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UWAGA:

Jesli jestes moim partnerem biznesowym, to mozesz rozdawac
ten poradnik na lewo i prawo! Wystarczy, ze do mnie napiszesz,
a wysle Ci wersje Word gdzie dodasz swoje linki partnerskie.

Zabrania sie jedynie zmiany tresci (oprécz linkdw) oraz
sprzedazy tego poradnika.
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Wstep...

Witaj na szkoleniu ,,Marketing Sieciowy Pro”. Znajdziesz
tutaj najwazniejsze informacji, jakie kiedykolwiek czytates na
temat marketingu sieciowego.

Czy zadawates sobie kiedys takie pytanie:

> Dlaczego jeszcze nie naleze do najwiekszych lideréw w
branzy MLM... os6b, ktére majg dostownie wszystko, co
tylko zapragnag...?

» Co oni majg czego ja nie mam...?

> Czy oni faktycznie potrafig o wiele lepiej rozmawiac z
ludZzmi...?

» Czy ja naprawde jestem tam mato utalentowany...?

» A moze oni weszli po prostu do tego biznesu w
odpowiednim momencie... Mieli duzo szczescia i znalezli
kilku zdolnych lideréw, ktorzy zbudowali za nich biznes...?

Jesli powyzsze pytania nie sg Ci obce, to Marketing Sieciowy
Pro moze by¢ jedng z najlepszych inwestycji w Twoim zyciu.
Poniewaz, aby wybudowa¢ dochodowy biznes, to potrzebujesz o
wiele wiecej od tego, co méwi Ci wiekszos¢ lideréw z branzy
MLM!

Istnieje bardzo duzo réznych strategii i metod budowy Biznesu
MLM, ktérych uzywajq prawdziwi ludzie sukcesu... Technik,
ktérych praktycznie nikt nie uczy i o ktérych na pewno nie
ustyszysz na spotkaniach biznesowych Twojej firmy.

To co chce Ci tutaj przekaza¢, to moje marketingowe Know
How, ktdére zbieratem przez kilka ciezkich lat. Na koniec
spojrzysz na branze Marketingu Sieciowego w zupetnie innym
Swietle. Istniejg bowiem akapity, pomysty, a nawet cate
rozdziaty w tym szkoleniu, ktore otworza Ci drzwi do Swiata
nowych mozliwosci.



Mam nadzieje, ze bedziesz réwnie mocno podekscytowany po
ostatnim rozdziale tego szkolenia - jak inni Network
Marketerzy, ktérzy nauczyli sie juz tych wszystkich sekretow
budowy biznesu.

Moim celem jest skonczy¢ z tymi glupotami, na ktorych bazuje
cata branza.

Musze Cie jednak ostrzec:

> Jesli zdecydujesz sie dziata¢ wediug metod z tego
szkolenia, to prawdopodobnie napotkasz na opor ,starych
wyjadaczy”, ktorzy nieustanie tylko krzycza..., ze MLMu nie
da sie budowa¢ w Internecie.

Znam Networkerdw, ktérzy dzieki tym strategiom na
przestrzeni zaledwie kilku miesiecy wprowadzili mase nowych
wspotpracownikow do swojego biznesu i zarobili duzo wiecej niz
w poprzednich latach. Ale to wcale nie jest najciekawsze.

Naprawde niesamowite jest to, ze mimo tak ogromnego
wzrostu Ci tzw. ,Najwieksi Liderzy” nadal sq zdecydowanie
przeciwko tym metoda.

Catkiem mozliwe, ze zupetnie nie rozumiem o co chodzi w
Marketingu Sieciowym... ale jesli Twoi wspdtpracownicy
sponsorujg duzo nowych oséb, to jest to chyba w porzadku,
prawda? O to przeciez tutaj chodzi? Ale moge sie oczywiscie
mylié.

To jest dosy¢ niezwykte... zawsze gdy ktos obali jakies
koncepcje, ktére sg akceptowane przez wiekszosé
spoteczenstwa, to tworzy to agresywne reakcje innych. Kazdy,
kto watpi w tradycyjne metody i pogrzebie troche na
powierzchni, moze wywotaé niesamowite emocije.

Pozwol, ze zademonstruje Ci na przykladzie jednego z
takich , maili przepetnionych nienawiscia”, o co mi
doktadnie chodzi (w tego typu mailach wyraznie widag,
na jakie gtupoty narazane sq nowe osoby):



»Co za bzdury ! W marketingu sieciowym wcale nie chodzi o
sprzedawanie i pienigdze, tylko o szukanie osob, ktorym
bedziesz stuzyc.

Ludzi, ktdrzy majg wielkie marzenia i chcq czegos wiecej od
swojego zycia. W marketingu sieciowym nie ma problemadw,
tylko ty jeste$ problemem. Jeste$ zwyktym gnojkiem ! Szkoda
mi ludzi, ktérzy nabierajq sie na wasze gtupoty i mam nadzieje,
ze zawiesicie swojgq dziatalnosé, do poki nie bedzie za pézno!”
Adam Z.

Hmm... za pdzne, ale na co?

Wiem, ze maile jak ten powyzej brzmia wrecz smieszne,
jak z jakiegos kiepskiego filmu, ale moge Cie zapewni¢, ze jest
to reakcja na moje ,bluzniercze” teksty i wypowiedzi. Na
poczatku wydawato mi sie to troche dziwne, ze istniejq osoby,
ktére chciaty by zobaczy¢ jak dyndam na drzewie...

Ale pozwodl teraz, ze podziele sie z Tobg czyms na prawde
bardzo waznym: czyms, co pozwoli wréci¢ sprawg na wiasciwy
tor i pomoze dostrzec Ci prawde. To jest najlepsza rada jakg
moge Ci dac.

Nie przejmuj sie tym, ze mozesz obrazi¢
mniejszoS¢, ale zacznij po prostu dziataé i
sprzedawaé¢ do wiekszosci !

Nigdy nie uda Ci sie zadowoli¢ kazdego, poniewaz zawsze
znajdzie sie ktos, komu nie spodoba sie to, co robisz.

Zawsze pamietaj:

Te osoby tak naprawde nie nalezg do Twojej publicznosci i nie
przejmuj sie nimi. Zapomnij po prostu o nich! Staraj sie
kontaktowac tylko i wytgcznie z ludzmi, ktérzy myslg w
podobny sposdb do ciebie.



Dopiero w momencie, gdy przestaniesz przejmowac sie opinig
WSZYSTKICH ludzi, bedziesz mogt w petni wykorzystac swoj
potencjat.

W biznesie musisz by¢ odporny i niewrazliwy na gtupie uwagi.
Ignoruj je i dziataj dalej, poniewaz to jest po prostu czescig
Twojego biznesu. Moge Cie zapewnic, ze to jest wazne nie tylko
ze wzgledu na Twoéj wewnetrzny spokdj, ale to pomoze Ci
rowniez skoncentrowac sie na wtasciwej grupie ludzi.

Jesli przestaniesz sie przejmowac tym, ze mozesz kogos$ obrazic¢
(kogos kto i tak nic od ciebie nie kupi), to wtedy bedziesz miec
wolng reke, aby przekazac swojej publicznosci doktadnie to, co
masz jej do przekazania.

Zobaczysz, ze to ludziom sie spodoba.

Przeczytaj dla przykiadu te maile:

,O to chodzi ! Nareszcie ktos kto posiada wtasne zdanie. To jest
niesamowite, ale wpadtem na podobne bzdury o marketingu
sieciowym juz kilka lat temu, ale dopiero ty jako jeden z
nielicznych miates odwage opowiedzie¢ o tym publicznie. Moge
sie zatozyé, Zze nacisnates na odcisk nie jednej osobie. Ale co z
tego !” Daniel D.

,Jak przeczytatem Twojego ebooka, to musiatem jednoczesnie
sie smiac i ptakac... uderzyto mnie to tak gteboko, jak jeszcze
nic w tej branzy. Trafite$ doktadnie w sedno !” Michat W.

Catkowite przeciwienstwo, prawda?

Caty czas mnie to zaskakuje, jak rozne sg opinie na temat
Marketingu Sieciowego. I to nie tylko u 0sob z branzy, ale
rowniez z zewnatrz. Ta skrajna polaryzacja wynika z duzej
liczby przerdéznych metod budowy Biznesu MLM, ktére sq
narzucane przez poszczegolnych liderdw i firmy.



Z catg pewnoscig istniejg bardzo dobre organizacje (nawet kilka
takich znam), ale niestety przyttaczajgca wiekszosc¢ jest po
prostu do niczego. Dlatego nie wszystko o czym tutaj mowie
pasuje na 100% do kazdej sytuacji.

Spotkatem juz bardzo wielu lideréw i wiekszos¢ z nich
przezywata doktadnie takie same problemy. Podstawowe
rzeczy, o ktérych opowiadam w tym szkoleniu dotyczg
wszystkich Networkerdw, obojetnie z jakg firmom
wspotpracuja.

Zanim zaczniemy na serio, to musze wyjasnic Ci jeszcze
kilka rzeczy:

Po Pierwsze: Nie bede opowiadac Ci tutaj o motywacji... ani o
marzeniach i celach zyciowych milioneréw. Na pewno juz nie
raz styszates, jak duzy wptyw moze to mie¢ na Twdj sukces.

Zapewne kazdy wie jak wazna jest motywacja, jednak uwazam,
ze w tej branzy poswieca sie temu o wiele za duzo czasu. Moze
jest to dla ciebie troche niezrozumiate, ale czasami naprawde
nie warto przesadzac.

Gdy ktos przesadzi z pozytywnym mysleniem, to moze to
prowadzi¢ do tzw. ,paralizu dziatania”. Méj znajomy wyznat mi
kiedys$ cos takiego (rowniez dziata w branzy MLM):

~Po tym jak oddatem zdrowie dla marketingu sieciowego... mam
juz kompletnie dosy¢ tej gtupiej gadki, ze wszystko co jest mi
potrzebne do sukcesu, to po prostu jeszcze wieksza motywacja
(jakby moja przez te wszystkie lata byta za mata)”.

Zapewne juz zdazytes zauwazy¢, ze aby cos osigqgnag, to trzeba
naprawde duzej wiedzy i odwagi.

Powiedzie¢ komus, ze wszystko czego potrzebuje, to po prostu
motywacja i pozytywne myslenie, jest niczym obraza dla jego
inteligencji.



Jeden z moich czytelnikow powiedziat mi kiedys cos
takiego:

~Kazdy posiada cos, co go motywuje. Doktadnie wiem
DLACZEGO to robie. To jest najtatwiejsza czesé. Jedyne to
czego mi brakuje, to... JAK to zrobic...”

Moim celem jest to, aby pokazac Ci wiasnie ,,JAK to
zrobié...”

Tylko nie zrozum mnie zle. ,DLACZEGO” okresla Twojg decyzje,
jak daleko chcesz zajs¢ w swoim zyciu i biznesie (wfasciwie, to
we wszystkim co robisz).

Pamietaj:
Nic nie zastapi dziatania!

Samo pozytywne myslenie i marzenia nigdy nie zaprowadzg cie
do miejsca, w ktdrym chcesz byc¢. Ta czesc¢ jest nawet BEZ
ZNACZENIA jesli nie bedziesz dziatad.

Po Drugie: Jak wszyscy wiemy, istnieje ogromna rdznica
miedzy tym, co méwi sie ludziom, bo oni chca tego ustyszeg,
a tym co méwi sie ludziom, bo oni musza tego ustyszec.

Wiekszos¢ informacji, ktore opowiada sie w branzy
Marketingu Sieciowego, to kompletna bzdura.

O co mi doktadnie chodzi?

Wypowiedz, ze MLM zostat stworzony specjalnie dla
~przecietnej” osoby, jest niczym obusieczny miecz.

Wiekszos¢ osob, ktdre startujg w branzy Marketingu
Sieciowego nie zdaje sobie sprawy, ze ,przecietnos¢” to o
wiele za mato.



Jesli chcesz cos$ osigqgnac, to musisz zosta¢ Profesjonalista.
Dlatego wiekszos¢ osdb nie jest po prostu przygotowana
mentalnie na to, co je czeka.

To jest wtasnie powdd, dlaczego strategie i metody dziatania w
tym biznesie sg tak bardzo ,niewyrazne”. Nie méwi sie
poczatkujgcym osobom tego co powinni ustysze¢, ale to co chcg
ustyszec.

Musze sie przyznac, ze ja rowniez po napisaniu niektérych
tekstow czasami walcze z samym sobg, czy w ogdle publikowac
te informacje. Poniewaz obawiam sie, ze bedzie to dla ludzi
zbyt wiele albo ze nawet nie bedg chcieli tego stuchac.

A jednak porzucam ten pomyst bardzo szybko, bo zdaje sobie
sprawe, ze gtupie jest nie mowienie ludziom catej prawdy.

Jaki zatem ma to sens, aby walczy¢ do upadtego za cos, co
nawet nie dziata? Po co ustawia¢ poprzeczke zbyt nisko? To
wiasnie jest przyczyng wiekszosci problemow w tej branzy.

Dlatego otrzymasz ode mnie catq prawde i wszystkie
niezbedne informacje !

Pokaze Ci dokfadnie, jak budowane sg ogromne struktury.
Zobaczysz wszystkie rzeczy w zupetnie innym Swietle...

Moja Propozycjal

Kliknij teraz w ponizszy link, zaloguj sie do AllinOne Business
System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w
Internecie:

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/



http://podstawybiznesu.pl/logowanie/

Rozdziat 1 - jak wszystko sie zaczeto...

Pozwol, ze opowiem Ci ciekawgq, aczkolwiek krotka
historie wiascicielki niewielkiej firmy MLM ze Stanow
Zjednoczonych, ktora zarzadzata swojq firma od 30 lat...

...Ot6z kobieta ta osobiscie oraz z wielkim zaangazowaniem i
entuzjazmem opracowywata wszystkie produkty - godzinami
przesiadywata w laboratorium z badaczami i naukowcami -
dzieki czemu znata wszystkie swoje produkty od podszewki.

Posiadata rowniez statystki stezenia enzymow swojej
konkurencji - ,Mam 67 za uncje, a stezenie w produktach
konkurencji jest znacznie nizsze. Dlatego ich produkty nie mogg
by¢ tak skuteczne jak moje...”.

Jakos¢ produktow - pierwsza klasa, jednak byto cos co spedzato
jej sen z powiek. A mianowicie to, ze inne firmy, ktore
posiadaty o wiele gorsze produkty od niej, odnosity wiecej
sukcesdéw i rozwijaty sie w o wiele szybszym tempie niz jej
firma.

Dlaczego tak sie dziato, majac najlepszy produkt na rynku?

Otoz, ta wspaniata kobieta nie rozumiala jednej rzeczy -
wcale nie chodzito tu o produkt, tylko o dobry Marketing.

Wpadta w tzw. ,putapke myszy” — data wiare wypowiedzi
Henrego Davida Thoreau’sa, ktéry powiedziat: ,Zbuduj lepszg
putapke na myszy, a klienci bedg dobijac sie do ciebie drzwiami
i oknami.”



Zejdz na ziemie i spOjrz na tg catg sprawe realnie.

Przeciez nikt nie bedzie stac¢ do Ciebie w kolejce, tylko
dlatego, ze masz najlepsze produkty.

Niestety spotykam duzo osob, ktére mocno w to wierzg i bardzo
trudno je przekona¢, ze tu nie chodzi o to, jaki ma sie produkt,
tylko...

... 0 to, kto lepiej potrafi zakomunikowac idee wtasnych
produktow w swojej grupie docelowej.

Pamietaj!

W kazdej firmie nic nie bedzie mie¢ prawdziwej wartosci,
jesli w gre nie beda wchodzi¢ odpowiednie umiejetnosci
sprzedazowe oraz skuteczne strategie i taktyki
marketingowe.

To twierdzenie tyczy sie zardwno samej firmy, jak i kazdego z
jej dystrybutoréw.

I to jest wiasnie najtrudniejsza rzecz do zrozumienia, a
zarazem i do wdrozenia dla poczatkujacych oséb w branzy MLM
(ale i nie tylko). Kazdy chce mie¢ najlepsze produkty i super
plan marketingowy, ktdéry bije catg konkurencje na gtowe...

ale...
To nie dziata w taki sposob.
Szukasz mitoSci w niewtaSciwym miejscu.
Czasy sie zmieniajq.

Teraz musisz nauczy¢ sie sprzedazy i — co wazniejsze -
zrozumie¢, dlaczego ludzie robig to, co robia.



Ta wiedza zadecyduje o Twojej porazce lub sukcesie.

Ludzie sukcesu (obojetnie w jakiej branzy) majq jedng wspdlng
ceche: oni wiedzg jak sprzedawac! Samego siebie... swoje
pomysty... produkty... ustugi... i swoje idee. Dopiero wtedy,
gdy zdasz sobie z tego sprawe, to bedziesz mogt dziatac w
kazdej firmie MLM. Obojetnie gdzie pdjdziesz, to i tak
osiggniesz sukces.

Istnieje tylko jeden problem.

Metody i taktyki budowy biznesu, ktdore przekazujg nam
tradycyjne firmy MLM, sq w dzisiejszych czasach tak przydatne,
jak kraty w todzi podwodnej — sgq po prostu przestarzate.

Co za ironia...

~Sprzedaz” - wydaje sie brzmie¢ w tradycyjnym
Marketingu Sieciowym jak wulgarne stowo, ktorego nikt
nie chce uzywacé.

Zapewne juz nie raz styszates te bzdury, ze w Marketingu
Sieciowym wcale nie trzeba sprzedawac. Wszystko, co musisz
robi¢ to po prostu dzieli¢ sie z ludzmi. I oczywiscie gdy nastata
era Internetu, to wiele oséb zaczeto dostownie rzuca¢ dookofta
siebie takie wypowiedzi jak ,,Sprzedaz nie jest konieczna”, , Nie
musisz sprzedawac” itp.

Dlaczego oni to robig?

To proste... poniewaz tradycyjne firmy bojg sie odstraszy¢
potencjalnych wspotpracownikéw, jesli wyjdzie na jaw, ze
dystrybutorzy firm MLM sg zwyktymi sprzedawcami. Dlatego
starajq sie ten fakt w delikatny i tadny sposdb zatuszowac.

Oczywiscie istniejg osoby, ktore gteboko w to wierzg, ze tylko
polecajq i dzielg sie produktami z innymi ludzmi - niestety jest
to destrukcyjne ztudzenie dla ich biznesu i catej branzy
Marketingu Sieciowego.

Czas sie przebudazic...



Jesli w tym biznesie chodzi tylko o dzielenie sie i polecanie, to
przeciez nie trzeba uczy¢ sie sprzedazy, prawda? Otoz nie. To
nie jest tylko zwykty btad, ale gwarantowana droga, ktora
zaprowadzi Cie do porazki.

Inng i do tego z pozoru niewinnie wygladajacq informacjg, ktoéra
wielu ludzi wprowadza w bfad, jest tzw. ,,poczta pantoflowa”.

~Hola, hola, nie tak szybko” , mozesz teraz powiedziec...
~myslatem, ze powod dlaczego Marketing Sieciowy rozwingt sie
w tak szybkim tempie jest wtasnie taki, ze nauczylismy sie
wykorzystywac poczte pantoflowg w naszym biznesie.”

Wszystko jasne. Jesli chodzi o marketingowe aktywnosci, to
wszystkie inne taktyki chowajg sie pod wzgledem skutecznosci
daleko w tyle za pocztg pantoflowa.

I tu lezy problem... Nie mozesz wykorzystywac poczty
pantoflowej w swoim biznesie!

O co mi doktadnie chodzi? Jako przedsiebiorca masz finansowy
interes w sprzedazy swoich produktéw i mozliwosci
biznesowych. I jesli teraz , dzielisz” sie tym z innymi, to nie ma
to nic wspdlnego z pocztg pantoflowa. Przeciez zarabiasz na
tym.

Prawdziwa poczta pantoflowa polega na tym, ze gdy
polecasz jakis produkt, to nic na tym nie zarabiasz!

Lubisz po prostu ten konkretny produkt i opowiadasz o nim
znajomym, rodzinie itd. To jest zwykta i obiektywna rozmowa.
Ale w MLM nie jeste$ bezstronny - przeciez nie stoisz z boku,
aby sie biernie przygladac¢ rozmowie.

Czy mozesz ten fakt wykorzystaé? Oczywiscie. Tylko nie mozesz
jako przedsiebiorca okresla¢ tego, co mowisz o swojej firmie i
produktach jako poczta pantoflowa, bo to bedzie niewtasciwe.

Oczywiscie, istnieje jeszcze druga strona medalu - osoby, ktére
kazg Ci sprzedawac 24 godziny na dobe i 7 dni w tygodniu
(obojetnie gdzie jestes). To jest przerazajace.




Niektdre osoby przesadzajg z tym do tego stopnia, ze rodzina i
znajomi zaczynajq miec ich po prostu dosy¢ (wiem cos$ na ten
temat ©).

Zauwazytem, ze tradycyjne firmy Marketingu Sieciowego
czesto uczqa swoich dystrybutoréw nastepujacej
strategii...

,Nigdy nie mozna powiedzie¢ czegos ztego do wtasciwej osoby
albo czegos dobrego do niewtasciwej osoby...”

W razie watpliwosci nalezy zawsze zaryzykowac, ale uwaga -
jesli postuchasz takiej rady, to nie tylko bedziesz zachowywac
sie jak idiota, ale takze bedziesz i tak postrzegany.

Wiele z tych metod ma swoje korzenie w zupetnie btednym
zrozumieniu roli, jakg odgrywa w tej branzy entuzjazm.

Oczywiscie zgadza sie, ze wielkich rzeczy nigdy by nie
osiggnieto bez entuzjazmu. Ale i duzo oséb wynosi z tego
btedne wnioski —sg przekonani, ze entuzjazm i pozytywne
myslenie, to wszystko to, czego potrzebujg do sukcesu. Wedtug
motta: ,Im bardziej bede pozytywnie nastawiony, tym wiekszy
odniose sukces”.

Pamietaj, ze istnieje bardzo duza réznica miedzy pewnoscig
siebie, a opowiadaniem z piang na ustach o Twoich
mozliwosciach biznesowych.

Inne nieporozumienia powstajg na skutek stosowania
perswazji.

W tradycyjnej sprzedazy rozpowszechnita sie bardzo
interesujgca zasada - jesli jakis klient powie: , Dziekuje, ale nie
jestem zainteresowany”, to tak naprawde oznacza to: ,Tak,
prosze, mozesz nachodzi¢ mnie dalej”.

Bzdura. Jesli ktos odpowie Ci, Zze nie jest zainteresowany, to
bedzie to oznaczato, tylko i wytgcznie to, ze faktycznie nie jest
on zainteresowany. Koniec i kropka.



Taka jest wiasnie mentalnosc i sposdb dziatania tych
dystrybutoréow (i pewnej okreslonej liczby sprzedawcéw),
ktorym branza MLM zawdziecza swojq ztg stawe.

Jestem ciekaw, czy rowniez i ciebie uczyli tej Smiesznej taktyki
zwalczania sprzeciwu... ,Jak moze Cie to nie interesowac, skoro
jeszcze nawet nie wiesz co mam Ci do pokazania?”

To jest zrozumiate, ze tak wiele osob boi sie sprzedazy. Nie
chca znizac sie do tak niskiego poziomu zachowania.

Ale mam dla ciebie dobrg wiadomos¢: sprzedaz wcale nie musi
by¢ tak ucigzliwa i trudna. W potaczeniu z dobrym
marketingiem, sprzedaz jest o wiele tatwiejsza i zupetnie inna,
niz moze Ci sie to wydawac.

Zanim zabierzemy sie za naprawde ciekawe i interesujace
rzeczy musimy jeszcze przerobi¢ kilka podstawowych pojeé. Na
poczatku ustalimy czym tak naprawde sq marketing i sprzedaz,
czym sie od siebie rdznig i w jaki sposdb mozna je razem
potaczyc.

» Zacznijmy od Sprzedazy:
Co to wiasciwie jest?

W Scistej definicji sprzedaz oznacza wymiane konkretnych
towardw lub ustug w zamian za cos, co stanowi jakas wartosc.
Prosciej mowigc: sprzedaz nastepuje za kazdym razem, gdy
pienigdze zmieniajg wiasciciela.

W rzeczywistosci za stowem sprzedaz kryje sie znacznie wiecej.
Prawda jest taka, ze wszystko co robimy w zyciu codziennym
ma zwigzek ze sprzedazq.

Odpowiednia definicja powinna zatem brzmiec: sprzedaz to
umiejetnosé, dzieki ktorej mozesz wptywac na zachowania
innych ludzi.



Sprzedaz nie nastepuje tylko i wytgcznie wtedy, gdy ktos$ za cos
ptaci, ale robwniez w momencie gdy np. rodzice starajq sie
przekazac jakies konkretne wartosci swoim dzieciom.

Jesli probujesz zdoby¢ serce ukochanej osoby, to réwniez
starasz sie co$ jej sprzedac. Nawet polityk, ktory chce
przekonac do siebie ludzi, aby na niego zagtosowali jest
sprzedawca.

Wiekszos¢ ludzi, gdy tylko ustyszy stowo sprzedaz, od razu
mysli o tym, jak wcisngé¢ komus swoj produkt albo ustuge
(obojetnie czy dana osoba tego chce czy nie). A kazdy opor i
sprzeciw musi zosta¢ natychmiast sttumiony.

W takim wypadku mamy do czynienia z bardzo agresywng
sprzedazq, ktdra czesto jest praktykowana przez tradycyjne
firmy Marketingu Sieciowego. Niektére osoby podchodzg do
sprzedazy jak do ktétni - starajq sie przekrzycze¢ wiasnymi
argumentami swoich potencjalnych klientow, aby za wszelkg
cene udowodni¢ im, ze sg w btedzie, tak, aby w koncu przystali
na ich warunki.

Ale...

Ktos kto zostat przekonany wbrew swojej woli i tak na
koncu pozostanie przy swoim zdaniu.

Wiasnie dlatego takie metody sprzedazy sq mato efektywne.
Dodatkowo taki rodzaj sprzedazy nie sprawia zadnej frajdy.
Musisz naleze¢ do wyjatkowej rasy ludzi, aby czuc¢ sie z tym
dobrze.

(W dalszej czesci odkryjemy, ze najefektywniejszy sposob
wptywania na innych nie ma nic wspdlnego z wciskaniem
swoich produktow lub ustug..., ale do tego wrocimy troche
pozniej)



> Co to jest Marketing?

Zagadnienie marketingu mozna w prosty sposdb zobrazowacd za
pomocg parasola. Pod takim parasolem chowajg sie przerdzne
metody i strategie, dzieki ktdorym mozesz zareklamowac np.
swoj produkt albo firme. Sprzedaz bezposrednia jest tylko
jedng z wielu metod- cho¢ bardzo wazna.

Oprocz tego istnieje jeszcze reklama w Internecie (ptatna np.
reklamy AdWords i darmowa np. Newsletter, marketing na
forach internetowych, banery itd.), reklama w sSwiecie Offline
(radio, telewizja, gazeta itd.) oraz inne elementy marketingowe
jak np. ptyty CD, DVD, MP3 itp.

Najwazniejsze jest tutaj to, ze reklama i marketing to w gruncie
rzeczy jedno i to samo. Albo méwiac to w inny sposéb,
marketing to sprzedaz w delikatnie zredukowanej formie.

