PREZENTACIJE NA SALVETI

Multi-Level Marketing prirucnik
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Prezentacija od 45 sekundi je sve $sto vam je potrebno da znate kako zapoceti sa
izgradnjom velike organizacije. Cak i ako ne moZete nautiti ovu prezentaciju, mozete je
procitati prijatelju ili je ispisati na tri do pet kartica koje Cete ostaviti prijateljima da ih sami
procitaju.

Ne morate znati nista viSe od onoga $to je u ovoj prezentaciji. Kada to jednom shvatite
i razumete, lako éete modi da predstavite svoj posao bilo kome, jer apsolutno svako moze na
ovaj nacin da izgradi sebi posao, samo ako to Zeli.

Sve $to vam je stvarno potrebno je malo Zelje. Bez Zelje nemate nista.

Tajna sistema o kojem vas ucimo je da ne pri¢ate puno. Pri¢a je vas najgori neprijatelj.
Sto vise pricate, to vise vas klijent misli da ne moZe raditi to $to vi radite. Sto vige pricate, to
oni vise misle kako nemaju vremena. Zapamtite, vreme je prvi izgovor za nepokretanje posla.

Nakon Sto va$ prijatelj procita prezentaciju od 45 sekundi postavice vam nekoliko
pitanja. Bez obzira o ¢emu je pitanje, ako vas nagovori da odgovorite, izgubili ste ga. Dok se
okrenete, on ¢e veé imati pet novih pitanja. Jednostavho mu na pocetku objasnite kako
znate da ¢e imati mnogo pitanja i da je sistem dizajniran tako da ponudi odgovore na vecinu
njih. Tada ih posaljite da procitaju prve Cetiri prezentacije na salveti koje sadrZi ova knjiga.

Nikad ne recite klijentu da procita celu knjigu, jer ¢e tada knjiga zavrsiti na polici
¢ekajuci da klijent nade vremena. Recite im da procitaju samo prve Cetiri prezentacije na
salveti. Procitace ih odmabh, ali preko 90% ce zavrsiti Citanje knjige u jednom dahu.

Nakon ¢itanja knjige vas klijent ¢e razumeti mrezni marketing. Ovo je jako vazno, jer je
razlog broj jedan zbog kojeg ljudi ne rade ovaj posao, taj sto ga ne razumeju. Sad kada
razumeju mrezni marketing spremni su da im predstavite svoju organizaciju, kompaniju,
proizvode i marketing plan. Ali kako smo na pocetku rekli, ne morate znati nista vise od
onoga $to je u prezentaciji od 45 sekundi kako bi zapoceli posao.

Dakle, Sta cete raditi?

Koristicete alate ili vas tim koji ée odraditi pricanje za vas. Alati bi bili brosSure,
prospekti ili CD vase kompanije. Vas tim bio bi osoba u vasoj prvoj gornjoj liniji, odnosno vas
sponzor.

Recimo da imate svog prvog klijenta, uradili ste prezentaciju od 45 sekundi i klijent je
procitao knjigu. Pozovite svog klijenta na ruéak. Recite mu da ¢ete pozvati svog sponzora koji
¢e u vase ime objasniti posao.

(Pitanje — ko ¢e platiti rucak? Vi. Vas sponzor radi za vas. Koliko puta ¢ete morati da
platite svom sponzoru rucak ili veceru pre nego sto budete mogli sami da objasnite posao?)

Imali smo osobu koja je na jednom seminaru u Nemackoj komentarisala: ,Ne samo da
ne treba da znate nista o poslu da bi poceli da ga radite, nego radeci sa svojim donjim
linijama svaki dan imate besplatan rucak.” Pa prijatno!
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UvoD U MULTI-LEVEL MARKETING - MLM

metoda kretanja proizvoda koje danas koristimo. Mnogi su je okarakterizovali kao modu iz
osamdesetih, ali verujte mi da e oti¢i daleko iznad toga. Devedesetih godina, proizvodi i
usluge u vrednosti vecoj od sto milijardi dolara okretale su se u godisnjim prometima MLM
kompanija. Da i ne spominjemo dvadesetprvi vek.

Ova knjiga nastala je kako bi vama ¢itaocima, pocetnicima u MLM sistemu, koristeci
ilustracije i primere, pojednostavljeno pokazali sta Multi-Level Marketing jeste, a Sta nije.
Takode ¢emo pokazati kako moZete efikasno, ponovi¢u — efikasno, objasniti MLM drugima.

Ovu knjigu treba posmatrati kao priruénik. Treba je koristiti kao alat koji ¢e vam
pomoci da obudite druge u vasoj organizaciji. Ukljudite je u pocetni paket o vasem programu.
Ova knjiga je zasnovana na prezentacijama na salveti, koje se koriste jos od '69. godine. U
knjizi je objasnjeno deset prezentacija koje smo do sada koristili.

Pre nego Sto krenemo na objasnjenje prezentacija, dopustite mi da odgovorim na
jedno od naj¢esée postavljanih i verovatno najosnovnije od svih pitanja: ,Sta je MLM?“

U ovoj knjizi koristicemo pojmove MLM i Multi-Level Marketing.

Razdvojimo ovaj pojam. Marketing oznadava kretanje proizvoda ili usluge od
proizvodaca do potrosaca.

Multi-Level oznacava sistem kompenzacije namenjen onim osobama koje omogucdavaju
kretanje proizvoda. Multi znaci viSe od jedan, level oznadava nivo, ali se moze predstaviti i
kao generacija. Ovaj sistem moZemo zvati i viSe generacijski marketing. lpak, zadrzaéemo se
na najpopularnijem nazivu Multi-Level Marketing. On je toliko uobi¢ajen da mnoge nelegalne
piramide, lanci sreée ili lanci pisama, predstavljaju sebe kao MLM program. To kreira
odredene neopravdane nedoumice, pa mnoge novije MLM kompanije traze druga imena za
ovu vrstu marketinga. Tako moZzemo cuti za "Uni-Level Marketing", mrezni marketing
(Network Marketing) i masovni korporacijski marketing (Co-op Mass Marketing).

U stvarnosti imamo samo tri osnovna metoda kretanja proizvoda (drzite tri prsta dok
objasnjavate).

1. Klasi¢na prodaja — siguran sam da ste svi upoznati sa ovom prodajom. Prodavnica,
parfimerija, robna kuda... udete u prodavnicu i kupite Sta Zelite.

2. Direktna prodaja — obi¢no prodaja osiguranja, kuvara, enciklopedija, kozmetike i
sliéno. Recimo, Avon je jedan od odli¢nih primera direktne prodaje.

3. Multi-Level Marketing je metod o kome éemo razgovarati u ovoj knjizi. Ne treba ga
mesati sa druga dva nacina prodaje, narocito ne sa direktnom prodajom sa kojom se
obi¢no MLM metoda poistovecuje.

Cetvrta metoda moze biti internet kupovina koja se razvija u nekoliko poslednjih
godina. Ali ako pogledamo u sustinu i nju moZzemo svrstati pod direktnu prodaju.
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Peti tip koji obi¢no mesaju sa MLM je piramidalna prodaja. Medutim, Cinjenica je da su
piramide nelegalne! Jedan od glavnih razloga Sto su nelegalne je taj sto nema proizvoda ili
usluge koja se krece. Ako se proizvod ne kreée, kako to uopste mozemo zvati marketingom.

Vecina primedbi koju ljudi imaju oko ulaska u MLM je vezana za nepoznavanje razlika
izmedu metoda direktne prodaje i MLM-a. Ova konfuzija je donekle i razumljiva, jer je vecina
MLM kompanija ¢lan udruZenja direktne prodaje.

Kada pomislite na direktnu prodaju naj¢es¢e vam se javlja slika prodaje od vrata do
vrata, jer je vasa prva pomisao na njih distributer koji kuca na vasa vrata Zele¢i da vam nesto
proda.

Ali postoje osobine koje razlikuju MLM od trgovackih kompanija i kompanija direktne
prodaje. Jedna od znacajnijih razlika je da u MLM sistemu vi ste u poslu zbog sebe, ali ne i
sobom. Ako ste licno umesani u posao, naroCito ako radite izvan svoje kuce, drzava vam
moze nametnuti odredene porezne obaveze. Ne¢emo ulaziti u porezne obaveze u ovoj knjizi.
ViSe informacija o porezima moZete dobiti od racunovoda.

Kako ste u poslu prvenstveno zbog sebe, vi u stvari kupujete proizvode na veliko od
kompanije koju predstavljate. To znaci da vi koristite ove proizvode prvenstveno za svoju
licnu konzumaciju. Mnogi ljudi udu u kompaniju samo kako bi mogli kupovati proizvode po
snizenim cenama.

Kako kupujete proizvode po snizenoj ceni, mozete ih, ukoliko Zelite, prodati drugima
po punoj ceni i ostvariti profit. Naj¢eséi razlog za nerazumevanje MLM sistema je uverenje da
morate prodavati kako bi bili uspesni. Mnogo toga se moze pricati o prodaji u MLM sistemu i
to ne treba ignorisati. Neki programi ¢ak zahtevaju odredenu prodajnu kvotu koju treba
ispuniti da bi se kvalifikovali za bonus. Dakle, moZete prodavati ako Zelite ili morate kako bi
ispunili odredene zahteve programa, ali ako vam je cilj postizanje vecih finansijskih prihoda,
pravi klju¢ za uspeh krije se u izgradnji organizacije.

Vazna napomena: Dopustite da vasSa prodaja dode kao prirodni rezultat izgradnje

organizacije.

Vise ljudi propadne nego Sto ih uspe pokusSavajuéi da urade drugacije, odnosno
pokusSavajuci da izgrade organizaciju forsirajuci prodaju. Kako nastavite da Citate prezentacije
na salveti postaée vam jasniji ovaj koncept.

Re¢ "prodaja" izaziva negativne misli kod preko 95% ljudi. U MLM-u ne treba da
prodajete proizvode u tradicionalnom znacenju te reci. Ali zapamtite, proizvod se MORA
kretati ili niko, ali bas niko, nece niSta zaraditi. Prodaju ¢esto definisu i kao pozivanje
stranaca kako bi im prodali neSto Sto im niti treba, niti Zele. Jo§S jednom naglasavamo,
proizvod se mora kretati ili niko nece nista zaraditi.

