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O ksigzce

Miliony ludzi pracujg juz w marketingu sieciowym i co
roku przybywaja nastepne miliony. Dla nowej osoby naj-
wazniejsza rzeczg jest zrozumieé zasady tego biznesu. Wy-
jasnienie ich moze zajaé¢ ci cztery godziny, lecz zamiast
tego mozesz pozyczyC takiej osobie niniejsza ksiazke.

45-sekundowa prezentacja,
ktora odmieni twoje Zycie.

Czy myslales kiedys, jak by to bylo
smieé zycie dla siebie”?

Ja rozumiem to w ten sposoéb:

Gdyby odja¢ czas poswigecony na sen, dojazdy do pracy,
samg prac¢ i wypelianie codziennych obowiazkéw, wiek-
szo$ci ludzi nie pozostaloby wiecej niz jedna lub dwie go-
dziny dziennie, aby robi¢ to, czego pragna, a zreszta — czy
mieliby na to pieniadze?

Odkrylismy, w jaki sposéb mozna nauczy¢ sie ,mie¢ Zy-
cie dla siebie”, rozwijajac wlasny biznes. Mamy shuzacy
temu system, ktory jest tak prosty, ze kazdy moze go opa-
nowaé. Nie polega on na sprzedawaniu, a co najwazniej-
sze, nie zajmuje duzo czasu. Jezeli jeste§ zainteresowany,
skontaktuj sie z osobg, ktéra wreczyla ci te ksiazke.



O autorze

Don Failla zaczal swa kariere w marketingu sieciowym
w 1967 roku. Zwracajac uwage na to, co daje najlepsze
rezultaty w przypadku jego wlasnej dziatalnosci, stworzyt
sprawdzony system budowania wielkiej organizacji. Dzisiaj
Don i jego zona Nancy podrozuja po §wiecie jako miedzyna-
rodowi trenerzy, uczac zasad marketingu sieciowego. Miesz-
kaja w Kalifornii. Maja dwoch synéw, Douga i Grega, oraz
troje wnuczat — Christiana, Jessice i Joshue. Ksiazke te
sprzedano w milionach egzemplarzy i przettumaczono na
wiele jezykow. Stanowi ona gléwnag czeSé sprawdzonego
systemu Dona.



Dedykacija

Ksiazke te dedykuje systemowi wolnej przedsiebiorczo-
Sci, z ktorego wszyscy mozemy z powodzeniem korzystac
i bez ktorego nie bytby mozliwy marketing wielopoziomowy
(MLM).



Pracownikom nie odmawiaj zaplaty,
gdy masz moznosé dziatania.
Ksiega Przysiow 3, 27



Wstep

45-sekundowa prezentacja jest wszystkim, co trzeba
umieé, aby zacza¢ budowaé wielkg organizacje. A jesli ktos
nie potrafi sie¢ nauczy¢ tej prezentacji na pamieé¢, moze
przeczytac ja przyjacielowi albo napisa¢ na kartce wielko-
sci wizytowki i da¢ znajomym, by sami ja przeczytali.

Oprécz tej prezentacji nie musisz wiedzie¢ nic wiecej.

Gdy juz ja zrozumiesz, mozesz opisaé¢ swdj biznes kazde-
mu, poniewaz absolutnie kazdy czlowiek moze rozwija¢ biz-
nes, jesli tylko zechce. Wystarczy mie¢ male marzenie. Bez
marzen nie masz nic.

Sekret systemu, ktérego nauczamy, tkwi w tym, aby nie
mowic¢. Mowienie to twdj najwigkszy wrég. Niezaleznie od
tego, jakie ludzie zadadza ci pytanie, jesli na nie odpo-
wiesz, bedziesz zgubiony. Zanim si¢ zorientujesz, zadadza
ci pie¢ nastepnych pytan. Znajdziesz si¢ pod ich obstrzalem!
Powiedz im po prostu, ze na pewno beda mieli mnéstwo
pytan i ze system stworzony jest po to, aby na wiekszos¢
z nich odpowiedzie¢. Niech przeczytaja pierwsze cztery pre-
zentacje na serwetkach i potem znéw sie do ciebie zwroca.

Nigdy nie kaz kandydatowi na dystrybutora czytac¢ calej
ksiazki. Polozy ja wtedy na pétce i siggnie po nig dopiero
kiedys, w wolnej chwili. Powiedz, aby przejrzat cztery pierw-
sze prezentacje. Przeczyta je od razu i z reguly nie odlozy
juz ksigzki — przeczyta ja do konca.

Po tej lekturze kandydat zrozumie zasady marketingu
sieciowego. To wazne, poniewaz giéwny powod, dla ktérego
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ludzie nie przystepuja do tego biznesu, polega na tym, ze
go nie rozumieja. Teraz uchwyca jego istote i beda gotowi
wyshuchaé twoich wyjaSnien na temat pojazdu, spoélki,
produktéw i planu marketingowego. Powiedzialem jednak
wczesniej, ze oprocz 45-sekundowej prezentacji nie mu-
sisz wiedzie¢ nic wiecej, aby wystartowaé. Co wiec teraz
masz zrobic?

W tym momencie do wyjasnienia szczegotow uzytbys od-
powiednich narzedzi lub swojej zatogi. Narzedziami bylyby
broszury, nagrane przez twoja firme kasety audio i wideo.
Zaloga byliby dystrybutorzy z twojej gornej linii, poczawszy
od twojego sponsora.

Powiedzmy, ze masz pierwszego kandydata. Zrobites 45-
-sekundowg prezentacje i kandydat przeczytal juz ksiazke.
Umawiasz si¢ z nim na wspdlny lunch. Informujesz go, ze
na spotkanie przyjdzie takze twéj sponsor, ktéry w twoim
imieniu wytlumaczy mu zasady tej dzialalnosci. (Zasadni-
cze pytanie brzmi: ,Kto placi za lunch?”. Ty. Twéj sponsor
bowiem pracuje dla ciebie. Ile razy musiatby$ ptaci¢ ra-
chunki za lunch lub kolacj¢, zanim sam wyjasnilbys zasa-
dy tego biznesu?).

Kiedy$ podczas seminarium w Niemczech podszed! do
nas pewien mezczyzna i powiedzial: ,Aby wystartowac, nie
tylko nie musisz niczego wiedzie¢, ale takze masz codzien-
nie darmowy lunch, kiedy pracujesz dla ludzi ze swojej
dolnej linii”.

Milego positku i patrz, jak twdj biznes sie rozwijal



Rozdzial I

Co to jest MLM?

Marketing wielopoziomowy (ang. multi-level marketing, czyli
w skrocie MLM]) jest jedna z najszybciej rozwijajacych sie,
a jednoczeSnie jedna z najbardziej blednie rozumianych
metod obecnego wprowadzania produktéw na rynek. Wiele
0s6b nazywa go wynalazkiem lat dziewigédziesiatych. Ale
wierz mi, siegnie on o wiele dalej. Dzieki spétkom MLM do
2010 roku beda corocznie pojawiaé sie na rynku produkty
i ustlugi warte ponad 200 miliardéw dolaréw. MLM mocno
wkracza w dwudziesty pierwszy wiek!

Niniejsza ksigzka ma ci wyjasni¢, za pomoca ilustracji
i przyktadéw, czym JEST, a czym NIE JEST marketing wie-
lopoziomowy. Pokazemy ci rowniez, jak mozesz efektywnie
— powtarzam: EFEKTYWNIE — wytlumaczy¢ to innym.

Ksiazke te nalezy traktowac jak podrecznik szkolenio-
wy. Uzywa sie jej jako narzedzia, ktére pomoze ci szkoli¢
innych ludzi z twojej organizacji. Wlaczaj ja do pierwszego
~Zestawu” informacji dotyczacych naszego programu.

Opracowalem ,prezentacje na serwetkach” i na ich pod-
stawie powstala w 1973 roku ta ksigzka. Dzialam w mar-
ketingu wielopoziomowym, na tym czy innym poziomie, od
1969 roku. W tej ksigzce znajduje si¢ dziesie¢ prezentacii,
jakie dotychczas zostaly stworzone.

Zanim przejde do szczegbélow zwigzanych z ,dziesiecio-
ma prezentacjami na serwetkach”, odpowiem na jedno
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z najczesciej zadawanych i chyba najbardziej podstawo-
wych pytan: ,,Co to jest MLM?”. Ludzie czesto je stawiaja,
widzac znaczek, ktéry nosimy na ubraniu. W ksiazce tej
bedziemy zamiennie uzywac okreSlenia ,marketing wielo-
poziomowy” i skrétu MLM.

A wiec do rzeczy.

Marketing to po prostu przekazywanie produktu lub ustugi
od wytwércy albo ushugodawcy do konsumenta. ,Wielopozio-
mowy” to termin odnoszacy si¢ do systemu wynagrodzen
pobieranych przez osoby, ktére sprawiaja, ze dostarczany
jest dany produkt lub ustuga. ,Wielo-” oznacza ,wiecej niz
jeden”. ,Poziom” to co$, co moze lepiej bytoby okresli¢ sto-
wemn ,pokolenie”. Mozna by wtedy powiedzieé¢: ,marketing
wielopokoleniowy”.