Proste prawda? Jesli spojrze¢ na to w ten sposob, to ta cata
mityczna otoczka wokét marketingu od razu opada. Informacija,
ktdra chcesz przekaza¢ swojemu klientowi w trakcie rozmowy
twarzg w twarz, odpowiada réwniez informacji, ktére
przekazujesz poprzez inne media.

Oczywiscie istniejg réznice, poniewaz nie w kazdych mediach
istnieje taka sama interakcja (chociaz dzisiaj za pomocq
Internetu stato sie to juz o wiele tatwiejsze). Chodzi tutaj o to,
Zze podstawowe elementy sq wszedzie takie same. To co
dotyczy marketingu, tyczy sie réwniez sprzedazy.

Jedna rzecz caty czas mnie zadziwia - istniejg osoby, ktére sq
mistrzami w sprzedazy, ale za to ich marketing jest wrecz
beznadziejny. I na odwrot. Ciekawe dlaczego tak sie dzieje?

Sprawdzmy to:

Po pierwsze: wiasciciele matych firm postrzegajg marketing
jako luksus, na ktéry stac tylko duze korporacje z poteznym
budzetem i zapleczem. Zapewne juz nie raz widziates takie
reklamy w TV, jak np.



reklama firmy Beko:

albo reklama MOBILKING:




Moze myslisz, ze marketing jest przeznaczony tylko dla wielkich
bosséw w btyszczacych garniturach, ktorzy siedzg w swoich
ogromnych i przeszklonych biurach... a nie dla matych
przedsiebiorcow... albo jeszcze gorzej... myslisz, ze i tak nie
musisz sie tym zajmowac poniewaz wszystko zatatwi za Ciebie
Twoja firma MLM?

Duzy btad.

PdZniej doktadnie sie przekonamy, ze wsparcie marketingowe,
ktére oferujq firmy marketingu sieciowego jest w wiekszosci
przypadkdéw bezuzyteczne.

Po drugie: kolejny problem to niezrozumienie kombinacji
sprzedazy i marketingu... takie potgczenie czasami nawet nie
jest brane pod uwage.

To stanowi duzy problem, poniewaz marketing i sprzedaz wrecz
powinny by¢ ze sobg potaczone. Moim zdaniem stratg czasu i
pieniedzy jest to, gdy dobry sprzedawca nie wspiera swojej
sprzedazy za pomocg jakiegos solidnego systemu
marketingowego.

Mozesz to porownac do sytuacji, gdy np. jakis rolnik postanowi
sobie, ze w tym roku bedzie obrabia¢ swoje pole recznie..., a w
jego garazu stoi nowy i wypasiony traktor, ktéry tylko czeka,
aby go odpalié... - w taki sposoéb ludzie niepotrzebnie utrudniajg
sobie zycie.

Profesjonalny system moze wytapywac dla Ciebie osoby, ktore
sq zainteresowane Twoim biznesem i nastepnie konwertowacd
ich w klientéw albo wspotpracownikéw.

Postaram sie wyrazi¢ to jeszcze tatwiej:

Zadaniem marketingu jest to, aby dostarczy¢ do Twojego
biznesu wykwalifikowanych i kompetentnych wspoétpracownikow
oraz klientow. Natomiast rola sprzedazy polega na tym, aby
zamkngcC transakcje i zbudowad pozytywne relacje z klientami.



Czy role mogaq sie tutaj odwroécic? Czy mozesz wykorzystac
swoj talent do sprzedazy, aby szuka¢ nowych klientéw? Na
pewno. Zresztg wiekszos¢ dystrybutordw i tak postepuje w taki
sposdb. Jednak takie dziatanie nie bedzie za bardzo skuteczne.

A czy mozesz wykorzysta¢ swdj system marketingowy, aby
szukat za Ciebie nowych klientéw i sponsorowat nowe osoby do
biznesu? Tak, mozesz poniewaz tez istnieje taka mozliwosc.

Wielu ludziom $ni sie catkowicie zautomatyzowany system,
ktoéry wykona wszystkie prace za nich — ale to niestety nie
zagwarantuje Ci dlugotrwatej stabilnosci, ktéra jest niezbedna,
aby stworzyc¢ dtugofalowy i przynoszacy konkretne zyski biznes.
Mozesz to osiggnac jedynie przez budowanie pozytywnych
relacji z klientami i wspotpracownikami.

To jest wtasnie ciemna strona mocy tych wszystkich
automatycznych systemow, o ktérej nikt otwarcie nie mowi.
Jesli zrzucisz cafg prace na swojego autopilota i zaniedbasz
budowanie relacji, to zrezygnujesz wtedy z najwazniejszego
aspektu, ktory trzyma w ryzach wszystkie organizacije.

Spojrz na to w ten sposob:

W swoim biznesie MLM masz dwa typy o0sob, ktore sprzedajq
dwa rdzne produkty — po pierwsze produkty Twojej firmy MLM
(soki, kosmetyki, proszki do prania, produkty Wellnes,
szkolenia itd.), a po drugie Twoje mozliwosci biznesowe -
rowniez Twoi partnerzy biznesowi, dystrybutorzy, ludzie z
downline sg Twoimi klientami, poniewaz to u Ciebie kupili swoje
mozliwosci biznesowe.

W pewnym momencie, obojetnie czy przed czy po dotgczeniu
jakiegos partnera do Twojej organizacji, obojetnie czy online
czy offline, musisz zacza¢ budowac z nim pozytywne relacje.
Nie ma tutaj zadnej drogi na skroty.



Najlepiej budowaé pozytywne relacje jeszcze przed
wejSciem danej osoby do Twojego biznesu. I to z
kilku waznych powodow:

> W taki sposdéb mozesz przefiltrowac osoby, ktére tylko
czegos od Ciebie chcg bez dania czegokolwiek w zamian
(strata Twojego czasu). Musisz sie po prostu dowiedziec
kto zastuguje na Twojg uwage.

I

> Jesli przestaniesz by¢ anonimowy i dodasz do swojej
sprzedazy troche osobistych cech, to zaczniesz
sponsorowac o wiele wiecej osob do swojego biznesu MLM.

Ludzie chcg wiedzie¢, kto ukrywa sie za tym systemem. Oni
chca dowiedziec sie o Tobie czegos wiecej i lepiej Cie poznac.
Bo przeciez nikt nie chce naleze¢ do organizacji, w ktorej nikt
nie oferuje osobistego wsparcia. A jesli bedziesz wstanie
zaoferowac¢ witasnie takie wsparcie pracujgc online, to wtedy
zaczniesz odrozniac sie na tle tych wszystkich automatycznych
systemow.

Jesli osobiscie porozmawiasz ze swoimi partnerami, to bedziesz
wstanie dokfadniej okresli¢ ich potrzeby - a to znacznie
zwiekszy Twoje szanse na sukces.

Dla przyktadu (tg historie opowiedziat mi jeden z moich
znajomych Networkerdéw):

Miat w swojej organizacji mezczyzne o imieniu Michat. Michat
byt ekspertem w budowaniu pozytywnych relacji, ale o dziwo
nie chciat wykorzystywac swoich umiejetnosci w biznesie... nie z
powodu braku czasu, czy strachu - po prostu nie miat na to
ochoty.

Przez pewien czas budowat swodj biznes tylko i wytgcznie przez
autopilota.



Oczywiscie regularnie zbierat nowe kontakty i konwertowat je
na klientow - za pomocg nowoczesnych narzedzi. Jednak wyniki
nie byty zadowalajqce.

W koncu udato sie namoéwic¢ Michata aby porozmawiat ze swoimi
klientami, a nie pozostawiat ich w 100% systemowi — i nie
uwierzysz co sie wtedy stato... jego biznes eksplodowat ! W
miedzyczasie Michat zostat jednym z najlepszych lideréw... i to
dlatego, ze postanowit osobiscie porozmawiaé ze swoimi
klientami.

No dobra, to zaczniemy teraz od podstawowych metod
sprzedazy, aby przejs¢ pdzniej do marketingu. Nigdy nie
zapominaj, ze te dwa elementy harmonizujg ze soba... i
uzupetniajg sie nawzajem.

Moja Propozycjal

Kliknij teraz w ponizszy link, zaloguj sie do AllinOne Business
System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w
Internecie:

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/



http://podstawybiznesu.pl/logowanie/

Rozdziat 2 - dlaczego nikogo nie obchodzi
Twdj biznes...

Jeden z lideréow branzy marketingu sieciowego (od ktdrego
zresztq bardzo duzo sie nauczytem), powiedziat mi kiedys cos
bardzo waznego:

~Wiesz co sie dzieje, gdy podejmujesz swoje
decyzje, tylko i wyfacznie na podstawie jakis
zatoZen? Zrobisz z siebie i ze mnie D***** ”

Ta i inne rady, do ktorych sie sumienne stosowatem, wyszty mi
na dobre. Dlatego pozwolitem sobie w tym wtasnie rozdziale
stworzy¢ podstawy do przygotowania odpowiednich informacii,
ktére bedziesz mdgt wykorzystac w praktyce. Zapewne o
niektdrych zagadnieniach juz wczesniej styszates, ale nic nie
zaszkodzi, jak sobie je tutaj przypomnimy i odswiezymy.

Dobry Marketing i Strategie Sprzedazy, skupiajq
sie przede wszystkim na Kliencie.

Tak mozemy w skrocie opisac to, czym zajmiemy sie w tym
rozdziale.

Nic nowego, prawda?

Jak myslisz, jaki jest najszybszy sposdéb, aby na $Smier¢
zanudzi¢ swojego rozmowce?

Bezustanne gadanie tylko i wytacznie o sobie.



Wszyscy znamy takich ludzi. Nie ma nic gorszego, jak
rozmowca, ktéry w ogole nie jest zainteresowany dialogiem!

Najlepszy sposob, aby sprawic¢ by ktos Cie polubit, to nic
innego, jak skupienie catej rozmowy witasnie na tej osobie.

Dale Carnegie, autor jednej z najlepszych ksigzek o
komunikacji (,How to win Friends and Influence People”),
powiedziat:

.Zyskasz wiecej przyjaciot w ciqgu awoch miesiecy,
Jjesli okazesz zainteresowanie innym, niz w ciqgu
awoch lat, pragnac skfoni¢ ludzi do zainteresowania
sie tobq.”

A wiec zadawaj pytania, duzo pytan. Jakie masz cele? Czego
szukasz? Co chcesz robi¢ w zyciu? Co jest dla ciebie
najwazniejsze? Dlaczego to robisz?

Gdy juz komus pokazesz, ze faktycznie sie nim interesujesz, to
zyskasz niepodzielng uwage i lojalnos¢ tej osoby. Dopiero
pozniej mozesz danej osobie opowiedzie¢ cos o sobie. Tylko w
takiej kolejnosci masz szanse zosta¢ wystuchany.

Skuteczna sprzedaz (obojetnie, czy w realu twarzg w twarz, czy
przez Twoje strony internetowe) zawsze przebiega wedtug
nastepujgcego schematu.

Zaczyna sie od zbierania informaciji...
a nie od dawania.



W sprzedazy bezposredniej jest to po prostu zadawanie pytan.
W przypadku innych form marketingu, takich jak strony
internetowe i np. prezentacje video, niezbedne jest zbadanie
rynku i odpowiedniej grupy docelowej.

A jak zachowuje sie wiekszos¢ sprzedawcow? Robig wszystko
na odwrot. Gadajg bez opamietania i nie dopuszczajq nikogo do
gtosu.

Szkoda, ze te osoby nie potrafig zrozumie¢, jak kiepsko na tym
wypadajg. Wiekszos¢ Networkeréw zachowuje sie w podobny
sposOb, niewazne czy online czy offline. Gadajg, gadajq i
jeszcze raz gadaja... nawet gdy ich rozmoéwca juz dawno
znuzony i zmeczony przestat ich stuchac.

Spédjrz takiemu klientowi prosto w oczy... a zobaczysz, ze juz
dawno go stracites.

A dlaczego tak postepuja? W Swiecie sprzedawcow
bezposrednich ta taktyka jest gteboko zakorzeniona: jesli nic
nie mowie, to na pewno nic nie sprzedam. A wiec starajq sie
opowiedzie¢ wszystko co wiedzg i majq nadzieje, ze to zadziata.
Moze kto$ wykaze zainteresowanie...

Jeszcze innym powodem jest dominacja nad Klientem. Panuje
takie przekonanie, ze jesli sprzedawca dominuje podczas
rozmowy, to ma poczucie, ze wszystko jest pod kontrolg. Wielu
ludzi obawia sie, ze straci kontrole, jak tylko przestanie gadac.
Nadajg wiec bez opamietania, zamiast rozmawiac¢ ze swoim
klientem.

A to jest tak naprawde najszybsza droga, aby go straci¢. Gadac
mozna wiele i o wielu rzeczach - problem jednak tkwi w tym, o
czym sie tak naprawde mowi.



Jesli jest to zasypywanie klienta mato istotnymi i mato waznymi
cechami Twojego produktu, to jest to juz gwdzdz do trumny.

Jaki z tego morat?

Jesli chodzi o sprzedaz, to za duzo uwagi poswieca sie
samemu produktowi, a za mato osobie, ktéra ma go
kupic!

Bede jeszcze czesto o tym wspominac, poniewaz jest to gtowny
temat w marketingu. Klient jest najwazniejszym elementem tej
catej uktadanki.

Podczas rozmowy koncentruj sie gtdwnie na swoim kliencie, a
zobaczysz, jak szybko mozesz zjednac sobie nowego
sprzymierzenca. Tylko w taki sposdb zbudujesz pozytywne, a co
za tym idzie dtugotrwate relacje z klientem.

Ale to jeszcze nie wszystko. Nie tylko zyskasz przyjaciela, ale
takze otrzymasz dostep do poufnych informacji, ktére pomogq
Ci pozniej wpasowac sie w potrzeby tej osoby.

Poprzez taki dialog mozesz dowiedziec sie naprawde bardzo
duzo o drugiej osobie... np. co mysli i czego chce. To sg dla
sprzedawcy najcenniejsze informacje jakie moze dostac. A gdy
juz je otrzymasz, to wystarczy tylko stworzy¢ potaczenie
pomiedzy Twoim produktem a pragnieniem tego klienta.

Pokaz Twojemu klientowi, jak mozesz mu pomdc w rozwigzaniu
jego problemow lub realizacji jego celdw. Gdy to zrobisz, to
zbudujesz z nim pozytywne relacje - i dopiero wtedy on bedzie
gotéw, aby naprawde Cie wystuchad.



Wiedz, ze ludzie kupujg tylko i wytagcznie z wiasnych pobudek -
nie interesujq ich Twoje argumenty. Niestety bardzo duzo oso6b
zapomina o tej zasadzie i to nawet profesjonalni sprzedawcy.

Nigdy nie wychodz z zatozenia, ze to co jest wazne dla ciebie,
bedzie rownie wazne dla innych oséb.

Czasami entuzjazm dla tego, co sprzedajemy, moze byc¢
naszym najwiekszym wrogiem. A w profesjonalnej sprzedazy
moze to naprawde stanowi¢ niematy problem.

Jesli od razu zasypiesz swojego klienta szczegdtami na temat
Twoich produktow, to moze nastgpi¢ u niego , przetadowanie
informacji” i nic z tego nie zapamieta.

Czy ma w ogodle jakies znaczenie fakt, ze jestes zachwycony
dziataniem swoich produktow?

Oczywiscie, ze tak. Jest to bardzo wazne dla Ciebie i Twojej
motywacji do pracy. Ale nie zasypuj swoich klientéw
szczegotami. By¢ moze ktos uczyt Cie w taki sposdb, ze
burzliwy entuzjazm jest czyms dobrym, a nawet, ze jest
kluczem do udanej sprzedazy.

Uwierz mi, ze jest to kompletna bzdura.

Wszystkie te emocje nie bedg mie¢ najmniejszego znaczenia,
jesli nie poznasz prawdziwych potrzeb swoich klientéw. Tak
naprawde to Twoich klientéw interesuje tylko jedno: Co ja bede
z tego miec?

Gdy pierwszy raz kontaktujesz sie ze swoim potencjalnym
klientem, to przez 80% czasu powinienes tylko stuchad.



Koniecznie musisz rozszyfrowac, co tak naprawde jest dla niego
wazne. Musisz zadawac osobiste pytania. Sama informacja, ze
ktos chce zarabia¢ duzo pieniedzy, na pewno Ci nie wystarczy.

Dlaczego on chce mie¢ wiecej pieniedzy? Dlaczego chce miec
wiecej wolnego czasu? Chce go dla siebie, czy chce spedzic
wiecej wspaniatych chwil z rodzing i przyjaciétmi? Jak ma
wygladac jego zycie np. za rok lub za 2 lata?

Musisz poznac jego najwieksze marzenia i potrzeby.
~Emocje” to kluczowe stowo.

Poniewaz kazda decyzja (Twoja i moja) bazuje na emocjach.

Ludzie kupujq pod wptywem emocji
i czasami uzasadniajq swoje decyzje za pomocq
logiki.

Wykorzystaj to na swojg korzys¢. To jest jedna z
najskuteczniejszych broni, ktdéra znajduje sie w Twoim
repertuarze taktyk i technik sprzedazy. Najwieksi liderzy z
branzy (nie tylko MLM), zrozumieli tg prostg zasade i
wykorzystujq jq teraz do swoich potrzeb. Gdy poznasz juz
najskrytsze pragnienia i marzenia danej osoby, to zyskasz
mozliwos¢ wptywania na jej przyszte decyzje.

Wystarczy pomysle¢ o intensywnosci uczué, ktére pojawiajg sie
przy tzw. tematach tabu, tj.: religia, wojna, polityka, czy
pienigdze. Duzo poczatkujacych osob jeszcze nie rozumie,
dlaczego powinno unikac sie takich tematéw - nawet
wieloletnie znajomosci konczg sie nagle na skutek zazytych
dyskusji na owe tematy.



Dale Carnagie, ktérego cytowatem réwniez powyzej,
powiedziat:

.Jesli masz do czynienia z ludZmi, to nie
zapominaj, Ze nie masz do czyhienia z
logicznq tylko z emoc,jonalng istotq”

Wiekszos¢ logicznych decyzji posiada tak naprawde jakies
emocjonalne podtoze.

. Kupitem ten samochdd, poniewaz baradzo
mi sie podoba i Swietnie sie w nim czuyje”

Emocje

.Kupitem ten samochdd, poniewaz jest
dobrze wyposazony, bardzo bezpieczny i
oczywiscie zuZywa mato benzyny”

Logika

Dobre wyposazenie, bezpieczenstwo i niskie zuzycie paliwa?
Wyglada na logiczng decyzje, prawda? Ale po co Twoj
samochdéd ma by¢ dobrze wyposazony i bezpieczny? Poniewaz
martwisz sie, ze w razie wypadku Ty lub kto$ z Twoich bliskich
moze zostan ranny. Dlatego to wtasnie strach przed bdlem i
pragnienie, aby tego unikng¢, stoi za Twojq decyzja.

A dlaczego tak istotne jest niskie zuzycie paliwa?



Zapewne ceny paliwa przyprawiajq Cie o ciarki na plecach.
Boisz sie, ze ceny bedq nadal rosnac i ze juz niedfugo bedziesz
mogt tylko sobie pomarzyc¢ o fajnych wakacjach i uprawianiu
swojego hobby, bo przeciez musisz mie¢ pienigqdze na paliwo.
Nie chcesz przeciez rusza¢ swoich oszczednosci, tylko dlatego,
aby robi¢ rzeczy, ktére sprawiajg Ci duzo frajdy i zabawy.

Na logike, to tak naprawde nawet nie potrzebujesz tych rzeczy,
prawda? A i tak, to wiasnie one sg gtdwng przyczyna twoich
decyzji.

A oto kilka zasad, o ktérych warto pamietac:

W wiekszosci przypadkow negatywne emocje sa
potezniejsze niz pozytywne - o wiele potezniejsze.

Obawa przed utratg czegos$ odgrywa u niektérych oséb duzo
wazniejszg role niz dgzenie do przyjemnosci. Wiekszos¢ ludzi
wybiera droge, dzieki ktdrej mogq uniknac¢ jakiegos
dyskomfortu, a nie tg, ktora prowadzi do polepszenia ich
sytuacji. I dodatkowo sg oni bardzo czuli na wiadomosci, ktére
produkujg takie uczucia jak gniew, strach i sceptycyzm.

Zrob maty test: Stwérz dwie listy i wypisz na nich wszystkie
emocje jakie odczuwasz. Niech na jednej beda tylko pozytywne
emocje a na drugiej negatywne. Ktdra lista jest diuzsza?

Zastandw sie przez chwile. Dlaczego przewazajgca czesc
wiadomosci w telewizji to jakies katastrofy, choroby czy
przestepstwa?

Odpowiedz jest bardzo prosta — pozytywne wiadomosci nie
wzbudzajg tylu emocji.



Telewizja i gazety muszg po prostu informowac o negatywnych
rzeczach, poniewaz w przeciwnym razie nie bytyby wstanie
konkurowac z innymi mediami, ktore donoszg w swoich
raportach np. o kleskach zywiotowych, o réznych
przestepstwach, skandalach politycznych i o wszystkim co zte
na tym sSwiecie. Skutkowato by to spadkiem ogladalnosci,
spadkiem przychoddéw, a co za tym idzie - zwolnieniem kadry
zarzadzajacej.

Nawet przekaz marketingowy, ktéry ma brzmie¢ przekonujaco,
musi wykraczac poza sfere ,racjonalnego myslenia”.

Sama logika tutaj niestety nie wystarczy. I to wtasnie stanowi
taq ogromng rdoznice miedzy dobrym i stabym sprzedawca.
Skuteczny sprzedawca rozumie ludzkie zachowanie,
koncentruje sie na emocjach i tworzy z tego wyrazny
komunikat, ktéremu nie mozna sie oprzec.

Pozwdl, Zze porusze teraz jeszcze jedng wazng kwestie: rdznice
pomiedzy sprzedazg, ktora bazuje na ,emocjach” a sprzedaza,
ktéra bazuje na robieniu duzego ,szumu” i ekscytacji.

Duzo oséb nie lubi sprzedawac za pomocg emocji. Uwazajq to
za nieczyste zagranie, jak np. cios ponizej pasa. Albo za cos
niemoralnego. Myslg, ze wykorzystujg w ten sposéb ludzi.

Ale my witasnie dziatamy pod wptywem naszych emocji. Nikt nie
moze ich tak po prostu zignorowac albo obejsé. Sprzedawca,
ktory ignoruje uczucia, jest jak facet, ktéry mowi:

,Nie kupie mojej ukochanej zonie kwiatow. Nic jej rowniez nie
podaruje z okazji naszej pierwszej rocznicy $lubu, poniewaz w
taki sposob gram tylko na jej uczuciach, a nie chce tworzy¢
sobie z tego powodu jakiej$ dodatkowej przewagi.”

Absurd, prawda?



Natomiast wychwalanie produktow , wniebogtosy” to juz
zupetnie cos$ innego. Takie zachowanie jest czesto po prostu
ktamstwem. Jest to sktadanie przesadnych lub fatszywych
obietnic. Unikaj tego ztego nawyku - gra nie jest warta
Swieczki. Moze i zobaczysz kilka szybkich rezultatow... ale w
koncu i tak wszystko sie posypie.

To prowadzi nas do kolejnego bardzo waznego punktu... do
wiarygodnosci! Mozesz na poczatku nawet nie rozpoznac
zwigzku pomiedzy emocjami a byciem wiarygodnym - ale
poczekaj chwile, zaraz wszystko sie wyjasni.

Zdarza sie, ze w trakcie sprzedazy wiele czasu poswieca
sie na rozmowe z klientem, dlaczego powinien kupic¢
dany produkt — a za malo czasu, aby porozmawiac o tym,
dlaczego nie kupuje.

Mamy tendencje, aby koncentrowac sie gtéwnie na ludziach,
ktérzy mowig ,Tak” na naszg oferte, zamiast zredukowac ilos¢
0s6b, ktére mowig ,Nie”. Zredukowanie ilosci ,Nie”, daje czesto
lepsze wyniki niz zwiekszenie , Tak”.
Oto cztery gtdwne powody, dlaczego ludzie od Ciebie nie kupujq
(i nigdy nie zapominaj: Twoja firma/mozliwosci biznesowe, to
jest réowniez jeden z Twoich produktow. Jest to bardzo wazne,
ale niestety jeszcze wiekszos¢ oséb o tym zapomina).
Te cztery powody zawsze sie zgadzajq:

1. Nikt Cie nie zna.

2. Nikt Ci nie ufa.

3. Ludzie nie chcg tego, co sprzedajesz.



4. Ludzie widzg Twdj produkt, jako mniej interesujacy od
tego, co musieliby poswieci¢, aby go dostac.

Te cztery punkty w réznych kombinacjach obejmujg wszystkie
powody, dla ktorych potencjalni klienci oraz wspotpracownicy
nie chcg robi¢ z Tobg intereséw.

Jesli uda Ci sie wyeliminowa¢ kazdy z tych punktow, to wtedy
odniesiesz sukces. W tym rozdziale opisze w jaki sposdb
mozesz pozby¢ sie tych czterech przeszkdd. Zacznijmy od
punktu numer 2:

Wiarygodnosc¢ jest jednym z wazniejszych elementéw catego
procesu sprzedazy — ktory jest niestety najczesciej
zaniedbywany.

Sprzedawcy czesto bardzo dziwnie reagujg na odmowe
(podobnie jak ludzie od marketingu, ktorych reklama nie
dziata). Mysla, ze muszg pracowac jeszcze ciezej i sktadac
jeszcze wiecej obietnic. Jednak takie postepowanie jest mato
produktywne. Mianowicie, jesli brak wiarygodnosci jest
powodem, dlaczego nikt nie kupuje, to sytuacja staje sie przez
to coraz gorsza a czasami nawet beznadziejna!

Faktem jest, ze w momencie, gdy potencjalny klient zauwazy,
ze nie jestes wstanie dotrzymac swoich obietnic, automatycznie
traci do Ciebie zaufanie i porzuca Twojg oferte - nikt nie kupuje
bez zaufania do sprzedawcy.

Za to, jesli uda Ci sie zdoby¢ zaufanie, to zamkniecie sprzedazy
bedzie juz bardzo blisko.

Zaraz zacznie robi¢ sie naprawde ciekawie. Poniewaz wtasnie w
branzy Network Marketingu wiarygodnosc¢ jest najwiekszg
przeszkodg, ktérg musisz pokonac!



Istnieje bowiem bardzo duzo powodow, dlaczego ludzi tak
trudno przekonac do tego rodzaju biznesu - brak
wiarygodnosci, to zdecydowanie najwiekszy powadd.

MowiliSmy juz o tym, jak wazne jest rozpoznanie potrzeb
klientow — a teraz pdjdziemy jeszcze o jeden krok dalej.

Jesli cos sprzedajesz (cokolwiek to jest), to kazda osoba bedzie
posiadac z natury jakies emocjonalne powody, aby kupi¢ Twdj
produkt. Jednak w branzy MLM mozna bardzo czesto napotkac
na silne uprzedzenia i negatywne emocje, ktore wynikajq z
wilasnych doswiadczen... lub z opinii oséb trzecich.

Te emocje sq zazwyczaj bardzo silne i musisz uwazad, aby nie
staty sie putapka, do ktdérej wpadniesz.

Dla przyktadu: polityk czesto nie wygrywa wyborow tylko
dlatego, ze sie go ceni, ale dlatego, ze gardzi sie jego
przeciwnikiem. Wtasciwie to nawet nie ma jakiego$
konkretnego powodu, aby go wspierac - z wyjatkiem pogardy
dla jego przeciwnika. Wazne jest, aby rozpoznac te motywy.

