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Ta ksigzka zadedykowana
jest dystrybutorom marketingu sieciowego.
Dziekuje Wam za wykazanie sie odwaga,
by podazy¢ za swoimi marzeniami.
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Podziekowania

Nie jestem pisarzem. Od razu to przyznaje. Droga, ktérg przebylem,
zanim napisalem te ksigzke, byla bardzo dluga i zawila. W rzeczy same;j,
podjatem wezesniej kilka prob i nawet zatrudnitem do pomocy kilku
profesjonalnych pisarzy. Ostatecznie jednak efekt nigdy nie wydawat
mi sie wlasciwy, wiec musisz sie zdaé¢ na to, co mam do powiedzenia
wlasnymi stowami.

Sam wecale nie jestem najlepszym specjalista od tworzenia sieci
kontaktéw. Istniejg lepsi, cho¢ moge sie pochwali¢ kariera, ktéra wiek-
sz0$¢ ludzi uznataby za niezwykle udana. 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. Niektére 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 Cie podczas lektury. Skup sie na koncepcjach
i pojeciach zamiast na nazwach. Prawidlowosci nie zmieniajg sie nigdy,
a nazwy caly czas.

Zanim rozpoczniemy wsp6lng podr6z, musze podziekowaé pew-
nym waznym osobom.

Dziekuje swojej zonie, Marinie. Chwale dzieni, w ktérym przysztas
na $wiat, i dzien, w ktérym Bég pozwolit mi Ciebie odnalezé.
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Moje dzieci: Taylor, Alexandra, Daniela, Chandler, Domenic, oraz
wnuk Ethan — jestem z nich wszystkich niesamowicie dumny. Nie
mam watpliwosci, ze dokonajg wielkich rzeczy.

Rodzicom oraz wszystkim innym krewnym i powinowatym dziekuje
niezmiernie, a i tak za mato, za milos¢ i wsparcie, ktére otrzymatem
w ciggu swojego zycia. Kocham swoja rodzine.

Drziekuje tysigcom znajomych z calego $wiata, ktérzy stali sie moja
prawdziwa, wielkg rodzing. Mawia sie, ze prawdziwie bogaty jest ten,
ktéry ma przyjaciél. Mysle, ze co§ w tym jest — to dzieki Wam jestem
bogatym cztowiekiem.

Dziekuje Chadowi Porterowi, bez ktérego Network Marketing Pro
nijak by nie moglo funkcjonowaé. Dziekuje Ci za ciezkg prace i poswie-
cenie. Bardzo doceniam Twoje starania.

Dzickuje Melody Marler Forshee za prace redaktorska i pomoc
w rozplanowaniu tej ksigzki. Bez Ciebie by mi sie nie udato.

Dzieckuje wreszcie branzy marketingu sieciowego, ktéra uratowala
mi zycie w 1988 roku. Statem sie dzieki temu lepszym czlowiekiem i na
zawsze pozostane jej za to wdzieczny.
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Wprowadzenie

Pamietam dzieni, w ktérym po raz pierwszy sie zetkngtem z marketin-
giem sieciowym. Byl styczen 1988 roku. Mialem 23 lata i pracowalem
w agencji nieruchomosci. Byla to mata firma mojego ojca i jego przyja-
ciela, Johna Joycea.

Bylem $wiezo po §lubie i wychowywalem malego synka. Zalegalem
juz z oplatami i niepokoilem sie swojg sytuacja. W poprzednim roku
zarobitem okolo 45 tysiecy dolaréw na sprzedazy nieruchomosci, co
byto akurat dobrym wynikiem. Problem w tym, ze wydalem okoto 60
tysiecy, przez co nie zostato mi nic na optacenie podatkéw, a termin
nadchodzit za kilka miesiecy.

Kiedy John Joyce podszedt tego dnia do mojego biurka i powie-
dzial: , Eric, chyba znalazlem spos6b na dodatkowy zarobek”, odpartem:
~Moéw dalej!”. Dowiedziatem sie, ze jego dobry przyjaciel zaprosit
nas do siebie i mial nam co§ do pokazania. Wskoczytem wiec do samo-
chodu wraz z Johnem i moim ojcem, zeby przejechaé sie i zobaczy¢,
W CZym TZeCxZ.

Juz na miejscu 6w znajomy zaprowadzil nas do salonu i wepchnat
jakas kasete do magnetowidu. Usiadlem i obejrzalem szalony film. Pelno
w nim bylo wielkich willi, limuzyn i osobistych opowiesci o tym, jak
ludziom udato sie zgarna¢ fortune niemal z dnia na dzien. Bylo to tak
absurdalne, ze nie moglem w to uwierzyé. Powiedzialem wszystkim,
ze to kiepski pomyst i nie jestem zainteresowany. Moje wrodzone ba-
riery umystowe zwyczajnie zamknety mnie na to wszystko.
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12 Badz pro! 7 krokéw do mistrzostwa w marketingu sieciowym

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

Wywarlo to na mnie WIELKI wplyw. Jedyne, co mogto byé gor-
sze od bankructwa i zadluzenia, to mysl, ze oni zarobia duzo pieniedzy
beze mnie. Zmienitem wiec swoje podejscie, wziglem tate na strone
i spytalem go, czy pozyczytby mi troche pieniedzy na start. Chwala Bo-
gu, ze sie zgodzil, bo decyzja o zostaniu dystrybutorem sieciowym
calkowicie odmienita moje zycie.

Na poczatku traktowalem swoja firme jak wiekszosé ludzi — czyli
zupeknie jak niefirme. Potrafitem zadzwoni¢ do paru oséb i liczyé na
to, ze moje wyczucie czasu i polozenie wystarcza, by mi sie poszczescito
i zebym zarobil na tym pare groszy. Z poczatku to nawet dzialato!
UDALO mi sie troche dorobi¢ i bylo to bardzo ekscytujace. Musze
sie jednak do czego$ przyznaé. Przez pierwszych kilka miesiecy moja
strategia opierala sie w calo$ci na dzwonieniu do znajomych mojego
taty, zanim on to zdazyt zrobié. Zaktadatem, ze jesli sie do nich ode-
zwe z informacja, ze w tym interesie siedza réwniez moj tata i John
Joyce, i przekonam do przyjscia na spotkanie lub do obejrzenia filmu,
to — o ile okazg zainteresowanie — mdj tata nie bedzie si¢ upieral,
aby by¢ beneficjentem, skoro i tak jestem czlonkiem jego organizacji.
Bylo to wzglednie efektywne, ale — jak mozna sobie wyobrazi¢ —
nie trwalo dtugo.

Po trzech miesigcach od rozpoczecia pracy méj przychod z mar-
ketingu sieciowego zmalal do zera. Moje pozytywne nastawienie zu-
pelnie wyparowalo. Zaczatem obwinia¢ wszystko i wszystkich o swoje
niepowodzenia. Nie dostawalem wystarczajacego wsparcia z upli-
ne'u. Firma nie zapewnita mi odpowiedniego wyszkolenia. Nie zna-
tem wystarczajaco duzo ludzi. Nikt mnie nie szanowal, bo bylem
bardzo mlody. Obwiniatem produkt, firme, gospodarke. Obwinialem
wszystkich poza soba.

Miatem jednak powazny problem. Obwinianie $wiata nie poma-
gato mi w oplacaniu rachunkéw. Tymczasem zrezygnowalem z pracy
w agencji nieruchomosci, kiedy otrzymalem od niej pierwsza zaptate.
Zdobycie nastepnego zlecenia w branzy nieruchomosci potrwatoby
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Do kogo skierowana jest ta ksigzka? 13

za dlugo, a poza tym nie mialem wyzszego wyksztalcenia, wiec o znale-
zieniu dobrze platnej pracy nie bylo mowy. Jakakolwiek ptynnosé finan-
sowg moglem wiec przywrécié juz jedynie, pracujac w branzy marketin-
gu sieciowego.

Zakasalem rekawy i zabralem sie do pracy. Poczatkowo nie bylo ta-
two. W ciggu pierwszych trzech lat musialem odbudowywaé swojg or-
ganizacje az siedmiokrotnie! Kiedy jg tylko zbudowalem, od razu sie
zalamywala. Tak w kétko.

Po tych trzech latach bylem kompletnie zniechecony. Prawie stra-
cilem nadzieje. Wtedy jednak stalo sie co$, co zmienilo moje zycie.
W zasadzie bylo to zestawienie dwéch spraw. Wieczorem przed zlotem
firmowym ogladatem wiadomosci w telewizji. Wystapil w nich ekspert
z jakiej$ dziedziny, ale juz sobie nie przypomne z jakiej. Przez glowe
przeszta mi myg§l: ,,Jak mozna zosta¢ ekspertem w TYM zakresie?”. Przy-
szto mi do glowy jedynie to, ze ten czlowiek zapewne podjat decyzje,
by zdoby¢ doswiadczenie, nauczy¢ sie wszystkiego, czego sie da, prze-
czytaé wszystkie ksigzki z tej dziedziny, porozmawia¢ z kazdym i poznaé
zagadnienie na tyle wyczerpujaco, by zosta¢ ekspertem.

Nastepnego dnia na konwencie firmowym na scenie wystepowala
gwiazda za gwiazdg. Wreszcie mnie to uderzylo. Wreszcie dotarlo do
mnie, ze gdybym podjal powazna decyzje, mégtbym zosta¢ ekspertem
w zakresie marketingu sieciowego. Moglem sie skoncentrowa¢ na swoich
umiejetnosciach. Moglem ¢wiczyé, by staé sie ekspertem, i ABSOLUT-
NIE NIKT by mnie nie powstrzymal.

Do tej pory staralem sie znalez¢ jakis chwyt. Mialem nadzieje na
tut szcze$cia. Mialem nadzieje, ze zostane sponsorem jednej gwiazdy,
ktéra zmieni wszystko. Balem sie tez, ze jesli nie nastgpi to szybko, to
strace swoja szanse.

Wszystko sie zmienilo w okamgnieniu. Uswiadomitem sobie, ze nie
musialem sie juz martwi¢ o swoj los. Wyczucie czasu i polozenie byly
przydatne, ale wcale nie najwazniejsze z punktu widzenia dtugofalo-
wego sukcesu. Nie musialem sie martwi¢ swoim upline’em, znajomo-
$ciami lub czymkolwiek innym. Wystarczylo zosta¢ ekspertem.
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Postanowilem tego dnia zmieni¢ swoje nastawienie i zdoby¢ umie-
jetnosci pozwalajace mi na zostanie profesjonalnym Marketingowcem
Sieciowym. Ten dziefi odmienil moje zycie.

Od tamtej pory moje zycie jest niesamowitg przygoda. Marketing
sieciowy stal sie dla mnie Sciezka rozwoju zawodowego. Sam zarzadzam
swoim czasem. Poznalem najciekawszych ludzi na §wiecie. Moje zycie
stalo sie czeScig zycia setek tysiecy ludzi. Zwiedzitem caly §wiat, udzie-
latem sie w sprawach dla mnie waznych, a — co najistotniejsze — po
tym wszystkim stalem sie lepszym cztowiekiem.

Mozesz osiggna¢ wszystko to co ja. W tej ksiazce przedstawie Ci fun-
damentalne zasady, ktére pozwolg Ci sta¢ sie 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!
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Marketing sieciowy nie jest idealny...
Jest po prostu LEPSZY 1

zy jeste$ niespokojny? Czy jestes niezadowolony? Czy masz
poczucie, ze musi istnieé lepszy spos6b na prace i zarabianie?
Dobra wiadomosé jest taka, ze lepszy sposéb ISTNIEJE,
ale r6zni sie od tego, czego nauczyles sie w szkole. Pozwoél, ze wy-
tlumacze.

Podczas wystapientn w ramach swoich podrézy lubie oddawaé glos
stuchaczom. Prosze ich o pomoc w stworzeniu optymalne;j firmy i prosze
tez, by opowiedzeli, czym taka firma mialaby sie odznaczaé, a czego
unikaé. W ten spos6b zawsze powstaje fascynujaca lista. GdybySmy
teraz ze sobg rozmawiali, poprositbym Cie o to samo. Skoro tak jednak
nie jest, przytocze tylko, co powiedzieli mi ludzie z ponad trzydziestu
krajéw podczas tworzenia czegos, co nazywam , lista idealnej kariery”.

Ludzie zazwyczaj zaczynaja od wymieniania tego, czego nie chea:

o zadnego szefa,

e zadnych dojazdéw,

e zadnych budzikéw,

e zadnych pracownikéw,

o zadnej polityki,

e Zadnych kompromiséw,

o zadnej dyskryminacji,

e 7adnych wymagan co do wyksztalcenia.
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Nastepnie wykorzystuja swoja wyobraznie bardziej pozytywnie,
przytaczajac jakie§ zalety:

e co$ pozytywnego,

¢ S$wietny produkt lub ustuga,

e nieograniczony dochéd,

o staly przychdd,

e mili wspétpracownicy,

e wolnosé zarzadzania czasem,

e zajmowanie si¢ czym§ znaczacym,
e 1ozw(j osobisty,

o duzy zakres swiadczen,

e miedzynarodowosé,

e osigganie waznych cel6w,

e male ryzyko,

o niskie koszty poczatkowe,

e stabilnosé,

¢ ulgi podatkowe,

e zabawal

Mozesz dodaé kilka pozycji od siebie, ale czy nie sadzisz, ze to cal-

kiem 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:

e Niebieskich kolierzykéw
¢ Bialych kohierzykéw

e Handlowcéw
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e Tradycyjnych przedsiebiorcow

e Inwestoréow

Niebieskie kotnierzyki

Na podstawie Wikipedii mozna zdefiniowa¢ niebieskiego kolierzyka ja-
ko przedstawiciela klasy robotniczej, ktéry wykonuje prace fizyczna.
Sam natomiast uwazam, ze jest to kto§ zajmujacy sie naprawami,
produkcja, porzadkowaniem, budowg czy obstuga czegos (lub kogos).

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

Pytanie jednak brzmi, czy praca niebieskiego kolierzyka moze
zapewni¢ wszystkie atuty z listy idealnej kariery? Oczywiscie, ze nie.
Owszem, moze zapewnic¢ cze$é zalet. Mozesz wprawdzie tworzy¢ Swiet-
ny produkt przy niewielkich kosztach wejsciowych oraz cieszy¢ sie in-
nymi plusami z tej listy, ale praca niebieskiego kolierzyka nie doprowa-
dzi Cie tam, gdzie chcialbys trafi¢. To nie jest ,,idealna kariera”.

Biate kotnierzyki

Na podstawie Wikipedii mozna zdefiniowa¢ bialego kolnierzyka jako
osobe wykonujacg prace wymagajaca profesjonalnych umiejetnosci,
zwigzang z zarzadzaniem lub administracja, w odréznieniu od pracy fi-
zycznej niebieskiego kotierzyka. Zwykle wigze sie to z pracg w biurze.

Sam natomiast uwazam, ze jest to osoba zatrudniona przez kogo$
innego, zeby wykonywala zadania inne niz fizyczne i zwigzane ze sprze-
daza.

Wielu ludzi decyduje sie na kariere bialego kohierzyka, jako ze nale-
zy ona do najbardziej akceptowanej spotecznie kategorii. Od dawna
uwaza sie jg za bezpieczny wybér. Ostatnimi czasy uleglo to jednak
zmianie. Juz nie mozna zy¢ w przeSwiadczeniu, ze lojalny pracownik
firmy zaskarbi sobie jej lojalnosé wobec siebie.
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18 Badz pro! 7 krokéw do mistrzostwa w marketingu sieciowym

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

Tygrysy sa ludzmi pragnacymi uzyskiwa¢ wyniki na wysokim po-
ziomie. Sa ambitni, zmotywowani i energiczni. Maja glowy pelne
pomysléw i cheg sie wspinaé po szczeblach firmowej hierarchii — to
duze zalety. Bycie Tygrysem wiaze sie jednak z pewnymi minusami.

Kiedy kto$ postanawia zosta¢ Tygrysem, staje sie jednoczes$nie
chodzacy tarcza strzelnicza. Jego przetozony traktuje go jako zagro-
zenie, wobec czego stara sie go powstrzymac¢ lub ugodzi¢ w jego re-
putacje. Jego wspolpracownicy postrzegaja go jako czlowieka, ktéry
moze ich ponizy¢ lub pozbawié¢ awansu, wiec za wszelka cene starajg
sie umniejsza¢ jego dokonania.

Aby pozosta¢ Tygrysem i przetrwaé¢ w nieprzyjaznym srodowisku,
trzeba nauczy¢ sie czego$, co nie ma nic wspdlnego z produktywnoscia
— politykierstwa. Trzeba nauczy¢ sie poruszaé po krajobrazie politycz-
nym tak, aby umniejszaé¢ warto$¢ wrogéw i wzmacniaé swoje relacje
z ludZzmi na mocnych pozycjach. W rzeczy samej, najwiekszymi sukce-
sami w $wiecie korporacji cieszg sie czesto nie Tygrysy, tylko pelno-
krwisci politycy.

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

Przejdzmy teraz do Strusiéw. Sg to ludzie, ktérzy NIENAWIDZA
polityki, ale potrzebuja pracy. Ucza sie, by nie by¢ ambitnym Tygrysem.
Nie wyrézniaja sie. Nie wypowiadajg sie na zebraniach. Nie wnosza no-
wych pomystéw. CHOWAJA sie. Chowajg glowe w piasek i robig to, co
im kaza. Pracuja tyle, by nie méwiono o nich Zle. Prébujg przetrwad.

To podejscie sprawdza sie od dziesiecioleci. Jednak w Nowej Gospo-
darce chowacé sie jest coraz trudniej, a czas zaczyna sie ludziom konczy¢.

Wré6émy wiec do listy idealnej kariery: czy praca bialego kolnierzyka
moze Ci zapewnié wszystko z tej listy? OczywiScie, ze nie. Moze za-
pewni¢ pewne atuty w niewielu zakresach.
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Handlowcy

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

Znam tysigce handloweéw. W ciggu swojej kariery zwrécitem uwage
na pewien staly watek. Handlowiec standardowo cieszy sie przez jakis
czas okresem, w ktérym wszystko dziata sprawnie. Zamienia w zloto
wszystko, czego dotknie, i zarabia naprawde niezle.

W tym okresie niemal wszyscy handlowcy dostosowuja swoj styl
zycia do poziomu swoich przychodéw. Kupuja nowy dom, samochéd,
przenoszy swoje dzieci do lepszych szkét, kupuja domek wakacyjny
— wszystko, co zechca. Wszystko przez jakis czas dziala $wietnie.

Ale potem co$ sie zmienia.

Firma zmienia swéj system wynagrodzen, traci pozycje na rynku,
musi sie zmierzy¢ z nowym konkurentem, traci swojego najlepszego
klienta, zaczyna sie recesja, nowe technologie obnizajg warto$¢ oferty
albo zmiany w prawie wplywaja na branze. To zaledwie kilka mozliwosci.
Istniejg setki innych powodéw, dla ktérych swiat handlowca moze
staé 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 oplacenia rachunkéw.
Handlowiec zaczyna wiec pracowaé 50 godzin tygodniowo. Potem 60.
Potem 70. Jego zycie osobiste kurczy sie. Owszem, ma swéj dorobek,
ale nie ma czasu, by si¢ nim nacieszy¢.

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

Czy handlowca sta¢ na oplacenie swoich rachunkéw? Owszem.
Ale czy jego kariera pasuje do idealnej kariery, ktéra wezesniej opi-
salismy? Nie.
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Tradycyjni przedsigbiorcy

Niektorzy decyduja sie spelni¢ wielkie marzenie — stworzy¢ wlasng

firme, by¢ sobie sterem i podejmowacé wszystkie decyzje. To zachecaja-

ce, nie sadzisz? Dla wiekszosci ludzi wyglada to jednak nastepujaco:
Krok pierwszy. Wykorzystuja swoje zyciowe oszczednosci, za-
ciggaja kredyt oraz zadluzajg sie u krewnych i znajomych, zeby
zacza¢ dziatalno$é.
Krok drugi. Zadluzajg sie jeszcze bardziej, wynajmujac
obiekty i sktadajac dookota osobiste zobowigzania.
Krok trzeci. Teraz zamiast koncentrowa¢ sie na tym, co potra-
fig robi¢ (np. ktos byt swietnym handlowcem i postanowil zatozy¢
wlasng firme), muszg by¢ wszystkim dla wszystkich. W sprawach
prawnych sg adwokatami, w finansowych ksiegowymi, w pracow-
niczych niafikami, w nabywczych negocjatorami, a w sprawach
wierzytelno$ci samodzielnym pionem windykacyjnym. Do tego
wynosza $mieci. Zajmuja sie WSZYSTKIM, tylko nie sprzedaza.
Krok czwarty. Zdesperowani, walcza. To nie oni prowadza firme,
to firma prowadzi ich. Przychodza do pracy pierwsi i wychodzg
ostatni. Po zaptaceniu wszystkim dookola moze nawet sq w stanie
wyskrobaé wystarczajaco duzo pieniedzy na optacenie bieza-
cych rachunkéw, ze nie wspomne o splacaniu dlugéw zacia-
gnietych na zalozenie 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
sukees, to jest on okupiony dalszym zyciem w stresie i ciggla
praca.

Romantyczna wizja, prawda? Jesli nie prowadzite$ nigdy wlasnej
firmy, popytaj znajomych przedsiebiorcéw, czy powyzszy opis nie
wydaje im sie znajomy. Wiekszo$é tradycyjnych przedsiebiorcéw nie
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interesuje sie stopg zwrotu z inwestycji. Zalezy im na jakimkolwiek
zwrocie. Wida¢ czarno na bialym, Zze prowadzenie firmy nie moze
zapewni¢ idealnej kariery, ktora sobie opisalismy.

Inwestorzy

Ostatnig kategorig cztowieka pracy jest inwestor. Co jest potrzebne,
by zosta¢ inwestorem? Pieniadze, prawda? Jesli nie jeste$ bogaty,
utrzymanie sie ze zwrotu z inwestycji bedzie niezwykle trudne, zwlasz-
cza jesli staralbys sie dzialaé ostroznie, by zmniejszy¢ ryzyko straty.

Zal6zmy jednak, ze masz pienigdze. Co musisz jeszcze mied, zeby
cieszy¢ sie powodzeniem jako inwestor? Musisz mie¢ niezwyklg wie-
dze i umiejetnosci. Nie zlicze ludzi, ktérzy przez lata okazywali sie
sprawnymi inwestorami na rynku nieruchomosci. Kiedy jednak sytu-
acja w branzy zmienila sie, ich umiejetnoséci im nie pomogly. Prze-
grali z kretesem.

Chciatby$ zainwestowac w czyjes tradycyjne, mate przedsiebiorstwo?
Powodzenia. Bedziesz raczej filantropem niz inwestorem.

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

Pozwdl, ze opowiem Ci historie. Pod koniec 2001 roku zytem na
wysokich obrotach. Wlasnie sprzedatem firme, ktérej bylem wspdétzato-
zycielem, i mialem wysoko platng prace w charakterze konsultanta.
Ze sprzedazy firmy otrzymatem okoto 170 tysiecy akcji nowego przed-
siebiorstwa. Akcje znajdowaly sie w obrocie na nowojorskiej gietdzie.
Kazda z nich byla warta okoto 44 dolaréw, wobec czego laczna wartosé
moich akeji wynosita 7,5 miliona dolar6w. Mialem duzy przychod
i swietny portfel. Zylo sie DOBRZE.

Czesé akeji wykorzystalem jako zabezpieczenie kredytu budowlane-
20 0 wysokosci 2 milion6w dolaréw, za ktére miatlem zbudowaé swoja
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wymarzong posiadlosé. Nie dywersyfikowalem swoich inwestycji, bo
wiedzialem, ze firma jest w dobrej kondycji, oferuje dobry produkt i ma
sprawny dzial sprzedazy.

Nagle stato sie co$, na co nie mialem wplywu. Z dnia na dzien war-
tos¢ akeji spadta do 37 dolar6w, poniewaz grupa inwestor6w dokonata
szybkiej sprzedazy. Innymi stowy, mieli zarobié tym wiecej, im nizsza
byla wartosé akeji.

Sadzitem, ze to idiotyczny pomyst, skoro firma radzita sobie tak
dobrze. Dokupilem zatem wiecej akcji w cenie 37 dolaréw, wykorzy-
stujac swoje biezace udzialy jako zabezpieczenie — wiedzialem, ze
ceny jeszcze podskocza. Cena spadta do 33 dolar6w. Kupitem wiecej
akcji. Cena spadta do 27 dolar6w. 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 optaci¢ depozytu.

Wartos¢ akeji nadal spadata. Kiedy zeszla do 10 dolaréw, moje 7,5
miliona magicznie sie ulotnito. To wszystko w niecale 90 dni. War-
tos¢ akeji w koncu wrécita do normy, a firma zostata wykupiona za 65
dolar6w od akcji. Sam jednak nie moglem na tym skorzystaé. Wyku-
rZono mnie.

Czy mogtem sie zachowa¢ sprytniej? Owszem. Czy popehilem
btedy? Bez watpienia. Ale moral jest taki: jesli zamierzasz zostaé inwe-
storem, musisz mie¢ §wiadomos¢ tego, ze od czasu do czasu sprawy
beda wymykaé sie spod Twojej kontroli. A wtedy mozesz za to stono
zaplacic.

Wré6émy zatem do naszej listy idealnej kariery. Czy bycie inwe-
storem pozwala zapewni¢ sobie plusy z tej listy? Nie sadze.

Omoéwilismy prace niebieskich kotierzykéw, biatych kotnierzy-
kéw, handlowcéw, tradycyjnych przedsiebiorcé6w oraz inwestoréw.
Zadna z nich nie oferuje korzysci z listy idealnej kariery. Czy idealna
kariera jest w ogole osiggalna? Jak najbardziej, ale zeby ja sobie zapew-
nié, trzeba zrozumieé, ze wszystko sie zmienia. Stare modele zapewnia-
nia wynagrodzen sg juz przezytkiem lub jeszcze dogorywaja, a obecnie
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przechodzimy przez najwieksza transformacje gospodarcza w catym
swoim zyciu.

NOWA gospodarka

Swiat sie zmienil. Tych, do ktérych to nie dociera, czekaja najciezsze
czasy. Tych, ktérzy sg tego $wiadomi, czeka sukcees.

Ostatnie stulecie bylo $wiadkiem ciekawego zjawiska. Powstanie
korporacji wyznaczylo standard spoleczny. Bycie pracownikiem kor-
poracji 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 ciagu ostatnich dziesiecioleci pryst mit, ze za lojalnos¢ wobec firmy
i ciezkg prace czeka pracownika nagroda. Do ludzi zaczeto docierad,
ze ich lojalno$é 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.