Pozostaniemy jednak przy ,wielopoziomowym”, poniewaz
jest to okreslenie bardziej rozpowszechnione. Jest w isto-
cie tak powszechne, Ze wiele nielegalnych struktur w ro-
dzaju piramidek i lancuszkéw dystrybucji prébuje nazywacé
swoje programy ,wielopoziomowymi”. Staje si¢ to takim piet-
nem — cho¢ nie ma zadnego uzasadnienia — ze wiele nowo
powstajacych spétek MLM uzywa innych nazw na okresle-
nie stosowanego przez siebie marketingu. Niektére pew-
nie slyszales: ,Uni-Level Marketing”, ,Network Marketing”
i ,Co-op Mass Marketing”.

W gruncie rzeczy istnieja tylko trzy podstawowe sposoby
dostarczania produktéw. (Podnies§ trzy palce, jakby$ ilu-
strowatl te mysl).

1. SPRZEDAZ DETALICZNA. Na pewno kazdy miat z nig
do czynienia. Odbywa si¢ ona w warzywniaku, deli-
katesach, supermarkecie. Czlowiek idzie do sklepu
i co$ kupuje.
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2. SPRZEDAZ BEZPOSREDNIA. Przewaznie (chociaz nie
zawsze) dotyczy polis ubezpieczeniowych, sprzetu ku-
chennego, encyklopedii, mop6éw i miotet Fuller Brush,
kosmetykéw Avon, pojemnikéw Tupperware do prze-
chowywania zywnosci, a takze kilku innych towaréw.

3. MARKETING WIELOPOZIOMOWY. Wiasnie o MLM be-
dziemy moéwi¢ w tej ksiazce. Nie wolno myli¢ tej me-
tody z dwiema poprzednimi, zwlaszcza ze sprzedaza,
bezposrednia, co bardzo cze¢sto si¢ zdarza.

Czwartg metodg marketingu, czesto dodawana, do tej li-
sty (podnie§ czwarty palec), jest sprzedaz wysylkowa. Meto-
de te mozna zaliczy¢ do metod MLM, lecz najczesciej wia-
cza si¢ ja do kategorii sprzedazy bezposrednie;.

Piata metoda, ktoéra, jak wspomnialem, czesto bywa my-
lona z MLM, jest sprzedaz piramidkowa. Ale PIRAMIDY SA
NIELEGALNE! Jednym z gléwnym powodéw sa nieprawid-
towosci w dostarczaniu produktéw i ustug. Jesli produkt
nie dociera do odbiorcy, to jak mozna to w ogble nazwac
s,marketingiem”, nie méwiac juz o ,marketingu wielopozio-
mowym”. Moze i sg to spotki wielopoziomowe, ale na pewno
NIE JEST TO MARKETING!

Wiele obiekgji, jesli chodzi o przystapienie do marketin-
gu wielopoziomowego, wynika stad, ze ludzie nie dostrze-
gaja réznicy miedzy MLM a sprzedaza bezpoSrednia. Ta dez-
orientacja jest zrozumiata, gdyz najbardziej znane sp6tki
MLM naleza do Stowarzyszenia Sprzedazy BezposSrednie;j.

Moze tak sie zaprogramowales, Ze dzialalnos¢ tych spo6-
tek kojarzysz z chodzeniem od drzwi do drzwi, poniewaz
twoje pierwsze spotkanie z taka firmg polegalo wlasnie na
tym, ze zapukat do ciebie akwizytor, aby ci co§ sprzedac.
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Pewne cechy odrézniaja MLM od firm handlu detalicz-
nego i firm sprzedazy bezposredniej. Podstawowa polega
na tym, ze w MLM prowadzisz interesy dla siebie — ale NIE
OSOBISCIE!

Prowadzac biznes dla siebie — zwlaszcza poza domem —
masz prawo do znacznych ULG PODATKOWYCH. Nie be-
dziemy o nich méwi¢ w tej ksigzce. WiekszoS¢ ludzi moze
uzyskaé potrzebne informacje u swojego ksiegowego lub
z wielu ksiazek poswigconych temu zagadnieniu.

Prowadzac wtasna dzialalnosé, kupujesz produkty hur-
towo od spoéiki, ktora reprezentujesz. Oznacza to, ze mo-
zesz (i powinienes) uzywac¢ ich na wiasne potrzeby. Wiele
0s6b przystepuje poczatkowo do tej spolki juz chocby w tym
celu — aby méc kupowac po cenach hurtowych. I niejedna
z nich zostanie ,powaznym” dystrybutorem.

Poniewaz kupujesz swe produkty po cenach HURTO-
WYCH, mozesz, jesli chcesz, sprzedawac¢ je DETALICZNIE
i mie¢ z tego ZYSK. Najczesciej spotykanym bledem w my-
Sleniu o MLM jest przekonanie, ze aby odnies¢ sukces,
musisz sprzedawac detalicznie. Wiele sie méwi o sprzeda-
waniu po cenach detalicznych i nie naleZy tego lekcewa-
zy¢. W niektérych programach trzeba nawet zdoby¢ okres-
lona sume ze sprzedazy detalicznej, aby mie¢ prawo do
premii. Mozesz sprzedawacd, jesli chcesz lub jesli takie sa
wymagania podjetego przez ciebie programu, ale jesli prag-
niesz mie¢ wigcksze dochody, to prawdziwy sukces zalezy
od budowania organizacji.

WAZNA UWAGA. Niechaj sprzedawanie produktéw be-
dzie naturalnym rezultatem budowania organizacji. Usilu-
jac robi¢ to wszystko na odwrét, wiele oséb czesciej ponosi
porazke, niz osiaga sukces — prébujg budowac organizacje,
ktadac nacisk na sprzedawanie. Gdy wkrétce zapoznasz sie
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z wszystkimi prezentacjami na serwetkach, zrozumiesz,
co mam na mysli.

Stowo ,sprzedaz” budzi negatywne skojarzenia u dzie-
wiecdziesieciu pieciu procent ludzi. Tymczasem w MLM nie
musisz ,sprzedawac¢” produktéow w tradycyjnym sensie tego
stowa. Jednak produkt musi by¢ w obrocie, bo w przeciw-
nym razie nikt nie otrzyma pieniedzy. Definiujemy sprzeda-
wanie jako ,dzwonienie do ludzi i prébowanie sprzedania im
czego$, czego moze ani nie chcg, ani nie potrzebuja”. I zno-
wu, PRODUKT MUSI BYC W OBROCIE, BO INACZEJ NIKT
NIE ZAROBI PIENIEDZY!

Inna nazwa MLM to ,marketing sieciowy” (ang. Network
Marketing). Gdy budujesz organizacje, w rezultacie budujesz
sie¢, za pomoca ktérej mozesz dostarczaé swoje produkty.
Sprzedaz po cenach detalicznych to fundament marketingu
sieciowego. Transakcje handlowe w MLM lub marketingu
sieciowym zawierane sg przez dystrybutoréw, ktérzy DZIE-
LA SIE produktami ze swymi przyjaciolmi, sasiadami i krew-
nymi. Nigdy nie musza rozmawiaé¢ z nieznajomymi.

Aby zbudowaé DUZA, ODNOSZACA SUKCESY STRUK-
TURE, musisz zachowywaé ROWNOWAGE. Musisz sponso-
rowac i nauczac ludzi zasad MLM, a zarazem tworzy¢ baze
klientéow, sprzedajac detalicznie swoim sasiadom, znajo-
mym i rodzinie.

Nie prébuj przekonywac do tego programu calego Swia-
ta. Pamietaj, marketing sieciowy czy MLM polega na budo-
waniu organizacji, w ktorej mnéstwo dystrybutoréw sprze-
daje niewiele. To duzo lepsza sytuacja, niz kiedy kilka os6b
stara sie robi¢ wszystko.

We wszystkich spotkach MLM nie ma w ogéle potrzeby
wydawania ogromnych pieniedzy na reklame. Reklamo-
wanie odbywa sie niemal wylacznie droga ustna. Dlatego
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wicksze kwoty mozna przeznacza¢ na udoskonalanie sa-
mego produktu. W rezultacie firmy te majg zwykle towar
lepszej jakosci niz produkty konkurencji, ktére mozna zna-
lezé w sklepach. Mozesz PODZIELIC sie z przyjacielem in-
formacja o wysokiej klasy produkcie, bedacym odpowiedni-
kiem tego, ktérego obecnie uzywa. Po prostu zastepujesz
starg marke czyms§, co sam odkryles, co wypraktykowales
i uznales za lepsze.

Widzisz wiec, ze nie polega to na chodzeniu od drzwi do
drzwi i dzwonieniu do nieznajomych. Wszystkie znane mi
programy MLM nauczaja, ze jesli tylko PODZIELISZ SIE
z przyjaciélmi informacja o jakosci swych produktéw i ustug,
bedzie to jedyne ,sprzedawanie” w calym tym interesie.
(My wolimy nazywac¢ te czynnosé ,dzieleniem si¢”, bo tym
W gruncie rzeczy jest!).

