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A KONYVROL

Manapsdg mar tobb millidéra tehetd azoknak a szama, akik a network
marketing teriiletén dolgoznak, és ez a szam évente milliékkal néve-
kedik. Az Gjoncok szdmadra az a legfontosabb, hogy megértsék az liz-
letet. Akar 4 Orat is eltolthetsz azzal, hogy megprobalod elmagyaraz-
ni nekik a lényeget, de jobban teszed, ha kdlcsonadod nekik ezt a
konyvet.

ime a ,,45 masodperces prezentacio", amely
meg fogja valtoztatni az életedet.

Elgondolkodtil-e mar valaha is azon, mit jelent az,
hogy ,,ura legyél az életednek"?

Ebben a konyvben elmondom, hogy én magam
mit értek az alatt, hogy képesek vagyunk
Luralni az életiinket":

Ha leszdmitiuk az alvdsidét, az ingdzdssal, a munkdval, a nap
mint nap sziikségszerilen elvégzendd teendbkkel eltoltott idét az
életiinkbdél, a legtobb embernek nem jut napi egy vagy két drdndl
t6bb ideje arra, hogy azt csindlja, amit valoban szeretne csindl-
ni; és még akkor sem biztos, hogy van rd elegendd pénze, hogy
azl megtegye.

Felfedeztiink egy mddszert annak megtanuldsdra,  hogyan
lehet valaki ,ura a sajdt életének” — otthonrdl irdnyitott iizlet
alapitdsdval; és kialakitottunk erre egy rendszert, amely olyan
egyszerii, hogy azt bdrki meg tudja csindlni. Ez a mddszer nem
kivdanja téled azt, hogy eladj, és ami a legjobb benne, hogy sok
idét sem igényel. Ha érdekel téged ez a lehetdség, kérdéseiddel
fordulj ahhoz az emberhez, aki ezt a konyvet neked kolcsonadta.



ASZERZOROL

Don Failla 1967-ben kezdte network marketing karrierjét. Megfi-
gyelte, hogy tizletépitési tevékenysége sordn mi volt az, ami jél mii-
kodott a szamadra, és ebbdl kifejlesztett egy olyan rendszert, amely al-
kalmas 6ridsi M LM tzletek felépitésére, és bizonyitottan miikodik.
Don Failla és felesége, Nancy, ma mar elsGsorban utazgatnak, és
nemzetkozi network trénerként vildgszerte oktatjdk bevalt mdédszerti-
ket. Kalifornidban laknak. Két fitk — Doug és Greg —, valamint ha-
rom unokdjuk van — Christian, Jessica és Joshua. Ez a konyv mar

szdmos nyelven, tobb millié példanyban kelt el. Ez a legfébb bizo- .
nyitéka Don bevélt rendszerének. Ezt a konyvet a Szabad Vallalkozasi Rendszernek

ajanljuk, amelyet valamennyien élvezhetiink, és
amely nélkiil nem létezhetne az M LM iizlet sem.

AJANLAS



»,INe tagadd meg a jotéteményt azoktodl, akiket az
illet, ha a hatalmadban 4ll annak megcselekedése'
— Példabeszédek 3:27
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ELOSZO

Ha valaki egy hatalmas szervezet kiépitésébe fog, elegend§, ha mind-
O0ssze a 45 masodperces prezentaciot ismeri. Aki még ezt sem tudja
megtanulni, az fel is olvashatja a baratjanak, vagy atvezetheti a szo-
veget 6x10 cm-es kartydcskdkra, és odaadhatja az ismerdseinek,
hogy olvassdk el 6k maguk.

Nem sziikséges, hogy badrmit is tudjal ezen a prezentacidon kiviil.
Ha erre egyszer rajossz, és megérted, akkor barkinek be tudod mutat-
ni az lizletedet, mivel nincs olyan ember, aki ne lenne képes ezt uta-
nad csindlni, ha akarja. Amire ehhez sziikség van, az mind6ssze egy
kis vagyakozds. Alom nélkiil az egész mit sem ér.

Az altalunk oktatott rendszer titka az, hogy ne beszélj. A beszéd
a legnagyobb ellenséged. Minél tobbet beszélsz, ajelolt egyre inkdbb
meggy8zi magat arrél, hogy §képtelen azt megtenni, amit te csindlsz.
Minél tobbet beszélsz, § annal inkabb 1gy gondolja, hogy neki erre
nincs ideje. Ne feledd, az id6hidnyra vald hivatkozas az egyes szamu
kifogds, amely miatt az emberek nem vagnak bele ebbe az lizletbe.

Miutan a baratod 4tolvasta a 45 mésodperces prezentaciot, le-
het, hogy kérdést fog feltenni neked. Nem szdmit, mit kérdez: ha va-
laszolsz neki, elvesztél. MielStt észbe kapnal, mar 6t tovdbbi kérdése
tamad, és te ugrdlhatsz egyik témardl a masikra. Ehelyett mondd neki
azt, hogy minden bizonnyal sok kérdés meriil fel benne, és hogy ezt
a rendszert éppen arra tervezték, hogy a kérdéseire vélaszt adjon.
Kérd meg, hogy olvassa el az els§ négy Szalvéta Bemutatot, és utdna
adja vissza neked a konyvet.

Soha ne mondd senkinek, hogy olvassa ki a konyvet. Ilyenkor



ugyanis felrakjak a polcra, és csak a megbeszélt idépont kozeledtével
kapjék el§. Csak az elsé négy Szalvéta Bemutatd elolvasasarédl be-
szélj. Ugysem fogjadk megallni, hogy ne folytassadk tovabb, és a meg-
beszélt idEpontig jeldltjeid 90%-a végig fogja olvasni az egész kony-
vet.

Az a baratod, ismer8sod, aki ezt a kOnyvet kiolvasta, megérti a
Network Marketinget. Ez igen 1ényeges szempont, mert a legtobb
ember azért nem csindlja ezt a vallalkozast, mert képtelen a rendszer
Iényegét megérteni. Most, hogy mar értik a Network Marketinget, ké-
szen allnak arra, hogy bemutasd nekik a konkrét iizletedet: a céget, a
termékeket és a kompenzacids tervet. De hiszen én azt mondtam,
hogy az lizleted elinditdsahoz semmi mast nem kell tudnod, mint a 45
masodperces prezentaciét! Hat akkor most mit tegyél?

Ezen a ponton kell a segédeszk6zokhoz vagy a csapatodhoz fo-
lyamodnod, hogy helyetted beszéljenek. Az eszkézoket azok a pros-
pektusok, hangkazettak és videokazettdk jelentik, amelyeket a céged
allit el8. A csapatot a felsGvonalad jelenti, amely a sajat k6zvetlen
szponzoroddal kezd§dik.

Tegylik fel, megtaldltad az elsé jeloltedet. Tul vagytok a 45 méa-
sodperces prezentacion, és az illetd mar ki is olvasta a konyvet. Meg-
hivod egy ebédre. Mondd meg neki, hogy ott lesz a szponzorod is, aki
elmagyardzza neki az lizletet a nevedben. (Fontos kérdés — ki fizeti
az ebédet? Természetesen Te! Hiszen a szponzorod helyetted dolgo-
zik. Hanyszor kell villasreggelit vagy ebédet fizetned a szponzorod-
nak, miel&tt sajit magad is el tudod magyardzni az lizletet?)

Az egyik szeminariumunkon Németorszdgban egyszer felallt
egy ember, és azt mondta: ,Nem csak az a j6 ebben az egészben, hogy
semmit nem kell tudnod ahhoz, hogy elindulj, de kés8bb raadasul
még naponta ingyen is ebédelhetsz, ha egyilittm(ikédsz az alsévona-
laiddal."”

Kivinom, hogy sok ingyenes ebéded legyen, és hogy mielSbb
figyelemmel kisérhesd tizleted novekedését.

I. FEJEZET
BEVEZETES AZ MLM-BE

A MULTI-LEVEL MARKETING napjaink kereskedelmének leg-
gyorsabban novekedd, mégis a legtobb félreértéssel Ovezett modsze-
re. Sokan ezt csak a kilencvenes évek mulé divatjelenségének tartot-
tdk. Higgyétek el, ez a rendszer ezen a fogalmon és idSkereten
messze tilmutat! 2010-re mar tobb, mint 200 MILLIARD DOLLAR
értéki termék és szolgaltatas fog évente az MLM cégeken keresztiil
gazdat cserélni. FIGYELD CSAKMEG az MLM lizletet majd a 21.
szazadban!

E konyv igazi célja az, hogy veled, az olvaséval, illusztracidkon
és példdkon keresztiil megértessiik, hogy MI az MLM, és hogy MI
NEM az! Be fogjuk mutatni azt is, hogyan tudod hatékonyan — is-
métlem: HATEKONYAN — megmagyarazni a multi-level marke-
ting I1ényegét masoknak.

Ez a kOnyv ugy hasznosithaté a legjobban, ha TRENING KE-
ZIKONYVKENT kezelitek. Az volt vele a szandékunk, hogy olyan
eszkozt adjunk a kezetekbe, amely segitséget jelent csoporttagjaitok
képzésében. J6, ha beleteszitek a szamukra Osszedllitott informacios
kezd&csomagba.

Ez akonyv tartalmazza a Don Failla-féle ,,Szalvéta Bemutatdok”
teljes anyagat. Az alapul szolgdld bemutatdékat még 1973-ban fejlesz-
tettiik ki, és ezt ma mar vildgszerte sokan ismerik, és sikerrel alkal-
mazzak.

Miel8tt belemeriilnék a ,,Tiz Szalvéta Bemutatd" részleteibe,
engedjétek meg, hogy az egyik leggyakrabban eléforduld, és valdszi-
niileg a legfontosabb kérdésre vdlaszoljak: ,,Mi is az az M1 ,M?" Iv/l
a kérdést gyakran felteszik nekiink, amikor észreveszik a jelvényt,
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amit viseliink. E konyv lapjain felvdltva haszndljuk az , MLM", illet-
ve a , Multi-Level Marketing" kifejezéseket.

Fejtsiik meg ezt a szoosszetételt. A Marketing egyszerlien egy
arunak vagy szolgdltatdsnak a gyartdétdl vagy szolgdltatotdl a fo-
gyasztohoz valé eljuttatdsat jelenti. A Multi-Level (tobbszintes) a
kompenzacids rendszerre utal, amelynek alapjan a halézat tagjaitju-
talmazzak, akik eljuttatjdk a terméket vagy szolgaltatdst a fogyasz-
tokhoz. A ,,Multi" aztjelenti, hogy ,,egynél tobb", a ,, Levél" (szint)
taldn jobban kifejezhetd lenne a ,generdcid” szdéval. Nevezhetnénk
,Multi-Generation Marketingnek"” (Tébbgeneraciés Ertékesitésnek)
is. Maradjunk azonban a Multi-Level megnevezésnél, mivel ez a leg-
inkabb elterjedt. Valéjaban mdar annyira kdzismert, hogy szamos ille-
galis piramis-, illetve levelezSldnc-rendszer torekszik arra, hogy
Multi-Level programként fogadtassa el magdt. Emiatt ennek a szénak
— teljesen igazsdgtalanul — olyan megbélyegzd értelmezése is lett,
ami miatt szdmos ujabb MLM cég egyéb neveket keresett marketing-
juk tipusanak megjelolésére. Ezért hallhatsz példaul ilyen megneve-
zéseket, mint ,,Uni-level marketing”, ,,Network Marketing" vagy
,Co-op Mass Marketing".

A termékek daramoltatdsanak valdjaban csupdan harom alapvetd
moédszere van. (Ennek demonstrdldsara mutasd fel harom ujjadat.)

1. KISKERESKEDELEM — biztos vagyok benne, hogy ezt min-
denki ismeri. Elelmiszerﬁzlet, vegyes kereskedés, aruhdz. Aki
betér egy lizletbe, és vasarol valamit, az a kiskereskedelem szol-
galtatasat vette igénybe.

2. KOZVETLEN ERTEKESITES — 4ltaldban (de nem kizar6-
lag) biztositdsok, f6z8edények, lexikonok stb. értékesitésére
szolgalnak. Gyakori példa egyes kozmetikumok kezeléssel egy-
bekotott ajanldsa, valamint a lakdsokon rendezett partik f6z6-,
tarold- és talalé-edények bemutatdsara.

3. MULTI-LEVEL MARKETKING — vagy MLM, amirél ez a
konyv sz6l. Nem szabad 6sszekeverniink a masik kettével, kii-
Ionosen a Kozvetlen Ertékesftéssel, amellyel elég gyakran
Osszetévesztik.

A marketing negyedik tipusa (mutasd az ujjaddal), amelyet gyakran
hozziatesznek még ehhez a listdhoz, a MAIL ORDER (POSTAI
CSOMAG KULDES). Ezelképzelhet6az MLM egy tipusaként is, de
tobbnyire a KOZVETLEN ERTEKESITES kérébe tartozik.

Az o6todik tipus, amelyet az MLM-mel a leggyakrabban 0ssze-
tévesztenek, a mar kordbban is emlitett PIRAMIS RENDSZER. A
helyzet az, hogy a PIRAMIS: ILLEGALIS! Torvénytelen voltuk
egyik f6 oka, hogy hianyzik belSlik a jo, haszndlhatd termék vagy
szolgdaltatds. Ha egy rendszerben nem mozog termék, akkor azt még
,marketingnek" sem lehet nevezni, nemhogy ,,Multi-Level Marke-
tingnek"! Multi-Level még csaklehetne, de MARKETING SEMMI -
KEPPEN SEM!!!

A legtobb ellenvetés, amelyeket az emberek a Multi-Level Mar-
keting cégekhez vald csatlakozas ellen felhoznak, annak tudhaté be,
hogy nem veszik észre a kiilonbséget az MLM és a Kozvetlen Erté-
kesités marketing médszerei kozott. Ezen a zavarodottsdgon nincs is
mit csodalkozni, hiszen a legtobb jo hiri MLM cég a Kozvetlen Er-
tékesit6k Szovetségének (KESZ; angolul Direct Selling Association,
DSA) tagja.

Valészintlileg azért hajiasz arra, hogy 6sszekeverd az MLM-et a
héazrél-hazrajard kozvetlen értékesit6k programjaval, mert akkor ta-
lalkoztdl el8szor ilyesmivel, amikor egy szamodra ismeretlen disztri-
butor bekopogott hozzad, hogy eladjon neked valamit.

J6 néhdny jellemzd vonas 1étezik, amelyek megkiilonboztetik
az MLM-et a Kiskereskedelemtdl és a Kdzvetlen Ertékesitéssel mi-
kods cégektSl. Az egyik meghatdrozo kiilonbség az, hogy az MLM -
ben 6nmagadért vagy az tizletben — de soha NEM VAGY MAGAD-
RA HAGYVA!

Azéltal, hogy benne vagy az iizletben, féleg, ha otthonrdl dol-
gozol, jogosult lehetsz néhany lényeges ADOKEDVEZMENYRE.
Ez atémakor nem fér bele ennek a konyvnek a kereteibe, de minden-
képpen érdemes tandcsot kérned a konyvel8dtél, vagy tajékozdédnod
abbdl a szdmos konyvbdl, amelyek err6l megjelentek.

Véllalkozéként kapcsoldédva az tizlethez, nagykereskedelmi
4dron vasarolhatsz termékeket az dltalad képviselt MLM cégtél. En-
nek azért van jelentdsége, mert igy te magad is fogyaszthatod (sét,
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kell is, hogy fogyaszd) a termékeket. Sok ember csupdn a nagykeres-
kedelmi aron vald vasarlds lehet§sége miatt kapcsolddik be a rend-
szerbe, de késébb sokan vdlnak ,,komoly" lizletemberekké.

Mivel te magad NAGYKERESKEDELMI ARON vasarolsz,
megteheted, hogy masoknak KISKERESKEDELMI ARON adsz el
termékeket, és igy PROFITRA teszel szert. Az MLM-mel kapcsola-
tos egyik legaltalanosabb félreértést az a hiedelem jelenti, hogy EL
KELL ADNOD ahhoz, hogy sikeres 1égy. Sok sz6 esik a kiskereske-
delmi dron torténd eladasrdl, és ezt valéban nem tanédcsos elhanya-
golni. Egyes programok még fel is dllitanak bizonyos kvétat, amit a
jutalékfelvétel feltételeként teljesiteni kell. Eladhatsz, ha kedved tart-
ja, vagy ha ez kiilonleges kovetelményként szerepel céged marketing
tervében, de ha csak azért adsz el, hogy nagyobb bevételed legyen,
akkorjo, ha tudod: igazi anyagi sikert csak a hal6zatépités hozhat a
szamodra.

FONTOS SZEMPONT: az értékesitést tekintsd a halézatépités
természetes kovetkezményének. Sokan azért buknak el, ahelyett,
hogy sikeresek lennének, mert mas oldalrél kozelitik meg ezt a kér-
dést — tgy préobalnak meg hédldzatot épiteni, hogy az eladast hang-
sulyozzdk. Ha végigolvasod a kovetkez8kben részletezett Szalvéta
Bemutatdkat, 14tni fogod majd ennek a felfogdsnak a kifejtését.

Az ,eladds" sz6 az emberek 95%-aban negativ gondolatokat éb-
reszt. Az MLM-ben nem ,eladnod” kell a termékeket, a szé hagyo-
manyos értelmében. Természetesen itt is MOZOGNIA KELL A
TERMEKEKNEK, kiilonben az égvilagon senki nem jut pénzhez.
Definiciom szerint az eladas: ,,idegenek megszdlitdsa annak érdeké-
ben, hogy eladjunk nekik valamit, amire sem sziikségiik, sem igé-
nyiik nincs". Fontos tehat hangsilyozni: ATERMEKEKNEK MO-
ZOGNIUK KELL, KULONBEN SENKI NEM JUT PENZHEZ!

Az MLM-nek van egy madsik elnevezése is: Network Marke-
ting, azaz haldzatos értékesités. Amikor M LM lizletet épitesz, 1énye-
gében olyan haldzatot hozol 1étre, amelyen keresztiil a termékeidet a
fogyasztok felé aramoltathatod. A Network Marketing tehat a kiske-
reskedelmi eladdson alapul, azonban ez az eladas itt ugy torténik,
hogy a disztributorok vagy termékforgalmazdok a bardtaiknak, a
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szomszédjaiknak vagy a rokonaiknak AJANLJAK a termékeiket, igy
soha nem kell nekik idegeneket megkeresnitik.

NAGY ES SIKERES UZLETET csak ugy tudsz felépiteni, ha
EGYENSULYT hozol létre két f§ tevékenységed kozott. Mikdzben
Uuj munkatdrsakat szponzordlsz, és tanitod ket az M LM alapjaira,
egyuttal kiépitesz egy fogyasztdi bazist is a termékeid szdmara, hiszen
mindig eladsz egy kevés terméket a bardtaidnak, a szomszédaidnak
és a rokonaidnak.

Ne akard egyediil te magad eladni a programodat az egész vi-
lagnak! Soha ne téveszd szem el8l, hogy a Network Marketing vagy
MLM Iényegében olyan szervezet kiépitését jelenti, ahol minden
egyes disztribitor csak egy keveset ad el. Ez sokkal hatékonyabb,
mint ha csupan néhany ember probdlkozna meg azzal, hogy egyen-
ként, egymagukban sokat eladjanak.

Gyakorlatilag egyetlen MLM cégnek sincs sziiksége arra, hogy
hatalmas Osszegeket adjanak ki rekldmcélokra. A termékek hire itt
csaknem kizardlag személyes ajanlassal, szdjreklam utjan terjed, igy
tobb pénz marad a cégnél termékfejlesztésre. Ennek kovetkeztében
tobbnyire sokkal jobb mingségli termékeket tudnak eldallitani, mint
amelyek az lizletekben kaphatdok. Olyan terméket tudsz tehat AJAN-
LANI bardtodnak, amelyre sziiksége van, és amit mar amugy is hasz-
nal, csak annal sokkal jobb min8ségben. Egyszertien azt kell csak el-
érned ndla, hogy a régi, megszokott markat egy ujabbal véltsa fel,
olyannal, amelyet sajit tapasztalataid alapjan te magad jobbnak tar-
tasz.

Lathatod tehat, hogy itt szd sincs ,,hdzald kereskedelemrdl” —
vagyis arrél, hogy nap mint nap idegeneket kellene felhivnod. Vala-
mennyi altalam ismert MLM program azt tanitja, hogy a megkivant
,eladas" teljesithet$ azzal, ha egyszerilien csak AJANLOD céged mi-
néségi termékeit vagy szolgaltatdsait a bardtaidnak. (Szivesebben
hasznaljuk az ,,ajdnlas" szét az ,,eladds" helyett, hiszen itt valdjdban
errSl van szo!)

A masik dolog, ami megkiilonbdzteti az MLM-et a Kozvetlen
ErtékesitéstSl, hogy itt a termékforgalmazék SZPONZORALHAT-
NAK ujabb termékforgalmazdkat. A kozvetlen értékesitésben, sét
néhdny MLM cégnél is, az 4j munkatarsak keresését és beléptetését
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TOBORZASNAK nevezik. A ,szponzoralds" és a ,toborzas" azon-
ban egydltaldn nem ugyanaztjelenti. A SZPONZORALAS aztjelen-
ti, hogy 4j munkatdrsadat MEGTANITOD arra, hogyan csindlja § is
ugyanazt, amit te — vagyis arra, HOGYAN EPITSE § maga is A SA-
JAT UZLETET.

Szeretném hangsulyozni, milyen Oridsi kiilonbség van ak6zott,
hogy valakit szponzordlsz, vagy egyszerlien csak , belépteted" 6t az
iizletbe. Akit SZPONZORALSZ, azért egyuttal KOTELEZETTSE-
GET is véllalsz. Amennyiben nem vagy hajlandé vallalni ezt a kote-
lezettséget, akkor csak kart okozol neki azzal, ha belépteted.

Ezen a ponton csupdn arra van sziikséged, hogy AKARJ segite-
ni 4j munkatdrsadnak abban, hogy a sajat lizletét felépitse. Ez a konyv
felbecsiilhetetlen értékii eszkozt jelent ahhoz, hogy megmutassa ne-
ked, mit és hogyan tegyél ennek érdekében.

A szponzor FELELOSSEGE, hogy mindazt megtanitsa az alta-
la beléptetett embereknek, amit § maga tud az tizletr§l. Hogy mirdél
lehet itt sz6? Hogyan lehet terméket rendelni, kiilonb6z8 nyomtatva-
nyokat kitolteni, hogyan indulhatnak el az ilizletben, hogyan épitsék
a sajat hdldézatukat, hogyan képezzék a munkatarsaikat stb. Ez a
konyv végigkisér egy hosszu uton, amelynek végsS célja az, hogy
KEPESSE tegyen téged ennck a felelSsségnek a véllaldsara.

A SZPONZORALAS az, amely egy Multi-Level Marketing iiz-
let novekedését elinditja. Uzleted novekedésével parhuzamosan te
magad is haladsz afelé, hogy FUGGETLEN, SIKERES iizletember
legyen belgled. A SAJAT MAGAD FONOKE vagy!

Egy Ko6zvetlen Ertékesitéssel foglalkozd cégnél a tarsasag érde-
kében tevékenykedsz. Ha egy szép napon ugy dontesz, hogy abbaha-
gyod naluk a munkét, és mds vidékre koltozol, ugy valsz el télik,
hogy utdana mindent el6lrél kell kezdened. Az dltalam ismert csaknem
valamennyi MLM program ezzel szemben lehet§vé teszi, hogy ha el-
k61t6z01 akar az orszdg masik végébe, és ott kezdesz el szponzoralni
Ujabb embereket, a hdtrahagyott csoportod altal generalt pontokat,
valamint a teljesitményilik utdn folyamatosan képzd&dd jutalékodat
akkor sem fogod elvesziteni.

A Multi-Level Marketing programokkal sok pénzt kereshetsz.
Ennek eléréséhez egyes MLM cégeknél hosszabb, masoknal rovi-
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debb id8re van sziikség, de sok pénz minden esetben csak a szervezet
épitésébdl, és nem a termékeladasbdljon. Nem mondom, van néhdny
program, ahol jél megélhetsz pusztin a termékeladdsbol is — de a
SZERENCSEDET csak ugy csindlhatod meg, ha elsddleges célod-
nak egy nagy értékesit6i haldzat kiépitését tekinted.

A legtobb ember szerény elképzelésekkel kezd bele a Multi-Le-
vel Marketing tlizletbe: gy gondoljdk, hogy esetleg megkereshetnek
vele havi 50, 100 vagy 200 dollart. Egy id6 utdn azonban rdjonnek,
hogy ha komolyan veszik az tlizletet, 1000 vagy 2000 dollart is keres-
hetnek — sét ennél még joval tobbet is. Nyomatékosan megismét-
lem: ennyi pénzt, pusztdn a termékek eladasaval, lehetetlen keresni
— ilyen jelentds jovedelmet kizdrdlag a haldzatépités eredményez-
het.