Drugo ime za MLM je mrezni marketing. Kada gradite organizaciju, vi u stvari gradite
mrezu kroz koju kanaliSete svoju prodaju. Prodaja jeste osnova mreznog marketinga, ali
prodaja u MLM-u ili mreznom marketingu dolazi od distributera koji dele svoja pozitivna
iskustva o proizvodu sa drugima i PREPORUCUJU proizvod svojim prijateljima, komsijama i
rodacima. Distributeri nemaju potrebu da pri¢aju sa nepoznatim ljudima i nagovaraju ih na
kupovinu.
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Kako bi izgradili veliki i uspesan posao potrebno je naci ravnotezu. Treba sponzorisati i
uciti MLM, a radeci to, jednako tako stvarate bazu svojih potrosaca sacinjenu od prijatelja,
komsija i rodaka. Ne pokuSavajte sami prodati proizvode celome svetu. Zapamtite da je
mrezni marketing GRADENJE organizacije u kojoj mnogo distributera prodaje po malo. Ovaj
princip je mnogo bolji, nego da nekoliko trgovaca pokusava uraditi sve.

MLM kompanije nemaju potrebu da troSe ogromne sume novca za reklamu.
Reklamiranje se gotovo ekskluzivno radi po preporukama. Iz tog razloga ove kompanije imaju
vise novca koji koriste za razvoj proizvoda, pa kao rezultat imaju kvalitetnije proizvode nego
konkurencija ¢ije proizvode nalazimo po prodavnicama. Vi jednostavno treba da preporudite
svom poznaniku mnogo kvalitetniji proizvod od onog koji sad koristi. Jednostavno zamenite
njegov stari brend sa necim boljim $to ste otkrili kroz svoje li¢no iskustvo.

Kao sto vidite, MLM nije svakodnevna prodaja od vrata do vrata. Sve mreze ili MLM
programi koje poznajemo uce vas da jednostavno delite svoja iskustva o kvalitetu proizvoda
ili usluga koji se nude, sa svojim prijateljima. To je sva "prodaja" koju treba da uradite. (Mi
radije umesto reci prodaja kazemo deljenje iskustva jer to u stvari i jeste to.)

Druga stvar koja razlikuje MLM od direktne prodaje je sponzorisanje drugih
distributera. U direktnoj prodaji to se zove regrutovanje. Ali sponzorisanje i regrutovanje
definitivno nisu isto. Vi sponzoriSete nekoga ucedi ga da radi ono Sto i vi radite — gradi svoj
vlastiti posao.

Naglasavamo veliku razliku izmedu sponzorisanja nekoga i jednostavno "potpisivanja".

Sponzorisuéi nekoga vi stvarate obavezu da mu pomognete. Ukoliko niste spremni da
preuzmete tu obavezu, Cinite mu medvedu uslugu upisujuéi ga u kompaniju.

Za pocetak sve sto vam je potrebno je volja da pomognete drugima da izgrade svoj
posao. Ova knjiga bi¢e neprocenjivi alat koji ¢e vam pomodi Sta i kako da radite.

Sponzor ima odgovornost da ljude koje je uveo u posao naudi svemu $to zna o tom
poslu. To su stvari kao $to su narucivanje proizvoda, vodenje zabeleski, otpocinjanje posla,
izgradnja organizacije i obuka ¢lanova i slicno. Ova knjiga ée vam omoguciti da ispunite tu
obavezu.

Sponzorstvo je ono Sto omogucava da MLM posao raste. Kako vasa organizacija raste,
rastete i vi zajedno sa njom, postajuci nezavisan i uspesan poslovni ¢ovek. Postajete sam svoj
Sef.

U kompanijama za direktnu prodaju, vi u stvari radite za kompaniju. Ako odlucite da
napustite tu kompaniju i preselite se u drugi deo drzave, morate zapoceti posao od pocetka.
U gotovo svim MLM programima, mozZete se preseliti bilo gde na svetu i samo nastaviti da
sponzoriSete ljude bez gubljenja volumena koji ste ostvarili sa grupom koju ste ranije
organizovali.

Sa MLM marketingom mozZete zaraditi mnogo novca. Sa nekim kompanijama sporije,
sa nekim brze. Ali zapamtite da novac uvek dolazi od izgradnje organizacije, a ne od prodaje
proizvoda.

Budite sigurni da prodavajuéi proizvode stvarno moZete ugodno Ziveti, ali pravo
bogatstvo Cete steéi samo od dobro izgradene organizacije.
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Ljudi naj¢esc¢e ulaze u ovaj posao sa namerom da zarade 50, 100, pa c¢ak i 200 evra
mesecno, ali veoma brzo shvate da, ako se ozbiljno posvete poslu, mogu zaraditi 1000,
2000, ili vise hiljada evra mesec¢no. JoS jednom zapamtite, taj se novac ne moze stvoriti
prodavajuci proizvode. Taj novac dolazi gradedi organizaciju.

To je svrha ove knjige, da vas nauci stvarima koje treba da znate kako bi bili sposobni
da izgradite organizaciju, i to da je izgradite brzo. Takode, pomodéi ¢e vam da razvijete
odredeni odnos prema MLM-u. Ako neko od vasih prijatelja misli da je MLM nelegalan
smatrajudi ga piramidom (a deSava se), necete ga modi uspesno sponzorisati.

Morate ga upoznati sa Cinjenicama koje ¢e otkloniti njegov PWMW
odnos prema MLM-u kao piramidi. Jedan od primera koji mozZete
pokazati je ilustracija na desno.

Piramida se gradi od vrha prema dole i samo oni na samom
pocetku niza mogu biti blizu vrha. V

U MLM trouglu svako pocinje na dnu i ima moguénost izgraditi S
veliku organizaciju koja se Siri prema gore. Necija organizacija moze
biti nekoliko puta veca od organizacije njegovog sponzora.

Osnovni cilj ove veZbe je uvesti klijenta u generalnu diskusiju o .
0d daa

MLM-u u kojoj cete sa tri prsta objasniti razlike izmedu klasi¢ne b
ka v

prodaje, direktne prodaje i mreznog marketinga.

Tako ¢éete ostvariti dobar start sponzorisanja njegove uloge u vasoj organizaciji.

Kako smo ranije pomenuli, devedesetih godina MLM je obrtao godisnje sto milijardi
dolara.

To je zaista veliki posao.

Vecina ljudi ne razume da je MLM tako velik. Multi-Level Marketing je poznat u
poslednjih 40 godina. Neke kompanije su u poslu preko 30 godina i one godi$nje ostvaruju
milijarde dolara prometa.

Jedna poznata MLM kompanija u prvoj godini poslovanja ostvarila je preko dva miliona
dolara prometa. U svojoj drugoj godini presli su petnaest miliona dolara. Za svoju treéu
godinu predvideli su sedamdeset pet miliona dolara. Njihov cilj je postiéi milijardu dolara
godisSnjeg prometa na kraju svoje pete godine poslovanja. Principi izloZzeni u ovoj knjizi
omoguciée da taj cilj bude dostizan. Morate priznati da je takav razvoj veoma brz u bilo kojoj
bransi poslovanja.
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PREZENTACIJA NA SALVETI BROJ 1:

DVA PUTA DVA JE CETIRI

Ovu prezentaciju mozZete pokazati klijentu pre nego $to mu predstavite program koji
Zelite da podelite sa njim. Pod obavezno je da mu pokaZete ovu prezentaciju nakon Sto ih
upoznate sa programom.

Zelite od prvog dana pravilno da usmerite njihovo razmisljanje. Ova 2
prezentacija ¢e im pomodi da prestanu da misle kako treba da sponzorisu Citav
svet kako bi zaradili veliki novac u mreznom marketingu. Ova prezentacija ¢e im x2

takode pokazati koliko je vazno raditi sa ljudima i pomoci im da zapocnu posao. _4-:
Prezentacija pocinje pisanjem formule 2 X 2 =4 . Zatim nastavljamo

mnozedi rezultat sa dva i potpisujuéi ga ka dole. :_2_
Obicno se nasalimo i kazemo da ako nadete nekoga ko ovo ne razume, bolje 8

ga izostavite iz svoje organizacije jer ¢ete imati puno problema radedi sa njim.

o , L 22,
Primetite kako ¢emo u razgovor uvesti re¢ sponzor. Desno | X&

2‘/ od kolone 2 X 2 ispiSimo 3 X 3 govoredi: ,U ovom slucaju [b
2 sponzoriSes tri osobe i paralelno ucis to troje” — ovde pocinjemo
x

koristiti re¢ uéiti — ,kako da sponzoriSu svaki po troje novih ljudi, kako bi

{ ~
3
3
q
2 3 dobio 9 vise. Nakon toga ucis svojih troje ljudi, kako da uce ovo devetoro
E da budu sponzori jo$ po trojici i imas novih 27 ¢lanova. Iduéi prema dole
=3
8l

2 jo$ jedan nivo imaces ih 81. Primetices razliku izmedu 16 i 81.“ Ukazite im
E na tu razliku i pitajte ih da li bi se slozZili da je 81 mnogo vise od 16. Onda
NE5 7 im ukazite da je stvarna razlika zapravo jedan. Svaki od njih u stvarnosti je
sponzorisao samo jednog klijenta vise. Obi¢no klijenti ovde pokazu neku 2
reakciju, ali vi nastavite sa svojom prezentacijom. 2'( 3 \4’
,Recimo da sponzorises 4 ljudi.“ — Desno od kolone 3 X 3 ispisite 2 3 A&
kolonu 4 X 4 dok izgovarate rezultate mnozZenja. ‘; *3 “b"
Pogledajmo Sta ¢e se dogoditi ako svako sponzorise po dva klijenta B
viSe. Kako nastavljate sa pisanjem pricajte: , Ti sponzorises 4 i ucis ih kako —8: E 5’4_
da sponzorisu po 4 nova, nakon toga pomazes svojoj Cetvorici da nauce
tih 16 kojih imaju da sponzorisu po novu 4, dodajuci tako tvojoj grupi 64 :g’ é ‘24:5.6
nova klijenta. Radeéi samo jedan nivo ispod toga, pre nego Sto i primetis, ‘b\ 23‘0 7

tvoja ée grupa imati 256 novih ¢lanova.”
Ponovo istaknite razliku izmedu 16 i 256 ljudi. U stvarnosti, svako je sponzorisao samo
po dva klijenta vise.
ZavrSavamo sa brojem 5. Do sada je va$ klijent razumeo koncept i mentalno ili
verbalno sledi vase pisanje: 5 X 5 =25 x5 =125 x5 = 625.