Krok czwarty. Po czterdziestu latach zorientuj sie, ze nie mozesz
spokojnie przej$é na emeryture; pracuj dale;.

Przechodzimy obecnie najwiekszg transformacje w calym swoim zy-
ciu. Przez cale stulecie firmy placily ludziom od godziny, tygodnia
lub roku. Obecnie zmienia sie to w skali globalne;j.

Swiat zwraca sie w kierunku gospodarki wydajnosci. Dokonuje sie
to na naszych oczach. Znaczy to tyle, ze w przyszltosci beda Ci placi¢
wylacznie za wydajnosé. Nie bedziesz juz dostawal pieniedzy za swoj
czas. Obstuga w branzy restauracyjnej juz pracuje zgodnie z tym mo-
delem. Pracownicy otrzymuja bardzo niska stawke godzinows (ktérg
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muszg otrzymywa¢ ze wzgledu na prawo pracy), a zyja z napiwkow,
ktére zdobywaja za efektywnosé.

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

Podam teraz przyklad pracownika biurowego.

Pracownik zarabia rocznie 35 tysiecy zlotych.

Krok pierwszy. Firma obniza mu pensje do okoto 32 tysiecy, po-
niewaz w dzisiejszych czasach sg inni gotowi wykonywaé te samg
prace za mniejsze pieniagdze.

Krok drugi. Firma redukuje ,,podstawowa” pensje do okoto 20 ty-
siecy zlotych rocznie.

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

Innymi stowy, jesli pracownikowi sie powiedzie, bedzie sobie
mogl dorobié 1000 zlotych miesiecznie. Jest presja, a firma moze je-
dynie zacieraé raczki. Jesli pracownikowi sie nie powiedzie, firma za-
oszczedzi na wynagrodzeniu. Jesli jednak pracownikowi sie powie-
dzie, wiesz, co sie stanie? Firma PODNIESIE wymagania.

Jezeli nie jestes skrajnie wyspecjalizowanym pracownikiem, wszyst-
ko powyzsze stanie sie réwniez z Tobg — o ile jeszcze to nie nasty-
pito. Mozesz by¢ tego pewien. Stanie sie to z kazdym zawodem. Czas
przemian juz si¢ zaczal.

Dlaczego tak sie dzieje? Po pierwsze, model ten jest korzystniej-
szy 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 zmienil wszystko. Sto lat temu 90%
ludzi pracowalo na roli. DziS, za sprawg ogromnego wzrostu wydajnosci,
zajmuje sie tym mniej niz 1%, a w rolnictwie trudno o prace.
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Pamietasz biura obstugi klienta, do ktérych dzwonilo sie, zeby z kim§
porozmawia¢? Dzi§ rozmawiasz z automatem i tych stanowisk pracy
juz nie ma. Pamietasz, jak w firmach bylo petno ludzi zajmujacych sie
sprzedaza? Dzi$ ludzie kupujg w sieci i tych etatéw juz nie ma. Pamie-
tasz wypozyczalnie kaset? Dzi§ ludzie ogladaja filmy na komérkach
i tabletach i nie ma juz wypozyczalni. Uwielbiam ksigzki, ale musze
Cie teraz nakloni¢, zeby$ czym predzej przeszedt sie do pobliskiej ksie-
garni. Takie ksiegarnie juz wkrétce znikng, wraz z miejscami pracy,
ktére zapewnialy.

Moégltbym bez korica omawia¢ w ten spos6b kolejne branze. Tech-
nologia i wzrost wydajnosci prowadza do eliminacji nastepnych sta-
nowisk pracy i nie mozemy zrobié niczego, zeby to powstrzymaé. Co
wiecej, proces ten moze co najwyzej przyspieszy¢. Jesli czekasz, az
gospodarka wréci na poprzedni tor i tamte miejsca pracy znowu sie
pojawia, to przestan czeka¢. Nic takiego sie nie stanie.

Dzieci rolnikéw dostrzegly nadciagajace przemiany i zrezygno-
waly z pracy swoich o0jc6w na rzecz innych zawodéw. To samo dzieje
sie dzi§ z ludzmi pracujgcymi na posadach wlasciwych Starej Gospo-
darce. Aby przetrwaé, muszg spojrzeé prawdzie w oczy i znalezé no-
we zajecie.

Marketing sieciowy jest LEPSZY

Najlepszym znanym mi sposobem, by nie tylko przetrwaé, 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. Konsumen-
tow weiaz trzeba informowacé o ofercie.

Firmy maja r6zne mozliwosci. Moga zaglebi¢ sie w pofragmentowa-
nym $wiecie reklamy, zatrudnic¢ wielki i kosztowny dzial sprzedazy albo
przedstawié §wiatu swoja oferte, uzywajac marketingu sieciowego.

Coraz wiecej firm decyduje sie na marketing sieciowy, poniewaz przy-
staje on do Nowej Gospodarki. W promocji swoich produktéw moga
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w ramach marketingu sieciowego udzielaé pelnego wsparcia dystry-
butorom, wynagradzajac ich jednoczesnie wylacznie za wydajnosé.
Jest to niezwykle efektywne, poniewaz w Nowej Gospodarce marke-
ting szeptany dziata 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 przedsiebiorca czerpiesz dzieki temu wszystkie korzysci zwia-
zane z prowadzeniem tradycyjnej firmy, a jednoczesnie nie musisz sie
mierzy¢ z typowymi zagrozeniami. Twéj przychéd nie jest nijak ograni-
czony, poniewaz firmy z branzy marketingu sieciowego CHCA, zebys$
zarabial jak najwiecej. Skoro i tak wszyscy placg Ci za wydajnosé, to
na co Ci ograniczona wysoko$¢ pens;ji?

»Haczyk” marketingu sieciowego

Brzmi to $wietnie, bo to jest Swietne. Jest jednak haczyk, o ktérym
wiekszo§¢ ludzi nie wspomina. Oto on:

Musisz wytrzymad tymczasowq utrate statusu spolecznego
w oczach ignorantow.

Oznacza to, ze przez pewien czas osoby starajace sie nadal funk-
cjonowa¢ w starym systemie beda Toba pogardzaé. Nie zrozumieja
Cie. Bedy sadzi¢, ze postradales zmysly, wiazac sie z branzg marke-
tingu sieciowego.

Ponadto stowo ,,wytrzymac¢” nie jest do konca trafne. Musisz zrobié
co$ wiecej. Musisz w pelni zaakceptowaé tymczasows utrate statusu
spolecznego w oczach ignorantéw. To TY widzisz przysztosé, gdy in-
ni pozostaja Slepi. To TY jeste§ madry. To TY podejmujesz dziatania,
by zy¢ lepie;j.

Ludzie bedg Tobg pogardzaé nie tylko dlatego, ze utkneli w starym
systemie. Sprébuje pomé6c Ci w zrozumieniu tej sprawy, poniewaz
warto mie¢ te wiedze, kiedy podejmuje sie decyzje w sprawie wejscia
w marketing sieciowy.
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Wiekszosé ludzi albo dolaczyta kiedy$ do firmy zajmujacej sie
marketingiem sieciowym, albo zna kogos, kto to zrobil. Praktycznie kaz-
dy, kto sie na to decyduje, mysli nastepujaco: ,,Hm, przychodzi mi do
glowy z pie¢, sze$é 0s6b, ktére moglyby sie przylaczyé. Na przyklad
moja siostral Moj kolega zresztg tez lubi takie rzeczy. O, jeszcze ten
jeden znajomy by sie doskonale nadawal! Dobra, dolagczam”.

Innymi stowy, nie dotgczajg do branzy. Zwyczajnie majg nadzieje,
ze im sie poszczesci, dolacza kilka 0s6b, zeby pokryé swoja wstepna
inwestycje, i pozostanie im czekad, az pienigdze naplyng same. Wizja za-
rabiania na cudzym wysitku jest zachecajaca, ale blednie rozumiana.

Tacy ludzie nie zakladaja prawdziwego przedsiebiorstwa, tylko
kupuja los na loterii. Wyobraz sobie kupon z szeScioma zaznaczonymi
kratkami. Te kratki przedstawiajg poszczegélne osoby, ktére miatyby
~napewno’ dotaczyé. Taki czlowiek odzywa sie do swoich znajomych
i stara sie ich zachecié. Ze wzgledu na brak umiejetnosci na ogot nie
wygrywa niczego — jak na loterii. W ten sposob traci szanse, jak zwykle,
a by¢é moze — z powodu wlasnej ignorancji i braku umiejetnosci —
niszczy swoje relacje z innymi.

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

Wilasnie Z TYM musisz sie zmierzyé, jesli zdecydujesz sie zajaé
marketingiem sieciowym zawodowo — z opiniami ignorantéw, prze-
konanych, ze zrobili wszystko poprawnie i okazalo sie, ze system nie
dziala. Jesli Cie to przerasta, marketing sieciowy nie jest dla Ciebie.
Jesli jednak czujesz sie na silach, $wiat nalezy do Ciebie.

Ci, ktorzy sa do tego zdolni, zarabiajg KROCIE. Firmy wyplacaja
nieograniczone sumy tym, ktérzy potrafiag uzdrowi¢ slepych, oswiecié¢
ignorantéw i stworzy¢ spolecznosé zgodnych umystow.

Niektorzy twierdza, ze ,,punkt widzenia zalezy od punktu siedze-
nia”. Nienawidze takich powiedzen jak to. Wszyscy wieley przywédey
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gardzili nim od stuleci. Czy Nelson Mandela w to wierzyt? Czy Martin
Luther King w to wierzyl? Co by byto, gdyby Steve Jobs w to wie-
rzyl? Wielcy przywédcey $wiata mysleli raczej: ,,Rzeczywistosé to rze-
czywisto$é, 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 rzeczywisto$c¢!
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sieciowym, zajmij sie nim profesjonalnie 2

arketingiem sieciowym zajmujg sie trzy kategorie ludzi. Mia-
fem 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 zaczynalem, sam bylem poze-
rem, uwieszonym na tacie i jego wspélniku. Szczesliwie uzyskatem
pewne wyniki, ktére mnie dalej nakrecaly, przynajmniej na krétsza
mete. Zgodzisz sie jednak, ze pozostanie w tej kategorii jest kiepskim
pomystem. W ciggu dziewieédziesieciu dni zmienitlem sie z pozera
w amatora.

Amatorzy

Amatorzy koncentrujg sie na réznych sprawach. Ja ciagle skupialem
sie na szczesSliwym trafie. Mialem szczera nadzieje, ze poszcezeSci mi
sie i trafie na superdystrybutora, ktéry przyniesie mi fortune. Wszyscy
styszelismy opowiesci o ludziach, ktérych zycie odmienil jeden podpis.
W rzeczywistosci, nawet jesli niektére z tych opowiesci sa prawdziwe,
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to nie stuzg zbyt dobrze naszej profesji, poniewaz sktaniajg ludzi do
zycia nadzieja, ze los zalatwi wszystko za nich.

Poza tym zastanawial mnie m6j wiek i wyczucie czasu. To ostatnie
szczegblnie mnie martwito. Czy zaczalem wystarczajaco wezesnie? Czy
bylem najmtodszym pracownikiem najwyzszego szczebla w firmie?
Ilu jeszcze lideréw dziatalo na moim lokalnym rynku? Czy bylo ich zbyt
wielu, by konkurencja byla mozliwa? Czy wystarczylo ich, zeby nabraé
prawdziwego rozpedu? Jak wygladata firma? Czy byla za duza? Czy
przegapitlem krzywa wzrostu? Czy byla za mata? Mialem obsesje na
punkcie czasu.

Trzecig sprawa, ktéra mnie zajmowala, byta moja pozycja. Czy bylem
we wlasciwej organizacji? Czy inni znajdowali sie na lepszej pozycji
ode mnie? Moze nie znajdowalem sie we wlasciwym uplinie. Moze
lepiej bym sobie radzit gdzies indziej.

Czwartg sprawa, na ktérej sie koncentrowatem jako amator, byly
skroty. Zawsze staralem sie wymysli¢ jakis chwyt. Bylem gotéw
skorzystaé z kazdego fortelu, ktéry mi przyszedl do gtowy. Reklamy
w gazetach? Jasne. Przydrozne ogloszenia o poszukiwaniu pomocy?
Oczywiscie. Rozdawanie ulotek w centrum handlowym? Z checia. Cho-
dzenie od mieszkania do mieszkania? Czemu nie? Kiedy bylem amato-
rem, internet jeszcze nie istnial. Wyobraz sobie, jak musiatbym oszaleé
na punkcie wszystkich ,genialnych rozwigzan”, na ktére trafiatbym
w sieci. Kiedy tylko dochodzily do mnie stuchy o jakim$ nowym, ku-
szacym podejsciu, staratem sie je wykorzystaé jako skrét do sukcesu.

W konicu jednak podjatem decyzje, by zosta¢ profesjonalista. Wedlug
Wikipedii profesjonalista jest ,,0sobg optacang za wykonywanie specjali-
stycznych zadan”. Sam uwazam, ze profesjonalista w zakresie marke-
tingu sieciowego jest ,,0s0bg, ktéra ma opanowane umiejetnosci wy-
magane do stworzenia duzej i cieszacej sie powodzeniem organizacji
marketingu sieciowego”.

W naszym zawodzie istnieje powiedzenie, ktére przynosi wiecej
szk6d niz pozytku: ,,Plomienna glupota jest lepsza od zimnej madrosei”.
Chodzi o to, ze lepiej by¢ niewyrobionym zapaleficem niz zobojetnialym
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medrcem. Moze to i prawda, ale dlaczego wtasciwie mieliby$Smy wy-
biera¢?

Pozwol, ze podam Ci przyklad. Zal6zmy, ze musisz przejsé operacje.
W szpitalu spotykasz swojego chirurga, ktéry oswiadcza: ,,Jestem nie-
zwykle podekscytowany twoja operacja. Jest dla mnie tak wazna, ze
przez calg noc nie moglem zmruzy¢ oka. Nikomu na $wiecie nie zale-
zy na twojej operacji tak jak mi”. Odpowiadasz: ,,Dziekuje, to Swiet-
nie. Od jak dawna wykonuje pan takie operacje?”. Na co on méwi:
»Wlasciwie to nigdy mnie nie uczono, jak sie konkretnie taka rzecz robi,
i wlasciwie nie éwiczylem, a wlasciwie nigdy jeszcze nie przeprowadzi-
em takiej operacji, ale to nieistotne, bo to mnie strasznie fascynuje!”.
Jak by sie poczul? Entuzjazm jest zalets, ale w konicu bedziesz mu-
sial potaczy¢ swoja pasje z konkretnymi umiejetno$ciami.

Profesjonalni sportowcy potrafig spedzic wiele godzin, trenujgc przed
zawodami, jednak kiedy zabierajg si¢ za marketing sieciowy, nie sq
gotowi poswigcic chocby i jednego dnia na nauke potrzebnych
umiejetnosci. Lekarze poswigcajg dekadg swojego zycia i ponoszg przy
tym niemale wydatki, by mdc praktykowad swdj zawdd, ale nie potrafig
poswigcié miesigca na nauke i cwiczenia, by zostac profesjonalnymi
sprzedawcami sieciowymi.

Badania z ksigzki Poza schematem Malcolma Gladwella wykazuja,
ze osiagniecie poziomu eksperta w jakiejkolwiek dziedzinie wymaga
10 tysiecy godzin praktyki. Przy czterech godzinach praktyki dziennie
wychodzi nam okolo siedmiu lat. Wz6r ten sprawdza sie takze w przy-
padku marketingu sieciowego. Osiagniecie $wiatowej klasy profesjonali-
zmu zajmie Ci okolo siedmiu lat. Na szcze$cie profesja potrafi wiele
wybaczyé, a poza tym mozesz duzo zarobi¢, kiedy jeszcze sie ksztalcisz.
Sekret w tym, by nie 0sig$¢ na laurach i nie przestawacé sie uczy¢, gdy
juz zacznie sie zarabiaé.

Kiedy postanowilem zostaé profesjonalista, wszystko sie zmienilo.
Przestalem koncentrowaé sie na farcie, wyczuciu czasu, pozycji i skrétach.
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Przestalem nawet mysleé¢ gléwnie o pienigdzach. M¢j $wiat sie zmienit,
kiedy zaczatem sie koncentrowaé na umiejetnosciach i zdecydowa-
lem sie je ¢éwiczyé, éwiczyé i jeszcze raz éwiczyé, az do ich pelnego
opanowania.

Kiedy poswiecilem sie profesjonalnemu rozwojowi, stalo sie jeszcze
co$. Ni stad, ni zowad moja grupa zaczela sie rozrasta¢. Zupehie tak,
jakby ludzie wyczuwali mojg zmiane nastawienia i poswiecenie dla do-
skonalenia sie, w ktérym chcieli uczestniczyé. Pomysl o jakiejs sytuacii,
kiedy sam miale$ styczno$é z osoba, ktérej zalezato, aby sie doskonali¢.
Moégl to by¢ nauczyciel, instruktor, przetozony lub przyjaciel. Jak sie
wtedy czules? To bylo dosé inspirujace, czyz nie? Kiedy dokona sie
w Tobie podobna przemiana, sam staniesz sie inspiracjg dla innych.

Podsumowujac: jesli zamierzasz zaangazowac sie w zycie tej wspa-
nialej profesji, zdecyduj sie zrobié to powaznie i rzeczywiscie profe-
sjonalnie. Ten interes jest $wietny, jesli zachowujesz sie profesjonal-
nie. Pozeréw i amatoréw czeka jedynie bol.

Zdazyles juz zauwazyé, ze czesto uzywam stowa ,,profesja”. To celo-
we. Marketing sieciowy to wiecej niz projekt. To nie branza. To pro-
fesja. Jesli potraktujesz ja odpowiednio, stanie sie warto$ciowy Sciez-
ka rozwoju zawodowego. Dzieki niej bedziesz mégl skoniczy¢ z praca
w branzy, ktéra Cie nie uszczesliwia, i zyska¢ catkowitg wolno$é.

Dlatego wlasnie moja strona nosi nazwe NetworkMarketingPro.com.
Codziennie powtarzam odbiorcom nastepujaca formule: ,,Panie i pano-
wie, zycze wam, zebyscie zdecydowali sie zosta¢ marketerami siecio-
wymi — zebyScie zdecydowali sie zosta¢ profesjonalistami — poniewaz
nie ma watpliwosci, ze znalezlismy lepszq droge. A teraz powiedzmy
o tym calemu $wiatu”.

Kiedy strona wystartowala 11 marca 2009 roku, malo kto nazywat
siebie profesjonalisty z zakresu marketingu sieciowego. To juz prze-
szlo$¢é. Miliony zmienily podejscie do swoich przedsiewzieé, z czego
jestem dumny.

Nie moge sie doczekaé dnia, w ktérym na kazdym kroku bedzie sie
styszeé:
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Im wiecej ludzi uslyszy te stowa, tym lepiej caly swiat bedzie

przygotowany na lepsza droge.
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musisz zdoby¢ pewne umiejetnosci 3

am nadzieje, ze udalo mi sie Ciebie przekonaé, ze marke-

ting sieciowy jest lepszg droga. Mam tez nadzieje, ze jasno

datem do zrozumienia, ze jesli juz zamierzasz sie w to za-
angazowad, to powiniene$ zosta¢ profesjonalista. Nastepny krok to
u$wiadomienie sobie, ze konieczne jest zdobycie pewnych umiejet-
nosci. Zanim jednak przejdziemy do tych umiejetnosci, cheialbym Ci
przekazaé dobrag wiadomosé.

W odréznieniu od innych zawodéw marketing sieciowy nie wymaga
duzych nakladéw finansowych, by zdoby¢ odpowiednie wyksztalce-
nie. Nie musisz zacigga¢ kredytéw na nauke, a w dodatku mozesz za-
rabia¢, uczac sie. Co wiecej, w tej profesji nie ma dyskryminacji.
Wrecz oferuje najréwniejsze szanse na $wiecie. Twoje pochodzenie,
doswiadczenia, znajomosci, wiek, rasa czy pleé 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
mial wokot siebie zaskakujaco duzo ludzi zmotywowanych finansowo
do tego, by Ci w tym pomdc.
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Twoje dzialajace w dziedzinie marketingu sieciowego przedsie-
biorstwo sklada sie z trzech gléwnych 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 zarabiajg duzo, a Ty nie, to nie jest to wina

systemu. Nie ma osobnych systeméw dla kobiet i mez-
czyzn. Nie ma réznych systeméw dla przedstawicieli réznych grup wie-
kowych czy ludzi o réznym wyksztatceniu albo ré6znym kolorze skory.
System wynagrodzen jest jednakowy dla wszystkich.

Najwazniejszy jest trzeci element — TY sam. Jestes jedyna

zmienng. Kazdy promuje ten sam produkt i podlega temu

samemu systemowi wynagrodzen, ale to Ty mozesz zdecy-
dowa¢ o swoim powodzeniu lub o swojej klesce.

Oznacza to, ze musisz tu i teraz wzigé pelng odpowiedzialno$é za
swoj marketing sieciowy. Postan6w juz teraz, zeby nigdy nie obwinia¢
nikogo ani niczego innego za swoj brak wynikéw.

Co wiecej, w Swiecie marketingu sieciowego panuje teraz co§ w ro-
dzaju epidemii. Ludzie uwielbiaja obwiniaé swéj upline (czyli ludzi
znajdujacych sie ponad nimi w strukturze) o wszystkie swoje problemy.
,Gdyby méj upline zrobil za mnie to czy tamto, byloby o wiele lepie;j”.

Jesli naprawde jestes oddany stworzeniu wielkiej i cieszacej sie
sukcesami organizacji, zachecam Cie do zrobienia czego$§ bardzo
waznego. Pozegnaj sie ze swoim upline’em. Zadzwon do tych ludzi
i powiedz im co$ w rodzaju:

»Bardzo wam dziekuje za wspélprace i doceniam to wszystko.
Wejscie w te branze bylo dla mnie wazne i dziekuje za wprowadze-
nie mnie do firmy, w ktérg wierzycie i w ktéra sam réwniez wierze.
Jednak od tej pory, w ramach wlasnego biznesu, bede was traktowat
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jako pomoc, ale nigdy jako wyméwke. Moge sie do was od czasu do cza-
su odezwaé. Jesli bedziecie dostepni, to $wietnie. Jesli nie, to tez w po-
rzadku. Zamierzam stworzy¢ wlasna firme i pamietajcie o jednym — ja
bede w niej alfy i omega”.

Wszystko sie zmienia, kiedy bierzesz pelng odpowiedzialno$é za
swoja kariere marketingowca sieciowego.

Pewnie zdziwi Cie, ze do stworzenia wielkiej firmy opartej na
marketingu sieciowym potrzeba jedynie siedmiu podstawowych
umiejetnosci. Siedmiu, nie siedemdziesieciu. Kazda z nich jest dosé¢
prosta, ale zdumiewa mnie, jak ludzie nie przykladaja sie do ich na-
uczenia. Gdyby prowadzono na uczelniach zajecia z marketingu siecio-
wego, ich zaliczenie byloby bulkg z mastem. Nie jest to wyzsza mate-
matyka, a mimo to takie umiejetnosci nalezg do najlepiej optacanych
na Swiecie.

Poznajmy je teraz wszystkie wspélnie.
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Znajdowanie prospektow 4

iedy ludzie zastanawiajg sie nad marketingiem sieciowym,

przede wszystkim zadajg sobie pytanie: ,,Czy ja kogokolwiek

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

Jak wspomniatem w rozdziale 2., w $wiecie marketingu sieciowe-
2o mozna spotkaé sie z trzema kategoriami ludzi: pozerami, amato-
rami i profesjonalistami. Poszukujac prospektéw, pozerzy od razu
mySlg sobie o trzech, czterech, pieciu osobach, ktére chcieliby wia-
czy¢ w swoj interes, i calg swoja przyszlo$¢ uzalezniaja od reakcji tej
grupy. Jesli uda im sie z jedng z tych oséb, ich kariera moze przetrwaé
odrobine dhuzej. Moga nawet wymyslié liste nastepnych trzech, czterech
0s6b. W konicu byé moze nawet zdecyduja sie awansowacé z pozera na
amatora.

Czy zdziwi Cie informacja, ze okoto 80% wszystkich ludzi zaczy-
najacych z marketingiem sieciowym podchodzi z pozerskim nasta-
wieniem do zakladania firmy? Tak wlasnie jest. O$miu na dziesieciu
dystrybutoré6w zaczyna prace nad swoja firma, majac mentalnosé po-
zera. Taki dystrybutor sporzadza w myslach krétka liste i sprawdza,
jaki to przyniesie efekt. Nigdy nie stara sie wypracowa¢ w sobie od-
powiednich umiejetnosci. Twoim zadaniem jest dopilnowaé, by nie
sta¢ sie jednym z nich, i poméc w tym swojemu zespotowi. Nauczaj
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innych. Pom6z im zrozumied, 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 pdéznie;j.

Drugg grupa sg amatorzy. Zamiast tworzy¢ listy w swojej glowie,
amatorzy je spisuja, co jest krokiem w dobrg strone. Powiedzmy, ze
taki amator stworzy liste stu prospektéw. Wybiega nastepnie w teren,
podekscytowany, lecz niedouczony. Po zabraniu sie za poszukiwania
widzi, ze jego lista zaczyna sie robi¢ coraz krétsza, a sam zaczyna by¢
coraz bardziej przerazony. Jego najwicksza zmorg jest mozliwosé, ze
skonczg mu sie ludzie, z ktérymi moéglby porozmawiaé. Wiem, ze
sam sie tego balem najbardzie;.

Kiedy mialem dwadziescia pare lat, moja lista nie byla szczegélnie
pokazna. Jak juz wspomnialem, na poczatku wykorzystywatem znajomo-
$ci moich rodzicéw i dosé szybko skoficzyly mi sie nazwiska. Wkrétce
wszyscy z mojego otoczenia wiedzieli, czym sie zajmowatem, i albo
przystali na moja propozycje, albo nie. To bylo straszne. Czultem, ze
jesli nie znajde Sswietnych ludzi na swojej liscie — i to szybko — to méj
interes wkrotce padnie.

Nigdy nie przyszlo mi do glowy, ze znalezienie wartoSciowych klien-
tow wymaga pewnych umiejetnosci. Do tego momentu zawsze mi sie
wydawalo, ze ,lista” jest biletem do bogactwa. Wystarczylo mie¢ dobra
liste, zeby wygraé, a jesli mialo sie kiepska, to mozna bylo albo liczy¢
na tut szczescia, albo poniesé kleske.