ES EPPEN EZ A CELJA ENNEK A KONYVNEK: olyan dol-
gokat szeretne neked megtanitani, amelyeket feltétleniil tudnod kell
ahhoz, hogy képes legyél egy szer-
vezetet felépiteni, méghozza
GYORSAN — ennek pedig alap-
feltétele, hogy megfelel§ bedllitott-
sagot alakits ki magadban az MLM -
hez. Ha valaki azt hiszi, hogy az

Piramis

nemlétezs eladds

MLM illegilis, mivel a felépitése a i
. . \ . . ,, VADASZAT ILLEGALIS
piramisra emlékezteti (és az illetd
meg is teszi ezt az Osszehasonli-
tast), akkor vdrhatdéan sok problé-
mdéd lesz vele a szponzordldsnal. CSAK AZ ELINDITOKNAK JO
A te feladatod, hogy a pira- szemben:

missal valé Osszehasonlitds sordn —;A}IN\DEENII(INE,%]{ﬁg
bemutasd neki a tényeket, amelyek
kialakithatjak benne az igazi MLM -
hez vald helyes hozzaalldst. Ehhez
jo segitséget jelenthet az itt lathatd
4dbra felrajzoldsa. A piramis lizlet a
csucstdl lefelé épiil, és csak azok
juthatnak el a cstcs kozelébe, akik

mar az indulaskor bekapcsolddtak.

M]_,M hely a esticson

valédi eladds
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Az MLM haromszogében ezzel szemben mindenki alulrdl in-
dul, azonos lehetdséggel ahhoz, hogy egy nagy szervezetet felépit-
sen.

Egy j munkatdrs, ha ugy akarja, akdr olyan hatalmas szerveze-
tet is felépithet, amely sokszorosan nagyobb sajat szponzordnak a ha-
16zatdndl.

A legfébb célod tehdt legyen a kovetkezd: vond be ajeloltedet
egy olyan beszélgetésbe, amely dltaldnossdgban szol az MLM-16l, és
magyardzd el neki, hdrom ujjad segitségével, hogy mi a kiilonbség a
Kiskereskedelem, a Kozvetlen Ertékesités és a Multi-Level Marke-
ting kozott. Ennek alapjan mar nagyobb sikerrel kezdheted el a
szponzoralasukat sajat specidlis MLM tizletedbe.

Mint arra mar kordbban utaltam, 2010-re az MLM éves forgal-
ma varhatéan meghaladja majd a 200 millidrd dollart. Ez egy HA-
TALMAS UZLET!

A legtobb emberben nem tudatosul, hogy az MLM ilyen nagy!
A Multi-Level Marketing mar tobb, mint 50 éve veliink van! Létezik
olyan M LM vidllalkozés is, amely immar 45 évnél is idSsebb, és egy-
maga tobb millidrd dollart termel évente.

Olyan céget is ismeriink, amely miikodésének els§ évében tobb,
mint 6,5 millié dollart termelt. A masodik év bevétele mar 62 MIL-
L1O dollar volt. Harmadik éviikre 122 MILLIO dollar forgalmat ter-
veznek. Az ebben a konyvben kifejtett elvek alapjan ez a cél elérhetd.
Ez igazan szép kezdetet jelenthet barki szamara!

A MULTI-LEVEL MARKETING az egyik leginkabb jarhato
ut egy feltaldld vagy gyartd szdmadra, aki piacra szeretne dobni egy Uj
terméket, de nincs hozza egymillié dolldrja, és nem akarja atengedni
az értékesitést senki mdsnak.
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II. FEJEZET

1. Szalvéta Bemutatd
KETSZERKETTO AZNEGY

EZT agondolatmenetet mar akkor is megoszthatod a jelolteddel, M1-
ELOTT még megismertetnéd vele az altalad felkindlni kivant konk-
rét tizleti lehetdséget. Ha azonban a programodat mar felvdzoltad ne-
ki, akkor FELTETLENUL tartsd meg ezt a Bemutatdt olyan gyorsan,
amint csak lehet. Hiszen azt szeretnéd, hogyjelolted mar az elsé nap-
tél kezdve helyesen gondolkodjék. Ennek a Bemutaténak a hatdsara
4ltaldban ,madarat lehet fogatni" az emberekkel, és mdr alig varjék,
hogy nekiinduljanak, ,szponzoréljak az egész vildgot", és ,betegre
keressék magukat" a Multi-Level Marketinggel.

Ez a Bemutatd arra vildgit rd, milyen
nagyjelentdsége van annak, hogy embereink-
kel egyltt dolgozzunk, és segitsiik ket az el- 2-
indulasban. X 2

A Bemutaté ugy kezdddik, hogy leirjuk:
2x2=4, majd szorozgatunk tovdbb, egymds 4
alatt, az dbra szerint:

Tréfasan hozzaflizhetjiik, hogy ha vala- XZ
ki ezt a szorzést képtelen elvégezni, azt NE IS
SZPONZORALJUK, mert a késébbi munka
sordn sok problémank lesz vele.

T

- | %
ON oo
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“1 4 Vegylik észre, hogy maéris elkezd-
’/ o tik alkalmazni a ,,szponzordlni" kifeje-

2 3 zést. Most a 2x2-es oszloptdl jobbra ir-
junk le egy ujabb szdmsort 3x3-mal, és

Xt x3 ! ccey U ) }
e mondjuk kézben a kovetkezSket: ,,Eb-
9 ben az esetben mar hdrom embert

szponzoralsz, és ha ezt a harom embert

o L

x3 megtanitod arra (és itt mar a ,tanitani”
27 kifejezést is bevezetjiik), hogy &k is
szponzoraljanak egyenként harmat, ak-

x Z X 3 kor madris kilenc 1j embered van. Ezutdn
—"g 8 , a hdrom emberedet arra fogod megtani-

©o

tani, hogyan tanitsdk meg szponzoralni
ezt a kilenc Ujoncot, és ez Ujabb 27 mun-
katarsat eredményez. Még egy szinttel
mélyebbre menve tovabbi 81 ember fog a hdlézatodhoz csatlakozni".
Mutass rd a 16 és a 81 koOzotti eltérésre, és szerezd meg az egyetér-
tését ahhoz, hogy a 65 ember valdban jelent8s kiilonbség. Ezutdn
hivd fel a figyelmét arra, hogy A VALODI KULONBSEG tulajdon-
képpen csak egy! Csupdn annyi tortént, hogy mindenki TOVABBI
EGY személyt szponzoralt! Itt mar érzékelhetsz némi reakciot, de ha
megdallds nélkiil folytatod tovdbb, a hatds egyre nagyobb lesz.

Tegylik fel, hogy négy embert szponzoralsz személyesen az iz-
letedbe. Ekkor a 3x3-as oszloptdl jobbra felirsz egy djabb szamosz-
lopot, mikozben igy beszélsz:

»Nézzlik meg, mi torténik, ha mindenki csak KET TOVABBI
embert szponzoril. Te magad szponzoralsz négyet, és Gket is erre ta-
nitod. Azutan azt tanitod meg a te négy szponzoraltadnak, hogyan ta-
nitsdk meg 6k is sajat 4x4=16 szponzoraltjukat arra, hogy szintén né-

gyet szponzoréljanak. Ez a csoportodban 64 Gj embert fog eredmé-
nyezni. Es most, ha csak egyetlen szinttel megylink mélyebbre, még
mieldtt feleszmélnél, maris 256 tovdbbi embered van."”

Ezutan ismét rairdnyithatod a szdmokra a figyelmet: ,,Lathatd,
hogy a kiilonbség: a 240 ember, most még nagyobb, de ... "

Ezen a ponton mar rendszerint még hatarozottabb reakcid érzé-
kelhet8, mivel ajeldlted mar kezdi megérteni az elvet, és kdozbevag,
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miel8tt még folytatnad: ,A VALODI KULONBSEG csupédn annyi,
hogy mindenki TOVABBI KET személyt szponzoralt!"

Végiil eljutunk az 6tos szdmig. Je-
16lted eddigre mar rendszerint felfogta a
Iényeget, gondolatilag és szoban is ko-
vet téged, amikor beirod a szdmokat az
utolsé oszlopba.

Ekkor mar el is hagyhatod a
»szponzoralni" és a ,,tanitani" kifejezé-
seket, mikézben hangosan mondod,
amit irsz: ,,5x5=25, 5x25=125, ez meg-
szorozva Ottel mar 625. Es itt a 609 em-
ber mar FANTASZTIKUS KULONB-
SEG!" De a VALODI KULONBSEG
most is csak annyi, hogy mindenkinek
TOVABBI HAROM személyt kellett
szponzoralnia.

A legtobb ember szdmara felfoghaté, mit jelent egy, két vagy
hdrom tovabbi embert szponzordlni, de az alsé sor szdmait (16, 81,
256 és 625) mar tobbnyire nehezebben tudjdk érzékelni.

Most képzeld magad az utolsé oszlop f61é, annak a munkatdrs-
nak a helyébe, aki rdszanta az id6t, és 6t komoly embert mar szpon-
zoralt is a programba. Az oszlop tetején az 5 szam azokat az embere-
ket jeloli, akik a szponzoraltjaid koziil KOMOLYAN gondoljik,
hogy felépitik a sajat lizletiiket. Ahhoz, hogy ezt az 6t6t megtaldld,
akarlO, 15 vagy 20 embert is kell szponzorédlnod.

Késébb azonban, miutdn teljes egészében megismered és meg-
érted mind a tiz SZALVETA BEMUTATOT, azt fogod tapasztalni,
hogy az embereid GYORSABBAN fognak komollyd vdlni, mint
azok, akik ugy csatlakoznak ehhez a rendszerhez, hogy nem ismerik
ezt az anyagot. Ez akonyv éppen arra tanit, hogyan foglalkozz a mun-
katarsaiddal ahhoz, hogy 6k is minél HAMARABB komoly iizletépi-
t6kké valjanak.
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Figyeld meg az 4brdt, amely arrol
sz6l, hogy Ot embert szponzoraltal,
@'——" azok is egyenként 6tot, és igy tovabb,
x5 végig lefelé az egész oszlopban. Ha
ezeket a (bekarikdzott) szamokat Ossze-
adod, azt lathatod, hogy 780 komoly
ember van a halézatodban. Ez a felis-
XS 780 merés segiteni fog abban, hogy megva-
laszold a kérdést: , Es termékeladdssal
nem kell foglalkozni valakinek?" Ezt a
X 5 kérdést valamennyien hallottatok mar,
ha egy kicsit is aktivak voltatok. Ilyen-
kor csindld végig ezt a SZALVETA
BEMUTATOT az iizlettdrsaiddal, és
magyarazd el nekik, hogy 2x2=4 —
egészen a 780 disztributorig.
Amennyiben BARMILYEN TiPUSU Multi-Level Marketing
szervezetben 780 lizlettarsad van, akik csupan sajit maguk haszndl-
jak a termékeket, az mar 6nmagdban nagy tomegl fogyasztéstjelent.
(Es akkor még nem is vettiik figyelembe azokat, akik nem komoly
haldozatépitdk, viszont fogyasztjak a termékeket.)

Bizonydra valamennyi izletépitd munkatdrsunknak van két, ha-
rom, négy vagy Ot bardtja — mondjuk, hogy a barati, rokoni, isme-
retségi korbol mindenkinek lett 10 torzsvasarldja — mar ez 6nmaga-
ban 7800 vasarlotjelent! Add hozzé ezt a szdmot a 780 komoly mun-
katarsadhoz — tgy gondolod, hogy ez a 8580 ember, plusz a hdléza-
tod ,,termékvéasarlo” tagjai nemjelentenek szamodra profitot termel§
véllalkozast? igy tehat sok pénzt csindlhatsz barmelyik MLM iizlet-
ben még akkor is, ha a munkatarsaid fejenként csak kevés terméket
véasarolnak — mivel nagyon sok munkatdrsad van! Es ehhez nem volt
sziikséged arra, hogy te magad ,szervezz be" egy egész hadsereget;
neked kizdrdlag 6t KOMOLY EMBERREL kellett egylittm{ikodnod.

Gyakran eléfordul, hogy 6sszeakadunk olyan emberekkel, akik
a miénkhez hasonlé mas MLM programokban dolgoznak, és elcso-
ddlkoznak azon, hogy milyen GYORSAN nd a mi hdlézatunk. Ezek
az emberek mar régebben vannak az iizletben, mint mi, de csak va-
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karjak az ,agytrosztot" a nyakukon, és tlinddve kérdik: , Vajon mi
olyat csindltok, amit én nem?"

Erre a kérdésiikre tobbnyire kérdéssel szoktunk valaszolni:
,Hany ember van a FRONTVONALADBAN, akikkel egyiitt dolgo-
zol?" (A frontvonaladat azok az emberek képezik, akiket kozvetleniil
te szponzoraltdl. Masként nevezve 6k az ,elséd mélységedben" 1évs
disztributoraid.)

Erre a kérdésemre vdalaszként gyakran hallok 25 és 50 k6zotti,
vagy annal még nagyobb szdmokat. Ismerek olyan MLM munkatar-
sat is, akinek tobb, mint 100 ember van a frontvonaldn! Garantdlom,
hogy aki egyszer megérti majd az e konyvben korvonalazott elveket,
fél éven beliil le fog mondani az ilyen munkatdrsakrél, még akkor is,
ha méar 6-8 éve bent vannak az lizletben.

Most csupdn egy egyszer(i paArhuzam segitségével mutatom be,
miért nem jo, ha sok ember van a frontvonalunkon. A kovetkez§ fe-
jezet: a 2. SZALVETA BEMUTATO részletesen is foglalkozik majd
a ,,Keresked8i Kudarc Szindromaéaval", ami ezt a helytelen gyakorla-
tot még jobban megvildgitja.

Osszehasonlitds kedvéért gondoljunk csak a HADSEREGRE, a
HADITENGERESZETRE, aLEGIERORE vagyaPARTI ORSEG-
RE. A legalacsonyabb szinten 1évé kozlegénytSl a Pentagon vezérka-
ri tisztjeiig (ritka kivételtdl eltekintve) nincs olyan ember, akinek a
KOZVETLEN irdnyitasa ald 5-6 f6nél tobb ember tartozna. Gondol-
kodj el ezen! A West Point vagy az Annapolis mogott egyenként
tobb, mint 200 éves tapasztalat 411, mégsem gondoljak azt, hogy barki
képes lenne 5-6 f6nél tobbet irdnyitani. Ezért érthetetlen a szdmomra,
hogy miért gondoljak azok az emberek, akik belépnek egy Multi-Le-
vel Marketing szervezetbe, hogy hatékonyan fognak tudni dolgozni
50 emberrel a frontvonalukban. Ez KEPTELENSEG! Ezért buknak
el olyan sokan ebben az lizletben, és hogy pontosan miért, azt is meg-
tudod, ha tovabbolvasod ezt a konyvet.

Ne is prébédlj meg egyidejlileg 6tnél to6bb komoly emberrel
egylitt dolgozni. Biztositsd ket arrél, hogy a szponzordldsukkal egy-
idejlileg elkezdesz dolgozni az egyik ,, labukon". Eljon majd az idd,
amikor mar nem lesz sziikségiik rad, el tudnak tSled szakadni, és
onalléan kezdenek épiteni ujabb alsdvonalakat. Ez azt jelenti, hogy
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felszabadultal, és elkezdhetsz dolgozni egy tovdbbi komoly ember-
rel, és igy ismét Ot lesz azoknak a kozvetlen munkatdrsaidnak a sza-
ma, akiknek az iizletépitésében személyesen is k6zremiikodsz. Egyes
programok legfeljebb hdarom vagy négy emberrel teszik lehetévé a
hatékony egylittmiik6dést, de olyan M LM iizletet, ahol egyszerre Ot-
nél tobb emberrel lehetne hatékonyan dolgozni, egyetlen egyet sem
ismerek.

Ezek a SZALVETA BEMUTATOK egyméssal szorosan 6sz-
szefliggenek, ezért néhdny kérdésedre, amelyek olvasds kozben fel-
meriilnek benned, csak akkor kapsz valaszt, ha a konyvet toviabbol-
vasod.
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II1. FEJEZET

2. Szalvéta Bemutatod
KERESKEDOI KUDARC
SZINDROMA

MIERT fordul oly gyakran el§, hogy a Multi-Level Marketing tizlet-
be bekapcsolédd kereskedSk elbuknak? Ez a 2. Bemutatd rdvilagit
azokra az 4ltaldnos hibdkra, amelyeket a profi keresked§k szoktak el-
kovetni.

Hadd magyardzzam el, miértjobb inkabb 10 tanart szponzoral-
ni, mint 10 kereskeddt.

Kérlek, NE ERTS FELRE! Véleményem szerint a profi keres-
kedd nagyszer( kincs lehet a hdl6zatodban — éppen ugy, mint barki
mas, aki mar tuljutott a Tiz Szalvéta Bemutatdn, és azt teljes egészé-
ben megértette.

Ez az iménti allitds a legtobb embert zavarba ejti, de ne felejtsd
el: 6k még nem értették meg, hogy az MLM egy specidlis marketing
MODSZER. Mi NEM Kézvetlen Ertékesitdi rendszerbe akarjuk be-
Iéptetni az embereket. Mi egy Multi-Level Marketing programban
val6 részvételhez SZPONZORALJUK &ket.

A kereskeddkkel tobbnyire abbdl addédik a problémdd, hogy
amikor meglatjak céged magas min@ségili termékeit, azonnal belép-
nek, és belevetik magukat az lizletbe. Képesek arra, hogy Osszedllit-
sak a sajat prezentacidjukat, nem igénylik, hogy elmondd nekik, ho-
gyan kell eladni — hiszen 8k profik! Az a legjobb az egészben, hogy
te nem is ezt akartad nekik elmondani, hanem arra akartad ket meg-
lanitani, hogyan SZPONZORALJANAK, hogyan TANITSANAK,
és hogyan épitsenek nagy és sikeres Multi-Level Marketing szerve-

25



zetet. Azt akartad nekik elmondani, hogy erre 6k — egyébként barki
mashoz hasonléan — képesek, ANELKUL, HOGY BARMIT IS EL-
ADNANAK, az ,eladds" sz6 normal definicidja értelmében.
Amennyiben nem tudsz lelilni vellik, és elmagyardzni néhany
alapvet§ dolgot a Multi-Level Marketingrdl, és arrél, hogy miben kii-
16nbozik az MLM a Koézvetlen Ertékesitéstdl, akkor a kereskedd ti-
pusu szponzoraltjaid 4ltaldban rossz irdnyban fognak elindulni. A ké-

s@bbiek sordn, ahogy haladunk majd elére a Szalvéta Bemutatdkkal,

felhozunk majd néhény példat is ezzel kapcsolatban.
valakit, azzal mar meg is dupldztdk magukat.
(Rajzolj két kort egymads ala, és ird be a felsébe,
hogy ,TE".) Kezdetben volt egy ember, és
most mar kettd van. Ez, bar logikusnak tiinik,
egyaltalan NEM IGAZ!

Mégpedig azért nem igaz, mert ha a fels§
hagyjdk. Meg kell magyardaznod az Uj munkatdrsaidnak, hogy ha 6k
valéban meg akarjiék dupldzni magukat, ahhoz legalibb HAROM
MELYSEGIG el kell jutniuk. Csak ebben az esetben mondhatjik el
magukrél, hogy DUPLIKALODTAK.

Ha a szponzorod még az eldtt kiesik az

lizletbdl, hogy lehetdséged nyilt volna arra,

A legtobb ember (és f6leg a kereskedd ti-
korrel jelolt ember (a szponzor) kilép az lzlet-
e hogy megldsd: ez az lizlet tényleg miikodik, ak-
kor ezt te el sem hinnéd, hiszen neki sem mu-
megtanitod 1 \ ,, \ .
kodott. Elvégre & volt a szponzorod, és neki
@ minden bizonnyal tobbet kell tudnia errél, mint
hogyan neked.
tanitsa @

pusuak) azt gondoljdk, hogy ha szponzoralnak
bél, akkor az § szponzoraltja szintén ki fog esni. Mindketten abba-
megq Tételezziik fel, hogy itt vagy te. (Rajzolj

egy kort, és ird be a kozepébe, hogy ,, TE".)
Mondjuk, hogy szponzoralod Tomot. (Rajzolj
egy Ujabb kort a madsik ala, ird bele, hogy
L,TOM", és kosd Ossze a két kort egy vonallal.)

szponroraln

Nos, ha te nem dolgozol, és Tom nem tudja,
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mit kell csindlnia (mivel nem tanitottad meg neki), akkor §is elmegy,
és vége van az iizletednek. De ha MEGTANITOTTAD RA, hogyan
szponzoraljon, és § szponzordlja Carolt, azzal még csak éppen hogy
ELKEZDTED megdupldzni magad.

Ha azonban Tom nem tanulja meg azt, hogyan tanitsa meg Ca-
rolt szponzorélni, akkor megint csak kudarccal végz&dik a dolog, és
az lzleted kifullad. Meg kell tehat tanitanod Témnak, HOGYAN
TANITSA MEG Carolt szponzoralni. Ezutdn 6§ mar szponzordalni
tudja Bettyt, vagy barki madst.

Imméar van HAROM MELYSEGED. Ha magara hagyod ezt a
vonaladat (mésik munkatarsaddal kezdesz el dolgozni, vagy az or-
szdg mas terlletén folytatod a tevékenységedet), ez a ldbad tovabbra
is dolgozni fog. Hangsuilyozom tehat: alsévonaladon LE KELL JUT-
NOD HAROM MELYSEGIG! Gyakorlatilag semmit nem csinaltl
addig, amig nem vagy hdrom mély, és csak ez utdn mondhatod el,
hogy MEGDUPLAZTAD MAGAD.

Ha ezen a ponton kiviil soha semmi mdsrél nem is beszélnél az
embereiddel, ez mdr 6nmagaban azt jelentené, hogy a kezedben van
a kulcs, amely sikeresebbé tehet téged a legtobb embernél, akik a
Multi-Level Marketing iizletben dolgoznak.

Léassuk csak, mi torténik a , kereskedével”: Megnézi a termék-
bemutatdt, meghallgatja vagy elolvassa, hogyan miikodnek a termé-
kek, és hogy masok milyen eredményeket értek el az alkalmazasuk-
kal. Ezekkel a terméktapasztalatokkal felfegyverkezve ttnak ered, és
elkezd ,,6riilt médon" eladni — hiszen §profi KERES KEDO! Ottho-
nosan mozog a Kozvetlen Ertékesités teriiletén, és nem jelent neki
gondot az, hogy barki idegent megkeressen.

De hiszen ez nagyszer(! Szuper eladdédat (nevezziik Charlie-
nak) biztatni kezded: ,,Charlie, ha NAGY DOHANYT akarsz keres-
ni, az egyediil nem megy. Neked ahhoz embereket kell szponzoral-
nod".

Mit tesz erre Charlie? Elindul, és szponzordl, szponzoral,
szponzoridl — viharos sebességgel. Egy jo kereskedd egy Multi-Le-
vel Marketing programban akar heti 3-4 embert is be tud 1éptetni az
lizletbe.

Na, de mi torténik ezutan? El fogjutni oda (és nem is tul sokéra),
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hogy az emberei elkezdenek kihullani, éppen olyan nagy sebesség-
gel, mint ahogyan csatlakoztak. Ha ugyanis egy szponzor nem tud
HATEKONYAN egylitt dolgozni az ujoncaival (és képtelenség is
hatékonynak lenni, ha egyszerre 6tnél tobb emberrel prébdl meg fog-
lalkozni), azt fogja tapasztalni, hogy a szponzoraltjai elbdtortalanod-
nak, és feladjak.

Ezt latva, Charlie szintén elbizonytalanodik, és tiirelmetlen lesz,
mert Ugy gondolja, hogy itt mar nem torténik semmi, ezért elmegy,
hogy valami mds ,eladhaté" terméket keressen. Charlie szponzora,
aki korabban abban reménykedett, hogy ez a ragyogd kereskedd majd
gazdaggd teszi 6t, szintén meginog, és feladja.

Az MLM legtobb sikeremberének nincs eladdi gyakorlata. Le-
het, hogy nem hivatasos TANAROK, de a legtobbjiik olyan szakmai
hattérrel rendelkezik, amelynek fontos eleme volt a tanitds. Ismerek
olyan tanart és iskolaigazgatét, aki — minddssze 24 honapot eltoltve
egy Multi-Level Marketing tlizletben — masoddllasban HAVI TI-
ZENOTEZER DOLLART keresett. O megcsinélta, és MASOKNAK
IS MEGTANITOTTA, hogyan érhetik el ugyanezt 6k is.

Nézziik most meg szdmok segitsé-
gével a Charlie-féle megkozelitést,
hogy vildgosabban lassuk, hol rontotta
el a dolgot. Tételezziik fel, hogy Char-
lie-nak mint szuper kereskedének 130
embert sikeriilt beléptetnie. Tegyiik fel

/130 — azt is, hogy mindegyik munkatarsa ho-
1 780 zott fejenként Ot, tehat 6sszesen tovabbi
AED) ~oa 650 djoncot, és ezzel Charlie hdlézata-

nak létszama 780-ra ndétt. (Ismerdsen
hangzik?)

Miutdn ezt az 4dbrat felrajzoltad, tedd fel a kovetkezd kérdést

embereidnek: ,,Mit gondoltok, melyik véltozatot tudnatok gyorsab-
ban megcsindlni: szponzoralni 6t komoly embert, és MEGTANITA-
NI OKET, HOGYAN TANITSANAK, vagy . . . "?

Mellesleg fogsz ilyen kérdést is kapni: , Mit kellene tanitanom
nekik?" A vdlasz: Pontosan azt kell nekik tanitanod, amit most tanu-
lunk, ebben a kényvben — a TIZ SZALVETA BEMUTATOT.
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Sziikséges, hogy valamennyit megértsék, de kezdetben az els§ négy
is elegendd.

Tanitsd meg nekik, hogy 2x2=4, hogy miért lehetnek sikertele-
nek az emberek stb. Mit gondolsz, mennyi idére lenne sziikséged ah-
hoz, hogy 130 embert szponzordlj? Hianyan esnének ki az els§ belé-
pSk koziil, amig eljutndl a 130-as szdmhoz? Tapasztalatok szerint na-
gyon gyorsan elveszitenéd Sket. Felfedeznéd, hogy az 1. Szalvéta Be-
mutatd 780 emberére vetitett megtartdsi rata az ebben a fejezetben ta-
pasztalthoz képest jéval magasabb.