Prezentacija na salveti broj 1 — Dva puta dva je Cetiri

Pogledajte tu fantasticnu razliku. Stvarna razlika je u tome da je svako od njih
sponzorisao samo 3 osobe vise.

Vecina ljudi se oslanja na to da moZe sponzorisati jedno, dvoje ili troje vise, ali se teSko
pouzdaju u cifre ispod linije (16,81, 256, 625).

Postavite se u poslednju kolonu kao osoba koja je sponzorisala 5 ozbiljnih ljudi. Pet na
vrhu kolone predstavlja one koje ste vi licno sponzorisali, koji su bili ozbiljni u gradenju svog
posla.

Moracete mozZda sponzorisati i njih 10, 15 ili 20 osoba kako bi dobili ovih 5 ozbiljnih.

Kad u potpunosti razumete ovih deset prezentacija na salveti, uvidecete kako vasi ljudi
brze postaju ozbiljni u ovom poslu, nego oni koji su u organizaciji, a ne poznaju ovaj
materijal.

Primetite da kad vi sponzoriSete pet, i oni sponzoriSu po5u
dubinu, itd... (slika desno) u stvari ste dobili ukupno 780 ozbiljnih ljudi u -
va$oj organizaciji. To ¢ée vam dati odgovor na staro pitanje: ,A ko ce
prodavati proizvode?” Pitanje o prodaji ste verovatno vec ranije culi,
ako ste imali dodira sa MLM programom. Jednostavno, prodite kroz ovu @ v
prezentaciju objasnjavajuci da je 2 X 2 = 4, pa sve do 780 distributera. x9 >?80

U bilo kojoj vrsti MLM organizacije, ako imate 780 ljudi koji samo @ = &
koriste proizvode za vlastite potrebe ostvari¢ete ogroman volumen. (A %D
tome nismo dodali one koji nisu ozbiljni, ali kupuju proizvode za svoje @ TS
potrebe).

Recimo da svako od njih ima 2, 3, 4 prijatelja i da su nasli po 10

kupaca medu svojim prijateljima, rodacima, poznanicima. Dobi¢éemo bazu od 7.800 kupaca.
Dodajmo tome i 780 distributera u vasoj organizaciji. Zar ne mislite da bi 8.580 kupaca bilo
dovoljno da ucini vasu organizaciju profitabilnom? Na ovaj nacin stvarate mnogo novca u
bilo kom poslu — kada veliki broj ljudi uradi svaki po malo. Ali zapamtite, vi u stvari radite
samo sa 5 ozbiljnih ljudi, ne sa celom armijom.

Primetiéete kako drugi ljudi ostaju zapanjeni kako vasa organizacija brzo napreduje.

Neki su u ovom poslu duze od vas, ali ée vas svejedno zaustavljati da bi vas pitali Sta vi
to radite, a oni ne rade.

Jednostavno ih pitajte: ,,Sa koliko ljudi u svojoj prvoj donjoj liniji radite?“ (Prva donja
linija su ljudi koje vi direktno sponzorisete.)

Obic¢no ¢éete cuti cifre izmedu 25 50 ili ¢ak i vise. Neki ljudi u MLM-u imaju preko 100
ljudi u svojoj prvoj liniji, ali Vam garantujem da, ako pravilno razumete principe navedene u
ovoj knjizi, bicete u stanju prestiéi ove ljude za 6 meseci, ¢ak i ako oni svoje organizacije
grade preko 6 godina.

Pokazacu vam pojednostavljeno zasto nije dobro imati mnogo ljudi u prvoj liniji.

Pogledajte vojsku, mornaricu, vazduhoplovstvo. Od najnizeg vojnika pa sve do glavnih
Sefova u Pentagonu, niko nema vise od 5 do 6 ljudi koje direktno nadzire. Razmislite o tome.
Ugledne vojne Skole West Point i Annapolis, od kojih svaka ima preko 200 godina iskustva,
smatraju da niko ne bi trebalo da nadzire vise od 5 ili 6 ljudi. Pa recite mi, zasto ljudi ulaze u
MLM organizacije i misle da mogu efektivno raditi sa 50 ljudi u svojoj prvoj liniji? Ne mogu!
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To je razlog Sto mnogi od njih propadaju.

Ne treba da pokusSavate da radite sa viSe od 5 ozbiljnih ljudi u isto vreme. Pobrinite se
da, dok ih sponzorisete, zapocnete rad sa njihovim donjim linijama. U jednom trenutku, vise
im necete trebati tako ¢esto i moci ¢e sami da otpocinju nove linije. Ovo ¢e i vas osloboditi
od rada sa njima i omoguciti vam da zapocnete sponzorisati neku drugu ozbiljnu osobu,
imajuci na umu da uvek odrZavate broj onih sa kojima tesno saradujete oko broja 5. Neki
programi vam dozvoljavaju da budete efikasni sa samo 3 ili 4 osobe, ali ni u jednom ne
mozete biti efikasni ako ih imate viSe od 5.

Ove prezentacije na salveti su medusobno povezane, pa ¢e tako neka pitanja koja
mozda imate u ovom trenutku biti razjaSnjena kako nastavite Citati.



PoGLAVLJE III

PREZENTACIJA NA SALVETI BROJ 2

SINDROM PROPALOG TRGOVCA

ZasSto mnogi trgovci propadnu kada rade u MLM marketingu?

Ova druga prezentacija ¢e razjasniti najcesce greske koje Cine profesionalni trgovci.

Prikazacemo vam zasto bi radije sponzorisali 10 uciteljica nego 10 trgovaca.

Nemojte pogresno shvatiti, profesionalni trgovci mogu biti nemerljiv doprinos vasoj
organizaciji, ako kao i svi drugi produ kroz 10 prezentacija na salveti i u potpunosti ih
razumeju.

Mnoge ljude gornja izjava zbuni, ali znajte da oni jo$ uvek ne razumeju da je MLM
posebna marketinska metoda. Mi ne sponzorisemo ljude u organizaciju direktne prodaje. Mi
sponzoriSemo u program mreznog marketinga.

U vedini slu¢ajeva problem koji ¢ete imati sa trgovcima je taj da, kada uvide kvalitet
proizvoda koji predstavljate, jedva ¢ekaju da izadu i prodaju. Oni ¢e sami napraviti svoje
prezentacije proizvoda. Nije potrebno da im pricamo kako da prodaju, jer je to njihova
profesija. Ali sustina je u tome da im uopste NE Zelimo pricati kako da prodaju.

Mi ih Zelimo nauditi kako da uée i sponzorisu druge, i da tako grade veliku i uspesSnu
MLM organizaciju. | oni, kao i svi drugi, mogu u tome uspeti bez ikakve prodaje, u
normalnom znacenju i definiciji reci prodaja.

Ako ne uspete sesti sa njima i u par jednostavnih reci im objasniti Sta je MLM
marketing i zasto je on drugaciji od direktne prodaje, velika je verovatnoca da ¢e krenuti u

pogresnom pravcu.
U narednim prezentacijama da¢emo nekoliko primera.
Vecina ljudi (a narodito trgovci) misli da kad sponzoriSete nekoga, Vi
vi u stvari duplicirate svoje napore (nacrtajte jedan krug iznad drugog).

Imali smo jedan, sad imamo dva. To zvudi logi¢no, ali nije tacno.

Razlog zbog kog to nije ta¢no je taj Sto, ako gornji krug (sponzor)
ode iz organizacije, onaj kojeg je sponzorisao ¢e takode otic¢i, odnosno
nece nastaviti sa poslom. Morate objasniti svom timu da, ako istinski

Zele da se dupliciraju, moraju i¢i najmanje TRI nivoa u dubinu. Tek onda

su se duplicirali.

Ako vas sponzor odustane pre nego Sto ste imali priliku videti da program zaista donosi
rezultate, velike su Sanse da éete pretpostaviti da ni sami necete uspeti da postignete neki
rezultat, jer ni vas sponzor nije uspeo. Na kraju krajeva, on je vas sponzor i jasno je da
poznaje posao mnogo bolje od vas.
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Recimo da ste vi ovde (nacrtajte krug i napisite VI u sredini). Vi
sponzoriSete Toma (nacrtajte drugi krug ispod onoga gde pise VI,
upiSite u njemu Tom i spojite ih linijom). Sad, ako vi napustite
organizaciju i Tom ne zna Sta da radi, jer ga niste naucili, onda je to kraj
vase organizacije.

Ako ste naucili Toma kako da sponzorise Anu, otpoceli ste proces
vaseg dupliciranja.

Ali ako Tom nije naucio kako da sam nauci Anu da sponzorise,
ponovo cete do¢i do kraja organizacije. Vas zadatak je da naucite
Toma, kako da naudi Anu, kako se sponzoriSe. Tada ona moie
sponzorisati Evu ili ve¢ bilo koga.

Uspostavili ste tri linije dubine. Ako odete da radite sa nekim

drugim ili se jednostavno preselite u drugi deo zemlje, ova vasa
podgrupa ¢e nastaviti normalno da radi i bez vaseg fizickog prisustva. Naglasavam, morate
izgraditi tri nivoa dubine. Nemate nista, sve dok niste tri nivoa duboko. Tek onda mozete redi
da ste se duplicirali.

Cak i da nikad nista drugo ne naucite o MLM-u osim ovoga i samo to znanje prenesete
ljudima koje sponzorisete, imacete kljuc koji ¢e vas uciniti uspesnijima od vecine ljudi u MLM
programima.

A Sta se desilo sa trgovcem? Pogledao je prezentaciju proizvoda, ¢uo ili procitao
svedocanstva o rezultatima drugih osoba koje su koristile proizvode i bacio se na posao.
Naoruzan informacijama izasao je na ulicu i poCeo prodavati kao lud! Setite se, on je
profesionalni trgovac.