Inng cecha odrézniajaca MLM od spoélek sprzedazy bez-
poSredniej jest SPONSOROWANIE kolejnych dystrybuto-
réw. W sprzedazy bezposredniej, a nawet w niektérych fir-
mach MLM, nazywa si¢ to REKRUTOWANIEM. Jednak
»Sponsorowanie” i ,rekrutowanie” to absolutnie nie to samo.
SPONSORUJESZ kogos, a potem UCZYSZ go, jak robi¢ to,
co ty robisz — czyli jak budowa¢ WEASNY BIZNES.

Trzeba podkresli¢, Ze istnieje zasadnicza réznica miedzy
zasponsorowaniem kogo$§ a jedynie ,zapisaniem” go. Kie-
dy kogos§ SPONSORUJESZ, czynisz wobec niego ZOBOWIA-
ZANIE. Jesli nie chcesz podja¢ tego zobowigzania, robisz
mu zlg przyshuge, zapisujac go. Na tym etapie musisz byé
GOTOW poméc mu w budowaniu jego wilasnego biznesu.
Ksiazka ta bedzie nieocenionym narzedziem, gdyz wyjasni
ci, co i jak masz robi¢ w tym wzgledzie.

OBOWIAZKIEM sponsora jest uczy¢ nowych ludzi wszyst-
kiego, co on sam wie o tym biznesie. A wiec ma ich uczy¢
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sposobu zamawiania produktéw, prowadzenia rejestréw, roz-
poczynania dzialalnosci, budowania struktury, organizowa-
nia szkolen itd. Ksiazka ta wyczerpujaco wyjasni ci, jak
mozesz sprosta¢ tym obowiazkom.

SPONSOROWANIE jest tym, co sprawia, Ze biznes w mar-
ketingu wielopoziomowym si¢ rozwija. Gdy poszerza sie twoja
organizacja, stajesz sie NIEZALEZNYM, ODNOSZACYM SUK-
CESY biznesmenem. JESTES DLA SIEBIE SZEFEM!

W spétkach sprzedazy bezposredniej pracujesz dla firmy.
Jesli postanawiasz z niej odejs¢é i przeprowadzi¢ si¢ w inna
okolice, musisz zaczynaé wszystko od poczatku. We wszyst-
kich znanych mi programach MLM mozna przenies¢ si¢
w inne miejsce kraju i sponsorowac¢ ludzi, nie tracac zy-
skow wypracowanych przez grupe, ktérg opuszczasz.

W programach marketingu wielopoziomowego mozesz za-
rabia¢ mnéstwo pieniedzy. W niektérych spétkach trwa to
troche dtuzej niz w innych, niemniej duzy zysk pochodzi
z rozbudowywania organizacji, a nie jedynie ze sprzedawa-
nia produktéow. W niektérych programach mozesz oczywi-
§cie zarobi¢ na godziwe zycie dzieki samej sprzedazy, ale
zbi¢ prawdziwg FORTUNE mozesz tylko i przede wszystkim
przez rozwijanie struktury.

Ludzie zaczynajg pracowa¢ w MLM z mysla o zarobieniu
50, 100 lub nawet 200 dolaréw miesiecznie i nagle uswia-
damiajg sobie, ze jeSli powaznie zajeliby sie tym biznesem,
zarabialiby co miesigc 1000 lub 2000 dolaréw albo wigcej.
I znowu, pamietaj, ze nikt nie uzyska takich dochodéw, je-
dynie sprzedajac produkty - uzyska je, budujac organizacje.

OTO CEL TEJ KSIAZKI: nauczy¢ cie tego, co musisz wie-
dzie¢, aby méc budowaé¢ organizacje i budowac ja SZYBKO
— wypracowa¢ twoje wlasciwe podejScie do MLM. Jesli kto§
sadzi, ze marketing wielopoziomowy jest nielegalny, bowiem
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kojarzy mu sie on z piramida finansowa, trudno bedzie ci
taka osobe zasponsorowac.

Musisz zaznajamiac¢ ludzi z pewnymi faktami, aby nie
mylili MLM z organizacja piramidkowa. Jednym z przykla-
déw moglaby by¢ ilustracja ponize;j.

Piramida powstaje od wierzchotka w dét i tylko ci, ktérzy
przystapili do biznesu na samym poczatku, moga kiedys zbli-
zy¢ sie do tego wierzchotka.

W trojkacie MLM wszyscy startuja od dohu i maja szan-
se stworzy¢ duza organizacje.

Nowa osoba moze, jesli chce,
stworzy¢ strukture kilkakrotnie : r
wigksza niz jej sponsor. P |ram‘da

Gléwny cel polega na tym, aby
nawiazaé z przyszlym dystrybuto-
rem ogoélna rozmowe na temat
MLM i wyjasni¢ za pomocs, trzech a
wzniesionych palcéw réznice mie-
dzy sprzedaza detaliczna, sprze-
daza bezposrednig a marketin- W
giem wielopoziomowym. Wtedy
zapewnisz sobie dobry start, aby ~Miejsce na
zasponsorowac go do swojego ,,po- ML poddaszu”
jazdu” w MLM.

Jak wspomniatem wczesniej, do 2010 roku dochody MLM
przekrocza 200 miliardéow dolaréw rocznie. To naprawde
WIELKI BIZNES!

Wiekszos¢ ludzie nie uS§wiadamia sobie, ze MLM jest
tak wielki! Marketing wielopoziomowy istnieje wsréd nas
od ponad piecdziesieciu lat! Niektore spotki dzialajace od
czterdziestu pieciu lat same zarabiajg juz miliard dolaréw
rocznie.
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Znamy jedna spolke, ktora w pierwszym roku dziatalno-
$ci miala dochéd ponad 6,5 miliona dolaréw. W drugim
roku zarobili ponad 62 miliony, a w trzecim 122 miliony.
Sa na dobrej drodze, aby do dziesiatego roku swego istnie-
nia wypracowac roczny dochéd w wysokosci JEDNEGO MI-
LIARDA. Zasady wylozone w tej ksiaZzce sprawia, ze ten cel
stanie si¢ osiagalny. To catkiem bezpieczny start w kazdej
lidze!

MARKETING WIELOPOZIOMOWY to jedna z realnych
metod, dzieki ktérym wynalazca lub wytworca moze wpro-
wadzi¢ na rynek swoj produkt bez koniecznosci posiadania
miliona dolaréw i catkowitego powierzania swych produk-
tow komus$ innemu.

Notatki



Rozdziat II

Prezentacja na serwetce nr 1
DWA RAZY DWA JEST CZTERY

Te prezentacje mozesz pokazywac ludziom, ZANIM po-
znajg oni program lub pojazd, o ktérym zechcesz im opo-
wiedzieé. Absolutnga KONIECZNOSCIA jest dokonanie tej
prezentacji jak najszybciej po zapoznaniu ludzi z owym pro-
gramem. Chcesz przeciez, aby juz od pierwszego dnia ich
tok mysSlenia zmierzal we wtasciwym kierunku. Zdejmiesz
z nich wielki balast, uSwiadamiajac im, ze nie muszg wy-
chodzi¢ z domu i ,sponsorowac calego thumu”, by méc zaro-
bi¢ mnéstwo pieniedzy w marketingu wielopoziomowym.

Ta prezentacja uzmyslowi im réwniez, jak waz-
ne jest, by wspolpracowaé ze swoimi ludzmi i po-
magac im w starcie.

Prezentacje zaczynasz od tego, ze piszesz ,2 x
2 réwna si¢ 4” itd., a nastepnie mnozysz liczby

pod kreska, jak pokazano na rysun-
1~ | ku po prawej stronie.

&) ~eolX 2l

2 Zartujemy, moéwigc ludziom, ze
xR 23 jesli zasponsoruja kogos, kto nie po-
4 9 trafi zrobi¢ tego poprawnie, niech
*2 :Zi z niego zrezygnuja, poniewaz wspoélpraca z nim
’g x; bedzie trudna. Zwr6¢é uwage, ze zaczynamy

I -ﬂ- uzywaé stowa ,sponsorowac”. Z prawej strony
st kolumny ,2 x 2” napisz 3 x 3, méwiac: ,Tutaj
sponsorujesz trzy osoby i uczysz je (zaczynamy
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tez uzywac stowa ,uczy¢”) sponsorowac trzy nastepne, co
sprawia, ze jest ich teraz dziewig¢. Potem uczysz swoje
trzy osoby, jak majga nauczy¢ sponsorowania tamte dziewie¢
os6b. Masz ich juz 27. Idac w doét jeszcze o jeden poziom,
osiagniesz liczbe 81. Zauwaz réznice miedzy 16 a 81. Zwrdé
na nig uwage rozmowcy i zapytaj, czy zgadza sie z toba, ze
jest to catkiem spora réznica. Teraz wskaz mu, ze te ISTOT-
NA ROZNICE uzyskuje sie dzieki JEDNEMU. Kazdy dystry-
butor zasponsorowat tylko o JEDNA OSOBE WIECEJ! Zwykle
w tym momencie twoje slowa wywolaja pewng reakcje, ale
ty kontynuuj swéoj wywod.