Ha ezt bemutatod egyszer egy jé kereskedének, és 6 meg is érti,
igy kidlt majd fel: ,,Aha! Mar latom, hogy mit fogok csindlni!" — és
maris indulni akar, hogy megtegye. VIGYAZAT! Ilyenkor vissza
kell 6t tartanod. Mivel még most sem érti igazdn, amit ebben a feje-
zetben atvettiink, sok ember az MLM-ben szé szerint éppen hogy ,,ki-
batoritja" az embereit az tlizletb&l! Szponzordl valakit, majd egy kis
id6 mulva az Uj termékforgalmazdja odajon hozza, és biiszkén ujsa-
golja: ,, Figyelj, 60t embert 1éptettem be a mult héten!" Erre azt monja,
hogy ,,Nagyszer(!" — és batoritéan véllon veregeti. A kdvetkez8 hé-
ten Ot tovabbi embert fog beléptetni. Es mi tortént azokkal, akik az
el6z48 héten csatlakoztak? Lehet, hogy mar el is tlintek.

Ha megértetted a Keresked8i Kudarc Szindrémat, attél még ba-
torithatod dket, de egyidejlileg azt is hangstlyoznod kell, hogy mi-
lyen FONTOS, hogy meg is tartsak azt az 6t embert, akit elGszor
szponzoraltak, és hogy SEGITSEK OKET AZ ELINDULASBAN.

Miutdn szponzoraltam valakit, sokkal fontosabb a szamomra,
hogy elmenjek vele, és SEGITSEK NEKI SZPONZORALNI vala-
kit, mint az, hogy én magam szponzoraljak valakit k6zvetleniil a ma-
gam szamdara. Ennek fontossdgdt nem tudom eléggé hangsulyozni.
Ez a pont el§ fog jonni még néhdny tovabbi Bemutatédban is.

A Tiz Szalvéta Bemutato koziil az elsd négy valéban KOTELE-
70. Ha még ezekre sincs idéd, akkor indulj el legaldbb az 1. és a 2.
Bemutaté megismerésével (I1. és I11. Fejezet). Ezeket — a részletes-
ségtdl fiiggen — 5-10 perc alatt bemutathatod valakinek, ha egyszer
mar jol begyakoroltad.

JOl megerdsiti ezt a tapasztalatot az az eset, amikor Carl, akit az
egyik MLM programban szponzoraltam, elmesélte, hogyan oldotta
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meg telefonon keresztiil a Szalvéta Bemutatdét, miutdn 6§ maga is te-
lefonon keresztiil ismerkedett meg vele. Carl felhivott, és elmondta
nekem, hogy szeretné a ldnyat szponzordlni, aki Tennesseeben lakik,
és mindenkit ismer a vdrosban. En ezt nagyszer( 6tletnek tartottam,
de gyorsan hozzatettem, hogy szeretnék elmondani neki valamit,
amit tovabb kellene adnia a lanydnak. Mivel telefonon beszéltiink,
megkértem, vegyen eld egy papirt és egy ceruzat, és leirattam vele a
2x2=4 Bemutatdt, majd megkértem, hogy olvassa vissza. Azt tana-
csoltam, hogy azonnal hivja fel a lanyat, és mondja el neki, milyen
hibakat kell elkeriilni, hogy helyes iranyban induljon el. Ezt meg is
tette, és ez a lecke mindkettgjiiknél nagyon jol miikodott.

30

IV. FEJEZET

3. Szalvéta Bemutato
ANEGY KOTELEZO
TENNIVALO

Az elsé Bemutaté néhény fontos TENNIVALOROL SZOLT, a mé-
sodikban felhivtuk a figyelmedet néhdny dologra, hogy MIT NE TE-
GYEL, amikor a mélységben dolgozol a csoportodban. Ebben a Szal-
véta Bemutatdban négy olyan 1épést mutatunk be, amelyeket MEG
KELLTENNED ahhoz, hogy sikeres 1égy egy MLM programban. Ez
a négy tennival6 abszolit KOTELEZO feladatot jelent!

Ezt a négyet CSINALTA és CSINALJA mindenki, aki a Multi-
Level Marketing tizletben ma évente 100 000, 200 000 dollart, vagy
még tobbet keres.

——

Hogy segitsiink emlékezni erre a négy l1épésre, parhuzamba al-
litottuk ezeket a pontokat egy torténettel, amelyet elmesélhetsz az
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embereidnek. Azon tilmenden, hogy érzékelik majd ezt a parhuza-
mot, jobban fognak EMLEKEZNI is a kételez6 ,hogyan kell csindl-
ni?" Iépésekre.

A torténet a kovetkezd: Képzeld el, hogy autds kiranduldst ter-
vezel a csalddoddal. Elindulsz az esds Washingtonbdl (ahol valdja-
ban azért nem annyira rossz lenni, hogy mindenki elhagyja), és a nap-
fényes Kalifornia felé tartasz. Kalifornia napsiitése azt jelképezi,
hogy MLM villalkozdsodban a csticsra érsz. Ha odaérsz, SIKERES
lettél, a CSUCSON VAGY!

Peszallas es. -

%
(/ FUEL

e, ;
Hasinalod a

indulés! termékeket...

Az ELSO, amit tenned kell: BESZALLNI, és ELINDULNI.
Csakis az lehet sikeres az MLM-ben, aki belép, és dolgozni kezd. Az
elinduldashoz sziikséges befektetés nagysdga a ,,jarmiiként" valasztott
cégtbl és annak programjatél fiigg. Ez a nullatél kezdve lehet 12.50,
45, 100, 200 dollar, sét akdr 500 dollar feletti 6sszeg is.

A MASODIK feladatod utazds eltt: BENZINT és OLAJAT
tankolni. Mikdzben a csucsra (Kalifornidaba) igyekszel, lizemanyagot
és olajat (termékeket) fogyasztasz, amit Gjbdl és Ujb6l meg kell ven-
ned. Az a Multi-Level Marketing cég miikodik a legjobban, amely-
nek a termékei id6rél id6re ELFOGYNAK. Elhaszndlod, elfogyasz-
tod a termékeket, majd vdsarolsz ujbdl és Ujbdl — vagyis céged ter-
mékeit NEKED MAGADNAK IS HASZNALNOD KELL.

Ha emlékszel rd az 1. Szalvéta Bemutatdbdl, barmilyen prog-
ramban is vagy benne, 780 disztributor fogyasztdsa igencsakjelentds
forgalmat képvisel. Természetesen el6nydsebb, ha ,,jarmiived" olyan
MLM cég, amely elfogyé termékekkel dolgozik. A legtébb Multi-
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Levél Marketing cég ebbe a kategdri-
4dba tartozik. A nagyobb érték{i, nem
elfogyd cikkeket tobbnyire — de nem

mindig — kiskereskedelmi lizletek-

ben vagy Kozvetlen Ertékesitéssel ter-

jesztik. FUEL
Amennyiben te magad is haszna- ; 14 :

lod céged termékeit, jobban tudsz lel- | .--€5 tObb termeket

kesedni értiik. Az MLM cégek ahe- vasarolsz.

lyett, hogy nagy pénzeket koltenének
hirdetésre, inkabb a termékek fejlesz-
tésére dldoznak, emiatt a termékeik altalaban magasabb mindgségliek,
mint amelyek a normal kereskedelemben kaphaték.

Nem automata...

A HARMADIK dolog, amit tenned kell: MAGASABB SE-
BESSEGI FOKOZATBA kapcsolni. Természetesen tudod, hogy
senki sem indul magasabb fokozatban. Mindnydjan liresjaratbdl in-
dulunk. (Egyébként most itt nem automata sebességvaltérél van szd.)
Lehet, hogy mar az autdban iiliink, még a kocsi kihajtéban, mar el-
forditottuk a kulcsot, ésjdratjuk a motort, de ha nem kapcsolunk fel-
jebb az liresjaratbdl, soha nem jutunk el Kalifornidba — vagy egyéb-
ként barhova.

Ahhoz, hogy az autdd sebességbe keriiljon, szponzorilnod kell
valakit az tzletedbe. Amikor szponzoralsz valakit, ELSO SEBES-
SEGBEN vagy. Bizunk benne, hogy legaldbb 06tszor leszel elsd se-
bességben, 6t komoly emberrel. Az egyik késGbbi Bemutatébdl meg-
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tudhatod majd, hogyan ismerhetd fel a ko-
moly ember. Azt szeretnéd, ha az 6t embe-
red SZINTEN sebességbe kapcsolna. Mi-
utdn mind az 6t embered mar Otszor volt
els§ sebességben, akkor te mar 25-szor
voltdl MASODIK SEBESSEGBEN.

Tanitsd meg 60t emberedet arra, ho-
gyan tanitsdk meg sajiat 6t emberiiket Ot al-
kalommal els§ sebességbe keriilni, és ez-
zel 6k mindannyian 25-szor keriiltek ma-
sodik sebességbe. Amikor mar a hdlézatod
harmadik mélységében is vannak disztri-
butorok, akkor te mar HARMADIK SE-
BESSEGBEN vagy.

Eszrevetted mar, mennyivel simdb-
ban fut az autdd negyedik sebességben?
Ugyanez igaz a héldézatodra is! Olyan ha-
mar szeretnél MAGAS FOKOZATBA
(negyedik sebességbe) keriilni, amilyen
gyorsan csak lehet. Amikor a frontvonalad
mar a harmadik sebességben van, te akkor
vagy a NEGYEDIK SEBESSEGBEN.

Természetesen azt szeretnéd, ha az
embereid szintén MAGAS vagy NEGYE-
DIKFOKOZATBAN lennének, és amikor
ez bekovetkezik, te mar DIREKT FOKO-
ZATBAN vagy.

Hogy keriilhetsz DIREKT SEBES-
SEGBE? Egyszerlien ugy, hogy az éltalad
szponzoralt embereknek SEGITESZ
MEGTANITANI a sajat embereiket arra,
hogy 6k hogyan juttassdk a szponzoraltja-
ikat HARMADIK FOKOZATBA, amitdl
6k maguk NEGYEDIK fokozatba, te pe-
dig DIREKT FOKOZATBA keriilsz.
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A NEGYEDIK Iépés, mik6zben Kalifornia felé haladsz, az,
hogy hasznald fel az id8t arra, hogy AJANLD a termékeidet azoknak
az embereknek, akik veled tartanak. Prébaltasd ki veliik. Hadd ta-
pasztaljak meg a termékek elényeit. Ha szeretnék megtudni, hol lehet
ezeket beszerezni — akkor vajon mit csindlsz? Léasd el termékekkel
a bardtaidat, néhany embert. Ez az lizlet ajinlasi része.

Ezen a ponton lényeges, hogy észrevedd: mikozben atvettiik az
1. és a2. Szalvéta Bemutatdt, majd most, amikor a 3. Szalvéta Bemu-
tatdval kapcsolatban leirtuk azt a négy 1épést, amelyeket a siker érde-
kében MEG KELL TENNED, egyetlen egyszer sem mondtuk azt,
hogy EL KELLENE INDULNOD ELADNI. Azt mondtuk, hogy
nem kell termékeladassal foglalkoznod, az ,eladds" sz6 hagyomé-
nyos értelmében. Csupan AJANLANOD kell a termékeket a bardta-
idnak. Persze ajanlhatod a termékeket idegeneknek is. Ha megldtjdk
a termékeid és a marketing terv elényeit, lehet, hogy belSliik is UJ
BARATAID lesznek.

Nincs sziikséged sok vevére — elegendd, mondjuk, tiz, vagy
még anndl is kevesebb. Ha minden tizlettarsadnak csak tiz vevgje len-
ne — az bizony mar nagyon szép lenne. Ez azt jelenti, hogy ez a ne-
gyedik egység csak igen Kkis tobbletetjelent. Mi lenne akkor, ha ezt a
pontot teljes egészében elhagyndnk? Csupédn az elsé harommal el
tudnénk jutni Kalifornidba?

2. Hasznold o termekelel
3. Kopcsolj magas sebesseqi fokozatba
L4 pionfd a termekeket barataid nak
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AZTMINDENESETREJEGYEZD MEG: hanemvégeztedel
a harmadik feladatot (nem kapcsoltdl MAGASABB FOKOZATRA),
viszont tulteljesitetted a 4. pontban foglaltakat, akkor soha nem fogsz
elindulni a kocsi kihajtobdl. (Ez az, amit a keresked8k csinalnak.) Ha
egyszer ezt megérted, és 0sszekotod az 1. és a 2. pontban szerepld 1é-
pésekkel, akkor mar megkezdted a megfelel§ MLM-es hozzddlldsod
kialakitasat.

Amikor egy uj tizlettarssal
kezdesz el dolgozni, igyekezz be-
taplalni a tudatalattijaba az OTOS
SZAMOT. Hiszen csak 6t komoly
embert kell taldlnia, akik komo-

lyan akarjédk épiteni ezt az iizletet.

Amikor Osszeakadsz embe-
rekkel, és megkérdezed t4liik,
hogy megy nekik, gyakran hall-
hatsz ilyen valaszt: ,,O, ne is kér-
dezd, senkit sem taldlok, aki eladni
akar". Mdar megint itt van az ,,eladni" sz6! HAGYJ FEL azzal, hogy
olyan embereket keress, akik eladni akarnak! KEZDJ inkabb AFE-
LOL ERDEKLODNI, hogy ki szeretne havi 600, 1200 vagy 1500
dollar extra pénzt keresni, anélkiil, hogy ezért naponta dolgoznia kel-
lene. Ismernek valakit, aki szeretne? Erre a kérdésre — hozzam ha-
sonléan — mindenki igy felelne: ,,H4t persze! Mindenki ezt szeret-
né!" Nos, ezek azok az emberek, akikkel beszélned kell, mert 6k szi-

vesen vennék az ilyen tipusu jovedelmet.

Egyszerlien mutass rd arra, hogy az lizletépités legfeljebb heti
5-10 6rat venne el a szabadidejiikb8l. De aztdn gyorsan tedd hozza:
»Mi a probléma ezzel?"

Gyakori eset, hogy belép valaki egy MLM iizletbe, és azt gon-
dolja, hogy ezzel § mar mindent megtett, és abban bizik, hogy majd
csak torténni fog vele valami. De ez nem igy van! Ne téveszd szem
eldl, hogy az iizlet magdtdl nem megy; annak az autonak, amellyel
Kalifornidba megylink, nincs automata sebességvaltdja!

Sok embert ismerek, és bizonydra te is, akik azért mentek egye-
temre, hogy képesitést szerezzenek, és ez igy is van rendjén. Lehet,
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hogy te is egy vagy koziliik. Naponta eljarsz az oktatdsra. Egész nap,
és néha fél éjszaka tanulsz, hétrél hétre, EVEKIG. Majd amikor végre
megszerzed a képesitésedet, vajon mennyi pénzt tudsz megkeresni?

Ehhez képest igazdn nem sok, ha raszansz heti 5-10 6rat arra,
hogy MEGTANULD a Tiz Szalvéta Bemutatdt, valamint mindazt,
amit az altalad képviselt MLM cégrél tudnod kell. Ha ezeket elsaja-
titod és megérted, akkor képes leszel arra is, hogy a Szalvéta Bemu-
tatokat masoknak is megtanitsd. A konyv, amelyet olvasol, kulcsot
jelent jovébeli sikeredhez.

Nem szeretnénk, ha feszélyezne téged az a félelem, hogy nem
tudod dtadni masoknak azt, amit most tanulsz. Lehet, hogy most ol-
vasod vagy hallod el8szor ezeket a gondolatokat, és igazdn nem var-
haté el téled, hogy mindezt maris elég jol tudjad ahhoz, hogy még
tanitani is tudd. De haterre NINCS IS SZUKSEG!

Ne feledd, ugy keriiltél bele az MLM programba, hogy van egy
SZPONZOROD. Ha a szponzorod VALODI ,szponzor", § segiteni
fog neked az els§ 6t embered beléptetésében. Tudd, hogy ez egy SE-
GITO KAPCSOLAT. Mikézben a szponzorod bemutatja a Szalvéta
Bemutatdkat a bardtaidnak (egy-az-egyben bemutatékon vagy cso-
portosan), ezzel § a te szdmodra is tréninget tart.

Javaslatként azt kérem tSled, hogy 4llits fel magadnak bizonyos
célokat. Amikor a létrdan felfelé haladva az ut 20%-4t mar megtetted,
ISMERNED ES ERTENED kellene a Tiz Szalvéta Bemutatot. Az tt
3/4 részénél mar képesnek kellene lenned arra, hogy masokat TA-
NITS. Amikor mar a csucs kdzelébe érsz, képes leszel MEGTANI-
TANI az embereidet arra, hogyan TANITSANAK OK mésokat. Na-
gyon hasznos dolog, ha mindezen képességek MESTEREVE
TUDSZ VALNI viszonylag révid idé alatt.

Ezzel a konyvvel és/vagy hasonld témaju kazettakkal le tudsz
ilni, és olvashatsz, tanulhatsz, kazettdkat hallgathatsz — Gjbdl és uj-
bol. Ha iskolai feladatként kapnad a fentieket, és 6tszor, hatszor, sét
tizszer 4t kellene venned az anyagot, az ezt jelentené, hogy mahoz
egy évre két, hdrom, négy vagy akar hatEZER DOLLART is keres-
hetnél; megéri hat heti 5-10 6rat forditani erre a témara?

Bevallhatod, hogy ez egészen kellemes mddja az ,,iskoldba ja-
rasnak”, nem igaz? Vess csak egy pillantidst néhany egyetemi tan-
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konyvre, és prébdld meg megtanulni, amit azok tartalmaznak! Ra-
adasul azok még nem is hoznanak ennyi pénzt a szdmodra!
Udvozollek az MLM Egyetemen!

Négy lépés, amelyet meg kell tenned:

1. Sz4llj be — indulj el.

2. Haszndld a termékeket.

3. Kapcsolj magasabb sebességre.
4. Ajanld a termékeket bardtaidnak.
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V. FEJEZET

4. Szalvéta Bemutatd
EPITS SZILARD ALAPRA

Az ELBATORTALANODAS minden bizonnyal az egyik legna-
gyobb probléma, amelytdSl az dltalad szponzoralt ij termékforgalma-
zO0k szenvednek, hacsak nem sikeril az elméjiikbe vésned a JO IN-
DULAS fontossdgat. Ezért hangsulyozzuk azt, hogy NEM SZABAD
SZAMOLGATNI az iizletben eltdltott hoénapjaikat, mielStt a GYA-
KORLO HONAPJUK vagy az egyes emberek sziikségleteihez sza-
bott hosszusdgu Tanulasi Periédusuk le nem telik.

Aki elsd izben kapcsolddik be egy MLM szervezetbe, és nem
kap JO INDfTAST, azzal tobbnyire az torténik, hogy felnéz a messze
elStte jard vezetSkre, és elbatortalanodik, mert azt gondolja, hogy so-
ha nem tudja majd utolérni Sket.

L >4

Rajzolj fel egy képet egy csapat futéversenyzdrél. Jelold nyilak-

kal, hogy van egy futd, aki szeretné utolérni az egy bolyban futd tob-
bieket, és van egy masik is, aki pedig szeretné megd@rizni az elényét,
ezért egyre GYORSABBAN fut. (Lehet, hogy egyszer(ibb a szamod-
ra, ha palcikababak helyett csak korokkel dbrdazolod ezt a helyzetet.)
Emlékszel még, amikor tornadran futottatok a ,koroket"? Az ember
ilyen helyzetben gyorsabban fut, ha egy csoport el§tt halad, mint ha
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lemaradt, és utol szeretné érni Sket. Mivel ebben a versenyben nincs
»Célvonal", itt mindenki nyertes lehet. Orzok egy idézetet a lelkipdsz-
toromtdl, amitjél ldthatdan el is helyeztem az irodam faldn:

LEGYEDUL AZ VESZIT, AKI FELADJA"

Ahhoz azonban, hogy egy versenyben sikeres légy, edzened
kell. Ha szponzoralsz valakit, értesd meg vele, hogy az iizletben el-
toltott 2-6 hetet edzésnek, gyakorlasnak tekintse, és csak az ezt KO-
VETO iddszak tekinthetd szdmara a KEZDO hénapnak.

Minden egyes konyv, amelyet elolvas, minden kazetta, amelyet
meghallgat, minden taldlkoz6, amelyen részt vesz, és ahol taldlkozik
a szponzoraval és mds emberekkel, minden egyes termék, amelyet ki-
probal, és ajanl masoknak — mindez TRENINGNEK tekinthetd,
amely JO INDITAST biztosit majd neki a KEZDO hénapjaban, amit
a KOVETKEZO hénap jelent a szdmara. Amikor eljon a kovetkezd
hénap, és 6§ még nem késziilt fel arra, hogy komolyan dolgozzon a
programban, akkor vedd ugy, hogy a tdrsad még tovabbra is a GYA-
KORLO id&szakban van. Amig nem késziilt fel a komoly munkara,
addig ne kényszeritsd az indulédsra, és ne engedd, hogy elkezdje szd-
molni az lizletben toltott honapjait. Ily médon, mire végiil is komoly-
lya valik, mar tul lesz a ,,bemelegitésen” a verseny elétt, és készen all
aJO INDULASRA és a GYORSABB TEMPOJU VERSENYZES-
RE.

A Szalvéta Bemutatdk egyik legnagyobb elénye, hogy mikoz-
ben bemutatod a jeldltjeidnek és az ij munkatdrsaidnak, és végigvi-
szed veliik ezt a tréningprogramot, 6k fokozatosan ONMOTIVA-
LOKKA valnak. Minden alkalommal, amikor megtartom a ,,2x2=4"
bemutatdt, én magam is Ujbdl és Ujbdl izgalombajovok attdl az dridsi
lehet8ségtSl, amelyet az M LM rejt magaban.

Ha egyszer elolvasod, megtanulod és megérted mindazt, amit
be fogok mutatni a kovetkezd oldalakon, motivélt leszel, és mindig
batoritast ad majd egy épiil6félben 1évé magas irodahdz latvanya.

Figyeld csak meg, hogy amikor egy épitkezés elkezdddik, csak
telnek a hénapok, és mar szinte 6rokkévaldsdgnak tlinik, mire meg-
latod, hogy az épiilet végre kezd a fo6ldbdSl kiemelkedni. De miutan
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egyszer végre mar a felszin f6lé jutottak, szinte hetenként gyarapszik
egy Ujabb emelettel — immar nagyon GYORSAN ndé!

Képzeld el, hogy ez a magas irodaépiilet a sajat lizletedet jelké-
pezi majd EGY SZEP NAPON, és t(inddj el rajta, mit kell ahhoz ten-
ned, hogy az fel is épiiljon.

Amikor el8szor latsz neki, hogy
szponzoréald elsé 6t komoly embere- O
det, akkor az alapozast ASOVAL vagy
LAPATTAL felszerelve kezded.

Figyeld meg azonban, hogy
amint ledstal a méasodik mélységig az-
zal, hogy megtanitottad szponzorélni a
szponzoraltjaidat, és ezdltal 25 4j em-
bered lett, akkor mar BULLDOZERT hozt4l miikddésbe.

Miutdn megtanitottad az embereidet arra, hogyan tanitsak meg
a sajat csoportjukban 1évé embereket szponzoralni, akkor mar a leg-
jobb uton vagy a szildrd alap felé, és immadr nagy teljesitményl EX-
KAVATORRAL dolgozol. Amikor a harmadik mélységedben meg-
jelenik a 125 ember, akkor elmondhatod, hogy elértél a SZILARD
ALAPHOZ.

Innen mar elkezdhetsz felfelé épitkezni. Amikor mar NEGY
MELYSEGET elért a szervezeted, ez aztjelzi, hogy a munkad ered-
ménye lassanként ,ldthatéva valik", és ettdl kezdve az épiileted gyor-
san fog novekedni.

Ezért, ha mar néhdny hénapja benne vagy az ilizletben, és ugy
érzed, hogy nem torténik semmi, ne csiiggedj; csupan arrél van szo,
hogy most még az alapozés folyik. Ha ebben a fazisban abbahagynad,
ahhoz az aranyaséhoz lennél hasonlatos, aki hénapokat toltott a fold
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ILARD AL AP
\\SZL D AL N

alatt azzal, hogy tardkat vagott, és
éppen akkor adta fol, amikor mar
alig 15 centiméter tavolsdgban
volt az arany téléitdl.

Térjunk itt vissza egy pilla-
natra a keresked6khoz. Mi torté-
nik veliik? Miutdan beléptettek egy
embert, maris tovabbdallnak egy
maésikhoz, mintha méar elérték vol-
na a szilard alapot, és azt hiszik,
hogy az épiiletiik maris elkezd

emelkedni. Pedig valéjdban senki
sem szamithat egy valddi néveke-
dés lathato eredményeire, amig el nem ért legalabb a negyedik mély-
ségig. Ez nem sziikségszerlien jelenti azt, hogy addig kell varnod,
amig mind az Ot szélességed négy mélységli lesz; amint barmelyik
alsévonalad eléri a négy mélységet, maris elkezdted épiteni az eme-

leteket, és kezdesz ldthatdova vélni.
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TLAzA tALAS

SZILARD AL AP\

Ez az abra azt mutatja, hogyan néz ki az alapozas egy olyan sze-
mélynél, aki 130 embert szponzoralt. Liathatd, hogy még akkor sem
tudjdk elérni a szildrd alapot, ha mindnydjan szponzoralnak 5-5,
nagykereskedelmi aron vasarld termékhasznalét, és veliik egyiitt 780
fésre nS a csoport. A szilard alapra fektetett megbizhatd alapozas nél-
kiil nem épithet§ magas épiilet, vagy ha mégis felépitik, az nagyon
gyorsan Ossze fog omlani.

