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WYKLAD Network marketing i jego przyszios¢

Jestescie pierwszymi ludzmi w Polsce, ktérzy to ustysza.
Musicie skorzystac z koncepcji, ktérg nazywam receptg

na stuprocentowy sukces. Chodzi o to, aby nie wysyta¢ do pracy
ludzi, zanim nie posigdg odpowiednich umiejetnoéci i nie bedg

w petni kompetentni. Poniewaz kazdy moze posigsé umiejgtnosci
niezbedne do pracy w Akunie, to kazdy moze odnies¢ sukces.

| jezeli nowi wspdtpracownicy, zamiast skupia¢ sig na pienigdzach,
beda sie szkoli¢, to wzrosnie ich pewno$¢ siebie, motywacja

i bedg miec lepsze rezultaty — przekonuje Edward Ludbrook,
jeden z najlepszych na $wiecie strategéw network marketingu,
autor miedzynarodowych bestselleréw, $wiatowej rangi znawca,

coacher i motywator rynku MLM.

Bardzo sie ciesze, ze moge by¢ tutaj,

w tym szczegdlnie waznym dniu dla
firmy Akuna. Mam nadzieje, ze powiem
Wam cos, co da Wam wiekszg pewnosc
siebie i ze dzieki temu lepigj zrozumiecie
przysztos¢. Chodzi mi o to, zebyscie
spojrzeli na biznes Akuna z wiekszym
optymizmem niz do te] pory.

Mam dos¢ nietypows prace; podrozuje
po catym S$wiecie, przemawiam w bar-
dzo wielu krajach. Moim zadaniem jest
odkrywanie takich ludzi, jak Wy i odpo-
wiednia ich edukacja.

Nie wiem, czy znacie mnie Panstwo,
dlatego na poczatku powiem kilka stow
0 sohie. Pochodze z Nowej Zelandii,
ktora moze sie Wam kojarzy¢ chacby

z filmem ,Wiadca pierscieni”. lednak
reputacje swoja zbudowatem gdzie in-
dziej. Przez wiele lat mieszkatem w Lon-
dynie. Network marketingiem zajmuje
sie od 20 lat. Zaczeto sie tak jak i w Wa-
szym przypadku od kontaktu z firma
marketingowa. Poszedtem na to moje
pierwsze spotkanie, ktére miato miejsce
niedaleko parlamentu w Londynie i kto$
powiedziat mi o tym biznesie i szan-

sie, jaka daje. Zakochatem sig w tym

od razu. Moja dziewczyna uwazata
natomiast, ze jest to jakis przekret. Juz
z nig nie chodze!

Jestem dystrybutorem, ale jakies 17 lat
temu moje zycie sie zmienifo. Wzigtem
wowczas na siebie obowigzek ksztatcenia
ludzi zajmujacych sie ta branza. Zaczeto
sie od tego, ze miatem ksztatci¢ pracow-
nikéw rzadowych. Wowczas w Wiel-

kiej Brytanii sformufowanie ,network
marketing” dziatato na ludzi jak ptachta
na byka. A poniewaz wywodze sie

z branzy zwigzanej ze strategia, prze-
prowadzitem pierwsza analize network
marketingu i za pomoca wynikdw tego
badania wyedukowatem rzad brytyjski,
dziennikarzy i inne osoby, ktdre zajmujg
sic regulacjg prawng tej branzy. Kiedy
ksztafcitem ludzi w oparciu o te wizje,
zauwazytem, ze dafem im przede wszyst-
kim pewnosc siebie, bo ona jest wiasnie
kluczem do sukcesu w tym biznesie.

Brak przekonania

Uwazam, ze mamy przed sobg dwa
wyzwania — rozwoj naszego biznesu

= Akuna



i rozwo]j pewnosci siebie. Kiedy roz-
mawiatem tutaj z ludzmi z branzy,
zauwazytem, ze macie motywacje, ale
tak naprawde niewiele z tego wynika.
Wiecie dlaczego? Brakuje Wam pewno-
$ci siebie. Problemem nie jest motywa-
cja ani to, w jaki sposob prowadzicie
swoj biznes, z calg pewnosciag nie sa

to produkty, gdyz one sa fantastyczne.
Problemem jest tylko brak pewnosci
siebie. Pamietajcie, ze kiedy rozmawiacie
z réznymi osobami, to nie wazne jest
tak naprawde to, co macie im do prze-
kazania, lecz to, jaka pewnosc siebie
widzg w Waszych oczach.

Przypusémy, ze rozmawiacie z kims
znajomym i macie w reku butelke Alveo.
Wiasciwie to juz nic nie powinniscie
moéwic. Moglibyscie wydawac z siebie
jakies nieokreslone dzwieki albo sobie
podspiewywad. A Wasz rozmdwca
powinien na Was spojrzec | powiedzie¢;
«Fajny jest ten produkt, prawda?” A Wy
nadal sobie coé tam pomrukujecie

pod nosem. Wasz znajomy powinien
sam dalgj zagai¢: ,Co, myslisz, ze po-
winienem sprébowac tego produktu?”
Wy dalej nic, a rozmowca powinien
kontynuowa¢ monolog: ,| co, ufasz
temu produktowi?”

Wiecie, co? Ten znajomy powinien

sam chcie¢ sprobowac tego produktu.
Nie dlatego, ze go zachecaliscie, bo
przeciez tego nie zrobiliscie, ale dlatego,
ze w Waszych oczach widac bylo prze-
konanie. Ja wiem, ze Wy ufacie swoim

produktom i odnosicie Swietne sukcesy.
Ale nie kazdy ma takg wystarczajacy
pewnosc siebie i zaufanie w odniesieniu
do samego network marketingu. Dlacze-
go niektérzy nie ufajg network marketin-
gowi? Dlatego, Ze go nie rozumiejg. Tyl-
ko wowczas, gdy go dobrze pojmiemy,
mozemy z ludzmi rozmawiad o samym
biznesie. Powtarzam, ze tak naprawde,
to co méwimy czasem nie wystarcza.
Wazne jest réwniez, ile przekonania, ile
pewnosci siebie jest w Waszych oczach.
Chyba nikogo nie zaskocze, mowiac,

ze wielu Polakdw jest negatywnie nasta-
wionych do wszystkiego wokdt. To btad.
Bo jezeli w ich oczach nie bedzie
przekonania, to ich rozmdwca pomysli
sobie: ,,No tak, musze sie lepigj przyjrzec
temu produktowi firmy Akuna”.

Moim zadaniem dzisiaj jest wyjasnienie
Wam, jak wyglada network marketing

i jego przysziosc.

Robie to na catym swiecie, gtéwnie

w Europie. Jeszcze nigdy nikt mi nie
powiedziat, ze sie myle. Wiec ja jestem
pewny siebie, Jestem tez przekonany,

ze moge Wam pomac w nabraniu takiej
wiasnie pewnosci. | mysle, ze potrzebu-
jecie do tego porzadnego kopniaka.

Zaczac¢ od ksztatcenia

To jest dos¢ nowa analiza. W oparciu
0 nig ludzie w catej Europie zaczyna-
ja dziatac na duzo wiekszg skale niz
w ostatnich 10 latach. Zaczynamy
przechodzi¢ nowy boom w tej bran-

zy i jezeli zrozumiecie, co powiem,
bedziecie mieli ten ogier wewnetrzny,
potrzebny do tego, zeby wstac z fotela
i przejs¢ do czyndw.

Jak rozwingd pewnosc siebie? Przede
wszystkim musicie zda¢ sobie sprawe,
ze podjeliscie madrg decyzje, wchodzac
w te branze. Kolejnym krokiem jest
zrozumienie tego, dlaczego moze Wam
sie udac. Ten problem dotyczy catego
swiata. Mamy do czynienia z nowy-

mi osobami, ktére zaczynaja dziatac

w firmie Akuna, ale nie rozumieja, w jaki
sposoh moga odniesc sukces. Jezeli nie
uwierzg, ze sie im uda odnies¢ sukces,
to nigdy nie zdobeda te] pewnosci
siebie, ktdra jest niezbedna, zeby przejsé
do czynow.

Po trzecie: musimy mie¢ odpowiednie
kompetencje i umiejetnosci. Bez tego
nie uda sie osiggnac odpowiednich wy-
nikow. To jeden z gtéwnych problemdw
te) branzy. Rekrutujemy ludzi i natych-
miast wysytamy ich do pracy. Ci ludzie
koncentrujg sie na wyniku, a powinni
racze] zaczac¢ od uczenia sie i ksztafce-
nia. Ten problem dotyczy zwlaszcza Eu-
ropy, kontynentu, gdzie pokutuje wcigz
negatywne podejécie do tego typu
sprzedazy. Zeby budowa¢ wiare i pew-
nosc siebie, musimy sie wiasnie skon-
centrowac na tych trzech obszarach.
Na poczgtku pomoéwmy o pierwszym

z nich, czyli o madrej decyzji. Sukces
opiera sig na pigciu czynnikach: trzeba
trafi¢ do odpowiedniej branzy, w odpo-