Vec je dugo u poslu direktne prodaje i nema nikakvih problema sa prodajom strancima.

Odli¢no! | tako jednog dana kazete vi va§em super prodavcu (nazovimo ga Carli): ,,Carli,
ako zZelis zaraditi veliku lovu, ne mozes to raditi sam. Moras sponzorisati i druge ljude.”

| ta Carli radi? Ide na ulicu i sponzorise, sponzori$e, sponzorise... Naéi ¢e ogroman broj
ljudi koje ée sponzorisati. Dobar trgovac u MLM programu mozZe sponzorisati 3 ili 4 osobe
sedmicno.

Ali Sta se dogada? Ubrzo zatim, dolazimo do tacke kada ljudi otpadaju iz programa
jednako brzo kao $to se i dodaju. Ako ne radite sa njima efektivno (a ne mozete biti efektivni
ako pokusavate raditi sa visSe od 5 ljudi u isto vreme), primeticete kako postaju obeshrabreni
i jedan za drugim odustaju.

Pa tako i Carli, obeshrabren i pomalo razoéaran, ne vidi da se i$ta pomice sa mesta i
odlazi da traZi nesto drugo $to ¢e prodavati. Osoba koja je sponzorisala Carlija, misle¢i kako
¢e ga Carli obogatiti, takode se razocara i odustane.

Vecina ljudi koji su uspeli u MLM-u nemaju iskustvo trgovca. MoZda nisu svi ucitelji po
profesiji, ali ve¢ina od njih ima neke dodire sa ucenjem i predavanjem. Poznajem jednog
ucitelja i direktora Skole koji je nakon 24 meseca u MLM programu poceo ostvarivati
mesecnu dobit u iznosu od 15.000 dolara. JosS uvek to radi uceci druge kako da rade to isto.
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Ubacimo neke brojke u Carlijev pristup da moZemo jasnije videti $ta je poslo po zlu.
Pretpostaviéemo da je Carli, kao super trgovac kakav jeste, pronasao i sponzorisao 130 ljudi.
Recimo takode da je svaki od njih uspio pronaci po 5 drugih koje je sponzorisao, dodajuci

tako jo$ 650 osoba u Carlijevu organizaciju. Sada ih je ukupno 780.
(Zvuci poznato?).

Pitajte svoj tim, dok im budete ovo pokazivali: ,Sta mislite, $ta
mozete raditi lakSe i brZe, sponzorisati 5 ozbiljnih ljudi i nauditi ih
kako da uce druge ili...?“ (Slika desno)

Naravno, neko ée upitati: ,Sta da ih u€¢imo?“ Odgovor je:

naucite ih ono sto vi sad ucite u ovoj knjizi — 10 prezentacija na
salveti. Trebaju nauciti i razumeti svih 10, ali za pocetak obavezno ,<5 7‘80

prve Cetiri. ba) -

Naucite ih da je 2 X 2 = 4, zasSto trgovci propadaju, itd.

Sta mislite, koliko vam vremena treba da sponzoridete 130 ljudi?

Koliko ¢ée onih sa pocetka otpasti dok vi dodete do broja 130? Primetiéete da ljudi
odlaze veoma brzo. Takode, primeticete da je 780 osoba iz prezentacije broj jedan veoma
velika grupa.

Kad ovo pokaZete trgovcu i on konacno shvati, reéi ¢e: ,Aha! Sada vidim Sta je trebalo
da radim.”

Paznja: ljudi ve¢inom ne razumeju ono $to smo objasnili u ovom poglavlju. Veéina ljudi
u MLM-u ¢e doslovno podrzati odlazak svojih ljudi iz posla. Recimo, nasli ste novog
distributera i sponzoriSete ga. Vas novi distributer dolazi do vas i kaze vam kako je nasao pet
novih ljudi prosle sedmice. Vi kazete — ,Odli¢no!“ — i potapSete ga po ramenu kako bi ga
ohrabrili. Idué¢e sedmice, on ponovo upisuje jos 5 ljudi i vi ga opet ohrabrujete kako je veé
uspedan u poslu. Ali preskacete klju¢no pitanje: ,Sta se desilo sa 5 ljudi koje smo upisali
prosle sedmice?” Oni su nazalost otisli.

Ako u potpunosti razumete ovaj sindrom propalog trgovca, jos uvek ih mozete
ohrabriti, ali u isto vreme istaci koliko je vazno ne izostaviti onih prvih 5 koje je sponzorisao u
prvoj sedmici.

Nakon Sto ste sponzorisali nekoga, mnogo je vaznije oti¢i sa njim i pomoéi mu da
sponzoriSe nekog drugog, nego traziti druge osobe kojima bi licno bili sponzor. Jednostavno,
ne moze se dovoljno jako iskazati vaznost ove Cinjenice na kojoj se zasniva ceo MLM sistem i
na koju éemo se vracati i u narednim prezentacijama.

Od ukupno deset prezentacija na salveti, prve ¢etiri se moraju odlicho poznavati. Ako
nemate vremena za sve odjednom, zapocnite barem sa prvom i drugom. Pokazite ih
nekome. U zavisnosti od toga koliko ste sposobni objasnjavati, kada se uvezbate, bice vam
potrebno od 5 do 10 minuta da ih kvalitetno predstavite.

Isprica¢u vam svoje iskustvo sa jednim od svojih ljudi, koji je objasnio prezentacije na
salveti svome timu putem telefona, nakon sto ih je saslusao telefonski od svog sponzora.
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,U jednom od programa u koji sam bio uklju¢en sponzorisao sam prijatelja pod
imenom Karl. Karl mi je rekao kako on sponzorise svoju ¢erku u Tenesiju i kako ona poznaje
ceo grad.

Razgovarao sam sa Karlom telefonom i rekao mu da mislim da je to sjajno. Onda sam
brzo dodao kako mu Zelim ispricati neSto Sto mora preneti svojoj ¢erki. Pitao sam ga ima li pri
ruci papir i olovku (Sto je imao) i zamolio ga da na papiru napise 2 X 2 = 4, te nastavio
objasnjavati prezentaciju. NaloZio sam mu da se odmah Cuje sa svojom ¢erkom i upozna je sa
greSkama koje mora izbedi da bi pravilno zapocdela posao. Nazvao ju je i oboje su ostvarili
znacajne rezultate.”



POGLAVLJE IV

PREZENTACIJA NA SALVETI BROJ 3

CETIRI STVARI KOJE MORATE URADITI

U prvoj prezentaciji pokazali smo vam neke stvari koje trebate raditi, a u drugoj
prezentaciji uputili smo vas na neke stvari koje ne smete raditi ako Zelite izgraditi dubinu u
va$oj organizaciji. U ovoj prezentaciji na salveti pokazacemo vam Cetiri stvari koje morate
uraditi da bi bili uspesni u MLM programu. Ove Cetiri stvari su od apsolutne vaznosti za vas
dalji rad.

Svi u MLM marketingu koji ostvaruju preko 100 ili 200 hiljada evra godisnje, rade i
moraju raditi ove 4 stvari.

Kao bi vam pomogli da zapamtite ove Cetiri stvari smislili smo malu pri¢u koju moZete
preneti svome timu, a u kojoj smo uporedili dogadaje iz price sa onim Sto treba da radite. Ne
samo da ¢ete zapamtiti poredenja, nego ¢ete zapamtiti i Sta treba da radite.

Evo kako ide pri¢a. Recimo da Zelite otputovati automobilom i napustiti kisni Vasington
(iako stvarno nije tako kiSan kako se Zeli predstaviti), te otic¢i u sun¢anu Kaliforniju. Sunce u
Kaliforniji ¢e predstavljati postizanje vrhunca u vaSem programu. Kad stignete u Kaliforniju
postali ste uspesni — dostigli ste vrh.

Prva stvar koju morate uraditi je uéi i otpoceti posao. Ne
postoji niko u MLM-u koji je zaradio ogroman novac pre nego sto je
zapoceo posao. lznos novca koji je potreban za zapocinjanje posla
zavisi od kompanije i programa koji ste odabrali kao svoje vozilo.

Krec¢e se u rangu od "nista", pa do 10, 20, 100, 200 ili ¢ak i
preko 500 dolara.




Prezentacije na salveti — Multi-Level Marketing priruc¢nik

Druga stvar koju morate uraditi da bi nastavili ovaj put je kupovati benzin i ulje. Kako

putujete prema vrhu (Kalifornija) koristicete benzin i ulje (proizvode), te
stalno kupovati nove. MLM radi najbolje sa proizvodima koji se mogu
konzumirati. Koristicete proizvode, trositi ih i kupovati nove, i nove, i nove...
Ono $to vam Zelim redi je da i sami morate koristiti proizvode kompanije BENZ
koju predstavljate. Kovistite
Zapamtite, u prvoj prezentaciji koju smo vam Prolsz\b
pokazali, sa 780 distributera, bez obzira u kojem programu

da radite, ostvari¢ete veoma znacajan iznos volumena.
Ovde mozete da vidite prednosti izgradnje posla sa vozilom koji ima
ol ' J'k/,)o\é proizvode koji se mogu konzumirati. Ve¢ina MLM kompanija i spada u tu
oda! kategoriju. Nekonzumirajuci proizvodi se obi¢no prodaju putem klasi¢ne

trgovine ili direktne prodaje, ali ni to ne mora uvek biti slucaj.

Drugi rezultat koriséenja proizvoda je da ¢ete i sami biti oduSevljeni njima. Radije nego
da troSe ogromne sume novca na reklamiranje proizvoda, MLM kompanije ulazu novac u
razvoj proizvoda i za rezultat obi¢no imaju proizvode mnogo vedeg kvaliteta od onih koje
mozemo naci u klasi¢nim trgovinama.