Visszautalva a Kalifornia felé tett utazasra, az a kereskedd, aki
130 embert szponzoralt, az til sokszor volt egyes sebességben. A ket-
tes sebességbdl pedig még akkor sem tudott volna kiemelkedni, ha
valamennyi munkatdarsdnak sikertlt volna 5-5 dj embert szponzoral-
nia.

TANULD MEG, és ALKALMAZD ezeket a Szalvéta Bemuta-
tokat! Ne ragadj bele a masodik sebességbe! Epl’ts mély alapokat, ha-
tolj le egészen a SZILARD ALAPIG, és akkor maris MAGASABB
SEBESSEGBE kapcsoltél!

Mire eljutunk a 9. Szalvéta Bemutatohoz (X. Fejezet), amely-
nek cime: Motivicié és Hozzddllas, és ha mar tal leszel a tobbi Be-
mutatdn is, teljes mértékben megérted majd, miért olyan fontos a
MELYSEGBEN VALO EPITKEZES.

Mieldtt attérnénk az 5. Szalvéta Bemutatdra, szeretnélek emlé-
keztetni arra, hogy az els§ négyet azonnal MUTASD BE az embere-
idnek, olyan gyorsan, AMINT CSAK LEHET. Az ez utan kovetke-
z8ket barmikor bemutathatod, miutdn az embereid elkezdenek maso-
kat szponzorélni az iizletbe.
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VI. FEJEZET

5. Szalvéta Bemutato
HAJOKATENGEREN

Lehet, hogy egy hete, két hete, egy honapja vagy ki tudja, midta vagy
az lizletben, alényeg az, hogy ennyi id8re volt sziikséged ahhoz, hogy
elhatdrozd: komolyan veszed az iizletet, és NOVEKEDNI kezdesz.
Eddig mar szdmos embert szponzoraltal.

Ez a prezentdcio sokkal érdekesebb, ha egy csoport el§tt muta-
tod be, mint ha egy-az-egyben beszélgetésen mondandad el.

Hallottad mar azt a kifejezést: ,,Amikor az EN hajém befut"?
Errél eszembejut a pesszimista nyegle visszavagdsa: ,,Amilyen az én
szerencsém, biztos, hogy amikor az én hajém befut, akkor éppen a
buszpdlyaudvaron vagy a repiil6téren vagyok". A Multi-Level Mar-
ketingben te ténylegesen ELTUDOD ERNI, hogy a hajod befusson!
Ha ezeket a Szalvéta Bemutatokat megtanulod és alkalmazod, akkor
biztosan ott is leszel a kik6tEben, amikor a hajéd befut.

Idénként megkérdezem emberektSl, van-e olyan rokonuk, akit
régdta szem eldl tévesztettek, de ha meghal, sok pénzt fog rajuk hagy-
ni. Az az igazsag, hogy a legtobb embernek reménye sincs arra, hogy
ilyesmi torténjék vele. A legtobb embernek nincs sok esélye arra, hogy
befusson a hajoja, kivéve annak, aki egy MLM iizletben dolgozik!

Ez az egyik ok, amely engem személyesen, IZGALOMBA
HOZ az MLM-mel kapcsolatban. Amikor emberekkel beszélgetsz,
REMENYT tudsz adni nekik — reményt arra, hogy a kovetkezd 30-
40 évet nem kell azzal tolteniiik, hogy egy cég szdmara dolgozzanak,
csak azért, hogy majd valamennyi nyugdijat kapjanak. Eszrevetted
mar, hogy az emberek végigdolgoznak 30-40 évet azzal a reménnyel,
hogy nyugdijas korukban végre majd ,vildgot ldthatnak" — és ehe-
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lyett azt érik meg, hogy visszavonulasuk utan alig tudnak kijonni a
fele bevételiikbdl1?

A MULTI-LEVEL MARKETING ténylegesen lehetdséget ad
az embereknek arra, hogy megvaldsithassak az dlmaikat, és még arra
sincs sziikség, hogy erre 30-40 évet varjanak.

A legtobb ember fél attdl, hogy feladja az allasat, és megprobal-
jon elinditani, majd felépiteni egy sajat lizletet. Az M LM megadja ne-
kik a lehet8séget, hogy bekapcsolddjanak az tlizletbe, és kiprobaljak
magukat, anélkiil, hogy a meglévs pénzkereseti lehet§ségiiket felad-
nak.

A kovetkez8kben azt fogjuk bemutatni, HOGYAN érheted el,
hogy a HAJOD BEFUSSON. Eza példa jelképesen azt példdzza, ho-
gyan juthatsz a csucsra barmelyik Multi-Level Marketing szervezet-
ben, amelybe bekapcsolddtal.

Amikor a hajod megérkezik, barmilyen arut is szallitson, az
,bevételt" jelent a szamodra.

Amikor bemutatjuk valakinek ezt az analdgiat, akkor lerajzo-
lunk harom hajét a tengeren. A szalvéta szélére vagy aljira rajzold
oda a ,partot” — ahol te magad varakozol az érkezd hajokra. Jelold
meg a hajokat ,,arany", ,eziist", illetve ,lires" felirattal.

A hajok a halézatodban dolgozé munkatdrsakat képviselik, flig-
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getleniil attdl, hogy kozvetleniil szponzoralod-e Sket, vagy sem. Le-
hetnek barmelyik alsévonalad barmilyen mélységében.

Annak tudatdban, hogy te fogsz ,,vamot szedni" t&liik, miutdn
befutnak, melyik hajonak fogsz segiteni abban, hogy partot érjen?
Azt mondod, hogy az ,ARANY" hajonak? Természetesen! Akkor mi
lehet az oka annak, hogy a legtébb ember mégis mindendron az iires
hajékkal akar dolgozni? Az, hogy a legtobben kordbban még soha
nem dolgoztak hasonlé iizletekben.

A parhuzam a kovetkezdket jelenti: Az ,ARANY" HAJOK
azok a kivalé munkatdrsak, akiket beléptettek, majd magukra hagy-
tak, azt gondolvdn, hogy nekik nincs szilikségiik segitségre vagy ira-
nyitasra — csak el kell indulniuk, és maguktdl is futni fognak. Taldn
igen, de sokkal valészin(ibb, hogy nem, hacsak meg nem tanitjdk ne-
kik, hogy a siker kulcsa a mélységi épitkezés a szélesités helyett.

Az ,URES" HAJOK azok, akik méar hénapok 6ta benne vannak
az lizletben, és neked még most is, minden talalkozas alkalmaval meg
kell gy6zndd Sket, hogy az iizletik MUKODNI FOG. Ok azok, akik
hajlamosak a negativ gondolkodasra, és konnyen elbatortalanodnak.

A legtobb ember az lires hajékkal dolgozik — mindaddig, amig
nem latta ezt a Bemutatdét. Amint leesik ndluk a tantusz, azonnal el-
kezdenek az ,ARANY" HAJOKKAL dolgozni.

Amikor beléptetsz valakit az tizletbe, § ,EZUST" HAJONAK
szamit. Az, hogy a rakomanyuk ARANY lesz-e, vagy URES hajéva
valnak, alapvet8en attdl fligg, hogy TE hogyan dolgozol egylitt veliik.

Amikor az elséprezenticiébanate OT KOMOLY EMBERED-
ROL beszéltiink, akkor OT ARANY HAJORA gondoltunk. Egysze-
rien fogalmazva: minél tobb eziist hajot vagy képes arannyd véltoz-
tatni, anndl kevesebb embert kell szponzoralnod ahhoz, hogy legyen
o0t komoly embered.

Egy ARANY HAJOT vagy KOMOLY EMBERT a kovetkezd
jellemzd8k alapjan tudsz felismerni:

1. EGAVAGYTOL, hogy TANULHASSON. Allandéan iildéz a
kérdéseivel, amelyekre valaszt var.

2. KERIA SEGITSEGEDET. Mindig van jelltje, akihez el akar
vinni, szponzordlas vagy tanitas céljabol.
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3. LELKESEDIK AZ UZLETERT. Elégjol érti a programot ah-
hoz, hogy tudja: miikédni fog a szdmara, és ez lelkesiti &t.

4. ELKOTELEZI MAGAT. Maga is vésarolja és HASZNALJA A
TERMEKEKET, és azzal tolti szabadidejét, hogy mindent meg-
tanul, amit csak lehet, a termékekrdél és az tlizleti lehet8ségrdl.

5. Vannak CELJAIL. A célok segitenek elérni az embernek azt,
amire valéban vagyik. Nem feltétleniil fontos, hogy leird (bar
erdsen ajanlott), amig egy hatdrozott dolog él az agyadban,
amelynek elérésére égd vagyat érzel.

6. VAN NEVLISTAJA, méghozza [ROTT forméban. Ennek oka
egyszerlien az, hogy barmikor hozzédirhass egy nevet, hogy az
ne menjen feledésbe. Eléfordulhat, hogy olyan kérnyékre ve-
t8dsz el, ahol marjoé ideje nem jartidl. Ez tobbnyire az eszedbe
juttat valakit, aki azon a kérnyéken lakik vagy lakott. Mivel a
névlistad MINDIG nélad van (igaz?), azonnal hozzairhatod az
emlékezetedbdl felbukkant nevet. Néhany nappal késGbb aztédn,
amikor azon gondolkodsz, kit is kellene felhivnod, atlapozod a
listddat, és egyszerre csak a szemedbe 6tlik ez a név! Ha nem
« irtad volnale rogton, amikor az eszedbejutott, lehet, hogy soha
tobbé nem bukkant volna fel a fejedben.

7. SZORAKOZTATO VELE LENNI. Mindig nagyon varja a l4-
togatdsodat, akar tlizleti ligyben keresed fel, akar csak ugy, ba-
ratsagbdl.

8. POZITIV személyiség. Mindig szivesen vagyunk pozitivan
gondolkodé emberek tarsasdgdban — az ugyanis ragalyos!

Még hosszan lehetne sorolni azokat az ismérveket, amelyek
alapjan fel lehet ismerni az arany hajot.

Az EZUST és az ARANY hajok kozott alapvetden az egyetlen
kiilonbséget az jelenti, hogy az eziist hajé még nem toltott elegendd
id6t az lizletben ahhoz, hogy kell6képpen megértse, és ennek alapjian
valéban komollya véljon.

Szeretném, ha tisztdban lennél HAROM FONTOS SZOVAL.
Amint ezt a harom sz6t megérted, egyuttal vilagos lesz szdmodra az
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is, ahogyan valamennyi M LM program miikodik. Ezek a szavak a ko-

vetkezGSk:

1.BEMUTATAS
2. CSATLAKOZAS
3. EMELKEDES

Az els6 feladat, amit meg
kell tenned, az, hogy BEMU-
TASD ajeloltednek azt az tlizletet,
amelyben benne vagy. Miutan be-

mutattad neki, prébald bevonni, és

elérni, hogy CSATLAKOZZON. I 1

AKki egyszer mar csatlakozott, azon fog gondolkodni, hogy mi-
lyen magasra tud EMELKEDNI ebben a programban, és dllanddéan
elébbre és elébbre fog 1épni.

MUTASD BE jeloltednek az MLM-et ugy, hogy felvdzolod a
termékek elosztdsanak kiilonb6z6 maddjait (Kiskereskedelmi tizletek,
Kozvetlen Ertékesités, MLM), majd add el6 az 1. Szalvéta Bemuta-
tét: ,,2x2=4" (1I. fejezet).

CSATLAKOZTASD 6t, vond be a munkdaba. Jelképesen vidd
magaddal egy kaliforniai utazasra, a 3. Szalvéta Bemutatd (IV. feje-
zet) szerint.

A folyamatos EMELKEDES természetes lesz a szamukra, ha
egyszer megértették, és alkalmazzdk a 10 Szalvéta Bemutatét, és te-
kintetiiket a csucs felé forditjak.

Nagyon fontos, hogy amikor felhivod, vagy megldtogatod az
uzlettarsaidat, azt érezzék, hogy SEGITENI AKARSZ nekik, nem
pedig NYOMASZTANI Gket.

Térjink vissza egy kicsit az ,,iires hajé" tipusi emberekre: Ha
felhivod Sket, mert segiteni szeretnél nekik, az az érzésed tamad,
hogy nem nagyon vagytak a hivdsodra. Ez jél jelzi azt, hogy nyo-
masztdsnak, nyaggatasnak érzik a hivdsodat. Ha ,iires hajét" hivsz,
azt 6 nyomasnak fogja érzékelni.

Amikor viszont egy ,arany hajét" hivsz fel, § azonnal r4jon:
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azért hivod, hogy segits neki, és ez a beszélgetés hangvételébdl nyil-
vanvaldan érezhetd lesz a szdmodra is.

Az ,lres hajoknak" nincsenek céljaik, nincs névlistdjuk, egyal-
taldin nem komolyak, és rdaddsul tobbnyire még egy kissé negativak
is. Ok azok, akiknek mindig mindent folyamatosan bizonygatnod
kell.

Tudatositsd magadban, hogy amikor egy lires hajo elsiillyed, az
vagy egyediil meril el, vagy téged is magaval hiz a mélybe — abban
az esetben, ha az arany hajok helyett inkdbb az lires hajékkal dolgo-
zol. Ezért igyekezz az embereidet arra tanitani, hogy tartsdk tadvol ma-
gukat az lres hajoktdl, és dolgozzanak inkabb az arany hajékkal,
vagy az eziist hajokat segitsék abban, hogy arany hajokka vdaljanak.
Id6d nagy részét toltsd azzal, hogy segitsd az arany hajoidat alsévo-
nalaik kiépitésében.

Az iires hajok, amelyek még nem siillyedtek el (azaz nem estek
még ki a programbdl), valamint az eziist hajok, amelyek még nem
valtoztak 4t arany hajokka, egyszerre csak észreveszik, hogy te képes
vagy elSre haladni nélkiiliik is, és ugy érzik, fel kellene hivniuk téged.
Ha valakinek az tlizlethez valé hozzédallasa elindult lefelé, mozgés
kozben azt csaknem lehetetlen megallitani. Engedned kell, hogy egé-
szen a fenékig lesiillyedjen. Es azutan, amikor mar készen all arra,
hogy FELHIVJON TEGED, és taldlkozni akar veled, indulni akar,
novekedni akar, akkor mar nagyon gyorsan fel tudod 6t hozni. Ha vi-
szont megkockaztatod, hogy akkor préobdld meg &t felhozni, amikor
éppen lefelé tart (vagyis ha egy siillyedSben 1év§, lires hajoval akarsz
egylitt dolgozni), nagyon kéonnyen eléfordul, hogy téged is lehtiz ma-
gaval.

Amirdl most beszéltiink, az élvezetes moddja lehet a disztributo-
raiddal val6 kommunikaciénak. Amikor 6sszejottok, megkérdezhe-
ted tSliik, mi Gjsag a hajoikkal. Mennyi Arany hajéjuk van? Es meny-
nyi Eziist?

Ide kivankozik egy NAGYON FONTOS megjegyzés: SOHA,
DE SOHA ne hivd fel vagy keresd meg egy 4j disztribitorodat azzal,
hogy MENNYIT ADOTT EL a mult héten! Egy ilyen kérdés teljesen
érvénytelenné teheti mindazt, amit addig mondtal neki, mivel rogton
az elején azzal kezdted, hogy itt nem kell neki dtrakelni, és ELADNI.



Az 6 feladata csak annyi, hogy AJANLJA a termékeket a bardtainak,
SZPONZORALJON, és EPITSE a halézatat.

Ha az irdnt érdekl8dsz, mennyit adtak el, els§ reakcidként arra
fognak gondolni, hogy téged csak az érdekel, mennyi pénzt fogsz
kapni az 6§ munkéjuk utdnuk — és ebben valdszintileg igazuk is van.

Ha el8szor annak a médjat keresed, hogyan SEGITSD AZ EM-
BEREIDET A SIKERHEZ, a pénzed automatikusan névekedni fog.
Zig Ziglar igy fogalmazta meg ezt a gondolatot: , Barmit elérhetsz a
vilagon, amit csak akarsz, egyszerlien azaltal, hogy megfelel§ médon
SEGITESZ MASOKNAK abban, hogy 8k is elérjék azt, amit 6k
akarnak".

Ha beszélni szeretnél egy kozvetlen szponzoraltaddal, ha egy
mod van ré, hivj fel valakit az § alsé vonalabdl, és beszélgess vele egy
kicsit, hogy megtudd, van-e valaki, akivel segithetnél neki 6sszehoz-
ni egy taldlkozdt vagy egy beszélgetést. Ezutdn hivd fel a kozvetlen
munkatdrsadat, akivel eredetileg akartdl beszélni, és rogton a beszél-
getés elején tdjékoztasd &t arrdl, hogy éppen most beszéltél az egyik
termékforgalmazdjaval, aki nagyon lelkes, kérni szeretné a szponzo-
ra segitségét, és a taldlkozdéjukon te is szeretnél részt venni.

Nyugtasd meg az embereidet, hogy ha hivod &ket, azzal SEGI-
TENI szeretnél, és nem beszdmoltatni kivanod &ket.

A munkatarsak ,,ellendrzése" legfeljebb egy Kozvetlen Ertéke-
sitd cég menedzserének lehet a feladata, és nem neked. Mi nem a
Kozvetlen Ertékesitésben tevékenykediink, hanem a Multi-Level
Marketingben. Ha iddig eljutottdl, akkor mar minden bizonnyal tisz-
taban vagy a kiilonbséggel.

Azzal zirom ezt a fejezetet, hogy lesz6gezzem: te, az olvasd, bi-
zonyara NEM vagy ,, URES" hajé. Ugyanis ha az lennél, akkor nem
olvasnad ezt a konyvet. Ha ugy érzed, lires hajé voltdl, miel§tt hoz-
zafogtdl e konyv olvasdsahoz, mire iddig eljutottdl, mar bizonyara
,arany", vagy legaldbb is ,eziist" hajé vagy, amelyjé titon van afelé,
hogy ARANY HAJOVA viéljék. Csak igy tovébb!
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VII. FEJEZET

6. Szalvéta Bemutatd
HARMADIK FEL MEGHIVASA

Ez a Bemutaté a JELOLTKUTATASROL sz6l, és valojaban szoros
kapcsolatban van a ,,Hajok a tengeren" Bemutatdval. Ajeldltkutatdst
egyszerilibben ugy is fogalmazhatjuk, mint a HARMADIK FEL
MEGHIVASA. Nagyon fontos, hogy valamennyi munkatdrsad tudja,
mitjelenta HARMADIK FEL MEGHIVASA, és hogyan kell azt csi-
nalni.

Magyardzat: Ha ismerem Carolt, NEM megyek oda hozz4,
hogy kézvetleniil megkérdezzem téle, hogy érdekli-e 8t egy extrajo-
vedelem. Ezt azért nem teszem, mert Carol, még ha akarna is (vagy
ha szilikséges is lenne a szdmara) némi extra jovedelmet keresni, va-
16szintileg azt a latszatot szeretné kelteni, hogy §jol 4ll anyagilag, és
ezért azt vdlaszolna: ,Nem, engem ez egyaltalan nem érdekel.”

Ilyenkor inkdabb azt TESZEM, hogy odamegyek Carolhoz, és
valami ilyesmit mondok neki: ,,Carol, nemrég egy 4j és izgalmas iiz-
letbe fogtam, és ugy gondolom, segiteni tudndl nekem. Véletleniil
nem ISMERSZ VALAKIT, akit érdekelne némi extra jovedelem?"
(vagy: — ,aki érdekl6dne egy masoddllds irant?")

Figyeld meg: a ,Harmadik fél" itt a VALAKI. Azt kérdezem t&-
le, hogy ismer-e VALAKIT.

Végezz el egy kisérletet ezzel kapcsolatban. Tedd fel a kérdést
a kovetkezd tiz embernek, akikkel Osszefutsz (benzinkutas, boltos,
borbély, ruhatisztité stb.), hogy ismernek-e VALAKIT, aki szeretne
hozzéjutni némi extrajovedelemhez, és figyeld a reakcidjukat. A va-
laszuk eldrul neked valamit.

A legtobb esetben valdszintileg azt a kérdést kapod vélaszul,
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hogy ,,Mirél van sz6?". Az ok; amiért ezt a kérdést felteszik, az, hogy
8k ISMERNEK ILYEN SZEMELYT, aki extrajovedelmet szeretne
keresni, és ez a személy — OK MAGUK. Ok szeretnének egy kicsit
tobbet tudni errdl a lehet8ségrdl, hogy donteni tudjanak.

Ha tehat felteszik azt a kérdést, hogy ,,MirdSl van sz4?", nincs
szlikség arra, hogy tovdbb fokozd a kivdncsisdgukat. Az emberek
tobbnyire zokon veszik, ha el akarjdk ket rAngatni egy idegen ember
otthondba egy madsfél o6ras prezentaciéra — ugy, hogy fogalmuk
sincs, miért mennek oda. (Egyes cégek az un. null-informéciés meg-
hivasra oktatjdk az embereiket, vagyis arra, hogy ne aruljak el, mirél
van sz6.) Amikor megkérdeznek, hogy mird8l van szd, te is vdlaszol-
hatsz kérdéssel: , Hallott mar valamit a Multi-Level Marketingr61?"
Erre kétféle vdlasz lehet: vagy , Igen", vagy ,,Nem". Ha , Igen" a va-
lasz, akkor kérdezz r4a, hogy mit tud réla. Kezdeményezz vele egy
ALTALANOS BESZELGETEST az MLM-r4l. (Ehhez segitségként
utalok itt az I. fejezetre: ,,Bevezetés az MLM-be".) Hangstlyozd ugy
altaldban a Multi-Level Marketing lizlet egyes jellemzd@it és a bekap-
csoldédés eldnyeit.

Ez utan, ha még mindig érdekl8dik, hivd meg, hogy iiljetek le
beszélgetni errél a témardl, azzal, hogy megmutatod neki azt a
KONKRET PROGRAMOT, amiben te dolgozol. Magyarazd meg
neki, hogy legaldbb egy érdra van sziikség ahhoz, hogy elmondhasd
neki AZ EGESZ TORTENETET. Ne is kiséreld meg, hogy ,,diéhéj-
ban" elmeséld neki a programot az utcasarkon vagy a munkahelyén,
munkaidében. Ha nem mondasz el mindent, azzal csak 6sszezavarod.
Ez a zavaros informacié ahhoz elegendd csak, hogy nemet mondjon,
az igenhez viszont kevés.

Ha az embereid képzésénél az itt elmondottakat koveted, tulaj-
donképpen nem is lesz sziikséged jeloltkutatdsra. Mikozben a szpon-
zoraltjaidat segited, 6sszefuthatsz olyan emberekkel, akikkel eldisku-
ralhatsz. Kialakulhat veliik egy beszélgetés a Multi-Level Marketing-
rél, és ennek kapcsdn bemutathatod nekik a programodat. A legtdobb
ember fél attdl, hogy ezt megtegye. A félelem oka az a gondolat, hogy
az illetd esetleg nemet fog nekik mondani. Ez ajelenség a FELELEM
A VISSZAUTASITASTOL.

J6 példa lehet erre egy bal a kozépiskolaban. Egy fickd, aki el§-
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szOr van ilyen helyen, egyenesen keresztiilsétdl a termen, és felkér
egy lanyt tdncolni. A lany nemet mond neki. A fiu, VISSZAUTASIT-
VA, koriilnéz, visszamegy a helyére, és tobbé nem kér fel senkit. Es-
kiidni merne rd, hogy az egész balterem LATTA, hogy &t kikosaraz-
tak. Senki nem Oriil a visszautasitdsnak.

Egy mas tipusu fickd, ha felkér egy lanyt tdncolni, és az nemet
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mond neki, akkor felkéri a kovetkez6t — és az biztos, hogy & egész

éjjel tancolni fog.

Ahhoz, hogy LEGYOZD a visszautasitdstél valé félelmedet,
szeretnélek ravenni arra, hogy megtréfald az elmédet, hogy képes le-
gyél minél tobb emberrel beszélni. Képzeld el magad, amint a kikotSi
hidon 4llsz. Emlékezz, csak akkor viarhatod, hogy befusson a TE ha-
jod, ha azt kordbban mar elinditottad.

Vizre kell tehdt bocsdtanod néhany hajot. Ha csupan egyetlen
hajot inditasz, és az tliresen tér vissza, akkor semmi hasznod nincs ab-
bdl, hogy a hajod befutott. Minél tobb hajét bocsatasz vizre, annal
jobb esélyed van arra, hogy koziilik néhdny ARANNYAL megra-
kodva térjen vissza. Az aranyat szallitd hajék lesznek azok, amelyek-
kel dolgozni fogsz.

A legtobb ember soha nem bocsdt vizre hajét, igy nincs is sem-
mi a tudatalattijaban, ami sériilni tudna. Vedd észre a vizre bocsatasra
szolgdlé rampat. Amikor megkérdezed valakit6l, hogy ISMER-E
VALAKIT, aki szeretne némi extra bevételhez jutni, azzal végs§ so-
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ron egy hajét bocsatottdl a vizre. Ha azt valaszolja, hogy ,,Nem, sen-
kit sem ismerek", akkor lelki sérelem nélkiil mondhatod: ,,Rendben.
De ha véletleniil mégis belefutndl ilyenbe, akkor megkérhetlek, hogy
felhivj?" (Add 4t neki a névkartyadat.) Ilyen mdédon elkeriilted a
visszautasitast.