Jak myslisz, jakie sg najbardziej negatywne odczucia, jakie
ludzie zywig do Marketingu Sieciowego?

Co powiesz na sceptycyzm? Czy to nie brzmi, jak cos, co juz
jest Ci znane? A moze Nieufnos¢? A moze za mato
profesjonalizmu i brak wiarygodnosci?

Czy to mozliwe, ze ludzie nie biorg Ciebie i Twojego biznesu na
powaznie — patrzac na zachowanie wiekszos$ci osdb w tej branzy

- jak najbardziej.

Frustracja réwniez odgrywa tutaj duzg role.



Biorgc pod uwage, ze 14% dorostych oséb prébowato juz
wczesniej swoich sit w branzy MLM, to bedzie wsrod nich
prawdopodobnie duzo oso6b, ktdrych marzenia sie nigdy nie
spetnity — mimo, ze walczyli do upadtego i probowali ze
wszystkich sit.

Nie poradzili sobie z tym catym zamieszaniem - bez
jakiejkolwiek zawartosci. Byli juz zmeczeni, mieli juz dosy¢ tych
wszystkich obietnic... tylko po to, aby zosta¢ pdzniej na lodzie.
A kiedy sfrustrowani i zawiedzeni... porzucili swoje marzenia o
bogactwie i wypieli sie na branze MLM, zaczeli opowiadac innym
o swoich negatywnych doswiadczeniach.

A zte wiesci rozpowszechniajg sie znacznie szybciej niz dobre.
Kto jeszcze nie styszat tych beznadziejnych historii z branzy
Marketingu Sieciowego?

Dzisiaj juz 80% o0sob, ktére regularnie korzystajq z Internetu,
coraz czesciej staje w obliczu tych absurdalnych obietnic, jak na
przykifad...

,Jak zarobi¢ 20.000 zt w miesigc...” albo ... Jak usig$¢ wygodnie
na kanapie i zy¢ zyciem swoich marzen, podczas gdy biznes
buduje sie automatycznie”.

Wiekszos$¢ z Newsletterdw i stron dotyczacych budowy biznesu
MLM, bedzie Ci obiecywac w takiej czy innej formie, ze
wystarczy wykonac kilka telefonéw, pozyskac 3 osoby i pisac
bloga, aby zarabia¢ miesiecznie 5-cio cyfrowe sumy.

Dlatego to naprawde nie jest jakims$ wielkim zaskoczeniem, ze
wiekszos¢ internautdéw uwaza wiascicieli tych stron za bande
oszustéw, ktdrzy zrobig wszystko, tylko po to, aby wprowadzi¢
kogos$ do biznesu.



Taki MLM jest postrzegany przez wiekszos¢ spoteczenstwa, jak
kiepski zart — z takim skutkiem, ze negatywnie nastawiajq sie
nawet takie osoby, ktére sq faktycznie otwarte na nowe rzeczy i
ktére szukajq jakiejs mozliwosci, aby wystartowac ze swoim
biznesem. Oni po prostu juz nie wierzg w te wszystkie
obietnice.

Sprobuj pogadac z kims o Marketingu Sieciowym, a zobaczysz,
Zze prawie u kazdego wywotasz negatywne emocje (u jednych
wieksze, a u innych mniejsze).

Takie obawy nalezy przezwyciezy¢, poniewaz w przeciwnym
razie jest to mato prawdopodobne, ze kiedykolwiek zbudujesz
ten biznes. Mam teraz dla ciebie wskazowke, ktdra jest o wiele
wiecej warta, niz to za co kazg Ci ptaci¢ tzw. Marketingowi
Guru:

Od razu i otwarcie rozmawiaj o strachu,
nieufnosci i roznych obawach. Od razu! I bez
owijania w bawetne.

Jesli od razu bedziesz obiecywac¢ swojemu rozmowcy , Ztote
Gory”, to natrafisz na opér i oczywiscie na odmowe. Mozesz sie
wtedy dwoic i troi¢, ale i tak nic nie osiggniesz.

Dlatego od razu porozmawiaj o istniejgcym sceptycyzmie -
prawda jest taka, ze sceptycyzm zawsze istnieje (obojetnie czy
o tym rozmawiasz czy nie). Jest to najsilniejsze uczucie, ktore
stawia Marketing Sieciowy w negatywnym Swietle. Dobra
wiadomos¢ jest natomiast taka, ze mozesz to wykorzystac na
swojg korzysc!

Bycie innym (zréznicowanie) - jest w marketingu
kluczem do sukcesu. Ludzie potrzebujg naprawde dobrego
powodu, aby poswieci¢ Ci swojg uwage.



Dlatego rezygnacja z nadmiernych obietnic i roszczen, moze
by¢ niezwykle skuteczng metoda.

Im wieksze bedziesz sktadac¢ obietnice (20 tysiecy po miesigcu
itd.), tym bardziej staniesz sie jak kazdy inny.

Dlatego méw ludziom prawde - zacznij od podstaw (badz
realistyczny) i porozmawiaj réowniez o drugiej stronie medalu
Twojego biznesu. A zobaczysz, ze od razu zaczniesz sie
wyrozniac na tle osob, ktére tylko rzucajg na okragto rézne
super obietnice i przechwatki (moje jest super, a twoje jest
bee).

Ludzie chcg rozmawiac z kims, kto jest przede wszystkim
szczery i jest realistgq. Kto nie boi sie rozmawiac¢ o porazkach i
trudnosciach, jakie niesie ze sobg ten biznes.

Tylko nie zrozum mnie zle — nadal musisz skutecznie
odpowiedzie¢ na pytanie ,,Co ja z tego bede miec?”

Bo przeciez Twoi rozmowcy réwniez chcg zarabia¢. W zadnym

wypadku nie odradzam Ci prezentacji finansowych mozliwosci

Twojego biznesu. Jednak reputacja Marketingu Sieciowego jest
tak kiepska (w ostatnich latach nastgpita drobna poprawa), ze

naprawde nie jest tatwo zdoby¢ zaufanie innych oséb.

Dlatego musisz doktadnie sie zastanowi¢, na czym najpierw
skupi¢ swojg uwage...

Jesli nie bedziesz od razu wychwala¢ swojego systemu
(najlepszy na rynku, niepowtarzalny itd.), to Twoje przestanie
bedzie wygladac¢ mniej wiecej w taki sposdb:

,Nie chodzi mi o to, aby od razu zarejestrowac Cie w jakims$
biznesie. Nie chce zarobi¢ na tobie szybkich pieniedzy i zostawic



Cie na lodzie. Musisz sam zdecydowac i wybrac to, co bedzie
dla ciebie najlepsze.”

Odsetek niewypatdw w biznesach, ktére sq prowadzone z domu,
jest bardzo duzy. Wyttumacz swojemu rozmodwcy dlaczego tak
jest (brak czasu, kiepski marketing, brak zdecydowania i
wytrwatosci, brak srodkdéw, brak wiedzy itd.).

Mow o realistycznych oczekiwaniach. Opowiedz rowniez o

niektérych ktamstwach i mitach, ktére krazg w tej branzy.
Teraz bedzie jasne, ze stoisz po wiasciwej stronie, a Twoje
przestanie bedzie znacznie sie rézni¢ od tego, co ludzie na
okragto styszg i czytaja.

Twoim celem jest podniesienie wiarygodnosci Twojej oferty. To
jest pewny sposob, aby budowac zaufanie i przekonac¢ Twoich
potencjalnych klientdw o Twojej szczerosci.

Jesli to Ci sie uda, to od razu otrzymasz zielone $wiatto i
bedziesz mogt zaprezentowad zalety oraz mozliwosci finansowe
swojego biznesu.

Pokaze Ci teraz jak dobrze ta metoda moze dziatal.

Jesli bedziesz w Internecie szukac¢ informacji o Marketingu
Sieciowym (co juz najwyrazniej zrobites, poniewaz spotkaliSmy
sie tutaj dzieki mojej stronie), to znajdziesz duzo stron, ktore
obiecujg czasami wrecz niewiarygodne rzeczy...

~Najprostsza droga do dochodu pasywnego, jakq mozesz sobie
wyobrazic...!” ,Pasywny dochod z Twoich kosztdow statych, ktore
ponosisz co miesigc!”, Oto dowdd, ze juz w pierwszym roku
zarabiatem z mojg firmgq 40.000 zt miesiecznie!” itd.

Testowatem takie rozwigzania. Stworzytem strone, ktora
obiecywata, ze w x dni z 0 wskoczysz np. na poziom 2000 zt
miesiecznie.



Opowiadatem, jak taki specjalny autoresponder z odpowiednig
lista wiadomosci, przeniesie Twdj biznes na zupetnie nowy
poziom... i Zze wreszcie bedziesz mogt(mogta) zapomniec o
finansowych problemach i po prostu bedziesz cieszy¢ sie zyciem
- tradycyjna gadka.

Ten wariant byt daleki od sukcesu - i to bardzo daleki. W
innych testach zamiast wciska¢ gtupoty o niesamowitej i
jedynej w swoim rodzaju okazji zyciowej, opowiedziatem o
bezradnosci ludzi. Zaczatem oddziatywacé na ich uczucia i
emocje. Porzucitem opowiesci o eksplodujgcych zarobkach i od
razu poruszytem temat frustracji i negatywnych doswiadczen.

Co z tego wyszto? Ilos¢ rejestracji zwiekszyta sie 0 100% w
porownaniu do pierwszych tekstow (tradycyjna gadka), a
czasami nawet przekraczata 100%. I to tylko dlatego, ze w
pierwszej kolejnosci pisatem o ludzkiej frustracji i bezradnosci.

Dopiero w dalszej czesci tekstu opowiedziatem o zaletach mojej
oferty i o tym, co moge zrobi¢ dla moich czytelnikdéw.

I teraz pytanie za 100 punktow:

Czy od razu musisz uderzac¢ w staby punkt? Niekoniecznie.
To nie zawsze musi by¢ najskuteczniejsze rozwigzanie - musisz
rowniez uwazac, aby zbytnio nie przesadzi¢. Duzo zalezy od
tego, co Twdj potencjalny klient juz wie i styszat na temat, o
ktérym piszesz.

Musisz to rozréznic¢ - ale tak dtugo, jak wiekszos¢ w tej branzy
bedzie obiecywac ,Szybkg Kase” i ,Gwiazdki z Nieba” (a wydaje
mi sie, ze to tak szybko sie nie zmieni), to bedzie to na pewno
efektywna metoda.

Idziemy dalej.



MowiliSmy do tej pory duzo o emocjach, ale to jest tak
naprawde tylko czes¢ tego catego procesu. Ludzie kupujq pod
wplywem emocji i pézniej usprawiedliwiajg swoj wybor za
pomocq logiki (,Kupitem sobie dwuosobowe Lamborghini,
poniewaz dzieki temu nie bede musiat podwozi¢ do szkoty
zwariowanych syndw mojej siostry”).

Jesli emocje Twojego potencjalnego klienta sg juz po Twojej
stronie, to teraz musisz perfekcyjnie dokonac transakcji. Jak?
Usprawiedliwiajac jego wybdr za pomocg logiki — dlaczego
najlepszym rozwigzaniem jest przytgczyc¢ sie do Twojego
biznesu.

Przyktadowe korzysci:
,Jest to niesamowita szansa, ktora zdobywa rynek niczym
Huragan Katrina! Wiedziate$, ze piszg o nas nawet w

gazetach?”

~Najprostsza droga do dochodu pasywnego, jakq mozesz sobie
wyobrazié...!”

~Najbardziej dochodowy i lukratywny plan marketingowy na
rynku.”

... albo ...

,MOj sponsor jest genialny. W pierwszym miesiqcu osiggnat juz
5-cio cyfrowy dochdd - najszybciej w historii firmy.”

Brzmi to dla ciebie jak prawdziwe korzysci?
A co powiesz na to:

~Nasz zespot jest najpotezniejszy i najlepszy ze wszystkich.
Posiada wspaniatg historie sukcesu.”



Super, nie? Ale jak ma mi to pomoc w zarabianiu pieniedzy?
No, nie wiem... a moze:

,Nasz produkt jest tak dobry i niepowtarzalny, ze sprzedaje sie
sam!”

,Jan Kowalski byt juz na emeryturze. Ale jak ustyszat o naszej
firmie i mozliwosciach, to od razu chciat dziataé, poniewaz
zrozumiat, jak potezny jest nasz plan marketingowy. A jesli on
tak zrobit, to na co jeszcze czekasz?”

Kim wiasciwie jest Jan Kowalski? Moze jakis wielki lider — ale to
i tak nikogo nie obchodzi. Ale...

~Mowie powaznie, musisz to zobaczyé. Moze jeszcze tego nie
rozumiesz, ale to jest zupetnie cos$ innego!”

Mam nadzieje, ze rozumiesz o co mi chodzi. Za kazdym razem,
kiedy prezentujesz potencjalnym klientom zalety swojego
biznesu, to oni pytajq: I co z tego?

Wczuj sie w jego role. Nad czym bys$ sie zastanawiat? Co
wiasciwie znaczy ta korzysc¢ dla tej konkretnej osoby?

Tak dtugo, jak dany klient nie bedzie wstanie zobaczy¢, jakie
korzysci bedzie osobiscie czerpac z Twojej oferty, to Twoja
wypowiedz bedzie po prostu kolejnym i niejasnym
o$wiadczeniem.

Pamietaj, ze Twojego klienta wcale nie interesuje, to co ty o
tym myslisz.

Dla przyktadu: ,Ten produkt jest najlepszy na rynku!” To jest
Twoje zdanie, ktére dla kogos$ innego moze nic nie znaczyc.



Nie dziataj w taki sposdb. Kazdemu nasuwa sie tutaj jedna mysl
-,Najlepsze” - kto wtasciwie o tym decyduje? Cos takiego moze
powiedzie¢ dostownie kazdy.

I jak chcesz to udowodnic?

W rzeczywistosci takie wypowiedzi tylko szkodzg, poniewaz
wskazujg na to, ze niedbale rzucasz wokot siebie takie
stwierdzenia i ze masz tendencje do przesady. To spowoduje,
ze bedziesz mato wiarygodny.

Mozemy spedzi¢ mase czasu na rozmowach o tym, jak najlepiej
sprzedac postrzegalne zalety. Jak najefektowniej opowiadac o
mozliwosciach biznesowych i produktach... ale o tym i tak kazdy
juz mowi.

Jesli chcesz by¢ naprawde skuteczny, to musisz wyjrzec poza
krawedz stotu i poszerzy¢ swoje horyzonty. Musisz patrze¢ na
rzeczy w szerokim kontekscie.

Zadaj sobie nastepujace pytanie:

Czy cechy lub zalety Twojego modelu biznesowego bedg
naprawde przekonujace dla kogos, kto stara sie budowac co$
nowego? Czy te wszystkie tzw. ,Korzysci” mowig co$ Twojemu
potencjalnemu wspodtpracownikowi, jak pomozesz mu rozwingc¢
biznes? Czy te korzysci mowig mu o tym, jak bedzie zarabiac?
Czy te korzysci méwig mu, czy ten niejasny slogan ,, Zarabiaj-
Pracujgc-w-Domu” bedzie u niego dziatac?

Bede z Tobg szczery: Na Twoim miejscu nie przyktadatbym za
duzej wagi do tych korzysci i datbym sobie z nimi spokdj.
Inaczej mowiac:



Nie sprzedawaj i nie reklamuj nadzwyczajnych cech
swojej firmy!

Pytasz dlaczego?

Poniewaz najwieksza korzys¢ jakq mozesz zaoferowac, nie ma
tak naprawde nic wspdlnego z Twojg firma - ani z Twoim
produktem. Moge nawet posungc sie do tego stopnia i
powiedzie¢, ze aby Twdj marketing byt skuteczny, to te rzeczy
powinny bys tak naprawde odsuniete na drugi plan.

Dbatos$¢ o wszystkie te szczegdly oznacza, ze zajmujesz sie
tym, co nie trzeba. A powodem dla ktorego nie trzeba sie
martwic o sprzedaz tych wszystkich korzysci jest... Fakt, ze tak
naprawde nie sprzedajesz korzysci swojego biznesu.
Zakrecone co nie?

Bez obaw. Wrécimy do tego troche pdzniej.
PrzejdZzmy do rozdziatu numer 3.

Caty czas rozmawialiSmy o tym, jak skutecznie rozmawiac z
ludZzmi, jak odkry¢ ich emocje i sprzedac im Korzysci...

Ale zanim bedziesz gotéw, aby wykorzystac to w praktyce,
istnieje jeszcze duzo czesci, ktére musimy poukfadaé w catosé...

Moja Propozycjal

Kliknij teraz w ponizszy link, zaloguj sie do AllinOne Business
System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w
Internecie:

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/



http://podstawybiznesu.pl/logowanie/

Rozdziat 3 - najwiekszy sekret sprzedazy...

Informacje, ktére zamierzam Ci tutaj przedstawi¢ mogq
uchroni¢ Ciebie i Twoj biznes przed powolng i bolesng Smiercia.
Po przeczytaniu tego rozdziatu, juz nigdy wiecej, nie bedzie tak
jak dawniej. Twoja sytuacja zmieni sie diametralnie.

Uwaga! To co teraz tutaj przeczytasz jest wrecz banalne!

Tak naprawde, to nie mam dla Ciebie zadnego , Najwiekszego
sekretu sprzedazy”. Natomiast mam informacje, ktére z
pewnoscig przydadzg ci sie do budowania i rozwoju Twojego
biznesu. Sq to rzeczy oczywiste — dla osdéb zajmujacych sie na
co dzien marketingiem - jednak niestety dla wiekszosci
sprzedawcoéw bezposrednich pozostajg one nadal jedng z
najwiekszych zagadek wszechs$wiata.

Wiekszos$¢ Networkerow i sprzedawcdw nieustannie biega za
swoimi klientami - u ktérych i tak juz od samego poczatku nie
majq szans - dzieh w dzien... z nadzieja, ze pewnego pieknego
dnia dotrg w koncu do tego magicznego miejsca, gdzie
wszystko zmienia sie na lepsze.

A odpowiedz na wiekszosc¢ ich probleméw lezy tuz pod ich
nosem. Ale obojetnie jak prosty nie wydawatby sie byc¢ ten
,Sekret”, moim zdaniem jest to Swiety Graal wszystkich
sprzedawcow:

Potencjalny klient, ktory przychodzi
z wiasnej woli, jest o wiele bardziej wartoSciowy,
niz ten, za ktorym musisz sie uganiac.



To jest najwiekszy sekret, za ktorym kryjq sie najwieksze
sukcesy - ale niestety chyba zadna firma MLM nie uczy tego
swoich dystrybutoréw.® Prawdopodobnie nawet nikt o tym nie
wspomina.

Zeby méc zrozumieé dogtebniej tq zasade, pozwdl ze przyblize
Ci kilka kluczowych pojec.

Skutecznosc i efektywnosc¢- niby stowa- synonimy, ale tak
naprawde, to miedzy tymi stowami kryje sie wielka réznica. A w
Swiecie biznesu, to czesto najdrobniejsze rzeczy decydujg o
sukcesie lub porazce - tolerancja na btedy jest tutaj bardzo
znikoma (maty btad moze pociggnac¢ na dno caty biznes).

Skutecznosc i Efektywnos¢ - jaka to roznica?
Tak, w wielkim skrocie mozna powiedzie¢, ze:

Skutecznosc to jest duzy obraz, a efektywnosc¢ to
szczegoly.

Zrobi¢ cos w efektywny sposdb oznacza, zrobienie tego w
szczegotowy sposdb przy minimalnym wysitku.

Natomiast by¢ skutecznym oznacza, aby dowiedziec sie, jakie
dziatania sg najbardziej istotne dla osiqgniecia okreslonego
(duzego) celu. Bez wzgledu na okolicznosci — skutecznie albo
nie skutecznie.

Skutecznos¢ jest w odroznieniu do efektywnosci (czy jak kto
woli wydajnosci), uniezalezniona od okolicznosci, ktére sq
koniecznie do osiggniecia jakiegos celu. Pracowac skutecznie,
oznacza wykonanie powierzonego zadania mozliwie jak
najlepiej.



Natomiast pracowac¢ w efektywny sposdb oznacza,
zrealizowanie zadania przy jak najmniejszym wykorzystaniu
zasobow.

Interpretujac to w taki sposdob znaczy, ze jednak lepiej
by¢ Skutecznym niz Efektywnym.

A dlaczego?

Poniewaz niektdre dziatania majg wiekszy wptyw na sukces niz
inne. Niektdére dziatania natomiast, obojetnie jak szybko i
dobrze sq wykonane, nigdy nie dadzg Ci takich samych
rezultatow, jak inne.

Postaram Ci sie to wyjasnic troche lepiej na konkretnym
przyktadzie:

Odlegtos$¢ z Nowego Yorku do San Francisco wnosi okoto 2900
mil, czyli jakies 4500 km (wschodnie i zachodnie wybrzeze
Standéw Zjednoczonych).

Zatdzmy, ze zorganizujemy teraz mate zawody, aby zobaczyg,
kto pierwszy pokona dystans od miejsca, gdzie kiedys staty
dwie stynne wieze Empire State Building do na przykfad Golden
Gate Bridge. Kazda forma transportu jest dozwolona.

Ty decydujesz sie na rower ©. Ale nie byle jaki rower. Kupites$
najlepszy jaki mogtes znalez¢ na rynku. Same opony sg warte
ponad 2300 zt, a caty rower opchniesz bez problemu na Allegro
za ponad 30.000 zt.

Oczywiscie wyposazyies sie réwniez w niezbedny ekwipunek.
Masz wszystko, czego profesjonalny rowerzysta potrzebuje:
poczawszy od rekawic, okularow przeciwstonecznych, kurtki,
kasku, ochraniaczy, odpowiedniego obuwia na Camelback



(to rodzaj plecaka, zawierajqcy elastyczny wkiad na wode
bukfak, z ktérego wyprowadzona jest elastyczna rurka,
siegajgca do ust uzytkownika) konczac.

Nie da sie rowniez ukry¢, ze jestes Swietnym rowerzysta.
Ale mimo wszystko zaczniemy nasz wyscig nie wczesniej
niz za 5 miesiecy, aby dac Ci troche czasu na
przygotowania. Oczywiscie masz zamiar wygrac ten
wyscig i dlatego planujesz do tego czasu przejs¢ na
zawodowstwo.

~ZWYKIli ludzie” osiggajg Srednig predkos¢ moze na poziomie 20
km/h. A ten kto jest wstanie przejecha¢ 100 kilometréw
dziennie, ten naprawde jest bardzo dobry.

Doskonale wiemy, ze jestes ponad przecietnie dobry, ale nawet
przez te 5 miesiecy nie bedziesz wstanie dojs¢ do poziomu
najlepszych rowerzystéw swiata. Dlatego wediug mnie,
mozemy zatozy¢, ze dziennie pokonasz okoto 100 kilometrow.
Utrzymanie takiego tepa przez caty wyscig bedzie na pewno
kosztowac Cie duzo sit. Bedziesz mie¢ prawdopodobnie tylko
czas na jedzenie, spanie i pdjscie do toalety.

W sumie bedziesz potrzebowac okoto 45 dni — niezty wynik.

Nie biore tutaj pod uwage ewentualnych kontuzji i zmian
pogody, co moze kosztowac Cie duzo czasu.

Ja natomiast zdecydowatem sie na motocykl. Mogtem kupic
$cigacza za np. 30.000 zt lub taki za 1000 zt. Nie ma to
znaczenia, poniewaz przy sredniej predkosci 70 km/h i jezdzie
przez 8 godzin dziennie, moge pokonac catg trase w 8 dni.

Nawet nie musiatbym sie do tego szczegodlnie przygotowywacd.
Moge by¢ Smierdzgacym leniem, a i tak Cie pokonam.



I mogtby spedzi¢ ten czas nawet w mity sposdb. Mdégtbym po
drodze zatrzymac sie na kilka dni w jakims$ tadnym miescie i np.
troche pozwiedzac. Dobrze zjes¢, zrelaksowac sie, poznac nowe
obyczaje itd.

I tylko najgorsze warunki pogodowe (huragan, trzesienie ziemi)
lub jaki$ wypadek, mogtyby mnie powstrzymac od zwyciestwa.

Po co to poréwnanie?

No wifasnie... mozesz by¢
najefektowniejszym(najwydajniejszym) rowerzystg na swiecie,
mozesz byc¢ najlepszy technicznie i mies najlepsze wyposazenie
- a mimo wszystko - kazdy nawet w najgorszym samochodzie
bez trudu Cie pokona, poniewaz posiada skuteczniejszy srodek
transportu.

Co z tego wynika: Nie ma sensu byc¢ efektywnym, jesli nie
potrafisz dziata¢ skutecznie. Jezeli sprobujesz zwiekszy¢ swojq
efektywnosé, to moze to oznaczad, ze zmniejszysz skutecznosc.
Za kazdym razem kiedy probujesz co$ osiggnac¢ (sponsorowacd
wiecej osbb, zarobi¢ wiecej kasy, wiecej sprzedawac),sq pewne
dziatania, ktére lepiej niz inne nadajg sie do osiggniecia danego
celu.

Musisz znac¢ wszystkie najskuteczniejsze czynnosci i kierowac
wiekszos¢ swojej energii wtasnie na te dziatania. Dzieki temu
osiggniesz rezultaty, ktore sg niezbedne do przetrwania
pierwszej fazy budowy Twojego biznesu. W taki sposdb
zwiekszysz swoje szanse na dtugoterminowy sukces. Dopiero
wtedy, gdy juz uporasz sie z podstawowymi rzeczami, mozesz
skierowa¢ swojg uwage na ,ciekawsze” rzeczy.



To jest wtasnie powod dlaczego u niektorych osdb
wszystko wyglada tak tatwo, podczas gdy inni
harujq do upadtego.

Ci, ktérym wszystko wydaje sie przychodzi¢ z takg fatwoscig,
koncentrujg sie w pierwszej kolejnosci na podstawowych
rzeczach. Na samym poczatku zatatwiajg najwazniejsze sprawy.
Natomiast ta druga grupa osob - u, ktérych nie wida¢ zadnego
postepu - to sg ci, ktorzy nieustannie walcza, aby udoskonalac
mato istotne rzeczy. Rzeczy, ktore tak naprawde nie majq
zadnego wptywu na ich sukces.

A dlaczego oni to robig?

Przewaznie wynika to z btednych lub z braku informaciji, ale
czasami rowniez dlatego, ze tatwiej jest poradzi¢ sobie wtasnie
z tymi ,nieistotnymi” rzeczami. One wymagajg mniej wysitku.
Ponadto, niektdrzy ludzie lubig zatatwiac nieistotne sprawy,
poniewaz daje im to poczucie robienia czego$ sensownego.

Jedno jest jednak pewne: by¢ efektywnym, bez koniecznosci
bycia skutecznym, jest jednym z najszybszych sposobdéw, aby
zaharowac sie na Smier¢.

Na podstawie tego przyktadu widac, jak tatwo mozna
skutecznoscig pokonac kogos, kto dziata tylko efektywnie.

Wiem, co myslates po przeczytaniu powyzszego przyktadu.
Zapewne pomyslates, ze jest to Smieszny przyktad, prawda?
Tylko jakis kretyn chciatby pokona¢ motocykliste na rowerze.

Niestety taka ,sytuacja” ma nieustannie miejsce w Swiecie
biznesu. Wré¢my do miejsca, w ktérym rozpoczeliSmy ten
temat...



Réznica miedzy kims, kto przyciaga do siebie
potencjalnych klientéw, a osobgq, ktéra nieustannie ich
sciga, jest ogromna - powaznie!

Tutaj nie chodzi tylko o to, ze wyniki osoby, ktdra przycigga
innych do siebie, sq 0 5, 10 a czasami nawet o 20 razy lepsze...
te rezultaty sq nawet tatwiejsze do osiggniecia. I teraz
postaram sie Ci wyjasni¢, dlaczego uwazam, ze ta roznica
miedzy skutecznoscig a wydajnoscig odnosi sie do wszystkiego,
co robimy.

Firmy MLM ucza, ze istniejg rézne metody rekrutacji ludzi i
budowania wtasnego biznesu. Zazwyczaj kosztuje to bardzo
duzo czasu i energii, aby nauczy¢ sie tym metod.

Pierwszym zadaniem, jest stworzenie listy rodziny i znajomych.
I wtedy Ci biedni ludzie zaczynajq przeszukiwaé wszystkie
mozliwe zrddta, zaczynajgc od Facebooka... listy gosci ze Slubu...
wizytowek... ksigzek telefonicznych... I to wszystko ma stuzyc¢
jako pierwsze zrddto kontaktu.

Nawet jesli podejmiesz potowiczne préby zbudowania
organizacji, to z tymi listami za daleko nie dojedziesz
(przynajmniej wiekszos¢). A wiec, gdzie nalezy kontynuowacd
poszukiwania nowych potencjalnych klientéw i
wspotpracownikow?

Mozesz probowac przerdznych technik, ale w kohcu przyjdzie
taki moment, w ktérym bedziesz musiat poszerzy¢ krag swoich
znajomych...

I teraz zapewne otrzymasz najlepsze wskazowki, te juz
ostawione taktyki budowy Biznesu MLM.



Ludzie zapisujq sie nawet do réznych stowarzyszen, klubéw
itp., aby tylko zdobyc¢ wiecej kontaktdw lub otrzymac listy
poleconych. Tutaj ma zastosowanie rowniez pewna reguta,
ktéra moéwi, ze kazdy kto przetnie Ci droge, moze zosta¢ Twoim
klientem.

A gdy namierzysz juz swojq ofiare, to wtedy dostajesz kolejne
wskazowki, jak przebic sie ze swojg oferta.

Nastepnie ustalacie termin i czas spotkania jeden na jednego,
gdzie musisz wszystko osobiscie ttumaczy¢. Czesto moze
towarzyszy¢ Ci jakis doswiadczony lider, co ma zapewnic Ci
wiekszg wiarygodnosc i przekonac klienta.

Ponadto istnieje jeszcze metoda na telefon. Mozesz rowniez
pozyczy¢ swojemu klientowi ptyte CD lub DVD i nastepnego
dnia jg po prostu odebrac.

Oczywiscie nie mozemy zapomniec o klasycznych spotkaniach
prezentacji biznesowych (jesli takie spotkanie prowadzi
doswiadczony lider i zaprosisz wiasciwe osoby, to dopiero wtedy
mozemy powiedzie¢, ze ta metoda faktycznie jest skuteczna).
Czesto sg to cotygodniowe spotkania, ale od czasu do czasu
odbywajg sie specjalne konferencje, na ktére zapraszani sg Top
Liderzy...

Jesli taka ,, zmieniajgce zycie” konferencja ma miejsce, to kazdy
nowy dystrybutor nie ma wyboru i na site musi zaciggnac¢
swoich znajomych na takie spotkanie. Bo przeciez kto moze
lepiej przekonac¢ do biznesu niz taki ,Guru”.

Firmy wykorzystujg te metody na rézne sposoby... réwniez
poszczegodlni liderzy posiadajg swoje wiasne strategie szkolenia
nowych osob.



Duze rzeczy jest ustalanych przez osobiste preferencje.
Niektére metody bedq lepiej dziatac¢ dla jednych, a gorzej dla
drugich.

Niektérzy ludzie sq bardzo bezposredni, gdy spotykajg klienta
po raz pierwszy.

A inni przerabiajg pewien proces, ktory np. moze skfadac sie z
kilku krokdw, czasami jest to jedno spotkanie, a czasami sg to
3, 4, 5 czy wiecej spotkan, zanim sprdbujg zamkng¢ transakcje.

Szczerze, to wszystko nie robi zadnej réznicy.

Mozesz ludziom przystawic pistolet do gtowy, aby ich zmusi¢ do
Twojego biznesu. Mozesz im nawet zaproponowac 500z4, a
moze nawet i 1000z, jednak w wiekszosci przypadkdéw bedziesz
po prostu traci¢ swoéj cenny czas.

Jesli tak doktadniej sie temu przyjrze¢, to te wszystkie metody,
to po prostu rézne taktyki i metody, aby dotrze¢ do ludzi. A
uganianie sie za ludzmi, to na pewno nie jest skuteczny
sposob prowadzenia marketingu. Mozesz opanowac te
staromodne metody nawet do perfekcji, a i tak bedzie Ci ciezko
odnies¢ sukces.

Dlaczego?

Tak dtugo, jak bedziesz sie narzucac ludziom, ktorzy juz od
samego poczatku nie wykazujg zadnego zainteresowania, to
niestety te wszystkie spotkania, ptyty CD, DVD, prezentacje
biznesu, bedg mato skuteczne. Bez wzgledu na to, jak dobrze
opanowates te metody.

Gdy znajdziesz juz zainteresowang osobe, to nie ma znaczenia,
co z nig pdézniej zrobisz - to jest bardzo wazne.



Chce powiedzied, ze nie musisz sie nad tym krokiem
zastanawiac dopdki, dopdty faktycznie nie znajdziesz sobie
potencjalnego klienta lub wspédtpracownika.

Jesli bedziesz miec¢ do czynienia nie z jedng a z grupg juz
zainteresowanych osob, to bedziesz wyprzedzac¢ swojg
konkurencje dostownie o lata swietlne.

By¢ skutecznym oznacza zarabia¢ jak najwiecej pieniedzy -
zwiekszy¢ rentownos¢, czyli zwrot z inwestycji (obojetnie czy
zainwestowates pieniqdze, czas, mase wysitku czy wszystko
jednoczesnie).

Wiele oso6b, ktdére prowadzi dziatalno$¢ w domu ma strasznie
napiety grafik. Czesto sg tak zapracowani, ze zapominajg nawet
0 jedzeniu. Poniewaz czas jest tak cenny, to sq oni zmuszeni
ustalac priorytety i zwraca¢ uwage tylko na takie rzeczy, dzieki
ktérym faktycznie mogq rozwijac sie dalej.

Rowniez oni muszg sie zdecydowad. Faktem jest, ze jesli chcq
sie dalej rozwija¢, to po prostu nie sta¢ ich na to, aby tracic¢
cenny czas na cos innego niz skuteczne dziatanie... na cos, co
przynosi im zyski.

Typowe metody tradycyjnych firm sg bardzo nieoptacalne. One
prowadzag do tego, ze tracisz duzo czasu i energii na ludzi,
ktérzy absolutnie nie sg zainteresowani Twojg ofertg. To sie po
prostu nie optaca.

W taki oto sposdb jakie$ grupowe spotkanie, ma w lepszy
sposoOb od ciebie pokaza¢ Twoim ludziom ich szanse na sukces.
Uwaza sie rowniez, ze mozesz zyskac na wiarygodnosci jesli
wykazesz, ze istnieje duzo osob, ktére juz osiggnety w tym
biznesie sukces. Obecnos¢ wielu ludzi na takich konferencjach
ma jeszcze dodatkowo podnies¢ range tego spotkania.



Wszystkie te czynniki razem wziete, majg powiekszy¢ twoje
szanse u potencjalnych klientéw i wspotpracownikow.

Ale istnieje prostszy sposodb, aby to osiggnac¢ - niestety
najczesciej pomijany.

Zastanow sie przez chwile — dlaczego firmy i liderzy tak bardzo
chcg zaciqgnac potencjalnych klientdw na prezentacje
biznesowe? Poniewaz dzieki temu mozesz im o wiele tatwiej
sprzeda¢ swoje mozliwosci biznesowe? Nie prawdaz?

Ale jedno musisz wiedziec: proces sprzedazy nie zaczyna sie w
momencie, gdy ktos zdecyduje sie otworzy¢ usta. Zaczyna sie
duzo wczesniej... poniewaz:

Najskuteczniejszy i najbezpieczniejszy sposob, aby
co$ sprzedaé, to znalezé ludzi, ktorym nic nie
trzeba sprzedawad!

I jesli mowie ,znalez¢”, to chodzi mi tutaj o to, ze musisz sie
wypozycjonowac w taki sposob, aby to ciebie byto mozna
znalez¢, poniewaz...

.Za kazdym razem, gdy cos sprzedajesz, to potrzeba
musi juz istnieé, zanim jeszcze sie pokazesz..
Obojetnie jak dobrym sprzedawcq jestes, jesli nie
bedzie potrzeby, to nic nie sprzedasz.”

Musisz po prostu jako sprzedawca i przedsiebiorca nauczyc sie
wykorzystywac istniejgce problemy ludzi.



Mianowicie, gdy mozesz pomoéc komus rozwigzac jego problem i
gdy jeszcze nie musisz go tworzy¢, to wtedy bedziesz gtadko
ptynac z pragdem, zamiast wiostowac pod prad. Bo przeciez po
co utrudniac sobie zycie, prawda?

Po co walczy¢ z wiatrakami i na site przekonywac ludzi, ktorzy
marzg tylko o tym, aby zostawi¢ ich w spokoju?

Jesli zastosujesz tg prostg koncepcje w praktyce, to znacznie
zwiekszysz swoje szanse na sukces w tym biznesie. Jesli jakas
osoba jest juz do czegos przekonana, to nie bedziesz musiat sie
tyle trudzi¢, aby jej cos sprzedad.

Ale to jeszcze nie wszystko.

Jesli ktos jest naprawde zainteresowany, tym co oferujesz, to
super — ale ten kto$ musi Cie sam odnalez¢.

Nigdy z géry nie zakfadaj, kto sposréd wszystkich ludzi, ktorych
na swojej drodze spotkasz, jest wiasciwym kandydatem do
Twojego biznesu. I to jest wiasnie powdd, dla ktérego kazano
Ci rozmawiac¢ dostownie z kazdym, kogo spotkasz.

Btad.

Saq dwa typy ludzi: osoby zainteresowane, ale ktére zachowujg
sie biernie oraz osoby, ktdre sie czyms interesujg i aktywnie
tego szukajg - to sq wtasnie ludzie, ktérych chcesz mie¢ w
swoim biznesie. Dobrg wiadomoscig jest to, ze takich ludzi
naprawde tatwo znalez¢ (oni nawet to utatwiajq).

Ludzie, ktorzy naprawde czegos chcg, to szukajg réznych
mozliwosci, aby to dostaé. Oni nie siedzg w miejscu z nadziejq,
ze ktos o nich pomysli i zapuka do drzwi.



Gdy ktos jest czyms zainteresowany, to czyta ksigzki i gazety
na ten temat, przeszukuje Internet.

Zobacz....Szukaj....Doktadnie tutaj znajdziesz swoich ludzi. A
klient, ktory aktywnie szuka informacji, jest najlepszym
klientem jakiego mozesz miec.

Gdy zrozumiesz, jak przyciggna¢ uwage tych osob w momencie,
gdy oni Ciebie szukajg, to zwyciestwo bedziesz mie¢ juz prawie
w kieszeni. Nie bedziesz juz musiat stosowac¢ zadnych
zakreconych technik perswazyjnych.

A najwazniejsze jest to, ze:

Nie bedziesz juz sie ugania¢ za ludzmi. Zamiast tego, to ty
bedziesz przyciggac potencjalnych klientéw i
wspotpracownikdw! I to jest pierwsza i zarazem najwazniejsza
rzecz, jakg musisz zrobié. Poniewaz...

Srednia oferta skierowana do odpowiednich ludzi,
przyniesie Ci wiecej korzysci niz super oferta skierowana
do obojetnych osob.

Niektore osoby mogg pracowac cate swoje zycie w sprzedazy, a
i tak nigdy nie zrozumiejg tego. Sq przekonani, ze jedynym
sposobem jest uganianie sie na Slepo za ludzmi i przyttaczanie
ich catg stertg informacji — niezaleznie od tego czy oni tego
chcg czy nie.

Teraz jest ten ,Sekret” jak znalez¢ odpowiednich ludzi, tak
oczywisty, ze mi nawet troche gtupio, ze, az tak to

roztrzgsatem.

Ale wiesz co? Wole nawet prowokowac niz by¢ sptukanym.



To przydarza sie wiekszosci osdb, poniewaz popetniajg bfad i
nie stosujq sie do prostych zasad. Jesli mowie, ze jest to
podstawowy element marketingu, ktérego musisz sie nauczy¢ -
to méwie na serio.

Chciatbym to jeszcze raz powtérzyc:

Prawdopodobnie réwniez i ty znasz ten typ szczerego i
uczciwego cztowieka z niesamowitg etyka pracy. Zawsze
gotowy, bez wymowek. Po prostu osoba, ktéra wykonuje swoje
zadanie.

Jest to czysta przyjemnosc¢ wspodtpracowac z kims takim.

A jednak tej osobie brakuje najwazniejszej rzeczy, aby odnies¢
sukces jako niezalezny dystrybutor: Doswiadczenia w
Sprzedazy.

Za to, jesli kto$ ma juz troche doswiadczenia w Swiecie
sprzedawcow i dodatkowo potrafi wykorzysta¢ dobrze
skonstruowany system marketingowy, to cyfry na koncie mogq
by¢ naprawde niesamowite.

Cdn.

Moja Propozycjal

Kliknij teraz w ponizszy link, zaloguj sie do AllinOne Business
System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w
Internecie:

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/



http://podstawybiznesu.pl/logowanie/

Rozdziat 4 - co tak naprawde sprzedajesz...

Na tym etapie juz wiesz, ze musisz wypozycjonowac sie w taki
sposdéb na rynku, aby to ludzie sami Cie odnalezli. Ale
najwazniejsze pytanie brzmi: jak to zrobic?

W poprzednich rozdziatach zajmowaliSmy sie standardowg
wiedzg marketingowg, ktéra co prawda jest dobrze znana, ale
niestety bardzo mato osdb jg wykorzystuje. Teraz omowimy
strategie i metody, ktérych wiekszos¢ sprzedawcow i
Networkerdw nie zna.

Pamietasz jakie pytanie postawiliSmy na koncu drugiego
rozdziatu? Chodzito o to, co tak naprawde sprzedajemy i
obiecatem Ci, ze wroce do tego troche pdzniej.

Aby dowiedzie¢ sie, jak przyciagna¢ do siebie nowe osoby i jak
zwrocic¢ ich uwage, musi by¢ jasne, co tak naprawde
sprzedajesz. Oczywiscie, sprzedajesz swoje mozliwosci
biznesowe, ale odpowiedz na to pytanie musi by¢
doktadniejsza. To co wiasciwie sprzedajesz?

Czy uwazasz, ze facet, ktory chce schudna¢ np. 20 kg, mysli:

,Juz nie moge sie doczekad, jak kupie sobie najnowszq machine
do treningu za 499 zt”

,Koniecznie musze sie dowiedzieé, kto sprzedaje najlepsze i
najnowsze tabletki odchudzajqce”

Oczywiscie, ze nie!

Ktos, kto chce schudng¢ interesuje sie zupetnie czyms innym.
Taki facet martwi sie np. czy bedzie dobrze wygladaé¢ w
kgpieldwkach na wakacjach i czy bedzie dos¢ atrakcyjny dla
kobiet.



Ktos$ idzie do sklepu i kupuje szampon do wtosow, tylko
dlatego, ze sprawia mu przyjemnos¢ widok stojgcego szamponu
w tazience? Nie. On kupuje ten szampon, aby miec¢ zdrowe i
zadbane wiosy.

Czy ktos wydaje kilka tysiecy na komputer, tylko dlatego zeby
mie¢ metalowg skrzynke na biurku? Pewnie, ze nie. Kupuje go
aby gra¢ w gry wideo, pisac teksty, surfowac po sieci, zarabiac
pienigdze itd.

Musisz to zrozumiec:

Ludzie nie kupujaq produktow, tylko rozwiqzania na
swoje problemy.

To jest ukryty klucz do sukcesu. Nikt nie kupuje produktu tylko

i wytgcznie dlatego, ze tadnie wyglada (oczywiscie za wyjatkiem
0s6b, dla ktérych liczy sie sam akt kupowania i zwigzana z nim

satysfakcja, czyli tzw. kupowanie kompulsywne).

Ludzie kupujg produkty, poniewaz potrzebujq ich. Kupujg,
poniewaz majq problem, ktéry musi zosta¢ rozwigzany.

Formutg do zarabiania pieniedzy jest rozwigzywanie problemow
innych osdb. Poniewaz ludzie sq sktonni ptaci¢ za rozwigzania.

Pomysl o innych branzach:

Producenci samochoddw oferujg samochody (rozwigzanie), dla
0s6b, ktére potrzebuja srodkdéw transportu (problem). Agent
nieruchomosci sprzedaje domy (rozwigzanie), dla ludzi, ktorzy
potrzebuja miejsca do zycia (problem). Producenci filmowi i
stacje telewizyjne oferujg rozrywke (rozwigzanie), dla ludzi,
ktorzy sie nudzg (problem).

Dlatego pamietaj...



Nie sprzedajesz modelu biznesu... Tylko rozwiqzania
na problemy.

Nikt nie budzi sie rano z mysla: ,Hej, wfasnie postanowitem, ze
zostane dystrybutorem w marketingu sieciowym!”

Oczywiscie, ze nie. Ludzie majg problemy, ktére musisz
rozwigza¢. Majg cele i marzenia i doktadnie wiedzg, ze muszg
cos zmienic, jesli chcq je zrealizowac¢. Wiedzg, ze mozna w
zyciu robi¢ cos wiecej i szukajq jakiegos$ rozwigzania. Czasami
nawet nie lubig swojej pracy, ale wiedzg, ze w innej bedzie tak
samo. Desperacko szukajg wolnosci, aby moc robi¢ co chcg i z
kim chca.

I gdzies ustyszeli, ze Marketing Sieciowy moze stac sie
rozwigzaniem na ich problemy.

Zadaj sobie pytanie: Jesli mogibys osiggngé wszystko, co tylko
chcesz bez MLMu, to czy stanowitoby to problem, aby z niego
zrezygnowac? Prawdopodobnie nie!

Marketing Sieciowy jest tylko Srodkiem do celu.
I niczym wiece!

To jest powdd, dla ktérego nalezy przestac¢ narzucac sie
ludziom z czyms, co ich i tak nie interesuje. Nikt nie chce
poznawa¢ mozliwosci Twojego biznesu. Ludzie szukajq
rozwigzania na swoje problemy. A ty nie dziatasz w biznesie
mozliwosci, tylko w biznesie rozwigzywania probleméw.

Dlaczego jest to takie wazne?



Odpowiedz jest bardzo prosta: Jesli nie wiesz co tak naprawde
sprzedajesz, to bedziesz podawac btedne informacje, bedziesz
stawiaC zte priorytety i stracisz szanse, aby ludzie potraktowali
Twojq oferte jako rozwigzanie.

A co to dla Ciebie oznacza?

Musisz dokonac strategicznej zmiany i pozby¢ sie skutkéw
prania mdzgu z tej branzy. Musisz pokaza¢ swoim potencjalnym
klientom, ze to wtasnie Ty posiadasz prawdziwe i skuteczne
rozwigzanie.

Aby tego dokonac¢, musisz zrobi¢ 3 rzeczy:
1. Musisz sprzeda¢ samego siebie
2. Sprzedac swoéj system marketingowy, tylko

3. Nie za pomocg metod sprzedazy, ktére stosujq
tradycyjne firmy MLM, ale za pomocg atrakcyjnego
marketingu!

Zobacz...

Sama mysl o zatozeniu firmy, spedza wiekszosci osdb sen z
powiek. To jest dla nich zupetnie nowy i jeszcze nie zbadany
Swiat. Powodz mozliwosci i ofert, ktore zalewajg ich ze
wszystkich stron (a zwtaszcza z Internetu) i do tego wszystkie
obiecujg to samo (niezaleznos¢ finansowq, spetnienie marzen
itp.), dostownie ich przyttacza.

Istnieje tyle rzekomych okazji, ze juz prawie nikt nie wie od
czego zaczgt, co jest dobre, a co to $ciema.

Tak wiec istnieje pilna potrzeba wskazéwek, a ludzie zrobig
wszystko, aby znalez¢ jaka$ zaufang osobe, ktéra wezmie ich
za reke i pokaze im, co trzeba wykonac. Jest to problem, dla
ktérego wiele 0sob szuka rozwigzania — zyczenie, ktore ma
zostac spetnione.



Decyzja podjecia wspotpracy jest zazwyczaj podejmowana z
uwagi na sponsora. Produkty i plan marketingowy maja tylko
drugorzedne znaczenie.

A to oznacza...

Musisz najpierw sprzedac¢ samego siebie, zanim bedziesz
mogl nawet pomyslec¢ o sprzedazy swoich mozliwosci
biznesowych.

Jesli tego sie nie nauczysz, to zapomnij o catej reszcie, bo
wtedy wszystko inne nie ma znaczenia.

80% wszystkich decyzji o podjeciu z tobg wspotpracy, opiera
sie na Twojej osobie i wartosci dodanej, ktorg mozesz
zaoferowad¢. Odgrywasz o wiele wiekszg role dla powodzenia
swoich wspotpracownikdéw niz jakakolwiek firma MLM, poniewaz
to Ty jestes w ciggtym kontakcie z nimi.

Pomysl o prawie podazy i popytu. Moze uczono Cie, aby
rekrutowac tylko najlepszych ludzi wedtug Scistych kryteriow
kwalifikacji — model odwrdconej psychologii: Nic nie oferujesz,
poniewaz teraz to zainteresowana osoba musi sie sprzedac i
wyjasni¢, dlaczego warto z nig wspotpracowac.

W tym momencie odwracasz role i wcielasz sie tak jakby w role
pracodawcy, ktory rekrutuje nowych pracownikow. Jest to
bardzo prosta koncepcja - Im trudniej cos dostac, tym bardziej
staje sie to atrakcyjniejsze.

Ta metoda moze by¢ skuteczna, jednak istnieje tutaj pewna
putapka, ktérg tatwo przeoczyc:

To zadziata tylko i wytacznie wtedy, gdy masz cos$
wartosciowego do zaoferowania.

Problem polega na tym, ze mozliwosci biznesowe ktore
oferujesz, znajdziesz juz praktycznie na kazdym rogu w
Internecie.



Prawo popytu i podazy moéwi, ze wartos¢ np. danego produktu
wzrasta w momencie, gdy jest on trudniejszy do zdobycia. W
branzy Marketingu Sieciowego istnieje jednak nadmiar réznych
L~super” propozycji i mozliwosci biznesowych. A to oczywiscie
oznacza, ze majg one w oczach potencjalnych klientow i
wspotpracownikdw nizszg wartosc.

W zwigzku z tym ,prawo odwrdconej psychologii” sprawdza sie
tutaj tylko w ograniczonym stopniu. Aby osiggna¢ sukces w
takiej sytuacji, musisz stac sie atrakcyjniejszy od innych oséb w
Twojej branzy - Twoja oferta musi wybijac¢ sie ponad
przecietnosc.

Musisz koniecznie zwiekszy¢ swojg wartosc i nastepnie
udowodni¢, ze warto zainwestowa¢ w Ciebie wiecej swojego
czasu i zaangazowania. A nie na odwrot.

TY potrzebujesz ludzi do swojego biznesu.
Jednak nikt nie potrzebuje Ciebie!

Nie zrozum mnie prosze zle. Twdj klient potrzebuje biznesu,
jesli oczywiscie chce cos osiggnac lub zmieni¢ w swoim zyciu,
jednak TY nie jestes jedyng osobg, ktéora moze mu taki biznes
zaproponowac.

Jesli na rynku panowatby niedobdér w mozliwosci biznesowe, to
wtedy mdgitbys graé w tg gre ,Jestem nie osiggalny” i nawet cos
ugrac. Ale w takiej sytuacji, jakg mamy teraz, ta metoda
niestety nie zadziata (chyba, ze jestesS powszechnie znanym i
cenionym liderem).

I to dotyczy kazdej branzy. Im wieksza jest konkurencja, tym
bardziej musisz odrdzniac sie od innych. Musisz sie troche
postarac i zaoferowac swoim klientom lepsze produkty, serwis i
lepsze szkolenia.

Od tego witasnie musisz zaczgd!



Jak zatem mozesz zwiekszy¢ swojg wartos¢ w oczach
potencjalnych klientow i wspdtpracownikow?

Przede wszystkim musisz zaprzestac sprzedazy swoich
mozliwosci biznesowych tylko i wytgcznie za jednym kliknieciem
myszki. Zamiast tego musisz umiesci¢ na pierwszym planie
troche wiecej elementdw osobistych (daj sie poznac, opowiedz
cos o sobie).

Dlaczego kto$ powinien akurat podjgc¢ wspotprace z Tobg, a nie
z Twojg konkurencjg? Co masz takiego TY do zaoferowania, a
czego nie majq inni (moze to by¢ np. zespot doswiadczonych
lideréw, ktory stoi za Tobg murem, wspiera i doradza)?

Mozliwosci biznesowe rosng w dzisiejszych czasach jak grzyby
po deszczu, ale za to istnieje tylko niewielka garstka osdb,
ktére faktycznie mogq pomoc Ci odnies¢ sukces.

Gdy zrozumiesz, ze to co musisz sprzeda¢, to jestes wiasnie TY,
to wtedy dopiero zaczniesz odrézniac sie od innych. Mozesz
wypozycjonowac sie jako osoba, ktéra ma wiele do
zaoferowania, wiec wyrdzniasz sie z ttumu - i wtasnie takich
ofert brakuje na rynku!

Na to istnieje bardzo duze zapotrzebowanie - i teraz znajdujesz
sie w takiej sytuacji, ze sam mozesz sobie wybiera¢ z kim
chcesz wspodtpracowac.

Ci, ktérzy mogg zaoferowac bardzo duzo wartosci, sg w
mniejszosci i dlatego kazdy chce z nimi wspdtpracowac.

Pamietasz jeszcze jaki byt temat w pierwszym rozdziale? Dobry
i skuteczny Marketing zaczyna sie od umieszczenia innych oséb
na pierwszym planie. Albo inaczej méwiac i parafrazujgc stynne
zdanie Johna F. Kennedy’ego...

.Nie pytaj co Twdj partner moze zrobi¢ dla Ciebie, zapytayj, co

ty mozesz zrobi¢ dla swojego partnera.”




Czy juz wszystko staje sie dla Ciebie jasne?

Jako przedsiebiorca musisz wcieli¢ sie w skére swoich
wspotpracownikow (klientow), aby rozszyfrowac, czego oni
naprawde potrzebuja. Tylko wtedy uda Ci sie zaprezentowac
swoj produkt i biznes w taki sposdb, ze idea jego wartosci
wystrzeli w gore niczym pocisk z armaty.

Zapewne juz wiesz, ze wszyscy poszukujg rozwigzania na swoje
problemy. A jaki jest Twéj problem? Nie wiesz z kim, gdzie i jak
wspotpracowad, aby zarobi¢ wystarczajacq ilos¢ pieniedzy,
ktére bedg finansowac Twoje cele i marzenia.

Rozwigzaniem jestes TY!

Dlatego porozmawiamy jeszcze raz o tym, jak masz sie
sprzedac i co to w ogdle znaczy.

Po pierwsze musisz da¢ mozliwos¢ Twoim klientom i
wspotpracownikom, aby Cie doktadniej poznali. Co robites do tej
pory? Skad jestes? Co lubisz robi¢? Jakie jest Twoje zdanie? Co
osiggnates itp.?

To wszystko ma kluczowe znaczenie. Ktos kto planuje podjac z
Tobg wspdtprace, powinien Cie polubi¢. Ludzie potrzebujg o0sob,
z ktorymi moggq sie identyfikowac. Dlatego pod zadnym
pozorem nie bdj sie tego, aby by¢ sobg. Badz swobodny. Badz
po prostu ,normalny.” Profesjonalizm jest oczywiscie wazny, ale
uwazaj, aby nie przesadzic.

Niestety duzo osob przesadza z profesjonalizmem, co niestety
jest grozng putapka. Poniewaz ludzie nienawidzg pracowacd z
jakas korporacjg bez twarzy, ktora traktujg ich tylko jak kolejng
liczbe.



Ludzka interakcja jest tym sktadnikiem, ktory jest najbardziej
potrzebny w internetowym biznesie - i prawie zawsze go
brakuje.

Ludzie bojq sie (i stusznie), ze komunikacja z jakims
automatycznym systemem bedzie niemozliwa (albo bardzo
trudna) i ze nie otrzymajgq zadnego wsparcia. Oni chcg
pracowac z zywq osobg, z ktérg mogq porozmawiac i zadac
pytania. Z kims, kto wie, co to znaczy by¢ w ich sytuacji - z
kims, kto sie nimi interesuje i chce im poméc.

Teraz pokaze Ci kilka przyktadow, jak skuteczna jest
spersonalizowana promocja.

Jedng z najpopularniejszych metod jest Google AdWords.
Ogtoszenia Google to sg te mate reklamy, ktdre pojawiajg sie
po prawej stronie w wynikach wyszukiwania.

Bardzo czesto testuje rézne narzedzia i strategie, aby
regularnie rozwija¢ méj marketing. Najtatwiej zrobic¢ prosty test
poréwnawczy (ang. split-testing) np. dla strony A i B.

Wez dwie identyczne wersje jakiegos elementu Twojej strony
(nagtdwek, wezwanie do akacji itp.) i zmien jeden szczegdt. 1
wtedy testuj obie te wersje przez jakis okresSlony czas, aby
sprawdzi¢, ktora z nich lepiej dziata.

W taki sposdb bedziesz doktadnie wiedzie¢, jaka zmiana robi
najwiekszg réznice. Zwyciezca niech dziata dalej, a przegrang
strone zoptymalizuj, popraw kilka szczegétéw i ponownie
przetestuj.

To jest naprawde Swietny i prosty sposdb do strategicznego
dziatania, ktéremu jednak poswieca sie za mato uwagi.



Wiasnie w taki sposéb testowatem dwie wersje jednego z moich
blogow: www.akademia-marketingu.info.

Pierwsza wersja byta bez mojego zdjecia, a druga oczywiscie ze
zdjeciem na gtownej stronie.

Jak myslisz, jaki byt wynik? Oczywiscie wersja ze zdjeciem,
ktdra zwiekszyta moéj wspodtczynnik konwersji o ponad 20%!
(Pamietaj, ze w marketingu nalezy wszystko testowac. To jest
dobry przyktad wspierajacy podejmowanie decyzji, ale nie
moge Ci zagwarantowad, ze to zawsze bedzie tak dziatac.
Istnieje wiele czynnikdw, ktére majg mniejszy lub wiekszy
wptyw na podejmowanie decyzji).

Chodzi tutaj o to, ze na powyzszym przyktadzie wyraznie widac,
jak wiele oséb szuka prawdziwej osoby z krwi i kosci, a nie
anonimowych firm.

Prawie za kazdym razem, gdy dodasz do swoich ofert
troche osobistego i ludzkiego czynnika, zauwazysz
znaczny wzrost konwersji (uzytkownik wykonuje zadana
akcje).

To sprawia, ze Twoja oferta staje sie bardziej wiarygodna. Nie
bdj sie pokazal swojej twarzy i nie chowaj sie za Twoim
marketingiem. Ta strategia naprawde dziata.

Ale jest pewien haczyk.
Nie wystarczy tylko sprzeda¢ samego siebie. To nic nie da, jesli
ludzie nie bedq wstanie rozpoznac wartosci, ktérg oferujesz.

Dlatego...

Musisz sprzedac¢ wilasna osobe... ale jeszcze wazniejsza
jest...



Sprzedaz Twoich zdolnosci, dzieki ktorym mozesz
pomagac ludziom, aby dostali to czego chca.

Poniewaz najwazniejsze jest, aby dac klientowi odpowiedz na
pytanie, ktore zawsze stoi na pierwszym miejscu: ,Co ja bede z
tego mie¢?” Mozesz by¢ najmilszg osobg na sSwiecie, ale jesli
ludzie zobacza, Zze nie mozesz im pomac, to nic Ci to nie
pomoze.

Czy wszystko jest jasne? Widzisz juz rdznice?

Kluczem do przyciggania potencjalnych klientow i
wspotpracownikow, jest odpowiednie pozycjonowanie. Musisz
by¢ po prostu wypozycjonowany jako ekspert, ktéry posiada
cenne informacje. Ale to nie zadziata, gdy bedziesz oferowac to,
co wszyscy - Mozliwosci Biznesowe. Musisz by¢ wstanie
zaoferowac sporo wiedzy i wsparcia. Musisz sie wyrdzniac z
ttumu.

Ludzie chcq, aby kto$ im powiedziat, co powinni robi¢. Oni chcg
dosta¢ konkretny plan dziatania - w kilku prostych krokach. Oni
chca, aby ktos poprowadzit ich za reke i pokazat im konkretng
droge. Wtasnie tego szukajg u swojego ,sponsora”. Oni chcag po
prostu wiedzie¢, czy jestes wstanie im to zaoferowac.

Wazne jest, aby zacza¢ budowac zaufanie do Twoich
kompetencji, zanim opowiesz komus$ cos$ ze swojego
prywatnego zycia. Zauwazytem, ze duzo osdb popetnia
doktadnie ten btgd na swoich stronach, w reklamie itp.

Oczywiscie, ze opowiadanie wtasnej historii jest bardzo wazne,
ale to nie moze byc¢ pierwsza rzecz, ktérg ktos zobaczy albo
ustyszy. Wielu Networkerow traci w ten sposéb zainteresowanie
potencjalnych klientéw i wspotpracownikdéw.



Istnieje duza roznica miedzy kims, kto opowiada tylko swojg
osobistg historie, a kims, kto uzywa swojej osobowosci jako
narzedzia do komunikacji. Sprzedaj swojg osobowos¢ i zdolnos¢
pomagania innym.

Pod koniec 2 rozdziatu powiedziatem Ci, ze nie ma sensu
koncentrowac sie na zaletach Twojej firmy, poniewaz
najwieksza korzysc¢ jaka mozesz zaoferowac nie ma nic
wspolnego z Twojg firma.

Mozesz sprzedac swoje produkty i mozliwosci biznesowe, ale
wtedy pozostaje jeszcze jedno wazne pytanie, ktére bardzo
interesuje potencjalnych wspétpracownikow: Jak wyglada
budowa tego biznesu i wspdtpraca w praktyce?

Zapewne zauwazytes, ze wcale sie nie zmeczytem i ze od
samego poczatku podkreslam, ze sprzedaz i marketing sq
najwazniejszym elementem w biznesie.

Jest to rowniez odpowiedZ na to pytanie: Najwazniejsza korzys¢
jakg mozesz zaoferowac, to odpowiednie narzedzia i system
marketingowy!

Doktadnie to powiniene$ sprzedawaé swoim
potencjalnym wspétpracownikom:

Wiedze, jak budowaé biznes oraz
swoje umiejetnosci.
Na tym powinienes sie skoncentrowac. Oferujgc potencjalnym

wspotpracownikom sprawdzone narzedzia i system, dajesz im
znacznie wiecej.



Dajesz im sprawdzony sposdb, ktory nie jest praktyczny tylko i
wytgcznie dla jednej mozliwosci biznesowej, ale dla wszystkich
innych rowniez!

Ta wiedza jest o wiele bardziej wartosciowa niz rewolucyjny
produkt, czy plan marketingowy. Jesli nauczysz sie jak
skutecznie wykorzystywac rozne metody marketingowe, to
bedziesz mogt pojs¢ praktycznie do kazdej firmy i odnies¢
sukces.

To bedzie bez znaczenia, jaki majg produkt, plan marketingowy
i kto bedzie Twoim Upline. Oczywiscie, réznice bedgq w
naliczaniu prowizji, w dodatkowych bonusach itd., ale jesli
bedziesz wtada¢ Marketingiem, to wszedzie wybudujesz sobie
stabilne i atrakcyjne Zzrdodto dochodéw.

Wiasnie to musisz sprzedawac! To odrézni Cie od osdb, ktore
zyjq jeszcze w czasach kamienia tupanego i ciggle drukujg
ulotki, zagadujg obcych na ulicy i probujg ich zacigga¢ na rézne
spotkania biznesowe.

Jeszcze jedno..........
Nie wystarczy powiedzie¢ zainteresowanej osobie, ze doktadnie
wiesz, co robié... Nie wystarczy powiedzie¢ mu, ze Twdj System

Marketingowy dziata.

Nie sprawiaj wrazenia ,zacietej ptyty” i nie powtarzaj przez caty
czas tego samego np.:

,Posiadam najlepszy system marketingowy na rynku, ktory
pomoze Ci skutecznie i szybko budowad biznes z domu” albo

~Moim celem nr.1 jest pomoc Ci w zarabianiu pieniedzy.”



To brzmi jak dobrze wszystkim znane gadki ze starej szkoty
Biznesu MLM.

Musisz mie¢ dowadd na to, co obiecujesz!

Jesli nie bedziesz w stanie udowodni¢ swojemu rozmowcy, jak
skutecznie budowa¢ Marketing Sieciowy, to dlaczego ma ktos Ci
uwierzy¢, ze pokazesz mu jak to zrobic?

Moja Propozycjal

Kliknij teraz w ponizszy link, zaloguj sie do AllinOne Business
System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w
Internecie:

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/



http://podstawybiznesu.pl/logowanie/

Rozdziat 5 - jak zaprezentowaé swoje
mozliwoSci biznesowe...

Chcesz poznac dobrze strzezong tajemnice sukcesu w
Marketingu Sieciowym?

Oto ona:

Nie sprzedawaj swoich produktow czy mozliwosci
biznesowych. Sprzedawaj informacje.

Ten proces nazywa sie marketingiem informacji i jest
odpowiedzig na wszystkie Twoje pytania. Wraz z przejsciem ze
starego systemu pracy w Marketingu Sieciowym (lista rodziny i
znajomych) na biznes informacji (infobiznes), mozesz poprawic
swoje wyniki o nawet 100%.

W taki sposdb bedziesz pozycjonowac sie jako lider, ktory
posiada konkretng wiedze i ma pojecie o swoim biznesie. Tym
sposobem udowodnisz, ze wiesz o czym modwisz, poprzez
pokazanie ludziom, jak majg budowad biznes - i to jeszcze
zanim dotgczg do Twojej organizacii.

Nie opowiadaj im tylko tego, ze ty wiesz jak to zrobié. Pokaz im
jak dziatac¢ i pozwol, aby Twoi potencjalni wspdtpracownicy sami
wyciggneli z tego wnioski. Twoim gtownym celem jest
nauczenie ich czegos - i niewazne jest to, czy bedg pdzniej
sprzedawac, to co ty sprzedajesz.

Nigdy nie zapominaj, ze ludzie tak naprawde nie szukajg
jakiegos konkretnego biznesu. Oni szukajg rozwigzania. Chcg
wiedzie¢, czy ich decyzja byta wiasciwa i czy mogq odniesé
sukces.

A ty udzielajgc im konkretnych wskazdowek, pokazujesz, jak
skutecznie dziata¢ i osiggac swoje cele. Dzieki temu dajesz im
rozwigzanie na ich problemy.



Wazne jest, aby przezwyciezy¢ poczatkowe obawy i opor:
Kazdy bedzie mie¢ obawy (mniejsze lub wieksze) przed
podjeciem wspotpracy w biznesie, ktéry wymaga inwestycji,
czasu i pieniedzy - nie wiedzac z gory, czy to zadziata czy nie.

Ciezko sprzeda¢ komus cos takiego. Ludzie majg swoje obawy i
nie chcg popetni¢ btedu. A gtdwng przyczyng leku jest
oczywiscie brak wiedzy.

Ale jesli zaprezentujesz niezaprzeczalne fakty, to dzieki temu w
znacznym stopniu bedziesz mdgt wyeliminowac strach i
pozyskac¢ nowych sojusznikéw. I to jest wiasnie powadd,
dlaczego produkty informacyjne tak dobrze sie sprzedajq -
kazdy potrzebuje i chce informaciji.

Chyba nie ma nikogo, kto nie chciatby ustyszeé cennych porad i
przydatnych wskazowek.

Za pomocg odpowiednich produktéw informacyjnych w sposdb
posredni sprzedajesz rowniez swoje mozliwosci biznesowe: z
gory zapewniasz informacje, ktore sg niezbedne do
skutecznego budowania biznesu i tworzysz w ten sposéb
potrzebe.

Gdy ludzie juz poznajg odpowiednie strategie i taktyki
marketingowe, dzieki ktérym mogg odnies¢ sukces, to bedg
wtedy rowniez gotowi, aby przyja¢ Twoje mozliwosci
biznesowe. Teraz posiadasz juz odpowiednig pozycje, aby moc
powiedziec:

~Wiesz co? Akurat oferuje taki i taki model biznesowy. Co za
zbieg okolicznosci!”

W taki sposdb Twdj model biznesowy jest oferowany
dodatkowo, jako tzw. back-end produkt (czyli produkt
dopetniajacy), ktérego oferujesz dopiero, gdy sprzedasz swoim
klientom odpowiednie informacje.

Latwiej jest utrzymac dotychczasowego klienta niz
zdoby¢ nowego.



Jesli posiadasz klienta, ktéry byt zadowolony z Twoich
dotychczasowych produktow (tzn., ze zawsze dostarczate$s mu
wartosciowe materiaty), to w taki sposob juz z automatu
stajesz sie wiarygodny, a mozliwosci biznesowe, ktére teraz
oferujesz, stajq sie po prostu kolejnym i logicznym krokiem.

Ludzie odnoszacy najwieksze sukcesy (nie tylko w MLM), nie
sprzedajq tylko i wytacznie swoich produktow i ustug. Oni
oferujg wiedze. Sprzedajg cenne informacje, ktore dla ich
publicznosci stanowig duzg wartosc.

Informacje, ktore stopniowo i krok po kroku prowadza
do tego, co w rzeczywistosci chcesz sprzedac.

Przyjrzyj sie dla przyktadu agencjom nieruchomosci. Istnieje
wiele podobienstw w ich branzy i w Biznesie MLM.

Réwniez i oni mogqg oferowac swoje ustugi w taki sposdéb, w jaki
tylko chcg. Dokfadnie tak samo jak dystrybutorzy firm MLM. I
wielu z nich réwniez siega po dziecinne strategie marketingowe,
tak samo jak wiekszos¢ Networkerdow — Tworzg listy catej
swojej rodziny i znajomych, w oczekiwaniu na jakie$
rekomendacje (dla agentdw nieruchomosci moze by¢ ta metoda
nieco bardziej skuteczna, ale nie za wiele).

Osoby, ktére faktycznie przyciggajg do siebie nowych klientow,
to Ci, ktérzy oferujg ludziom swojg wiedze. Dajg wartosciowe i
sprawdzone informacje, ktére pomagajq ludziom podejmowac
lepsze i wazne decyzje - jesli chodzi o sprzedaz lub kupno
nieruchomosci.

Oni réwniez prowadzg internetowe szkolenia, organizujg
webinary informacyjne, publikujg raporty i rozsytajg witasne
Newslettery z poradami i wskazéwkami. Piszg ksigzki i eBooki:

> Jak zwiekszy¢ wartos¢ twojej nieruchomosci.

> ROzZne triki i wskazowki, jak szybciej sprzeda¢ dom lub
mieszkanie.

> 7 Pytan, ktdre koniecznie musisz zada¢ swojemu agentowi
nieruchomosci, ktéry oszacowuje wartos¢ twojego domu!



> 2 Punkty, ktére nigdy nie powinny znalez¢ sie w umowie
zakupu.

> itd., itd.
To sq tytuty, na ktére mozesz natrafi¢ w branzy nieruchomosci.

A ludzie dostownie pochfaniajq takie informacje - oni to
uwielbiajg. Kazdy chce dostac sie do poufnych informacji. To do
niczego nie zobowigzuje - ale jesli kto$ bedzie chciat sprzedad
lub kupi¢ nieruchomos¢, to wtedy wtasnie Ekspert zacznie
zbierac¢ obfite plony swojej pracy.

Jak myslisz, do kogo ludzie zadzwonig z prosbg o rade? Do
faceta, ktory rozdaje swoje wizytdwki na stacji benzynowej czy
faceta, ktory jest Ekspertem i ktéry udowodnit swojgq wartosc
poprzez swoje szkolenia i Coaching.

To jest wtasnie wielki sekret liderow — obojetnie w jakiej
branzy:

Wygtaszajq mowy na konferencjach. Publikujq
artykuty. Piszq ksiqzki i eBooki... i publikujq
jeszcze wiecej artykutow - oni rozdajq po prostu
informacje.

Ci ludzie, ktorzy doktadnie wiedzieli jak odnalez¢ sie w roli
Ekspertdw, nawet nie muszg sprzedawac swoich produktéw -
ludzie automatycznie kupujg wszystko co oni polecaja.

Ale jako dostawca informacji musisz wiedzie¢ jedno: Twoje
informacje musza by¢ wartosciowe i uzyteczne! To muszg
by¢ prawdziwe informacje, a nie jakis tam pretekst do
komunikatéw reklamowych.

Oczywiscie, mozesz poinformowac swoich czytelnikow, co masz
jeszcze do zaoferowania w tym temacie (kierujesz do swoich
produktéw dopetniajacych) - ale gtdwny nacisk musisz ktas¢
zawsze na informacje, a nie na swojg oferte sprzedazowa.



Do najcenniejszych zasobow w naszym spoteczenstwie zalicza
sie bez dwoch zdan czas. To jest jedyna rzecz, ktdrej nie
mozesz dostac wiecej (zmarnowanego czasu juz nigdy nie
odzyskasz).

A wiec, jesli prosisz swoich zestresowanych i zabieganych
czytelnikow, aby Cie wystuchali, to wymagasz od nich, aby
poswiecili Ci swdj cenny czas. Dlatego musisz zaoferowac cos
wartosciowego w zamian. Wszystko, co powiesz bedzie
przetwarzane i oceniane przez ,psychiczny filtr” - ,Trace tutaj
moj czas, czy niel?”

Jesli odpowiedz brzmi tak, to niestety Twoja wiadomosc¢ nie
bedzie skuteczna. Dlatego zawsze musisz odpowiedzie¢ sobie
na pytanie: ,,czy moje informacje, to strata czasu dla klientow...
czy nie?”

Duzym problemem, jesli chodzi o tradycyjne metody
sprzedazy jest to, ze strony sprzedazowe nie oferuja
zadnej dodatkowej wartosci. Twoj klient ma na pewno
lepsze rzeczy do roboty od czytania nic nie méwiacych
stron sprzedazowych.

Zdobedziesz uwage czytelnikéw dopiero wtedy, gdy juz w
swoich marketingowych wiadomosciach zaczniesz oferowacd
jakas konkretng warto$¢. Sama oferta sprzedazowa, ktorej nie
poprzedza zadna wartos¢, jest juz nie aktualna. W dzisiejszych
czasach, gdy zalewa nas tona reklam, nikt nie ma juz czasu,
aby to wszystko przeczytac.

Jedyny sposob, aby zdoby¢ uwage innych, to oferowanie
wartosciowych materiatéw, ktére pomagajg rozwigzywac
problemy i stymulujgq proces myslenia. Twoje wiadomosci majq
stuzy¢ do informowania odbiorcéw, a nie do sprzedazy.
Informacja musi funkcjonowac jako samodzielny produkt i by¢
postrzegang jak cos, co jest w stanie poprawic sytuacje
czytelnika.



Zlota zasada:

Twoje materiaty marketingowe powinny by¢ tak dobre, ze
rownie dobrze mdgtbys je sprzedawac. Im wyzej postawisz
sobie poprzeczke, tym lepsze osiggniesz wyniki.

Oto kilka przyktadowych informacji, ktére mozesz oferowac
swojej publicznosci:

> 4 zasadnicze cechy charakteru, jakie kazdy powinien
posiadaé, aby pracowaé¢ w domu.

> 5 atrybutow, ktore powinien posiadac kazdy lider.
» Trzy najwieksze i najgorsze ktamstwa w MLM.

> Dlaczego wiekszo$¢ Networkerow rezygnuje juz przed
uptywem 3 miesigca swojej dziatalnosci?

> 15 krokdw, aby sprawdzié, czy Twdj biznes ma szanse
powodzenia.

> 20 pomystow na E-Biznes.

> 10 prostych zasad, ktore pomogg Ci natychmiast poprawié
Twoje zdolnosci komunikacyjne.

> 8 prostych trikdw na zwiekszenie skutecznosci twoich
maili.

» Spojrzenie zza kulis — wszystko o automatycznych
systemach marketingowych: co mogg dla Ciebie zrobié, a
co nie?

Z kim podejmiesz wspotprace? Z osobg, ktéra oferuje Ci
wszystkie powyzsze informacje czy z kims$, kto rozpaczliwie
probuje Cie zrekrutowac?

Oferuj wartosciowe i przydatne informacje, a reszta to bedzie
juz tylko butka z mastem.

Czyny mowiq wiecej niz stowa!



Najlepszym sposobem, aby pokazad, ze jestes zainteresowany
wspoipracy jest na poczatku inwestowane w Twoich przysztych
partneréw biznesowych - nawet jesli oni jeszcze nie
zdecydowali sie skorzysta¢ z Twojej propozycji! Polegaj na
prawie wzajemnosci — ,zbierzesz, co posiejesz.” Oferujac cos
wartosciowego wywotujesz u ludzi poczucie, ze sq Ci co$ winni.

Znam kilka stron, ktére regularnie wysytajg mi wartosciowe

informacje. I gdy jestem gotdw, aby cos kupi¢, to odczuwam
moralng potrzebe i sympatie, aby kupowa¢ w miejscu, gdzie
dostatem duzo wartosciowych i darmowych informaciji.

Ponadto, Twoje materialy marketingowe mogq by¢
swietng reklama: skoro darmowe materiaty sg tak dobre i
wartosciowe, to jak dobry musi by¢ wtedy ptatny produkt?

Jest rowniez kilka Newsletteréw, na ktére czekam z
utesknieniem i ktore zawsze czytam od deski do deski. Ale sq
tez takie, ktorych nawet nie otwieram, poniewaz doskonale
wiem, ze jest to zwykta oferta sprzedazowa bez zawartosci.

Jest udowodnione, ze reklama w stylu artykutéw otrzyma nawet
o0 500% wiecej czytelnikdw niz zwykta oferta sprzedazowa.
Pisze w ,stylu artykutow”, poniewaz to nie muszg by¢
koniecznie artykuty - reklama moze wygladac jak artykut.

Dlaczego tak sie dzieje?

W gazetach jest wiele reklam, ktore tylko krzycza: ,Daj mi
swoje Pienigdze!” Dlatego oferta, ktdra jest napisana w formie
artykutu, wyglada powaznie, odréznia sie od reszty i lepiej
dziata. Nikt przeciez nie czyta gazet dla ogtoszen. Czytasz
gazety, poniewaz szukasz informacji — to dotyczy rowniez
innych medidow np. Internetu.

Ludzie potrzebuja wiadomosci, ktére stanowia dla nich
jakas konkretna wartos¢é. A Twoim zadaniem jako marketera
jest zapewnienie ludziom doktadnie tego, co chca.

Uwazam, ze marketing informacyjny jest najlepszym
sposobem, aby przekazywac¢ wiadomosci i to kazdego rodzaju.



Obojetnie, czy chcesz sprzedac swoje produkty, czy mozliwosci
biznesowe. To w znacznym stopniu ufatwi Ci prace jako
sprzedawcy.

Jesli sprébujesz przekonac kogos bezposrednio i bez
przygotowania, aby podjat z Tobg wspdtprace albo, ze to ty
masz racje, a inni sie mylg, to automatycznie napotkasz na
opér. To jest normalna reakcja.

Zapewne nie raz brates udziat w jakies rozmowie, ktéra
prowadzita donikad, poniewaz kazda ze stron upierata sie przy
swoim punkcie widzenia. I nawet jesli to Ty miates racje, to i
tak states na straconej pozycji. Gdyby jednak pojawita sie
trzecia osoba (neutralna), to z pewnoscig byfaby traktowana
bardziej powaznie (chociaz nie zawsze :-).

W szczegdlnosci odnosi sie do sprzedazy i réznego rodzaju
polecen. Te same informacje z ust kogos$ z zewnatrz mogg miec
nieporownywalnie wieksze znaczenie.

Dlaczego?

Jesli bedziesz kogos przekonywac na site, to nic nie ugrasz. Nikt
nie chce sie przyznad, ze to ten drugi moze miec racje. Po
prostu nasze ego na to nie pozwala.

Bardzo dobrym rozwigzaniem jest tutaj marketing
informacyjny, ktory nie powoduje tego konfliktu. Informacje
przejmujg czes¢ przedsprzedazy i eliminujg w ten sposéb z
rzeczywistej sprzedazy to zagrozenie ,Przekonam Cie i wygram
bitwe.”

W taki sposdb nit nie bedzie odbierac Cie jako sprzedawce. Nie
bedzie juz zadnej dyskusji. Nie bedzie zadnego , Ty kontra
reszta.” I nie bedzie zadnego starcia ego i emocji.

Zamiast tego bedziesz postrzegany jako osoba trzecia, ktdra
dostarcza informacji.

W tym wypadku informacja zajela miejsce
przedsprzedazy!



Za pomocg marketingu informacyjnego przygotowujesz
klientdw witasnie na przyjecie wiadomosci sprzedazowej. Czysta
informacja jest wchtaniana bez oporu i ma duzo wiekszy wptyw
niz tekst sprzedazowy, ktory od poczatku jest czytany z
nieufnoscia.

Najskuteczniejszym sposobem, aby kogos do
czegokolwiek przekonad, jest po prostu brak checi, aby
go przekonywac.

Poprzez przydatne wiadomosci sprzedajesz idee, ze jestes
cennym zrodtem informacji i ze masz co$ wiecej do
zaoferowania. To co dajesz swoim czytelnikom, to tylko
przedsmak. Jesli oni to polubig, to juz wygrates. Nie musisz juz
sprzedawac, poniewaz ludzie sami sie przekonali do Twoich
produktéw lub mozliwosci biznesowych.

Opowiem Ci teraz jedng z moich ulubionych historii, ktora
pomoze Ci doktadniej i jeszcze lepiej to wszystko zrozumiec:

Czy wiesz kim byt Claude Hopkins? Jest on uwazany przez wielu
za ,ojca” wspodiczesnej reklamy i stat sie prawdziwg Legendg w
Swiecie marketingu bezposredniego.

Byt pierwszym, ktory traktowat reklame w sposéb naukowy.
Jego ksigzka ,Scientific Advertising” stata sie biblig reklamy, co
potwierdza rowniez David Ogilvy (jeden z najbardziej znanych
twércéw reklamy):

.Nikt nie powinien mie¢ do czynienia z reklamq, dopdki
nie przeczyta tej ksiqzki 7 razy”

W kazdym razie, Claude Hopkins wierzyt w wizualny aspekt
marketingu. I dzieki temu osiggat niesamowite wyniki.

Swojego czasu Claude pracowat dla firmy warzenia piwa o
nazwie Schlitz Beer. Gdy zaczynat tam swojq prace, Schlitz byt
pigtq marka na rynku.



W tamtych czasach czystosc¢ piwa byta gtdwnym przestaniem
dla klienta: kazdy browar krzyczat tak gtosno, jak tylko sie da
»Czysty!” Schlitz powiekszyt nawet obszar przeznaczony na
reklame w gazecie dwukrotnie, aby napisac to jeszcze
wiekszymi literami.

Ale nikt nie potrafit udowodni¢, ze jego piwo byto naprawde
czyste, wiec te roszczenia nie miaty wielkiego wptywu na
klientow.

Claude jednak, odwiedzit zaktady produkcyjne browaru Schlitz
w celu poznania i zobaczenia procesu warzenia piwa na wiasne
oczy, aby rozpoczg¢ swojg kampanie marketingowg z
informacjami z pierwszej reki.

Byt zafascynowany tym, co tam zobaczyt! Widziat szklane ptyty,
przez ktére piwo byto doprowadzane do rur. Wyjasniono mu, ze
pomieszczenia sg wypetnione filtrowanym powietrzem tak, aby
piwo mogto byc¢ chtodzone w czystym otoczeniu.

Widziat ogromne instalacje do filtrowania, ktore byty
wypetnione za pomocg pulpy drzewnej i dowiedziat sie, jak
filtrowane jest piwo. Pokazali mu jak dwa razy dziennie
czyszczone sg wszystkie rury i pompy, aby unikngd
zanieczyszczen.

Kazda butelka byta czyszczona przez maszyny az cztery razy,
aby upewnic sie, ze jest sterylna. Pokazali mu studnie
gtebokosci 4000 stup, z ktérych wydobywano wode do piwa.

Pokazali mu beczki gdzie przez 6 miesiecy przechowywane jest
piwo, zanim trafi do sprzedazy. Pokazali mu laboratorium, gdzie
prowadzono badania nad komoérkami drozdzy -
przeprowadzano ponad 1200 eksperymentdéw, aby uzyskac
najlepszy smak.

Po powrocie do swojego biura, od razu zapytat:

~Dlaczego nie pokazecie tych wszystkich rzeczy ludziom?
Dlaczego staracie sie krzycze¢ gtosniej od innych, ze wasze
piwo jest czyste? Dlaczego nie pokazecie im dowoddw, Ze tak
faktycznie jest?”



Na poczatku szefowie pomysleli, ze ten pomyst jest do niczego.

,Nasz proces warzenia piwo jest doktadnie taki sam, jak
pozostatych browarow. Inaczej nie da sie wyprodukowad
dobrego piwa.”

Ale Claude zapewnit ich, ze ludzie nie bedg tego wiedziec i na
pewno bedg tym zafascynowani. Wyjasnit proces produkcji piwa
swoim wspotpracownikom i nadat terminowi ,Czystos¢” nowego
Znaczenia.

On nie mowit ludziom, ze to piwo jest czyste... On im to po
prostu pokazat... a kampania przybrafa inny obrét. W ciggu kilku
miesiecy Schlit Beer awansowat z 5 na 1 miejsce w catej
Ameryce!

W jakims$ stopniu przypomina to, jak uczy sie czegos dzieci.
Dzieci zawsze chcg wiedziec¢ dlaczego cos jest takie, a nie inne.
Z odpowiedzig ,Bo tak jest” daleko nie zajdziesz.

Taka wewnetrzng potrzebe, aby zna¢ odpowiedzZ na , Dlaczego”
posiadamy rowniez i my dorosli. Zawsze chcemy wiedzie¢ co
kryje sie za kulisami. To jest wazne, aby znac i bra¢ pod uwage
tq ludzka ceche, poniewaz klienci nie zawsze pytajq tak
wytrwale ,Dlaczego” jak dzieci.

Im wiecej odpowiedzi mozesz dac¢ na pytanie ,Dlaczego”, im
wiecej zaoferujesz informacji, tym mniej bedziesz musiat
sprzedawac. Kazda porcja informacji, jakg wysytasz, bardzo
pomaga w sprzedazy Twoich produktéw - stuzy jako
przedsprzedaz.

Im lepiej twoi potencjalni klienci i wspdtpracownicy zrozumieja,
jak dziata Twdj biznes, tym bardziej zdadza sobie sprawe, co
masz im do zaoferowania. W taki sposdéb zaspokoisz ich
potrzebe do dobrej edukacji, Swietnego lidera, profesjonalnego
systemu i dobrych oraz nowoczesnych narzedzi
marketingowych.

Marketing Informacyjny tworzy wartosc¢... i wlasnie o to
wszystkim chodzi!



Nie wystarczy powiedziec: ,Nasz System Marketingowy jest
najlepszy i pozwoli Ci budowac biznes na autopilocie.”

Musisz wyttumaczy¢, dlaczego ten system jest najlepszy i jak
dziata caty proces budowy biznesu. Musisz wszystko wyjasnic
tak doktadnie, jak jest to mozliwe.

Ty i ja mozemy powiedziec jakiejs zainteresowanej osobie
dokfadnie to samo, ale jesli to ja jestem tym, ktéry edukowat tg
osobe, dat jej argumenty, dzieki ktérym znalazta odpowiedz na
pytanie ,Dlaczego”, to zgadnij co sie wtedy stanie?

Ta konkretna osoba potraktuje mojg wypowiedz jako 10 razy
wazniejszg od Twojej. Nawet jesli nie bedzie zadnej réznicy w
tym, co méwimy.

Mozesz doczytac szczegoty w ksigzce ,, The Psychology of
Influence”, ktorej autorem jest Robert B Cialdini.

W krolestwie zaréwno zwierzat, jak i ludzi, pojedynczy dzwiek
moze wywotac jakie$ automatyczne zachowanie. Jesli np.
indycza matka styszy ¢wierkanie swoich mtodych, to reaguje i
chroni swoje potomstwo. Jesli jednak nic nie styszy, to moze je
zignorowac albo nawet zabid.

Teraz zaczyna robic¢ sie ciekawie. Cialdini opisuje dwa
eksperymenty: pierwszy z indykami, a drugi z ludzmi.

Dla indyka tchérz jest naturalnym wrogiem. Naukowcy odkryli,
ze wypchany tchorz, gdy jest przyciaqgany za pomocg sznura w
strone indyka, jest natychmiast atakowany.

Natomiast jesli to samo wypchane zwierze zostato wyposazone
w dyktafon, ktéry nasladuje odgtosy pisklat, to nie tylko jest
akceptowane, ale rowniez indycza mama zaczyna sie nim
troskliwie opiekowacd. A gdy dyktafon zostanie wytgczony, to
indyk atakuje natychmiast.

Innymi stowy, dzwiek byt jedynym czynnikiem, ktéry robit
roznice. Ciekawe, nie? Ale jaki ma to zwigzek z naszym
tematem? Przed uzyskaniem na to pytanie odpowiedzi
przyjrzyjmy sie jeszcze eksperymentowi numer 2.



Znang zasadgq ludzkich zachowan jest to, ze jestesmy skionni
zrobi¢ komus przystuge, jesli dostarczony jest wystarczajacy
powdd. Ellen Langer (psycholog spoteczny z Uniwersytetu
Harvarda) wykazata tg zasade na prostym eksperymencie:

Poprosita o przystuge kilka osob, ktore staty w kolejce do ksera:

,Bardzo przepraszam, ale mam tylko 5 stron. Moge szybko
skorzystac z ksera, bo bardzo mi sie spieszy.” Az 94% o0sbb
zareagowato na jej prosbe pozytywnie.

Na to pytanie: ,Bardzo przepraszam, ale mam tylko 5 stron.
Czy moge skorzystac z ksera jako pierwsza?” Tylko 60%
zareagowato pozytywnie.

Mozna pomysleé, ze rdznice tworzg stowa ,bo bardzo mi sie
Spieszy”.

Ale trzecia préoba wykazata, ze wcale nie o to chodzito.

Wydaje sie, ze samo stowo ,bo” ma kluczowe znaczenie.
Zamiast jakiegos konkretnego powodu, Langer zadata trzecie
pytanie z wykorzystaniem konstrukcji ,bo”, ale bez podania
jakiego$ konkretnego powodu...

,Bardzo przepraszam, ale mam tylko 5 stron. Czy moge
skorzystac¢ z ksera, bo musze zrobic kilka kopii?”

Wynik byt bardzo dobry i prawie identyczny jak w pierwszym
przypadku. 93% bez podania konkretnego powodu i bez
dodatkowych informacji.

Doktadnie jak odgtosy wydawane przez piskle indyka (nawet
jesli pochodzity od wypchanego tchorza), stowo ,,bo” wywotato
automatyczne zachowanie.

Jaki jest tego morat?

Potega , dlaczego” jest tak duza, ze dziata nawet bez podania
konkretnego powodu: nawet pozorny powdd moze wystarczy,
aby przekonaé wiekszos¢ osob.



Tylko dlatego, ze Ellen uzyta stowa ,,bo”, ktore brzmiato tak,
jakby miata jakis powdd, aby przepuscic¢ ja w kolejce, chociaz w
rzeczywistosci wcale tak nie byto.

,B0"” jest jednym z moich ulubionych stow i bardzo czesto go
uzywam. Dlaczego? Bo dziata. Sprobuj czesciej uzywac go w
trakcie rozmowy sprzedazowej, nawet w zyciu codziennym. Jest
to doskonate narzedzie do przekazywania informaciji.

To potwierdza réwniez to, co powiedziatem wczesniej na temat
reklamy pisanej w stylu artykutow. Reklama wcale nie musi
miec zawartosci, aby lepiej dziataé... musi po prostu wygladac
jak artykut.

Oczywiscie nie polecam Ci wprowadza¢ w btad Twoich klientéw i
nie dawac im nieprawdziwej tresci. Nigdy tego nie réb! Chce Ci
tylko pokazac jak potezna jest sita informaciji.

Nawet najmniejsza porcja informacji moze spowodowac
pozytywng reakcje. Nawet jesli pozorowana informacja
przekonuje ludzi, to wyobraz sobie teraz, co by sie stato, jesli
dasz ludziom naprawde wartosciowe informacje!

Pozwdl, ze wytlumacze Ci raz jeszcze, jak dziata informacyjny
marketing: Musisz dawac ludziom wartosciowe i praktyczne
informacje. I to dotyczy kazdego, kto chce zastosowac
marketing informacji... a w szczegdlnosci Newtorkerdéw.

Dla nich poprzeczka jest zawieszona znacznie wyzej, poniewaz
bardzo czesto wciskano kit ich potencjalnym klientom i
wspotpracownikom. Odrzucajg wszystko co przynajmniej troche
pachnie im stratg czasu. Tylko najszczersze i najwartosciowsze
informacje sq odpowiednio dobre.

Zastandw sie przez chwile:

Jesli mozesz da¢ komus uczucie, ze podjat decyzje z
witasnej woli, to motywacja do zakupu bedzie znacznie
wieksza niz gdybys probowat nakloni¢ go na wszelkie
sposoby.



Jesli ktos czyta jakis tekst i zgadza sie z nim, to uwaza, ze te
informacje sq wiasciwe. Wydaje mu sie, ze jest to jego wiasny
pomyst, a nie tego drugiego, ktéry chce go do czegos
przekonac.

Oto kolejna zaleta marketingu informacji: wyksztatcony
klient, to dobry klient. Im wiecej bedziesz dawa¢ komus
wartosciowych informacji, a tym samym go ksztatci¢, tym lepiej
ten ktos zrozumie Twdj system.

Tworzysz sobie silnego i przysziego partnera biznesowego,
ktéry moze pdzniej wnies¢ duzo wartosci do twojego biznesu.
Ktos, kto wie jak to wszystko dziata, moze lepiej obejsc¢ sie ze
wzlotami i upadkami (ktére zdarzajq sie w kazdym biznesie) i
na diuzej pozostanie u Twojego bloku.

Dlatego szczegdlnie w branzy MLM marketing informacyjny, to
najlepszy sposob, aby komus cos$ sprzedac (oczywiscie Twoje
mozliwosci biznesowe) i pozyskiwac¢ dtugoterminowych
partneréw biznesowych.

Jeszcze jedna sprawa:

Wiesz, co jest jednym z argumentdéw, ktére w kotko stysze i
ktére sg przeciwne marketingu informacji?

,Ale przeciez nie chce marnowaé mojej wiedzy i moich
materiatdow dla kogos, kto i tak nie podejmie ze mng
wspotpracy.”

.. Lub ...

,Skad mam wiedzieé, ze ludzie bedq korzystac z tych
informacji? Nie mam zamiaru wszystkiego rozdawacé.”

Takie zachowanie okreslam mianem: Strachliwy Marketing.

Musisz edukowac swojego klienta, inwestowac¢ w niego, zanim
bedziesz mdgt oczekiwac, ze on zainwestuje swoj czas i
pienigdze.



Jesli ktos podejmuje z tobg wspditprace, to obdarza Cie wtedy
duzym zaufaniem. Ale jak ktos ma Ci zaufa¢, jesli nawet nie
udowodnites, ze jestes godny zaufania?

Dlatego musisz na poczatku inwestowac.

Nawet nie ma lepszego sposobu na sprzedaz, jak danie komus
probki Twoich materiatdéw. Na pewno znasz to z branzy
spozywczej. Jesli smakuje Ci to, co sprobowates -
przedsprzedaz - to nastepny krok (sprzedaz), jest dziecinnie
prosty.

Twoje wskazowki i porady, jak budowac biznes, dajg wglad w
Twoj styl pracy i prowadzenia biznesu. To wszystko daje takie
wrazenie, jakby sie juz z Tobg wspotpracowato.

Musisz zaryzykowad¢, aby wygrac.

Sam praktykuje marketing informacyjny od dtuzszego juz
czasu, poniewaz zdatem sobie sprawe, ze jest to najlepszy
sposob. I nawet jesli kto$ mi ,ukradnie” moje informacje, to i
tak kosztuje mnie to przynajmniej pie¢ razy mniej niz préba
dostarczenia moich informacji bez jakiejkolwiek przedsprzedazy
do potencjalnych klientow i wspétpracownikow.

Oczywiscie, ty rowniez dostaniesz kilku pasazeréw na gape.
Bedziesz mie¢ do czynienia z ludZzmi, ktérzy chcg tylko brag,
bra¢ i jeszcze raz bra¢, nigdy nie zobowigzujac sie do
czegokolwiek. Ale kogo to obchodzi. W korncowym rozrachunku
wychodzisz na tym bardzo dobrze.

Spdjrz na to z punktu widzenia ROI - Return on Investment
czyli koszt: korzysci. Kto nie ryzykuje, ten nie zwycieza. A
reklama i marketing tak naprawde nie zaliczajq sie do
wydatkow. Pomaganie przysztym klientom i wspotpracownikom,
to nie wydatek tylko inwestycja.

Im wiecej zaczniesz inwestowac, tym wiecej otrzymasz z
powrotem. Niektdrzy zwrdcg Ci bardzo duzo, inni troche mniej,
a jeszcze inni w ogole. Ale powinno to Ci by¢ obojetnie - I tak
na 100% dostaniesz wiecej niz dates.



Ludzie, ktérzy nic Ci nie zwrdcili i tak nie bedg robi¢ z Tobg
interesow. A wiec nie musisz sie tym przejmowac. Musisz
wprowadzic¢ ludzi na poktad, ktorzy juz zaciekawieni siedzg i
czekajq na brzegu. Ludzi, ktdérzy chcg cos dac, ale jeszcze nie
sg na 100% przekonani. To sg osoby, ktdre potrzebujg jeszcze
czegos$ wiecej, aby sie przekonac.

Ci, ktérzy chcg na powaznie dziata¢, doskonale wiedzg, ze
trzeba zrobi¢ kolejny krok. A jesli przyjdzie juz odpowiedni
czas, to Ty bedziesz pierwszym, o ktérym pomyslig.

Troche juz sie nauczyliSmy, ale to jeszcze dtugo nie jest
wszystko. A wiec, bez zbednego gadania, zapraszam do
kolejnego rozdziatu.

Moja Propozycjal

Kliknij teraz w ponizszy link, zaloguj sie do AllinOne Business
System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w
Internecie:

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/



http://podstawybiznesu.pl/logowanie/

Rozdziat 6 - koncepcja wywierania wptywu...

Mamy problem, poniewaz...

... mozemy porozmawiac osobiscie tylko z ograniczong liczbg
osbb. Dlaczego jest to problem? To bardzo proste... nie
jesteSmy po prostu w stanie porozmawiac osobiscie z tak duzg
liczbg osdb, ktorej potrzebujemy, aby wybudowac sobie duzg i
przynoszacq przez cate zycie zyski organizacje.

Zapewne juz kiedys styszates tg bajeczke, ze wystarczg Ci tylko
3 osoby w zespole i pdzniej juz wszystko potoczy sie jak z
gorki. A moze byty to 4 osoby... albo 6 lub 8 0séb... tzw.
magiczna liczba, dzieki ktérej Twdj biznes eksploduje w
kosmos.

Nie stuchaj tych gtupot.

Potrzebujesz znacznie wiecej niz 4 osoby, wiecej niz 10, a
nawet wiecej niz 60 osob. Potrzebujesz setek osdb, zanim Twdj
biznes urosnie i zacznie zy¢ wtasnym zyciem.

W takim razie o co chodzi z tg tzw. duplikacjg? A moze réwniez
styszates$ to, ze wcale sam nie bedziesz musiat sponsorowac
setek 0sdb, poniewaz to dziata w zupetnie inny sposéb? Osoby,
ktére zasponsorujesz wprowadzajq zaraz swoich ludzi, ktérzy
pozniej wprowadzajg kolejnych itd., itd. ... Niestety w praktyce
okazuje sie, ze to wcale nie jest takie proste.

Jednak nie twierdze, ze to nigdy nie zadziata - istnieje
mozliwos¢, ze to sie uda. Tak diugo, jak bedziesz dostarczad
swojej organizacji to, czego potrzebuje - profesjonalne
narzedzia marketingowe, odpowiednie szkolenia i system
marketingowy - to wtedy mozesz uzyskac takg duplikacje.

Jednak nie zawsze wszystko rozwija sie tak perfekcyjnie. Ale
juz zapewne to wiesz, poniewaz w innym przypadku nie
czytatbys tej ksigzki. Gdyby wszystko rozwijato sie tak pieknie,
to chyba co druga osoba dziatataby w Marketingu Sieciowym.



Dlatego Ty musisz dziata¢ w inteligentny sposob i budowac swoj
biznes tak, jakby nie byto zadnej duplikacji. Nie mozesz
zaktadad, ze po zasponsorowaniu np. 15 osdéb, bedziesz mogt
usigsS¢ sobie wygodnie z zatozonymi rekami i obserwowac jak
Twoje konto w banku rosnie.

Sam musisz przeja¢ odpowiedzialnos¢ za rozwdj swojego
biznesu. Nigdy nie oczekuj, ze ktos bedzie za ciebie
sponsorowac nowe osoby. Jedyng osobg, ktérg faktycznie
mozesz kontrolowac, jestes Ty sam.

Nie kazdy z Twoich wspdtpracownikéw bedzie mdgt osiggad
takie same wyniki jak ty. Prawdopodobnie bedzie tak w
wiekszosci przypadkéw (mowie prawdopodobnie, poniewaz
bytem juz w sytuacji, kiedy byto inaczej). Jednak z czasem
nauczytem sie polegac tylko i wytgcznie na sobie.

A wiec zatézmy, ze wiekszos¢ twoich wspotpracownikdw nie
bedzie w stanie zduplikowac¢ Twoich wynikéw - lepiej nie miec
zbyt duzych oczekiwan. W takim wypadku, to wiasnie Ty
musisz wprowadzi¢ do biznesu odpowiednig ilo$¢ osdb, aby
mie¢ pewnos$é, ze Twoj biznes zacznie dynamicznie rosngc.

Nie mozesz powiedzie¢ po zasponsorowaniu np. 10 oséb -
,sSuper, ze wreszcie mam to za sobg” - i zrobi¢ sobie przerwe.
Zostan przy pifce i dziataj... i jeszcze raz dziataj - nigdy nie
przestawaj szuka¢ nowych wspétpracownikéow. Im wiecej osdb
wprowadzisz do biznesu, tym szybciej bedziesz rosnac i
realizowac swoje cele oraz marzenia.

Widziatem réwniez biznesy, ktore rosty za szybko i nagle sie
zatamalty - przewaznie z powodu ztych szkolen i braku nowych
kontaktow. Ale to jest temat na zupetnie inng rozmowe.

Obojetnie jak szybko rozwija sie Twdj biznes i jak dobrg masz
strukture, zawsze musisz Swieci¢ dobrym przykfadem! Twoi
wspotpracownicy muszg widzie¢ Cie w akcji. Potrzebny jest
lider, ktéorego mozna nasladowac - solidna struktura
wspotpracownikéw potrzebuje doktadnie takich lideréow. Ludzi,
ktdrzy majg dobre wyniki z Twoim albo nawet i bez Twojego
wsparcia.



Jednak, aby stworzy¢ takich liderow i utrzymac ich w
swojej strukturze, nalezy najpierw samemu stac sie
liderem.

Nie zapominaj, ze chodzi tutaj o to, aby stac sie ekspertem i
aby ludzie Cie polubili i Ci zaufali. Kims$ kto jest postrzegany
jako kompetentna osoba i z kim warto podjac¢ wspotprace.
Musisz robi¢ doktadnie to, czego oczekujesz od swoich
wspotpracownikow,

Zobacz jak powiedziat to Mahatma Gandhi:

.Badz zmianq, ktdra pragniesz yjrzeé w
Swiecre.”

Przektadajac to na MLM:

.BadZ liderem, ktorego chcesz widzie¢ w
innych.”

I wtasnie w taki sposdéb przechodzimy do Systemu
Marketingowego - bo o to tak naprawde chodzi w tym
rozdziale.

Istniejq tak naprawde 3 rzeczy, ktoére dobry System
Marketingowy musi za Ciebie zrobic:

> Po pierwsze: Musi dla Ciebie ,przefiltrowac” i
wyselekcjonowaé potencjalnych wspotpracownikéw -
dzieki temu bedziesz mdgt poswieci¢ swdj cenny czas tylko
i wytgcznie najlepszym.

> Po drugie: Musi za pomocg marketingu informacyjnego
dokonac przedsprzedazy i automatycznie kontynuowac
dalszy proces rekrutacji (za pomocg email marketingu).



> Po Trzecie: Musi za pomocg Produktow Front-end (jest to
gtowny, pierwszy produkt) natychmiast zarabiac
pienigdze! (Obojetnie, czy kto$ podejmie z Tobg
wspoiprace, czy nie)

Omowimy teraz wszystkie te punkty po kolei.

*1. Filtrowanie i selekcja potencjalnych
wspotpracownikow

Aby regularnie sponsorowac¢ nowych ludzi do biznesu, musisz
porozmawiac z tysigcami osob... i dokonac wstepnej selekcji.
Trzeba odkry¢, kto tak naprawde jest na powaznie
zainteresowany.

Dla przyktadu: musisz porozmawiac¢ z 100 oséb, aby znalez¢ 20
powaznych kandydatow. A z tych 20 wprowadzisz do swojego
biznesu moze od 2 do 4, 5 oséb.

Zastanow sie teraz tylko, ile czasu i pieniedzy moze co$ takiego
Cie kosztowa¢ w tradycyjnym Swiecie? Jest to jak zabawa w
kotka i myszke. Jedna rozmowa za drugq, jeden telefon za
drugim i nagle zdajesz sobie sprawe z tego, ze ludzie zaczynajq
Cie unikac.

I jesli uda Ci sie w koncu z kims$ skontaktowac, to graniczy to z
cudem, ze dana osoba stawi sie w umdwionym miejscu. Robisz
wszystko, aby zdobywaé nowe kontakty, tylko po to, aby w
koncu stwierdzié, ze ta osoba i tak od samego poczatku nie byta
na powaznie zainteresowana.

Jest to bardzo dtugi i wyczerpujacy proces..., dla ktérego po
prostu nie masz czasu. Jest to juz przestarzaty i mato
efektywny sposob pracy. Mam pytanie: jesli bytbys
rolnikiem, to czy nadal uzywatbys$ konia z ptugiem do orania
swojego pola? Oczywiscie, ze nie.



Te wszystkie przestarzate techniki i metody budowania Biznesu
MLM, to naprawde bardzo nieefektywny sposéb
wykorzystywania swojego czasu.

Jesli nie chcesz spedzi¢ reszty swojego zycia w podrozy, jako
gadajaca reklama, to musisz koniecznie zautomatyzowac ten
proces. Musisz po prostu posiada¢ System, ktéry ,wytapie” dla
Ciebie najpowazniejszych kandydatéw - dzieki temu poswiecisz
swoj czas tylko najlepszym.

Nie zrozum mnie zle - nadal bedziesz musiat wybierac. Jednak,
jesli Twéj System Marketingowy bedzie dziata¢ tak jak trzeba,
to nie bedziesz musiat juz intensywnie mysle¢, kto tak
naprawde jest na powaznie zainteresowany wspdtpracq. Wtedy
po prostu wyselekcjonujesz z tych zasadniczo zainteresowanych
0sbb, najlepszych potencjalnych wspotpracownikow.

Bo ostatecznym celem jest oczywiscie pofaczenie sit i
wspolna praca. Musisz ustawi¢ dzwighe w odpowiednim
miejscu, tak aby mniej pracujac osiqgac wiecej.

Abraham Lincoln powiedziat kiedys:

.Daj mi szes¢ godzin na Sciecie drzewa, a
pierwsze cztery spedze ostrzqc siekiere”

Oczywiscie potrzebujesz czegos wiecej, niz tylko mechanicznej i
ciezkiej pracy. Majac odpowiednie narzedzia mozesz osiggnac
znaczne wiecej od tych, ktérzy co prawda pracujg wiecej i
ciezej od Ciebie, ale za to nie posiadajg odpowiedniego zestawu
narzedzi.

Dobre narzedzie marketingowe jest Twoim najwazniejszym
zasobem, ktorego trzeba naostrzyc¢ i nauczy¢ sie nim
obstugiwac.



*2. Wykorzystaj marketing informacyjny do
szukania potencjalnych wspotpracownikow i
automatycznie przeprowadz proces dalszej

rekrutacji

W Marketingu Sieciowym zarabiasz swoje prowizje dzieki
wysitkom innych oséb, poniewaz dziatajgc samotnie Twoj
wzrost bedzie bardzo ograniczony. Zarobi¢ 1% z prowizji od
100 osdb, ktore aktywnie dziatajg, jest z pewnoscig lepsze niz
wygenerowanie 100% z Twojej wtasnej pracy, prawda?

A co powiesz na 10% ze 100 osob albo nawet 20%? Jesli
chcesz naprawde zarabia¢ duze pienigdze, to musisz wznies¢
sie ponad swoje granice. Musisz wykorzysta¢ prawo dzwigni
(zapewne juz je znasz) i wykorzystac je we wszystkim, co
robisz.

Im wiecej osdb przytaczy sie do Twojego zespotu, tym bardziej
to prawo bedzie wptywadé na rozwdj Twojego biznesu. Ale,
koniecznie musisz zastosowac prawo dzwigni rowniez do swoich
osobistych staran.

Zapewne juz zdazytes zauwazy¢, ze nie kazdy z Twoich
wspotpracownikéw, bedzie w stanie zduplikowaé Twoje wyniki.
Ale dla celdw demonstracyjnych zatézmy, ze tak faktycznie jest.

Zatdzmy, ze Twoje wyniki sq bardzo kiepskie i kazdy je
duplikuje... jaki wiec bedzie koncowy wynik? Kiepski, prawda?

Ale, jesli Twoje rezultaty sg oszatamiajgce i kazdy z Twojego
zespotu je zduplikuje, to odniesiesz naprawde wielki sukces.

Faktem jednak jest, ze wyniki ktdre mozesz osobiscie uzyskag,
sg oczywiscie ograniczone. Istnieje pewna granica, ktérg bardzo
trudno przekroczy¢. Tak dtugo, jak bedziesz zdobywaé nowe
kontakty i jednoczesnie im sprzedawac, tak dtugo bedziesz
sponsorowac tylko okreslong ilos¢ oséb - poniewaz Twdj czas
jest po prostu ograniczony.

W identycznej sytuacji sq rowniez Twoi wspotpracownicy.



Ale, jesli dysponujesz odpowiednim zestawem narzedzi
(sktadajacych sie w system marketingowy), dzieki ktorym
mozesz kontaktowac sie jednoczesnie z setkami (nawet
tysigcami) osob i proponowac im swoje produkty oraz biznes, to
nagle wszystkie granice znikajg - liczba oséb, ktére mozesz
sponsorowac wzrasta diametralnie.

Za pomocq takich narzedzi (dzwignia) Twéj biznes moze
dostownie eksplodowac (jesli oczywiscie nauczysz sie z nich
odpowiednio korzystac).

Rozumiesz, co mam na mysli?

Teraz wyobraz sobie, ze przetamujesz wszystkie granice, ktére
istniejg w tradycyjnej sprzedazy — widzisz juz ten gwattowny
wzrost... , z ktdrego powstajg wszystkie marzenia w Swiecie
Marketingu Sieciowego?

Ale jak tego dokonac?

Oto odpowiedz:

*Sprzedawaj na Autopilocie®

Sprzedaz na Autopilocie polega na tym, ze posiadasz wtasny
system, ktory regularnie wysyta wiadomosci do Twoich klientéw
- jest to zadanie, na ktore musiatbys normalnie traci¢ bardzo
duzo czasu.

Ten system bedzie prowadzi¢ Twojego klienta krok po kroku
przez pewien proces, ktdrego celem jest przygotowanie go do
bezposredniego kontaktu z Toba.

Chodzi mi tutaj oczywiscie o Marketing Informacyjny, o ktérym

wspominatem troche wczesniej. W zadnym wypadku nie mozesz
przechodzi¢ tego procesu z kazdym z osobna - nie wystarczy Ci
na to czasu i energii.



W momencie gdy Ty kontaktujesz sie osobiscie z 1
osoba, sprawny System Marketingowy dotrze do 100
osOb. Albo nawet do 1000 lub 10000 osob - to jest tak
naprawde bez réznicy.

Poniewaz za pomocg takiego Systemu mozesz wysytac swoje
wiadomosci do wielu oséb w tym samym czasie, Twoja
sprzedaz moze zosta¢ zwiekszona o nieskonczong ilos¢ razy - i
to w dodatku bez ciezkiej pracy. Dostrzegasz juz nowy wymiar i
te ogromne mozliwosci... w pordwnaniu do tradycyjnych metod
pracy?

Wyobraz sobie, ze System Marketingowy to Ty x 1000. Albo
nawet x 10000 - mozesz tak naprawde przepusci¢ dowolng
iloS¢ 0sob przez taki system. On bedzie na okragto wysytac tg
samg wiadomosc... do kazdej osoby, ktdéra wchodzi do systemu.

Niestrudzenie, 24h na dobe i 7 dni w tygodniu. A teraz wyobraz
sobie catg armie sprzedawcow, ktéra pracuje dla Ciebie
(bezptatnie i bez prawa do urlopu) i jest na kazde Twoje
zgdanie... nigdy nie narzeka i nigdy nie $pi.

A najlepsze w tym wszystkim jest to, ze ten system powtarza
tylko i wylacznie Twoje najlepsze wiadomosci sprzedazowe. Nie
wykorzystuje po raz drugi kiepskich tekstéw, o ktérych
wolatbys zapomnied. I to jest wtasnie wspaniate — kazdg
wiadomosé, obojetnie czy na video, na ekranie, czy na stronie
internetowej, zawsze mozna poprawic.

Na pewno bytes juz kiedys w takiej sytuacji: Wtasnie wrocites
do domu po rozmowie sprzedazowej i podsumowujesz jej caty
przebieg. I to wtasnie teraz, gdy jest juz niestety po ptakach,
przypomina Ci sie idealne Zdanie, idealna odpowiedz... i myslisz
sobie ,,No pieknie, dlaczego nie pomyslatem o tym wczesniej?

To byto doktadnie to, co musiatbym powiedziec!” Ale niestety
jest juz za p6zno ®. Zapewne tak jak ja, nienawidzisz takich
sytuacji, prawda?

Zobacz teraz, jak rézni¢ bedzie sie ta sytuacja, jesli cos takiego
przydarzy Ci sie na Twoim blogu - jesli oczywiscie blog jest
czescig Twojego systemu marketingowego.



Witasnie wpadtes na idealny slogan, na cos, co koniecznie
powinienes powiedzie¢ swojemu klientowi, ale jeszcze tego nie
dodates... zaden problem. Wchodzisz po prostu do kokpitu bloga
i dodajesz swoj slogan w odpowiednim miejscu - to jest
dostownie kwestia kilku minut.

Od teraz kazda osoba, ktéra wejdzie na Twojego bloga lub
strone, przeczyta Twdj nowy slogan.

Ale to nie wszystko... Twdj system marketingowy robi znacznie
wiecej — on przeprowadzi wszystkich Twoich klientow krok po
kroku przez caty proces przedsprzedazy i nastepnie sprzedazy.
Ja ten caty proces nazywam ,Marketingowq Osig Czasu.”

To jest bardzo proste:

Kazdy potencjalny klient lub wspoétpracownik znajduje sie
gdzie$s miedzy 1 a 10 pozycjg na osi czasu. Wszystkie te liczby
okreslajq stopien zainteresowania danej osoby i jak blisko ktos
jest, aby kupi¢ Twoje produkty lub podjg¢ wspotprace.

Pozycja #1 oznacza: Obojetnos¢, a nawet wrogie nastawienie.
Natomiast pozycja #10 oznacza mniej wiecej cos takiego:
,Pokaz mi natychmiast, gdzie moge sie zarejestrowac”. Albo...
,Nie mam czasu czekac¢ az pokazesz mi gdzie sie zarejestrowac.
Dlatego zrobie to sam”.

Pozycja na osi czasu wynika z ilosci i rodzaju informacji, ktére
dostarczasz swoim potencjalnym klientom oraz
wspotpracownikom. Zainteresowane osoby bedg zatem
zajmowac swoje pozycje na osi czasu w roznych miejscach i z
roznym nastawieniem.

Niektérzy bedq sie zbliza¢ bardzo szybko do punktu
kulminacyjnego (pozycja 9 i 10), gdy wchodzg w kontakt
bezposrednio z Tobg i z Twoim Systemem Marketingowym.

To sq zazwyczaj osoby, ktdre juz od dawna planujg swojg
dziatalnos¢ w domu lub juz kiedys$ mieli stycznos$¢ z branzg MLM
i chcg sprobowac na nowo.



Inni natomiast podchodzg do tego w neutralny sposob. Na
poczatku tylko testujg, aby sprawdzi¢, co tak naprawde moggq z
tego miec. Takie osoby potrzebujg troche wiecej informacji, aby
miec¢ pewnos$¢, ze podejma wiasciwg decyzje.

Istnieje jeszcze grupa sceptykdw (sg to osoby, ktére Ci nie
ufajq), ktérzy potrzebujg duzo wiecej informacji, aby zmienic
swoje zdanie i dojs¢ do punktu, w ktérym budzi sie ich
zainteresowanie.

I wtasnie z powodu tych osdb, nie jestes w stanie
przeprowadzi¢ catego tego procesu samodzielnie — bedzie Cie to
po prostu kosztowac za duzo czasu.

Niektére osoby przelecg przez tg Marketingowg Os$ Czasu jak
burza, aby tylko nie traci¢ swojego cennego czasu. Bardzo
szybko przejdq z punktu 4 do 10, za to innym zajmie catg
wiecznosc¢ przejscie z punktu 2 do 4.

Ale to zaden problem... Wiasnie do tego potrzebujesz
Autopilota!

Istnieje duzo elementow, ktére mozesz wbudowac do swojego
systemu: strony przechwytujgce, ebooki, blogi, wielokrotny
autoresponder (koniecznos¢), email marketing, materiaty audio
i video, webinary, strony firmowe itp.

Obojetnie czego uzyjesz — podstawowym celem wszystkich
czesci Twojego systemu, jest przekonanie Twoich kontaktéow do
zrobienia kolejnego kroku.

Ogladates moze film pt. ,Boiler Room” (Ryzyko)?

Film opowiada o pewnej firmie z Nowego Jorku, ktéra handluje
akcjami i wycigga ostatnie pienigdze od swoich klientéw,
sprzedajgc im po prostu fikcyjne akcje firm, ktére tak naprawde
nie istniejq.

Ta firma zatrudnia dziesigtki sprzedawcow, ktérzy przez caty
dzien nie robigc nic innego, jak tylko rozmawiac i oktamywac
swoich klientéw.



Postacig pierwszoplanowg jest nowy sprzedawca, ktory
odkrywa, ze jest bardzo dobry w oktamywaniu ludzi - Koniec
koncéw jednak zmienia on swoje nastawienie.

Chodzi mi tutaj o to, ze ten film wrecz wychwala taki rodzaj
sprzedawcy. Nawet styszatem, ze istniejgq firmy MLM, ktdrych
dystrybutorzy ogladajgq witasnie ten film przed kazdym
spotkaniem, aby natadowad swoje baterie do dziatania.

Jest taka scena z Benem Affleckiem (gra jednego z treneréw
sprzedazy), w ktdorej ostro poniza swoich sprzedawcow z
powodu stabych wynikéw. Prébuje im wpoi¢, ze muszg
przekonac¢ dostownie kazdego, kogo majq na linii, aby jak
najszybciej ubi¢ z nim interes.

Zapewne miates juz z czyms podobnym do czynienia - na
pewno nie raz otrzymates telefon np. z centrum obstugi
telefonicznej lub widziates$ rézne sprawozdania w gazetach i
telewizji.

Mozna pomyslec, ze zamkniecie sprzedazy (Always Be Closing)
oznacza tylko tyle, aby do samego konca nachodzi¢ i Sledzic¢
kazdy kontakt, dopdki nie zmieknie i nie powie w koncu , Tak”.

Innymi stowy, nalezy zawsze wychodzi¢ z zatozenia, ze gdy
tylko wejdziesz w kontakt z klientem, to juz masz go po swojej
stronie.

Wydaje mi sie, ze ta zasada powinna by¢ witasnie tak
interpretowana. Przynajmniej o to chodzito w filmie , Boiler
Room" (Ryzyko) i prawdopodobnie wiekszo$¢ sprzedawcow
mysli w podobny sposéb.

Jednak istnieje o wiele lepsza interpretacja ABC, czyli Always
Be Closing. Kazdy kolejny krok w Systemie Marketingowym
prowadzi Twoje kontakty do nastepnego kroku... i do kolejnego
itd. W taki sposob coraz bardziej zbliza sie do zamkniecia
transakcji, porusza sie coraz szybciej na marketingowej osi
czasu i przechodzi przez caty proces przedsprzedazy... az w
kohcu bedzie gotéw do zakupu.



Z kazdym krokiem dowiaduje sie czegos wiecej o Twojej
ofercie, a z kazdym nastepnym krokiem poznaje Cie coraz
lepiej i zaczyna Ci coraz bardziej ufa¢. W tego typu
przedsprzedazy rzeczywista sprzedaz (ktora odbywa sie na
koncu procesu) nie jest juz taka trudna - klient zblizat sie do
koncowego punktu stopniowo i w swoim wiasnym tempie.

On nie ma wtedy poczucia, ze zostaje do czego$s zmuszony, ale
raczej ma wrazenie, ze sam decyduje o swoich dziataniach.

Zatdzmy dla przyktadu, ze startujesz z reklamg w Internecie,
aby pozyskac wiecej odwiedzin na Twojej strony.

Nie staraj sie od razu sprzedawac¢ za pomocg swojej reklamy -
jedyny cel tego ogtoszenia, to przyprowadzi¢ jak najwiece]j
czytelnikdw na Twojq strone (nie sprzedaz). Nastepnie na
swojej stronie oferujesz darmowe materiaty.

Jesli ludzie sie tym interesujgq i zamowig te informacje u Ciebie,
to wtedy mozna powiedzie¢, ze Twoja strona wykonata kawat
dobrej roboty. Jeszcze raz: nie prébujesz od razu czego$
sprzedad. Jedyne co musisz zrobi¢, to po prostu przekonac
swoich czytelnikdw do zrobienia kolejnego kroku.

Zbyt szybkie naciskanie na sprzedaz mozna porownac do
sytuacji, gdy pytasz na pierwszej randce (ja lub jego),
czy chce sie z Toba ozenic.

Musisz najpierw nawigza¢ pozytywne relacje - mozesz ten
proces 1, 2, 3... podzieli¢ na tyle czesci ile chcesz.

Drugi przyktad:

Celem tematu maila, jest spowodowanie, aby odbiorca go
otworzyt. Pierwsze zdanie w mailu ma za zadanie, aby zachecié
do dalszej lektury. I tak bez konca... kazde stowo i zdanie
zacheca czytelnika, aby czytat dalej.

Celem tego wszystkiego jest to, aby prowadzi¢ czytelnikéw do
Wyzszego poziomu na osi czasu (idealny poziom to 8 -10 ),
zanim osobiscie zaczniesz poswiecac¢ danej osobie swéj cenny
czas.



W taki sposdéb mozesz wykorzysta¢ swoj czas w sposob
optymalny i osiggac lepsze rezultaty. A ile osobiscie bedziesz
musiat zainwestowac¢ w sprzedaz, zalezy od tego, jak daleko
twdj kontakt awansowat na osi czasu. Im dalej, tym szybciej
zajmiesz pozycje doradcy zamiast sprzedawcy.

Innymi stowy:

Nie sprzedawaj agresywniej, tylko mqdrzej!

Nikt nie lubi, gdy sie mu co$ sprzedaje... ale kazdy kocha robic
zakupy. A marketing informacyjny witasnie przygotowuje Twoje
kontakty do zakupdéw. To daje Ci poczucie, ze dokonates zakupu
na podstawie wtasnych przekonan, a to z kolei daje poczucie
bezpieczenstwa.

Im wiecej te osoby dostang wartosciowych informacii...
wszystko przerobig i skonsumujg, tym mniej trzeba im
sprzedawac. Oni wiasciwie sami sobie sprzedajg Twoje
produkty.

Ale to oczywiscie jeszcze nie wszystko... rdwniez sposob w jaki
przekazujesz informacje jest bardzo wazny. Twoja prezentacja
powinna by¢ zbudowana na solidnych i trwatych fundamentach
oraz taktykach sprzedazowych (o niektéorych opowiedziatem Ci
w 2 rozdziale) - i nigdy nie pisz jako firma!

Najlepsi sprzedawcy (obojetnie, czy w realu, czy online) pisza
do klientow jak do swojego przyjaciela. Brzmi to tak, jakby
napisali swoj tekst dostownie przed chwilg.

Nigdy nie zapominaj, ze ludzie zawsze chcg mie¢ do czynienia z
prawdziwg osobg. Twdj przekaz marketingowy zostanie
natychmiast umieszczony w jednej z tych dwdéch kategorii:

Pierwsza kategoria: ,Firma bez twarzy, ktéra zostawi mnie
samego”...

Druga kategoria: ,Mita i sympatyczna osoba, ktéra zawsze mi
pomoze, gdy tylko bede jej potrzebowac”...



Oczywiscie, zawsze chcemy nalezec¢ do tej drugiej kategorii !

Kluczowym sktadnikiem, ktory sprawi, ze Twoj system zacznie
dziatac tak jak nalezy, sq Twoje teksty. Pisanie tekstow to nic
innego jak Copywriting — jeden z najwazniejszych, jak nie
najwazniejszy element Twojego Marketingu.

Copywriting to po prostu sprzedaz na papierze... i jest to tak
wazne, poniewaz w ten sposdb klient wyrabia sobie pierwsze
wrazenie na temat Twojej osoby - to wtasnie decyduje, czy
klient klika dalej, czy zostaje na Twojej stronie!

Stowa, ktére sg Twoim przekazem marketingowym i ktére
zatatwiajq za Ciebie catq przedsprzedaz, sg pierwsza rzeczg,
ktdrg dany czytelnik widzi - sg NAJWAZNIEJSZE.

Niewazne, czy sam piszesz swoje teksty, czy zlecasz je innym
Copywriterom - one muszg by¢ po prostu najwyzszej jakosci.

To jest kolejny obszar, w ktorym duzo firm MLM zawodzi -
oczywiscie zdarzajq sie wyjatki.

Ogrom materiatdw sprzedazowych (broszury, ulotki, strony,
maile, itp.), ktore dostajesz od swojej firmy MLM, jest po prostu
bezwartosciowa — czesto sg one tylko projektowane przez
profesjonalnych grafikdéw i nic poza tym.

Jesli chcesz wygrywac nagrody za najtadniejszg grafike, to nie
ma sprawy... niestety z projektantami jest jeden maty problem
- ich podstawowym przedmiotem na studiach byfa sztuka, a nie
sprzedaz.

Dlatego czesto brakuje im nawet podstawowej wiedzy o
sprzedazy, ktora jest niezbedna, aby stworzy¢ profesjonalne i
wspierajgce Twojg sprzedaz materiaty. Tylko niewielu rozumie,
co ludzi tak naprawde motywuje i przekonuje do kupna Twoich
produktow.

Oni specjalizujgq sie w tym, aby strona wygladata tadnie oraz
nowoczesnie i wiekszos$¢ niestety nie zdaje sobie sprawy z tego,
ze wiele z tych futurystycznych rzeczy, ktére montujg na
stronach, sg tylko przeszkodg dla sprzedazy.



Czesto brakuje tutaj stargetowanej wiadomosci. Wiele firm
zasypuje swoich uzytkownikdéw bardzo duzg iloscig informacii...
oni majq po prostu za duzy wybor. A to wszystko tylko odcigga
czytelnikdw od dwdch najwazniejszych czynnosci, ktére majg
wykonac¢ na danej stronie — albo co$ kupi¢ albo zamowic
dodatkowe informacije.

Zamieszanie psuje sprzedaz!

Wystanie potencjalnego wspotpracownika na strone
sprzedazowg Twojej firmy, jest oczywiscie czescig catego
procesu marketingowego, ale to ma tylko sens wtedy, gdy
zrobisz to w odpowiednim czasie - skierowanie czytelnikdw na
strone sprzedazowgq juz na samym poczatku, to powazny biad!

Jakiej strony potrzebujesz?

Strony, ktorej celem jest przecisng¢ Twoich czytelnikéw przez
tzw. Lejek Sprzedazowy, ktory nastepnie prowadzi ich przez
proces przedsprzedazy do strony, na ktorej sq oni przetwarzani
w wysoko wykwalifikowane kontakty.

Do strony, dzieki ktdérej zarabiasz poniewaz sprzedajesz tam
swoéj produkt informacyjny - strona sprzedazowa.

Ta droga jest zupetnie obca dystrybutorom, ktérzy dziatajg w
tradycyjny sposdb. Znajomy opowiedziat mi kiedys, ze w jego
firmie na cos$ takiego liderzy tyko krecg gtowg i starajg sie go
do takich metod tylko i wytacznie zniechecic.

Sama strona sprzedazowa nie stanowi gwarancji Twojego
sukcesu w Internecie. Istniejg dobre strony sprzedazowe oraz
bardzo kiepskie. Tak samo jak sprzedawcy - istniejg skuteczni
sprzedawcy i bardzo stabi. Na pewno juz nie raz widziates
strony o Marketingu Sieciowym, ktére sg przepetnione réoznymi
Smieciami i jakimi$ bzdurami o motywacji..., ktére kazdy
cztowiek o zdrowych zmystach od razu opusci.

To sg strony oséb, ktére praktycznie nie majg zadnego
doswiadczenia w sprzedazy i marketingu... i ktérzy mysla, ze
zdobeda wiecej klientow jesli bedgq wychwalac lepszg oferte lub
produkt - i to tak gtosni jak tylko sie da.



MowiliSmy juz troche o tym w drugim rozdziale. Tekst, ktory
jest wykorzystany na stronie ofertowej jest kluczowy i musi by¢
napisany profesjonalnie. Nawet jesli bedziesz posiadac
najnowoczesniejszy System Marketingowy na Swiecie, to i tak
samodzielnie musisz go napedzi¢ - musisz przeciez jakos$ tych
ludzi wprowadzi¢ przez te drzwi do swojego Swiata.

Oczywiscie powoli rowniez i tradycyjni Networkerzy zaczynajq
rozumiecé, ze muszg swoj biznes zaprezentowac do szerszej
publicznosci. Niestety ani firmy MLM ani ich dystrybutorzy nie
majq za duzego pojecia o reklamie i dlatego wypadajq przy
swoich probach bardzo kiepsko.

Roznoszg ulotki po kawiarniach, wkfadajg je pod wycieraczki
samochodow albo zostawiajg na klatce schodowej... i to
wszystkie z hastem... ,Zarabiaj 10.000 zt miesiecznie !”

To nie ma nic wspodlnego ze sprzedaza na Autopilocie.

Musisz uzyc¢ technik marketingu masowego, aby przyciagnac
ludzi. Istnieje bardzo duzo skutecznych metod i to zaréwno w
Swiecie online jak i offline. Albo specjalizujesz sie na jednej lub
2, 3 konkretnych metodach lub stosujesz wszystkie.

Niektore z tych metod to np. pisanie bloga, pozycjonowanie,
reklama Pay Per Click (PPC) np. Google AdWords,
komentowanie i publikowanie artykutdow, marketing wirusowy,
video marketing (YouTube), pisanie na forach internetowych,
roznych grupach tematycznych... itd., itd.

Ta ksigzka nie ma by¢ kolejnym kursem o Marketingu
Internetowym... znajdziesz tego bardzo duzo w sieci (réwniez
bardzo dobre materiaty). Musisz sobie po prostu uswiadomié, ze
jest to bardzo wazny krok, poniewaz bez zwiekszajgcej sie
liczby uzytkownikdw nawet najlepsza strona bedzie
bezuzyteczna.

Wydaje mi sie, ze nadszedt juz czas i mozemy teraz
przeanalizowac trzeci skfadnik dobrego Systemu
Marketingowego. Pomyslatem sobie, ze poswiece dla niego caty
kolejny rozdziat. Niekoniecznie jest to najwazniejszy element,
ale jako ostatnia czesc¢ tej uktadanki, jest po prostu niezbedny.



Nawet jesli wszystko inne zrobisz perfekcyjnie — przyprowadzisz
ludzi na swojq strone... zastosujesz marketing informacyjny...
stworzysz sobie Marke Eksperta... ale nie wdrozysz tej ostatniej
techniki, to bedzie Ci bardzo ciezko odnies¢ sukces.

Bez tego elementu duzy i masywny wzrost jest prawie
niemozliwy...

A wiec, Do dzieta !

Moja Propozycjal

Kliknij teraz w ponizszy link, zaloguj sie do AllinOne Business
System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w
Internecie:

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/



http://podstawybiznesu.pl/logowanie/

Rozdziat 7 - Jak zwielokrotni¢ swoje
miesieczne dochody... Bez koniecznosci
sponsorowania nowych osoéb...

Oto trzeci i zarazem ostatni element Twojego Systemu
Marketingowego...

*3. Zarabiaj natychmiast - dzieki produktom
Front-end

Produkt Back-end i Front-end- jest to terminologia prosto ze
Stanow Zjednoczonych (czyli z miejsca, gdzie wszystko sie
zaczeto).

Produkt Front-end - Jest to produkt podstawowy, czyli gtowny,
pierwszy produkt, ktéry kupowany jest przez klienta. Natomiast
produkt Back-end, to produkt dodatkowy (uzupetniajqcy).

Wiekszos$¢ Networkerow zaczyna od niewtasciwego konca -
uczg sie przede wszystkim, aby od samego poczatku
sprzedawac swdj biznes.

A powdd dlaczego to nie moze dziatac jest bardzo prosty -
Twoje mozliwosci biznesowe to nic innego, jak po prostu
produkt Back-end. A to oznacza, ze powinny by¢ one
proponowane osobom, ktoére juz sg Twoimi klientami.

Probujac sprzedac biznes juz na samym poczatku, tworzysz
sobie dwa gtdwne problemy, ktdre sprawiajg, ze porazka staje
sie niemal nieunikniona:



> Jest to bardzo trudne, aby na poczatku przekonac kogos
do jednej z tych mozliwosci biznesowych... i ...

> Nie zarobisz na poczatku réwniez odpowiedniej sumy, aby
skutecznie rozbudowac swoj biznes.

No dobra, to o co mi doktadnie chodzi, gdy méwie, ze
mozliwosci biznesowych nie powinno sie sprzedawac juz na
samym poczatku?

Powdd, dla ktérego rekrutacja do Twojego biznesu jest
produktem Back-end, jest taki, ze wymaga ona znacznie
wiekszego zaangazowania i przede wszystkim jest duzo drozsza
od produktow Front-end. Préba natychmiastowej sprzedazy,
moze sprawia¢ problemy nawet korzystajac z najlepszych
Strategii Marketingowych.

Za to jesli oferujesz bardzo dobry produkt Front-end, to
automatycznie sprzedaz Back-end staje sie duzo tatwiejsza,
poniewaz tutaj do gry wkracza znowu wspoétczynnik
wiarygodnosci!

Jesli masz zadowolonego klienta, ktory juz wczesniej cos u
Ciebie kupit, to dzieki temu zdobytes jego zaufanie i
wyeliminowates$ poczatkowe watpliwosci.

Pamietasz historie redukcji ,,Nie” i zwiekszenia ilosci ,Tak”?
Wiemy, ze prawie zawsze wiekszy wptyw ma redukcja ilosci
»,Nie” (eliminowanie watpliwosci) niz zwiekszenie ilosci , Tak” -
np. krzyczec¢ gtosniej niz konkurencja.

Wiasnie wediug takiego modelu sg budowane najwieksze
biznesy - Zdobywajg klientéw oferujgc bardzo wartosciowe i
tanie produkty... i dopiero potem oferujg dodatkowe ustugi oraz
produkty. Duze pienigdze pojawiajq sie zawsze na koncu.

Ciekawe, czy wiedziates, ze firmy podczas duzych promogji
ustalajq sobie jeden cel, aby sprzedac takg ilos¢ produktéw, by
wyjs¢ mniej wiecej na zero?