Kiedy nastgpil kluczowy moment, w ktérym zdecydowalem sie zo-
staé profesjonalista, zaczalem przygladaé¢ sie ludziom prowadzacym
wielkie i cieszace sie powodzeniem organizacje. Odkrytem, ze profe-
sjonalisci uwazaja znajdowanie odpowiednich ludzi do rozmowy za
jedng ze swoich najwazniejszych umiejetno$ci. Znajdowanie nowych
ludzi byto ich zwyczajna praca. Nie przejmowali sie brakiem szczeScia.
Nie przejmowali sie tym, ze ludzie im sie skonicza. Nauczyli sie dziala¢
tak, by nic takiego sie nie stalo. Profesjonalisci zaczynali od pisemne;j
listy, ale jednocze$nie postanawiali, ze nigdy nie przestang dopisywaé
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do niej nazwisk. Tworzyli co$, co nosito nazwe ,,aktywnej listy kandy-
datéw” — pokaze Ci jeszcze, jak to sie robi.

Umiejetnosci sprawnego tworzenia takich list nauczylem sie m.in. od
Harveya Mackaya, autora bestsellera Plywaj z rekinami i nie daj sie
pozred. Harvey jest dobrym przyjacielem, a zarazem jednym z najlep-
szych specjalistow ds. budowania sieci kontaktéw na Swiecie. Spyta-
lem go kiedys, w jaki sposéb zbudowal tak duzg liste wplywowych
znajomych. Odpowiedzial mi, ze kiedy mial osiemnascie lat, uslyszat
takie przykazanie od swojego ojca: ,,Harvey, poczawszy od dzi§ do
kotica swojego zycia, masz od kazdej napotkanej osoby wyciaga¢ dane
kontaktowe i znajdowaé tworcze sposoby na utrzymanie z nig kontaktu”.
Harvey robi to od sze$édziesieciu lat, a jego lista znajomych sklada sie
obecnie z 12 tysiecy os6b. Nie sg to jedynie znajomi z mediéw spolecz-
nosciowych, tylko prawdziwi znajomi, do ktérych sam mam szcze$cie
nalezed.

Jesli chcesz opanowaé te umiejetno$é, stosuj sie do tych czterech
prostych krokéw:

Krok pierwszy. Niech Twoja lista bedzie mozliwie wyczerpu-

jaca. Zamie$¢ na niej kazdego, kto przyjdzie Ci do glowy. KAZ-

DEGO. To nieistotne, czy uwazasz go za prospekta. Twoja ba-
za 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 Tw6j najlepszy przy-
jaciel, wpisz go na liste. Jesli kiedykolwiek powiedzial: ,,Nigdy nie
dam sie wciggnaé 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 sposob przenosisz
tych wszystkich ludzi z mysli na kartke, dzieki czemu w Twojej glo-
wie pojawia sie miejsce na nowe kontakty. Po wpisaniu na liste swo-
jego siostrzenca od razu zaczniesz mysleé¢ o kregu jego znajomych.
Wszystkie te polaczenia stang sie widoczne wraz z rozwojem listy.
Pomysl o wszystkim — kazdej organizacji, z ktéra miate$ stycznosé,
kazdej grupie, ktorej bytes cztonkiem, wszystkim, czym kiedykolwiek
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sie zajmowales. Jesli Ci sie to uda, uzyskasz liste setek, czy nawet ty-
siecy ludzi.

Nie musisz kontaktowaé sie z kazda osobg z listy. To juz zalezy od
Ciebie. Niezwykle wazne jest jednak dolozenie wszelkich staran, ze-
by swoja sie¢ znajomosci uchwycié na papierze.

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

wolnej innej osoby na $§wiecie dzieli sze$ciu znajomych? O sze-

$ciu stopniach oddalenia? Nie jestem pewien, czy to prawda,
czy tylko legenda miejska, ale wierze w samg idee. Drugi krok polega
na przejrzeniu listy i zastanowieniu sie nad ludzmi, ktérych spisane
osoby mogg zna¢ — nad drugim stopniem oddalenia. Jest duza szan-
sa, ze ich wszystkich tez znasz.

Pomys] o czlonkach swojej rodziny. Z kim sie znaja? Dodaj te osoby
do listy. Pomysl o swoich znajomych. Kogo oni znaja? Dodaj te osoby do
listy. Pomysl o wszystkich ludziach, z ktérymi wszedles w jakas relacje.
Kim sg ich znajomi? Dodaj ich do listy. Na razie nie przejmuj sie tym, co
z tg listg zrobisz. Do tego jeszcze wrécimy. Na razie ja rozwijaj.

Krok trzeci. Stale rozszerzaj swojg liste. To wlasnie dlatego
profesjonali$ci nazywajq ja .aktywna lista kandydatéw”, ktérej
rozrost nigdy sie nie konczy. ProfesjonaliSci wyznaczaja sobie
cel, zeby codziennie dodawaé do niej przynajmniej dwie osoby. Mo-
¢a z nimi nie nawigzywaé kontaktu handlowego, ale — jak przykazat
ojciec Harveya Mackaya — przegladaja liste i szukajg tworczych spo-
sob6w na utrzymanie kontaktu. O tym zagadnieniu traktuje ksiazka
Harveya Dig Your Well Before Youre Thirsty. Jesli potraktujesz to ja-
ko podstawowa umiejetno$é¢, szybko uswiadomisz sobie, ze nauczenie sie
jej nie jest trudne. Kazdego dnia nawigzujesz relacje z innymi. Zwyczaj-
nie dodaj ich do listy. Poznajesz ludzi za posrednictwem mediéw
spoleczno$ciowych. 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 siedmiocyfrows kwote w ramach marketingu
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sieciowego. Krok trzeci potrafi wykonywaé po mistrzowsku. Zwyczajnie
prowadzi swoje zycie i zawsze nawiazuje nowe znajomosci. Wystarczy
spojrze¢ na jego przedsiebiorstwo, zeby zobaczyé, ze niemal wszyscy
zrekrutowani przez niego czlonkowie jego wielkiej organizacji sa ludzmi,
ktérych nie znat przed rozpoczeciem swojej kariery w marketingu sie-
ciowym. Jest profesjonalista.

Profesjonalisci rozwijaja w sobie wysoki poziom $§wiadomosci. Ob-
serwuja $wiat dookota. Wiedza, ze stale poznajg nowych ludzi. Poze-
rzy i amatorzy nawet nie zwracaja na to uwagi. Potrafig przezy¢ swoj
dzien i spytaé: ,,Ludzie? Nie widze zadnych ludzi”.

Jak trudne moze by¢ dostrzezenie swojego otoczenia i dodawanie
codziennie dwéch nowych o0s6b do listy? Zastanéw sie nad tym. Gdybys
robil to sze$é razy w tygodniu, to po roku mialbys ponad szeSciuset
ludzi. Po pieciu latach zebralyby sie trzy tysigce. Czy widzisz juz, dla-
czego profesjonalisci nie bojg sie, ze skorczy im sie lista?

Zrozum jednak, ze NIE TWIERDZE, iz powiniene$ napastowac
ludzi swoja oferta, kiedy podajesz im dlon po raz pierwszy. Niektorzy
w $wiecie marketingu sieciowego popelniaja ten blad i nie konczy sie
to dobrze. Zwyczajnie dodawaj ludzi do listy, nawigzuj znajomosé,
rozwijaj relacje, a we wlasciwym momencie bedziesz mégl im pomée
zrozumieé, co masz do zaoferowania.

Krok czwarty. Nawigzuj kontakty celowo. Profesjonalisci wia-

$nie tak dzialajg. Trudno poznawaé nowych ludzi, kiedy ukry-

wasz sie przed §wiatem. Wyjdz z domu. Zabaw sie. P6jdz na
nowa silownie. Znajdz nowe, zabawne hobby. Zostan wolontariuszem
w jakiej§ waznej sprawie. Znajdz miejsca i organizacje, w ktérych po-
znasz nowych ludzi. Skorzysta na tym Twoje przedsiebiorstwo, ale i sam
bedziesz méglt nawigzaé Swietne znajomosci.
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Umiejetnosé 2.
Objasnianie prospektom produktu
lub okazji 9

olejng umiejetnoscig po znajdowaniu prospektéw jest umiejet-
nosé¢ wlasciwego zachecenia ich do zapoznania sie z Twoim
produktem lub okazjg. Jest to zdecydowanie najwazniejsza
dziedzina, w ktérej mozesz sie rozwinaé; uznaje ja za ,.furtke” do marke-
tingu sieciowego. DomySlasz sie, jaka czeka Cie przyszlosé w marketin-
gu wielopoziomowym, jesli nie bedziesz umiat zachecié kogokolwiek,
aby zwrécil uwage na Twoja oferte.
Wiekszos¢ jest przekonana, ze trzeba sie cieszy¢ §wietng reputacja,
i mie¢ duze wplywy, by ktokolwiek zechcial zainteresowa¢ sie pre-
zentowang oferta. Tak zwyczajnie nie jest. Kiedy zaczynalem w 1988
roku, moja reputacja i wplywy byly zadne. Ledwo co ukonczytem
szkole §rednig, zrezygnowalem z college™u po jednym semestrze i za-
nim skonczylem 23 lata, zdazylem popracowaé na osiemnastu réz-
nych stanowiskach. Czy my§lisz, ze cieszylem sie powszechnym po-
wazaniem? Pracowalem za stawki godzinowe rzedu 5 — 10 dolaréw,
podobnie jak wszyscy moi znajomi, ktérzy nie byli wobec tego szcze-
g6lnie pomocni. Wiekszo$¢ z nich weiaz mieszkala z rodzicami.
Bylem jednak zdesperowany i gotowy dziata¢. Na poczatku nad-
rabialem liczebno$cig swoj brak umiejetnosci. Wydzwanialem do
wszystkich, ktorych znalem, i przedstawialem swoja oferte. Nieliczni
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zdecydowali sie dotaczyé, ale wickszo$é nie byta zainteresowana. Za-
mieszczalem ogloszenia w lokalnej gazecie. Tym, ktorzy sie zglosili, pre-
zentowalem swoja oferte. Po tym wszystkim pare os6b dolaczylo. Wiek-
sz0$¢ nie byla zainteresowana.

Prébowalem wszystkiego. Bylem jak mysliwy polujacy na stonia. Cho-
dzilem ze strzelba/ofertg w rekach i strzelalem do wszystkiego, co sie
tylko ruszato. Nie zalezalo mi szczegélnie na relacjach. Moje mysli ogra-
niczaly sie do zrekrutowania kogokolwiek nowego. Wychodzitem z zato-
zenia, ze jedni beda chcieli, inni nie, wiec nie ma sie co przejmowac.

Poniewaz jednak bylem mysliwym, wszyscy dookola czuli sie jak
zwierzyna. Zaczeli mnie unikaé, co nie bylo przyjemne. Co wiecej, lu-
dzie, ktorych wlaczylem w swoje przedsiewziecie, usitowali mnie nasla-
dowadé, po czym ponosili porazke i rezygnowali z calej sprawy.

Po trzech, czterech przepehionych frustracjg latach doszedlem do
tego przelomowego momentu, kiedy zaczatem 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 zdobywa¢ zaufanie po-
znawanych ludzi i potrafili umiejetnie zaszczepi¢ w nich wlasne rozu-
mienie swoich produktéw i okazji. Nie dazyli od razu do rekrutacji. Ich
wstepnym celem bylo objasnienie klientom, co mieli im do zaoferowa-
nia, i pozwolenie, aby sami zdecydowali, czy ta oferta ich interesuje.

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

Zwroécilem tez uwage na to, ze profesjonalisci nie skladali oferty
w typowy sposob, tylko — kiedy nadchodzil wlasciwy czas — zachecali
ludzi do zrobienia jednej z dwéch rzeczy, w zaleznosci od sytuacji dane-
go klienta.
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Zaczynali od zapraszania ludzi na spotkania w cztery oczy lub z jeszcze
jednym czlonkiem zespotu, umawiania sie na rozmowy telefoniczne,
na skromne prezentacje grupowe u siebie w domu, na wideokonferen-
cje, 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 prze-
konan, wiec stara sie nawigzywaé z innymi jak najlepsze kontakty.

Po drugie, proponowali ludziom zapoznanie sie z jakims narzedziem.
Jestem WIELKIM zwolennikiem stosowania narzedzi w ksztaltowaniu
prospektéw. Takie narzedzia mogg przybiera¢ rézne formy: ptyt CD,
DVD, czasopism, ulotek, stron internetowych i prezentacji online. Nie-
ktére firmy nawet pozwalajg odbiorcom na przetestowanie produktu,
traktujac go tym samym jako narzedzie.

Doskonale wiadomo, ze rozwdj technologii zapewnia nam coraz wie-
cej wygodnych mozliwosci ksztalcenia prospektéw. Musze tu jednak
wiraci¢ wlasng opinie, wynikajaca z mojego doswiadczenia. O ile tech-
nologia umozliwia szybkie przekazywanie wartosciowych informacji,
namacalnemu narzedziu nie doréwna nic. W §wiecie bitéw i bajtéw,
kiedy wazne jest zbudowanie zaufania, namacalne narzedzie sprawia,
ze wszystko staje sie bardziej realne.

7 wymienionych dwéch metod, stuzacych ksztalceniu prospekta,
efektywniejsze sg spotkania. Wynika to z réznych powodéw. Spoty-
kanie sie z ludzmi zwigzane jest z fizyczng interakcja, ktéra pomaga
wzmocni¢ zaufanie. Istnieje tez wazny aspekt ,afirmacji spoteczne;j”.
Warto, by prospekt zobaczyl innych aktywnie zaangazowanych ludzi
i ich poznal. Spotkania wigza sie takze z objasnianiem charakteru
produktu i korzysci finansowych. Odbiorcy majg okazje bezposrednio
zetkng¢ sie z oferowanym wsparciem i zobaczy¢, ze nie zostang pozo-
stawieni sami sobie. W wiekszosci przypadkéw na takich spotkaniach
widoczna jest ekscytacja i wola dziatania. Ponadto odbiorca moze po-
stuchag¢, jak powodzi sie innym.

Takie sa korzy$ci. Jedyny minus spotkan to ich organizacja i po-
twierdzanie obecnosci, co jest szczegélnie trudne dla poczatkujacych.
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Jesli brak Ci umiejetnosci, dosé czesto bedg zdarzaé sie sytuacje, w kto-
rych sposr6d 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 powiekszajacg sie organizacje.
Pamietaj, ze naszym celem jest ksztalcenie i objasnianie. Chcemy, by inni
wiedzieli, co oferujemy, i zrozumieli, jak ich zycie moze na tym skorzy-
sta¢. Narzedzie jest $wietnym sposobem na objasnienie czego$ zabiega-
nemu 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 wygospodarowa¢ chwile na przestuchanie plyty
CD, obejrzenie krétkiego filmu na DVD, przeczytanie czasopisma
badz obejrzenie krétkiej prezentacji w sieci.

7 szybkiego rzutu okiem na mojg kariere tatwo wywnioskowaé, ze
narzedzia zmienity wszystko. W 1990 roku moja firma opublikowata
dynamiczny i zachecajacy film. Cho¢ cena jednej kasety wynosita absur-
dalne 15 dolaréw, byta to optacalna inwestycja. Rezultaty okazaly sie
niesamowite, jesli tylko potrafites zacheci¢ ludzi do obejrzenia filmu.

Kazdy w firmie skoncentrowat sie na metodzie dzialania opartej
na zachecaniu ludzi do obejrzenia naszego filmu. Nie pozwalalismy, by
cokolwiek nas rozpraszato. Cata nasza kultura krecila sie wokét tej stra-
tegii, a nasz wzrost przekroczyl wszelkie oczekiwania. Spotkania nadal
byly bardzo wazne, ale traktowali$my je jako drugi krok w kontakcie
z osobami, ktére juz widzialy film.

Po przyjeciu tego podejscia moja organizacja wreszcie sie wybita,
a sam moglem sie cieszy¢ tym, ze moja grupa mogla sie rozwijaé zar6w-
no ze mng, jak i beze mnie. Nie potrafie wyrazié, jakie to bylo przyjem-
ne. Moja grupa rozrosta sie z kilkudziesieciu do kilkuset, a wreszcie kilku
tysiecy os6b. Wystarczylo, abym nauczyl sie sprawnego zachecania ludzi
do obejrzenia filmu, zapraszania ich na kolejne spotkanie oraz poka-
zywania wszystkim innym, jak robi¢ to samo co ja.

Drugi przelom w mojej karierze przyjal postaé¢ kasety magnetofono-
wej. Tak, kasety. Byl rok 1992 i mielismy tylko to. Firma wprowadzala

Ebookpoint.pl kopia dla: jan@tuszynscy.com



Umiejgtnos¢ 2. Objasnianie prospektom produktu lub okazji 49

akurat nowa zachecajaca oferte, a ja osobiScie nagralem kasete ze szcze-
golowym oméwieniem tej okazji. Sprzedawalismy ja za 50 centéw od
sztuki, co pozwolito nam na pokrycie kosztéw, i w niecaty 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 wsréd wszystkich swoich znajomych, a nastepnie przeka-
zywali je w tempie dwoch na dziefi. Dzieki temu prostemu systemowi
moje roczne zarobki wzrosty do blisko miliona dolaréw.

Rézne firmy stosujg w ramach rozwoju biznesowego rézne narzedzia
i strategie organizacji spotkan. Jedne urzadzaja przyjecia domowe.
Inne postugujg sie prezentacjami online. Jeszcze inne prowadza spotka-
nia w 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 zachecié ich prospektéw, by sie przylaczyli.

Twoim zadaniem jako profesjonalisty jest zachecanie prospektow
do zapoznania sie z narzedziem lub przyjscia na spotkanie. Oto czego
NIE bedziesz robil: nie bedziesz atakowal ludzi swoja ofertg i prébowal
oszolomié¢ $wiat swojg madroscia. Takie podejScie nakarmi Twoje
ego, ale opr6zni portfel.

Powiem Ci teraz, co pozwala na zdobycie finansowej niezalezno-
$ci w dziedzinie marketingu sieciowego.

Kluczem do sukcesu jest umiejetnosc sprawienia, by duza grupa ludzi
niezmiennie wykonywata kilka prostych czynnosci przez dlugi czas.

To wlasnie ta umiejetno$é pozwolila mi pokonaé swoja przecietnosé
— Tobie tez sie uda.

Przez lata skupialem sie na swojej umiejetnosci przekonywania
ludzi, by do mnie dotaczali. Opieralem sie na niej. W konicu dosze-
dlem do etapu, w ktérym staratem sie znalezé kilku najwazniejszych
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lideréw mogacych nauczy¢ sie tego, co robie. Wreszcie, opracowalem
podang wyzej formute i zaczatem sie koncentrowa¢ na tym, by zache-
ci¢ duza grupe ludzi do statego wykonywania kilku prostych czynno-
$ci. Wszystko zmienilo sie na lepsze, kiedy mi sie to udato.

To sg podstawy. Zajmijmy sie przez chwile emocjami zwigzanymi
z zapraszaniem odbiorcéw. Istniejg cztery podstawowe zasady.

Zasada pierwsza

Musisz sie wyzwolié emocjonalnie spod presji wyniku. To niestycha-
nie 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 edukacji i porozumieniu, wszystko stanie sie
bardzo proste.

Brzmi to tatwo, ale jest w rzeczywistosci trudne. Wszyscy wlaczamy
sie w ten zawdd z nadzieja, ze uda nam sie zrekrutowaé swietnych 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. Jeste-
$my konsultantami oferujgcymi sposoby na lepsze zycie.

Jesli bedziesz sie koncentrowal na pozyskiwaniu klientéw i dystry-
butoréw, bedziesz stale przezywat zawod, a Twoi prospekei beds od
Ciebie uciekaé.

Jesli skoncentrujesz sie na edukacji i porozumieniu, sam bedziesz sie
dobrze bawié, a jednoczesnie zapewnisz odbiorcom mite doswiadczenie.

Zasada druga

Badz soba. Wielu zachowuje sie zupelie inaczej, kiedy zaprasza ludzi.
W takich sytuacjach wszyscy czuja sie nieswojo. Badz soba. Po prostu
pokaz sie z najlepszej strony.
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Zasada trzecia

Wnhies w relacje odrobine pasji. Entuzjazm jest zarazliwy. Nie ma nicze-
go zlego w lekkim napaleniu sie. Skoncentruj sie. Postuchaj inspirujacej
muzyki. USmiechaj sie, kiedy rozmawiasz przez telefon. Zapewniam
Cie, ze Twoje pozytywne emocje przetoza sie na lepsze rezultaty.

Zasada czwarta

Przyjmij pewng postawe ciata. To bylo dla mnie bardzo wazne. Poczat-
kowo bylem bardzo malo 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 postanowitem staé sie silny. Przestatem caly czas przepra-
szaé. Zamiast m6wié: ,,Rzeczywiscie, dotad pracowalem w ré6znych miej-
scach, ale mam nadzieje, ze to wreszcie przyniesie jaka$ zmiane”, za-
czatem moéwic: ,,Wiecie co? Miatem juz dosé tego, jak to wszystko dotad
wygladalo, i postanowitem to zmienié. Lepiej we mnie nie watpié, bo
to powazna sprawa’ . Czujesz réznice?

Badz soba, tyle ze odwazniejszym, pewniejszym i silniejszym sobg
— przynajmniej wtedy, kiedy kogo$ zachecasz. Na poczatku odkrylem,
ze potrafie utrzymacé takg poze przez krétka chwile, a z czasem — zupel-
nie jak przy éwiczeniu miesni — okazalo sie, ze moge to robi¢ coraz
dtuzej, az wreszcie zaczatem to robi¢ sam z siebie.

Skoro juz oméwilismy podstawy, przejdzmy do formuly zapraszania.
Opracowano ja z myslag o rozmowach na zywo i przez telefon, ale NIE
0 SMS-ach, e-mailach i innych narzedziach komunikacji. Mozna ja
stosowac na cieptym rynku (w rozmowach z ludzmi, kt6rych znasz) oraz
na zimnym rynku (w rozmowach z napotykanymi ludzmi). Podam Ci
przyktady stosowne do obydwu rynkéw.

Profesjonalne zaproszenie sklada sie z osmiu krokéw. Moze sie to
wydawaé skomplikowane, ale wystarczy odrobina praktyki, bys$ sie
przekonal, ze bardzo fatwo opanowa¢ te umiejetnosé.
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Krok pierwszy: $piesz sie

Krok drugi: powiedz komplement

Krok trzeci: przekaz zaproszenie

Krok czwarty: ,,czy gdybym?”

Krok pigty: potwierdzenie pierwsze — deklaracja terminu

Krok szésty: potwierdzenie drugie — potwierdzenie terminu

Krok siédmy: potwierdzenie trzecie — uméwienie sie na kolejng
rozmowe

Krok 6smy: zakoncz rozmowe

Krok pierwszy: $piesz sie

Jest to czynnik psychologiczny. Ludzi zawsze bardziej ciagnie do kogos,
kto ma duzo zaje¢. Zaczynajac kazda rozmowe na zywo lub przez telefon
od wywolania wrazenia, ze jestes zabiegany, sprawisz, ze Twoje zapro-
szenia beda krotsze, rozméwcea bedzie zadawaé mniej pytan, bedzie
stawia¢ mniejszy op6r oraz bardziej szanowa¢ Ciebie i Twoj czas.

Przyklady marketingu cieplego:

»Nie mam teraz duzo czasu, ale to bardzo wazne, zeby$my po-
rozmawiali”.

»Wlasnie mam milion spraw na glowie, ale to dobrze, ze cie
zlapatem”.

»Wlasnie wychodze, ale musze z tobg szybko pogadaé”.

Przyktady marketingu zimnego:
»Musze lecie¢ i nie mam czasu na szczeg6towa rozmowe, ale...”.
~Musze lecieg, ale...”.

Rozumiesz? Nadaj rozmowie ton, wprowadzajac 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 glo-
wie i nie mozesz po$§wiecié¢ duzo czasu; wazne jest jednak, bys z nimi
bardzo szybko porozmawial. Zréb to z odrobing pasji w glosie.

Krok drugi: powiedz komplement

To kluczowe. Szczery komplement (ale koniecznie szczery) daje sposob-
nos$¢ do nawigzania prawdziwego kontaktu oraz sprawia, ze odbiorca
chetniej wystucha, co masz do powiedzenia.

Przyktady marketingu cieplego:
»Dobrze ci sie powodzi i zawsze podobato mi sie, jak prowa-
dzisz swoje interesy”.
»Zawsze dawale$ mi wsparcie i bardzo to doceniam”. (Swietne
w rozmowach z krewnymi i bliskimi przyjaciéimi).
»Masz $wietng glowe do interes6w i widzisz, czego inni nie widza .
,Od poczatku naszej znajomo$ci uwazam cie za speca w swojej
dziedzinie”.

Przyktady marketingu zimnego:
»Zapewnile$ mi najlepsza obstluge 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 pro-
sty krok dwukrotnie wzmocni Twoje oddzialywanie przy zapraszaniu.
Rozpoczecie pospiesznej rozmowy od komplementu znacznie utrudnia
drugiej osobie zareagowanie negatywnie na Twoje zaproszenie. Ludzie
nie stysza czesto komplement6w, a to przyjemne uczucie. Zobaczysz,
ze Twoi rozméwey beda bardzo otwarci.
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Wystarczy poobserwowaé profesjonalistow, zeby odkryé, ze ciagle
wprowadzaja swoich prospektéw w dobry nastréj — przy pomocy szcze-
rych komplementéw. Pomaga to w nawigzywaniu porozumienia, otwiera
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 skorzysta¢ z trzech réznych podejsé.

Podejscie bezposrednie

Stosuje sie je przy zachecaniu ludzi, by dowiedzieli sie czegos wiecej
o okazji tylko dla NICH. Wiekszos¢ marketingowcéw korzysta z podej-
$cia bezposredniego wobec wszystkich swoich rozméwcéw. Zwykle
wyglada to tak: ,Mam sposéb na wzbogacenie sie! Wszystko ci 0 nim
opowiem. Bla, bla, bla”. Takie zaangazowanie jest dla mnie w pelni zro-
zumiale. Jednak powiedzmy sobie szczerze, ze mato kogo zainteresuje tak
przedstawiona wizja, jesli nie ustyszy jej z ust znanego milionera.

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

Przyktady marketingu cieplego:

»Kiedy mowiles, ze (nienawidzisz swojej pracy, potrzebujesz wie-
cej pieniedzy, cheesz znalezé nowe mieszkanie itp.), to bylo na
serio, czy tylko zartowales? (Ludzie niemal zawsze odpowiadaja,
ze méwili powaznie). To dobrze! Chyba znalazlem sposéb na
to, zebys (to zalatwil/rozwigzal ten problem)”. To wejscie stuzy
w sytuacjach, kiedy wiesz, z czego druga osoba jest niezadowolo-
na, czego potrzebuje lub pragnie.

Ebookpoint.pl kopia dla: jan@tuszynscy.com



Umiejgtnos¢ 2. Objasnianie prospektom produktu lub okazji 55

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

»Kiedy zastanawialem sie, kto méglby niezle zarobié na intere-
sie, na ktory trafitem, pomyslalem o tobie”.

,Czy wecigz szukasz pracy (albo nowej pracy)? Znalazlem spo-
s6b, zeby$my zatozyli przedsiebiorstwo bez ryzyka”.

,Chce ci zada¢ pytanie, tak na boku. Gdyby bylo przedsiewziecie,
przy ktérym mégltby$ pracowaé z domu na pét etatu, a zarabialbys
tyle, co teraz na pelnym etacie, to bylbys$ zainteresowany?”.

Przyktady marketingu zimnego:
~Myslates kiedykolwiek o dywersyfikacji zrédet przychodu?”.
,Czy jestes otwarty na zmiany w swoim rozwoju zawodowym?”.
,Czy zamierzasz sie zajmowac¢ tym, czym teraz, do emerytury?”.
Do powyzszych zimnych wejsé mozesz dodaé¢ co§ w rodzaju:
»Mam co$, co moze ci sie spodoba¢. Wprawdzie nie czas, by sie
tym teraz zajaé, ale...”.

Podejscie niebezposrednie

Jest to inna mocna metoda na pokonanie wstepnego oporu i pokazanie,
co sie ma do zaoferowania. Podejscie niebezposrednie polega na popro-
szeniu rozméwcy o pomoc, spostrzezenia lub porade. Kiedy zaczyna-
fem, korzystatem czesto z tej metody i odnositem dzieki niej sukcesy. Ze
wzgledu na moja nikla wiarygodnosé jako 23-latka podejscie bezpo-
$rednie nie wychodzito mi zbyt dobrze. Nauczylem sie zatem odwra-
caé¢ uwage od siebie i podbudowywaé¢ ego prospektéw. Sprawdzalo
sie to i do dzis sie sprawdza niezwykle dobrze.

Przyktady marketingu cieplego:
~Wlasnie zalozylem przedsiebiorstwo i jestem strasznie zestreso-
wany. Zanim sie wezme do pracy, chciatbym poc¢wiczy¢ na kims
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znajomym. Mégtbym cie poprosi¢ o pomoc?”. (Sprawdza sie to
SWIETNIE na krewnych i bliskich przyjaciotach).

»Trafilem na naprawde ciekawy interes, ale za bardzo sie na
tym nie znam. Ty masz duze do$wiadczenie. Czy gdybym dat
ci materialy, mégtbys sie z nimi za mnie zapozna¢ i da¢ mi znac,
czy to dobre posuniecie?”.

»Kolega mi powiedzial, ze przy zakladaniu firmy najlepiej po-
prosi¢ kogos, kogo szanuje, zeby rzucil na to okiem i dat jakies
wskazéwki. M6gtbys to dla mnie zrobié, gdybym ci to utatwil?”.

Przyktady marketingu zimnego:
Kiedy spotykasz sie z kim§ z innego miasta lub kraju i jesli
Twoja firma prowadzi tam dzialalno$é¢, mozesz powiedzieé tak:
»Moja firma otwiera u was dziatalnosé. Mégtby$ mi zrobi¢ przy-
stuge, rzucié na to okiem i powiedzie¢ mi, czy sprawdzi sie to
u ciebie?”.
Kiedy spotykasz sie z kims§, kto moze udzieli¢ trafnych spo-
strzezen na temat Twojego produktu, mozesz powiedzie¢:
~Zaczalem firme z produktem, ktéry wydaje mi sie catkiem
niezly, ale chciatbym uslyszeé, co ty o tym sadzisz. Méglby$ na
to rzuci¢ okiem i da¢ znac¢?”.

Bardzo niebezposrednie podejscie

Trzecig metodg jest bardzo niebezposrednie podejscie. Jest ono niezwy-
Kle skuteczne, poniewaz oddzialuje na kilka pozioméw psychiki. Ta
metoda przewiduje wskazanie rozméwey, ze on wcale nie jest prospek-
tem, a Ty chcesz sie jedynie dowiedzie¢, czy zna kogo$ innego, kto
moglby skorzysta¢ na Twoim interesie. To niezwykle efektywne.
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Przyklady marketingu cieplego:
~Maoje przedsiewziecie na pewno do ciebie nie pasuje, ale chcia-
lem spytaé, czy znasz kogos ambitnego, zadnego pieniedzy i kto
bylby zainteresowany wickszymi zarobkami?”.
~Zmasz kogo$, kto moze chciatby prowadzi¢ z domu solidne
przedsiebiorstwo?”.
»Znasz kogos, kto ma przest6j w pracy i szuka sposobu na dy-
wersyfikacje przychodéw?”.
~Pracuje dla firmy, ktéra otwiera tutaj dzialalnosé, i szukam
bystrych ludzi, ktérych moze interesowaé¢ doptyw dodatko-
wych pieniedzy. Znasz moze kogo$ takiego?”.

W wiekszosci przypadkéw rozméwea poprosi Cie o wiecej szczego-
16w, zanim poda Ci jakie$ nazwiska. Stoi za tym zaciekawienie i mysl,
ze moze to by¢ co$ dla niego, ale jeszcze nie jest gotéw sie do tego
przyznac.

W takiej sytuacji odpowiedz:

~Racja, przeciez lepiej cokolwiek wiedzie¢, zanim sie poda jakie$
kontakty”. Z tego miejsca mozesz juz przej$é do kroku czwartego.

Przyktady marketingu zimnego:

W przypadku bardzo niebezposredniego podejscia zimny mar-
keting przyjmuje dokladnie taka samg posta¢ jak cieply. Sko-
rzystaj z cieplych wejsé, 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 przedsiebiorstwa marketingu sieciowego.

,Czy gdybym dat ci plyte DVD, to bys ja obejrzal?”.

,Czy gdybym dal ci ptyte CD, to bys ja przestuchal?”.
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,Czy gdybym dal ci czasopismo (albo inne drukowane mate-
rialy), to by§ je przeczytal?”.

,Czy gdybym dal ci link do strony z prezentacja, to bys rzucit
na nig okiem?”.

»Czy gdybym zaprosil cie na ekskluzywna wideokonferencje,
to dotaczytbys?”.

,Czy gdybym zaprosil cie na ekskluzywna konferencje, to
przyszedibys jako stuchacz?”.

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

Po pierwsze, jest w nim zawarta wzajemnos$é. Méowisz, ze zrobisz
cos, jesli Twoj rozméwea co$ 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$ wartoScio-
wego. Méwisz, ze co§ zrobisz, ale tylko jesli druga osoba zrobi co§ w za-
mian. Im bardziej cenisz to, co masz, tym bardziej jeste§ szanowany.

Kiedy zaczynatem, to magiczne pytanie bylo mi nieznane. Méwiltem
co$§ w stylu: ,,Naprawde bardzo chcialbym, zeby§ obejrzal méj film,
wyprébowal méj produkt, przestuchal te plyte itp.”. Mozesz sie domy-
§li¢, ile z tego wynikato. Wyglada to bardzo stabo. Kiedy jednak uzy-
wasz sformulowania ,,czy gdybym?”, prowadzisz rozmowe biznesowa.
Moéwigc: ,,Naprawde bardzo chciatbym, zebys...”, wydajesz sie zde-
sperowany, a zdesperowany dystrybutor NIE JEST atrakcyjny. Jesli
przyjmowale$ juz taka postawe, to wiesz, o czym méwie.

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

Jesli zaczate$ pospieszng rozmowe od komplementu, przekazales
zaproszenie i spytales: ,,czy gdybym?”, rozméwcea niemal na pewno od-
powiedzial ,tak” na Twoje pytanie. Mozesz juz przej$é do kroku piatego.
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Jesli rozméwea najpierw poprosi o wiecej informacji, zwyczajnie od-
powiedz: ,Rozumiem, ze chcesz wiedzie¢ wiecej, ale wszystko znaj-
dziesz (na plycie, w czasopi$mie, pod linkiem itp.). Najprosciej dla
ciebie bedzie po prostu przejrzeé¢ te materialy. Czy wiec gdybym ci
je dal, przejrzatbys je?”.

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

Przeszedles juz pierwsze cztery kroki i rozméwea sie zgodzil. Gratu-
lacje! Zgodzil sie na przejrzenie Twojego narzedzia!l Czy to znaczy, ze
sprawa juz jest zatatwiona? W zadnym wypadku. Zaledwie okolo 5%
Twoich prospektéw wywiaze sie ze swojej deklaracji, jesli poprzesta-
niesz na pierwszych czterech krokach. To staby wynik. Aby zblizy¢
sie do 80%, musisz dokoficzy¢ proces zapraszania profesjonalnie.

Krok piaty: potwierdzenie pierwsze — deklaracja terminu
Spytales: ,,czy gdybym?”, i ustyszales: ,tak”. Nastepnym krokiem jest
uzyskanie deklaracji terminu.

~MySlisz, ze do kiedy na pewno obejrzysz ten film?”.

~Myslisz, ze do kiedy na pewno przestuchasz te plyte?”.

~Myslisz, ze do kiedy na pewno przeczytasz to czasopismo?”.

~MyfSlisz, ze do kiedy na pewno rzucisz okiem na te strone?”.

Nie proponuj terminu. (To kolejny blad, ktéry popelialem na po-
czatku swojej kariery). Zadaj pytanie i poczekaj na odpowiedz. To
pytanie zmusza rozméwcéw do zastanowienia sie nad swoimi obowigz-
kami i planami, znalezienia czasu na przejrzenie Twojego narzedzia
i odezwania sie do Ciebie. Innymi stowy — sprawia, ze staje sie to realne.

Kiedy po raz pierwszy pytasz: ,czy gdybym?”, i otrzymujesz po-
twierdzenie, terminem staje sie ,,$wiete nigdy”. Kiedy jednak uzyskujesz
deklaracje terminu, zobowigzanie zaczyna sie urzeczywistniaé. Istot-
ne jest tylko to, by rozméweca podal Ci termin. Nie jest wazne jaki.
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Pozwd6l mu pomysle¢ o swoich planach i daé¢ Ci zna¢, 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$ zaja¢”.
W takiej sytuacji odpowiedz: ,,Nie chce marnowaé czasu ani twojego,
ani mojego. Moze po prostu wybierzmy jakis termin, do ktérego na
pewno zdazysz to przejrzeé¢?”. Pamietaj, ze juz sie zgodzil na przej-
rzenie materialéw przy kroku czwartym. Teraz jedynie potwierdzasz
termin.

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

Czyli mozesz mu juz przekazaé narzedzie? Weale nie. Jeszcze nie
skonczyles. Profesjonalista przeznacza jeszcze pare sekund na wykona-
nie kilku ostatnich krokéw przed zakoficzeniem.

Krok szosty: potwierdzenie drugie — potwierdzenie terminu

Jesli rozméwea powie Ci, ze do wtorkowego wieczoru zdazy obejrzec
Twdj film, powiniene$ odpowiedzie¢: ,,Czyli jesli zadzwonie w Srode
rano, to juz na pewno?”. Jesli powie, ze przejrzy strone internetows,
do 1 lipca, powinienes spyta¢: ,,Czyli jesli zadzwonie 2 lipca, to juz na
pewno to zrobisz?”.

W takiej sytuacji rozméwea albo intuicyjnie potwierdzi, albo nie-
co dostosuje termin. Tak czy inaczej, przy kroku széstym otrzymujesz
trzecie potwierdzenie. Zwiekszasz prawdopodobienistwo, ze rozméwca
dotrzyma stowa, poniewaz:

Rzecz w tym, ze to nie jest termin ustalony przez Ciebie.
To termin ustalony przez niego.
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Rozméwca powiedzial, ze przejrzy materialy w okreslonym terminie,
po ktérym méglbys sie do niego w tej sprawie odezwac¢. Ty jedynie
zadawale$ pytania. Jego odpowiedzi ustalily termin.

Krok siodmy: potwierdzenie trzecie
— umdwienie si¢ na kolejna rozmowe

Ten etap jest prosty. Spytaj: ,,Na jaki numer i kiedy najlepiej zadzwo-
ni¢?”. Dostaniesz numer i termin zgodny z preferencjami rozméwcy,
wobec czego juz rzeczywiscie bedziecie uméwieni. Pamietaj tylko, by
koniecznie zadzwonié¢ wtedy, kiedy ustaliliscie.

Uslyszales ,,tak” juz cztery razy. Przekazanie zaproszenia zajeto kilka
minut, a prawdopodobienistwo osiagniecia celu, jakim jest edukacja
i porozumienie, wzrosto z 5% do 80%.

Krok 6smy: zakoncz rozmowe

Pamietasz, ze sie spieszysz, prawda? Po potwierdzeniu terminu najlepiej
powiedzie¢ co§ w stylu: ,Swietnie, to do uslyszenia. Musze lecied!”.

Zbyt wielu ludzi umawia sie na termin, a potem wszystko odkreca,
gadajac dalej. Pamietaj, ze naszym celem jest edukacja i porozumienie,
wobec czego chcemy pozwolié¢ narzedziu, by zalatwito jak najwiecej
za nas.

Oto kilka przyktad6w wszystkich o§miu krokéw:

Znajomy, ktdéry nienawidzi swojej pracy — podejscie bezposrednie
,Hej, nie mam za duzo czasu, ale to naprawde wazne. Jestes jed-
nym z najbardziej kompetentnych finansowo ludzi, jakich znam,
i zawsze to w tobie docenialem. Kiedy wspominates, ze naprawde
nie cierpisz swojej pracy, to méwiles powaznie, czy tylko zar-
towales?”. (Odpowiada, ze méwil powaznie).
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,To $wietnie, bo chyba znalazlem ci plan ewakuacji. Mam
plyte, na ktérej to jest lepiej opisane, niz moge ci opowiedzie¢.
Czy gdybym ci dat te plyte, to bys ja przestuchat?”. (Odpowia-
da twierdzaco).

~Myslisz, ze do kiedy na pewno przestuchasz te ptyte?”. (Od-
powiada, ze do wtorku). ,,Czyli jesli zadzwonie w srode rano, to
juz na pewno to zrobisz?”. (Odpowiada twierdzaco).

»Dobrze, to oddzwonie wtedy. Na jaki numer i o ktérej najle-
piej?”. (Podaje informacje).

»Jasne, pogadamy wtedy. Dzieki, musze lecied!”.

Dobry przyjaciel — podejscie niebezposrednie
»Hej, wlasnie wychodze, ale musialem z tobg szybko pogadac.
Masz chwile? Swietnie. Stuchaj, zawsze dawales mi wsparcie
i strasznie to doceniam”.
»Wlasnie zalozylem przedsiebiorstwo i jestem strasznie zestre-
sowany. Zanim sie wezme do pracy, chcialbym poéwiczyé na
kim§ znajomym. Mégtbym cie poprosié o pomoc?”. (Odpowiada,
Ze owszem).
.Swietnie! Czy gdybym dal ci plyte DVD, na ktérej informacje
podane sa w profesjonalny sposéb, to bys ja obejrzat?”. (Odpo-
wiada twierdzaco).
LFilm trwa z kwadrans. Myslisz, ze do kiedy na pewno go obej-
rzysz?”. (Odpowiada, ze do czwartku).
,Czyli gdybym zadzwonil do ciebie w piatek rano, to juz to na
pewno zrobisz? Swietnie, to na jaki numer i o ktérej najlepiej
zadzwonié?”. (Podaje informacje).

»Doskonale, pogadamy wtedy. Dzieki, musze lecieé!”.
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Czlowiek sukcesu — podejscie bardzo niebezposrednie
~Wiem, ze jeste$ zajety, i sam mam milion spraw na glowie, ale
ciesze sie, ze cie zlapalem. Cieszysz sie niezlym powodzeniem
i zawsze podobato mi sie to, jak prowadzisz swoje interesy”.
,Ostatnio zajatem sie czym$ nowym i szukam jakichs bystrych
pomocnikéw. To na pewno nie jest sprawa do ciebie, ale chcialem
spytaé, czy znasz kogo§ ambitnego, zadnego pieniedzy i zainte-
resowanego duzym zwiekszeniem swoich przychodéw?”. (Od-
powiada, ze zna pare 0s6b).
»~Wiem, ze pewnie chcialbys sie dowiedzie¢ wiecej przed poda-
niem jakichkolwiek kontaktéw. Mam plyte DVD, na ktérej do-
Kladnie jest wyjasnione, czym sie zajmuje i jakich ludzi szukam.
To krétki film”.
,Czy gdybym ci jedna przeslal, to bys ja obejrzal? (Odpowiada
twierdzaco). Dzieki. Myslisz, ze do kiedy na pewno jg obejrzysz?”.
(Odpowiada, ze do przysztego poniedziatku).
»Dobrze, czyli gdybym zadzwonit do ciebie w nastepny wtorek,
to na pewno to zrobisz?”.

W porzadku, czyli wtedy sie do ciebie odezwe. Na jaki numer
i o ktérej bedzie najlepiej?”. (Podaje informacje). ,Swietnie.
Jeszcze raz dzieki. Do uslyszenia w przyszly wtorek™.

Prospekt z zimnego rynku, ktéry cos Ci sprawnie sprzedal — podejscie

bezposrednie
»Nie czas teraz sie tym zajmowac, musze iS¢, ale jeste$ naprawde
bystry, a takich ludz wtasnie szukam. Czy zamierzasz zajmowaé
sie tym, czym teraz, do emerytury?”. (Odpowiada przeczaco).
»Dobrze. Mam co$, co moze cie zainteresowaé. Teraz nie czas na
rozmowe, ale mam plyte DVD, na ktérej wszystko jest szczegé-
fowo wyjasnione. Czy gdybym ci ja dal, to by$ sie z nig zapo-
znal? (Odpowiada twierdzaco). Myslisz, ze do kiedy bys ja na
pewno obejrzat?”. (Odpowiada, ze do niedzieli).
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,Czyli jesli zadzwonie w poniedzialek, to juz na pewno ja obej-
rzysz?” . (Odpowiada twierdzaco). ,,Dobrze, to wtedy sie odezwe.
Na jaki numer i o ktérej najlepiej zadzwonié?”. (Podaje infor-
macje).

»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 prospektéw, ale mam nadzieje, ze
powyzsze przyktady pozwolity Ci zrozumieé, jak wszystko uklada sie
w jedna catosé.

Najlepiej, zebys wyuczyl sie podstawowych zalozeni i nie przejmowat
sie za bardzo konkretnymi scenariuszami rozmowy. Jesli jednak na-
uczysz sie dawaé prospektowi do zrozumienia, ze spieszysz sie, nauczysz
sie méwi¢ mu komplementy, zaprasza¢ go, przekazywaé narzedzie, py-
tajac: ,,czy gdybym?”, a nastepnie potwierdzaé termin i wreszcie kon-
czy¢ rozmowe, to 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 sie profesjonalnym marketingowcem sieciowym, to rozwiniecie
umiejetnosci pozwalajacych Ci rekrutowaé niezaleznie od sytuacji.
Dzieki nim nie bedziesz nigdy musial liczy¢ na hut szczescia. Cwicz,
¢wicz i jeszcze raz ¢wicz.
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lub okazji b

spomnielismy juz o pierwszych dwéch umiejetnosciach:

znajdowaniu prospektéw i zachecaniu ich do zaznajo-

mienia sie z Twoim produktem lub okazja. Jak juz wiesz,
zapraszasz ich do zapoznania sie z narzedziem lub przyjscia na jakie-
g0s$ rodzaju spotkanie.

Jezeli sami maja zapozna¢ sie z narzedziem i nie ma Ciebie nigdzie
w poblizu, to nie masz juz nic do zrobienia. Zwyczajnie odezwij sie, kie-
dy sie zapowiadates. Jesli znajdujesz sie przy nich, to musisz zrozumieé
kilka rzeczy. Przede wszystkim: to nie na TOBIE ma sie koncentro-
waé uwaga!

Samemu trudno bylo mi to zrozumie¢. Kiedy zaczynatem, czytalem,
co sie tylko dato, stuchatem wszystkiego i chodzilem na wszystkie
mozliwe szkolenia. Sadzitem, ze najwazniejszym moim celem jest roze-
znanie sie we wszelkich informacjach o mojej firmie — zeby mieé na
podoredziu wszystkie odpowiedzi, w razie gdyby kto§ mnie o cos$ spytal.
Prawda, ze brzmi to logicznie?

Potrafitem z kim$ usig$¢ i zacza¢ méwié: ,,Opowiem ci 0 wszyst-
kich NASZYCH produktach. Opowiem ci wszystko o0 NASZE] firmie.
Opowiem ci wszystko 0 NASZYM systemie wynagrodzen. Opowiem
ci wszystko 0 NASZYM niesamowitym systemie wsparcia”. Z takim
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podejiciem wiaza 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 miatem odpowiedzi. A skoro przedstawialem sie jako ekspert, to
w takich przypadkach prospekt mégl sie odniesé do okazji z podejrz-
liwoscig.

Drugi problem byt taki, ze wiekszo$¢ moich rozméwceow wiedziala,
ze nie jestem zadnym ekspertem. Kiedy wiec w rozmowach pozowa-
lem na autorytet w swojej dziedzinie, wiadomo byto, ze to nieprawda.
W rzeczywistosci zwiekszalo to ich sceptycyzm.

Trzeci problem polegal na tym, ze nawet kiedy udato mi sie zosta¢
ekspertem, inni dystrybutorzy z mojej organizacji niekoniecznie dzielili
moj zapal do nauki. W wyniku tego bylem dyzurnym specem od
wszystkich prezentacji. Z takim podejs$ciem nie da sie stworzy¢ dupli-
kujacej sie organizacji, a bez duplikacji marketing sieciowy to praca
jak kazda inna.

Na poczatku marketing sieciowy tym wtasnie byl — zwyklg praca.
Nie udawalo mi sie uzyska¢ duplikacji, poniewaz sam bylem proble-
mem. Bytem jednak zdeterminowany, wiec zaczatem zwraca¢ uwage
na to, jak najsprawniejsi dystrybutorzy prowadzili swoje prezentacje.

Profesjonalisci nigdy nie koncentrowali na sobie uwagi. Co wiecej,
nigdy sie nie podawali za ekspertéw. Peili 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 podawal jej bezposrednio. Nie bytem tego w stanie
zrozumied, dopdki nie zaczalem rozumiec idei duplikacji. Profesjonalista
wie, ze moze zrekrutowaé¢ rozméwce, oszatamiajac go swoja wiedza
i doswiadczeniem. Wie tez jednak, ze jego nowemu dystrybutorowi
nauczenie sie tego samego zajetoby strasznie duzo czasu — decyduje
si¢ zatem na prostsze rozwigzanie.
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To wlasnie wtedy uslyszalem koncepcje, ktéra mi od tego czasu
stale towarzyszy:

W marketingu sieciowym nie liczy sig to, co dziata.
Liczy sig tylko to, co si¢ duplikuje.

Ta prawidlowoscia powinien sie kierowaé¢ kazdy profesjonalny
sprzedawca sieciowy.

Profesjonalisci uzywaja narzedzi zamiast swojej wiedzy. Profesjo-
naliSci urzadzaja spotkania, zamiast prowadzi¢ wlasne prezentacje.
Profesjonali$ci wyreczajg sie innymi dystrybutorami w przekazywa-
niu informacji, zamiast przekazywa¢ je samodzielnie. Profesjonalisci
nie prezentujg sie jako eksperci, tylko zachecaja ludzi do zapoznania
sie z produktem lub okazja, a dodatkowe informacje dostarczajg im
przy pomocy zewnetrznych zrédel. Profesjonali$ci wnosza w to wszystko
pasje, entuzjazm, zainteresowanie i wiare. Od profesjonalisty w pracy
wprost bucha ogieni ekscytacji, ktory jest zarazliwy. Niech pasja, en-
tuzjazm, zainteresowanie i wiara stang si¢ dla Ciebie najwazniejsze.
Zapraszaj rozméwcéw profesjonalnie i pozwol, by zewnetrzne zasoby
zalatwily reszte za Ciebie.

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

Slyszalem kiedys (i zgadzam sie z tym), ze ,,cztowiek z markerem
zarabia najwiecej”. Innymi stowy, osoba wyglaszajaca prezentacje na
przodzie sali zwykle cieszy sie ponadprzecietnymi zarobkami. Na po-
czatku $miertelnie balem sie wystepowania przed ludZzmi. Bytem
jednak ambitny, a skoro wszyscy zapewniali, ze umiejetno$¢ publicz-
nego przemawiania jest wazna, postanowitem sie jej nauczy¢.

Zaczatem od nauczenia sie, jak wyglosi¢ krétka i skuteczng reko-
mendacje. Umiejetnosé opowiedzenia wlasnej historii okazala sie dla
mnie niezwykle cenna w zyciu zawodowym i pozostaje taka do dzis.
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Ludzi nie interesuje, ile wiesz, ale interesuje ich Twoja OPOWIESC,
o ile nie zanudzisz ich nig na §mier¢.

Nad swojg opowiescig popracowalem przez chwile i po jednej czy
dwéch poprawkach wyszlo mi cos takiego: ,,Cze$é¢! Mam na imie Eric
Worre i kiedy$§ bylem leserem. W wieku 23 lat miatem za sobg prace
na 18 stanowiskach i widzialem juz swoja przyszto$é w ciemnych
barwach. Wstydzitem sie braku osiagnieé i staralem sie za wszelka cene
zrobié co$ ze swoim zyciem. W styczniu 1988 roku wprowadzono mnie
w $wiat marketingu sieciowego. Wlasnie to zmienito moje zycie. Teraz,
zamiast ba¢ sie przyszlosci, nie moge sie jej doczeka¢”. (Nastepnie
dodawalem co$ o swoich biezacych sukcesach).

Motywem przewodnim mojej opowiesci bylo zalozenie, ze skoro
mi sie udalo, to kazdemu moze sie udaé¢. To sie sprawdzato. Uzywalem
tej opowiesci na kazdym kroku — na spotkaniach w hotelach, w do-
mach, podczas telekonferencji, na konferencjach. Wszedzie.

Bez wzgledu na to, kim jestes, mozesz stworzy¢ interesujaca opo-
wiesé o sobie. Zauwazylem, ze kazda dobra historia sktada sie z czterech
elementéw:

1. Twojego przeszlego zycia.
2. Tego, co Ci sie w nim nie podobato.

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

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

Poswie¢ chwile na opracowanie swojej historii i zacznij ja przed-
stawia¢ na kazdym kroku.

Postanowitem nastepnie idealnie opanowa¢ wyglaszanie prezen-
tacji o okazji oferowanej przez mojg firme. Branie przykladu z ludzi
sukcesu takze tutaj wchodzito w gre. Najwiecej zarabiajacy pracownik
mojej firmy byl niestychanie mocny i efektywny. Ponadto za kazdym
razem wyglaszal dokladnie te samg prezentacje, niemal stowo w stowo.
Nagralem jg i spisatem recznie w notesie. Nastepnie nagralem samego
siebie, jak ja wyglaszam. Stowo w stowo. Te same historie, te same zarty
— wszystko dokladnie tak jak w pierwowzorze.
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Po odtworzeniu okazalo sie, ze to jaki§ koszmar! Nie mialem werwy
w glosie. To byly same nudy. Nie mogtem tego znies$¢. Zabratem sie do
nagrywania kolejnych wersji, az wreszcie osiagnglem znosny poziom.
W swoim samochodzie puszczatem w kétko nagranie z moja prezentacja.
Przestuchatem ja chyba z pieéset razy, az nauczylem sie jej na pamieé.
Potrafitem wyrecytowaé ja od poczatku, od korica albo zaczaé¢ od do-
wolnego miejsca.

Nie wyobrazasz sobie, jak bardzo podbudowalo to moja pewnosé
siebie. Przeszedlem droge od leku przed prezentacjami do aktywne-
go szukania okazji do ich wyglaszanial 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 i lepszych lokalach, przemawiajac nawet na zjazdach fir-
mowych.

W moim przypadku rozwéj w dziedzinie prezentowania sprowa-
dzat sie do trzech etap6w:

1. Nauki swojej opowiesci.
2. Nauki standardowej prezentacji okazji.

3. Nauki réznych prezentacji szkoleniowych.

Przetomowy moment dla mnie jako prezentera nastapit w 1993 roku.
Miatem 29 lat i zaczynatem zdobywac¢ stawe w $wiecie marketingu sie-
ciowego. Prowadzitem akurat rozmowe z dyrektorem generalnym firmy
i najlepszym dystrybutorem. Nie pamietam doktadnie, dlaczego zeszli-
$§my na ten temat, ale pamietam, ze powiedzialem mu co§ w rodzaju:
,C6z, moze on (najlepszy dystrybutor) jest w tej chwili lepszym networ-
kerem ode mnie, ale na pewno moge go w kazdej chwili przegadaé”.

To miat by¢ zart, ale dyrektor jedynie uniést brwi i odpart: ,,Dobrze,
mtody, zrobimy to tak. Juz wkrétce zacznie sie nasz wielki konwent.
Zjawi sie ponad 14 tysiecy os6b. Dam wam obydwu tyle samo czasu
i zrobimy sobie po cichu taki konkurs. Wybiore kilku sedziéw, ktorzy
zdecyduja, ktéremu poszlo lepiej”.
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No to sie wpakowalem! Nie bylem szczegélnie waznym liderem.
Nie mialem tak wielkiej organizacji ani nie cieszytem sie taka reputa-
cja jak najlepszy dystrybutor. Zajalem sie wiec jedyna rzecza, nad
ktérg mialem jakakolwiek kontrole. Podszedlem do przygotowan tak,
jakby miato od tego zaleze¢ moje zycie. Wybralem temat. Napisatem
swoje wystapienie i wielokrotnie je poprawialem. Zebralem odpo-
wiednie materialy. Cwiczytem. Nagrywalem sie. Robilem wszystko,
co tylko w mojej mocy.

Nigdy w swoim zyciu nie bylem tak zdenerwowany jak tego jed-
nego dnia. Przemawianie przed 14 tysigcami ludzi jest jak méwienie
do oceanu. Moje przygotowania jednak oplacily sie. Uspokoitem swojg
przestraszona, 29-letnig dusze i zrobitem swoje.

Reakcja byla oszatamiajacal Thum dostownie oszalal. Bylem troche
nieprzytomny, kiedy schodzilem ze sceny w akompaniamencie okla-
skow, i usiadtem, gdy najlepszy dystrybutor wszedl wygtosi¢ swoja
prezentacje. Zrobit to przednio, ale przyznam, ze kiedy dyrektor gene-
ralny przyszedl pogratulowaé mi wygrania naszego cichego zaktadu,
czultem sie niesamowicie. Zdecydowanie byl to moment przelomowy.

Tamto moje przeméwienie zagineto na dluzszy czas, ale ostatnio
odnaleziono nagranie. Jesli checesz go postuchaé, znajdziesz je tutaj:

www.networkmarketingpro.com/calltoaction

Moj glos brzmi na tym nagraniu mtodziej, ale to jak najbardzie;j ja.

Podsumowujac te umiejetnosé, przytoczmy kilka waznych kwestii:

Kiedy poszukujesz klientéw, jestes goficem — nie listem. Zejdz
z drogi i postuz sie zewnetrznym narzedziem.

Naucz sie, jak opowiedzie¢ swoja historie w sposéb, ktéry zacheci
prospektéw, by dowiedzieé sie wiecej.

Kiedy prezentujesz sie przed grupa ludzi, musisz sie koniecznie
przygotowac. Dla przygotowanego czlowieka to czysta zabawa.
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Umiejetnos¢ 4.
Podtrzymywanie kontaktu z prospektami 7

6wi sie, ze zyski z marketingu wielopoziomowego czerpie

sie z kontynuacji. Zgadzam sie z tym, poniewaz wiekszos§é

sprzedawcow wielopoziomowych w ogéle nie podtrzymuje
kontaktu albo nie robi tego profesjonalnie. Aby wyrobi¢ w sobie te
umiejetno$¢, musisz najpierw zrozumieé kilka istotnych zasad.

Zasada pierwsza: kontynuacja jest zrobienie tego,
co zapowiedziate$

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

Zanim wlaczylem sie w $wiat marketingu sieciowego, zajmowalem
sie handlem nieruchomosciami. Wlascicielem agencji byl méj ojciec
wraz ze swoim wspdlnikiem. Pewnego dnia, kiedy siedzialem w biurze,
o godzinie 10 zjawit sie pan Chuck Aycock, by spotka¢ sie z moim
tatg. O 9.55 taty nie bylo jeszcze w biurze. Przywitalem Chucka i za-
pewnilem go, ze tata wkrétce dotrze. R6wno o godzinie 10 Chuck wstat
i powiedzial: ,Mamy dziesiata. Twojego taty tutaj nie ma. Niech do
mnie zadzwoni, jesli chce przelozyé nasze spotkanie”.
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Nie mogtem w to uwierzyé. Przyjechal do nas tylko po to, zeby wyjsé
sobie p6t minuty po planowanej godzinie spotkania? Odpowiedzia-
lem mu: ,,Prosze pana, on sie tu na pewno zjawi za moment. Nie musi
pan juz wychodzi¢”.

W odpowiedzi usltyszalem cos, co na zawsze zapadto mi w pamieé.
»Synu, mozesz przyjsé wezesnie albo sie sp6znié. On sie sp6znia, a ja
cenie swoj czas. Niech do mnie zadzwoni, jesli chee przeniesé spotka-
nie”. I poszedt sobie!

Moj tata zjawil sie o 10.10, liczac na obecno$é Chucka. Kiedy mu
zreferowalem, co sie wlasnie stato, sam stanal jak wryty. M6j tata nie
mial w zwyczaju sie sp6zniaé. Tego dnia po prostu nieco luzniej potrak-
towal swéj czas. Uméwit sie z panem Aycockiem ponownie. Zauwa-
zytem, ze przez kolejne lata méj ojciec ZAWSZE przychodzit wezesniej
na spotkania z nim.

Jaki z tego morat? Dla mnie jest taki, ze ludzie, kt6rzy robig to, co
mowia, ciesza sie szacunkiem. Szacunkiem ciesza sie tez ci, ktorzy
szanuja swoj czas. Jesli zapowiadasz, ze odezwiesz sie w jakim§ ter-
minie lub w jaki$§ konkretny sposéb, zréb to lub przel6z termin z od-
powiednim wyprzedzeniem.

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

Kiedy zaczynalem, kazde spotkanie konczytem zwrotem: ,,Wiec co o tym
sadzisz?”. Nikt mi nie powiedzial, ze to najgorsze, co moglem robié.
Zwrot ten wydawal mi sie oczywisty, ale moje wyniki byly zatosne.

Kiedy poprositem jednego ze swoich éwcezesnych mentoréw o po-
moc, ustyszatem: , Eric, ekspozycje stuza tylko do tego, zeby zatatwié
kolejne ekspozycje”.

Zwalito mnie to z nég. Myslalem, ze chodzi o to, by danego klienta
zapisa¢! M6j mentor objasnil mi, ze kiedy koncze spotkanie, umawiajac
sie na inne spotkanie, pozwalam prospektowi samemu rozeznaé sie
w okazji, jaka przed nim stoi, i podjaé swiadomg decyzje.
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Moj cel sie zmienil. Nie zalezalo mi juz na ,zdobyciu” klienta przy
pierwszej ekspozycji, tylko na podtrzymaniu procesu przez organizowa-
nie nastepnych ekspozycji, az klient podejmie decyzje. Ta drobna
zmiana znaczaco polepszyta moje wyniki.

Omawialismy juz kwestie profesjonalnego zapraszania prospekta
do zapoznania sie z oferta. Pod koniec tego procesu wykonalismy kilka
krok6w, by zorganizowaé KOLEJNA ekspozycje, czyli odezwe kontrolna.
To jest Twoje nastepne spotkanie.

Kiedy przeprowadzasz taka odezwe, musisz spyta¢ klienta, czy zapo-
znal sie z materiatami. Odpowie przeczaco lub twierdzaco. Oméwmy
teraz, jak w obydwu przypadkach zorganizowaé kolejng ekspozycje.

Jesli klient powie, ze nie mial okazji przejrze¢ material6w, nie wolno
Ci okazaé¢ dezaprobaty w odpowiedzi na niewywigzanie sie z obietnicy.
Zabrzmi to zabawnie, ale wielu ludzi od razu karci swoich rozméwcéw:
»Przeciez méwites, 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 zaj-
miesz?”. Moze Ci sie wydawad, ze ,,na pewno, na pewno’ to troche za
duzo, ale sam od dziesiecioleci uzywam tego zwrotu w takich sytu-
acjach — bo dziala. Tak czy inaczej, postuz sie jakimikolwiek zwro-
tami, zeby ustali¢ nastepny termin, i jeszcze raz przejdz wiadome kroki,
zeby uzyskaé deklaracje. Majac deklaracje i czas kolejnej odezwy
(czyli kolejnej ekspozycji), zakoncz rozmowe, a nastepnie odezwij sie
w podanym terminie.

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

Jesli Twoj prospekt powie, ze przejrzal materialy, musisz mu zadaé
kilka inteligentnych pytan. Przede wszystkim NIE zadawaj pytania:
»Wiec co o tym sadzisz?”. To jedynie zacheci klienta, by uruchomié¢ swoj
zmyst krytyczny i wyrazié watpliwosci, zeby zabrzmie¢ inteligentnie.
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Najlepsze pytanie kontrolne, jakiego kiedykolwiek uzytem, to: ,,Co ci
sie podobalo najbardziej?”. To pytanie skieruje rozmowe na korzystne
tory i wskaze Ci, na ile rozméwca jest zainteresowany. Jesli klient wspo-
mni o ,,produkcie”, to nastepna ekspozycja powinna by¢ zwigzana z pro-
duktem. Jesli zwréci uwage na ,niezaleznosé finansows”, kolejna eks-
pozycja powinna koncentrowaé sie na oferowanej okazji.

Innym §wietnym pytaniem jest: ,,W skali od 1 do 10, gdzie 1 oznacza
zupelny brak zainteresowania, a 10 gotowo$¢ do zaangazowania sie
juz teraz, gdzie sie teraz znajdujesz?”. Przy tak postawionym pytaniu
kazda ocena powyzej jedynki jest DOBRA. Oznacza, ze klient jest w ja-
kis spos6b zainteresowany. Rozméwcey zazwyczaj podaja ocene rzedu
5 lub 6. Bez wzgledu na konkretng ocene wystarczy spyta¢, co mo-
zesz zrobié, zeby ja podwyzszyé. Odpowiedz zwykle przypomina od-
powiedz na pytanie ,,Co ci sie podobalo najbardziej?”.

Jesli odpowiedz jest bardzo pozytywna, a ocena stosunkowo wysoka,
mozesz od razu przejsé¢ do zawarcia transakeji (co oméwie dalej). Jesli
nie dostales w jasny sposéb zielonego $wiatto, uméw sie na nastepna
ekspozycje.

Klient moze zechcieé¢ wyprébowaé produkt, wiec daj mu taka mozli-
wo$¢ i ustal termin kontrolny, w ktérym zadzwonisz i spytasz o wra-
zenia (co bedzie kolejng ekspozycja). Rozméwca moze chcie¢ sie za-
poznaé z systemem wynagrodzen, wiec okre$l termin spotkania, na
ktérym to oméwicie (nastepna ekspozycja). Moze zechcie¢ porozma-
wiaé ze swoja malzonka, wiec przekaz mu materiaty, ktérymi bedzie
mogl sie podzieli¢, oraz ustal termin kolejnego spotkania kontrolnego
(kolejna ekspozycja). Niezaleznie od wszystkiego nigdy nie koficz jednej
ekspozycji bez zorganizowania nastepnej. Nigdy! Jesli tak zrobisz, to
po sprawie.

To whasnie zdarzalo mi sie na poczatku. Prositem kogo$ o zapoznanie
sie z oferta, a nastepnie pytalem: ,,Wiec co o tym sadziszP”. Rozméwca
zwykle mamrotal w odpowiedzi co§ w stylu: ,dam ci zna¢”, ,,odezwe
si¢” albo ,,musze sie jeszcze zastanowi¢”. 1 tyle go widzialem. Kiedy
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staralem sie p6zniej do niego dodzwonié, zwyczajnie zawracalem mu
glowe. Bylo to ogélnie niezreczne.

Kiedy postanowilem nie konczy¢ ekspozycji przed zorganizowa-
niem nastepnej, wszystko zmienilo sie na lepsze. Bylem profesjonali-
stg. Miatem kontrole. Prospekt darzyt i mnie, i oferte wiekszym sza-
cunkiem. Wszystko to wyniklo z drobnej zmiany w moim podejsciu.

Zasada trzecia: rekrutacja wymaga $rednio od czterech
do szesciu ekspozycji

Kiedy ktos nie wie, ze celem ekspozycji jest zorganizowanie nastepnej
ekspozycji, wywiera zbyt duza presje zar6wno na prospekta, jak i na sie-
bie samego. W kulturze marketingu wielopoziomowego, dzialajacej
wedlug maksymy ,jedni tak, inni nie; mniejsza z tym, idzmy dalej”,
ludzie potrafig odezwaé sie do prospekta raz, a jesli ten nie zgodzi sie
od razu, idg dalej i juz nigdy nie odzywaja sie kontrolnie. Czesto zda-
rza sie tak, ze swoim nastawieniem dodatkowo niszcza relacje z roz-
mowcag.

Profesjonalista wie, ze do zaangazowania prospekta potrzeba srednio
od czterech do sze$ciu ekspozycji. Ich celem jest edukacja i porozu-
mienie. Trudno czegokolwiek kogos nauczy¢ podczas zaledwie jednej
ekspozycji. Prowadzg zatem klientéw przez serie ekspozycji, wiedzac, ze
wiedza w koricu sie ugruntuje. Za posrednictwem tego procesu nawia-
zuja réwniez silniejsza relacje z klientem. Wzmacniaja przyjazin. Pomaga
to w poglebieniu zaufania, a ludzie lubig wspétpracowaé z ludzmi,
ktérych lubig.

Cztery, szes¢ ekspozycji to Srednia, wiec na kazda osobe, ktéra dotg-
czy po pierwszej ekspozycji, przypada jedna osoba, ktéra bedzie wymagaé
wiecej niz dziesieé¢ ekspozycji. Nie da sie niczego przewidzie¢. Niekto-
rzy z najsprawniejszych pracownikéw z branzy marketingu sieciowe-
go musieli by¢ namawiani przez dlugie lata, nim zdecydowali sie sko-
rzystaé z tej okazji.

Dzialaj szybko, ale badz cierpliwy.
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Zasada czwarta: skondensuj ekspozycje
dla uzyskania lepszych rezultatow

Pozerzy testuja klienta raz i ida dalej. Amatorzy zapewniajg prospektowi
kilka ekspozycji. Profesjonalisci $ciesniajg te ekspozycje w mozliwie
najkrétszym czasie.

Ludzie s zabiegani. Zycie stale ich rozprasza. Kiedy prosisz ich
o rzucenie okiem na co$ nowego, musisz utrzymaé ich zainteresowanie;
w tym celu najlepiej zestawi¢ kolejne ekspozycje w jak najkrétszym
czasie.

Jesli dziatasz powoli, mozesz zaczaé od zaprezentowania klientowi
filmu. Kilka tygodni p6zniej mozesz go poprosi¢ o postuchanie telekon-
ferencji. Miesigc p6zniej mozesz go zaprosi¢ na wideokonferencje. Po
kolejnym miesigcu nawiaz rozmowe telefoniczng z klientem i jeszcze
jednym dystrybutorem. Taki powolny proces jest trudny, poniewaz
miedzy kolejnymi ekspozycjami klient mierzy sie z innymi, rozpraszajg-
cymi zdarzeniami ze swojego zycia. Za kazdym razem mozesz mieé¢
poczucie, ze zaczynasz od zera.

Z drugiej strony, jesli poprosisz go o obejrzenie filmu, nastepnie
zaprosisz do postuchania telekonferencji, potem dasz mu produkt do
przetestowania, wezmiesz go na wideokonferencje, porozmawiasz
w trzyosobowym gronie, zabierzesz na spotkanie na zywo (czy zasto-
sujesz inne metody ekspozycji, wlasciwe dla Twojej firmy) i zrobisz
to wszystko w tydzief, dasz mu szanse powaznie zastanowi¢ sie nad
tym, jak ta okazja moze zmieni¢ jego zycie.

Pytania i watpliwosci

Na kazdym etapie procesu rekrutacji trzeba sie zmierzy¢ z pytaniami
i watpliwo$ciami. To zupelnie normalne. Twdj prospekt bedzie je przy-
taczal czesto po to, zeby zabrzmieé inteligentnie. Nie chce sie wydawaé
latwy ofiara, wiec dla poprawy samopoczucia bedzie rzucal uwagami.
Twoja reakcja jest niesamowicie istotna. Jesli przejdziesz do defensywy,
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zasiejesz w nim ziarno zwatpienia. Jesli przejdziesz do ofensywy, od-
straszysz go.

Pamietaj, ze celem jest edukacja i porozumienie, a nie wygranie
sprzeczki. Naszym zadaniem jest pokazanie drogi slepym. Kiedy ktos
zadaje pytanie o negatywnym wydzwieku lub zglasza uwage, w rzeczy-
wistosci wskazuje Ci, w ktérym miejscu niedowidzi. Warto znaé te
miejsca, by pomée klientom w pozbyciu sie tych §lepych plamek.

Przedstawie Ci kilka konkretnych metod walki ze sprzeciwem. Pa-
mietaj jednak, by skoncentrowa¢ sie gléwnie na samych koncepcjach.
Metody mozna zmieniaé. Idee nie przemijaja.

Zanwazylem, ze obiekcje mozna przypisywac do dwdch kategorii.
Pierwsza obejmuje wqtpliwosci prospekta co do wlasnych
umiejetnosci. Klient nie wierzy, ze mu si¢ uda.

Druga obejmuje watpliwosci co do wartosci marketingu sieciowego.
Klient nie jest pewien, czy marketing sieciowy pomoze mu
w osiggnieciu zyciowych celow.

Przy obydwu kategoriach do najwazniejszych czynnikéw nalezy em-
patia — spos6b, w jaki odnosisz sie do ludzi. Najlepszy sposéb odno-
szenia sie do innych, jaki znam, polega na daniu im do zrozumienia,
ze jeste$ taki sam jak oni. Miales takie same watpliwosci, pytania, leki,
ale je pokonales. Moze trudno w to uwierzy¢, ale Twoja opowie$é
(i historie innych ludzi) pozwoli Ci sprawniej niz cokolwiek innego
pozby¢ sie obiekcji.

Istnieje stara metoda o nazwie ,,czujesz, czutem, odkrytem”, ktéra
opiera sie na empatii. Kiedy prospekt zglasza jakies zastrzezenie, odpo-
wiadasz mu: ,Wiem, jak sie czujesz. Sam to czutem. Ale oto co odkry-
lem”. Mozesz z powodzeniem uzywaé tego zwrotu zupelie dostow-
nie. Mozesz go tez zmodyfikowaé, by odniesé go do Twojej opowiesci
i Twojego rozméwcy.
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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
mlody/nie mam doswiadczenia”.
Niekt6rzy ludzie ucza wymySlnych podejsé, w ramach ktérych
nalezy sie kreowaé na kogos niezwykle inteligentnego, podwa-
zajac jednoczesnie inteligencje prospekta.
»Nie masz pieniedzy? A placisz za kabléwke? Za telefon ko-
morkowy? Jadasz na mieScie? Masz duzo pieniedzy, uswiadom
to sobie!”.

Albo

»Nie masz czasu? A ile jeszcze chcesz zyé, jak teraz zyjesz?
Musisz sie zmienié, jesli chcesz zmian w swoim zyciu!”.

Jak sie czujesz, czytajac powyzsze zdania? Jak by§ sie poczul,
gdyby kto§ Ci to wszystko powiedzial? Dos¢ kiepsko, prawda?
Lepiej odniesé sie do swojego rozméwey i opowiedzie¢ swoja
historie.

Kiedy ktos mi m6wi: ,,Nie mam teraz pieniedzy”, to odpowiadam:
»Przede mng stalo to samo wyzwanie. Nie starczylo mi pieniedzy
na oplate rachunkéw, a juz na pewno na zalozenie nowe;j firmy.
W konicu jednak dotarfo do mnie, Ze skoro nie starczylo mi pie-
niedzy na rachunki, to jak mialoby to ulec zmianie w przyszlosci?
Miatem dosé bycia do tytu. Miatem dosé ciaglego szamotania
sie. Chcialem czego$ wiecej od zycia. Wiesz, co zrobitem? Od-
krytem na to sposéb i byla to najlepsza decyzja, jakg w zyciu
podjalem. Pozwdl, Ze cie o co§ spytam: gdybys naprawde poczut,
ze stoi przed tobg szansa na przejecie kontroli nad twoim przy-
szlym zyciem finansowym, to czy znalazlbys jakis sposéb, zeby
co$ z tym zrobié?”,
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W dziewieciu na dziesie¢ przypadkéw rozméwcea stwierdzal, ze
znalazlby sposéb. Tak jak wczesniej, nie trzymaj sie kurczowo kon-
kretnych zwrotéw, tylko skoncentruj sie na samych zatozeniach. M6wi-
lem ludziom, ze bylem kiedys tam, gdzie oni, i dreczyly mnie te same
rozterki. Opowiadatem im o swoich cierpieniach. Nastepnie dawalem
im do zrozumienia, Ze znalazlem rozwigzanie. Dlatego tez nawigzy-
walismy kontakt. Odnosilismy sie nawzajem do sytuacji, w ktérych
istnielismy. Laczyly nas marzenia i nadzieje.

Jesli natomiast nie mialem w swoim zyciu sytuacji, ktérg mégtbym
poréwnaé z sytuacja rozméwcey, opowiadalem cudze historie. W swojej
firmie mozesz pozna¢ mnoéstwo opowiesci, ktére da sie odnies¢ prak-
tycznie do kazdej sytuacji. Kiedy wiec prospekt wskazuje Ci jakas swoja
watpliwo$é, mozesz odpowiedzieé: ,,Wiem, o co ci chodzi. M6j znajomy
mial doktadnie ten sam problem. Opowiem ci”.

Czy widzisz juz, jak to podejscie sprawdza sie w przypadku wszel-
kich watpliwos$ci wynikajacych z niewiary klienta w swoje zycie i samego
siebie? Zalozenie jest proste, sprawdzone, a wyniki s3 niesamowite.

Kiedy ludzie nie wierza w marketing sieciowy

Oto przyklady obiekcji z tej kategorii:
,,Czy to marketing wielopoziomowy?”.
»Czy to jeden z tych »zlotych intereséw«?”.
,Czy to piramida finansowa?”.
»Nie interesuje mnie marketing wielopoziomowy”.
»Nie chce zawracaé¢ swoim znajomym glowy”.
~Toile TY zarabiasz?”.

Zaczne od tych watpliwosci, ktére wprawiaja wiekszosé przedstawi-
cieli naszej profesji w szczere przerazenie: ,,czy to marketing wielopo-
ziomowy?” oraz wariacje stwierdzen i pytan typu: ,.czy to jeden z tych
»zlotych interesow«?”, ,,czy to piramida finansowa?” badz ,nie interesuje
mnie marketing wielopoziomowy”.
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Niektorzy ludzie dostajg $wira, kiedy to stysza. Odpowiadaja: ,,Pi-
ramida finansowa? Taka jak kazda korporacja na $wiecie? Jak pan-
stwo? O TAKIE] piramidzie méwisz?!”.

Zamiast zloscié sie na prospektéw, musisz zrozumieé, skad biora
sie te watpliwosci. Z do§wiadczenia wiem, ze rozméwey zwykle znaja
ludzi, ktérzy bez powodzenia prébowali swoich sit w marketingu siecio-
wym, albo sami wcze$niej prébowali 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 zadajg takie pytania. Pozostali styszeli
juz o takich okazjach jak ta i z catkowicie stlusznych wzgledéw pod-
chodzg sceptycznie do szansy na szybki zarobek.

Jesli zadajg te pytania bez szczegblnego zaangazowania emocjo-
nalnego, to widze, ze mieli juz z takimi okazjami do czynienia. M6-
wie im wtedy tak: ,,Chwileczke, czyli masz jakies doswiadczenie. Co
sie stato? Czy juz miale§ do czynienia z marketingiem sieciowym?”.
Opowiedz im nastepnie swojg historie. W ten sposéb otworzysz ich na
siebie. Ostabisz ich bariery oraz zyskasz mozliwo$é zadania kilku py-
tan na temat ich przezyd.

Podam Ci teraz typowy przyklad. Przechodze przez proces zaprasza-
nia, kiedy m6j rozméwea nagle pyta: ,,Chwileczke, czy to aby nie marke-
ting wielopoziomowy?”, i robi to z uczuciem w glosie. Odpowiadam
wtedy: ,,O, czyli masz jakies doswiadczenie. Probowales sie w to kie-
dys wlaczy¢? Co sie stato?”.

Rozméwcea odpowiada: ,, Tak, dolaczytem pare lat temu do jednej
firmy, kupitem jaki§ produkt i stracitem pienigdze”. Wtedy pytam:
»Jak myslisz, dlaczego nie odniostes sukcesu?”.

Stysze w odpowiedzi: ,,Naméwil mnie na to méj znajomy. Brakowalto
mi czasu, ale sadzitem, ze wiecej ludzi od razu dolaczy, a tak sie nie stato.
Chyba po prostu stracilem zainteresowanie”. Méwie na to: ,,Naprawde
myslisz, ze dales temu interesowi uczciwg szanse?”.
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Stysze: ,,Nie, chyba nie”, na co odpowiadam: ,,Czy sadzisz, ze pro-
blem tkwil w marketingu sieciowym czy moze to ty miales kiepskie
wyczucie czasu?”. ,,Chyba chodzito o czas” — odpowiada.

Widzisz, jak to dziala? Odbytem tysigce takich rozméw i wszystkie
nieco sie od siebie réznia, ale jesli w przyjazny sposéb zadasz kilka
pytan, to zyskasz prawdziwg szanse, by otworzy¢ swojemu rozméwcey
oczy i sktonié go do zapoznania sie z Twojg oferts.

Ponadto mozesz nawigza¢ z rozméwcey blizsza wiez, méwiac, ze
pierwotnie miales takie same opory, oraz dodajac, w jaki sposéb je poko-
nales. Kiedy kto§ uzywa przy mnie stowa ,,piramida”, od razu odpowia-
dam: ,Nie, wszak piramidy finansowe sg nielegalne, a przeciez nie
wplatywatbym sie w cokolwiek nielegalnego”.

Osobom, ktére zadajg to pytanie z zaangazowaniem emocjonalnym,
zwykle odpowiadam: , Tak, to marketing sieciowy. Styszates 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 watpliwosé o nieco
innym charakterze. Nawigzuje tutaj blizsza wiez, opowiadajac swoja
lub cudza historie. Nastepnie zadaje pytania w rodzaju: ,,Dlaczego uwa-
zasz, ze mialby§ im zawraca¢ glowe?” badz ,,Czy gdyby$ naprawde
wierzyl w wartosé¢ produktu, nie datbys o tym zna¢ swoim znajo-
mym?” albo ,,Czy gdybym ci pokazal, jak dzielimy sie tym produktem
z innymi bez sprawiania wrazenia, jakbySmy starali sie co$ sprzedad,
pomogloby ci to?”.

Ostatnig uwagy z tej kategorii jest: ,,To ile TY zarabiasz?”. Jesli juz
czerpiesz z tego przedsiewziecia zyski, to pytanie jest dla Ciebie $wietng
okazja. Jesli nie, Twoja odpowiedz bedzie zalezeé¢ od tego, jak dlugo
pracujesz w tym biznesie. Jesli jeste$ zupelnie zielony, mozesz powie-
dzie¢ rozméwcey, ze dopiero zaczynasz. Jesli juz troche w tym siedzisz,
ale nie zgarniasz jeszcze wielkiej forsy, mozesz mu powiedzieé, ze zaj-
mujesz sie marketingiem sieciowym na p6l etatu i patrzysz z prawdziwg
radoscia w przyszlosé. Mozesz tez powiedzieé, ze patrzysz z nadzieja
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w przyszlosé ze swoja firma, bo wezesniej doskonale wiedziales, ze
nic sie w Twoim zyciu nie zmieni, jesli sam nie podejmiesz stosownych
krokéw.

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

Wszystko to wymaga praktyki, ale jesli uda Ci sie opanowaé ogdlne
zasady i zalozenia, nie bedziesz mial probleméw. Dodatkowo powin-
no Cie motywowa¢ to, ze przez caly kariere bedziesz mial styczno$é
jedynie z tg garstkg obiekceji. Nie ma tu miejsca na nic nowego. Podane
w tym rozdziale informacje praktycznie wyczerpuja temat. Pamietaj,
ze naszym celem jest edukacja i porozumienie. Jest to cze$é procesu,
ktéry pozwala na osiagniecie celu.
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a umiejetno$¢ jest naturalng pochodng profesjonalnego pod-

trzymywania kontaktu. Przechodzenie od ekspozycji do eks-

pozycji pozwala nam na osiggniecie celu, jakim jest edukacja
i porozumienie. Nie oznacza to jednak, ze prospekt sam poprosi Cie
o formularz zgloszeniowy lub blankiet zaméwien. To do Ciebie nale-
zy doprowadzenie go do podjecia tej decyzji.

Kluczem do sukcesu w tym zakresie jest zestawienie dobrej po-
stawy ciala z zadawaniem dobrych pytan. Dobra postawa to sposéb,
w jaki istniejesz w $wiecie. Twoje stowa i czyny pozwola, by Twdéj pro-
spekt poczut sie pewniej w kwestii dotaczenia do Twojej firmy, lub
sprawig, ze zwatpi w cale przedsiewziecie.

Na poczatku dziatalnosci miatem okropng postawe. Staralem sie
»zdobywa¢” ludzi, zamiast dazy¢ do osiagniecia szlachetnego celu edu-
kowania i nawigzywania porozumienia, a prospekci od razu wyczuwali
moje intencje. Bylem przywigzany emocjonalnie do wynikéw. Mozna
wrecz powiedzied, ze bylem zdesperowany. Klienci czuli moje przy-
wigzanie emocjonalne, a przewaznie to ich wlasnie odstraszato.

Z powodu braku rezultatéw i nieuswiadamiania sobie powyzszych
zachowan zaczynalem by¢ przekonany, ze ludzie nie beda zaintere-
sowani. To przekonanie zaczeto towarzyszyé wszystkiemu innemu, co
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doprowadzito do nieuchronnego rezultatu — tego, ze prospekt nie byt
zainteresowany dolgczeniem.

Na og6t bywatem niedostatecznie przygotowany. Nie nosilem ze
sobg formularzy, material6w starterowych i innych potrzebnych rzeczy.
Zastan6w sie, jaki to moglo mieé wplyw na podswiadomosé moich
klientéw. Praktycznie wszystko, co robilem, wydawalo sie odznaczaé¢
brakiem wiary i profesjonalizmu.

Zamiast zadawaé pytania i wystuchiwaé odpowiedzi, potrafitem ga-
dac¢ i gada¢. Bardziej zalezalo mi na byciu interesujacym niz zaintereso-
wanym. Prospekei nie lubig takiego zachowania. Zreszta nikt go nie lubi.

Po raz kolejny zdecydowalem sie wtedy wziaé¢ przyklad z profesjona-
listéw. Poobserwowatem, co robili najlepsi, i zaczatem ich nasladowag.
Odbylem z nimi rozmowy, zeby rozgryzé, co takiego robili inacze;j.
Na skutek tego zaczatem powoli dostrzegaé bledy w moim podejsciu.

Po pierwsze, dowiedzialem sie, ze profesjonalisci nie sa przywia-
zani emocjonalnie do wyniku. Innymi stowy, ich celem jest edukacja
i porozumienie, majgce pomdéce prospektowi w podjeciu decyzji, ktéra
pozytywnie wplynie na jego zycie. Nie sg zdesperowani — przeciwnie.
Nie prébuja nikogo ,,zdobyé”. Uczciwie starajg sie pomoc.

Po drugie, podchodza do sprawy w sposéb bardzo zmotywowany.
Spodziewaja sie zainteresowania, poniewaz niezwykle silnie wierza
w korzySci wynikajace z oferty. Sa nieugieci w swoim przekonaniu
i potrafig przezy¢ szczery wstrzas, kiedy rozméwca zdecyduje sie nie
skorzystaé z propozycji.

Po trzecie, okazalo sie, ze promuja samych siebie tak samo jak pro-
dukt lub okazje. Chodzi o to, ze pomagaja rozméwcey w podjeciu decyzji,
méwige mu: ,,Zyskasz takze MNIE!”. Taka autopromocja nie przybiera
formy: ,,Zrobie dla ciebie wszystko”, tylko raczej: ,Mamy $wietny pro-
dukt, swietng okazje, a ja to zamierzam rozwingé i wsp6lnie dotrzemy
na sam szczyt”. Swiadomosé, ze nie trzeba bedzie wszystkiego zrobi¢
samemu, jest niezwykle uspokajajaca.

Po czwarte, profesjonali$ci zawsze sg przygotowani. Zawsze. No-
sza przy sobie wszystko, czego potrzeba, by prospekt méglt z miejsca
dolaczy¢.
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Wreszcie, po piate, profesjonalisci zadaja pytanie za pytaniem i sg
$wietnymi stuchaczami. Pelnig funkcje konsultantéw majacych zapewnic
pomoc w rozwiazaniu jakiego$ problemu. Najlepsi konsultanci zadaja
wiele pytan, zanim sg gotowi zaoferowaé¢ rozwiazanie. Dla profesjo-
nalnego marketingowca sieciowego pytania sg najpotezniejszym na-
rzedziem.

Jak mozesz sie domyslié, dojscie do powyzszych wnioskéw chwile
mi zajelo, a i to bylo zaledwie pierwszym krokiem. Wiedza to jedno,
ale wprowadzenie jej w zycie to inna sprawa. Nie bylem tak utalen-
towany jak najlepsi, ale potrafilem wzia¢ z nich przyktad, wiec zwy-
czajnie zaczatem zachowywad sie jak oni.

Zaczalem sie zachowywaé¢ niewzruszenie (czego poczatkowo nie
robitem). Zaczatem trwaé w zalozeniu, ze rozméwcey chetnie dolgcza
(czego poczatkowo nie robitem). Zaczalem moéwié¢ ludziom, ze ,zy-
skajg takze MNIE!” (choé¢ poczatkowo nie sadzitem, ze mialoby to jakas
warto$¢). Zawsze przychodzilem przygotowany. Zaczatem zadawaé
duzo pytan i staralem sie by¢ bardziej zainteresowany niz interesujacy.

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

Przejdzmy teraz do kwestii pytan. Gdybys byl konsultantem i Twoim
zadaniem byloby okreSlenie, czy jakas oferta odpowiada potrzebom
klienta, to co by$ zrobil? Prawda, ze musiatby$ zadac ile§ pytan?

Pracujac nad tym, by pomée prospektowi w podjeciu odpowied-
niej decyzji w sprawie Twojej oferty, musisz zrobié to samo. ,,Wiec co
o tym sadzisz?” nie prowadzi donikad. Naucz sie zadawa¢ warto$ciowe
pytania.

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

,Czy widzisz, jak mozesz na tym skorzystaér”.
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Sposréd powyzszych przykladéw najczesciej wybieram ,,Co ci sie
podobalo najbardziej?”. OdpowiedZ na to pytanie jest niemal zawsze
pozytywna i zapewnia wskazéwki co do obszaru, ktéry rozméwce in-
teresuje najbardzie;.

Lubie nastepnie dodaé: ,Zadam ci pytanie. W skali od 1 do 10,
gdzie 1 oznacza zupelny brak zainteresowania, a 10 gotowo$¢ do za-
angazowania sie juz teraz, gdzie sie teraz znajdujesz?”. Rozmoéwca
podaje wtedy swoja ocene, z ktérej zwykle jasno wynika, czy potrzebuje
wiecej informacji przed podjeciem decyzji albo czy bylby sktonny za-
cza¢ dziala¢ od razu.

Jesli czujesz, ze rozméwea 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 ,,zamknie-
cie w czterech pytaniach” zapewnialo mi mocne i sp6jne wyniki w ciggu
catej mojej kariery. Naucz sie tego i z tego korzystaj, a zdziwisz sie,
ilu ludziom bedziesz mégt poméc.

Pytanie pierwsze. ,,Na postawie tego, co wlasnie zobaczytes, ile mniej
wiecej musialby$ miesiecznie zarabiaé, pracujac dla firmy na pol etatu,
zeby bylo to warte twojego czasu?”. Wiekszo$¢ dystrybutor6w zamiast
tego pyta: ,,Czy chcialbys zarabia¢ 10 tysiecy miesiecznie?”. Nie r6b tego.
Zamiast przewidywaé oczekiwania rozméwey, 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 zastanowi¢
nad swoimi planami i sprawdzi¢, ile czasu méglby poswiecié na prace
na taki zarobek.

Pytanie trzecie. ,,Ile miesiecy bytby$ w stanie pracowaé przez tyle czasu,
zeby zapewni¢ sobie taki przych6d?”. To pytanie kaze rozméwcey za-
stanowi¢ sie nad poziomem swojego zaangazowania, na jakie bylby
w stanie sie zdoby¢, gdyby mu zalezato na kwocie podanej w pytaniu
pierwszym.
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Pytanie czwarte. ,,Gdybym ci pokazal, jak uzyska¢ przychéd o wysokosci
(odpowiedz na pytanie pierwsze), pracujac (odpowiedz na pytanie dru-
gie) godzin tygodniowo przez (odpowiedz na pytanie trzecie) miesiecy,
czy bylby$ gotéw w to wejsé?”. Odpowiedz na to pytanie jest zwykle
twierdzaca. Kiedy z kolei rozméwcea odpowiada: ,,Jasne, pokaz!”, mozesz
wyciagnaé swoj plan wynagrodzen i rozpisa¢ sensowny rozklad prac,
ktéry pozwoli na osiggniecie okreslonych celéw.

Zdarza sie, cho¢ rzadko, ze rozméwcey podajg nierealne wartosci.
Moga np. stwierdzi¢, ze cheg 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 zachowaé jak konsultant
i odpowiedzie¢: ,,Przykro mi, ale masz za duze oczekiwania. M6glbys
wprawdzie zarabia¢ 10 tysiecy miesiecznie, ale doj$cie do tego poziomu
wymagaloby od ciebie wiecej godzin i miesiecy pracy, niz jeste$ go-
tow poswiecié. Mozemy jednak porozmawiaé, jesli jeste§ gotow
zmienié swoje oczekiwania”.

Jesli nie otrzymasz pozytywnej odpowiedzi na wszystkie cztery pyta-
nia, to nie ma problemu. Oznacza to tyle, ze prospekt musi jeszcze
przej$é przez kilka ekspozycji, zanim bedzie gotowy. Uméw sie na na-
stepng ekspozycje i w odpowiednim czasie powt6rz ten proces. Nauka
tej umiejetno$ci wymaga praktyki, ale bedzie Ci ona stuzyé¢ do korica
kariery. Jesli jeste$ juz zmeczony tym, ze wszyscy zastanawiajg sie
nad oferta, ale nie chcg wziaé sie do czynéw, ta umiejetno$é okaze sie
pomocna.
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Wspieranie nowego dystrybutora 9

arketing sieciowy ma to do siebie, ze ludzie czesto wkladaja

duzo wysilku, czasu i pieniedzy w rekrutacje, a nastepnie

marnujg te inwestycje, pozostawiajac nowych dystrybuto-
réw samym sobie. Profesjonalisci tak nie robig. Profesjonalista okresla
realne oczekiwania, pomaga w osiagnieciu szybkich rezultatéw, a nastep-
nie prowadzi nowego dystrybutora przez kolejne etapy pracy w naszym
zawodzie.

Sam mialem szczescie, trafiajac wezesnie na mentora, Michaela Nel-
sona, ktory niezwykle sprawnie kierowat nowymi dystrybutorami. Mi-
chael nie byl czescig mojego upline’u, ale bez watpienia byt liderem
w mojej miejscowosci. Ponadto miat duze doswiadczenie w zawodzie.
Stuchalem tego, co miat do powiedzenia, obserwowatem, co robi, i za-
dawalem mu mnéstwo pytan.

W tamtych czasach prowadzil on male biuro nieopodal mojego do-
mu, wiec zawsze krecilem sie w poblizu, starajac sie czego$ nauczyé.
Michael byt niezwykle sprawnym rekruterem — stale wprowadzat
nowych ludzi, ktérzy na ogét dobrze sobie radzili w pracy. Ze mna
tak nie bylo. Garstka os6b, ktére udalo mi sie zrekrutowaé, nie robita
absolutnie nic.

Obserwujac poczynania Michaela, zauwazylem, ze z kazdym nowo
zapisanym dystrybutorem umawial sie na ,,rozmowe o planie dziala-
nia”. Postanowilem wzia¢ z niego przyktad. Towarzyszylem mu przy
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nastepnym spotkaniu z nowym dystrybutorem, siedzac blisko rozméw-
c6w i prowadzac notatki z rozmowy. Zrobilem tak pare razy i ze zdu-
mieniem odkrylem, ze Michael za kazdym razem odbywal dokladnie
te sama rozmowe. Doszedlem do wniosku, ze jesli tylko naucze sie
prowadzenia takich rozméw, to bede mial szanse uzyskaé jego wyniki.

Rozmowa o planie dziatania — czes$¢ pierwsza

Michael chwalil rozméwee za podjecie decyzji, by zostaé¢ dystrybutorem.
Moéwil rzeczy w rodzaju: ,,Gratuluje ci podjecia decyzji. Ciesze sie, ze
zdecydowale$ sie przeja¢ 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 pro-
spekt nie mial juz zadnych watpliwosci co do stusznosci pracy w roli
dystrybutora. Czul sie wspaniale.

Rozmowa o planie dziatania — cze$¢ druga

Michael okreslat ich oczekiwania. Wiedzial, ze wiekszo$¢ ludzi wkracza
w nasza branze z nierealnymi oczekiwaniami, wiec zawsze powtarzal
te same trzy kwestie:

LJesli 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 r6znicy miedzy sukcesem a porazka. Ja tu jestem po to,
zeby cie poprowadzi¢ przez kolejne etapy, ale nie zalatwie wszystkiego
za ciebie. Bede pracowal z toba, ale nie za ciebie”.

To do$é mocne stwierdzenie, a w dodatku zupelnie odmienne od tego,
co sam méwilem, wprowadzajac nowych prospektow do zawodu! Sam
zwykle méwilem co§ w rodzaju: ,,Czerpie zyski z tego, czego ty do-
konasz, wiec w zasadzie to ja pracuje dla ciebie!”.

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

Michael nastepnie dodawat: ,Moim celem jest pomoéc ci jak naj-
szybciej uniezaleznié sie ode mnie. Czy tez sadzisz, ze to dobry cel?”.

To tez bylo dosé radykalne stwierdzenie, ale calkiem sensowne.
Do tej pory czlonkowie mojej grupy byli ode mnie uzaleznieni. Po-
dejmowali jakiekolwiek dziatania tylko wtedy, kiedy ich do tego na-
ktanialem. Grupa Michaela jednak samodzielnie podejmowala dziatania,
bez jego ciaglego wsparcia. Cieszyl sie duplikacja i wolnoscia. Ja tak
nie mialem. Stwierdzenie Michaela ustalalo, ze bedzie on dla swojej
grupy nauczycielem, a nie stuga. Dlatego tez mogl zaprezentowad
swoim ludziom odpowiednie umiejetnosci, dzieki ktérym mogli sie
dalej samodzielnie rozwijaé.

Trzecia sprawa, ktéra 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 sie zjawia¢ na spotkaniach i konferencjach i zaczniesz szukaé
wyméwek — i tak dalej. Kiedy co$ takiego ci sie zdarzy — a zdarza sie
kazdemu — to jak mam to potraktowa¢? Czy mam cie zostawi¢ w spo-
koju, czy cierpliwie przypomina¢ ci, dlaczego podjales taka, a nie inng
decyzje?”.

To jest genialne, bo rzeczywiscie kazdemu zdarzaja sie chwile zwat-
pienia. Michael dawal 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 sie dokonaé z pomocg tych trzech
koncepcji, diametralnie r6znito sie od mojego obiecywania $wiata na
talerzu. Moje nastawienie nakazywalo dystrybutorowi czeka¢, az sam
wszystko zalatwie. Jesli bytem potem z jakiego$ powodu zbyt zajety
lub nie moglem pomée, wine za niepowodzenia mozna bylo bez pro-
blemu zwali¢ na mnie. Podej$cie Michaela zmuszato ludzi do szyb-
kiego usamodzielnienia sie. Czasami udzielal swoim podopiecznym
wsparcia, ale nie dopuszczal, by jego ludzie mogli wykorzystywaé go
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jako usprawiedliwienie wlasnych niepowodzen. Kiedy moi dystrybuto-
rzy 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 listg zadan. Konkretny
plan musi sie r6zni¢ w zaleznosci od firmy, ale z zatozenia chodzito o to,
aby zrobié wszystko, co sie da, by szybko osiggna¢ rezultaty.

Oto kilka przyktad6w zadan do umieszczenia na liscie:

Dopilnuj, by dystrybutor otrzymat wlasciwe produkty. Praktycz-

nie kazda firma oferuje produkty, z ktérych dystrybutor moze

osobiscie korzysta¢, wiec dopilnuj, by tak bylo. W niektérych
firmach konieczne jest uiszczenie miesiecznej oplaty. Istotne jest, by
dystrybutor wyksztalcit emocjonalng wiez z produktami, a jest to mozli-
we tylko wtedy, kiedy sam ich uzywa i czerpie z nich korzysci. Po-
nadto wiele firm oferuje produkty, ktére mozna przekazaé¢ do wypro-
bowania lub zaprezentowa¢ na pokazach. W takich przypadkach nowi
dystrybutorzy powinni dysponowa¢ odpowiednimi zapasami.

Dopilnuj, by dystrybutor otrzymat wlasciwe narzedzia. Omawia-

lismy juz znaczenie, jakie autonomiczne narzedzia maja dla

stworzenia duzego i sprawnego przedsiebiorstwa marketingu
sieciowego. Twoj nowy dystrybutor musi by¢ odpowiednio przygo-
towany, by poméc swoim prospektom przejsé proces ekspozycji.

Dopilnuj, by dystrybutor miat odpowiednie kontakty. Pokaz mu,

jak znajdowa¢ materialy na stronie firmowej, gdzie maja sie

odbywa¢ spotkania, kiedy beda mialy miejsce konferencje i semi-
naria internetowe itp. Pamietaj, ze chcesz mu pomdée w jak najszyb-
szym usamodzielnieniu sie. Jest to wazny krok w strone osiggniecia
tego celu.
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Dopilnuj, by nowy dystrybutor rozumial dziatanie planu wyna-

grodzen, choéby w podstawowym stopniu. Na dobry poczatek

nie musi zna¢ wszystkich szczeg6téw, ale powinien przynajmnie;j
zrozumie¢ kluczowe elementy oraz to, co go czeka pod wzgledem fi-
nansowym po awansie na kolejne poziomy.

Dopilnuj, by nowy dystrybutor orientowat sie w podstawach

wlasciwego zachecania prospektow do blizszego zapoznania sie

z ofertg. Mozesz go uchronié¢ przed bezowocng praca, krétko mu
prezentujac profesjonalny proces zachecania i tumaczac jego dzialanie.

Rozmowa o planie dziatania — czg$¢ czwarta

Michael pomagal nowym dystrybutorom w opracowaniu planu dzia-
ania pozwalajacego im na przejscie kilku pierwszych etapéw. Zache-
cal ich do zrobienia tego czym predzej. Wiedzial i mnie samemu po-
mogt zrozumied, ze zapewnienie komus pomocy w uzyskaniu szybkich
rezultatéw jest wyScigiem. Dystrybutor po otrzymaniu wsparcia na
wezesnym etapie byl gotéw do dalszego dziatania. Dystrybutor, kt6-
remu tego nie zapewniono, z reguly znikal.

Kazda firma rzadzi sie wlasnymi prawami, wiec takie plany dziatania
bywaja rézne. Zastan6w sie jednak nad prostymi czynno$ciami, za-
pewniajacymi mozliwie najlepsze wyniki, do ktérych wykonania mo-
zesz zacheci¢ ludzi w ciggu pierwszego tygodnia pracy.

Jak moga zdoby¢ pierwszego klienta?

Jak moga zdoby¢ pierwszego dystrybutora?

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

Co mozna zrobié¢, by poméce im w zdobyciu pierwszej wyplaty?

Odniesienie sukcesu w marketingu sieciowym nie wydawalo mi
sie realne, dopdki nie otrzymalem pierwszej wyplaty. Kiedy juz ja
otrzymalem, nic nie bylo takie samo. Zaczatem naprawde wierzy¢, ze
moge zapewni¢ sobie i swojej rodzinie lepsze zycie. Wspieranie dystry-
butora tak, by od razu ruszyl pelng para, jest kluczowe.
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Rozmowa o planie dziatania — cze$¢ piata

Michael zawsze koriczyl rozmowe, przydzielajac dystrybutorowi kon-
kretne zadanie. Zauwazylem, ze nowi dystrybutorzy pragna wytycznych
i niezwykle ochoczo zabierajg sie za proste zadania. Michael zawsze
przydzielal na koniec takie zadania wraz z terminem ich wykonania,
kazac nowemu dystrybutorowi odezwaé sie w uméwiony dzien. To dziala
tak samo jak przy organizowaniu ekspozycji. Ciag ekspozycji nie kon-
czy sie, kiedy prospekt juz zostaje dystrybutorem. Profesjonalisci
dalej dzialaja od ekspozycji do ekspozycji — od zlecenia do zlecenia.

Celem tego wszystkiego jest wsparcie nowego dystrybutora w ,,zej-
$ciu z linii”. Poczatkujacy zawsze musi zej$¢ z linii, ktéra oddziela sukces
od porazki. Po jednej stronie linii fatwiej zrezygnowaé, niz kontynuowad.
Po drugiej latwiej kontynuowaé, niz zrezygnowad.

Jak pomoc takiemu cztowiekowi zej$é na wlasciwg strone linii?

e Rejestracja pierwszego klienta.

e Rejestracja pierwszego dystrybutora.

e Otrzymanie pierwszej wyplaty.

o Uczestnictwo w duzym spotkaniu firmowym.

e Nawigzanie znajomosci w organizacji.

e Publiczne ogloszenie swoich planéw.

e Awans na kolejny poziom.

o Zdobycie uznania za jakies dokonanie.

Do przejscia pracownika na wlasciwg strone linii przyczynié sie mogg
setki innych czynnikéw. Twoim zadaniem jako sponsora jest udzielenie
takiemu czlowiekowi pomocy w zejsciu z linii i POZOSTANIU po wla-
$ciwej stronie. Linia nigdy nie znika, tylko zawsze jest i czeka. Jako lider
stale musisz wiedzied, jaki jest stan emocjonalny Twoich podopiecznych.
Dzieki temu stale bedziesz mogl ich zachecaé do tego, by nigdy nie za-
pomnieli o swoich marzeniach.
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marketingu sieciowym to spotkania zapewniajg dochéd.

To proste. Owszem, technologia pomaga nam coraz spraw-

niej komunikowa¢ sie z innymi, ale nic nie zastapi roz-
mMOwWY na Zywo.

Spotykanie sie z ludzmi pojedynczo, w grupach czy na lokalnych lub
wiekszych spotkaniach ma nieoceniony wplyw na dtugofalowe powo-
dzenie kazdej organizacji z branzy marketingu sieciowego. Najwieksza,
sile oddzialywania ma jednak jeden rodzaj spotkania — spotkanie wy-
jazdowe. Moze to by¢ zlot sponsorowany przez firme lub kogo$ z Twojego
upline’u, ale spotkanie wyjazdowe charakteryzuje sie przede wszyst-
kim tym, ze wiekszosé uczestnikéw musi pojecha¢ do innego miasta,
zatrzymac sie w hotelu i wzia¢ udzial w konferencji lub konwencie.

Niektorzy sg zdania, ze spotkania wyjazdowe sg przezytkiem w Swie-
cie nowych technologii i ze ludziom juz sie nie chce wyjezdzaé na takie
imprezy. Ze swojej strony moge powiedzieé, ze ci, ktérzy tak sadza, nie
sa liderami naszej profesji. Wystarczy przyjrze¢ sie, jak ludzie sukcesu
buduja swoje organizacje marketingu sieciowego, zeby przekona¢ sie,
ze praktycznie dla kazdego z nich spotkania wyjazdowe sa fundamentem
calego ich biznesu.

Wyrwanie sie z codziennosci i skoncentrowanie sie wylacznie na
swoich marzeniach ma w sobie co§ magicznego. Calkowite oddanie sie
jakiej$ sprawie, choéby i na krétki weekend, jest DOBRE. Pomoze Ci
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to odzyskaé koncentracje i ponownie poswieci¢ sie budowaniu swojej
przysziosci oraz zebraé sity potrzebne, by po powrocie do domu ruszy¢
ze swoim biznesem.

Site mozna czerpaé z prezentacji wygloszonych podczas spotkania.
Zdarza sie tak, ze kto§ méwi cos, z czym idealnie trafia w pewien mo-
ment w Twoim zyciu — i zmienia Cie to na zawsze. Ponad 20 lat te-
mu trafilem na konwent, na ktérym niejaki Johnny Daniel stwierdzit:
»Wielkos¢ cztowieka mozna pozna¢ po wielkosci probleméw, jakie go
moga przytloczy¢”. To zdanie trafifo prosto do mojego serca i od tamtego
czasu zawsze mi pomaga. Kiedykolwiek czuje sie smutny lub przybity,
moj wewnetrzny glos zadaje pytanie: ,,Czy Eric naprawde jest taki
maly?”. ,Nie” — odpowiadam, biore sie w gar$¢ i ruszam dale;.

Przezylem setki takich momentéw przez lata uczestniczenia w spo-
tkaniach wyjazdowych. Na jednym spotkaniu przestatem obwinia¢ in-
nych. Na innym postanowitem zosta¢ profesjonalista. Na jeszcze innym
zdecydowatem, ze nikt mnie nie powstrzyma. A na kolejnym stwierdzi-
lem, ze trafie na sam szczyt. Z perspektywy czasu dociera do mnie, ze
wszystkie doniosle zdarzenia w mojej karierze marketingowca siecio-
wego mialy miejsce wlagnie na takich spotkaniach. Taka jest ich moc.

Poza przejmowaniem sily od prezenteréw zdobywasz réwniez ugrun-
towanie swojej decyzji, by zajaé sie marketingiem sieciowym. Wynika
to z afirmacji spotecznej, ktéra jest niezwykle wazna. Jako istoty ludzkie
z natury poszukujemy dowod6éw przemawiajacych na korzys$é réznych
idei w zrédtach innych niz nasze przemyslenia i do§wiadczenia. Na
spotkaniu wyjazdowym masz styczno$é z wieloma ludzmi, ktérzy podjeli
te samg decyzje — a to wspaniale uczucie. Ponadto masz okazje zo-
baczyé, jak niektérzy z nich pokonali swoje leki i wspieli sie na najwyz-
sze szczeble firmy. Zaczynasz wtedy mysleé: ,,Skoro oni moga, to czemu
ja miatbym by¢ gorszy?”.

W gre wchodzi tez pozytywny wplyw otoczenia. Na wiekszo$ci spo-
tkant wyjazdowych mozna sie zetknaé z pochwatami za osiggniecia —
wygrane w konkursach, awanse, zdobycie najwiekszego przychodu czy
wygloszenie przeméwienia.
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Kiedy na swoim pierwszym spotkaniu wyjazdowym zobaczylem
prezenter6w na scenie, w glowie miatem jedng mysl: ., Nastepnym ra-
zem ja tam sie znajde”. Widok tylu ludzi, ktérzy dokonali tylu rzeczy,
jakie na mnie dopiero czekaly, byt inspirujacy. Przyszlo mi do glowy,
ze tez moge to osiagnaé, wiec zaczatem obmyslaé plany dzialania. Poza
tym, ze zyskalem inspiracje, zwyczajnie nie chcialem zjawiaé sie na
nastepnym zjezdzie ze §wiadomo$cia, ze w miedzyczasie méj interes
nie ulegl jakiejs poprawie. Ten pozytywny wplyw spoleczny pomdgt
mi zmierzy¢ sie z wlasnymi lekami i zrealizowaé swoje zamiary.

Ogodlnie rzecz biorac, poczucie wspélnoty na spotkaniu wyjazdowym
jest pocieszajace. Ludzie zwigzani z marketingiem sieciowym zyja
w Swiecie ignorantéw. To potrafi czasami zniecheci¢. Kiedy jednak
udajemy sie na duze spotkanie, znajdujemy sie w otoczeniu pelnym
ludzi myslacych tak samo jak MY. Ludzi o podobnych przekonaniach,
marzeniach, aspiracjach i pozytywnym nastawieniu. Spedzenie czasu
z tak wspanialymi ludZmi pozwala nam natadowa¢ akumulatory, by mieé
site do nastepnych przedsiewzied.

Znajac nieocenione znaczenie spotkan 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 doktadnie
wiedza, ilu ludzi sie zjawi, i pilnuja, by ta liczba wzrastala z kazdym
kolejnym wydarzeniem.

Zastan6w sie nad tym przez chwile. Rozwazmy przyktad dwéch dys-
trybutor6w — 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 sie na spotkaniach. Ktéra z tych grup
odniesie wiekszy sukces? Chyba nie ma watpliwosci.

Pierwszym krokiem na drodze do stworzenia kultury promujacej
stawianie sie na spotkaniach wyjazdowych jest postanowienie, by zja-
wia¢ sie na wszystkich spotkaniach i zacheca¢ innych do podjecia tej
samej decyzji. Oznacza to, ze musisz §wiecié¢ przyktadem i nie prze-
gapia¢ zadnych spotkan wyjazdowych.
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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$, co zmienito wszystko. Zebralem wystarczajaco pieniedzy,
aby sie na nie udaé. Bylo to wyjatkowe doswiadczenie. Scena, oswietle-
nie, ludzie, opowie$ci — to wszystko bylo niesamowite.

Podczas jednego z wystapien wyszedlem na chwile do tazienki,
a kiedy po powrocie zatrzymalem sie w wejsciu do wielkiej sali konfe-
rencyjnej, okazalo sie, ze obok mnie stoi jeden z najefektywniejszych
pracownikéw w calej firmie! Czutem sie, jakbym wlasnie stangl obok
jakiej$ gwiazdy ekranu. Ten czlowiek osiagnal to, co sam chciatem osig-
gnaé — i wiecej. Stojac tak, zastanawialem sie, co by tu madrego powie-
dzieé. W koficu zwyczajnie sie przedstawitem i spytalem: ,W czym
tkwi sekret?”.

Dzi$ juz wiem, ze zadnego sekretu nie ma. Tamten czlowiek moégt
mi to wéwcezas powiedzieé, ale okazat mi odrobine wspélczucia i nauczyt
mnie czego$, co stuzy mi po dzi§ dzien. Powiedzial: , Eric, rozejrzyj
sie po sali. Znajduje sie w niej okoto dwéch tysiecy ludzi. Urzadzamy
takie zebrania ze trzy razy w roku. Oto sekret: polowa z tych ludzi nie
przyjedzie na nastepny zlot, ale ci, ktérzy wréca, bedg zarabia¢ dwukrot-
nie wiecej niz przecietnie. Twoim zadaniem jest znalezé sie wsrod te-
go tysigca, ktéry tu wréci. To nie koniec. Na kolejny zjazd polowa z tego
tysigca nie zjawi sie tutaj, ale pieésetka, ktéra powrdci, bedzie zarabia¢
czterokrotno$¢ sredniej. Tak to bedzie sie dalej dzia¢ od wydarzenia
do wydarzenia. Jesli bedziesz stale powracal, znajdziesz sie wsréd naj-
wyzej oplacanych uczestnikéw, a w koncu byé moze nawet sam wy-
stapisz na scenie”.

Odparlem: ,I to wszystko?, na co on odpowiedzial: , Eric, oczywi-
$cie musisz stale rozwija¢ swoje umiejetnosci miedzy spotkaniami, ale
z do$wiadczenia wiem, ze jeSli wytrzymasz na duzych zjazdach dluzej
niz inni, w koncu trafisz na szczyt”. To bylo do§¢ zrozumiate. Podzie-
kowalem mu i z miejsca zdecydowalem, ze nigdy nie przegapie ani
jednego wielkiego spotkania firmowego.
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Nie byto to tatwe. Czasami problemem bylo samo zakupienie biletu
na konferencje. Obralem to sobie za priorytet i zawsze znajdowalem
sposob, zeby zdobyé bilety. Czasami problemem bylo znalezienie opieki
dla dzieci. Nieustepliwie wtedy szukatem opiekunki, ktérej mégtbym
zaufaé. Czasami mialem problem z dotarciem na miejsce. Zamiast
kupi¢ bilet na jeden, wygodny lot, musialem niekiedy zamawiaé bi-
lety na kurs z jedng lub dwiema przesiadkami. Czasami musiatem jechaé
samochodem, zamiast lecieé, niekiedy nawet zabierajac sie z kilkoma
innymi osobami. Czasami nawet zamawiatlem autokar i znajdowalem
wspolpasazeréw wéréd ludzi z mojej okolicy. Chodzi o to, ze postano-
wilem za wszelka cene docieraé na takie spotkania.

Jesli chodzi o noclegi, to dzis§ wynajmuje apartamenty, choé nie zaw-
sze tak bylo. Na poczatku dzielitem pokdj z mozliwie najwieksza liczbg
ludzi. Zamiast korzysta¢ z obslugi hotelowej, kupowalismy w sklepach
spozywczych sktadniki na tanie positki. Korzystanie z barku byto cat-
kowicie zakazane.

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

Ponadto stata sie jeszcze jedna, dziwna rzecz. Zaczalem sie czué ina-
czej niz reszta. Zaczatem sie czu¢ jak czlowiek z zelaza. Zaczatem by¢
dumny z tego, ze bytem w stanie wytrwaé, gdy inni tracili wiare. Jesli
wiec poswiecisz sie uczeszcezaniu na spotkania w wiekszym stopniu niz
ktokolwiek inny, niezwykle dobrze wplynie to na Twoje dalsze losy.

Po podjeciu decyzji pozostaje Ci poszerzyé zakres ludzi z zespotu,
ktoérzy beda z Toba jezdzié. Wieckszosé ludzi przekazuje swojej grupie
informacje o wielkim zjezdzie i zwyczajnie czeka, az ludzie sie zapisza.
Profesjonalista wie, ze miedzy ,.zapowiadaniem” a ,promowaniem”
istnieje duza r6znica.

Promowanie polega na tym, by zapowiedziane spotkanie stalo sie dla
grupy priorytetem. Profesjonalisci nieugiecie propaguja swoj przekaz.
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Opowiadaja historie, ktére inspirujg do dzialania. Nie siadajg z zalozo-
nymi rekoma i nie ustaja w dziataniach, dopdki nie zarejestrujg uczestni-
kéw. Kreuja w umystach obraz tego, jak $wietny bedzie nadchodzacy
zjazd oraz jakie wynikna z niego niesamowite korzysci. Juz dawno temu
nauczytem sie, ze nie nalezy nigdy godzi¢ sie z wyméwkami, przy-
najmniej na poczatku. Nie zlicze, ile razy kto§ zarzucal mnie powodami,
dla ktérych nie moze sie udaé na kolejne spotkanie wyjazdowe, a potem
okazywalo sie, ze byly to zwyczajne wymoéwki.

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

Profesjonalista ma zupelnie inne nastawienie. Kiedy styszy stowa
sprzeciwu, nie kupuje tych bajek, bo wie, ze prawdopodobnie sa nie-
prawdziwe — a przynajmniej niewystarczajaco istotne. Zamiast tego
pomaga swojemu rozméwcey zrozumieé, jak wazne jest zjawienie sie
na spotkaniu. Nastepnie wsp6lnie opracowujg sposéb na rozwigzanie
przedstawionego na wstepie problemu. Miewalem rozmowy z ludzmi,
ktérzy juz postanowili nie wyjezdza¢ — w pieé minut potrafili zmienié
zdanie i sie zarejestrowaé. Moral z tego taki, ze nalezy opowiedzie¢
wlasng historie, zamiast wierzy¢ w cudza.

Podejdz do tej umiejetnosci tak, jakby$ sam byl spétka akcyjna,
a wartos¢ Twoich akeji byta bezposrednio zwigzana z liczbg 0s6b, ktére
sprowadzasz na kazde spotkanie wyjazdowe. Gdyby tak rzeczywiscie
byto, zawsze pilnowalbys, zeby na kazde kolejne spotkanie przyjezdzato
z Tobg wiecej os6b. Na pierwszym mozesz zjawi¢ sie samotnie, ale
wtedy Twoim celem jest zabranie ze soba kogo$ na drugie — i coraz
wiecej ludzi na nastepne. W marketingu sieciowym nie ma prostego
przepisu na sukces, ale ta umiejetno$é to najlepsze, co znajdziesz.
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Wszystko, co wartosciowe,
wymaga czasu 11

soba zakladajaca tradycyjne przedsiebiorstwo spodziewa

sie, ze jej firma zacznie by¢ rentowna po kilku latach i ze —

by¢ moze — koszty zwrécsg sie juz po pieciu latach. Kiedy
kto§ jednak zaczyna dziala¢ w marketingu sieciowym, oczekuje
zwrotu kosztéw po pierwszym miesiacu, zyskéw po drugim i fortuny
po trzecim. Kiedy te przewidywania sie nie sprawdzaja, wina spada
na marketing sieciowy!

To zupehie tak, jakby ludzie nie chcieli przektada¢ praw obowia-
zujacych w $wiecie biznesu na $wiat marketingu sieciowego. MAMY
lepsza droge, ale nie jestesmy cudotwércami. Wszystko, co warto-
$§ciowe, 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
mogg nagle podskoczyé. Mozesz akurat znalezé sie we wlasciwym miej-
scu we wlaSciwym czasie, ale jesli sam nie doro$niesz do tego wyzszego
poziomu, Twoje przychody szybko wyréwnaja do Twojego rzeczywiste-
go poziomu. Ostatecznie zarabiasz tylko tyle, ile rzeczywiscie potrafisz.

Ilu znasz ludzi, ktérzy zarobili duzo, zeby straci¢é wszystko?
Pierwsze miesigce pracy w marketingu wielopoziomowym byly dla
mnie niezlg nauczka. W roku 1988 dotaczytem do firmy z wstepnym
pakietem o wartosci 5 tysiecy dolaréw, z ktérego sponsor wyciagal od
1,2 tysigca do 2,4 tysigca dolaréw, w zaleznosci od swojego poziomu.
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Cho¢ wéwezas mozna bylo szybko zarobi¢ dosé duze pieniadze, ciesze
sie, ze te wielkie pakiety pieniezne juz zniknely z zycia naszej profes;ji.
W ciggu mojego pierwszego miesigca w tej firmie zarobitem okolo
7.4 tysigca dolaréw. Jesli pamietasz, moja strategia polegata na odezwa-
niu sie do znajomych mojego taty, zanim sam to zdazyt zrobi¢. Bytem
zachwycony! W drugim miesigcu zarobitem okolo 12,2 tysigca dolaréw.
Niesamowite! Potem jednak trzeba bylo wréci¢ do rzeczywistosci.
Nie bylem kims, kto méglby zarabiaé¢ 12 tysiecy dolaréw miesiecznie.
Nie popracowalem nad swoimi umiejetnos$ciami. Nie rozwijalem sie.
Zwyczajnie poleciatem na fali. Moje wynagrodzenie za trzeci miesiac
wyniosto 1098,60 dolaréw. Spojrzenie na rachunek bylo jak przejrzenie
sie w lustrze. Dowiedzialem sie, kim jestem. To bylo paskudne uczucie.
W pierwszej kolejnosci cheialem zrezygnowaé i obwini¢ wszystkich
i wszystko za swoja mierng wyptate. W koncu jednak zrozumiatem, ze
aby zarabiac¢ lepiej, musze sta¢ sie kims lepszym. Musialem popracowaé
nad swoimi umiejetno$ciami, zeby nie liczy¢ na tut szczeScia czy zbieg

okolicznosci.

By¢é moze miales stycznos¢ ze stwierdzeniami w rodzaju ,Mozesz sig
szybko wzbogacic”, , Prawie w ogdle nie trzeba pracowac” czy ,, Produkt
sprzedaje si¢ sam”, czy jakimikolwiek innymi fatszywymi deklaracjams.

Musisz porzucic te nierealne wizje i zajgc sig pracqg nad SOBA.

Formuta 1/3/5/1

Oto formuta, ktéra sprawdza sie w naszej profesji. Nazywam ja For-
muly 1/3/5/7. Z reguly zdobycie kompetencji i zyskéw w marketingu
sieciowym wymaga jednego roku. Po tym czasie znasz podstawy, jestes
w stanie pokryé koszty i rozwijasz sie. Potrzeba trzech lat wytrwalej
pracy na pot etatu, zeby przej$é na pelny etat. Potrzeba mniej wiecej
pieciu lat wytrwalych staran, zeby zarabia¢ szeSciocyfrowe lub wyzsze
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kwoty w skali rocznej. Potrzeba z kolei okolo siedmiu lat wytrwatej
pracy, zeby zostaé ekspertem.

Nie oznacza to, ze nie mozesz zarobi¢ wiecej na krétsza mete. Udaje
sie to wielu ludziom. Rzecz w tym, ze jezeli bedziesz chcial STALE
zarabia¢ takie pieniadze, bedziesz w koricu musial zosta¢ ekspertem.

Gdyby sie nad tym zastanowié, siedem lat to nie tak duzo, zwlaszcza
ze w znacznej mierze chodzi o prace na pét etatu. I tak kiedy$ bedziesz
starszy o siedem lat. Réwnie dobrze mozesz wykorzystaé ten czas,
zeby zosta¢ ekspertem, zamiast zdawad sie na los.

Jak sig uczyé

Kiedy postanawiasz skoncentrowaé sie na swoich umiejetnosciach,
musisz w nastepnej kolejno$ci znalezé 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. Byl to znaczacy przetom. Innymi stowy, przestan sie koncen-
trowa¢ na wynikach, a skup sie na tym, co mozesz wyciagna¢ z kazde-
go doswiadczenia. Zamiast stale szuka¢ niesamowitych doswiadczen,
zaczatem koncentrowaé sie na tym, aby zdoby¢ ich jak NAJWIECE],
poniewaz im wiecej ich mialem za soba, tym bogatszy bytem w wiedze.

Inng cechg czlowieka zarabiajacego dobre pienigdze na marketingu
wielopoziomowym jest to, ze jest — jak to nazywam — ,aktywnym
uczniem”. Tacy profesjonaliSci zawsze sie ucza, zawsze sie rozwijaja
i zawsze staraja sie doskonalié.

Lou Holtz ujal to najlepiej: ,W tym $wiecie rozwijasz sie lub
umierasz, wiec lepiej rusz sie i rozwin”.

Sadze, ze tak wlasnie jest. Nigdy nie przestawaj sie uczyé.

Zachowuj sie tak jak ludzie sukcesu

Wchodzac w $wiat marketingu sieciowego, nie staraj sie odkrywa¢ Ame-
ryki na nowo. Ciezka robote zatatwiono juz za Ciebie. Bez wzgledu
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na to, dla jakiej pracujesz firmy, bez problemu znajdziesz kogos, kto
odnosi sukcesy. Bez wzgledu na to, czy chodzi o zdobywanie klient6w,
prospektéw, zapraszanie, prezentowanie, kontrolowanie, zawieranie
umowy, wdrazanie pracownikéw w zawod, zabieranie ich na spotka-
nia czy cokolwiek innego, w Twojej firmie pracujg ludzie, ktorzy te
umiejetnosci opanowali. W odréznieniu od tego, jak sytuacja wyglada
w innych zawodach, cieszacy sie powodzeniem ludzie z Twojej firmy
z checig podzielg sie swoja wiedza! Wystarczy zacza¢ ich nasladowag,
zeby cieszy¢ sie owocami ich pracy.

Nauka

Sam zaczalem od kurséw audio. W 1988 roku dostalem od kogo$ ka-
sete ze zgranym wystgpieniem Jima Rohna dla firmy Shaklee. Nosito
ono nazwe ,,Siewca i ziarno” i zupelnie zmienilo moja wizje $wiata.
Moge i$¢ o zaklad, ze przestuchalem je w samochodzie z pie¢set razy.
Zapoznalem sie wéwczas blizej z dorobkiem Jima Rohna i kupitlem
jego kurs ,Wyzwanie sukcesu”. Rohn dal mi nadzieje. Co wiecej, na-
dal kierunek mojemu rozwojowi osobistemu. Ten kurs zapoczatkowal
moja droge rozwoju.

Przez lata wysluchalem dziesigtki kurséw audio, ktére bez wyjatku
niezwykle mi pomogly utrzymaé 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
wiecej, takie programy sa powtarzalne. Jednej ksigzki w kétko raczej
nie bedziesz czytal, ale nagrania mozesz stuchaé raz po raz, zwlaszcza
jesli dostarcza Ci rozrywki. Ponadto po kazdym przestuchaniu masz
wrazenie, ze co$ sie zmienito — a to dlatego, ze TY sie zmieniles.

Jim Rohn nauczyt mnie tez czytelnictwa. Bez wzgledu na to, czego
chcesz sie nauczyé, na pewno jest ktos, kto poswiecit cale swoje zycie
wybranemu zagadnieniu i przekaze Ci cala swoja wiedze za grosze.
Skorzystaj z tej propozycji.
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W naszym nakierowanym na elektronike, cierpigcym na ograniczong
uwage spoleczenistwie coraz mniej ludzi czyta ksigzki. O liderach nie
mozna tego jednak powiedzieé. Spytaj najlepiej zarabiajacych dystrybu-
toréw, czy czytuja ksigzki. Co wiecej, spytaj, co czytaja. Sam nie czyta-
Tem zbyt czesto, zanim zostalem profesjonalista marketingu sieciowego,
jednak od roku 1988 czytuje $rednio cztery ksigzki miesiecznie. Ksigzki
te nadaly mojemu zyciu osobistemu i karierze lepszy ksztatt. Postan6w
czyta¢ przynajmnmiej dziesie¢ stron dziennie, a w miesiac bedziesz
w stanie przeczytaé trzystustronicowa ksigzke. To §wietny poczatek.

Filmy

Filmy sg nastepnym $wietnym zrédlem wiedzy. Czasami wole obejrzeé¢
film instruktazowy, zamiast stucha¢ programu. Z tego powodu na Net-
workMarketingPro.com zdecydowalem sie skoncentrowaé na filmach. Za-
uwazylem, ze ludzie znajdujg niezwykla wartosé w publikowanych
codziennie, krétkich filmach informacyjnych. Jesli chcesz rzuci¢ okiem na
te setki nagran, wejdz na strone hitp://networkmarketingpro.com i obejrzyj
je za darmo.

Materiaty online

Internet zmienil sposéb, w jaki sie uczymy i zbieramy informacje.
Mozesz skorzysta¢ 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 miata miejsce wiekszosé przetomowych
momentéw w moim zyciu. Z jednej strony sluchacz zawsze uzyska
w takiej sytuacji warto$ciowe informacje. Z drugiej strony kiedy
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oddzielasz sie od wszystkich innych aspektéw swojego zycia i kon-
centrujesz sie na spotkaniu, masz okazje naprawde sie wstucha¢ w to,
o czym mowa. Jedno i drugie jest korzystne.

Uwazaj na wszystko, co moze Cig rozproszy¢

Biorage pod uwage, ile masz dzi§ do wyboru mozliwosci nauki swojego
zawodu, musisz jak nigdy dotad uwazaé na to, jakie tresci dopuszczasz
do swojego umystu. Ludzie stale bedg prébowali Cie rozproszy¢ swoimi
najnowszymi, najwiekszymi przefomowymi ideami — mysl o skorzystaniu
z takich okazji jest niezwykle kuszaca. Powinienes$ sie jednak skoncen-
trowaé¢ 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 sie na prakty-
ce. Jesli chcesz sie dowiedzieé, jak rozmawia¢ z ludzmi przez telefon,
zacznij to robi¢ czesciej. Jesli cheesz sie nauczyé, jak poprowadzié pre-
zentacje u kogo$§ w domu, wykonuj wiecej takich prezentacji. Na pewno
Ci sie w koricu uda. Nie oznacza to, ze powiniene§ przestaé¢ zdobywac
wiedze o umiejetnosciach potrzebnych do osiggniecia sukcesu w marke-
tingu wielopoziomowym, ale zdecydowanie nie powinienes czekacd
z podejmowaniem dzialan, az zdobedziesz wiedze teoretyczna.

Ludzie unikaja podejmowania dziatan czesSciowo dlatego, ze boja
sie upokorzenia. Jesli checesz odnosi¢ sukcesy w marketingu sieciowym,
musisz ten strach przetamaé. Wiesz dlaczego? Dlatego ze trudno jed-
noczes$nie sprawiaé¢ dobre wrazenie i rzeczywiscie rozwijaé swoje umie-
jetnosci. Zamiast ba¢ sie, jak wypadniesz, kiedy dopiero sie uczysz
i rozwijasz, lepiej zacznij sie ba¢ bezczynnosci i wykorzystywania zaled-
wie utamka swojego potencjatu.
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Pozwol, ze przedstawie Ci koncepcje, ktéra od dwudziestu lat dobrze
mi stuzy w zakresie wlasnego rozwoju. Na poczatku lat dziewiec¢dzie-
sigtych szukatem wraz z kolegg atrakcyjnego produktu do wykorzystania
w marketingu sieciowym. Przejechalismy caly kraj i poznali$my wielu
ciekawych ludzi. Nasza podréz doprowadzila nas do Michigan, gdzie
znajdowala sie organizacja o nazwie HighScope Educational Research
Foundation, ktéra stosowala postepows i sprawdzong metode poka-
zywania dzieciom, jak sie uczy¢ efektywniej.

HighScope sktada sie z wielu element6éw, ale najbardziej mnie wéw-
czas uderzyl ten, z ktérego korzystam po dzis dzien: ,,plan — dzialanie
— przeglad”. Oto jak firma opisuje ten proces: ,,W ramach planowania,
dzialania i przegladu dzieci opracowuja plany, wykonujg je, a nastep-
nie rozmyslajg nad tym, co osiagnely. W ten spos6b uczg sie przejmowa-
nia inicjatywy, rozwigzywania probleméw, wspélpracy oraz osiggania
swoich celéw — ich zabawy staja sie bardziej celowe i skoncentrowane.
Wilaczajac proces planowania, dziatania i przegladu w codzienng rutyne
pracy szkolnej, nauczysz sie, jak propagowaé nauke i rozwija¢ dzie-
ciece zainteresowania oraz wrodzong dziecieca motywacje”.

Cho¢ wiedziatem, ze ta metoda promowana byla jako sposéb ksztal-
cenia dzieci, nie moglem przesta¢ mysleé¢ o wykorzystaniu jej na swoje
potrzeby i potrzeby ludzi z mojej organizacji. Mimo ze nie udalo sie
przeksztalcié produktu HighScope w produkt sprzedazy bezposredniej,
na zawsze pozostane wdzieczny tej organizacji za to, ze jej metoda
pomogla i mi, i setkom tysiecy ludzi z catego $wiata w ulepszaniu
biznesu.

Oto jak od dwudziestu lat korzystam z tej metody i przekazuje ja dalej:
Wybierz umiejetnosé do rozwiniecia.
1. Sporzadz PLAN.

2. WYKONAJ swéj plan.

3. Dokonaj PRZEGLADU swoich rezultatéw, zeby dowiedzie¢ sie,
co mozesz zrobi¢ lepiej nastepnym razem.
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Wiekszo$¢ ludzi nie planuje, tylko od razu WYKONUJE swoje zada-
nia. Jeszcze mniej ludzi kiedykolwiek dokonuje PRZEGLADU swoich
rezultatéw, zeby sprawdzié, co mogliby zrobi¢ lepiej. Czy widzisz,
jak taczy sie to z tym, ze nie ma dobrych i zlych doswiadczen, tylko
okazje do nauki.

1. Sporzadz PLAN.
2. WYKONAJ swéj plan.

3. Dokonaj PRZEGLADU dobrych i ztych rezultatéw, by dowie-
dzie¢ sie, co nastepnym razem mozesz zrobié lepie;j.

4. Sporzadz lepszy PLAN.

5. WYKONA]J ten lepszy plan.

6. Dokonaj PRZEGLADU dobrych i ztych rezultatéw, by dowie-

dzie¢ sie, co nastepnym razem mozesz zrobié lepie;j.
7. Stale korzystaj z systemu planu — dzialania — przegladu, zeby
drogg préb i btedéw staé sie specjalista.
Ten maly ,,wytrych” do nauki marketingu wielopoziomowego na-
lezy do najcenniejszych, jakimi sie dziele. Ta metoda stala sie czeScig
mnie. Mam nadzieje, ze u Ciebie bedzie podobnie.

Nauczanie

Czy dziwi Cie, ze nauczanie jest jednym z lepszych sposéb uczenia
sie? To prawda. Jesli naprawde chcesz opanowaé jaka$ umiejetnosé,
naucz jej innych. Nauczanie ksztattuje umyst jak mato co.

Jak myslisz, kto czerpie najwieksza korzysé z publikowanych co-
dziennie filméw na NetworkMarketingPro.com? Ja! Codziennie musze
przemysle¢ material, przygotowaé go i zaprezentowaé, dzieki czemu
jestem stale czujny i sprawny. Powiniene§ zatem znalez¢ kogos, kogo
mozesz uczyé, nawet jesli w Twojej grupie jest tylko jedna osoba. Wy-
starczy, ze zaczniesz, a wraz z rozrostem Twojej grupy szukaj dalszych
mozliwosci nauczania. To Ty skorzystasz na tym najbardzie;j.
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Znajomosci

Jest to nastepna wazna kwestia, kt6ra poruszyl Jim Rohn. Rohn nauczyt
mnie prawa asocjacji, méwigcego o tym, ze czltowiek jest wypadkowa
pieciu 0s6b, z ktérymi spedza najwiecej czasu. Czlowiek mysli jak te
osoby, zachowuje sie jak one, méwi jak one i zarabia jak one. Powiem
Ci co$: to prawo dziala. Nie da mu sie stawié oporu.

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

Po pierwsze, pozbytem sie 0s6b toksycznych. Jest to trudna, lecz
istotna decyzja. Niektérzy beda stale wstrzymywaé Twéj rozwdj.

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

Po trzecie, poszerzylem swéj krag znajomych o ludzi, ktérzy mogli
mi pomdc staé sie lepszym czlowiekiem i profesjonalista. Jesli starasz
sie zosta¢ ekspertem w dziedzinie marketingu sieciowego, powinienes
przeciez zaczaé spedzaé wiecej czasu z ludzmi, ktérzy dysponujg juz
pozadanymi przez Ciebie umiejetnosciami.

Jesli powyzsze wskazéwki sg troche niepokojace, kiedy wymieniasz
pieé osob, z ktérymi spedzasz najwiecej czasu, przyjmij jeszcze jedng
porade. Srednio co p6l roku kto§ z tej piatki zmieni sie. Moze sie
przeprowadzié, znalezé nowa prace, wejs¢ w nowy zwiazek, zakon-
czy¢ zwigzek — na pewno cof sie stanie. Rzecz w tym, ze kiedy to sie
juz stanie, bardzo starannie wybierz osobe, ktéra zajmie jego miejsce.
Wiekszo$¢ ludzi w ogéle o tym nie mysli, tylko pozwala kolejnemu
cztowiekowi obja¢ wakat. To duzy btad. Znajdz kogos, kto bedzie Cie
motywowal. Znajdz kogo$ inspirujacego.

Mam nadzieje, ze powyzsze wskazéwki z zakresu ksztalcenia sie
na profesjonaliste okaza Ci sie przydatne. Nie ma nic zltego w wielkich
marzeniach, ale trzeba jednak by¢ cierpliwym. Wszystko, co wartoscio-
we, wymaga czasu. Rozwijaj swoje umiejetnosci. Ustawicznie ucz sie
nowych rzeczy. Te umiejetnosci pozwoly Ci lepiej przezyé swoje zycie.
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Musisz pojaé jeszcze jedng rzecz. Przeprowadzitem analize wsréd
najwiecej zarabiajacych sprzedawcéw sieciowych. Odbylem z nimi
rozmowy i nawigzatem relacje. Czy wiesz, co ich wszystkich taczy?
CIEZKA praca. Nie zrozum mnie Zle — wszyscy majg §wietne zycie
i robig to, co lubig, ale jednak ostro haruja. Jesli zalezy Ci na wielkim
sukcesie z marketingiem wielopoziomowym, musisz robié to samo.

Marketing sieciowy nie opiera sie na tucie szczescia, wyczuciu czasu,
pozycjonowaniu czy zrekrutowaniu tej jednej kury znoszacej zlote
jaja. Mozesz zyskaé swoja wolno$¢, ale nie zdobedziesz jej ot tak so-
bie. Kiedy swiat dookola stara sie zwies¢ Cie z drogi, musisz ciezko
pracowaé i by¢ wierny swojej wizji. Nauka umiejetnosci potrzebnych
do osiagniecia sukcesu na dluzsza mete wymaga duzego wysitku. Be-
dziesz sie musial napracowaé, zeby zosta¢ prawdziwym liderem.

Niektorzy ludzie w swiecie marketingu sieciowego traca zaintereso-
wanie, kiedy dociera do nich, ze wymaga to wysitku. Przewaznie wla-
czaja sie, zeby dosta¢ cos za nic. Chowaja sie po katach, kiedy zaczy-
naja sie problemy. Badz inny. Praca moze by¢ ciezka — ale to dobra
praca, a zarazem najlepszy znany mi sposéb, w jaki przecietny czlowiek
moze zapracowaé sobie na prawdziwg wolnosé.

Ebookpoint.pl kopia dla: jan@tuszynscy.com



To sie optaca 12

arketing sieciowy bywa nie lada wyzwaniem. Jako doswiad-

czenie jest niezwykle emocjonujgcy. Hustawka lepszych

i gorszych momentéw bywa niesamowita. Ostatecznie jed-
nak — z r6znych wzgled6w — jest tego wart.

Kariera, ktorg sobie stworzysz

Jesli postanowisz zostaé profesjonalnym sprzedawcg, sieciowym, zapew-
nisz sobie nie tylko dochéd, lecz takze rozwiniesz kariere. Czesto o tym
mysle. Zastan6w sie nad tym, jakie umiejetnosci trzeba posiasé, zeby
zostaé lekarzem, prawnikiem, dyrektorem generalnym wielkiej kor-
poracji, czy cho¢by §wiatowej stawy muzykiem. Méwimy tu o bardzo
rozwinietych umiejetnosciach i wysokich zarobkach.

Zastan6w sie teraz nad umiejetnosciami, ktérych trzeba, by zosta¢
profesjonalista z zakresu marketingu sieciowego. Sg niepor6wnywal-
nie MALE, a mimo to wielu profesjonalistéw z tej dziedziny cieszy
sie wyzszymi zarobkami, a z calg pewnoscia wickszg wolnoscia.

Wybér zawodu w kazdym przypadku jest obwarowany jakimi$
wymaganiami, ale tez laczy sie z jakimis dlugofalowymi korzy$ciami.
Lekarz na przyklad musi sie ksztalci¢ przez 12 lat oraz odbyé¢ staz.
Wymaga to inteligencji, pieniedzy, a by¢ moze kontaktéw, ktére nie kaz-
dy z nas ma. Ostatecznie jednak cieszy sie dlugofalowymi korzy$cia-
mi (choé¢ wielu twierdzi, ze nie sg warte zainwestowanych srodkéw).
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Miedzy wymaganiami a korzy$ciami zawsze wystepuje jaki$ stosu-
nek. Dla mnie nie ma zadnej watpliwosci, ze sposréd wszystkich profesji
$wiata zaw6d marketingowca sieciowego odznacza sie najkorzystniej-
szym stosunkiem. Wystarczy poréwnaé niska poprzeczke dla wybieraja-
cych ten zaw6d z olbrzymimi korzySciami dtugoterminowymi.

Zamiast snué sie bez celu, podjalem jedng z najlepszych decyzji
w moim zyciu — rozpoczatem kariere w marketingu sieciowym. Kluczo-
wa byla decyzja o tym, by zosta¢ profesjonalistg. Dzi$ czerpie wielka
przyjemnos¢ z tego, ze innym w tym pomagam.

Wolnos¢, ktora bedziesz sie cieszyé
Wolnosé to ciekawe stowo. Wolnosé w odniesieniu do pracy jest dla nas
w miare zrozumialym pojeciem, ale mozemy nie rozumieé¢ w pelni jej
znaczenia. Dla mnie wolno$é to prawo do wyboru. Wolnos$é to mozli-
wos¢é prowadzenia takiego zycia, jakiego chce ja, a nie inni.

Czy pamietasz jeszcze, jakg miales wyobraznie jako dziecko? Wy-
obraz sobie — jak dziecko — swoje zycie bez ograniczen.

e Budzisz sie, kiedy juz sie wy$pisz.

e Spelniasz sie w pracy, ktéra daje Ci szczescie.

e Pracujesz z ludzmi, ktérych lubisz.

e Nie musisz stale i$¢ na kompromis.

e Pracujesz, kiedy chcesz, a bawisz sie, kiedy masz na to ochote.

e Mozesz spedza¢ duzo czasu z ludzmi, kt6rzy sg dla Ciebie wazni.

o Cieszysz sie pelnig zycia, zamiast chowaé sie po katach.

Wiedzac juz doktadnie, na czym polega wolno$é, bedziesz $wiadom,
ze cena, jakg musisz zaplaci¢ za marketing sieciowy, jest bardzo ni-
ska. Zmierzenie sie ze swoimi lekami i rozpoczecie wolnego zycia jest
proste. Spedzenie reszty swoich dni w letargu jest trudne.
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Ludzie, na ktorych wptyniesz

Zapewni¢ wolno$¢ sobie i swojej rodzinie to jedno. Czym innym jest
pomée komus osiagnaé to samo co Ty. Swiat jest pefen ludzi, ktérzy
stawiaja czola przeciwno$ciom losu. Mozesz im poméce spojrzeé¢ na
swoje zycie z innej perspektywy. Mozesz da¢ nadzieje tym, ktérzy ja
stracili. Mozesz poméc im spetnié marzenia. Mozesz daé im inspira-
cje, nieodzowng do zmierzenia si¢ ze swoimi lekami.

Mato co tak mnie cieszy, jak pojawienie sie w czyjej$ rekomendaciji.
To wspaniale uczucie ustyszeé, ze kto$ byl zagubiony, a ja cho¢by w mi-
nimalnym stopniu pomoglem mu odnalez¢ droge. Marketing sieciowy
pozwala Ci tego dokona¢ na wielka skale. Mozesz pomdéc nie jednej
osobie, ale setkom, czy wrecz tysigcom odnalezé droge do lepszego
zycia. Najlepsze jest to, ze to dopiero poczatek.

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

Dlatego wlasnie robie to, co robie. Dlatego wlasnie napisatem te
ksigzke. Wiem, ze wywrze pozytywny wplyw na ludzi — to zaledwie je-
den wrzucony do stawu kamyk. Wiem jednak, ze ci wszyscy ludzie
wywra pozytywny wplyw na innych i te fale beds sie rozchodzi¢ jedna
po drugiej.

Marketing sieciowy pozwoli Ci rzuci¢ wlasnym kamykiem.

Ludzie, ktdérych poznasz

Dzieki marketingowi sieciowemu poznalem 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 kochajg zycie i wzajemnie sie wspieraja. Powiem Ci, co to
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znaczy dla mnie i co to moze znaczyé¢ dla Ciebie. Ot6z mozesz wy-
mienié praktycznie dowolny stan lub kraj na $wiecie, zebym przypo-
mnial sobie o jakim§ znajomym.

Dzieki marketingowi sieciowemu mialem okazje poznaé¢ wielu
swoich idoli. Dzielitem scene i nawigzatem znajomosci z tak Swiet-
nymi ludZzmi jak Anthony Robbins, Brian Tracy, Denis Waitley, nie-
zyjacy juz Stephen Covey, Tom Peters, Les Brown, réwniez niezyja-
cy Og Mandino, David Bach, Robert Kiyosaki, Harvey Mackay, Art
Williams, Ken Blanchard, Tom Rath, Daniel Pink, Mark Victor Han-
sen, Jack Canfield, Jeffrey Gitomer, Gary Vaynerchuk, Tom Hopkins
oraz wieloma innymi. Ponadto nie moge nawet zliczy¢, od ilu milio-
neréw, ktérzy zarobili na marketingu wielopoziomowym, pobieralem
nauki. Wszyscy wplyneli pozytywnie na moje zycie i kariere.

To ta profesja pozwolila mi tez poznaé¢ mojg wspaniala zone, Ma-
rine. Marina zjawila sie ze swoja rodzing na wielkim szkoleniu mar-
ketingu wielopoziomowego w Moskwie. Jako ze sama postugiwala sie
wieloma jezykami, pomagala za kulisami z ttumaczeniem. Zadurzy-
lem sie w niej. Umé6wilismy sie na pierwsza randke na Placu Czerwo-
nym o péhocy po zebraniu. Snieg delikatnie padat dookota nas. Nigdy
tego nie zapomne. Od tamtego czasu jesteSmy razem. Nie twierdze,
ze powiniene$ szuka¢ mitosci swojego zycia w marketingu wielopo-
ziomowym, ale uwazam, ze pozwoli Ci on nawigza¢ znajomosci na
CALE zycie.

Miejsca, ktore zwiedzisz

Jesli uda Ci sie stworzy¢ udane przedsiebiorstwo marketingu sieciowe-
2o, musisz sie liczy¢ z paroma rzeczami. Po pierwsze, pojedziesz na kilka
wyjazdéw — a bedg to wyjazdy Twojego zycia. Po drugie, bedziesz
musial wspieraé¢ ekspansje swojej organizacji we wszystkich miejscach
i krajach, gdzie prowadzisz interesy. Po trzecie, bedziesz mial wystar-
czajaco duzo czasu i pieniedzy, by jezdzi¢, gdzie Ci sie podoba.
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Mawia sie, ze dtugo$¢ zycia mozna zmierzy¢ liczebnoscia i intensyw-
noscig doswiadczen. Jesli to prawda, jestem juz matuzalem. Bylem
w kazdym amerykanskim stanie z wyjatkiem Alaski, co zamierzam wkrétce
nadrobié¢. Bylem tez w okolo czterdziestu innych krajach. Nurkowatem
na Wielkiej Rafie Koralowe], zwiedzilem Hagie Sofie, widzialem bliz-
niacze wieze w Kuala Lumpur, oplyngtem Wyspe Jamesa Bonda w Taj-
landii, bylem w nigeryjskich slumsach, przejechalem sie wielkim dia-
belskim mlynem w singapurskim porcie, odbylem indywidualng
wycieczke po Bialtym Domu, ogladalem noworoczny wschéd storica
w Wielkim Kanionie, zjadtem 30-daniowy obiad w stynnym hiszpan-
skim El Bulli, przeptynalem kanaly Amsterdamu, przelecialem sie
balonem nad Gérami Skalistymi, wynajatem rejs na Bahamy wielkim
statkiem dla dwéch tysiecy moich znajomych, jadtem kolacje pod
gwiazdami na dachu Hoétel de Paris w Monako, zapoznalem sie ze
swoimi korzeniami w Norwegii, optynatem wybrzeze Ukrainy, zwiedzi-
lem niesamowitg Kaplice Sykstynska, 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 zrobié¢ to samo.

Sprawy, na rzecz ktérych mozesz dziataé

Istnieje wiele waznych spraw i inicjatyw. Byé moze chcesz wniesé
swoj wktad w zycie swoich rodzicéw, krewnych albo jakiej$ organizacji,
ktéra jest dla Ciebie wazna. W 2001 roku spytalem 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 ukoniczylem studia na University of
Minnesota, mdj ojciec chcial ze mng powaznie porozmawiad.
Bytem dos¢ zuchwaly, caly swiat byt mdj, zamierzalem zaczqé
na samym szczycie i wzniesc sig jeszcze wyzej. A ojciec mi powie-
dzial: ,Harvey, przez 25% czasu, jedng czwartq calego Zycia,
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liczgc od teraz, bedziesz sie zajmowaé wolontariatem”. Nie
mialem pojecia, o co mu chodzilo, ale od tamtego czasu praco-
walem jako wolontariusz dla wszystkich mozliwych organizaciji
i w ramach wszystkich inicjatyw. Choroby serca, rak, akcje huma-
nitarne, harcerstwo, géry grosza, Armia Zbawienia, przesze-
dlem przez wszystko. Powiem ci, jak to wplynelo na moje zycie.
Pracujgc w tych wszystkich instytucjach i dzialajgc na rzecz
tych organizacji charytatywnych, nauczylem sie porozumiewac.
Statem si¢ lepszym przywddcq. Stalem si¢ lepszym sprzedawcy,
bo przez caly czas prowadzilem zbiorki na rzecz ponad dwudzie-
stu instytucyi, dla ktérych dzialalem. Stalem si¢ lepszym mene-
dzerem. Masz pojecie, ilu ludzi poznalem, bedgc zwyczajnym
wolontariuszem? Moja sie¢ znajomosci rozrosta sie do niepraw-
dopodobnych rozmiaréw.

Jednak najwazniejsze bylo to, ze poczulem sig obywatelem swiata.
Swiadomosé, ze pomogles drugiemu czlowiekowi, i to, Ze widzisz
tego skutki — to niesamowite uczucie. Nie moge si¢ nadzigkowac
swojemu ojcu, bo jego rada zmienila moje Zycie.

Ten wywiad zmienit MOJE zycie, poniewaz wywarl wpltyw na moje
rozumienie wsparcia. Wezesniej zawsze mySlatem, ze wazng inicjatywe
mozna wesprze¢ wylacznie pieniedzmi. Po mojej rozmowie z Harveyem
u$wiadomiltem sobie jednak, ze pomaga¢ mozna na trzy sposoby.

Pierwszym z nich sg pienigdze. Mozesz przeciez ztozyé darowizne
— to Swietne. Marketing sieciowy pozwoli Ci sktada¢ takie darowizny,
o ktérych nigdy wezesniej Ci sie nie $nilo.

Drugim jest czas. Tak jak wspomnial Harvey, mozesz poswiecié¢
cze$é swojego zycia na rzecz inicjatyw, ktére sa dla Ciebie istotne.
On wybrat 25% swojego zycia. Ty mozesz wybraé, co chcesz, ale uwa-
zam, ze tak czy inaczej powiniene$ sie zdecydowaé. Przez ,.czas” rozu-
miem tu nie tyle spedzanie paru godzin w schronisku co jaki$ czas, ile
poswiecenie swojej kreatywnosci, §wiadomosci i gromadzenie funduszy.
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Trzecim sposobem — prawdopodobnie najwazniejszym — jest
Twdj wplyw. Firmuj wlasna osobg czas, ktéry spedzasz przy danej ini-
cjatywie. Zacheé Twoja organizacje, by dokonata wraz z Tobg czegos
wielkiego. Zacheé¢ swoja firme do wlaczenia sie w dzialania. Wykorzystaj
swoja sie¢ kontaktow, by co§ osiggnaé. Masz niestychane wplywy wla-
$nie dlatego, ze uczestniczysz w marketingu sieciowym. Wykorzystaj
te wplywy, by czyni¢ dobro. Twoje zycie zmieni sie na lepsze.

Cztowiek, ktorym sie staniesz

Marketing sieciowy zmienil moje zycie na lepsze, poniewaz zmusit
mnie, bym stat sie lepszym czlowiekiem. Na co dzien zajmujemy sie
oferowaniem zainteresowanym klientom produktéw i ustug, ale nasz
rzeczywisty cel jest znacznie powazniejszy.

Ogolnie rzecz biorae, nasza profesja jest inkubatorem osobistego
rozwoju.

e Nauczysz sie, jak sie zmierzy¢ ze swoimi lekami.

e Nauczysz sie, jak rozwigzywaé problemy.

e Dowiesz sie, jak karmié sie pozytywnymi mySlami, a broni¢ sie
przed negatywnymi.

e Dowiesz sie, jak staé sie silniejszym czlowiekiem.

e Dowiesz sie, jak by¢ liderem.

Kiedy zaczynalem w tym zawodzie, niemal wszystkie moje dziatania
oparte byly na strachu. Balem sie, ze mi sie nie powiedzie. Balem sie,
ze skoncza mi sie prospekci. Balem sie, ze strace okazje. Z czasem jed-
nak strach zniknal. Postanowitem skoncentrowa¢ sie na sobie i swoich
umiejetnosciach, a nie na tym wszystkim, na co nie miatem wpltywu.
Wszystko stalo sie wtedy jasne. Poznalem prawdziwy sekret marketingu
sieciowego.
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Najwieksza korzyscig nie jest dostanie tego, czego sie pragnie. Naj-
wieksza korzyscia jest stanie sie tym czlowiekiem, ktéry dostaje to,
czego pragnie. Nauczylem sie tego, co byto wiadome od wiekéw —
to podroz jest celem.

Drziekuje Ci za wyruszenie ze mng w te podréz. Pozwdl, ze zakoncze
tym, czym konicze kazde swoje nagranie na Network Marketing Pro.
Panie i panowie, zycze Wam, zebyscie zdecydowali sie zosta¢é markete-
rami sieciowymi — zebyscie zdecydowali sie zosta¢ profesjonalistami
— poniewaz nie ma watpliwosci, ze znalezlismy lepszq droge. A teraz
powiedzmy o tym calemu $wiatu.
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Eric Worre

Eric Worre jest liderem branzy marketingu sieciowego od ponad 25 lat.
W ciggu kariery efektywnego i powszechnie szanowanego marketingow-
ca sieciowego Eric zapracowal na szereg osiggnie¢:

e zarobil ponad 15 milionéw dolaréw,

e zbudowal organizacje sprzedazy, obejmujace lacznie ponad
500 tysiecy dystrybutor6w w ponad 60 krajach,

e pracowal na stanowisku prezesa wartej 200 milionéw dolaréw
firmy, prowadzacej sprzedaz bezposrednia,
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o zostal wspélzatozycielem i prezesem wlasnej firmy, TPN —
The People’s Network,

e pracowal jako konsultant marketingowy w branzy sprzedazy

bezposredniej, zarabiajac rocznie siedmiocyfrowa kwote.

Eric jest takze utalentowanym szkoleniowcem. Poprowadzit spotka-
nia lacznie z 250 tysigcami ludzi z calego Swiata, uczac ich pracy w cha-
rakterze marketingowca sieciowego. Wystepowal 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, najczesciej prze-
gladany serwis szkoleniowy w branzy, ktérego uzytkownicy pochodza
ze 137 krajow. Od swojego zatozenia Network Marketing Pro zaprezen-
towalo setki darmowych filméw instruktazowych, obejmujacych dziesigtki
wywiadéw z najbardziej rozpoznawanymi dystrybutorami na $wiecie
oraz nagrania z najlepszych spotkan szkoleniowych w branzy.

Kazdy ze swoich filméw koriczy swoim charakterystycznym stwier-
dzeniem: ,,Panie i panowie, zycze wam, zebyScie zdecydowali sie zostaé
marketerami sieciowymi — zebyscie zdecydowali sie zosta¢ profesjona-
listami — poniewaz nie ma watpliwosci, ze znalezlisSmy lepszq droge.
A teraz powiedzmy o tym calemu §wiatu”.

Kontakt z Erikiem:

http://www.networkmarketingpro.com/
http:/www.facebook.com/NMPRO
http:/www.twitter.com/EricWorre
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