Ha vizre bocsdtasz egy hajoét, csak kétféle eredmény lehetséges.
Vagy USZIK, vagy ELSULLYED.
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Ha ELSULLYED, nagy dolog! Te biztosan allsz a kikétében!
Ha USZIK, az nagyszerd! Inditsd el, és segits neki, hogy
arannyal megrakva térjen vissza.
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Az 5. és 6. Szalvéta Bemutatd utdn az emberek altaldban azt
fogjak tervezni: &k bizony ,arany hajok" lesznek. Azért igérik ezt,
mert éppen azimént mondtad, hogy te csak az ARANY HAJOKKAL
dolgozol, és 6k AZT AKARJAK, HOGY DOLGOZZ VELUK. Ko-
vacsolj elényt a kihivdsukbdl — ez neked is hasznot hoz majd!
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VIII. FEJEZET

7. Szalvéta Bemutato
HOLTOLTSD AZIDODET

Az alabbi grafikon azt dbrazolja, hol kellene toltened az idédet. Alap-
vetd, hogy kezdetben id6d 100%-4t emberek szponzorialasaval kelle-
ne toltened.
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,De hat nem tréninggel kellene ilyenkor téltenem az idémet?"
— kérdezhetnéd. Hiszen arrdl volt szd, hogy az els6 néhany hét a
TRENING HONAPOM! Igazad van. De ne feledkezz meg réla: az,
hogy a szponzorod segit neked a szponzoraldsban, az RESZE a tré-
ningednek. Mert bar a szponzorod végzi a ,,munkat", mégis a TIED
a szponzornak jaré megbecsiilés.

Az MLM programokban azonnal szponzordlhatsz barkit a rend-
szerbe, miutdn téged szponzoraltak.
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Amikor belépsz egy MLM rendszerbe, az lizletedet el6szor csak
TE MAGAD jelented. Ha azt akarod, hogy sikeres lizleted legyen,
ahhoz az kell, mint mar tudod, hogy 6t KOMOLY EMBERT szpon-
zoralj. Ahhoz, hogy 6ket megtaldld, 6tnél tobb embert kell szponzo-
ralnod.

Ahogy mulik az id§, a szponzoraldssal eltoltendd id6 mennyi-
sége folyamatosan cs6kken. Hogy miért? Mert egyszer csak taldlsz
egy komoly embert — aztdn két komoly embert — aztdn harmat —
négyet — és amikor mar 6t komoly embered van, akkor abba is hagy-
hatod a szponzoralandé emberek keresését. Az idédet most madr in-
kabb azzal toltsd, hogy MEGTANITOD szponzorélni 6t ,arany ha-
jodat". Tanitsd meg nekik azt is, hogyan tanitsak meg &k is szponzo-
ralni a sajat embereiket. Es amikor 8k a sajat csoportjukban elérték a
harmadik vagy negyedik mélységet, és tobbé mar nincs sziikségik a
segitségedre, akkor te Ujabb komoly emberek utan nézhetsz, az § he-
lytikre.

Amikor mar megvan az 6t komoly embered, id6d 95%-4t azzal
kell toltened, hogy veliik dolgozol, a 2,5% arra megy el, hogy kiszol-
gélod a barataidbdl lett fogyasztdidat, a maradék 2,5% pedig a ,ma-
gok tiltetéséhez" kell. igy, amikor egyik vagy mdsik komoly embered
,beérik", és tobbé nincs sziiksége ,,0ntozésre és miivelésre”, akkor el-
kezdhetsz a ,,magokkal” dolgozni, amelyeket elvetettél, és segitheted
azokat ,szarba szokkenni".

Légy tisztdban azzal, hogy valdjaban id6d 100%-at a termékek
mozgatéisara forditod. Ez a természetes kovetkezménye annak, hogy
az embereiddel dolgozol. Ez jelenti az iizlet ,eladdsi” oldaldt, amit
mi jobban szeretiink ,,AJANLASNAK" hivni.
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IX. FEJEZET

8. Szalvéta Bemutato
A SISTERGES ADJA EL A HUST

Egy MASIK CIM, amelyet ennek a Bemutaténak adhatnank: ,,A lo-
bogd tliz". Feltételezem, hogy kempingeztél mar. Megfigyelhetted,
hogy ha elkiilonited egymastdl a tdbortliz hasdbjait, a tliz nagyon
gyorsan kialszik. Ha ismét Osszerakod &ket, a

tliz felldngol. Ha tehat csupan EGYETLEN ha-
sdbod van, akkor nincs SEMMID.

KET hasab egyiitt mar LANGOT ered-
ményez. Ha HARMAT raksz 0ssze, az mar
TUZ.

Es mire NEGY hasabot sikeriil 6sszehoz-
nod, akkor mar LOBOGO TUZ az eredmény!!

Ugyanigy viselkednek az emberek is. Ha

5 legk6zelebb talalkozol a szponzoroddal, mond-
juk egy vendéglében, és kordbban odaérve
egyediil 1ildogélsz, figyeld csak meg, mennyi
ENERGIA van (vagy NINCS) az asztal kortl.

Ha azonban a szponzorod megérkezik, és
mar ketten vagytok, maris SOKKAL TOBB
ENERGIAT erezhetsz.

Ha ti ketten még vartok valakit, és az ille-
t6 megérkezik, MEG TOBB lesz kériilottetek
az ENERGIA.

Ha ez utan még egy negyedik személy is
befut, akkor mar jo eséllyel foghattok hozza!
Ezt mar joggal lehet ,lobogd tliznek" vagy
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LSISTERGO OSSZEJOVETELNEK" tekinteni. A ,hust" az MLM
programod jelenti, és, mint mindenki tudja — a hust a SISTERGES
adja el!

Ennek tudatdban szeretnél 6sszejonni a szponzoroddal, hogy a
Szalvéta Bemutatdét megismertessétek egy vagy két alsévonalbeli
embereddel, és ezzel ,,Sistergdvé" tegyétek Sket, és lelkesedést kelt-
setek benniik az lizlet irdnt.

Ilyen taldlkozdokhoz egy vendégld jo helyszint jelenthet. Va-
lassz ki egy olyan id&szakot, amikor a vendéglében viszonylag Kicsi
a forgalom, mondjuk délelétt 10 vagy délutdn 2 o6ra koril. Készit-
hetsz a magad szamara egy idébeosztast is, amelynek alapjan az em-
bereid mindig tudhatjak, hol tartézkodsz a hét kiilonb6z4 idépontja-
iban. Ez olyan, mintha mindenki elmenne fat gytijtogetni a tlizhoz
vagy a LOBOGO TUZHOZ.

Ha erre a ,,Sistergd Osszejovetelre” elhozol egy olyan embert,
aki kissé szkeptikus (egy ,,nedves fahasdb"), és bemutatod 6t a LO-
BOGO T(jZNEK, rovidesen megszarad, és §is a tliz részévé valik.

Mi torténik azonban akkor, ha magad
vagy, és ujoncként éppen egy szkeptikus em-
berrel kezdesz el beszélgetni? Ez éppen olyan,
mintha a semmire helyeznél rd egy nedves fa-
hasabot.

Mondjuk, hogy te, aki éppen csak belép-
tél az MLM céghez, egy vékony ,gally” vagy.
A szponzorod, aki mar régebben benne van az lizletben, egy ,faha-
sab". Egy FAHASAB ¢és egy GALLY mair képes LANGOT létrehoz-
ni. Az, hogy valaki veled van, mar 6nmagdban sokat jelent. Lehetd-
séget ad a szponzorodnak arra, hogy a beszélgetést kozvetetté tegye.
Tegyiik fel, hogy én Joe-hoz szeretnék eljuttatni egy ilizenetet, de ha
kozvetleniil hozza beszélek, lehet, hogy nem igazdn fogja ,,meghal-
lani", amit mondok. Viszont ha Carolhoz fordulok, tudvan, hogy Joe
is hallja a szavaimat — meglepd, mennyivel tobbet értenek meg az
emberek a mondanivalénkbdl, amikor csak , hallgatéként” vannakje-
len, mint amikor kozvetleniil beszél hozzajuk valaki.

Lehet tovdbbi haszna, energetizdlé hatasa is egy ilyen, étterem-
ben ,LOBOGO TUZNEK". Vannak ugyanis olyan emberek (igyne-
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vezett ,flilel§k"), akik szeretnek belehallgatni masok beszélgetésébe.
Konnyen beazonosithatod Sket, amint hatradlnek, és igyekeznek
minél tobbet meghallani. VIGYAZZ veliik, mert egyesek NAGYON
érdeklédéek. Amikor a Sistergd Osszejovetel véget ér, mielStt még
szétszéledne a tarsasdg, néhany percig NEZZ KORUL. Adj ré lehe-
téséget, hogy megkozelitsenek. Senki nem fog odajonni az asztalod-
hoz, amig még ott van, mondjuk, négy ember, de elképzelhetd, hogy
megkeresnek, amikor egyediil maradsz.

A ,Lobogd Tliz" Osszejovetelt kezdjiik mindig azzal, hogy ami-
kor megérkeznek az emberek, valami pozitiv dolgot mondjunk nekik
egy-egy termékrél, vagy arrdl, ami a halézatban tortént. Amig ott va-
gyunk, kizdrdlag az lizletr$l legyen szé. Ne prébaljuk megoldani a
ko6zép-keleti valsdgot vagy a vildg egyéb problémadit. Ennek az 06sz-
szejovetelnek a célja kizardlag az, hogy megosszuk egymassal az el-
képzeléseinket az lizletépitésrdl és arrdl, hogyan beszéljiink az tizle-
tinkrél mas embereknek.

Az ilyen taldlkozokat mindig valamiféle, ehhez hasonld btcsu-
szavakkal fejezziik be: ,,Gondolj csak bele! Nekiink mar aligha kell
tobbé az életben dolgoznunk!" Ez ragdlyos lesz, kiillon6sen akkor, ha
olyan valaki csatlakozik a csoportodhoz, aki még mindig a szabalyos
kilenct8l-6tig munkaidében dolgozik, és éppen el kell mennie, mert
az ,ebédideje" lejart. Mikozben sietve indul vissza a munkahelyére,
mondhatod neki: , Viszontldtdsra, Nick, de ne felejtsd el... " Lehet,
hogy Nick kozbevag: ,,J6,joé, tudom. Nektek mar aligha kell tobbé az
életben dolgoznotok!" Nicket ez arra fogja motivalni, hogy jobban
igyekezzen, és §is abba a helyzetbe keriiljon, amit neked mar sikertilt
elérned.
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X. FEJEZET

9. Szalvéta Bemutato
MOTIVACIO ES HOZZAALLAS

A Szalvéta Bemutaték kozilezaz EGYIK LEGFONTOSABB, ame-
lyik a MOTIVACIOROL szél. Kivdléan megvildgitja szamodra, hogy
valéjdban mi motivédlja az embereket. Megtanulod ebbdl, hogyan
dolgozz ugy az lzlettdrsaiddal, hogy az szdmukra motivdld legyen.

Kezdd azzal a Bemutatét,
hogy felirod a ,,MOTIVACIO"
sz6t a szalvéta vagy a tabla felsd

MOTIVACIO

részére. Ezutdn rajzolj két nyilat
— az egyik lefelé mutasson, a ma-
sik pedig felfelé. Mutass ra, hogy
Kétféle motivacic 16tezik: a LE- LE FEL

’ , ’ ” . ” " » 1 " . 1 »
FELE 'es a FE.LFELE mukodo}. _FORRO FURDO ALLRANDO
Ezt ird is r4d a nyilakra. A LEFELE
HATO MOTIVACIO az, amit
masképpen ,,forré fliirdének" is neveziink, a FELFELE HATO vi-
szont dlland6é. Hadd magyardzzam ezt meg. Valdszintileg vettél mar

részt te is — szdmos tarsaddal egyiitt — lelkesitd ralikon, amelyekt6l
tulbuzgd lettél, és tgy érezted (ismét), hogy beleveted magad, és fel-
épited az lizletet, amelyben benne vagy. Néhany hét vagy néhdny ho-
nap elteltével azonban tobbnyire megint lehtiltél. Amikor forré flird6t
veszel, ugy tlinik, minél forrobb a fiird6, annal gyorsabban fogsz le-
hilni.

Lattam embereket, akik hdrom napos motivalé ralin vettek
részt, és két héttel hazaérkezésiik utan teljes depresszidba estek.
Hogy miért? Harom napon keresztiil, erSltetett médon felturbdzva,
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valoban lelkessé tették Gket — de azt senki nem mondta nekik, MIT
tegyenek, és/vagy HOGYAN tegyék azt! Emiatt aztdn gyorsan le-
eresztettek.

Még ennek a konyvnek az olvasdsa is ,,forré flirdének" szdmit.
(Bér egy kissé hozzajarul a FELFELE motivaldshoz is.) Részvétel a
szeminariumokon, a szponzoroddal valé taldlkozds, egy jé konyv ol-
vasdasa, némi termék megmozgatdsa, tovabbi tudds megszerzése —
ezek valamennyien a lefelé motivdlas vagy a forré fiird§ kiilonféle
formdi. Nem mondhatjuk, hogy ezek rosszak — hiszen ezekre nagy
sziikség van.

MielGtt ratérnék a FELFELE MOTI-
VALASRA, beszélniink kell a hozzaall4s-
T rél, az attitlidrél. Képzeld el, hogy beszél-
8‘ " {)O getni fogsz valakivel az lizletedr§l. Az illetd
S semmit nem tud err$l a lehet8ségrdl, ezért
az § attit(idjének a szintje nulldn 4ll. Tegyiik
qo fel, ahhoz, hogy hatékonyan tudj beszélni
MLM viéllalkozéasodrél, attittidod ,,hSfoka-
nak" el kell érnie legalabb a 10 fokot.
LO 1 Amennyiben a hozzadlldsod nem éri el ezt a
szintet, inkabb ne beszélj senkivel, mert
csak lehiz téged.

Tegylik fel, hogy ajelolted eljott a pre-
zentdciodra. Kitoltotte a belépési nyilatko-
zatot. Azonnal indulni akar — borzasztéan
lelkesedik az tlizletért! Attitlidje a 20 fokhoz
kozelit — GAZDAG akar lenni! Még mi-
elgtt alkalma lett volna barmit is megtanul-
ni, kirohan a terepre, és elkezd megszdlitani embereket. Mivel még
egyaltalan nem tudja, hogyan viselkedjen, amikor negativ szkeptiku-
sokkal taldlja szembe magat, § maga is negativva valik. Még a jé
szandéku rokonok és baratok is lehetnek rd ilyen hatassal, ha 6k mar
kidbrandultak, mert beléptette ket egyszer valaki, aki csak meg akart
,belSlik" gazdagodni. Sajnos, ezeknek a negativ embereknek jobban
hisz, mint annak, hogy létezhet ,igazi szponzor", aki hajlandé lenne
onzetlentil segiteni neki, hogy felépitse az tlizletét.

9 || HATEKONY
10 SZINT
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Mindezek hatdsdra az fog torténni vele, hogy visszaesik 10 fok
ald. Ekkor ismét taldlkozol vele, és miutdn kezeled a kifogasait, meg-
valaszolod a benne felmerilt kérdéseket, lehet, hogy ismét , felme-
legszik", mondjuk ezuttal 25 fokra, és most esetleg egy Kissé tovabb
marad meg ezen a szinten, mielStt attittidjének szintje ismét 10 fok
ald hanyatlik.

Felmeriil a KERDES: hogyan lehetne a hozzddllds szintjét AL-
LANDOAN 50 fokon tartani? Masként szbélva, nem lehet dllanddan
fel és le ugralni, mint egy JOJO, sokkaljobb lenne ALLANDO szin-
ten maradni. Az egyetlen mdodszer, amivel ez elérhetd, a FELFELE
MOTIVALAS — mivel a FELFELE MOTIVALAS ALLANDO.

A FELFELE MOTIVALAS a
kovetkezd4t jelenti: Van egy szponzo-
rod. A szponzorod segiteni fog neked
abban, hogy munkatarsakat szponzo-
rai A MAGAD SZAMARA. Indulj el
ot emberrel. Figyeld meg, hogy ha ot
embert szponzoralsz, akkor csak 5 fo-
kot értél el. Megismétlem, hogy ezt a
hibat elkeriild: ne szponzoralj tobb em-
bert, mint ahannyal hatékonyan dol-
gozni tudsz; egy 4j ember csupan 1 fok
tobbletet jelent, de ezt utdana gyorsan el is veszited.

Ennek az 6t embernek a szponzo-
ralasdban a szponzorod segitett neked.
Most a te feladatod, hogy a téliik ka-

@ pott 5 fokért cserében segits nekik
5 szponzordlni. Az § 1 fokuk neked mar
e i 2 fokot jelent. A mdsodik mélységed-
ben 1évé minden egyes ember tehat 2

(1)

@ fokot ér a szdmodra. VEDD ESZRE:

@ 0 ha az 6t embered koziil csupdn egynek
segitesz abban, hogy 6t uj munkatdrsat

szponzoraljon, az maris 10 fok folé
emel téged.
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Figyeld meg, mi torténik, ha megta-
nitod a szponzorilast egy szinttel lejjebb.
A harmadik mélység mar 4 fokot jelent. A
negyedik 8 fokot. Minél mélyebbre jutsz
le, annal magasabb lesz a hdmérséklet!
o Ezt a jelenséget csakis az tudja érté-
kelni, akivel ez el8szor megtorténik — ez
az oka annak, amiért te is azt szeretnéd,
hogy ez a te embereiddel is megtorténjék,
olyan gyorsan, ahogy csak lehet. Amint
ezt megtapasztaljadk, 6k maguk is azonnal
LELKESSE vélnak!

Léassunk erre egy példat: Carol szponzordlja Tomot, § pedig
Bilit. Carol egyszer csak kap egy telefon-
hivést, és megtudja, hogy Bili a mult hé-
ten beindult, és szponzoralt 6t komoly
embert — vagyis § valéban épiteni kezdte
az lizletet! Az tortént, hogy ezzel minden-
kit fellelkesitett a felsGvonalan. Lathatod,
hogy a nyil FELFELE mutat. Emiatt ne-
vezziik ezt ,FELFELE MOTIVALAS-
NAK".

Alapvetd feladatod tehat, hogy az al-
talad szponzordlt embereknek segits ab-
ban, hogy TAMOGASSAK a sajit embereiket. Hadd mutassak be
azonban egy kivételt is. Minden ember, akit beléptetsz az lizletbe,
Ezilist Hajo. Mindenki igy kezdi. Lelkesek, de még nem valtak ko-
mollya.

@)
@)
®®

RO )®

Mindenkinek van legaldbb egy baratja. Dolgozz egyiitt az em-
bereiddel, és segits nekik szponzoralni legaldbb egy baratjukat, akik
szintén Eziist Hajoként kezdenek. Majd azzal TAMOGASD az em-
bereidet, hogy segitsenek az § sajit bardtaiknak tovabbi baratokat
szponzoralni az alsévonalukba harom vagy tobb mélységig. Egyszer-
re csak, varatlanul felbukkan valaki a mélységben, aki ARANY HA-
JOVA valtozik. Ekkor csindld a kdvetkez6t: Menj le hozzé, és dol-

gozz az ARANNYAL — aki az els§ igazi ARANY abban a vonal-
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ban. Az fog erre torténni, hogy mikdzben
az Aranyat segited, a folotte 1év§ Eziistok
is sorra Arannyé valnak.

Az Eziistoket tehdt ugy tudod legin-
kabb Arannya valtoztatni, ha beléptetsz
aldjuk valakit. Ha ez a személy valdban
dolgozik (Arannyé vélik), az &t szponzo-
ralé Eziist is el fog gondolkodni: , Ejha!
Jobban tenném, ha egyiitt dolgoznék ve-
le?" Nincs a vildgon semmi, ami jobban
motivalna az embert, mint az, ha van alat-
ta egy munkatdrs, aki CSINAL VALA-
MIT. Innen ered a mondés: ,,Gyorsabban
és hatékonyabban tudsz motivalni egy

embert azzal, ha ég6 gyertyat teszel a feneke ald, mintha egy olvasz-
télampat helyeznél a fejéhez".

Hogyan tudnank mindezt 6sszefoglalni? Az egyik dolog, amit
szeretnél elkeriilni, az, hogy az altalad szponzoralt emberek fliggd vi-
szonyba keriiljenek veled. Munkatdrsaid nem fligghetnek t&led 6rok-
ké, mert akkor soha nem fognak 6nalléan dolgozni. El kell jutnod ve-
Iiik egy pontra, amelyen til mar nincs rad sziikségiik. Ez az a pont,
amikor a szponzoraltjaid mar képesek arra, hogy megtanitsdk az em-
bereiknek mind a tiz Szalvéta Bemutatét — ezzel 6k mar mindent
tudnak, ami ahhoz szilikséges, hogy fel tudjanak épiteni maguknak
egy er@s szervezetet. Ha ezt elérted, akkor kereshetsz magadnak egy
masik komoly embert, akivel egyiitt dolgozol.

Tételezziik fel a példa kedvéért, hogy te szponzoraltad Sue-t.
Mondhatod neki a kévetkezdt: ,,Sue, mondjuk, te olyan vagy, mint a
Nap. A Napnak tobb az energidja, mint barminek, amit ismerlink".
(Ez az indirekt bék egyik fajtdja.) Ezutdn igy folytathatod: ,,Az a sze-
mély, akit te (Sue) szponzordlsz, egy serpenyd viznek tekinthetd".
(FIGYELJ ODA: te vagy Sue szponzora, de ha 4t tiintetnéd fel egy
serpenyd viz szerepében, az nem lenne hizelgd hasonlat a szdmara.)

Nos, van tehat a csoportodban egy ,,Nap". Hany fokon kezd el
forrni a viz? Ha egy serpenyd vizet kiteszel a legforrobb sivatag ko-
zepére a legmelegebb napon, az még akkor sem képes felforrni. Ah-
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hoz 100 fokra lenne sziikség. Nem
elegendd a 98, s6t még a 99 fok

sem; legaldbb 100 fokot kell a viz- -~ e
nek elérnie ahhoz, hogy a forrds | ™ et s
meginduljon. onict -

Jegyezd meg tehat: Ha a te // ‘i, L\\\‘
hozzéaéallasod 100 fokon ég, és a ha-
tékonysdghoz méar 10 fok is elegen-
dé, akkor te barkinek, barhol képes
vagy beszélni arrél, amit csindlsz.
Az attittidoddel tehdt nincs semmi
probléma. Itt csupan azt szeret-
nénk, ha vildgosan értenéd: éppen
ugy, ahogy a Nap sem képes a vizet
forrasba hozni, a szponzor sem tud

senkit felhozni a ,forraspontra”.
Mint ahogy egyetlen LEFELE HATO , forré fiird8t" jelen t8 motiva-
ci6 sem.

Ha a vildg 6sszes Multi-Level Marketing cégének valamennyi
csucs-munkatdrsa eljonne ralit tartani a varosodba, és te részt vennél
valamennyin — a ,vizedet" még ez sem tudné soha forrdsba hozni.
A hozzadalldsodat ugyan fel tudjak turbézni a hatékony 10 fok f61é, de
az, hogy forrasba jon-e valaha is a ,,vized", az egyediil csak rajtad
mulik. De soha ne feledd: ebben a
/ szponzorod segiteni fog.

Masként fogalmazva, az isme-
réseid k6zott sok olyan van, akit a te
szponzorod nem ismer. A szponzo-

rod eljon hozzad, és segit abban,
ﬁ hogy beléptess valakit. Ha egyszer
madr szponzoraltal valakit, azzal meg-
gyujtottal egy ldngot a serpenydd
alatt. Ot szponzoralttal mar 6t 1ang ég
a serpenydd alatt, vagyis annyi, ame-
lyet a serpeny8 még hatékonyan ké-
pes lefedni. Figyeld meg: a viz ettdl

=
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még mindig nem forr; amig ez az 6t ember nem kezd el szponzoralni,
addig a h6mérséklet csak 5 fokos marad. De amint koziliik bArmelyik
harom egyetlen vonaldn leér harom mélységig, vagy kettd: négy
mélységig, vagy akar csak egy is: 0t mélységig, abban a pillanatban
a ,vized" forrni kezd.*

Barmelyik kombinacidé, amely képes 100 fokot elSéllitani a ser-
penyd alatt, forrdsba hozza a vizet. Amikor a viz mar forr, a Nap (a
szponzor) tovdabb mehet, a viz akkor is forrdsban marad. Miutdn tul
vagytok ezen a Bemutatdén, akkor a munkatdrsad mdar tudni fogja,
hogy azért hivod 6t telefonon, mert segiteni akarsz neki. Nem azért
hivod, hogy langszdrét tegyél a feje mellé, hanem azért, hogy meg-
tudd: segithetsz-e neki ujabb ldngot gyudjtani a ,,serpenydje" alatt,
vagy esetleg megnovelni valamelyik, mar égd ldng hédmérsékletét.
Abban szeretnél a segitségére lenni, hogy a ,,vize" forrdsba jojjon.
Minél mélyebbre mész le a csoportban, anndl magasabb lesz a vizet
melegitS lang héfoka.

Barmelyik MLM rend-
szerben az dbrazolthoz hasonldan
néz ki az az tlizlettdrsad, akinek a
,vize" forrdsban van. Vedd észre,
hogy rajta kiviil mas szponzoraltja-
id is vannak. Nem sziikségszerti,
hogy annak a ,,vize" forrjon fel el§-
szOr, akit els6ként szponzoraltal. 0o
abban volt elsG, hogy elséként valt
komollya, képes volt mélységben
épitkezni, és miikodtetni a szerve-
zetét.

Amikor az elséként ,,meg-
érett" munkatdrsad ,vize" mar
forr, akkor folytathatod a munkat — ismét maximum 6t komoly em-
berrel. Lasd be, hogy a serpenyd egyidejlileg csak 6t lang erejét képes
hasznositani. (Err6l marszd voltaz 1. Szalvéta Bemutatdban, all. Fe-

* Az amerikai kiadds Fahrenheit fokban szdmol (szerk. megj.)
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jezetben.) Még ha 15 embert 1éptettél is be az lizletedbe, akkor is csak
ottel tudsz egyidejlileg valéban hatékonyan dolgozni. Sziikség is van
10-20 ember beléptetésére ahhoz, hogy koziiliik 6t komoly ember ki-
keriiljon. Es mi lesz addig a tobbiekkel? Oket addig tigymond taka-
rékra tessziik, egy hatsé égdre.

Ezért aztan, ha az ,,6t0s fogatbdl" egy vagy tobb embered meg-
érett az ondllésodasra, mielStt Gjabb embereket szponzordlnal, elébb
a hatsé ég6kon nézz koriil, hogy ott mi a helyzet. Lehet, hogy az is-
meretlentdl valé félelmiik vagy az akkori koriilményeik miatt a belé-
pésiik idGszakdban még nem voltak alkalmasak a komoly munkara,
most azonban mar készen dllnak rd. Lehet, hogy csak azt akartak ki-
probalni, hogyan miikédik ez a program az § szdmukra. Azt tanacso-
lom tehdt, hogy tégy egy , kirandulast” a hitsé égékon!
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XI. FEJEZET

10. Szalvéta Bemutato
ANOVEKEDES OTSZOGE

Az OTOS ,varazsszamként” vonult végig az egész kdnyvon, ezért mi
sem alkalmasabb arra, hogy e végsé Bemutatd témdja legyen, mint
egy mékds utazas egy Otszog koriil, amely nagyszeri ONMOTIVA-
LO eszkozként miikddik barkinél, akinek ezt bemutatod.

A ,Novekedés Otszoge" egy érdekesen elrendezett dbrazolassal
fontos szemszOgbdl ad rdlatast arra, milyen gyorsan ndvekedhet a ha-
l6zatod, ha az e kdnyvben bemutatott elveket alkalmazod.

Kezdd a Bemutatot egy Otszog felrajzolasdval, és ird be a koze-
pébe, hogy ,TE". Leszamitunk egy

,Tréning Honapot", és szervezetiink i
fejlesztése sordn két havonta vizsgdl- ® ho
juk a novekedést. (Természetesen te
ettSl eltérS idGkeretet is haszndlhatsz
ennél a Bemutatonal.)

Beléptél az lizletbe, és két honap
alatt szponzoraltal 6t olyan embert,

: e 3t
akik valéban a sajat keziikbe akarjdk “FELKESZULES

venni a sorsukat. (ird az Otszog egyik

oldala mellé, az abra szerint, hogy 2. ]
hé —5.) 2 hO

Tovabbi két honap elteltével (va-

gyis a negyedik honap végére) a ko- [
rabban beléptetett 6t ember megtanul- ,é’
ta t6led, amit te csindltdl, és behozott L

az luzleted masodik mélységébe 25 1j
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disztributort. Ugyanakkor te magad is
beléptettél tovabbi 6t komoly kozvet-
len munkatdrsat. A negyedik hoénap
végén Otszoged az eléz6 oldal szerint
alakul.

A hatodik honap végén mar 125
Uj ember van a harmadik mélységed-
ben, az els6ként beléptetett 6t embered
alatt, 25-en a madasodik komoly 0tos
csoportod embereihez csatlakoztak, te
magad pedig djabb 0t komoly ember-
rel gyarapitottad a frontvonaladat.

A nyolcadik hénap végére Ot-
szoged az utdbbi dbranak megfelelGen
alakul.

Ezen a ponton engedd at a szalvé-
tat (vagy a tdblat) a ,tanitvdnyodnak”,
add a kezébe a tollat, és kérd meg,
hogy & egészitse ki az dbrat azzal, ami
a tizedik hénap végéig torténik. Az
eredeti csoportndl a 10. hé mellé ne irj
szamot, mivel azt mar nehezebb fejben
kiszamolni, és meghaladja a 3000-t
(pontosan 3125-0t tesz ki). A rajz —
végsl formdjdban — az 4dbranak meg-
felel6en néz ki.

Menj korbe az Otszogén még
egyszer, ¢és egészitsd ki a szamokat egy
évre (12 honapra) vonatkozdan.

Hogy valéban kiemeld annak
fontossagat, hogy a mélységépités mi-
lyen gyorsan képes novelni a csopor-
tod 1étszamat, hizd at valamennyi cso-
portodat — azt az egyet kivéve, amely
az els6 o0t komoly embered alatt épiilt
fel. Hivd fel a figyelmét a munkatar-
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sadnak, akinek ezt a Bemutatot tar-
tod, hogy ha 6 maga csupdn ezt az
egyetlen csoportot épiti (és az athu-
zott csoportokkal egyaltaldn nem
foglalkozik), akkor is képes HAVI
6000 dollart vagy még tobbet keres-
ni, a ,jarm(iként" hasznalt MLM
rendszer marketingtervének fiiggvé-
nyében. Ennek a gyakorlatnak a f§
célja egyszerlien az, hogy bemutas-
sa, milyen fontos, hogy MELYSEG-
BEN dolgozz egylitt a szponzoraltja-

iddal — és hogy MEGTANITSD OKET IS ARRA, HOGY

UGYANEZT TEGYEK.

4.ev

$ 72.000 evente

Most pedig menj, és tedd, amit kell!
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XII. FEJEZET

VISSZATERES AZ
ISKOLAPADBA

Amikor egy 0j termékforgalmazdt probélsz szponzoralni, nagyon so-
kat nyom a latba a HOZZAALLASOD. Sok munkatdrsrél az a kissé
6nzdé hozzaallas sugarzik, hogy ,,Kit sikeriil beléptetnem az lizletem-
be?" Ehelyett a megfelel§ hozzadllasnak ezt tartom: , Ki legyen az a
kovetkezd szerencsés baratom, akinek a korai visszavonulds lehet§—
ségét felajanljam?" Ha valdban hiszel abban, hogy ez a program le—
het8vé teszi az 1-3 éven beliili visszavonulast, és elsajatitod azt a ké—
pességet, hogyan mutathat6 be ez az ilizlet mindossze két perc alatt,
akkor miért kellene idegeneknek ajidnlgatnod ezt a lehetdséget?

Ahhoz, hogy 1-3 év alatt, t6bb mint 50 000 dollar évesjovede—
lemmel visszavonulhasson valaki, az sziikséges, hogy hajlandé le—
gyen visszaiilni az iskolapadba. Mindent megtanulhat, aminek az is—
meretére sziiksége van, ha hajlando6 befektetni ebbe heti 5-10 6rat, 6
hénapon keresztiil. A ,visszavonulds" egész egyszerlien azt jelenti,
hogy ,,nem sziikséges tovabb dolgoznom, csak ha akarok". Ha valaki
azt mondja, hogy legfeljebb 30 napot szdn rd arra, hogy megnézze,
mi is ez az egész, arra ne is vesztegesd az id6det. 30 nap édeskevés
ahhoz, hogy megdssuk az alapokat. A j6 alapozdshoz legalibb 6 h6—
napnyi id&befektetés sziikségeltetik.

Az iskola, amelyre itt utalok, a BEKAPCSOLODAS iskolja.
Attdl kezdve, hogy elindulsz hazulrél a heti tréningre, részt veszel
azon, megiszol egy kdvét, és hazautazol, maris eltelt 3-4 6ra. Az liz—
letre szant id§ tobbi részét arra fordithatod, hogy pozitiv, motivadld
kazettakat hallgatsz, tanulod a céged programjat, taldlkozol a szpon—
zoroddal, ,Sistergd Osszejoveteleken" veszel részt, beszélgetsz aje-
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161tjeiddel stb. Mindezt megteheted barmely mas feladataid elvégzé—
sével parhuzamosan is, amelyeket eddig is csinaltal, az MLM-n ki—
vil.

Az Egyesiilt Allamok és Kanada szdmos teriiletén tartott sok—
sok el6addsom mindegyikén feltettem a kovetkezd kérdést: ,,Tud-e
valaki olyan négyéves egyetemi/fGiskolai képzésrdl, ahol a diploma
megszerzése utan a »hallgatonak« realis esélye van arra, hogy 1-3 év
elteltével tobb, mint 50 000 dollar éves jovedelemmel visszavonul—
hat?" Soha senki nem tudott erre egyetlen példiat sem mondani. Nem
tudtak megnevezni egyetlen olyan kurzust sem, ahol erre akar a leg—
halvdnyabb lehet8ség is lenne. Es éppen ez az, ami lelkesitd az
MLM-ben! Minddssze fél év alatt megtanulhatsz mindent, amire
sziikséged lehet ahhoz, hogy 1-3 év mulva visszavonulhass.

Emlékszel még arra, amikor egyetemista korodban elmentél a
konyvesboltba, és megvasaroltad az aktudlis szemeszterhez sziiksé—
ges konyveket? Nagy, nehéz, vastag szovegkonyvek. Mar alig vartad,
hogy hazaérj veliik, és a szobadban elkezdhesd Sket tanulméanyozni.
Emlékszel, milyen nehezen tudtad kivarni a szemeszter végét, hogy
levizsgazhass az anyagb6l? Mialatt egyetemre jartal, fizetett neked
valaki ezért? Miutan négy évigjartdl egyetemre, anélkiil, hogy fize—
tést kaptal volna, és miutan reményed sem volt arra, hogy 1-3 éven
beliil visszavonulhass, akkor miért aggddsz annyira amiatt, hogy az
els6 néhany, MLM-ben elt6ltott hdnapod soran csak ilyen keveset ke—
resel? Ne feledd, itt is iskoldban vagy. MLM iskoldban.

Sok ember mar néhany hét eltelte utdn elbatortalanodik az
MLM-ben. Nem hiszem, hogy joguk lenne az elbatortalanodédshoz,
miel§tt legaldbb 6 hdénapot nem toltdttek el az MLM iskoldjaban!
Prébald csak megengedni, hogy egy orvos hallgatd operdljon meg té—
ged, az egyetemen tOltott els6 néhdny hetes tapasztalata birtokdban.
Azt hiszem, meglehetdsen elégedetlen lennél az akcié kimenetelével.

Kérdezd csak meg egy orvostdl, egy ligyvédtsl, egy fogasztdl
vagy barki mads, professziondlis szakembert$l, hogy midta gyakorol—
jak mar a hivatasukat. Valaszukban &8k a diploméjuk megszerzésétsl
fogjdk szamolni az éveket, nem a gdlyaként eltoltott elsG egyetemi
napjuktél. Ezzel szemben, ha egy MLM-cég munkatarsaitél kérde—
zed meg ugyanezt, Gk attdl a pillanattdl kezdve tekintik Multi-Level
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Marketing-esnek magukat, amikor a Munkatarsi Szerz6désiiket ald—
irtak. Pedig nekik is attél az id6ponttdl kellene kezdeniiik a szdmo—
last, amikor mar megtanultak, mi is az valdjaban, amit csinalnak.

Csaloddott csak abban az esetben lehetsz, ha reméled, hogy meg—
szerezhetsz valamit, de nem kapod meg azt, vagy a remélt dolog nem
torténik meg veled. Tul sok disztributor csatlakozik az MLM-hez az—
zal az elvéardssal, hogy ott majd azonnal nagy pénzt fog keresni. Az
els§ és legfontosabb azonban, hogy iskoldba kell jarnod. Ez legalabb
6 hénapot igényel. Gondolj ilyenkor azokra, akik f&iskoldra jarnak.
6 honap elteltével 6k még csak az els szemeszter végénél tartanak,
és még harom és fél éviik van hdatra ahhoz, hogy egydltaldn elkezd—
hessenek 4llast keresni.

Ahhoz, hogy valdban sikeres lehess az MLM-ben, meg kell ta—
nitanod masoknak, hogyan legyenek &k is sikeresek. A disztributora—
idnak fel kell hagyniuk azzal a gondolkoddsmdddal, hogy csak a sajit
keresetiikkel torédjenek, és inkabb azzal kell foglalkozniuk, hogy ta—
nitsak a szponzoraltjaikat, és miikodjenek veliik egylitt az alsévona—
laik épitésében. Ugyanis minél gyorsabban hozzaldtnak ehhez, annal
gyorsabban rataldlnak az igazi sikerre az MLM-bcn. De ez azonnal
nem fog menni. Ahhoz, hogy masokat tanitani tudjal, el8szor azt kell
megtanulnod, hogy te magad mit csindlj.

Ha van olyan munkatars a csapatodban, akinek gondot okoz a
bardtai megszolitdsa, annak valdszintileg az az oka, hogy 6k maguk
sem igazan hisznek abban, hogy 1-3 év alatt visszavonulhatnak, vagy
nem értik, hogy valéjaban hogyan is lehet ezt elérni. A kovetkezs§
egyszer(i prezentacidt arra hasznalhatod fel, hogy bemutasd, hogyan
érhet el valaki nagyjovedelmet 6 hénaptdl 3 évig terjed§ idGszakon
beliil. Ennek elsajatitdsa csupan néhdny percet vesz igénybe, és maga
a prezentdcio is csak két percig tart. Ez egy variacidi jelent a I1. Fe—

jezetben ko6zolt 1. Szalvéta Bemutatéra.

Tételezziik fel, hogy van egy 4j disztributorod, akinek felteszed
a kérdést: ,,Mit gondolsz, az 6sszes olyan ismerdsod ko/.iil, akikkel
taldlkozdt tudsz szervezni az én segitségemmel, be Ibg 1épni hozzad
az lizletbe az els6 hénap végéig 6t ember? Olyan emberek, akik meg
szeretnék tanulni, hogyan lehetséges visszavonulni I 3 év alatt?".
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Erre a legtobb ember igy vdlaszolna: ,,Persze, hiszen mindenki
erre vagyik!"

Ne kovesd el azt a hibat, hogy a disztribtitoroddal egyiitt egy—
szerre taldlkozzatok mind az 6t emberrel! Induljatok neki inkdbb 6t—
szOr, és beszélgessetek el mindenkivel egyénileg. Ha ugyanis egy—
szerre taldlkoztok valamennyilikkel, egyetlen negativ személy is ké—
pes elrontani a tobbiekkel vald beszélgetést. Kiilonben is, ha 6tszor
mentek el, a disztributorod 6t Bemutatdt fog végighallgatni, és ebbdl
tobbet tanul, mintha csak egyszer hallotta volna. Miutan az embered
tulesik ezen a tréningen, mar készen all arra, hogy & maga is elkisérje
mind az 6t munkatarsat, és segitsen nekik sajit 5-5 emberiik szpon—
zoraldasdban. A termékforgalmazdd éppen ugy szakért§vé vélik, mi—
kozben a munkatérsai jeloltjein gyakorol, mint ahogy te az Gjeloltjein
gyakorolva valtal azza.

Ha sikeriilt 6t KOMOLY disztributort szponzoralnod az elsd,
lizletben tolt6tt honapod végéig, akkor minden bizonnyal képes le—
szel arra is, hogy a harmadik hénap végéig segits nekik beléptetni 5-5
embert. Mikoézben a disztributoraid az & sajit 5-5 embertliket segitik,
te az alsOvonalaidat tAmogatod, és azt tanitod az embereidnek, hogy
6k is tegyék ugyanezt. A hatodik hénap végére mar a harmadik mély—
ségben kell tartanod. De mi van akkor, ha ezt csak egy év mulva éred
el? Ennél a prezentacional a szamokat kozrefogd vizszintes vonalak
(-5-) a nagykereskedelmi daron véasarlékat képviselik, valamint azo—
kat, akik beléptek, de nem dolgoznak. Bemutatd abrad most igy néz
ki:

~TE-

1. Hc':lncnp vege -5-
%. Horap wWge —25-
G. Wonop vege - 125~

e
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Ezen a ponton mar 6sszesen 155 KOMOLY disztributorod van.

Mikozben helyesen épited az tlizletedet, és igyekszel megosztani
masokkal ezt a lehet8séget, mindig lesz olyan, aki nem akar élni az
uzletépités elényeivel. A termék ismeretében azonban ezek koziil
tobben a vasarldid lesznek, vagy torzsvasarléként belépve nagyke—
reskedelmi daron, vagy kiviil maradva, kiskereskedelmi &ron.

Tegylik fel, hogy alsdvonalaid valamennyi tagjanak fejenként
legalabb 10 barati fogyasztéja van. Ha disztributoraid szamat meg-
szorzod tizzel, az Osszesen 1550 barati vasarlétjelent. Mivel a disz—
tributoraid egyuttal szintén fogyasztdk is, ezt a szdmot még megno—
velheted 155-tel, és maris 1705-nél tartasz. Ha belegondolsz azon—
ban, a disztributor fogyasztdék dltaldban tobb terméket rendelnek,
mint a bardti fogyaszték. Ennek tobb oka is van: 1.,/ A disztribtdtor
fogyasztok sokkal jobban ismerik a teljes termékskalat. 2.1 A disztri—
butor fogyaszték nagykereskedelmi dronjutnak a termékekhez, ezért
személyes hasznalat esetén nagyvonalubbak, kissé , pazarlébb" méd—
don bannak a termékekkel. 3./ A disztribttor fogyasztok azért is va—
sarolnak termékeket, hogy mintaként elajdindékozzdk. Jél teszed, ha
te magad is szokdsodda teszed a mintdk ajdindékozdsat, és erre meg—
tanitod a munkatarsaidat is.

A 155 szam alatti szaggatott vonal a sajat vasarldidat jelzi, ame—
lyet figyelembe sem vesziink, ez csak plusztjelenthet. Az dbrdd most
ilyen képet mutat:

TTE-
155 komely lerm. {org.

% 40 vemd bardt
{650 « v
+ 155 term. jorg.

————— nagqlker arvas.
1.705 Hgpes vasaro

1. Honap vége -5-
5. Honap vege, - 25-
©. Hongp veoe - 125-

= T3
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Most szorozd meg az Osszes vevék szamat 30 dollar értékkel. A
legtobb ismert programban az atlagos havi személyes eladasjéval na—
gyobb, mint 30 dollar. Ezt a szdmot haszndlva inkdbb egy Kicsit
visszafogott vagyok. Nem szeretném teljesen elkdprdztatni a jelolte—
det. Persze, meg lehet kérdezni azt is: ,,Mi van akkor, ha mindez 6
hénap helyett 1 év alatt valosul meg? Akkor is érvényes mindez?"

Ha megszorzod 1705-6t 30-cal, az eredmény Osszesen 51 150
dolldr lesz. Hangstlyozd, hogy ekdzben te csak az OT KOMOLY ter—
mékforgalmazdoddal dolgoztal.

Ez az 50 000 dollar folotti havi Osszeg valahol 2000 dollar és
6000 dollar koriili havi jovedelmet jelent a szdmodra, a sajit vasarléi—
dat még nem is szamitva.

A 2000 dollar és 6000 dollar k6zotti ingadozds oka, hogy egye—
seknek kevesebb a bariti fogyasztdéjuk, mdsok esetében viszont a szi—
muk 10-nél is nagyobb.

Ennél a pontndl koriilbelil abemutatdd 10-15. percénél tartasz.
Itt teszed fel a kérdést, aminek alapjdn megtudod, hogy vajon hajlan—
dé-e réaszanni ajelolted az idSt arra, hogy megtanulja, hogyan kell ezt
csindlni. Ha a valasza ,,nem", akkor gyorsan térj at a termékekre, hat—
ha taldlsz egy kiskereskedelmi dron vasarlé fogyasztét. Amennyiben
azonban ,igent" mond, attérhetsz a kovetkezé Bemutatéra, az 5 és a
6 kozotti kiilonbségre (ldsd késébb). Mire ennek a végére érsz, mar
vissza sem tudod tartani &t attdl, hogy a Belépési Nyilatkozatot ala—
irja.

Es most jon a nagy kérdés. Amennyiben 6 hénap milva havi
2000 dollartol 6000 dollarig terjed6 O0sszeget meg tudnil keresni,
a mai bevételeden feliil, el tudod-e képzelni magadrél, hogy 6 ho-
napon keresztiil heti 5-10 orara visszatérj az ,iskolapadba”,
hogy megtanuld, hogyan is kell ezt csinalni?

Ez a Bemutatd nagyon egyszer(i, és megmagyarazza annak me—
chanizmusat, hogyan képes néni egy szervezet. Ez a megoldds els6—
sorban hdlézatépitéstjelent, azzal kombindlva, hogy a hdlézat min—
den egyes tagja egyuttal értékesit is egy keveset. Tiz barati fogyasz—
téja barkinek lehet, ezek ellatasdhoz nem kell kereskedének lenni.
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Miutan befejezted azt a Bemutatdt, igy néz ki az abrad:

-TE- $2000-6.000 jdvedelem hovonta
165 Lomely lerm. fong.
% 1O vewd bordl

1. H&:hup vé.cge, -5 1550
. . + {55 term. jorg.
2. Horap vege,  ~25- - == = - nNAgYKRr Gr.vas.
(o, Ht_lil"\(::.p \.réqg {25~ {.1105 Osgzes vosaro
(vagy wgyen) x $30

£ 51 A50 telies Osveg

X 12 honap
3 G153, gO0 bvente
A

A KOMOLY disztribtitort ebben a Bemutatdban azjelenti, aki
elkotelezi magat amellett, hogy minimum heti 5-10 érat befektet a
tanuldsba, legaldbb 6 hénapon keresztiil. Ez ugyanis az egyetlen
modja annak, hogy valaki a Multi-Level Marketing lizletet megfeleld
moédon elsajatitsa.
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XII1. FEJEZET
JATEK A SZAMOKKAL,
A LENYEG MEGERTESEERT

MIT TESZEL akkor, ha frontvonalad valamelyik tagja eljut arra a
pontra, hogy tobbé madar nincs rdszorulva a segitségedre? (Lasd 9.
Szalvéta Bemutatd, X. Fejezet.) Ekkor szabadda valtdl ahhoz, hogy
most hozzaldss egy tjabb vonal kiépitéséhez. ,,Vonal" alatt itt azt ért-
juk, ha valamelyik kozvetlen szponzordltad szervezete lejut a harma—
dik mélységbe.

Ahelyett, hogy azon tlin6ddnél, kit is hozzal be az lizletbe, csak
valasztanod kell. Mikozben épitetted az alsévonalakat 6t KOMOLY
disztribuitoroddal, sok j6 emberrel talalkoztal, akik k6ziil most ki kell
véalasztanod egyet, akit érdekel a korai visszavonulds lehet8sége.

Hajoi belegondolsz, izgalmas és feleldsségteljes feladat, hogy
te valaszthatod meg, ki nyeri el ezt a lehet8séget. Ha ezt teljesen meg—
érted, és hiszel benne, rajossz, hogy nagy hatalom birtokosa vagy.

Immaéar hat komoly ember van a frontvonaladban. Mutass rd az
5 és a 6 k6zotti kiilonbségre, ami természetesen 1. Folytasd ez utan
az alsévonalakkal: 6x6 =36, illetve 5x5=25. 36 és 25 kozott 11a ki—

16nbség.  Foly—
tasd tovabb: @ AL . @
onb
6x36=216, illet— kalonbseg
ve 5x25=125. 5 i 6
216 és 125 kozbtt 5 11 3%
a Kiilonbség mar 125 3 216
91. Bemutatdd
igy néz ki:
TJ oo
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Minden leszakaddsos program 5 mélység alatt fizet j6l, a leg—
tobb uni-level program pedig 7 mélységig ad jutalékot. Folytassuk le—
felé a tdbldzatot az alsévonalon, az 5 tObbszorozésével, egészen a he—
tedik mélységig. Ekkor ilyen lesz a lapod:

(TED  kaldnbség (TED

5 1 6

25 i ag,

125 94 216
625
5425
(5625
18.125

25 4 26
{25 3§ 216
625 2 —_—
225 L —
15625 2 —_—
98.{25 204. 944 ——

O

O

Ez a Bemutaté konnyen megtanulhaté. Figyeld meg, hogy a bal
oldali oszlopban, 125-t6l lefelé, az utolsé harom szamjegy felvaltva
125, illetve 625. Ez igy menne tovabb is, barmilyen mélységig foly—
tatndd az irast. Ezért elegendd harom szamot megjegyezned: 3, 15 és
78.

Ezen a ponton kérd meg a munkatdarsadat, hogy sajait maga £—
jezze be a szamitdsokat. Pontosabban: szorozza meg a 216-ot 6-tal
(ami 1296-ot ad), majd vonja ki ebb8l a 625-6t. A kiilonbség itt 671.
Folytassa a munkat lefelé, egészen a hetedik mélységig. Sokkal na—
gyobb a hatds, ha ezt § maga csindlja.