Treca stvar koju morate uraditi je ubaciti u veéu brzinu. Naravno i sami znate da niko
ne krece iz veée brzine. Svi kre¢emo iz lera (recimo da ne vozimo automatik). Mozete danima
sediti u autu ispred kuce, sa klju¢em u kontakt bravi i motorom koji radi, ali ako ne izadete iz

lera, nikad necete stici do Kalifornije ili gde ve¢ Zelite doci.
Kako bi ubacili vas auto u brzinu morate sponzorisati nekoga u poslu. Kad
sponzoriSete nekoga usli ste u prvu brzinu. | sami do sada znate da u prvu

brzinu morate uci 5 puta sa 5 ozbiljnih ljudi. (U jednoj od narednih prezentacija

pokazacu vam kako da procenite ko je od vasih ljudi ozbiljan.)

| vasih 5 ljudi su na istom putu i Zele da idu u
veéu brzinu. Naudite ih kako da prebace u prvu
1 sponzorisuéi nekoga. Svaki put kada neko od vasih

5 I 5 ljudi ubaci u prvu brzinu, vi ste u drugoj, dakle 25 '

ukupno 25 puta.

Naucite vasih 5 ljudi da nauce svojih po 5 ljudi da udu u prvu brzinu 5 puta. Sada ce
svako od njih uéi u drugu brzinu 25 puta, a vi Cete biti u trecoj brzini 125 puta. Kada stvorite
tredi nivo distributera u vasoj organizaciji nalazite se u trecoj brzini.

Jeste li primetili kako auto mnogo lakSe vozi u Cetvrtoj brzini?
Tako i vasa organizacija. Zelite biti u ¢etvrtoj brzini $to pre moZete. Kada
3 je vas prvi nivo u trecoj, vi ste u Cetvrtoj brzini.
‘25 W Prirodno, Zelite da i vasi ljudi dodu u 4. brzinu Sto pre mogu. Kada

im to uspe, vi ste u 5. brzini.




Prezentacija na salveti broj 3 — Cetiri stvari koje morate uraditi

Kako da dospete u 5. brzinu? Jednostavno, pomozite nauciti ljude
koje ste sponzorisali da pomognu svojim ljudima da dodu do treée
brzine, kako bi oni dosli do Cetvrte, a vi do pete.

Cetvrta stvar, dok ste na putovanju prema Kaliforniji, iskoristite 5_4“5(2”\“

vreme da delite iskustva o svojim proizvodima sa ljudima koji putuju sa

vama. Dajte im da ih probaju. Dajte im da iskuSaju prednosti proizvoda. Kada poZele da
saznaju gde ih mogu nabaviti, pogodite Sta éete uraditi? Dakle, delite iskustva sa svojim
prijateljima. Za vecinu programa ovo je tzv. prihod od maloprodaje.

Vazno je zapamtiti ove Cetiri stvari koje treba da radite da bi bili uspesni. Ni u jednom
trenutku niko vam nije rekao da treba da izadete na ulicu i da prodajete proizvode. Ne treba
da prodajete proizvode u normalnom znadenju reci prodaja. Rekli smo da treba da delite
iskustva o proizvodima sa svojim prijateljima. MoZete ih deliti i sa strancima. Kada vide
prednosti vasih proizvoda i vas marketing plan, postace vasi novi prijatelji.

Ali ne brinite, ne treba vam veliki broj kupaca, mozda 10 ili ¢ak i manje. Ako ste do
sada ukupno imali svega 10 kupaca, pa i to je u redu. To samo znaci da je Cetvrta stavka sa
slike ispod prisutna u veoma malom delu. Dakle, ako Cetvrtu stavku ne moZemo ostvariti u
znacajnijem obimu, nadoknadi¢emo to sa prve tri i opet sti¢i do Kalifornije.

o302

\
/

é. Kupuj proizvode.
3. Prebacyj u veéz. brzine
4. Deli sa prijateljima

Medutim, imajte na umu da, ako niste mnogo radili na trecéoj stavci (ubacivali u vecu
brzinu), a radili ste mnogo na cetvrtoj, nikad ne¢ete odmaci sa kuénog prilaza (to je ono sto
je trgovac radio).

Kada jednom razumete ovo i poveZete to sa prezentacijama 1 i 2, poCecete da razvijate
pravilan MLM pristup.
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Pocevsi od prvog kontakta sa svakom vasom novom osobom, ubacite —J'
im u podsvest broj 5. Sve Sto treba uraditi je pronadi 5 ozbiljnih ljudi koji se g
Zele ozbiljno baviti poslom. Kada razgovarate sa ljudima o poslu, ¢esto cete :45
cuti odgovor: ,Ne mogu naci nikoga ko Zeli da prodaje.” Opet susreéemo rec
prodaja. Prestanite da trazite ljude koji Zele prodavati! Pocnite da trazite
ljude koji Zele zaraditi dodatnih 500,1.000 ili 1.500 evra mesecno, bez
svakodnevnog odlaska na posao. Da li vi ili neko va$ poznaje nekoga takvog? Vas i njihov

odgovor, bas kao i moj, bi¢e: ,Naravno, svi to Zele.” To su ljudi sa kojima Zelite razgovarati,
jer svako bi Zelio imati takvu vrstu prihoda.

Jednostavno im istaknite da treba da odvoje 5 do 10 sati sedmi¢no svog slobodnog
vremena da izgrade ovakav posao. Sta je u tome loge?

Ljudi ponekad udu u MLM program, jer misle da ¢e se sve samo odvijati kada potpisu
pristupnicu. Ali neée. Zapamtite, auto kojim se vozimo u Kaliforniju nije automatik.

Ja znam, a zasigurno i vi znate ljude koji su otisli na fakultet da steknu zvanje i u tome
nema nista loSe. Mozda ste i vi jedan od njih. ISli ste u Skolu svaki dan. Studirali ceo dan i pola
noci i tako iz sedmice u sedmicu, godinama. | kad ste kona¢no diplomirali — koliko novca
zaradujete?

Dakle, odvojite 5 do 10 sati vaseg slobodnog vremena svake sedmice da naucite 10
prezentacija na salveti i sve Sto mozete o MLM kompaniji koju predstavljate. Kada ih naucite
i u potpunosti razumete, pocnite druge uciti prezentacijama. Knjiga koju sad citate je kljuc
vaseg sutrasnjeg uspeha.

Ne Zelimo da pomislite kako vi necete biti u stanju nikoga nauditi ono sto ovde ucite.
Ovo je verovatno prvi put da Citate ili €ujete nesto o ovom konceptu i niko ne ocekuje od vas
da ga poznajete dovoljno dobro da mozete odmah uciti druge. Ali ni ne morate.

Upamtite, da bi usli u MLM program, morate imati sponzora. Ako je vas sponzor pravi
sponzor, on ¢e vam pomodi sa vasih prvih 5 ljudi. To je medusobni pomazuci odnos. Kroz
proces pokazivanja prezentacija vasim prijateljima na sastanku (jedan na jedan ili grupno),
vas sponzor ujedno uci i vas.

Predlazem vam da uspostavite neku vrstu svojih licnih ciljeva. Kada ste presli oko 20%
vaseg puta do ostvarenja cilja, trebalo bi da znate i razumete ovih 10 prezentacija. Do
vremena kada dodete do 3/4 puta, trebalo bi da budete sposobni da udite druge. Kad
budete blizu vrha ili na vrhu, biéete sposobni da ucite vase ljude da uce druge. Velika je
prednost sto ovu materiju moZete doktorirati u relativno kratkom vremenu.

Sa ovom knjigom moZete se druZiti, Citati je i proucavati uvek iznova i iznova. Ako ste
sebi odredili zadatak da prihvatite ove prezentacije i u potpunosti ih razumete, te zbog toga
budete morali proéi kroz ovaj materijal 5-6 ili ¢ak 10 puta, to samo znaci da bi za godinu
dana mogli zaradivati 2, 3 ili ¢ak 5 hiljada evra mesecno. Zar to ne vrijedi truda 5 do 10 sati
sedmicno?

Morate priznati da je to vrlo dobar razlog za ponovni odlazak u skolu, zar ne?
Pogledajte neke od knjiga sa fakulteta i pokusajte nauciti ono Sto one sadrze. Sve i da uspete
one vam nece doneti novca kao ova.

Dobrodosli na MLM univerzitet.
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KOPANJE DO STENA

Obeshrabrenje je jedan od glavnih problema koji moze snaéi vaseg novog distributera
kojeg sponzoriSete, ako ste izostavili da mu naglasite vaznost pametnog pocetka. Zbog toga
uvek naglasavamo da novi distributeri ne raCunaju mesece koje provode u poslu, dok ne
zavrse svoj pripremni mesec ili pripremni period bez obzira koliko on dug vremenski bio.

Kada pristupe MLM organizaciji, distributeri ¢esto smatraju, narocito kada vide
distributere koji su visoko napredovali, kako nikada neée biti u stanju da ih sustignu, pa ih to
obeshrabri.

NP7

Nacrtajte sliku od nekoliko trkaca. Obratite paZnju na strelice koje prikazuju trkaca koji

Zeli da sustigne grupu kao i trkaca koji ide brZze od ostalih trudeci se da ostane ispred svih.
Sedate li se kad ste u Skoli tréali krugove po Skolskom dvoristu? Uvek je bilo lakse trcati brze
da bi bili sa ostalima u grupi, nego zaostati pa sustizati. Kako nemamo ciljne linije u ovoj trci,
svi moZzemo biti pobednici. Poslovni ljudi ¢éesto u svojim kancelarijama imaju ispisanu
poslovicu koja kaze:

,JEDINI GUBITNICI SU ONI KOJI ODUSTANU.“

No, da bi otréali dobru trku, moramo se dobro pripremiti. Kada sponzorisete nekoga,
recite mu da prvih dve do Sest sedmica u poslu smatra svojim pripremnim mesecom. Idudi
mesec bice njegov pocetni mesec posla.

Sve Sto novi distributeri procitaju, poslusaju, sastanci kojima prisustvuju, druZenja sa
sponzorom i drugim ljudima, proizvodi koje probaju, proizvodi koje preporuce — sav taj
trening omogucuje im pametan start posla u njihovom pocetnom mesecu, koji je u stvari
drugi mesec otkako su potpisali ugovor. Kada idu¢i mesec dode, a vasi distributeri joS uvek
nisu spremni da se ozbiljno posvete poslu, smatrajte ih da su joS uvek u pripremnom
periodu. Ne dozvolite im da pocnu racunati svoje mesece, sve dok nisu spremni da se
ozbiljno posvete ovom poslu. Na taj nacin, kada konacno postanu ozbiljni, bi¢e zagrejani za
trku i mogu pametno startovati i brze trcati.

Jedna od glavnih prednosti ovih prezentacija na salveti je ta da, kako ih delite sa vasim
novim distributerima i klijentima na trening programima, one ujedno postaju i vasi
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motivatori. Svaki put kada pokaZzemo prezentaciju da je 2 X 2 = 4, iznova se oraspoloZzimo
moguénostima koje nudi MLM.

Kada jednom procitate, proucite i razumete ono Sto ¢emo vam pokazati na narednim
stranicama, svaki put kada vidite kako se gradi poslovna zgrada bic¢ete iznova motivisani i

ohrabreni.
Kada danima prolazite pored nekog gradilista, ¢ini vam se da
O. prolaze meseci i meseci, skoro cela vecnost pre nego sto vidite
e e kako se zgrada dize iznad tla. Ali kad se jednom pocne uzdizati, kao
da svake sedmice nice novi sprat. Napreduje veoma brzo.
o Zamislite tu visoku poslovnu zgradu kao vasu organizaciju,
kao Sto ¢e jednog dana i biti, te razmislite Sta treba da ucinite da bi
je izgradili.

Kada pocnete sponzorisati prvih 5 ozbiljnih ljudi, vi u stvari kao da aSovom kopate
temelje.

Ali kada iskopate dovoljno duboko, do drugog nivoa, uceéi svoje ljude da sponzorisu,
sada ve¢ 25 ljudi, aSov vam postaje mali, pa morate dovesti buldozZder.

Kada ste naucili svoje ljude kako da nauce ljude
u svojim grupama da sponzoriSu, na dobrom ste putu
prema stenama i pocinjete kopati bagerom. Kada
ugledate 125 ljudi iz vaSeg 3. nivoa, dotakli ste
stenovito tlo.

Sada mozete zidati prema gore. Kada ste usli u

4. donju liniju vaSe organizacije, to znaci da ste

zapoceli biti vidljivi, odnosno izasli iz zemlje, pa ¢e i

vasa zgrada brzo rasti. Dakle, ako ste u poslu vec

nekoliko meseci i ne vidite da se iSta deSava, nemojte se obeshrabriti. To

samo znaci da su vam temelji joS uvek u izgradnji. Nemojte sebi dopustiti
da budete kao kopac zlata koji je proveo mesece i mesece kopajuéi u

rudniku i odustao kad je bio na svega nekoliko centimetara od glavne Zile.

Vratimo se opet na trgovca. Njemu se upravo to dogodilo. OtiSao je na nesto drugo,
bas kad je bio blizu stena i kad je trebalo da ugleda zgradu. Ne moZete ocekivati vidljive
rezultate stvarnog rasta sve dok ne sidete na najmanje 4 dubine. To ne znaci nuzno da vi
licno morate biti na 5. ili 4. dubini. Ako bilo koja od vasih linija ima 4 dubine, vi pocinjete
graditi spratove i postajete vidljivi.
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Iznad je ilustracija temelja osobe koja sponzorise 130 osoba. Primetite kako on nije

dotakao stene Cak i ako je svaki od njegovih prvih linija sponzorisao 5 korisnika proizvoda ili
trgovaca na veliko, te stvorio grupu od 780 osoba. Bez ¢vrstih temelja postavljenih na stene,
zgrada ne moze biti visoka, jer ¢e se urusiti.

Povezujuéi ovo sa pricom o putu u Kaliforniju, osoba koja sponzorise 130 ljudi je
previse puta u prvoj brzini. Ako svi oni sponzoriSu jo$ 5 osoba, on nikad nece izaci iz druge
brzine.

Naucite da koristite ove prezentacije na salveti i necete se zaglaviti u drugoj brzini.
Gradite vase temelje duboko sve do stenovitog tla i brzo éete dostiéi 4. brzinu.

Kada dodemo do prezentacije na salveti broj 9 (Poglavlje X) o motivaciji i pristupu, u
potpunosti ¢ete razumeti zasto je vazno graditi duboko.

Pre prelaska na prezentaciju na salveti broj 5 Zelim vas podsetiti da ove prve Cetiri
prezentacije pokaZete svom timu Sto pre. lduée prezentacije moZete pokazati i nakon Sto
vasi ljudi po€nu sponzorisati druge.
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BRODOVI NA MORU

U poslu ste vec¢ sedmicu, dve sedmice, mesec ili bilo koji period u kojem ste odlucili da
postanete ozbiljni i da razvijate posao. Do sada ste ve¢ sponzorisali odreden broj ljudi.

Ovu prezentaciju je zabavnije raditi sa grupom ljudi nego u situaciji jedan na jedan.

Skoro svako od nas je ¢uo izraz "kad moj brod doplovi..." Pesimisti bi rekli: ,Kakve sam
srece, kad moj brod doplovi, ja ¢u biti na stanici ili aerodromu.”

U MLM-u zaista moZete postic¢i da vas brod zbilja doplovi, a ako ste naudili i primenili
ove prezentacije na salveti bi¢ete prisutni pri njegovom dolasku.

Cesto pitamo ljude da li imaju nekog dalekog bogatog rodaka koji ¢e im ostaviti veliko
naslede. Cinjenica je da vecina ljudi ima male $anse da im se to dogodi. Vecina ljudi zaista
nema velike Sanse da njihov brod doplovi. No, sa MLM-om imaju!

To je samo jedan od razloga zasto smo uvek uzbudeni zbog MLM-a, dok pricamo sa
ljudima. MoZete im pruZiti nadu — nadu da neée morati da potrose iduéih 30 do 40 godina
radeci za neku firmu kako bi osigurali svoju penziju. Jeste li primetili kako ljudi obi¢no rade
30 do 40 godina, kako bi mogli da odu u penziju i vide svet, pokuSavajuci da Zive od polovine
svojih dotadasnjih prihoda?

MLM zaista daje ljudima mogucénost da vide kako njihovi snovi postaju stvarnost, a da
ne moraju ¢ekati ili raditi 30 do 40 godina za njih.

Vecina ljudi je preplaseno da otpoéne i gradi svoj vlastiti posao. MLM im daje priliku da
se, bez obzira na njihova trenutna primanja, ukljuce i pokusaju.

Ono Sto ¢éemo vam sad pokazati je kako moZete imati svoj brod koji doplovljava. On ¢e
predstavljati vase dostignuce i dolazak na vrh MLM organizacije u koju ste ukljuceni. Kad vas
brod doplovi, vi ¢ete u stvari naplatiti teret koji on nosi.
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Prikazacemo ovu pricu tako $to ¢emo nacrtati tri broda na moru. Sa strane ili pri dnu
vase salvete napiSite obala. To je mesto gde vi ¢ekate svoj brod da doplovi.

Oznacite prvi brod kao zlatni, drugi brod kao srebrni i tre¢i brod kao prazan.

Brodovi predstavljaju ljude u vasoj organizaciji bez obzira da li ih vi direktno
sponzorisete ili ne. Ti ljudi mogu biti na bilo kojem nivou dubine vasih sponzorisanih linija.

Znajuci da cete unovditi teret vaseg broda koji doplovi, sa kojim brodom ¢éete najpre
raditi kako bi mu pomogli da doplovi do obale? Kazete sa zlatnim? Naravno! Pa zbog cega
onda vedina ljudi kao da Zeli da radi sa praznim brodom? Zato Sto vecina ljudi nikad ranije
nije bila uklju¢ena ni u Sta slicno ovome.

Poredenje ide ovako. Zlatni brodovi su trgovacki tipovi koje smo sponzorisali i pustili ih
da rade na svoj nacin, misleéi kako im ne treba nikakva pomoc. Oni ¢e se sami snaci. MoZda u
pocetku i hoée, ali verovatno ¢e brzo propasti bez uspesnih tajni izgradnje organizacije u
dubinu, a ne u Sirinu.

Prazni brodovi su oni koji su u programu nekoliko meseci i vi ih joS uvek morate, kad
god ih sretnete, ubedivati kako to zaista radi. Oni su u principu uvek negativni i lako se
obeshrabre.

Vecina ljudi ¢e raditi sa praznim brodovima sve dok ne vide ovu prezentaciju. Kada je
shvate, pocece raditi sa zlatnim brodovima.

Kada sponzoriSete nekoga, on u posao ulazi kao srebrni brod. Samo od vas zavisi kako
cete sa njim raditi i da li ée njegov teret postati zlatan ili prazan.

Kada pri¢amo o vasih 5 ozbiljnih ljudi iz prve prezentacije, pricamo o 5 zlatnih brodova.
Pojednostavljeno, Sto viSe srebrnih brodova pretvorimo u zlatne, to éemo manje morati da
trazimo 5 ozbiljnih ljudi.

Evo kako ¢emo identifikovati zlatne brodove ili ozbiljne osobe:

Zeljni su znanja. Zovu vas celo vreme sa mnogim pitanjima na koja Zele odgovor.
Traze pomoc¢. Imaju nekoga koga Zele da posetite sa njima da bi ga sponzorisali.

3. Uzbudeni su zbog posla. Razumeju dovoljno o programu da znaju da ée raditi i to ih
uzbuduije.
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4. Doprinose. Kupuju i koriste proizvode. TroSe svoje slobodno vreme uceéi sve Sto
mogu naci o proizvodima i poslovnoj prilici.

5. Imaju ciljeve. Ciljevi pomazu usmeriti osobu da dobiju ono $to zaista Zele. Nije
neophodno da ih imaju zapisane (ali ni ne Skodi), sve dok imaju konkretne stvari u
glavi koje rasplamsavaju Zelju za postignuéem.

6. Imaju listu prijatelja. Ta lista je zapisana. Razlog zbog kojeg je zapisana je
jednostavan, moZete dodati bilo koga u bilo koje vreme kako ga ne biste kasnije
zaboravili. MoZete se provozati po podrucju u kojem dugo niste bili. Samo prisustvo
tamo ce pokrenuti vase paméenje na nekoga ko Zivi ili je ranije Ziveo u tom kraju.
Kako uvek (zar ne?) imate sa sobom listu imena, mozete odmah dodati to ime vasoj
listi. Nekoliko dana kasnije dok razmisljate koga bi mogli da nazovete, prodite kroz tu
listu i naiéi cete na to ime. Ako ga niste napisali kad ste ga se setili, verovatno se vise
nedete ni setiti.

7. Zabavni su. Raduju se vasoj poseti zbog posla ili zadovoljstva.

8. Pozitivni su. Svi volimo da budemo okruzeni ljudima koji pozitivno misle — to je
zarazno.

Lista moZe da ide u nedogled objasnjavajuci kako identifikovati zlatni brod. Jedina

razlika izmedu srebrnog i zlatnog broda je ta Sto srebrni nije bio u

poslu dovoljno dugo da ga razume, sve do momenta kad pocinje
biti zaista zagrejan.

Zelim da zapamtite tri vaine reci. Ako samo razumete ove tri
reci, razumecete Sta pokreée sve MLM programe. Ove redi su:

1. lzlozi
2. Ukljuci
3. Nadogradi.

Prva stvar koju morate napraviti je izloZiti osobi posao u kojem ste. Kada ga izlozite,
ukljucite ih.

Jednom kad ih ukljucite u program razmisljace koliko daleko mogu i¢i i konstantno
nadogradivati svoje znanje.

IzloZite im MLM objasnjavajudi im razli¢ite metode (klasi¢na trgovina, direktna prodaja,
MLM) kretanja proizvoda i pokaZite im prvu prezentaciju: 2 X 2 = 4.

Ukljucite ih. Povedite ih na put u Kaliforniju sa prezentacijom broj 3. Nadogradnja ¢e
biti prirodan sled kada jednom razumeju svih 10 prezentacija.

Veoma je vazno da kada telefonirate ili poseéujete svoje ljude, oni prihvate da ih
zovete jer Zelite da pomognete, a ne da ih silite.

Vratimo se nazad na osobe koje zovemo prazan brod. Kada ih zovete jer im Zelite
pomoci, imate osecaj da nisu bas odusevljeni vasim pozivom. To je veoma dobra indikacija
da se oni osecaju kao da ih gurate i uznemiravate. Kada zovete prazne brodove, oni misle da
ih pritiskate.

S druge strane, kada zovete zlatni brod, oni razumeju da ih zovete jer Zelite pomodi i
takav ton Cete i osetiti u njihovoj konverzaciji.
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Prazni brodovi nemaju ciljeve, nemaiju liste prijatelja i definitivno nisu ozbiljni. Povrh
svega, obi¢no su pomalo negativni. To su oni kojima morate celo vreme dokazivati stvari.

Kada prazan brod tone, on ce ili potonuti sam, ili, u sluaju da radite sa praznim
brodovima radije nego sa zlatnim, povudi i vas. Iz tog razloga mi pokusavamo uvezbati nase
ljude da se klone praznih brodova i rade sa zlatnim ili sa srebrnim kako bi im pomogli da
postanu zlatni. Veéinu svog vremena potroSite radeci sa zlatnim brodovima na razvoju
njihovih donjih linija.

Odjednom, prazni brodovi koji nisu potonuli (napustili program) i srebrni koji nisu jo$
postali zlatni, videée kako vi nastavljate plovidbu bez njih pa ¢e vas verovatno sami nazvati.
Ako je neciji odnos prema poslu na silaznoj putanji, pokusaji da ih zaustavite cine se
nemoguéim. Morate ih pustiti da udare u dno. Tek onda, kad su sami spremni i oni nazovu
vas Zeleéi da se nadete jer Zele nastaviti da rastu, moZete im pomod¢i da veoma brzo uspeju.
Ali, ako preuzmete rizik pokusavajuc¢i da ih podignete dok su na putu prema dnu, vrlo je
verovatno da ée vas povuci sa sobom.

Ovo je jedan od najzabavnijih nacina komunikacije sa distributerima. Kada ih vidite,
pitajte ih kako su njihovi brodovi, koliko imaju zlatnih?, koliko srebrnih?, itd.

VaZna napomena: Nikada, ali bas nikada, nemojte pitati svog novog distributera koliko

je prodao prosle sedmice. Ako to napravite potpuno ste unistili sve Sto ste do tada pricali, jer
ste mu na pocetku rekli da ne mora nista prodavati.

Jednostavno treba deliti iskustva sa svojim prijateljima, sponzorisati i graditi
organizaciju. Ako ga pitate koliko je prodao, njegova prva reakcija biée da pomisli da vas
jedino zanima koliko novca i koliku zaradu ée vam napraviti. | verovatno ée pomisliti
ispravno.

Novac ée doéi sam po sebi, ako prvo potrazZite nadine kako da pomognete svojim
ljudima da uspeju. Zig Ziglar kaZze to ovako: ,MoZete imati sve Sto poZelite na ovom svetu,
samo ako dovoljno jako pomazete drugim ljudima da dobiju ono $to oni zele.”

Recimo da Zelite da razgovarate sa nekim iz vasSe organizacije koga direktno
sponzoriSete. Kad god je to moguée, nazovite nekoga ispod njega i upitajte ga da li ima nekog
sa kime mu treba pomoc¢ prilikom sastanka ili razgovora. Nakon toga nazovite svoju osobu iz
prve linije sa kojom ste u stvari i hteli da razgovarate i odmah na pocetku mu dajte do znanja
da ste upravo pricali sa jednim od njegovih distributera koji je veoma zagrejan za posao i da
Cete se uskoro susresti sa njim.

Pokazite svojim ljudima da, kada pozivate njihove donje linije, radite to da bi im
pomogli, a ne da bi ih proveravali. Proveravanje rada je posao direktora prodaje u
kompanijama za direktnu prodaju, ne vas. Vi niste u direktnoj prodaji, vi ste u MLM
kompaniji, do sada bi vec¢ trebalo da znate razliku.

Da zaklju¢imo ovu prezentaciju, reéi ¢u vam joS da svi vi, koji Citate ovu knjigu, niste
prazni brodovi. Da jeste, verovatno je ne bi Citali. Ako ste se na pocetku i osecali kao prazan
brod, do sada ste ve¢ postali zlatni ili u najmanju ruku srebrni na dobrom putu da postane
zlatni. Samo tako nastavite.
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POZIVANJE TRECIH OSOBA

Tema ove prezentacije je istrazivanje i ona je usko vezana sa prezentacijom ,Brodovi
na moru”. Pod istraZivanjem smatramo pozivanje trecih osoba. Jako je vazno da svi vasi ljudi
znaju Sta je to pozivanje tre¢ih osoba i kako se ono radi.

Evo objadnjenja. Recimo da ja poznajem Anu. Ja NECU otiéi i pitati Anu da |i je
zainteresovana za zaradivanje dodatnog prihoda. Razlog zbog kojeg ja to necu uraditi je taj
Sto, ¢ak i ako Ana zeli (ili mora) zaraditi dodatni prihod, ona ¢e verovatno, ne Zeledi da ja
mislim kako ima finansijskih problema, odgovoriti da nije zainteresovana.

Ono $to ¢u ja uraditi je to da ¢u otiéi do Ane i reéi nesto kao: ,Ana, upravo sam poceo
nov i zanimljiv posao i moZzda bi mi upravo ti mogla pomodi. Da sluajno ne poznajes
NEKOGA ko bi bio zainteresovan da zaradi dodatni prihod?“ (ili ,,zainteresovan za dodatni
posao?“).

Obavezno primetite akcenat na ,trecu stranu” — nekoga. Pitao sam je ako poznaje
nekoga.

Napravite mali eksperiment. Sledecih 10 ljudi na koje naidete (na benzinskoj stanici, u
trgovini, kod frizera itd.) upitajte da li poznaju nekoga ko bi Zeleo da zaradi dodatni prihod,
samo da vidite njihovu reakciju. Njihov odgovor ¢e vam nesto redi.

U vedini slu¢ajeva njihov odgovor bice: ,Sta je to?“ Razlog zbog kojeg to kazu je taj $to
osoba koju oni poznaju i koja bi Zelela da zaradi dodatni prihod su upravo oni. Zele saznati
malo vise o tom poslu kako bi doneli odluku Zele li se u to upustiti.

Kada kazu — ,Sta je to?“ — nemojte ih puno drzati znatizeljnim. Vecina ljudi ne Zeli biti
dovucena u nepoznatu kucu na prezentaciju od sat i po, a da nemaju pojma zasto tamo idu.
(Neke kompanije treniraju svoje ljude da ne kazu nista). Vas odgovor na njihovo pitanje neka
bude: ,Znate li neSto o MLM-u?“ Oni mogu re¢i ,Da“ ili ,,Ne”. Ako kazu da, pitajte ih Sta
znaju o tome. Zapocnite generalnu diskusiju o MLM-u (pogledati Poglavlje | — Uvod u MLM).
Istaknite neke prednosti i pogodnosti MLM sistema.

Ako su jos zainteresovani, pozovite ih na kafu kako bi im pokazali program kompanije u
koju ste ukljuceni. Objasnite im da ¢e vam trebati oko jednog sata da im ispricate celu pricu.
Ne pokusavajte ispucati pri¢u o programu na ulici ili dok su na poslu. Bez kompletne price
samo ¢ete ih zbuniti. Zbunjujuc¢e informacije nateraée ih da kazu ,Ne”, jer nemaju dovoljno
informacija kako bih rekli ,Da“.

Ako sprovedete edukaciju svojih ljudi na nacin da prikazuju informacije onako kako su
one prikazane vama, ne morate dugo istraZivati. Tokom procesa pomaganja ljudi koje ste
uveli u posao, preko njih ¢ete naici na druge ljude sa kojima imate priliku pricati. Kad naidete
na njih, pricajte im o MLM-u kako bi ih upoznali sa svojim programom. Vedina ljudi ima neke
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strahove od toga. Ti strahovi poti¢u od ideje da ¢e osoba reéi ,Ne“. To se naziva ,strah od
odbijanja“.

Dobar primer tog straha mogao bi da bude srednjoskolski ples. Momak je na prvom
plesu na kojem je ikad bio. Prelazi preko cele prostorije i pita devojku za ples. Ali ona kaze
»Ne“. On se okreée, odbijen, i vrada na svoje mesto uveren da viSe nikada neée nijednu
devojku pitati za ples. Siguran je da su svi u prostoriji videli kako je odbijen. Zapamtite, niko
ne voli da bude odbijen.

Drugi tip osobe pitao bi devojku za ples, a ako ga ona odbije, pitao bi iduéu i iducu... Taj
momak bi plesao celu no¢.

Kako bi prevazisli strah od odbijanja, pokazacemo vam kako da prevarite svoj um kako
bi mogli da pricate sa Sto viSe ljudi. Za pocetak, zamislite sebe kako stojite na doku.
Zapamtite, ako ¢ekate da vasi brodovi doplove, morali ste ih pre toga poslati na pucinu.

Ako posaljete samo jedan brod i on se vrati prazan, nema nikakve svrhe zbog koje je on
i odlazio. Sto vise brodova posaljete na pucinu, veée su $anse da ¢e se neki od njih vratiti
nosedi zlato. Brodovi koji nose zlato su oni sa kojima treba da radite. Vecina ljudi nikada nije
poslala brod, tako da u vasoj podsvesti nema nista Sto bi vas moglo unapred povrediti.
Obratite paznju na mesto s kojeg Saljete brodove. Kada nekoga pitate da li poznaje nekoga
kome treba dodatna zarada, vi u stvari Saljete brod na pucinu. Ako taj neko kaze — ,Ne, ne
znam nikoga“ — jednostavno mu recite — ,, Dobro. Ako slu¢ajno naidete na nekog takvog,
mozete li ga zamoliti da me nazove?” (Dajte mu svoju podsetnicu.) Dakle nije vas u
potpunosti odbio.
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Samo su dva moguca rezultata sa brodovima koje ste poslali na pucinu. Oni ¢e ili ploviti
ili potonuti.

Recimo da i potone, pa $ta onda? Vi i onako stojite na obali.

Ako plovi, odlicno! Pomozite mu da se pretvori u zlatni brod.

s - ~ -
E 'é' e E S =

Nakon S$to pokaZete prezentacije 5i 6 vecina distributera ¢e vam reéi da planiraju
postati zlatni brodovi. To kaZzu jer ste vi ranije kazali da radite samo sa zlatnim brodovima, a
oni Zzele da radite sa njima. Prihvatite njihov poziv — imaéete koristi od njega.
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KAKO DA TROSITE SVOJE VREME

Grafikon ispod prikazuje slikovno kako bi trebalo da troSite svoje vreme. Na pocetku
rada u kompaniji, 100% svog vremena treba da trosite na sponzorisanje ljudi.

LAli zar ne bi trebalo da prvo vreme troSim ucedi, jer je prvih nekoliko sedmica moj
pripremni mesec?”

U pravu ste. Ali zapamtite, vas sponzor, pomazuci vama da sponzorisete druge, ujedno
vas priprema za dalji rad. Cak i kad sponzor odradi sav posao, vi ste ti koji dobijate jer ste vi
direktni sponzori.

{ Vreme za sponzorisanp )

A e el —

U MLM-u moZete sponzorisati druge, dok u isto vreme vas$ sponzor sponzoriSe vas.

Kada udete u MLM, vas glavni posao ste na pocetku vi sami. Ako Zelite da vas posao
bude uspesan, ve¢ znate da morate nadi 5 ozbiljnih ljudi koje ¢ete sponzorisati. Verovatno
¢ete morati pronaci vise od 5 osoba, kako bi pronasli onih 5 koji Zele biti ozbiljni.

Vremenom, vreme koje provodite na sponzorisanje ljudi opada. Zasto? Zato Sto
iznenada pronalazite jednu ozbiljnu osobu... zatim dve ozbiljne osobe... zatim tri... Cetiri... i
kad ste nasli 5 ozbiljnih osoba moZete prestati da troSite vreme trazeéi osobe koje bi
sponzorisali. TroSite svoje vreme uceci ovih 5 zlatnih brodova da sponzorisu. Ucite ih da uce
svoje ljude kako da sponzorisu. Kada dodu do trece ili ¢etvrte dubine u izgradnji svojih
organizacija i kada im ne budete viSe trebali, moZete opet traziti druge ozbiljne osobe koje ¢e
dodi na njihovo mesto.

Kada imate 5 ozbiljnih ljudi, 95% svoga vremena troSite na rad sa njima, 2,5%
vremena na kupce koje dobijate od svojih prijatelja i 2,5% vremena na ,sadnju semena“. Na
ovaj nacin, kada je jedan ili vise od vasih 5 ozbiljnih ljudi poZnjeven i ne mora vise biti
,havodnjavan i obradivan”, okrenite se radu sa ,semenom® koje ste posejali i pomozite mu

da ,sazri“.
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Svih 100% vaseg vremena proizvod se mora kretati. To je prirodni rezultat aktivnosti
koje imate sa vasim ljudima. To je u stvari prodajni deo posla koji mi zovemo deljenje
pozitivnih iskustava sa proizvodom.



POGLAVLJE IX

PREZENTACIJA NA SALVETI BROJ 8

CVRCANJE PRODAJE SNICLU

Drugi naziv koji se nekada koristi za ovu prezentaciju je ,buktinja”. Pretpostavljam da
ste nekada bili na kampovanju. Primetili ste da, ako razdvojite cepanice iz logorske vatre,
vatra ce se brzo ugasiti. Kad ih ponovo spojite vatra ée se opet razbuktati. Dakle, ako imate
jednu cepanicu, nemate nista.

Ako imate dve cepanice dobicete plamen.
Kada spojite tri cepanice dobicete vatru. Stavite li i Cetvrtu cepanicu

@)

dobicete buktinju.
Sa ljudima je isto tako. Kad sledeéi put pozovete nekoga da se nade
sa vama, recimo u restoranu, dodite pre njega, pa obratite paznju koliko

ima ili nema energije za stolom.

Kad vas$ sponzor stigne i otpoc€ne razgovor o temi, primetite kako se
energija povecala.

Kada neko koga ste pozvali na sastanak stigne i ukljuci se u

razgovor, nivo energije se podiZe jos vise.

Sa dolaskom cCetvrte osobe stvari su se ve¢ zahuktale. To se naziva
,buktinja“ ili ,,sesije cvréanja“. Vas MLM program je kao Snicla, a svi znaju
da cvrcanje prodaje $niclu.

Dakle, Zelite spojiti svog sponzora sa jednim ili dvoje vasih ljudi iz
donjih linija kako bi im pokazali ove prezentacije, odnosno kako bi

»zacvrcali®, tj. postali zagrejani za posao i ono $to im on moZe doneti.
Dobro mesto za takav susret je u restoranu. Odaberite vreme kada
je u restoranu najmanje guzve, recimo posle 14h. Bilo bi dobro da imate
svoj li¢ni raspored kako bi vasi ljudi znali gde vas mogu pronadi u razli¢ito
vreme tokom sedmice. To je posebno dobro kada su svi zauzeti

skupljanjem drva za vasu buktinju.
Recimo da Zelite pozvati na sesiju cvréanja nekoga ko je malo skeptican (zovemo ga
,mokra cepanica”) i prikljuciti ga svojoj buktinji. Ako ga dovoljno dobro zainteresujete, on ¢e
se brzo ,,osusiti” i postati deo vase vatre.
Dakle, Sta se deSava kada vi sami, kao pocetnik u ovom poslu, razgovarate sa nekim ko
je skeptic¢an? Pa to je kao da pokuSavate staviti mokru cepanicu ni na sta.
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Recimo da ste vi grancica, tek zapoceli sa poslom. Vas sponzor koji je

vec¢ duZe u poslu je cepanica. Cepanica i gran¢ica mogu stvoriti plamen.
Samo cinjenicom da imate nekoga pored sebe ucini¢ete veliku razliku. To
daje prostor vaSem sponzoru da pri¢a malo sa novim, pa malo sa vama.
Recimo da Zelim da Pera dobije poruku i shvati ono Sto Zelim redi. Ako

pricam njemu direktno, lako se moZe desiti da on ne primi ono $to mu

Zelim reci. Ali ako pricam sa Evom znajuéi da Pera slusa... neverovatno je
kako ljudi izvuku vise iz razgovora koji slusaju nego iz onog u kojem direktno ucestvuju.

Druga stvar sa buktinjom u restoranu je da ona Siri energiju. Ima ljudi koji mozda
sluSaju ili su slucajno ¢uli nesto od vasSeg razgovora. MozZete i primetiti kako se naginju,
hvataju vas pogled, pokusavaju da €uju vise, itd. Znajte da neki od ovih ljudi mogu biti veoma
zainteresovani za vas posao. Kada zavrsite sa sesijom cvrcanja i vasi sagovornici odu od stola,
zadrzite se joS nekoliko minuta. Dajte priliku onima koji su mozda ¢uli o ¢emu pricate da vam
pridu. Oni neée dodi do vas dok ste u razgovoru sa jos troje ljudi, ali ho¢e kad ostanete sami.

Obic¢no zapocinjemo ove sesije tako Sto ucesnici, kako dolaze, kazu nesto pozitivno Sto
im se dogodilo sa proizvodima ili njihovom organizacijom. Dok smo zajedno, razgovaramo
samo o poslu. Ne pokusavamo da reSimo krizu na Bliskom Istoku ili bilo koji drugi svetski
problem. Dosli smo da podelimo ideje kako da izgradimo svoj posao i kako da razgovaramo
sa ljudima o svom poslu.

Uvek zavrSimo ovu sesiju motivirajué¢im rec¢ima koje idu otprilike: ,,Pomisli samo! Ovo je
najteze Sto ¢emo raditi u ovom poslu.” Ovo moze biti i pomalo zarazno, narocito ako su u
grupi i ljudi koji jo§ uvek imaju svoj regularan posao i moraju Zuriti natrag jer im se zavrsila
pauza. Doviknite im, dok odlaze nazad na posao: ,Vidimo se posle, Nikola, ali zapamti...”
MozZda vas Nikola prekine i sam dovrsi reenicu: ,,Da, znam. Ovo je najteze Sto ¢u morati da
radim.” Nikola ¢e biti motivisan da poZuri i uspne se sto brZe do vase pozicije u poslu.
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MOTIVACIJA 1 STAV

Jedna od najvaznijih prezentacija na salveti je ova o motivaciji.

Ona ