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Polecenia

w network marketingu

Kazdy moze by¢ Twoim klientem lub partnerem

etwork marketing to biznes opierajacy sie na pew-

nych zasadach. |esli pracujesz w networku kilka

miesiecy | wydaje G sig, Ze wiesz juZ wszystko,
bo w bardzo krotkim czasie wdrapales” sig na pewien
poziom, to jeszeze sryvbeie), @ wielkim swistem, moZess
zaczgl spadal w dal, Jezeli dziatasz w tym biznesie juz spo-
ro czasu i nic Ci sie nie klei — lista stu nazwisk dawno
sie skonczyla, poniewaz najblizsza rodzina oraz znajomi
pukali si¢ palcem w czolo — i nie wiesz, co robic dalgj,
to znaczy, 2e otaczaja Cie  pseudofachowcy™ Nie poin-
struowali Cie, jak dziata network, Jest jeszcze inne
whjasnienie Twoich niepowodzen | negacji:
na szkoleniu dowiedziales sig o polece-
niach, ale o nie, po prostu, nie prosisz
i systematycznie ich nie zhierasz.
To zjawisko jest potocznie nazy-
wane lenistwem.
Strach ma wielkie oczy
Przygladajac sig tematom maoich
poprzednich artykutow, miano-
wicie .duplikacja” oraz rozmo-
wa telefoniczna”, teraz,
zgodnie z kolejnoscia,
nalezatoby napisac kilka
sfdw na temat rozmowy
sponsorskie). [est to te-
mat bardzo ciekawy, jednak-
ze zhwt obszerny, aby rzetelnie
shresli¢ gow jednym artykule. Zagadnienia
Twigzane £ rozmows sponsorska beda
Z pewnodcig poruszane w nastepnych
numerach Network magazynu, ldac da-
lej tym tropem powiem kratko: nieste-
ty, ale nie bedziesz drogi Czytelniku
przeprowadzal rozmaw handlowych
czy sponsorskich, jedli nie nauczysz sie
zhierac polecen.

Kazdy £ nas powinien wiedzied, ze pole-

cenia to cayste pieniadze. MNajlatwiej nam
sie z nich pracuje, umawia spotkania, le-
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pigj planuje sie rozmowe, latwiej sie do niej pravgotowad,
czesciej | wiecej sie sprzedaje. Wiesz o tym, ale nie-
stery nie prakiylujesz efektywnego zbierania polecen,
Dlaczego? Odpowiedz jest prosta. Twidj trener czy spon-
sor ez nie zbieral polecen i nie pokazal jak to robic,
a wigc Ty, zgodnie z zasadg duplikagji takze tego nie ro-
bisz. ak to nazwiemy? Tak, to jest duplikacja, ale nieste-
ty, nie ta pozytywna. Z taka duplikaga mamy zamknigte
(diabelskie kolo”, Sam wiesz, jak trudno jest umdwié sig
na spotkanie i ile to wymaga poswigcen. Omawialismy
to juz. A kiedy uda nam sie umdwic spotkanie,
to zamiast czerpac £ niego Korzvic w stu
procentach, co robiny? Po wypiciu nie-
zbvt smacznej kawy podajemy roz-
midwey relie i Eegnamy sie, Nawer,
jesli rozmowa nie zakonczy sie
sprzedaza, nie uda Ci sie pozy-
skac nowej osoby do wspolpra-
cy czy ez spreedaé produkt,
boisz sie zapytac o polece-
nia. Boisz sie wykorzystad
kontakty Twojego
rozmawcy.
Umawiajac
spotkania re-
lefonicznie,
slyszysE CcEesio
showo . nie" i odkfadasz stu-
chawke, zamiast zapytad o polecenia,
Inow negatywna duplikagia i znow
zamknigte  diabelskie kolo”.

Prawda w oczy kole
Teraz tfac-ﬁé-.ﬁr-ﬁ;a_}:.-;ﬁdjqfei de-
cyzje, #e dzialasz w network mar-
ketingu. Kupites Pakiet Starcowy
— sprzedaled go kilku znajomym, kupi-
fes produkty = i troche towaru sprzeda-
fes swoim znajomym. Przez pare chwil
ijak w starym kinie: ,Galopem przez
puszte” lub 17 mgnien wiosny") bytes
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w centrum uwagi i seyhciej niz zajates si¢
network marketingiem czy zostales sprze-
daweg bezposrednim — wypadles z intere-
su, Slowo razem”, ktore na poczatku miato

tak duie znaczenie, nagle przestalo istniec,

Ma poczatku byles na wspalnej wizycie, po-
magano Ci wypelnic umowe — zebys nie zrobil jakicgos Medu — pa-
starano sie¢ abys kupil duzo towaru, a potem zostates sam. Snujesz
sig ulicami bez pieniedzy, a na Twoje micjsce znaleziono juz nastep-
ce i jedli jeszeze troche poczekasz, spotkasz go na ulicy obok siebie.
Ale dokladnie takie sa zalozenia naszych kochanych, drogich teore-
tykow, ktarzy miedzy innymi, magicznym stowem razem”, motywo-
wali Cig do zawodu sprzedawey.

Teraz, styszqc znow slowo polecenie, preypominasz sobie, 2e gdzies
juz je slyszales. Gdzies, podezas wiasne] rozmowy rekrutacyingj czy tez
podczas pierwszych spotkan z Twoim trenerem — teoretykiem, obifo
Ci sig ono o uszy. Ta samg droge przechodzi kazdy z nas. |a zaczyna-
lem sprzedaz bezposrednia w amerykanskim koncernie sprzedaja-
cym elektroniczne systemy zabezpieczen, pracowalem w Niemczech
i wlasnie dzieki tej firmie znalazfem sie razem z nig w Palsce, Po ty-
godniowym szkoleniu wstepnym i wykuciu kilku tekstow, nastal maj
pierwszy tydzien w pracy i pierwsze telefonowanie do klientow.
Robilem to, oczywiscie, korzystajac z ksiazki telefonicznej i gdvby
nie pomoc kolegow, pewnie nie mialbym Zadoyeh spotkan, Potem
— pierwsze rozmowy i trzy umowy. Pigtek wieczorem; siedze w biu-
rze z moim dyrektorem oddzialu, przegladamy umowy. On wycia-
ga piwo i pyta: — ile polecen masz do kazdej z tych umdw? W maoich
oczach pojawil sig wtedy wielki znak zapytania, po ktdrym wyrzud-
fem odpowiedi: — ani jednego.

Do dzis jestem wdzigczny za to, 2e mialem tak dobrego szefa,
ktiry kazal mi nastepnego dnia, w sobote, do kazdej umowy ze-
brac co najmniej & polecen. — Inaczej nie dostaniesz od nich prowi-
2ji — powiedzial krotko i na temat, Weedy byfem wéciekly i palalem
zadza zemsty (sic!), nie rozumialem tego, co sie stalo, Przeciez
podpisalem umowy! Wygenerowalem

sprzedaz! Dzid jestem mu wdziecz-

ny #a to, jalk ze mng postgpil. Nigdy

jui nie miatem problemow z uma-

wieniem spotkania, nie narzekalem
na stabe wyniki sprzedazy.
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Pordwnaj moja historie z Twoja i zadaj sobie pytanie: jakie wywar-
a ona na tobie wrazenie | czy zawsze zbhierasz polecenia? Jestes
doroslym czlowiekiem, obwiniaé za sytuacje osobista otaczaja-
cych Cie teoretykdw byloby zbyt proste. Przejmij paleczke i badz
odpowiedzialny. Pokazales juz, Ze umiesz pisad i czytad, Ze na-
uczyvled sie umawiad na spotkania, e nauczyled sig prowadzic
rozmowe, a teraz zacznij zhieraé polecenia. Dlaczego? A do ko-
go cheesz dzwonic? £ kim choesz umawiac sie na spotkania, ko-
mu sprzedawad nie majge polecen? Nawet, jesli nie masz zasad,
nie cheesz w nie wierzyc, to i tak trylogia sukcesu handlowca po-
rostaje niezmienna: umawianie terminu spotkania = rozmowa
handlowa — polecenial

Pamigtaj o tym, ze otrzymane od klientdw polecenia to poufne
informagje. Pamietaj o tym, Ze klicnt chee, aby osoby, do ktdrych
dotrzesz, podzickowaly mu za podanie Tobie polecenia. Pamietaj
o tym. ze sam nie polecitbys nikogo komus, kto potraktowal Ciebie
z ghry, patrzyt na Ciebie tylko preez pryzmat pienigdzy, nie intere-
sowal sie Toba | Twoimi potrzebami. Nie mialbys do takie) osoby za-
ufania i nie wierzylbys w to, 2e Twoich znajomych potrakiuje ona
lepiej. Mie narazalbys swoich dobrych stosunkow towarzyskich, aby
zaspokoié czyjes ambicje. Kazdy z nas ma w sobie odruch pomocy
drugiemu, ale pomozemy blizniemu tvlko wredy, jesli wyczujemy,
e jego ramiary sa szczere. Jesli uwatasz, e produkt jest naprawde
dobry, pomoiesz sprzedawcy i podasz mu nazwiska, Wiec jesli tak
wyglada to u Ciebie, to pamietaj o tym, ze dokladnie tak samo sviu-
acja wyglada u klienta i trakwij go w taki sposab, w jaki sam cheesz
by traktowany.

Musisz pracowac nad swojg osobowoscig | wiarygodnoscig wy-
plywajaca z Ciebie. Miejednokrotnie styszales juz regutki zapytan
o polecenia, nawet nauczgyles sie ich na pamigé, ale zastanow sig
nad nimi glebiej. Wiekszos¢ z nich zostala sformulowana przez
Lnaszych teoretykow”, ale to, #e sa dobrze sformufo-
wane pod wzgledem
e s3 wiarygodne,

produke jest dla

psychologicznym, nie oznacza,

<Moja wizyta byla gratis, mdj
Pana dobry, jako honorarium
chce polecen”, Przy takich
idiotyzmach nie tyl-
ko klienta szlag trafia,
ale i Ciebie powinien.
Osobiscie za takie sfor-
mulowania przyznal-
bvm nagrode Nobia
w dziedzinie kretyn-
stwo”.

Badi siewecy zaufania =
Nic nie brzmi wiarygodniej niz zwykla prosba. Cheesz
polecenia, to popros o nie, ,CZy moge prosic o nazwi-
ska...?", [Czy moge prosic o pomoc. .77, Czy magl-
* by Pan poleci¢ mnie dalej...?". Nic nie otwiera lepigj
drzwi niz slowa: prosze i dziekuje. Jesli cheesz, zeby
ktos poswiecil Ci uwage — prod o to, Jedli cheess rog-
mowy — pros o nig. Jesli cheesz mitosc, czulodc, zro
zumienia — pros e nie. Nie ma w tym nic dziwnego,
witydliwego czyv obrazliwego, Dostaniesz wszyst-
ko, 0 oo prosisz, rowniez § polecen.
Juz teraz znam Twoje obiekcje, ale musisz wiedzied,
#¢ miedzy proszeniem a blaganiem jest ogromna roz-
nica. Ta rdEnica to zaufanie. faufanie do siebie samego.

To zaufanie, do swoich zdolnogci, umiejetnosci, uzyska-
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Formularz polecen

Socjalna potrzeba kaidego czlowieka to  niesienie pomocy
innym”. Potrzeba etyczna czlowieka: ,uznanie, pochwata,

podziekowanie”,

Grupy dawcdw polecen:
Czlonkowie rodziny
Przyjaciele

Dobrzy znajomi
: Koledzy z pracy

Sasiedzi

Csoby obee

Pytania dla kazdej grupy dawcdw:

Jakie zachowanie okazujg wobec tych ludzi?

Jakie uprzedzenia mogq sie ewentualnie pojawic?

Jakle uczucia wywoluja powyzsze uprzedzenia u tych ludzi?
Jakie 53 ich konkretne obawy?

Podstawy do opracowania osobistych pytan do polecen:
Jak poprosic tych ludzi o pomoc?

Jak z urnaniem okazad swojg wdziecznodd?

Jakie szczegiline cechy powinna dostrzec we mnie osoba dajgca mi po
lecenia, aby w ogdle udzielic mi Infarmacji o Innych ludziach?

Jakie srczegilne cechy produktu powinna dostrzec osoba dajaca mi
polecenia, aby w ogdle udzielié mi infermacl o innych ludziach?
Jakie uczucia osoby dajacej mi polecenia chee poruszyc?

Jaka tredd powinny mied moje pytania o polecenia?
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zhicral dufo polecen. Niestety nic wystarczy nauczyc sig paru py-

nej wiedzy i talentdw, formuje charakeer,
ktory nie pozwoli Ci  blagac”, ale pozwala
szczerze o cos prosic, dajac wyraz Twojej
osobowosci. Jesli ufasz sobie..., albo ina

ceej, jesh jestes w stanie sobie ufac, mo-

zesz ufac innym. Siejac zaufanie bedziesz

. tan o polecenia, aby odniesc sukces. Musisz bye szczery i uczciwie

prosic. Tylko Ty i cechy Twojego charaktern decydujq, jakie zda-
nie beda miec o Tobie inni. To zdanie, pozytywne czy negatywne,
wyzwala w ludziach ucrucia, ktore decyduja o tym, czy dostaniesz

. polecenia czy nie.

Ohok zamieszczam formularz do Twojego osobistego marketingu
polecen. Byd moze nie jest to wymyslenie prochu od nowa. [est to pro-
sty Tormulare, ktdrym posluguje si¢ Many Loy, ja i wielu innych sprze-
dawcaw. Jest to tylko pewna pomoc, w ktora musisz wlozyé troche
pracy, energii i wiasng osobowosc, Postara) sie sam ulozyC pytania
tak, aby uzyska polecenia.

Usigdi w spokoju, prey dobrej herhacie | opracuj Twoje wiasne py-
tania. Jestem pewien, ze uzyskanie osémiu polecen z kazdej rozmo-
wy zrekompensuje Twaj naklad pracy. Pamietaj: polecenia to czyste
i szybko zarobione pienigdze. Pamietaj rowniez o kontynuadji zhie-
rania polecen i o Twoich podwladnych, ktdrym nie nalezy pomagac
podajac gotowca, czyli oddad im wiasne polecenia. Trzeba ich na
uczyd ghierad polecenia.

Muoja rada jest taka: od samego poczatku buduj swaj biznes tak, jak-
bys budowal dom dia ukochane] rodziny — opanty na stabilnym funda-
mencie. Do kazdego klienta podchodz profesjonalnie i indywidualnie.
Klient zostanie pry Tobie, a co najwainiejsze, gdy bedzie zadowo-
lony ze wspalpracy — da ci polecenia. Tylko ten, kto pracuje rzetelnie

i inteligentnic bedzie dobree zarabial w network marketingn, =

Ktéry networkowiec nie marzy o dynamicznym, stabilnym i jakosciowym wzroscie
wiasnej sieci sprzedazy? Prawie wszyscy. A jednak dla wiekszosci pozostaje

to wytacznie marzeniem. Dynamiczny wzrost wlasnej sieci sprzedazy zaczyna sie
w gltowie - od bardzo prostej strategii.

W marcu 2005 roku opublikowalismy wznowiona, specjalng wersje
zerowego numeru Network magazyn — ,Recruiting Tool - Sponsor Tool”.
Teraz pismo ma nowa szate graficzng, a jego specjalny uktad tekstow,
pozwala liderom i firmom na skladanie nietypowych zamdwien druku.
Wykorzystuja go dystrybutorzy z rdznych firm marketingu sieciowe-
go, realizujac sprawdzong juz strategie — ,Dynamiczny wzrost wlasnej
sieci sprzedazy”. Wielu liderow network marketingu znalazlo dzieki

tej strategii swoje miejsce w branzy, cieszac sie ze swoich dochodéw

z miedzynarodowej sieci Downline | Payline.

W numerze m.in.:
= Co to jest network marketing? Dane, liczby, fakty;

« Niezaleznoéé zawodowa to wielka szansa. Swiatowi politycy

i specjalisci mowia o network marketingu;

= Sytuacja gospodarcza network marketingu w Niemczech;

» Krajowe Gremium Sprzedazy Bezposrednie] w Austrii;
= Sam okreslasz wysokoid swoich dochodow.

Wiecej informacji na www.networkmagazyn.pl