Powiedzmy, ze sponsorujesz do bizne-

i su cztery osoby. Przesun sie znéw w pra-

2" 3 4 wo od kolumny ,3 x 3” i zacznij wypisy-
_)iZ_ X3 _x_“_ waé w dot trzecig kolumne liczb, mowiac
4 9 16| przytym:
x2 X3 x4 ,Zobaczmy, co by sie stato, gdyby kaz-
8 27 64 dy zasponsorowat tylko o DWIE OSOBY
3 x4 WIECEJ”. Pisz dalej i méw: ,Sponsoru-
16 %7 256 | jesz catery osoby i uczysz je sponsorowad
<20 po cztery kolejne. Nastgpnie pomagasz
tym swoim czterem osobom uczyé pozy-
skane przez nie 16 os6b, jak trzeba sponsorowac cztery oso-
by. Dzieki temu dodajesz do swojej grupy 64 osoby. Pracujac
w ten sposéb i tworzac tylko o jeden poziom wiecej, masz,
zanim sie obejrzysz, grupe powiekszona o 256 0s6b”.

I znowu podkreslasz: ,No, teraz to jest juz tutaj zasadni-
cza rOznica, ale...”.

Zwykle zauwazysz zndéw jaka$ reakcje, poniewaz ludzie
zaczynaja chwytaé calg te idee, lecz zanim co$ powiedza,
dodaj: ,Ta istotna réznica wynika stad, ze kazdy zasponso-
rowal tylko o DWIE OSOBY WIECEJ!”.

>
N
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Koficzymy wywod na pieciu osobach. Przewaznie do tej
pory ludzie zrozumieja juz, o co chodzi, i w sposéb mentalny
lub werbalny beda podazac¢ za twoimi wyjasnieniami, gdy
piszesz ostatnig kolumneg liczb. Teraz mozesz przestaé¢ uzy-
wacé okreslen ,sponsorowaé” i ,uczy¢”. Pisz tylko liczby i ko-
mentuj: ,5 razy 5 réwna si¢ 25, 25 razy 5 réwna sie 125,
a 125 razy 5 réwna si¢ 625. Teraz jest to juz FANTASTYCZ-
NA ROZNICAY”. 1 znéw, ta ISTOTNA ROZNICA wynikta stad,
ze kazdy musial zasponsorowaé tylko o TRZY osoby wiegce;.

Wiekszo§¢ ludzi moze wyobrazi¢ sobie sponsorowanie
o jedna, dwie lub trzy osoby wiecej, lecz zwykle trudno jest
im uchwyci¢ liczby pod dolna kreska (16, 81, 256 i 625).

W ostatniej kolumnie przedstaw samego siebie jako ko-
gos§, kto ma czas zasponsorowaé pie¢ powaznych oséb do
swojego programu. Piatka na poczatku kolumny symbolizu-
je zasponsorowanych przez ciebie ludzi, ktérzy POWAZNIE
mys$la o rozwijaniu wlasnego biznesu. Moze bedziesz musiat
zasponsorowaé 10, 15 lub 20 oséb, aby w rezultacie wytowic
te pie¢ powaznych.

Gdy jednak w pelni zrozumiesz wszystkie dziesie¢ pre-
zentacji na serwetkach, stwierdzisz, ze twoi ludzie zaczna
mys$le¢ powaznie o wiele SZYBCIEJ niz przystepujace do
organizacji osoby, ktére nie znajga tego ma-
teriatu. Ksigzka ta nauczy cie, jak z nimi @ __‘-\

x5

wspbtpracowac, by SZYBCIEJ traktowaly ten
biznes serio. -
Zauwaz na rysunku po prawej stronie, ze @@—’
kiedy sponsorujesz pie¢ os6b i one sponsoru- x5 ?780
ja po pie¢ osob itd., dodajesz wszystkie te za- @_"
kreslone kétkiem liczby i masz 780 powaz- | x5
nych os6b w swej organizacji. To wyliczenie —.j
pomoze ci odpowiedzie¢ na pytanie: ,A czy
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wobec tego kto§ nie musi sprzedawaé produktéw?”. Wszy-
scy je slyszeliscie, zanim w ogoble zaczeliScie dziata¢ w MLM.
Tak wigc przeprowadZ t¢ PREZENTACJE NA SERWETCE
i wyjasnij, ze dwa razy dwa jest cztery — i tak dalej az do
780 dystrybutorow.

W KAZDEJ organizacji marketingu wielopoziomowego,
jesli masz 780 oso6b, ktére tylko UZYWAJA produktéw na
wlasne potrzeby, zarabiasz mnéstwo pieniedzy. (A w na-
szych wyliczeniach nawet nie uwzgledniliSmy ludzi, ktorzy
nie sg ,powazni”, lecz sq tylko ,nabywcami produktu”).

A wiec jesli oni wszyscy maja po dwoje, troje, czworo lub
piecioro przyjaciél... — i powiedzmy, ze maja wsréd swych
przyjaciét, krewnych i znajomych dziesigeciu klientéw, to
w sumie tych klientéw bedzie 7800! Dodajmy do tego 780
dystrybutoréw z twojej organizacji. Czy nie uwazasz teraz,
ze 8580 klientéw plus ,nabywcy produktu” przyczynia sie
do powstania twojej dochodowej firmy? Wtasnie tak zara-
bia sie duze pieniadze w kazdym biznesie — majac wielu,
ktorzy robig niewiele. Pamiegtaj jednak, Ze pracujesz tylko
z piatka POWAZNYCH OSOB, a nie z calg armia!

W innych programach MLM, a takze w naszym wlasnym
stale spotykamy ludzi, ktorzy sq zdumieni, ze nasza grupa
rozwingla si¢ w tak szybkim tempie. Niektorzy realizujg
swoje programy dhtuzej niz my, ale drapia si¢ w glowe i pyta-
ja: ,Co takiego robicie, czego ja nie robig?”.

Odpowiadamy im pytaniem: ,Z iloma pracujesz osobami
ze swojej PIERWSZEJ LINII?”. (Pierwsza linie tworza osoby
sponsorowane bezposrednio przez ciebie. Sa one réwniez
nazywane dystrybutorami z ,pierwszego poziomu”).

Zwykle pada liczba 25 do 50 lub wigksza. Znam osoby
w MLM, ktére maja ponad stu dystrybutoréw w swej pierw-
szej linii i moge gwarantowaé, ze kiedy zrozumiesz zasady
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opisane w tej ksiazce, po pol roku zrezygnujesz z tych ludzi,
nawet gdyby dzialali w organizacji przez sze§¢ czy osiem lat.

Kiedy bedziemy omawiaé prezentacje na serwetce nr 2,
ktora dotyczy wystepujacego w marketingu wielopoziomo-
wym syndromu ,porazki handlowca”, podam ci przyktad,
ktéry wyjasni, dlaczego posiadanie w pierwszej linii tak
wielu dystrybutoréw nie jest dobrym rozwiazaniem.

Wyobrazmy sobie ARMIE, MARYNARKE, SILY ZBROJ-
NE, LOTNICTWO lub STRAZ WYBRZEZA. Poczawszy od naj-
nizszego szczebla prywatnych detektywoéw az do najwyz-
szych urzednikéw Pentagonu nikt nie ma wigcej niz pieciu
lub szesciu ludzi, nad ktérymi sprawuje BEZPOSREDNI nad-
zOr. (Moze zdarzaja sie nieliczne wyjatki). Zastanéw si¢
nad tym! Oto mamy West Point i Annapolis, kazde z ponad
dwustuletnim doswiadczeniem, gdzie nawet nie mysli sie
o tym, by kto§ nadzorowal wiecej niz pigé¢ lub sze$¢ osob.
Dlaczego wiec ludzie przystepujacy do marketingu wielo-
poziomowego uwazaja, ze moga efektywnie pracowac z piecé-
dziesiecioma osobami w pierwszej linii? OTOZ NIE MOGA!
Dlatego wielu z nich bankrutuje. Czytajac dalej, dowiesz
sie, z jakiego powodu.

Nie powiniene$§ wspolpracowaé wiecej niZz z pigcioma po-
waznymi osobami naraz. Jednak zwracaj uwage na to, abys
po ich zasponsorowaniu zaczal pracowac z grupa na niz-
szym poziomie. Nadejdzie moment, kiedy nie beds ci¢ juz
potrzebowaé. Wowczas sie oderwa i utworza samodzielnie
nowgq linie. Dzigki temu zyskasz wolny czas, by zajaé si¢
nastepng powazng osoba i utrzymac liczbe pieciu osoéb,
z ktorymi blisko wspoltpracujesz. Niektére programy pozwa-
laja dziata¢ efektywnie, jesli ma sie przy sobie tylko trzy
lub cztery osoby, ale zaden z tych, ktére znam, nie bedzie
sie skutecznie rozwija¢, gdy oséb tych jest wiecej niz piec.
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Prezentacje na serwetkach sa wzajemnie ze soba po-
wigzane, totez na pytania, jakie by¢ moze nasuwaja ci sie
w tym momencie, znajdziesz odpowiedz pozniej.

Notatki



Rozdzial III

Prezentacja na serwetce nr 2
SYNDROM PORAZKI HANDLOWCOW

DLACZEGO tylu handlowcéw ponosi porazke, prowadzac
dzialalno§¢ w marketingu wielopoziomowym? Prezentacja
ta wyjasni powszechnie wystepujace bledy popelniane przez
profesjonalnych handlowcow.

Pozwoél, ze wytlumacze, dlaczego lepiej wprowadzi¢ do
biznesu dziesieciu nauczycieli niz dziesieciu handlowcéw.

Ale nie zrozum mnie Zle. Uwazam, Ze handlowcy moga
by¢ wspanialym nabytkiem twojej organizacji — jesli, tak
jak wszyscy inni, zapoznaja sie z dziesiecioma prezenta-
cjami na serwetkach i w pelni je zrozumieja.

Wielu Iudzi czuje si¢ zdezorientowanych powyzszym stwier-
dzeniem, lecz nalezy pamie¢taé, ze nadal nie zdajg sobie
oni sprawy z tego, iz MLM jest METODA marketingu. Nie
sponsorujemy ludzi do firmy sprzedazy bezposredniej. Spon-
sorujemy ich do programu marketingu wielopoziomowego.

Przewaznie problem z handlowcem bedzie polegal na tym,
ze kiedy zobaczy on wysoka jakos¢ produktéw, ktérych je-
stes dystrybutorem, natychmiast wystrzeli jak rakieta i od-
leci, by tak rzec. Moze zastosuje wlasna forme prezentacji
—wecale nas nie potrzebuje, bySmy opowiadali mu, jak sprze-
dawaé, bo sam jest profesjonalistg. Rzecz w tym, ze nie
chcemy go pouczaé, jak ma sprzedawacé. Chcemy tylko
nauczyé go, jak UCZYC i SPONSOROWAC i jak budowaé
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wielka, odnoszaca sukcesy organizacje w ramach MLM.
Moze on (jak zresztg kazdy inny cztowiek) to robic¢, nie sprze-
dajac absolutnie niczego w tradycyjnym sensie stowa ,sprze-
dawac”.

Jezeli nie usigdziesz z nim i nie wyjasnisz kilku pro-
stych spraw dotyczacych marketingu wielopoziomowego ani
nie wskazesz mu réznicy miedzy MLM a sprzedaza bezpo-
Srednia, péjdzie on w ztym kierunku. Omawiajac kolejne
prezentacje na serwetkach, podamy ci kilka przykladéw.

Wiekszo$¢ ludzi sadzi (a zwlaszcza handlowcy), ze jesli
kogos sie sponsoruje, dokonuje sie duplikacji. (Narysuj dwa
kola, jedno pod drugim). Byl jeden, a teraz jest dwoch. To
brzmi logicznie, lecz jest nieprawdziwe.

Nie jest to prawda, poniewaz jesli ten je-
den, ktérego symbolizuje gorne kolo (spon-
sor), odejdzie, to osoba zasponsorowana tak-
ze odejdzie; nie bedzie dalej dziala¢. Musisz
wiec wyjasni¢ swoim ludziom, ze jeS§li na-
prawde chca siebie zduplikowaé, musza mie¢
pod soba przynajmniej TRZY POZIOMY; tyl-
ko wtedy zostana zduplikowani.

Jesli twoj sponsor sie ulotni, zanim be-
dziesz mieC szanse przekonac sig, ze ten pro-
gram naprawde¢ zdaje egzamin, najprawdo-
podobniej stwierdzisz, ze to wszystko jest do
niczego, poniewaz takie okazalo sie w jego
przypadku. A zresztg jest on twoim sponso-
rem i na pewno wie o tym wiecej niz ty.

Powiedzmy, Ze tutaj jeste$§ ty (narysuj kot-
ko i wpisz w Srodku: ,TY”). Tu jest zasponso-
rowany przez ciebie Tom (narysuj pod spodem
drugie kétko i wpisz: ,TOM”, a nastepnie po-
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lacz oba kétka linig). Jesli teraz odejdziesz, a Tom nie be-
dzie wiedzial, co ma robié¢ (poniewaz go nie nauczytes),
proces sie zakoriczy. Lecz jesli NAUCZYSZ Toma, jak trze-
ba sponsorowaé, i zasponsoruje on Carol, ty znajdziesz
sie zaledwie NA POCZATKU DROGI do duplikacji swojego
wkladu.

Jesli jednak Tom nie nauczy sie, jak ma nauczy¢ Carol
sponsorowania, to znowu pokpisz sprawe i wszystko wygas-
nie. Musisz nauczy¢ Toma, jak ma NAUCZYC Carol spon-
sorowania. Wowczas bedzie umiala zasponsorowaé¢ Betty
lub kogo$ innego.

Masz teraz pod sobg trzy poziomy. Jesli odejdziesz (aby
pracowac¢ z kim$ innym lub przeprowadzajac sie do innej
czeSci kraju), ta podgrupa bedzie dzialaé¢ dalej. Powtarzam:
MUSISZ WYPRACOWAC TRZY POZIOMY POD SOBA! Nie
zarobisz nic, dopoki nie bedziesz mie¢ trzech pozioméw —
dopiero wtedy osiagniesz DUPLIKACJE.

Jesli nawet sponsorowanym przez siebie osobom nie
przekazesz nic innego poza ta jedna zasada, bedziesz od-
nosi¢ wiecej sukceséw niz mnéstwo innych oséb dzialaja-
cych w programach MLM.

A oto co dzieje sie z ,handlowcem”: patrzy on na prezen-
tacje produktéw i shucha lub czyta o doswiadczeniach, ja-
kie mieli ludzie podczas ich uzywania. Uzbrojony w te in-
formacje rusza w droge i bedzie ,sprzedawaé jak szalony” —
pamietaj, ze jest to HANDLOWIEC! Prowadzil dziatalnosé
w ramach sprzedazy bezpoSredniej i nie ma oporéw, zeby
dzwoni¢ do nieznajomych.

Swietnie! Méwisz wtedy do swojego superhandlowca (na-
zwijmy go Charlie): ,Charlie, jesli chcesz mie¢ naprawde
GRUBA FORSE, nie mozesz robi¢ tego sam. Musisz spon-
sorowac ludzi”.
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Co na to Charlie? Wychodzi i sponsoruje, sponsoruje,
sponsoruje... zasponsoruje caly thum. Dobry ,handlowiec”
realizujacy program marketingu wielopoziomowego mogt-
by sponsorowacé trzy lub cztery osoby tygodniowo.

Lecz oto co sie dzieje. Dochodzi on do punktu (i to w krét-
kim czasie), w ktérym ludzie zaczynaja odpada¢ w réwnie
szybkim tempie, w jakim sie pojawiali. JeSli nie bedziesz
pracowac¢ z nimi EFEKTYWNIE (a nie mozesz by¢ efektyw-
ny, probujac pracowacé wiecej niz z pigcioma osobami na-
raz), zobaczysz, jak si¢ zniechecaja i rezygnuja.

Tak wigc Charlie, zniechecony i troche niecierpliwy,
mys$li, Ze nic dalej si¢ nie dzieje, i odchodzi w poszukiwa-
niu czegos innego, co mozna by sprzedawaé. Osoba, ktéra
zasponsorowalta Charlie’ego, liczac, Ze uczyni jg bogata, takze
sie zniecheca 1 rezygnuije.

Wiekszos¢ oséb, ktore odniosty sukces w MLM, nie jest
handlowcami. Moze nie sg z zawodu NAUCZYCIELAM]I, ale
przewaznie zajmowaly si¢ czyms, co mialo w sobie ele-
ment nauczania. Znam nauczyciela, dyrektora szkoty, ktory
po dwéch latach pracy w programie MLM zarabial ponad
PIETNASCIE TYSIECY DOLAROW MIESIECZNIE. Dokonat
tego i nadal to robi, uczac innych, jak trzeba to robic.

Opierajac si¢ na przykladzie Charlie’ego, postuzmy sie
kilkoma liczbami, aby lepiej zrozumieé, gdzie popeit on
blad. Zalézmy, ze Charlie, bedac su-

perhandlowcem, zasponsorowat 130
os6b. Powiedzmy, ze sklonil kazda %

z nich do zasponsorowania pieciu in-
nych, dzieki czemu przybylo do jego
organizacji 650 nowych oséb i w su- 130 —>
mie liczba ich wszystkich wyniosta 780. —"% _}
(Brzmi znajomo?).
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Gdy pokazujesz to swoim ludziom, zadaj im pytanie: ,Jak
mysSlisz, co zajeloby ci mniej czasu — zasponsorowanie pie-
ciu powaznych oséb i NAUCZENIE ICH, JAK NAUCZYC,
czy...?”.

Od czasu do czasu ktos zapyta: ,,Czego mam je nauczy¢?”.
A oto odpowiedz: uczysz je tego, czego dowiadujesz sie wia-
Snie w tej ksiazce — dziesieciu prezentacji na serwetkach.
Muszg zrozumieé wszystkie dziesie¢, ale na poczatek wy-
starcza pierwsze cztery.

