swoim charakterystycznym stwier-
dzeniem: ,Panie i panowie, zycze wam, zebyscie zdecydowali sie zosta¢
marketerami sieciowymi — Zzebyscie zdecydowali sie zostac¢ profesjona-
listami — poniewaz nie ma watpliwosci, ze znalezliémy lepszq droge. A

teraz powiedzmy o tym catemu $wiatu”.

Kontakt z Erikiem:
httpy//www.networkmarketingpro.com/
httpy//www.facebook.com/NMPRO
http//www.twitter.com/EricWorre
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