Tedd fel a kérdést: ,,Mit gondolsz, mennyi lesz a kiilonbség a
hetedik mélységnél?" Engedd, hogy taldlgasson. A legtobben még a
helyes eredmény kozelébe sem szoktak kerlilni. A kiilonbség itt
ugyanis mar 200 000 folott van! Egészen pontosan: 201 811. A Be—
mutatd lap a végsS formédjaban most igy néz Kki:
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Ez a 201 811 nyilvanvaléan nagy kiilonbség. Emlitsd meg az
uzlettarsadnak, hogy ha valaki egyszer megérti ezt, az azonnal meg—
latja a jelent8ségét annak, hogy a mélységben dolgozzon. Miért kot—
néd le az erdidet egy széles frontvonal gondozasaval? Ugyis képtelen
lennél valamennyiiikkel egyiitt dolgozni! Kiilonben is, aki tul sok
embert szponzordl a frontvonaldba, az egy olyan jatékba keveredik
bele, amelyet ,,0sszeaddsnak és kivonasnak" szoktak nevezni. A ma—
gam részérSl sokkal szivesebben jatszom a szorzds jatékat, amelyet
Multi-Level Marketingnek, roviden MLM-nek neveznek.

Ahhoz, hogy ezt ajatékotjatszd, minddssze annyit kell tenned,
hogy harom mélységig tanitsd az embereidet. Azzal, hogy hdrom
mélységig tanitasz, gyakorlatilag leérsz az 6todik mélységbe. Példa—
ul: a nevem Don, és Steve-et szponzordlom. Elkezdem &t felkészite—
ni: ,,Amikor egy Uj embert inditasz, ahhoz, hogy biztonsagban érez—
hesse magat, az a legfontosabb dolog, amit megtanithatsz neki, hogy
ha valakit szponzordl, akkor menjen le vele hirom mélységbe olyan
gyorsan, ahogyan csak lehet."

Ha igy tesz, ezzel automatikusan miikédésbe hozza a 9. Szalvé—
ta Bemutatdt, anélkiil, hogy valaha is hallott volna réla.

Steve j6 tanitvdny. Miutan szponzoralta Pamet, segit neki, és ta—
mogatja alsévonal épit6 munkajat, amig biztosan le nem ér a harma-
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dik mélységéig. Ez a 9. Szalvéta Bemutatd egyfajta valtozata, és va-
lahogy igy fog kinézni:

it

FAm

Ha most én, Don, megszdmolom a mélységeket, azt latom, hogy
ot mélység épiilt ki alattam. Megtanitottam Steve-et, hogy gy6z8djon
meg réla, hogy a szponzoraltja biztosan elérte-e a harmadik mélysé—
get. Most Steve a tanitd: atadja Pamnek, amit télem tanult, és ettdl
még mélyebb lesz az lizletem. Erted mar, miért dolgoznak a tandrok
olyanjél az MLM-ben?

A legtobb ,keresked$" tipusu ember, amikor elkezd hal6zatot
épiteni, azt hiszi, hogy ez egy ,szponzoralj", ,szponzordlj" és
,szponzoralj" tuzlet. Ezzel szemben ez valdjaban egy ,szponzordlj és
tanits", ,,szponzordlj és tanits" és ,,szponzoralj és tanits" lizlet. Soha
nem lehetsz sikeres az MLM-ben, amig nem tudod megtanitani ma—
soknak, hogyan kell ebben az lizletben dolgozni.

Ha a Prezentdciét az 5 és a 6 kozotti kiilonbség bemutatdsaval
folytatod, a negyedik mélységig, ott a kiilénbség 1296 minusz 625,
azaz 671 lesz, a négy szint Osszesitett kiilonbsége pedig 774. Termék—
forgalmazdid szdma a bal oldalon 6sszesen 780, ajobb oldalon pedig
1554 lesz. Ekkor igy fog kinézni a bemutatdd:
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(Te) alénbseg (TE D
5

1 6

25 11 36

125 91 216

) 625 %1 1.296
Osszesen "8G TH 155k

i S—)

Innen a kovetkez8képpen folytathatod. Mindkét oldalon szo—
rozd meg a 780-at, illetve az 1554-et a 10 feltételezett barati fogyasz—
toval, majd add hozzd e szamokhoz a disztributor fogyasztékat. Az
Osszegeket szorozd meg 30 dollar/h6 értékkel, majd 12-vel, az év hé-
napjainak a szamaval. Ne felejtsd el, hogy ebben még nincsenek ben—
ne a sajait nagykereskedelmi vésarldid.

Litod mar, hogyan lehetséges az, hogy valaki vissza tudjon vo—
nulni 13 éven beliil? Ez széles frontvonallal nem érhetd el, csak tugy,
ha lemész a mélységbe. Ez utdobbi Prezentdcid 1ényegében az 1. Szal—
véta Bemutato folytatdsat képezi.

83



780

210

7300
2140

8§80
2 $30

$ 257 400/4s
x 12

$ 3099 900/ éu

Lo &

{ogyavgtil

Do z O&Jz

(egpangtik

Havapok

84

1654
10

1S S40
1S54

17 094
x $30

$ $12 320/4s

12

$ €153 240/

XIV. FEJEZET

UZLETI TRENINGEK KONTRA
NYILT BEMUTATOK

A legtobb ember azzal kezdte MLM-es pdlyafutdsat, hogy elhivta 6t
valaki egy nyilt lizleti lehet8ség bemutatéra. Mivel 6k maguk igy ke—
riltek be a halézatba, azt gondoljak, abbdl all az tlizlet, hogy hetente
elmennek ezekre a bemutatdkra, és embereket visznek magukkal.
Miutan friss munkatarsként mar sok embert meghivtak a szamukra
els§ ilyen rendezvényre, ledllnak a meghivassal, mert Ugy szdmol—
nak, hogy ennyi vendég mar tobb, mint elég. Es aztdn mi torténik? A
bemutatd estéjén egyetlen meghivottjuk sem jelenik meg. Ez bizony
nagyon el tudja kedvetleniteni az embert!

Egy tipikus tizleti lehetdség bemutatd valahogy igy szokott ki—
nézni: egy lakds vagy szalloda egyik szobajat széksorok bedllitdsdval
berendezik, szinhdzi néz8térhez hasonld stilusban. A székek eldtt,
kozépen, egy allvanyon, fehér vagy fekete tabla all. A tablanal egy
el6add, harom részes 6ltonyben, illetve kosztiimben, elSaddast tart a
cégrél, a termékekrdl, és természetesen a marketingtervrél. Mindez
tobbnyire ugy masfél o6rat vesz igénybe.

A bemutatd 22 résztvev@je koziil 19 madr tagja a hdldézatnak, és
csak hdrom uj vendég van. A legtobb meghivott még csak meg sem

sS

jelent. Abemutatdt tarté munkatars a vendégeknek beszél. Ok pedig
csak hdrman vannak a 22-b&l! Azoknak a disztributoroknak a szama—
ra, akik marjo néhanyszor végighallgattdk ugyanezt, kezd nagyon
unalmassa valni az el6adds. Egyeseknek taldlkozd-csomoriik tamad.

A talalkozé alatt, a szemed sarkdbodl, lopva figyeled a vendége—
idet, és észreveszed, hogy pozitiv médon bdlogatnak, amikor az el6—
adé a cégrdl, a termékekrdl és a marketingtervrél beszél. Mi lehet az
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oka annak, hogy pozitiv testbeszédiik ellenére a vendégek tébbnyire
mégsem élnek a felkindlt lehetdséggel, amikor megkérdezik d&ket,
hogy bekapcsolddnak-e az tlizletbe? Nem tlinik tdl logikusnak, hogy
— miko6zben tetszett nekik minden, amit hallottak és lattak, mégis —
nemet mondanak.

Pedig a nemleges valasz oka egészen egyszer(i. A hallgatdi ugy
tekintenek az elSadast tarté személyre, mint egy sikeres iizletem—
berre. Azt hiszik, ahhoz, hogy &k maguk is sikeresek legyenek, ha—
sonlé bemutatdkat kell majd tartaniuk. Ha nem is azonnal, de egyszer
majd minden bizonnyal &k lesznek az eldaddk, és a nyilvdnosbeszéd
olyan dolog, amit8l a legtobb emberjobban fél, mint a halaltél. Fél—
nek attdl, hogy ki kell allniuk emberek egy csoportja elé, és elfaddst
kell tartaniuk. Ezek utan taldn madarjobban meg tudod érteni, miért
utasitjak vissza a felajinlott lehet8séget. (Mellesleg nagyon fontos,
hogy ezt helyesen értelmezd: a téliik kapott ,nem" az iizleti lehet§—
ségnek sz6l, nem pedig a te személyednek. Ne hagyd, hogy elbator—
talanitsanak téged ezek a nemek.)

A szemindriumaim soran bizonyitékot is szoktam adni erre az
4ltalanos emberi tulajdonsagra. A hallgatésaghoz fordulva ezt mon—
dom: , Mivel az idénk nagyon korldtozott, csupan egyetlen ember
megszodlaldsara van lehetdség. Kérem, tegye fel a kezét az, aki sze—
retne kijonni ide mellém, és hdrom percig beszélni barmilyen téma—
rél, amit sajat maga valaszt!" Tobbnyire csak néhdnyan, a tarsasdg
5%-4andl is kevesebbenjelentkeznek. Latndd csak ez utdn az 6nként
vallalkozék arcdn a megkonnyebbiilést, amikor megnyugtatom &Kket,
hogy csak tréfaltam!

Emberek szazait ismerem, akik szivesen tarsalognak baratjuk—
kal, egy kavé mellett. UgyanSk megrémiilnek még a gondolatatdl is
annak, hogy egy embercsoport elé kidlljanak. Ez a kellemetlen érzés
még a csoport nagysagatdl sem fiigg. Néhdny cégelnokot egyarant ki—
veri a hideg veriték, akdr a szlikebb korl igazgatotanacson kell fl—
szblalnia, akar bemutatét kell tartania a részvényesek nagyobb cso—
portja eldtt.

Ugye, szeretnéd elkeriilni ezt a félelmet, mikozben az tizletedet
épited? Ugye, szeretnéd, ha izgalmas heti bemutatd Osszejoveteleket
tudndl tartani? Hidd el, ezt kdnnyen meg tudod csindlni! Ha egyszer
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megérted, HOGYAN, a hdlézatod novekedésének liteme a sokszoro—
sara néd a korabbinak.

A magunk részérél a jeloltjeinkkel egy-az-eggyel beszélgetése-
ken vagy Sistergd Osszejoveteleken szoktunk taldlkozni. (Errél szél
a IX. Fejezet: a 8. Szalvéta Bemutatd.) Legszivesebben egy vendég—
18ben joviink 6ssze, amikor ott éppen nincs nagy forgalom. Megkér—
jiuk a vendégiinket, hozzon magaval egy magnetofont vagy diktafont.
Az ott készitett hangfelvételt késGbb ismételten meg tudja hallgatni,
vagy eszkOziil hasznéalhatja bardtai szponzoradldsanal.

A magam részérl mindig szivesen veszem, ha ajeldltem elol—
vasta ezt a konyvet, mielStt taldlkozunk. Ha ezt el tudod érni, te is
rengeteg id6t tudsz megtakaritani. Ha mar tudjak, ,hogyan kell autét
vezetni”, mielStt a beszélgetésetekre sor keriil, akkor konnyebben
tudsz segiteni nekik a ,,jarm(" kivalasztasaban. (Utalok itt a 3. Szal—
véta Bemutatora, a IV. Fejezetben.)

Az MLM-rdl szbl6 rovid, altaldnos eszmecsere utdn mondd azt
ajeloltednek, hogy szeretnél egy hiuisz perces bemutatdt tartani neki
a cégedrdl, annak termékeir8l és a marketing tervérél. Mivel bejelen—
tetted, hogy ez csak 20 percig fog tartani, ez rogton azt sugallja, hogy
barki meg tud tartani egy 20 perces ismertet8t. Azonkiviil, amig ezt
meg nem tanuljdk, addig is lehet&ségiik van arra, hogy egy kazettat
lejatsszanak a bardtaiknak.

Ha neked egy vagy madsfél érdara van sziikséged ahhoz, hogy a
cégedet, a termékeidet és a marketingtervet bemutasd, akkor jol meg
kell valogatnod, kivel beszélsz meg taldlkozot. Hany ilyen idGigé—
nyes talalkozo fér bele az életedbe? Ha viszont ugy tudod alakitani a
bemutatddat, hogy az akdr 20 percbe is beleférjen, akkor hatékonyan
beszélgethetsz a kdvésziinetben, vagy az ebédidddbe akar két bemu—
tatd is beleférhet.

Egy 20 perces bemutatd felépitése a kovetkezd lehet: 3 percet
beszélj a cégrél, 7 percet pedig a termékekrdl, és adj néhdny termék—
mintat a jeloltednek. A marketingterv magyardzatdra szanj 10 percet.
Oszd fel azt néhany részre. A felsg szintekrdl tobbnyire nem érdemes
részletesen beszélned egy kezdének. Ne feledd, hogy tgyis meg kell
egyezned veliik, hogy heti 5-10 O&rdra visszatérnek az iskolapadba,
hogy tanuljak az tizletet. Ne probdld mar az elsé taldlkozotok alkal-
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maval elmondani neki mindazt, amit a kovetkez6kben majd fél éven
keresztiil kell megtanulnia. A két legfontosabb sz6 az MLM-ben a
SZPONZORALAS és a TANITAS. A legkisebb jelent8ségii szé az
,eladas". Az ,eladdsa" szot mindig az ,,ajanlds" szdval kell helyette—
siteni. A kovetkez8 hdrom fontos sz6 a BEMUTATAS, a CSATLA-
KOZAS és az EMELKEDES. Az els6 1épés, hogy ajeloltednek BE—
MUTATOD az tizletedet.

Ezutdn CSATLAKOZTATOD, és kb. fél éven keresztiil, heti 5—
10 6raban BEVONOD 46t a munkdba. A jelolt, a k6z6s munka sorén,
tuddsatol és motivacidjatol, valamint attdl fiiggSen, hogy meddig
akar eljutni az tizletben, kezd EMELKEDNI a munkatdrsi szinteken.
Elérehaladdsanak iiteme valtozd. Lehet, hogy eleinte csak az a végya,
hogy havi 300-500 dollar kiegészits jovedelmet keressen, fél éves
k6z6s munka utdn azonban madar tobbnyire havi néhany ezer dolldrban
gondolkodik.

Ha ajelolted otthon felejtette a magndjat, hasznald a sajitodat,
és a végén add neki a kazettat. MielStt hozzafogsz a 20 perces pre—
zentacidhoz, kérd meg &6t, hogy irja le valamennyi kérdését, amelyek,
az elSadast hallgatva, az eszébe jutnak, és nyugtasd meg, hogy a vé—
gén mindenre vélaszolsz. Hangsulyozd, hogy ha menet kézben kelle—
ne megfelelned minden kérdésre, akkor nem tudnad betartani a 20
perces idd&keretet.

Az eszkdz (a magnodkazetta), amelyet a végén a jeloltednek
adsz, szintén ésszerli okot jelent arra, hogy terveid szerint, kétpercen-
kénti megszakitdsok nélkiil tartsd meg a bemutatddat. A szalagon
rogzitett bemutatonak tehat rendezettnek kell lennie. Ha csak egyet—
len kérdésre véalaszolnal a bemutatd alatt, az olyan lenne, mintha
megprobalnal csak egyetlen macskdt kiengedni egy zsakbdl, a sok
koziil. Ha egyszer elkezdesz ugralni, elveszited a Bemutatd fonalat.

Ha ajelolted azon kezd el hezitdlni, hogy hatha nem fog neki
menni ez az lizlet, egyszerlien mondd neki ezt: ,,A végsé dontésed
elStt gyere el a heti tréning Osszejoveteliinkre, és nézd meg, hogyan
képezziik a munkatdrsainkat."”

A heti tréning Osszejovetelek célja az, hogy megtanitsd a disz—
tributoraidat arra, hogyan liljenek le egy baratjukkal egy csésze kavé
mellett, és hogyan tartsak meg neki a 20 perces bemutatdt a cégrdl, a

88

termékekrél és a marketingtervrél. Egy ilyen tréning Osszességében
nem tarthat toviabb egy oranél.

A nyilt bemutatdval ellentétben, a heti tréning Osszejovetelen a
mondandddat kozvetleniil a munkatarsaidhoz intézed, és nem a ven—
dégekhez. Eszrevetted mdr, hogy mennyivel inkdbb hihetd egy be—
szélgetés, amelyen te csak hallgaté vagy, mint ha kézvetleniil hozzad
intézik a szavakat? Mialatt a disztributoraidat tanitod, hogyan mutas—
sak be a céget, a termékeket és a marketingtervet, mellesleg a vendé—
geket is tanitod.

Ennek a tanitdsi stilusnak kettds eredménye van: egyrészt a 19
lizlettarsad még jobban felkésziil arra, hogy az lizletet § maga is be—
mutassa, masrészt pedig sikeriilt bevonni a munkaba a hdrom vendé—
get is, mivel igy madarjobban el tudjak képzelni magukat, hogy majd
6k is ugyanezt csinaljak. Egyetlen tréner elegendd egy egész varos—
nak, igy ez a forma soha nem sugalmazza azt az érdeklédéknek, hogy
csak akkor lehetnek sikeresek, ha 6k maguk is ki tudnak allni egy cso—
port elé beszélni.

Nagyon fontos, hogy legaldbb egyszer egy héten Osszehivd az
iizlettarsaidat. Emlékszel a Sistergd Osszejovetelr§l szélé 8. Szalvéta
Bemutatéra? Ossze kell tartanod a ,fahasdbjaidat” ahhoz, hogy a
megfelel§ energiaszintjiik fennmaradjon, és igy a munkatdrsaid haté—
konyabban fognak majd beszélgetni a barataikkal.

Nem sziikséges sok pénzt koltened az Osszejovetelek lebonyo—
litdsara. Sok olyan étterem van, amelynek a kiilontermét ingyenesen
haszndlhatod ilyen célra. Egyszerlien targyalj a vezetdvel, és mondd
el neki, hogy egy csoport emberrel szeretnél ndla hetente egyszer
Osszejonni. Maga a taldlkozd nyolctdl fél tizig tartana, de te mar ko—
rabban (fél hét-hétre) hivnad az embereidet, hogy elStte megvacso—
razzanak. Ehhez nincs sziikség extra segitségre, hiszen a rendelések
folyamatosan, érkezési sorrendben torténnek. Az sem baj, ha a pincér
elfoglalt, hiszen ndlatok nem fontos a gyors kiszolgdldas. Az éttermek
vezet§je vagy tulajdonosa 4ltalaban Oriil egy ilyen megdllapoddsnak,
és hasonldképpen a pincérek is. Végiil ne feledd el megkérni az em—
bereidet, hogy adjanak jé6 borravalot.

Ez a megdllapodds neked csak annyiba fog keriilni, amennyiért
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vacsordzol, plusz a borravald. Amelyik disztribitorod nem akar va—
csorazni, annak elegendé haromnegyed nyolc koriil érkeznie.

Tapasztalataink szerint az ilyen tipusu tdrsas Osszejovetel na—
gyon kényelmes az lzlettdrsaknak, ha vendéget akarnak hivni. Java—
solhatod esetleg azt, hogy fizessék ki vendégilik vacsordjat vagy ki—
véjat. (Az tizleti vacsora koltsége a bevételeikbdl levonhatd.) Miutdn
beléptek az tizletbe, 6k is sajait maguk fognak majd fizetni.

Az is megfelel§ lehet, ha a vendégedet Ugy hivod meg egy tré—
ning Osszejovetelre, hogy még nem latta a te 20 perces bemutatddat.
Ekkor tanui lesznek annak, hogyan tanitja az instruktor a disztribuito—
rokat a bemutatd helyes tartasdra. Amikor ide hivod meg Sket, hang—
sulyozd, hogy tréningre jonnek, és nem egy hivatalos iizleti bemuta—
téra. A lehet@séget igy egy felkészit§ tréning soran fogjdk megismer—
ni.
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XV. FEJEZET
FONTOS MONDATOK ES
KIFOGASKEZELES

Mint azt mar a 4. Szalvéta Bemutatdban is hangsulyoztam, az lizleted
olyan, mint egy épiil6félben 1évS hatalmas toronyhdz. Az épiilet ad—
dig nem is latszik, amig el nem éri a fold felszinét, és nem kezd el
emelkedni, addig viszont nem tud a magasba torni, amig nem késziilt
el a szilard alapja. Az MLM-ben sem tudsz (érdemi) jovedelmet el—
érni addig, amig a megfeleld alapokat le nem raktad.

Ha egy nem kereskedd tipusu emberrel beszélgetsz, mondhatod
neki a kovetkezdGt: ,,Ugy latom, kételyeid vannak a csatlakozassal
kapcsolatban. Szeretném, ha megértenéd, hogy ha igent mondasz,
biztos lehetsz benne, hogy minden sziikséges dologra megtanitalak.
Hidd el, ha nem gondolnam azt, hogy te meg tudod ezt csinalni, akkor
valaki méasnak mutattam volna be ezt a lehet§séget."”

Fentiekkel kapcsolatban a kovetkezd kérdést teheted fel magad—
nak: ,,Miért is beszélgetnék valakivel annak érdekében, hogy az
iizletembe bevonjam, ha nem hinném azt, hogy meg tudja csinal-
ni?" Megemlitheted még ezt is: , Ha majd legaldbb harminc napja
bent leszel az tlizletben, és legaldbb egy toredékét tudod az iizletrdl
annak, amit én most tudok, akkor meg fogod érteni, miért hoz engem
ez a lehetdség ilyen izgalomba."

Kell eladnom? Nem! Atermékek az tizletépitésed folyoma—
nyaként fognak mozogni, mikoézben ajinlod azokat a barataidnak.
Részt vettél mar valaha is kristdly targyak, épiiletszigetelés, f6z6edé—
nyek, tlizriaszték vagy porszivék bemutatdjan? A legtobb ember az
ilyesmit érti eladds alatt. Az eladds definicidja az emberek 95%-4t ki—
tevé nem eladd tipusoktdl szarmazik, hogy 6k mit értenek eladas

91



alatt. Meghatarozasuk szerint az eladas idegenek megszodlitdsa, aki—
ket megpréobalnak rdbeszélni arra, hogy vasdroljanak meg valamit,
amire vagy nincs sziikséglik, vagy amit nem akarnak megvenni. Az
MLM-ben soha nem kell ilyesmit csindlnod. El&szor is, te csak olyan
emberekkel foglalkozol, akiket ismersz. Mdsodszor, olyan terméke—
ket ajdnlasz nekik, amelyekre sziikségiik van, amelyeket akarnak.

Ez egy piramis? Nem! Az MLM ¢és a piramis k6zott az a leg—
nagyobb kiilonbség, hogy a piramisjaték illegdlis. Az MLM mar
tobb, mint 50 éve miikodik, és ha illegdlis lenne, mar régen megsziin—
tették volna. Azt gondolom, hogy az ilyen kifogdsok mogott legtobb—
szor a bukastél vald félelem munkal. Az illet§, akivel éppen beszélsz,
fél attdl, hogy kiprébalja a programodat, és azt hiszi, hogy ha felteszi
neked ezt a piramisra vonatkozo6 kérdést, mar le is razott, mivel a leg—
tobb disztributor, sajnos, nem tudja, hogyan reagdljon erre.

Nem engedhetem meg magamnak, hogy bekapcsoldédjak az
iizletbe. A legtobb MLM cégnél mar 100 dollar alatti Osszeggel el
lehet inditani az lizletet. Hacsak nem akarja valaki az élete hatra 1év§
részét feltétleniil azzal t6lteni, hogy valaki masnak dolgozik, akkor
éppen azt nem engedheti meg maganak, hogy ne kapcsolédjon be!
Definiciém szerint a , sikeriilt megcsindlnom" aztjelenti, hogy tobb
pénzem van, mint amennyit el tudok kolteni, és mint amennyi idém
van arra, hogy elkoltsem. Véleményem szerint tény, hogy soha nem
mondhatod el magadrdl, hogy ,sikeriilt megcsinalnom", amig valaki
masnak dolgozol.

A feleségemet/férjemet nem fogja érdekelni ez a dolog. Ne
hagyd, hogy ez visszatartson téged. Az esetek tobbségében kezdetben
csak az egyik fél kapcsolddik be az tlizletbe. Ha & sikeres lesz, a masik
fél is megjelenik a fedélzeten. Ha ez bekovetkezik, akkor a k6zos liz—
let valoban fellendiill. Az MLM-ben, ha egy par kéz6sen épiti az liz-
letét, akkor az 1 + 1 nem kettdvel, hanem annal tobbel lesz egyenld.
Szinergiajon 1étre, amelynek hatdsa igen erGteljes.

Van elénye annak, ha az anyacég valakit személyesen szpon—
zoral? Nincs! Az igazsdg az, hogy én ezt a helyzetet inkabb hatra—
nyosnak tartom. Minél tobb disztributor van kozted és a cég kozott,
anndl jobb. Fels6vonalad valamennyi tagja segithet neked, és tdmo-
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gathat a torekvéseidben. Ha kozvetleniil a cég a szponzorod, magadra
maradsz.

Milyen mélységben érdemes dolgoznom? Minél mélyebbre
mész le a tdmogatdsoddal, anndl jobb. A legtobb termékforgalmazd
nem megy lejiebb a neki mégjovedelmet hozé szintnél. En ezt hibd—
nak tartom. Emlékszel a 9. Szalvéta Bemutatora? Ha nagyobb mély—
ségben dolgozol, mint a direkt fizet§ szinted, azzal azt a disztriblito—
rodat ,melegited alulrdl”, azaz erdsited, aki neked a pénzt termeli.

Hogyan vilasszak MLM céget magamnak? Ha ezt a kony-
vet olvasod, akkor minden bizonnyal mar tagja vagy egy MLM cég—
nek. Az az igazsag, hogy a legtobb ember nem maga valasztja ki az
elsd cégét. Altaldban valamelyik ismer@se valasztja ki 6t, aki mar egy
bizonyos cégben benne van.

Dolgozhatok-e egyszerre tobb M LM cégben is? Ahhoz,
hogy erre a kérdésre megfeleld valaszt adj ak, két kategdridra kell osz—
tanom a cégeket. F&tevékenységet igényl§ programok, leszakaddsos
rendszerrel és minimadlis kévetelményekkel, valamint a csomagkiild§
rendszerek és az uni-level tipusd hdlézatok. A legtobb ember képte—
len egynél tobb f6 tevékenységet igényl§ programot kezelni. A ma—
sodik tipusu rendszerekbdl esetleg felvehetsz néhdnyat a palettddra,
amig ugy érzed, hogy a veliik valé foglalkozds tdmogatja a f6 tevé—
kenységet igényl§ programodat. Ismeretes egy régi mondds, misze—
rint ha egyszerre sok vasat tartasz a t(izbe, és kozillik az egyik mar
forrd, akkor a tobbire mar nincs is sziikséged. A legtobb disztributor,
aki egy f6 tevékenységet igénylS programban dolgozik, hajlamos ar—
ra, hogy csak azzal az egy lzlettel foglalkozzon, amelyik a legjobban
miikodik a szdmaéra.

Nincs nekem erre idom! A jel6ltkeresésnek és a szponzora-
lasnak négy f6eleme van: 1. kapcsolatok, 2. id§, 3. energia, 4. tudés.
Amennyiben egy nagyon elfoglalt emberrel foglalkozol, egyszerlien
mondd azt neki: ,,En nem is az idédet szeretném igénybe venni, csu—
pan a kapcsolataidat. Vesd fel az MLM gondolatat a barataidnak,
majd hozd 6ssze Sket velem. Mads széval: haszndljuk ki k6zosen a te
kapcsolataidat, valamint az én id6met, energidmat és tudasomat. Le—
het, hogy te csak 2 percet toltesz azzal, ami utdna tlem 2 Orat igé—
nyel."

93



Mi a kiilonbség a toborzas és a szponzoralas k6zott? To—
borzasrdl akkor beszéliink, ha olyan valakit hozol be a csoportodba,
akinek mar vannak tapasztalatai a Multi-Level Marketing (MLM) (iz—
letben. A szponzorilds egyik jelentése, hogy egy olyan embert Iép—
tetsz be, aki még tdjonc az MLM-ben, és aki mellett elkdtelezed ma—
gad, hogy képezni fogod 6t, amig meg nem tanulja, hogyan miikodik
ez az lizlet. Toborzassal gyorsabban épitkezhetsz, az épiileted azon—
ban akkor szilardabb, ha te magad szponzorilsz.

VERSENY OTLET: az a munkatdrsad szallhat be a versenybe,
aki olyan embert szponzoril, aki még soha nem dolgozott MLM-ben.
Az Ujonc nyilatkozatot ir ala, miszerint ez az § els6 MLM cége. Min—
denki annyiszor szallhat be a versenybe, ahdny alkalommal ilyen
munkatarsat szponzoral. Amikor valamelyik volt MLM-tjonc kiilon—
b6z6 szinteket érel, a ,trénere” dijat, kitliintetést kap.

A szponzorom nem segit. Mit tegyek? Indulj el felfelé a
szponzorvonaladon, amig nem taldlsz olyan valakit, aki hajland6 ne—
ked segiteni. A szponzorod, ha inaktiv, el6bb-utébb ugyis ki fog esni,
és akkor te ahhoz a felsGvonalbeli munkatdrshoz keriilsz, aki segitett
neked.

Mi a szerepe a munkatarsi piknikeknek? Valahdnyszor tor—
ténik valami pozitiv dolog a csoportodban, hozz 0ssze egy talalkozdét
a munkatdrsaiddal; ebbdl valamennyien nagy energidt merithettek.

Ismerek 6t embert egy télem 2 oranyi autéouttal elérhetd va-
rosban. Vaillalhatom-e, hogy mind az 6t6t magam szponzoralom,
vagy valasszak ki egyet, és a tobbit l1éptessem be a szponzoraltam
ala? Te magad soha ne tegyél senkit senki ald, hacsak nem hoztad
Ossze egymassal a feleket, és nem alakult ki kozottiik kolcsonods szim—
patia és tamogatd viszony. A magam részérdl el8szor a legjobbat
szponzordlndm. Azutdn rendeznék néhdny Sistergd Osszejovetelt,
ahol bemutathatndm szponzordltamnak a tobbi ismerdsomet is. Ha
szimpatizalnak egymassal, az nagyszer(i! Ha pedig nem, akkor min—
denképpen rdm virna a feladat, és nekem kellene ket is szponzordl—
nom.

A cégem megtiltja, hogy mas M LM céghez is csatlakozzak.
Nagyon érdekes megjegyezni, hogy van néhdny cég, amelynek ilyen
a hozzaalldsa. Oriilnek, ha sikeriil elcsdbitaniuk termékforgalmazé-
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kat mas cégektSl, de egy hatalmas tiltassal reagdlnak, ha valaki
ugyanezt teszi veliik. Ezek ugyanazok a cégek, akik azt hirdetik:
,Csatlakozz hozzank, és dolgozz a szabadsdgodért!" De amint szaba—
don dontesz, &8k az els6k, akik ki akarnak téged sajatitani.

Szeretem a cégemet, miért Iépnék be mashova is? Hisziink
abban, hogy iparagunkat, az MLM-et tamogatnunk kell. Ha sziliksége
van valamire a csalddunknak, szivesebben csatlakozunk egy MLM
céghez, és vasarolunk téliikk nagykereskedelmi dron, mintsem a kis—
kereskedelmi boltokban vagy a nagy bevasarlékozpontokban. Ha az
a célod, hogy munkatarsi dron vasarolj, akarhany MLM cégbe is be—
l1éphetsz, azonban nagyon ritka az a disztributor, aki sikeres tud lenni,
ha egynél tobb cégben akar hidldzatot épiteni.

Kiabrandultam az MLM-bdl! A cégem teljesen megbizha—
tatlan. Ez olyan, mintha bemennél a varosba ebédelni, kifognél egy
rossz meniit, majd azt hiresztelnéd mindeniitt, hogy ebben a virosban
pocsék minden étterem. Ne feledd, az MLM-ben nem lehet elbukni.
Legfeljebb abbahagyhatod. Ha a cégedtdl felfordul a gyomrod, ke—
ress egy masikat. De soha ne hagyd abba. Képzeld magad elé a si—
kovedet, a kovetkezd lehetséges feliratokkal (a vdlasztott felirat vo—
naldra ird be a nevedet):

A/ ,,Itt nyugszik
szer prébalkozott, és azutan feladta”

B/ ,,Itt nyugszik
sikeres, mégsem hagyta abba a prébdlkozast.”

Mikor hagyhatom ott az allassomat? Sok disztributor tul ha—
mar szeretne attérni a féallasui halézatépitSi tevékenységre. Ez nagy
hiba. Emiatt tul nagy nyomaéassal nehezedik rd az, hogy MOST kell
pénzt csindlnia. Nagyon nehéz ajé alapozdason dolgozni, amikor a
lakbér mér e héten esedékes. Nem tandcsos addig otthagynod a f6al—
lasodat, amig nem képeztél magadnak tartalékot, és amig nem keresel
legalabb kétszer annyit az MLM-b&l, mint a f&éallasu fizetésed. Ne
feledd, a legtobb cégnél havonta csak egyszer fizetnek bonuszt, te pe—
dig hozzéaszoktdl a heti (gyakoribb, de gyérebb) fizetéshez.

,.aki életében egy—

, aki soha nem lett
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Hogyan lehetne grafikusan is kimutatni a kiilonbséget 4J a

sok személyes eladas és a széles frontvonal, valamint B/ a néhany
(maximum 6t) komoly emberrel a mélységhen val6 egyiittdolgo-
zas kozott?
Azt a disztributort, aki maga személyesen sok terméket ad el, és sok
embert szponzoral, az A. jel(i vonal dbrazolja, a néhany komoly mun—
katarssal a mélységben dolgozét pedig a B. jelli vonal. Kérdezd meg
Uj munkatdrsadat, melyik vonal tetszikjobban neki. Ha a B. vonalat
valasztja, akkor meg kell t6le kérdezned: , Tisztdban vagy vele, hogy
ha a B. vonalat vdlasztod, akkorjé néhany hoénapig nem fogsz sok
pénzt keresni?" Megismétlem: igyekezz radllitani az elméjét a 6 ho—
napigtart6 tanuldiddre!
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XVI. FEJEZET
MIERT KELLENE A
NEPESSEG 90%-ANAK AZ
MLM-BEN DOLGOZNIA?

A népesség 90%-4dnak a Network Marketingben kellene dolgoznia.
Ha megérted a kovetkez§ prezentdciot, vildgos lesz elStted is, hogy
miért.

A legtobb orszdgban az az elképzelés, hogy nyugdijas korukig
dolgoznak az emberek, mikdzben annyi nyugdijalapot halmoznak
fel, hogy abbdl kényelmesen megélnek a haldlukig. Tarsadalombiz—
tositasi nyugdijbdl élni azonban egydltalan nem jelent kényelmes éle—
tet. Ha az 4dltalad kivédlasztott otthonban lakndl (jelzdlog terhelés nél—
kiil), ha az izlésednek megfelel§ autdt vezetnéd (lizing-tartozas nél—
kiil), ha a hitelkartydd mindig fel lenne toltve, és nem lenne telefon—
szamlad — mas széval egyaltaldn nem lenne szamlad ha ilyen
helyzetben lennél, és minden dldott hdnapban befolyna neked 10 000
dollar bevétel, akar felkelnél az dgyadbdl, akar nem, akkorjobb éle—
ted lenne, mint a legtdbb milliomosnak.

A legtobb ember szerint a 10 000 dolldros havi bevétel elérésé—
hez 2 400 000 dollar t6kére lenne sziikség a bankban, ami évi 5%-kal
kamatozna. Ha megnézed a 103. oldalon 1évé tabldzatot, 1atni fogod,
hogy kiilonb6z8 havi jovedelmek eléréséhez mekkora téke sziiksé—
ges, kilonb6z8 kamatldbak mellett. Vélaszd ki, mekkora havi jove—
delmet szeretnél, aztan nézd meg, mekkora t6két kellene felhalmoz—
nod ahhoz, hogy képes legyél azt elérni. Ne feledd, ahhoz, hogy pénzt

tudj felhalmozni, el6bb meg kell azt keresned, kifizetni az adét, a jel-
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zalogot, a lizing-dijat és valamennyi szamladat. Mennyi pénzt kell
mindezek utdn felhalmoznod?

Tudjuk mdar, hogy havi 10 000 dollar havi bevételhez 2 400 000
dollar téke kell.

Felezziik meg ezt az Osszeget.

5 000 dollar/hé 1 200 000 dollart igényel.

Hény olyan embert ismersz, aki képes 1 200 000 vagy 2 400 000
dollart felhalmozni nyugdijas kordnak eléréséig?

Egy MLM hal6zatban dolgozd személy azonban, részidds tevé—
kenységgel, képes elérni havi 5000-10 000 dollaros bevételt, 2-5 év
alatt. Ez ugyanannyi elkolthetd pénztjelent, mintha 5%-os kamatot
vehetne fel 1 200 000 dollar, illetve 2 400 000 dollar téke utdn.
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Jegyezd meg a kovetkezdt:

Hany olyan embert ismersz, aki félre tud tenni havi 3000-6000
dollart? A legtobb ember azt vdlaszolja erre, hogy egyet sem. Hany
olyan embert ismersz, aki képes arra, hogy havonta egy baratjat
szponzorédlja? Emlékezz rd, hogy ehhez elegend§ egy 45 mdsodper—
ces beszélgetés, azutdn pedig kolcson kell adnod neki ezt a konyvet,
hogy olvassa el az els§ négy Szalvéta Bemutatdt. Azutdn Ossze kell
6t hoznod a szponzoroddal. Ezt meg lehet tenni egy hdrom résztvevds
telefonbeszélgetéssel is. Nem csoda, hogy barki, aki alkalmazza ezt
a rendszert, képes arra, hogy havonta egy baratjat szponzorélja, és
megtanitsa 6t is arra, hogy ugyanezt tegye.

Megjegyzés: ha valoban csak egy embert szponzoralsz havonta,
és megtanitod az emberednek, hogy & is ugyanezt tegye, a szerveze—
ted egy év alatt a kovetkezSképpen fejlédik:

A fenti példa azt mutatja, mekkora maradviny jovedelem érhetd
el az MLM-ben 2-4 év alatt. Vessiink most egy pillantast az els§ év
elsé néhany hénapjara. Ahhoz, hogy havi 200 dollar jovedelmiink le—
gyen, 48 000 dollar t6kének kellene lennie a bankunkban, 5% kama-
tot feltételezve. Ez er6s TULZAS, mert egy 4tlagos bank ennél keve—
sebb kamatot fizet! Hany olyan embert ismersz, aki képes 48 000 dol—
lart megtakaritani 3 hénap alatt? Az MLM-ben viszont birmelyik ha—
16zatépité képes arra, hogy kiépitsen egy olyan szervezetet, amely
havi 200 dollar bevételt tud hozni neki.
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Es mi van akkor, ha csak évente szponzordlsz egy embert, és &t
is erre tanitod? Ekkor egy év helyett csak 12 év alatt lennél anyagilag
fliggetlen. Na és? Hany ember lenne boldog, ha 12 év alatt visszavo—
nulhatna? Havi egyetlen szponzoraldssal pedig egy év alatt elérheted
ugyanezt!

A Network Marketing nem a nagy szdmok jatéka, mint az el—
adas. Egy értékesitS az értékesitési menedzserének dolgozik. A Net-
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work Marketing ennek az ellenkez$je. Ha szponzordlsz valakit, te
fogsz Gérte dolgozni. Es te valasztod meg, hogy kiért akarsz dolgoz—
ni!

Ami valdban sziikséges ahhoz, hogy a Network Marketingben
sikeres 1égy, az két mondatban 0Osszefoglalhato:

1. Szerezz bardtokat (ha még nem lennének)!
2. Talalkozz az & barataikkal!
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XVII. FEJEZET

HOGYAN KEZDJ HOZZA
OTTHONROL IRANYITOTT
UZLETED EPITESEHEZ,
ANELKUL, HOGY
BARMIT IS TUDNAL?

CSUPAN HAROM EGYSZERU LEPESRE VAN SZUKSEG AH-
HOZ, HOGYKONNYEN ES GYORSAN FELEPITHESS EGY SI-
KERESNETWORKMARKETING UZLETET:

1. Beszélgess a barataiddal arrél, mit gondolnak, hogyan lehet va—
laki ura a sajat életének. A sorsunkat ,uralni", kézben tartani
annyit jelent, hogy van idénk is, pénziink is arra, amit csindlni
szeretnénk. Mutasd meg nekik a 45 mdésodperces Prezentaciot,
és kérd meg OSket, hogy olvassidk el. Fellapozhatod nekik ebben
a konyvben is, de mégjobb, ha azt a névkartyad hdtdra nyomat—
tatod. Amikor a kdrtyddat megmutatod nekik, ezt ugy nevezziik:
L,EZTKELLCSINALNI".

2. Miutdn elolvastak a kartyat, és azt valaszoljak a kérdésedre,
hogy igen, szeretnének tovabbi informaciét is kapni, akkor add
kolcson nekik ennek a konyvnek egy példanyat, és javasold,
hogy olvassak el az els négy Szalvéta Bemutatét. Ha azt mon—
dod, hogy olvassdk ki az egész konyvet, akkor az csak a polcra
fog vandorolni, és ott lapul majd egészen addig, amig vissza
nem kell azt adniuk neked. Ha azonban csak az els§ négy Be-
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mutatd elolvasasat kéred téliik, akkor, atlapozva e fejezeteket,
ugy gondoljdk, ehhez 10-15 perc elegendd. A legtobben pedig,
akik a negyedik Bemutatd végéig eljutottak, azok be is fejezik
a konyvet. Miutdn pedig kiolvastdk, megértik ezt az iizletet, és
akkor mar elmondhaté réluk: tudjdk, hogyan kell autédt vezetni.
Amikor kbélcsonadod nekik a kényvet, ezt ugy nevezziik: , AZT
KELL CSINALNI". Mit kellett tudnod ahhoz, hogy képes le—
gyél arra, hogy megcsinidld ,,EZT ES AZT"? Abszolut semmit!

Miutdn elolvastdk ezt a konyvet, és megtanultak, hogyan kell
autot vezetni, akkor mar csak egy autéra (Cég, Termékek, Mar-
keting terv) van sziikségiik. Hogyan tudod bemutatni nekik ezt
ajarmuvet, ha nem tudsz semmit? Hat éppen erre valé a szpon—
zorod! Hivd meg a szponzorodat és a jeloltedet egy ebédre, vagy
szervezz meg egy hdrom résztvevss telefonhivast. Azt is meg—
teheted, hogy megkéred ajeloltedet, nézze meg a céged webol—
dalat, és ha kérdései vannak, azok megvalaszoldsiara kérd meg
a szponzorodat. Nyugtasd meg ajeloltedet, hogy a szponzorod
mindent a te nevedben magyardz, az § valaszait te is meghall—
gatod, és ezzel te magad is tanulsz.
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BIZTONSAGBAN LESZEL
NYUGDIJAS KORODBAN?

Tisztaban vagy vele, mennyi pénzednek kellene lennie a bankban ah—
hoz, hogy annyi kamatot érj el, amennyit nyugdijas korodban havonta
kapni szeretnél? Az, hogy ,A SAJAT ELETEDET URALOD", azt
jelenti szdmodra, hogy mindent megengedhetsz magadnak, amit csak
szeretnél, anélkiil, hogy az ahhoz sziikséges pénzzel foglalkoznod
kellene!!! A kovetkezd tabldzat azt mutatja be, hogy a pénzintézetek
altal kifizethet§ kiilonb6z8 kamatszintek mellett mekkora tékét kell
elhelyezned a bankban, hogy az havonta annyi pénzt hozzon szamod—
ra, amennyi az igényeid kielégitéséhez sziikséges. Vilaszd meg azt
az Osszeget, amennyit visszavonulasod utdn havonta kapni szeretnél,
majd keresd ki, hogy a pénzintézeted altal ténylegesen Kkifizetett ka—
matszint mellett mennyi pénzt kellene addig a szdmladon felhalmoz—
nod ahhoz, hogy ezt az Osszeget biztositsa.

20 000 Ft havonta 60 000 Ft havonta 80 000 Ft havonta 100 000 Ft havonta

Osszeg a Osszeg a Osszeg a Osszeg a
bankban, Ft kamat bankban, Ft kamat bankban, Ft kamat bankban, Ft

2% 12 000 000 2% 36 200 000 2% 48 000 000 2% 60 000 000
3% 8 000 000 3% 24 000 000 3% 32 000 000 3% 40 000 000
4% 6 000 000 4% 18 000 000 4% 24 000 000 4% 30 000 000
5% 4 800 000 5% 14 400 000 5% 19 200 000 5% 24 000 000
6% 4 000 000 6% 12 000 000 6% 16 000 000 6% 20 000 000
7% 3 428 600 7% 10 285 700 7% 13 714 300 7% 17 142 900
3
2
2

kamat

8% 000 000 8% 9 000 000 8% 1 200 000 8% 15 000 000
9% 666 800 9% 8 000 100 9% 1 066 667 9% 13 333 334
10% 400 000  10% 7 200 000 10% 9 600 000 10% 12 000 000
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Ismeriink egy olyan rendszert, amelynek révén biztosithatod az
anyagi fliggetlenségedet, olyan szinten, amely az igényeidnek meg—
felel, amennyiben hajlandé vagy heti néhany érara ,visszatérni az is—
kolapadba", hogy megtanuld, hogyan kell ezt csindlni, és bekapcso—
16dndl a munkdba. Biztosak vagyunk abban hogy ha elsajititod a
rendszeriinket, 1-3 év alatt eléred az anyagi filiggetlenséget, akér
50 000 dollarnal is nagyobb évesjovedelemmel. Héany olyan egyete—
mistat ismersz, aki addssagba verte magat, csak azért, hogy tanulhas—
son, alldst szerezzen, majd elérte az anyagi fiiggetlenséget 50 000
dollarnal (kb. 10 millié6 forintnal) nagyobb éves jovedelemmel, 1-3
év alatt? En magam személyesen csak egyetlen ilyen lehetdséget is—
merek: az otthonrdl iranyitott tizletet, amely képes ezt biztositani.
Amennyiben szeretnéd kihasznilni a SAJAT ELETED URALASA—
BOL szdrmazé elényoket, vedd fel a kapcsolatot azzal a személlyel,
aki neked ezt a konyvet k6lcs6nadta.
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Ha gazdag apam nam lett
yalna, & szdlsirm nyom-
doxaiba 1&pek — a pen2-
lelerségtdl vald krdnikas
félelem utgra.

Rokert T. Kiyosak!

Mit gondolsz a penzril?
ha asl twered rossz dokag,
akkor Aincs esélyed arra,
hogy jemddban &lj.

Bodo Schifar

A sorrerd: becsind meg,
kanirollalg, takeritsd meg.
fuktesd be, teremntsd, vadd
meg s vegul aszd meg
mizokkalt

Robert G, Allen

Amiy a7 emberi ¢lme
képes kigandglnt és hisz
berne, azt képes
megvalositani.
Napolean Hill
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A pozicionalas nem
a termékkel végzett
valamiféle muvelet.
A ceél, hogy a
termékedet ,elhe-
lyezd" (pozicionald)
a vojeldlted fejében.
Al Ries, Jack Trout

A szolgaltatd cegek
legfontosabb termékei
nem tapinthaték és nem
lathatok... Hogyan
adjuk el, fejlessziik,
bovitsiik tehat oket?
Harry Beckwith

Uzletkdts-kalauz: a
vilaghirt Dale Carnegie
értékesitési tréning
bevalt és id6tallo tech—
nikdi most els6é izben
konyv formajaban is
hozzaférhetoek.
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A stressz nem a
kornyezetiinkbél,
hanem elménk magunk
emelte bortonébdl ered.
E bortondk foglarai
pedig a hazugsagaink.
Brad Blanton

A nyer6 targyalas egyik
legfontosabb szabalya:
a masiktél mindig
tobbet kell koveteljlink,
mint amit ténylegesen
el akarunk érni.

Roger Dawson

A vallalkozoi szféra
valaszut el6tt all, a mar—
keting a szemink lattara
alakulat. Az Internet U]
alapokra helyezi az ugy-
félkapcsolatok egészét.
Daniel S. Janal
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CASHFLOW 101 12 éves kortol barkinek,
aki szeretne kellemesen szérakozni, gyorsan
tanulni és anyagilag fliggetlenné vaini.

Kis uzletek, nagy uzletek, ,mokuskerék” és
Lgyorsité sav" - a pénziigyi miveltség alapjai.

CASHFLOW 202 A 101 jaték kiegészitdje
Uj témakorok: részvények vételi és eladasi
opciodja, arverés, ingatlanopciok, jogdij jellegl
jovedelmek, multi-level marketing Uzletek.

CASHFLOW Gyermekeknek

(6 éves kortol) A gyerekek jaték kozben megér-
tik a pénz fogalmat, szérakoztat6 moédon megta-
nulidk a pénzkezelés és befektetés alapjait.

VASARLAS: személyesen a kiad6ban KEDVEZMENY
1026 Bp. Julia u. 3. munkanap 8-15.30 kozott,
) ® Telefon: 214-5068 Fax: 214-5071 '.°| ™ CASHFLOW
_' B Postai utanvéttel orszagosan: (19800) 101+202
Kiyosaki

www.bagolyvar.hu. iroda@bagolyvar.hu
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Ma mire szamithatsz?

Egy ujabb napra, amely az ébresztédéra csorgésével kezd6édik?
Egy ujabb napra, amikor egész nap nem lathatod a
gyermekeidet?

Egy ujabb napra, amikor valaki mas szamara dolgozol?

Egy ujabb napra, amit nem tdlthetsz egyilitt a csaladoddal?
Egy ujabb évre, amely nyaralas nélkil telik el?

Egy Gjabb napra, amelyet megmérgez a jovotdél vald félelem?

Don Failla legendas kényve, az MLM SikerABC,
amely eddig 23 nyelven, 4 millid peldanyban kelt el.

immar atdolgozva olvashato, kibovitve egy lényeges tudnivaloval:
LA 35 masodperces Prezentacio. amely megvaltoztatfa az életedet”.

Milyen jov6t TUDSZ elérni?

Egy 0j vilagszemlélettel ébredsz!

Figyelemmel kisérheted gyermekeidet, ahogy feln6nek!
Kiemelkedsz a kdrnyezetedbdl, és sajat magadnak dolgozol!
Sok idot tolthetsz egyltt a csaladoddal!

Van iddéd és pénzed a nyaralasra!

Realis terveid vannak a jovodrol!

Don és Nancy Failla élete igazi sikertorténet, mivel olyan
életet élnek, amilyenr6l masok csak almodni tudnak. Immar
36 éve segitik az embereket abban, hogy felépitsék sajat,
otthonrol iranyitott Uzletiket. Don konyvei tobb mint 4 milio
példanyban keltek el - 23 nyelven ezen kil szamtalan
hanganyag és szeminarium kotodik a nevéhez, amelyben
arra tanita az embereket, hogyan vegyek kezikbe életik
iranyitasat.

nl._. . .
,p ’ s 783 & Az MLM SikerABC masodik,
w atdolgozott kiadasa!
K?EBJAFP L AR www.bagolvvar.h u
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