Ucz, ze 2 x 2 = 4 i dlaczego ludzie ponosza porazke itd.
Ile czasu twoim zdaniem zajeloby ci zasponsorowanie 130
0s6b? Ile z tych pierwszych zdazyloby odejsé, gdy ty sponso-
rowalbys$ sto trzydziesta? Stwierdzilbys, ze tracisz je bar-
dzo szybko. Przy prezentacji na serwetce nr 1 zobaczysz, ze
wskaznik zatrzymania przy sobie tych 780 os6b jest bardzo
wysoki.

Kiedy przedstawisz te wyliczenia handlowcowi i on je
zrozumie, powie: ,Aha!l Teraz juz wiem, co mam robi¢”, po
czym wyjdzie i zacznie to robi¢. UWAGA: musisz hamowac
swoich nowych dystrybutoréw. Poniewaz wiekszos§¢ ludzi
w MLM nie rozumie tego, o czym moéwimy w tym rozdziale,
zachecaja swych ludzi do nadmiernego rozkrecania bizne-
su! Zasponsoruja kogo$ i ten nowy dystrybutor przycho-
dzi do nich i powiada: ,,Cze$¢, w ostatnim tygodniu pozyska-
tem pig¢ nowych oséb!”. Klepia go zachecajaco po ramieniu
i wolajg ,Wspaniale!”. W nastepnym tygodniu on zapisuje
kolejne pie¢ osob. A co sie stalo z tymi piecioma z pierwsze-
g0 tygodnia? Zniknely.

Jezeli zrozumiesz syndrom porazki handlowcéw, mozesz
ich zachecaé, lecz zarazem podkreslaj, jak WAZNE jest,
aby zajaé sie tymi pierwszymi pigcioma zasponsorowanymi
osobami i POMOC IM WYSTARTOWAC.
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Kiedy kogos$ zasponsoruje, wazniejsze dla mnie jest to,
aby wyj$é razem z nim i POMOC MU SPONSOROWAC ko-
go$ innego, niz wyjs§¢ samemu i zasponsorowac dla siebie
nastepna osobe. Bardziej juz chyba nie moge tego podkres-
lié. Ta zasada bedzie ciagle powracaé przy okazji innych
prezentaciji.

Sposrod dziesieciu prezentacji na serwetkach pierwsze
cztery sa naprawd¢e KONIECZNE. Jezeli nie masz czasu na
wszystkie, pokaz przynajmniej pierwsza i druga (rozdziat I
i ). Gdy juz je wycwiczysz, mozesz je komus$ przedstawic
w ciggu pieciu do dziesigciu minut, w zaleznosci od tego
jak dokladnie zechcesz je narysowac.

W jednym z programéw, w ktérym bralem udzial, za-
sponsorowalem goScia o imieniu Carl. Carl wspomniat mi
o zasponsorowaniu swojej cérki mieszkajacej w Tennes-
see i o tym, Zze zna ona wszystkich w miescie. Rozmawia-
lem z Carlem przez telefon i stwierdzilem, ze to Swietny
pomysl. Szybko jednak dodalem, Zze musze powiedzie¢ mu
co§, co powinien przekazaé¢ cérce. Zapytalem, czy ma przy
sobie kartke i oléwek (mial), i poprositem, by napisal, ze
2 razy 2 réwna si¢ 4, a potem calg reszte. Poinstruowatem
go, by natychmiast zadzwonit do corki i opowiedzial o ble-
dach, ktérych powinna unikaé, aby wystartowa¢ w dobrym
kierunku. Zadzwonit i wszystko rozwija sie bardzo pomysl-
nie dla nich obojga.



Rozdzial IV

Prezentacja na serwetce nr 3
»CZTERY RZECZY, KTORE MUSISZ ZROBIC”

Podczas pierwszej prezentacji méwiliSmy, co trzeba RO-
BIC, a przy drugiej powiedzieliSmy, czego NIE ROBIC pod-
czas budowania kolejnych pozioméw twojej organizaciji.
Teraz, przy prezentacji nr 3, wskazemy cztery rzeczy, kté-
re MUSISZ ZROBIC, by z powodzeniem dziala¢ w progra-
mie MLM. Te cztery rzeczy to absolutha KONIECZNOSC!

Kazdy czlowiek pracujacy w marketingu wielopoziomo-
wym i zarabiajacy sto lub dwiescie tysigcy dolaréw rocznie
(albo wiecej), ZROBIL je albo ROBI.

- N ey v')

Aby pomoc ci zapamietaé te cztery rzeczy, ujeliSmy naj-
wazniejsze punkty w pewna historyjke, ktéra mozesz opo-
wiadaé¢ swoim ludziom. Nie tylko zrozumiejg te metafore,
ale rowniez ZAPAMIETAJA, ,co trzeba koniecznie zrobié”.
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Historia zaczyna sie nastepujaco: ,Wyobraz sobie, ze
chcesz wyjecha¢ na wycieczke swym rodzinnym samocho-
dem, opusci¢ deszczowy Waszyngton (nie jest on wcale taki
zly, jak niektérzy o nim méwia) i udaé si¢ do stonecznej
Kalifornii. Stonce w Kalifornii bedzie symbolizowaé¢ wejscie
na szczyt w programie, w ktérym uczestniczysz. Kiedy tam
docierasz, odnosisz SUKCESY - jeste§ na szczycie!

WSIASE

WYSTARTOWAC

PIERWSZA rzecz, ktora musisz zro-
bié, to WSIASC i WYSTARTOWAC. Nie
ma w MLM nikogo, kto mégt zarobi¢ mné-
stwo pieniedzy, mimo ze nie wystartowatl.
Kwota potrzebna do wystartowania za-
lezy od firmy i programu, jaki wybrales
na swoj ,pojazd”. Moze ona wynosi¢ od
zera do 12,5 lub 45, 100, 200 czy nawet

DRUGA RZECZA, ktora musisz

zrobi¢, wybierajac sie¢ na te wyciecz-
ke, jest zakup PALIWA. Gdy jedziesz
na szczyt (do Kalifornii), zuzywasz
benzyne i olej (produkty) i koniecz-
nie musisz je uzupelnia¢. MLM funk-
cjonuje najlepiej woéwczas, kiedy
obraca produktami zuzywalnymi.

500 i wigcej dolaréw.

PALIWQ

UZYWASE
PRODUKTOW

PALIWD,

I KUPOWAC
WIECET
PRODUKTOW

Zuzywasz je,
potem kupujesz znowu, a potem jesz-
cze raz..., CO 0znacza, Ze sam musisz
UZYWAC PRODUKTOW reprezento-
wanej przez siebie firmy.

Jak pamietasz, pokazaliSmy pod-
czas prezentacji nr 1, zZe jesli masz
780 dystrybutoréw, to niezaleznie od
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tego, jaki program realizujesz, bedziesz zarabia¢ duze sumy.
Naturalnie korzystniej jest budowac biznes z pojazdem ma-
jacym produkty zuzywalne. Wigkszos§¢ firm MLM zalicza
sie¢ do tej kategorii. Produkty niezuzywalne sg zwykle sprze-
dawane w sklepach lub metodami sprzedazy bezposred-
niej, ale nie zawsze.

Inny skutek uzywania tych produktéw przez ciebie sa-
mego polega na tym, ze cala ta dzialalno§¢ wzbudza w to-
bie wigkszy entuzjazm. Zamiast wydawaé ogromne sumy
na reklame, spétki MLM wkladaja te pienigdze w ulepsza-
nie produktu i w rezultacie ma on wyzsza jakos¢ niz towa-
ry normalnie sprzedawane w sklepach.

TRZECIA rzecz, ktéra musisz zrobic,
to wrzuci¢ NAJWYZSZY BIEG. Wszyscy
startujemy z biegu ZEROWEGO (zauwaz,
ze nie jedziemy ze ,skrzynia automa-
tyczna”). Mozemy siedzie¢ w samocho-
dzie, toczy¢ si¢ po podjezdzie z wlaczona
stacyjkq i pracujacym silnikiem, ale je-
§li nie wlaczymy wyzszego biegu niz zerowy, nigdy nie do-
trzemy do Kalifornii — i zreszta nigdzie indziej.

Aby wrzuci¢ w aucie bieg, musisz za-
sponsorowaé¢ kogo§ do biznesu. Kiedy
,@%{'/\% sponsorujesz, jedziesz na PIERWSZYM
X% BIEGU. Uwazamy, Ze powiniene$ jechaé

N8 na pierwszym biegu pig¢ razy, z piecio-

(< ma POWAZNYMI osobami. Przy jednej
z dalszych prezentacji pokazemy ci, jak

wsrod twoich ludzi rozpoznaé tych powaznych. Bedziesz
chcial, aby piecioro twoich ludzi ROWNIEZ wrzucilo bieg.
UCZYSZ ich wiec, jak jecha¢ na pierwszym biegu dzieki
zasponsorowaniu kogos. Kiedy kazda z tych twoich pieciu
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0s6b pojedzie na pierwszym biegu pigé
razy, ty bedziesz dwadzieScia pie¢ razy
jecha¢ na DRUGIM BIEGU.

Naucz swoje
pie¢ oséb, aby one
5 RAZY z kolei nauczyly

pie¢ osob, jak je-
chaé pieé razy na pierwszym biegu,
a wtedy pojada na drugim biegu dwa-
dziescia pigc razy, podczas gdy ty 25 RAZY
wrzucisz TRZECI BIEG sto dwadzie-
§cia pie¢ razy. Gdy masz w swojej or-
ganizacji trzeci poziom dystrybutoréw, jedziesz na TRZECIM
BIEGU.

Czy zauwazyles, o ile ciszej pracuje
silnik w twym samochodzie na czwar-
tym biegu? Podobnie twoja organiza-
cjal Jak najpredzej chcesz dziata¢ na
NAJWYZSZYM BIEGU (czwartym). Kie-
dy twoje pierwsze poziomy wrzuca trze-

125 RAZY ci bieg, ty bedziesz jecha¢ na CZWAR-
TYM BIEGU.

Naturalnie chcesz, by twoi ludzie takze jechali na NAJ-

WYZSZYM, czyli CZWARTYM BIEGU, a kiedy tak sie sta-

nie, ty bedziesz pedzit na NADBIEGU.

Jak wrzuci¢ nadbieg?

Po prostu musisz nauczy¢ zaspon-
sorowane przez siebie osoby, aby na-
uczyly swoich ludzi wrzucac bieg trze-
ci, co sprawi, ze twoje osoby wrzuca NB
bieg czwarty, a ty wlaczysz NADBIEG. NADBIEG
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CZWARTA RZECZ, jaka musisz zrobi¢ podczas podrézy
do Kalifornii, to poswiecié¢ swoj czas na to, by DZIELIC SIE
swymi produktami z ludzmi, ktoérzy z tobg jada. Niech je
wyprébuja. Niech poznaja ich zalety. Gdy zechca sie dowie-
dzie¢, gdzie moga je naby¢... domyslasz sie, co w takiej chwili
zrobi¢. Tak wiec dziel sie z przyjaciolmi. Dla wielu oséb jest
to ta czesé ich biznesu, ktoéra wiaze si¢ ze sprzedazg po ce-
nach detalicznych.

W tym momencie nalezy zauwazyc, ze przedstawiajac
prezentacje pierwszg i druga, a teraz trzecig, méwiliSmy
o CZTERECH RZECZACH, KTORE MUSISZ ZROBIC, by od-
nie§¢ sukces. Ani razu nie wspomnieliSmy, ze MUSISZ wyjs¢
i SPRZEDAWAC. Wrecz przeciwnie, zaznaczyliSmy, ze nie
musisz sprzedawa¢ produktéow w zwyklym sensie tego sto-
wa. MOWIMY, ze powinienes DZIELIC sie nimi z przyjaciot-
mi. A nawet z obcymi ludzmi. Gdy poznaja ich zalety oraz
twéj plan marketingowy, stang sie twymi NOWYMI PRZY-
JACIOLML.

I wcale nie musisz mie¢ duzej liczby klientéw... powiedz-
my, dziesie¢ os6b lub nawet mniej. Gdybys zawsze mial tyl-
ko dziesieciu klientéw, tez byloby w porzadku. Oznacza to,

2 uz'yw/ac‘gkoow(rdw.
3. WRZucIc NATWYZszZY BIEG. )
4. DZIELIC SIE Z PRZYJACIOtMI (SPRZEDAWACL).
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ze czwarty punkt to zaledwie jeden maly fragment (zobacz
rysunek na poprzedniej stronie). A wiec gdybySmy nawet
zaslonili ten czwarty punkt, to czyz nie dojechatbys do Kali-
fornii, realizujac trzy pierwsze?

Ale zauwaz jedno: gdybys nie zrobit tego, co jest w punk-
cie trzecim (nie wrzucil najwyzszego biegu), a wykonal mné-
stwo pracy zwiazanej z punktem czwartym, nigdy nie wyje-
chatbys z podjazdu. (A tak dziataja handlowcy). Kiedy juz to
zrozumiesz i powigzesz z punktami pierwszym i drugim, wow-
czas zaczniesz stosowac podejsScie wlasciwe dla MLM.

Startujac z punktu numer jeden wraz

. ! s PIEC
ze sSwoja nowsa osoba, chcesz dotrzeé¢ do -
jej podswiadomosci, do punktu ,pieé”. @5 4
Wszystko, co musisz zrobié, to znalez¢ piec¢ S -
powaznych oséb, ktore pragna na serio |& s
zajaé sie tym biznesem.

Gdy spotykasz ludzi i pytasz, jak im si¢ wiedzie, mozesz
uslysze¢ odpowiedz: ,Ojej, nie moge znalezé nikogo, kto
chce sprzedawac”. I znowu to stowo ,sprzedawac”! PRZE-
STAN SZUKAC tych, ktérzy chcieliby sprzedawad! ZACZNIJ
SZUKAC ludzi checacych zarabiaé dodatkowe 600, 1200 lub
1500 dolaréw miesiecznie bez koniecznosci codziennego
s~wychodzenia do pracy”. Czy ty sam lub oni znaja kogo$
takiego? Twoja odpowiedz i ich takze — moja roéwniez ~ be-
dzie brzmieé: ,No jasne, wszyscy by tak chcieli”. A wiec to
sq ludzie, z ktérymi powinienes rozmawiaé, poniewaz kaz-
dy chciatby mieé¢ tego rodzaju dochody.

Powiedz po prostu, ze prowadzenie tego biznesu moze
im zaja¢ pie¢ do dziesieciu godzin tygodniowo. I od razu
dodaj: ,Co w tym zlego?”.

Czasem ludzie przystepuja do programu MLM i licza, Ze
wszystko samo si¢ bedzie dzialo, poniewaz sie zapisali. Nie

‘9
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jest tak! Pamietaj, ze pojazd, ktérym jedziemy do Kalifor-
nii, nie ma AUTOMATYCZNEGO sterowania.

Znam, i z pewnoS$cia ty takze, ludzi, ktérzy chodzili do
college’u, aby uzyskaé stopien naukowy, i nie ma w tym
absolutnie nic zlego. Moze sam do nich nalezysz. Chodzisz
codziennie na uczelni¢. Uczysz si¢ caly dzien i pét nocy,
tydzien po tygodniu, przez wiele LAT. Wreszcie, gdy w kon-
cu otrzymasz dyplom, na jakie zarobki mozesz liczy¢?

Poswie¢ wiec pie¢ do dziesigeciu godzin tygodniowo, aby
NAUCZYC SIE dziesieciu prezentacji na serwetkach oraz
wszystkiego, co mozesz, o firmie MLM, ktéra reprezentu-
jesz. Kiedy poznasz i zrozumiesz te prezentacje, bedziesz
mogl tego nauczy¢ inne osoby. Ta ksiazka, ktorg czytasz
dzisiaj, jest kluczem do twojego jutrzejszego sukcesu.

Nie martw sig, ze nie potrafisz uczy¢ innych tego, o czym
si¢ tutaj dowiadujesz. Moze pierwszy raz czytasz lub sly-
szysz o takich pomystach i naprawde nie mozemy od ciebie
wymagad, abys wiedzial wystarczajaco duzo, by naucza¢ in-
nych ludzi. Ale wcale NIE MUSISZ!

Pamigtaj, aby przystapi¢ do programu MLM, trzeba mieé
SPONSORA. Jesli jest on ,prawdziwym” sponsorem, pomo-
ze ci pracowac z twoimi pierwszymi piecioma osobami. Za-
uwaz, ze jest to relacja oparta na UDZIELANIU POMOCY.
Twoj sponsor pokazujac prezentacje serwetkowe twoim przy-
jaciolom (podczas spotkan indywidualnych lub grupowych),
szkoli zarazem ciebie.

Sugerujemy, abys wyznaczyl sobie jakis cel. Gdy w swo-
im programie znajdziesz si¢ mniej wigcej na dwudziesto-
procentowym pulapie, powinienes ZNAC i ROZUMIEC owe
dziesie¢ prezentacji. Do czasu gdy przejdziesz trzy czwarte
drogi, powiniene$s umie¢ UCZYC innych. Gdy zblizysz sie
do szczytu albo juz go osiagniesz, bedziesz UCZYC swoich
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ludzi NAUCZANIA innych. To wielka korzysé¢, ze mozesz
staé sie MISTRZEM w stosunkowo krotkim czasie.

Gdy masz te ksigzke i/lub kasety poswiecone temu za-
gadnieniu, mozesz sobie usiasS¢ i czytaé, studiowac albo
shuchaé nagrania, ile razy zechcesz. Gdyby dano ci takie
szadanie” i musialby$ przebrnaé przez ten material pigé,
sze$¢ lub nawet dziesie¢ razy i dzieki temu po uplywie ro-
ku moglbys zarabia¢ dwa, trzy, cztery albo szes¢ TYSIECY
DOLAROW MIESIECZNIE, czyz nie bytoby warto poswieci¢
tych pigciu do dziesieciu godzin w tygodniu?

Musisz teraz przyznaé, ze jest to catkiem przyjemny spo-
sob ,,chodzenia do szkoly”, prawda?

Popatrz na niektére szkolne podreczniki i sprébuj sie
zapoznaé z zawartym w nich materialem; nie przysporza ci
one tak duzych pieniedzy!

Witamy na uniwersytecie MLM!

Cztery rzeczy, ktore musisz zrobié

1. Wsias¢ i wystartowac.

2. Uzywac¢ produktéw.

3. Wrzuci¢ najwyzszy bieg.

4. Dzieli¢ sie z przyjaciolmi (sprzedawad).



Rozdzial V

Prezentacja na serwetce nr 4
DOKOPAC SIE DO PODLOZA

ZNIECHECENIE jest jednym z probleméw, ktére moga
przesladowacé zasponsorowanego przez ciebie nowego dys-
trybutora, jesli nie uda ci sie go przekonaé, jak wazna rze-
cza jest SZYBSZY START. Dlatego podkres§lamy, aby nie
liczy¢ miesiecy spedzonych w tym biznesie, dopdki nie za-
liczy sie¢ MIESIACA SZKOLENIOWEGO, czyli okresu stazu,
niezaleznie od tego, ile on naprawde potrwa.

Gdy ludzie po raz pierwszy przystepuja do organizacji
MLM, maja sklonnos¢ — jesli nie wystartuja szybciej — spo-
gladaé na lideréw biegnacych daleko przed nimi, znieche-
caja sie i my$la, ze nigdy nie beda mogli ich dogonic.

e

Narysuj grupe biegaczy. Zwré¢ uwage na wskazéwki po-
kazujace biegacza prébujacego dogoni¢ grupe oraz biega-
cza biegnacego jeszcze SZYBCIEJ, by utrzymac sie na cze-
le. (Moze prosciej bedzie ci narysowaé kota ilustrujace te
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mys$l). Pamietasz, jak w szkole na wychowaniu fizycznym
robiliScie biegiem okrazenia? Ludzie biegng szybciej wte-
dy, gdy chca utrzymaé sie na czele grupy, niz wtedy, gdy
chca ja dogoni¢. Poniewaz w tym wyScigu nie ma ,mety”,
wszyscy mozecie by¢ zwyciezcami. Uslyszalem od mojego
pastora powiedzenie, ktoére zapisalem i powiesilem na Scia-
nie w swoim biurze. Brzmi ono:

~Jedynymi przegranymi sg ci, ktérzy latwo rezygnuja”.

Ale by dobrze pobiec, trzeba trenowaé. Gdy kogos$ spon-
sorujesz, przekonaj go, aby pierwsze dwa do szeSciu tygo-
dni w biznesie potraktowal jak swoéj miesiac szkoleniowy.
NASTEPNY miesiac bedzie dla niego miesiacem STARTU.

Wszystko, co ludzie czytaja i czego shuchaja, zjazdy,
w ktérych uczestnicza, spotkania ze sponsorem i innymi
ludzmi, produkty, ktérych prébuja i ktére puszczaja w obieg
— caly ten TRENING pozwala im na SZYBSZY START w tym
biznesie w MIESIACU STARTU, czyli w NASTEPNYM MIE-
SIACU. Kiedy nadejdzie ten nastepny miesigc, a oni nie
beda jeszcze gotowi powaznie realizowaé¢ programu, nalezy
uznaé, ze w ich przypadku nadal trwa miesiac szkolenio-
wy. Nie kaz im liczy¢ miesiecy, dopoki nie potraktuja spra-
wy powaznie. Dzigki temu, gdy w konicu zaczna myslec
serio, beda wystarczajaco ,rozgrzani”, by rozpoczaé¢ wyscig
— SZYBCIEJ WYSTARTUJA i beda SZYBCIEJ BIEC.

Jedna z gléwnych zalet wszystkich prezentacji na ser-
wetkach polega na tym, ze kiedy pokazujesz je swym no-
wym dystrybutorom i kandydatom i prowadzisz program
szkoleniowy, sktonni sa oni MOTYWOWAC SAMI SIEBIE.
Za kazdym razem gdy pokazuje prezentacje ,2 x 2 réwna
sie 4”7, wzbudzam na nowo entuzjazm, jesli chodzi o mozli-
wosci MLM. Gdy juz przeczytasz, przestudiujesz i zrozu-
miesz to, co pokazemy na nastepnych stronach, poczujesz
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sie zmotywowany i zachecony za kazdym razem, gdy zoba-
czysz nowy biurowiec wznoszony wysoko na fundamentach.

Zauwaz, ze kiedy rozpoczyna si¢ bu-
dowa, wydaje sie, ze prace beda trwac

]
dhugie miesigce, niemal w nieskonczo- ‘_' -
no$é, zanim mozna bedzie zobaczy¢, ze Ve
co§ wreszcie wylania sie z ziemi. Lecz =3
kiedy konstrukcja wzniesie sie nad po-
ziom gruntu, odnosimy wrazenie, ze z kazdym tygodniem
przybywa jedno pietro — wszystko przebiega SZYBKO!

Wyobraz wiec sobie, ze PEWNEGO DNIA twoja organiza-
cja stanie sie takim wysokim biurowcem, i pomys$l, co trze-
ba zrobié¢, aby tak sie stalo.

Kiedy zaczales sponsorowaé swoje pierwsze pie¢ powaz-
nych oséb, wykopywales row pod fundamenty LOPATA lub
SZPADLEM.

Lecz zauwaz, ze kiedy dokopales si¢ do drugiego pozio-
mu, uczac swych ludzi sponsorowania, masz dwadziescia
pie¢ oséb i musisz wyprowadzi¢ BULDOZERY.

Kiedy nauczytes swych ludzi, jak maja uczy¢ sponsoro-
wania ludzi ze swojej grupy, jestes na dobrej drodze, by do-
kopaé¢ si¢ do podioza i zaczynasz poglebia¢ d6t KOPARKA-
MI! Kiedy zaczynasz widzie¢ trzeci poziom skladajacy sie
ze stu dwudziestu pieciu oséb, to znaczy ze dotarles do
PODLOZA.
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PODEOZE,

AL AN NN

;\.

Mozesz teraz piaC si¢ w gore. Kiedy osiagasz CZWARTY
POZIOM w swojej organizacji, oznacza to, Ze zaczynasz ,sta-
waé sie widzialny” i twoja budowla wzniesie sie teraz bar-
dzo szybko.

Tak wiec jesli dzialasz w tym biznesie od kilku miesigcy
i nic sie nie dzieje, nie zniechecaj sig; po prostu nadal
budujesz fundament. Przywodzi to na mysl poszukiwacza
zlota, ktory spedza wiele miesiecy na kopaniu i nagle rezy-
gnuje, gdy jest zaledwie pare centymetréw od glownej zyly.

I znowu powréémy do handlowcéw. Tak wlasnie dzieje
sie w ich przypadku. Biora sie do czego$ innego, gdy sa
o krok od tego, aby siegna¢ podloza i zobaczy¢, jak zaczyna
wznosi¢ sie¢ budowla. Nie mozesz sie spodziewaé, ze uj-
rzysz widoczne efekty rzeczywistego rozwoju, dopdki nie
zejdziesz przynajmniej o cztery poziomy nizej. To wcale nie
oznacza, ze musisz mie¢ pod soba poziom piaty ORAZ po-
ziom czwarty; jesli ktéras z twoich linii ma poziom czwarty,
znaczy to, ze zaczynasz budowac pietra i staja sie one wi-
doczne.
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T 7onzoze TN

Oto rysunek pokazujacy, jak wyglada fundament kogos,
kto sponsoruje 130 ludzi. Zauwaz, ze nie siegna oni podloza,
chocby nawet kazdy zasponsorowal pigcioro ,uzytkownikow
produktu” lub ,nabywcéw po cenach hurtowych” i miat gru-
pe ztozong z 780 os6b. Bez solidnego fundamentu osadzone-
go na podiozu nie da sie wzniesé¢ zbyt wysokiego budynku,
a jesli si¢ go zbuduje, moZe runad.

Wracajac do wycieczki do Kalifornii, cztowiek, ktory za-
sponsorowat 130 oséb, zbyt wiele razy jechal na pierwszym
biegu. Jezeli wszyscy zasponsorowaliby po pie¢ oséb, nigdy
nie wrzucitby drugiego biegu.

NAUCZ sie tych prezentacji i KORZYSTAJ Z NICH! Wéw-
czas nie utkniesz na drugim biegu. Buduj swéj fundament
gleboko w dét, az do PODLOZA, bo wtedy bedziesz mogt
w koricu wrzuci¢ NAJWYZSZY BIEG!

Kiedy dotrzemy do prezentacji na serwetce nr 9 (roz-
dzial X), dotyczacej motywacji i postawy, oraz do innych
prezentacji, w pelni zrozumiesz, dlaczego jest tak wazne,
by BUDOWAC GLEBOKO. Zanim przejdziemy do prezenta-
¢ji nr 5, chce przypomniec, Ze pierwsze cztery prezentacje
musisz POKAZAC swym ludziom TAK SZYBKO, JAK TO
MOZLIWE. Kolejne prezentacje mozna omawiaé juz po tym,
jak twoi ludzie zaczna sponsorowacé innych.