Jaki ma to w ogodle sens? A wiec, te firmy dokfadnie wiedzg ile
wart jest klient, ktéry byt zadowolony z poprzedniego zakupu.
Wiedza, ze moggq mu potem sprzedac jeszcze wiecej. Koszty i
wysitek ponownej sprzedazy jest duzo nizszy, ale za to koncowe
kwoty od tych pierwszych sg znacznie wyzsze.

Mozesz wzigc ten sam produkt i zaprezentowac¢ go grupie ludzi,
ktdra jeszcze nigdy o Tobie nie styszata i nastepnie grupie
obecnych klientéw: Jestem na 100% pewny, ze otrzymasz
przynajmniej 4-razy lepszg odpowiedz w grupie, ktéra juz Cie
zna - i to bez jakiegos nadmiernego wysitku.

Tak wiec w celu optymalizacji sprzedazy Twoich mozliwosci
biznesowych, musisz na poczatku stworzy¢ sobie duzg baze
wiernych klientow - niestety stworzenie takiej bazy w
pojedynke nie jest wcale takie proste.

Jednak, to nawet nie jest najwiekszy problem w tradycyjnym
modelu budowy Biznesu MLM. Najwiekszym problemem jest
fakt, ze wiekszos¢ osob nie jest wstanie przez diuzszy okres
czasu finansowac swoj biznes. Poczatkowe prowizje niestety nie
wystarczg nawet na pokrycie miesiecznych kosztéw.

Predzej czy pdzniej zaczyna brakowac ludziom pieniedzy.
Powiem Ci teraz cos bardzo waznego...
Aby finansowo podotaé i przezwyciezyé pierwsze

przeszkody, to powinienes traktowaé swoj dochod z
biznesu MLM, jak jedno zrddto z wielu.

Ten biznes jest tak naprawde tylko jednym produktem z
wielu, ktore mozesz zaoferowac swoim czytelnikom.



Wiekszos¢ 0sob traktuje swoéj zarobek z Marketingu Sieciowego
jako jedyne zrddio dochodu, co niestety moze okazac sie
samobdjstwem. Aby wybudowac solidny biznes, potrzebujesz
wiecej opcji!

Tradycyjny sposéb budowy biznesu MLM - uzaleznienie tylko i
wytgcznie od dochoddéw z Twojej firmy MLM (dodatkowo ten
biznes buduje sie dtugoterminowo) - nie stanowi tylko
wyzwania... ale co$ znacznie wiecej!

Dla przecietnej osoby jest to wrecz niemozliwe, aby
wystarczajaco szybko wygenerowac takie zyski, ktorych
bedzie potrzebny do rozbudowy biznesu i oczywiscie do
pokrycia miesiecznych kosztow.

Duzo poczatkujacych oséb nie bierze niestety pod uwage faktu,
ze tak samo jak w innych biznesach (obojetnie, czy online, czy
offline) i w Marketingu Sieciowym jest potrzebny staty budzet
marketingowy na rozbudowe biznesu i biezace koszty.

Przede wszystkim musisz zainwestowa¢ w reklame (czas i
pienigdze), aby przecisnac jak najwiecej oséb przez swdj lejek
sprzedazowy. Oczywiscie w Internecie znajdziesz mase
Swietnych i darmowych metod, aby przyprowadzi¢ ludzi na
Twojq strone lub bloga.

Faktem jest, ze nie bedziesz mogt zrezygnowac z niektorych
ptatnych metod promocji np. z reklamy na Facebooku lub
Google AdWords. To troche potrwa zanim taka reklama zacznie
u Ciebie dobrze dziata¢ (trzeba testowad) i bedziesz musiat
rowniez troche zainwestowac w profesjonalne szkolenia i
narzedzia, aby faktycznie wycisng¢ maksimum z mozliwosci
jakie daje Ci Internet.

Jesli bedziesz jezdzi¢ na te ,wspaniate” i kosztowne konferencje
i firmowe szkolenia, to zanim sie obejrzysz, Twoje konto w
banku zacznie w bardzo szybkim tempie wysychac.



Masz po prostu za duzo dziur w swojej todzi i za mato palcow,
aby je pozatykac.

Wiekszos¢ Networkerdw daje sie jeszcze udobruchad przez
swoich sponsordw, ktérzy im obiecujq, ze pewnego dnia
wszystko zwrdci sie z nawigzkg — jesli oczywiscie wystarczajaco
dtugo wytrzymaja.

To moze i zadziata¢, ale tylko dla osdb, ktore posiadajg juz
odpowiednio duzy kapitat... i tak szczerze: ile oséb z pieniedzmi
podejmuje wspoiprace z jedng z tych tradycyjnych firm MLM...
niewielu, prawda?

Powiedzmy to sobie jeszcze raz gtosno i wyraznie: w wiekszosci
przypadkdéw nie wystarcza po prostu pieniedzy — prowizje sg za
niskie, aby zagwarantowac przetrwanie. I dlatego wiasnie jest
to takie wazne, aby budowac¢ jak najwiecej zrodet dochodu
(oczywiscie w rozsadny i przemyslany sposob).

A najlepszy sposob, to wilasnie sprzedaz taniego, ale za
to wartosciowego produktu.

Jest to bardzo wazne zrodto dochodu (szczegélnie w
pierwszej fazie) - dodatkowo budujesz w taki sposob
relacje z klientami, ktore pozniej stuza jako podstawa w
trakcie sprzedazy Twoich mozliwosci biznesowych.

A wiec, co mozesz sprzedawac jako swéj produkt Front-end?

Zeby nie byto zadnych nieporozumien... nie chodzi mi tutaj o
produkty Twojej formy MLM, poniewaz one tak naprawde nie
prowadzg do sprzedazy mozliwosci biznesowych. To, ze ktos
kupuje suplementy diety albo pije jakis ,super sok”, to nie
znaczy, ze od razu chce podjac¢ z Tobg wspotprace.

Bardzo wazne: sprzedaz Twojego produktu Front-end musi
dziata¢ automatycznie - na Autopilocie. Nie chodzi tutaj tyko i
wytacznie o zarobek, ale réwniez o zdobywanie nowych
kontaktow.



Jak juz méwitem, musisz pracowac z bardzo duzg iloscig osdb,
aby zacza¢ zarabia¢ odpowiednie sumy pieniedzy. I jesli
wszystko bedziesz robi¢ sam, to niestety bedziesz musiat
sprzedawac bez przerwy, 12 godzin dziennie i bez mozliwosci
urlopu — aby tylko wygenerowa¢ odpowiednig ilos¢ kontaktéw.

To do niczego nie prowadzi, musisz po prostu podfgczyc
wiasnego Autopilota.

Niestety niektore firmy MLM posiadajg bardzo surowe zasady,
jesli chodzi o sposdb promocji biznesu. W taki sposdb zawigzujg
po prostu rece swoim dystrybutoréw i wrzucajg ich na gtebokg
wode... krzyczac: Teraz Ptyn!

Co jest rozwigqzaniem?

Odpowiedz jest bardzo prosta... odkryliSmy juz za co najchetniej
ludzie ptaca... doktadnie: Za Rozwigzania!

Oferujesz rozwigzanie, sprzedajac tanie, ale za to bardzo
wartosciowe produkty informacyjne.

Kazdy chce i potrzebuje dobrych informacji typu ,,Do it
yourself”!

Dla odpowiedniej publicznosci, bedzie to jeden z najgoretszych
produktéw na rynku. A najlepsze w tym wszystkim jest to, ze
produkcja takiego infoProduktu bedzie Cie kosztowac niewiele,
a moze i nic.

Nastepnie Twoj produkt informacyjny wyjasnia ludziom

(ktérych pozyskat Twéj Autopilot) plusy i minusy np. budowy
wiasnego biznesu... dzieki temu oczywiscie pozycjonujesz sie
dodatkowo jako Ekspert, ktory wie, jak tym osobom poméc.

Taki produkt moze by¢ doskonatym wstepem do Twojego
biznesu. Gdy ludzie nauczg sie jak skutecznie budowac biznes,
to kolejnym i logicznym krokiem, jest po prostu dziatanie.



Dates im pierwsze rozwigzanie (odpowiednie informacje), a
teraz potrzebujg kolejnego — Mozliwosci Biznesowych. A, ze
witasnie Ty jako pierwszy dostarczytes im wstepnych informaciji,
to dzieki temu przyjdg do Ciebie rowniez z kolejng sprawa.

Kolejng zaletg produktow informacyjnych jest to, ze doskonale
filtrujg dla Ciebie potencjalnych wspdtpracownikow. Na pewno
chcesz swoj cenny czas spedzac tylko z tymi, ktérzy
przynajmniej teoretycznie chcg zosta¢ Twoimi klientami.

Dzieki Przedsprzedazy, jakg jest kupno Twojego produktu
informacyjnego, upewniasz sie, ze masz do czynienia tylko z
powaznymi ludzmi. Poniewaz jesli ktos nie jest wstanie zaptacic
np. 50 zt za konkretne informacje, to na pewno nie bedzie
powaznym kandydatem.

Mam nadzieje ze rozumiesz co to dla Ciebie oznacza?

To znaczy, ze przez caty ten proces zarabiasz
pieniqdze, zamiast je wydawac!

Moge powiedzie¢ Ci jedng rzecz: wielu lideréw (tgcznie ze mna)
nie byloby w tym miejscu, w ktdrym sg teraz, gdyby ich biznesy
od samego poczatku nie zarabiaty na ich utrzymanie.

Oczywiscie na poczatku zainwestowatem troche gotdéwki na
rozwoj mojego biznesu (i nadal inwestuje), jednak bez
sprzedazy moich pierwszych produktéw (i programéw
partnerskich) juz dawno wywiesitbym biatg flage.

Regularny dochoéd jest po prostu niezbedny dla mojego
biznesu!

Jesli bedziesz zarabia¢ od samego poczatku - obojetnie, czy
sponsorujesz nowe 0soby, czy nie — to dynamika Twojego
biznesu wzrosnie diametralnie:



> Przede wszystkim nie bedziesz juz tak zdesperowany, aby
sponsorowac¢ nowe osoby - dzieki temu staniesz sie duzo
bardziej skuteczny. Nie ma nic gorszego od
zdesperowanego sprzedawcy, ktéry koniecznie musi cos
sprzedac, aby mieé na czynsz.

» Od samego poczatku mozesz generowac zyski... czasami
nawet od pierwszego dnia Twojej dziatalnosci.

> I w koncu nie bedziesz musiat inwestowac¢ w biznes swoich
oszczednosci. Dzieki temu bedziesz sie mniej stresowac i
bedziesz wstanie jeszcze efektywniej wykonywac swojq

prace.

To dotyczy rowniez oséb, ktére wprowadzasz do swojego
biznesu - takie mate sukcesy sq bardzo wazne, aby utrzymac
ich dtuzej niz 2, 3 miesiqce w biznesie. Sukcesy Twoich
wspotpracownikéw réwniez dadzg Ci poteznego kopa do
dziatania - nic bardziej nie motywuje, jak dobre wyniki.

Opdzniona gratyfikacja wystepuje rowniez i w tym przypadku,
ale nie sg to miesigce, czy lata (jak w tradycyjnym biznesie
MLM) - u Ciebie beda to dni lub tygodnie (jesli zrobisz to
dobrze).

> Zarabiajac coraz wiecej, bedziesz mogt np. popracowacd
troche krdocej niz planowates, aby spedzi¢ wiecej czasu z
rodzing. Bedziesz mogt kierowaé swoim biznesem z prawie
kazdego miejsca na ziemi i cieszy¢ sie wolnoscia... przeciez
od czegos masz tego Autopilota, prawda?

> Jednak najwiekszg zaletg rosngcych zyskoéw sg coraz to
wieksze mozliwosci - bedzie Cie sta¢ na jeszcze wiecej
reklam dla Twojego biznesu! Gdy dojdziesz juz do tego
poziomu, to wtedy juz nic i nikt Cie nie powstrzyma - nie
bedzie juz zadnych ograniczen dla Twojego wzrostu!
Pamietaj, ze reklama to nie wydatek - tylko inwestycja!



Zastandéw sie nad tym... Jesli mogtbys zainwestowac w reklame
np. 500zt i wyciggnac z tego drugie 500zt lub wiecej oraz... nie
zapominaj... pozyskac setki nowych kontaktow, to nie robitbys
nic innego przez caty dzien, prawda? Chciatbys wykorzystac
kazdgq mozliwos¢, aby zrobi¢ wiecej reklam... mam racje?

I po pewnym czasie Twoje wynagrodzenie bedzie pojawiac sie
w tak szybkim tempie, ze nawet nie zdgzysz tego wszystkiego
wydac.

Tak to wiasnie dziata, gdy sprzedajesz ludziom dobry produkt
informacyjny jeszcze przed ofertg podjecia z Tobg wspotpracy.

To jest dokladnie ten Sekret, ktorego nikt wczesniej Ci
nie wyjawit...

I to, pozwoli Ci sie odrdzni¢ od wszystkich innych Networkerdéw,
ktérzy prébujg pogodzic¢ sie ze swojg marng prowizjq, ktorg
otrzymujq co miesigc.

Oni nigdy nie bedg wstanie Ci doréwnaé, poniewaz albo zaraz
zrezygnujg z 0 na koncie lub wytrzymajq przez jakis okres
czasu... Do momentu, w ktérym wyczerpie sie ich lista
kontaktéw i nie bedg mieli juz kogo Scigac¢ - albo juz nikt nie
bedzie reagowac na ich biznesowg gadke.

Niestety bez zdywersyfikowanych zrédet dochodu, daleko nie
zajedziesz.

Widzisz juz, jak OGROMNA jest roznica?

Ty zarabiasz dzieki swoim produktom Front-end w trakcie
catego procesu - dodatkowo Twéj zautomatyzowany System
Marketingowy wykonuje za Ciebie najtrudniejszg czes¢ pracy. A
ludzie przychodza do Ciebie poniewaz pozycjonujesz sie jako
Ekspert.

Celem Twojego Systemu Marketingowego jest generowanie
nowych kontaktow i natychmiastowej gratyfikacji ze sprzedazy
produktow informacyjnych.



Niektdre osoby bedq sie z Tobg kontaktowac¢ nawet jeszcze
przed kupnem Twoich produktéw, aby niezwtocznie dowiedziec
sie o Twoich mozliwosciach biznesowych. To dobrze, a nawet
bardzo dobrze.

Poniewaz osoby, ktére same wykazujq inicjatywe i jako
pierwsze sie z Tobg kontaktujq, sq przewaznie najlepszymi
klientami oraz wspotpracownikami, jakich bedziesz wstanie
kiedykolwiek pozyskac.

Oni juz po prostu nie mogg sie doczekac, aby z Tobg
porozmawiac. Oni juz Teraz chcg wiedziec¢ wiecej. Takie osoby
to zdecydowanie Twoje najcenniejsze kontakty.

To nic ztego, jesli nie kazdy kupi Twoje produkty informacyjne.
Zresztg przewaznie osoby, ktére do Ciebie dzwonig i tak kupujg
Twoje produkty. Oni po prostu muszg wczesniej z kims
porozmawiac.

Moja Propozycjal

Kliknij teraz w ponizszy link, zaloguj sie do AllinOne Business
System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w
Internecie:

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/



http://podstawybiznesu.pl/logowanie/

Rozdziat 8 - domek z kart...

W tym rozdziale zrobimy sobie krotka przerwe.

Do tej pory oméwilismy kilka bardzo waznych tematow. Dlatego
uwazam, ze teraz przyszedt czas, aby troche zwolni¢ i jeszcze
raz omowi¢ System Marketingowy.

Niestety w wiekszosci tych automatycznych systemoéw, ktore sg
obecnie oferowane w réznych formach, zapomina sie
przewaznie o jednej bardzo istotnej rzeczy.

Jak juz wspominatem, wydaje sie, ze w Swiecie online
marketingu pojecie ,sprzedaz” i ,sprzedawac” jest odbierane
jako brzydkie stowo.

W innym wypadku nikt nie pisatby na stronach WWW oraz w
reklamach dla w petni zautomatyzowanych systemow ogtoszen
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typu: ,Nie jestes sprzedawca tylko Liderem”, ,Nic nie trzeba

sprzedawac”, ,Nie musisz odbierac telefonow, aby budowad
SwOj biznes, itp. — a przeciez sprzedaz to cos pieknego !

Zignorowatbym te gtupoty, gdyby nie fakt, Zze bardzo duzo oséb
sie na to nabiera. Faktem jest, ze w dzisiejszych czasach jest
doktadnie na odwrdét:

Interakcja z drugq osobq nie jest tylko wazna,
ale jest wrecz niezbedna !

Im bardziej nasz Swiat jest napedzany przez nowoczesng
technologie (zachowujemy sie jak zautomatyzowane roboty i
jesteSmy otoczeni przez bezosobowe media jak np. Internet),
tym bardziej tesknimy za kontaktem z ludzmi.

Szczegdlnie w dobie Internetu i automatyzacji, ludzie szukajg
mozliwosci kontaktu z innymi.



Na pewno chcesz kupowac¢ od 0sob, z ktérymi mozesz
porozmawiac i ktérym ufasz — a nie od komputeréw lub jakis
systemow.

Réwniez Twoi czytelnicy chcg czué, ze podjeli wiasciwg decyzje.
I dlatego szukajg wiarygodnosci — Ekspertdéw, ktérym mozna
zaufac i od ktérych mozna oczekiwac¢ odpowiedzi na pytania.

Zapewne juz zauwazytes, ze bardzo czesto pojawia sie
wspotczynnik wiarygodnosci. On jest tak naprawde jednym z
powodow, dlaczego komunikacja osobista jest tak wazna -
pomaga przezwyciezy¢ watpliwosci i wyeliminowac strach.

Zatem, czy jest to mozliwe, aby wybudowa¢ duzg
organizacje bez kontaktu osobistego?

Oczywiscie, ze tak. Dobrze skonstruowany System
Marketingowy jest w petni zdolny przeprowadzi¢ klienta na skali
zainteresowania od 1 poziomu do 10 - i to bez osobistego
kontaktu z dang osoba.

Ale jednej (bardzo waznej) rzeczy nie uda Ci sie w taki sposéb
zrealizowac - Stabilizacji. Na pewnym etapie (obojetnie, czy
przed, czy po przystgpieniu danej osoby do Twojego biznesu),
musisz sie z tq osobg skontaktowac, aby zbudowac pozytywne
relacje.

Jesli przeoczysz ten bardzo wazny aspekt Twojego biznesu, to
ludzie zaczng rezygnowac ze wspotpracy z Tobg w bardzo
szybkim tempie. Nie masz innego wyjscia.

Zresztg sam to przezytem i znam ludzi, ktérzy rezygnuja z
osobistego kontaktu i dlatego majg caty czas ten sam problem:
bardzo duzo 0sob po prostu rezygnuje. W taki sposéb nigdy nie
bedziesz wstanie zbudowac stabilnego biznesu.



Biznes budowany bez relacji miedzyludzkich, jest niestety jak
zamek zbudowany na piasku - pozbawiony solidnych
fundamentow.

Podobnie jak domek z kart — wystarczy tylko lekki podmuch
wiatru i wszystko zostanie zniszczone.

Naprawde chcesz, aby Twadj biznes np. po 2 latach ciezkiej
pracy rozpadt sie na mate kawatki? Tylko dlatego, ze nie
chciate$ porozmawia¢ z ludzmi ze struktury?

Jesli chcesz postawi¢ mocne i trwate fundamenty pod swéj
biznes, to musisz wyksztatcic¢ lideréw (5 powaznych osdéb),
ktérzy bedgq w stosunku do Ciebie lojalni. Ale to osiggniesz tylko
i wytgacznie wtedy, gdy bedziecie utrzymywac kontakt.

Dobry system marketingowy bardzo Ci pomoze, ale nigdy
Cie nie zastapi.

Sprawi, ze Twoja praca bedzie tatwiejsza i przyjemniejsza...
poprawi Twoje wyniki, ale nie mozesz tylko i wyfacznie na nim
polegac.

Rozejrzyj sie po Internecie. Na pewno znajdziesz niejedng
strone, ktorej wiasciciel korzysta z catkowicie automatycznego
systemu, gdzie nic juz nie musisz robi¢. Super sprawa, nie?
Takie osoby wypisujg pdzniej na swoich stronach takie rzeczy
jak:

,Zero Sprzedazy!”

,Zadnych telefonéw!”

»Nic nie musisz robi¢ - my sie wszystkim zajmiemy!”
LInwestujgc zaledwie XYZ ztotych wybudujesz sobie 6cyfrowy
biznes!”

,System darmowego zarabiania
,Biznes w 4 dnil”

,//



Pewnego razu jakas osoba (nazwijmy jg panem X), ktéra
dofgczyta sie wiasnie do podobnego biznesu napisata do mojego
znajomego, aby pomodgt mu stworzy¢ program do nauki
sprzedazy i rozmowy przez telefon.

Zapewne domyslasz sie juz jak duze byto zdziwienie mojego
kolegi... przeciez na stronie pana X wyraznie pisze, ze nie trzeba
niczego sprzedawac.

Dlatego méj kolega odpisat mu cos$ takiego:

,Jestem troche zdziwiony... do czego jestem Ci wtasciwie
potrzebny?”

Pan X:

,No céz... jesli nie bedziemy budowac relacji z naszymi ludzmi,
to zacznq niestety masowo rezygnowac z biznesu.”

Moj kolega:

» 10 jest oczywiste, ale mimo wszystko jestem bardzo
zdziwiony: przeciez napisates na swojej stronie, ze nie trzeba z
nikim rozmawiacé, poniewaz system sam sie wszystkim zajmie...
chyba, ze Zle to zrozumiatem?”

Pan X:

,Daj spokdj. Przeciez doktadnie wiemy, Ze to jest tylko taki
chwyt marketingowy.”

I pdzniej opowiedziat, ze jest Swiadomy tego, ze nie mowi
ludziom catej prawdy... poniewaz nie da sie zbudowa¢ biznesu
bez osobistego kontaktu.



Oczywiscie moj kolega postanowit mu nie pomagac - i bardzo
dobrze!

Grzecznie mu podziekowat i powiedziat, ze ich wizje budowy
biznesu sq zupetnie inne.

Oprocz stabilizacji Twojego biznesu istnieje jeszcze jeden
bardzo wazny powdd, dla ktérego warto budowac pozytywne
relacje z klientami i wspotpracownikami.

To jest chyba najlepszy sposob, aby wyrdzniac sie na tle Twojej
konkurencji — dzieki temu bedziesz wiecej sprzedawac i
jednoczesnie zaczniesz sponsorowacé duzo wiekszg ilos¢ nowych
wspotpracownikdéw (oczywiscie pod warunkiem uzywania
odpowiednich metod marketingowych).

Dywersyfikacja jest kluczem do Twojego sukcesu!

Daj ludziom jaki$ konkretny powdd, aby podjeli wspotprace z
Tobg, a nie z Twojg konkurencja. Dlatego doktadnie
przeanalizuj i sprawdz, co oferuje cata reszta. Czesto wystarczy
zrobi¢ cos$ na przekér (doktadnie przeciwienstwo) i dzieki temu
bedziesz wstanie zamykac¢ duzo wiecej sprzedazy niz
poprzednio.

Oczywiscie nie zawsze i nie u kazdego bedzie to dziata¢ w taki
sam sposdb — musisz wykorzysta¢ odpowiednie techniki i
metody marketingowe. Czesto mozna jeszcze znalez¢ i
wykorzystac ukryte nisze lub zastosowac inne podejscie niz
reszta i uzyskac dzieki temu dobre wyniki.

W dzisiejszych czasach panuje moda na kontakty online - ale
za to kombinacja osobistego kontaktu z profesjonalnym
systemem marketingowym, moze by¢ wtasnie tg ukryta nisza,
ktorg zna i wykorzystuje tylko garstka oséb... jest to dla Ciebie
bardzo duza szansa, aby uzyskaé swietne wyniki.



W Swiecie nowoczesnej technologii, gdzie zawsze
szuka sie lepszej rownowagi, to wiasnie osobista
interakcja jest kluczem, aby Twoje produkty i ustugr

odroznialy sie na tle catej konkurencji.

Wraz z pojawieniem sie internetowych bizneséw jedna rzecz
stawata sie coraz bardziej oczywista: Im wiecej oséb uzywa
internetowych strategii marketingowych, tym wiecej
konkurencji pojawia sie na rynku... i dlatego metody offlinowe
(przede wszystkim telefon) mozna teraz z sukcesem
wykorzystac¢ na swojg korzysc.

Jedna rzecz nigdy sie nie zmieni... Ludzie to spoteczne
istoty.

Ludzie po prostu szukajg spotecznosci. Inni okreslajg kim
jestesmy... a im wiecej technologia wptywa na nasze zycie, tym
bardziej oczywisty staje sie ten fakt.

Kontakty telefoniczne to inna metoda marketingowa (ktdra
posiada oczywiscie swoje zalety i minusy). Telemarketing
wymaga wiecej czasu i talentu, ale jesli wdrozysz go do swojej
strategii marketingowej i wykorzystasz w profesjonalny sposéb,
to moze okazac sie bardzo skuteczny.

Prawdziwi liderzy wiedza, ze Marketing Hybrydowy, czyli
potaczenie strategii offline z online, to wybuchowa
mieszanka, ktéra moze odmieni¢ Twaéj biznes.

Jeszcze jedno...

Dobry system marketingowy moze Ci do tego stopnia
pomoc w rekrutacji nowych oséb, ze w pewnym
momencie mozesz nawet nie wiedzieé¢, co z nimi zrobic.



Jesli bedziesz kiedys w podobnej sytuacji, to bedziesz miec
kilka opcji do wyboru:

> Nie jestes$ wstanie pracowac z kazdym, dlatego inwestuj
swoj czas tylko w osoby, ktore posiadajg potencjat, aby
zostac liderem. Chodzi tutaj o budowanie pozytywnych
relacji i stabilnosci, a to osiggniesz tylko wtedy, gdy
zaczniesz szkoli¢ przysztych lideréw... poniewaz tylko w
taki sposdb mozesz stworzy¢ stabilny biznes.

> Mozesz ograniczy¢ sponsorowanie nowych oséb do jakiejs
konkretnej liczby, a reszte kontaktdéw przekazac¢ do oséb z
Twojej dolnej linii — ale tylko i wytacznie wtedy, gdy
potrafig one pracowac¢ samodzielnie.

> Czasami nawet za szybki i zbyt dynamiczny rozwéj moze
stac sie niebezpieczny. Jesli doktadnie wszystkiego nie
zaplanujesz, to zabraknie Ci solidnych podstaw, a Twoim
wspotpracownikom szkolenia i treningu... w takim wypadku
mozna przewidzie¢, ze procent rezygnacji bedzie bardzo
duzy.

Istnieje naprawde wiele problemdw zwigzanych z szybko
rozwijajqcq sie organizacjg i w pewnym momencie mozesz
sobie z tym niestety nie poradzi¢.

Jednak to jest temat na inne szkolenie, a zeby w ogdle dojs¢ do
takiego poziomu, to musisz na poczatku zmieni¢ swoje metody
pracy, prawda?

Teraz gdy znasz prawde i juz wiesz jak ten biznes naprawde
dziata, jestem pewien, ze podejmiesz wtasciwg decyzje.



Moja Propozycjal

Kliknij teraz w ponizszy link, zaloguj sie do AllinOne Business
System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w
Internecie:

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/

Pwe’( Gr'zc_h
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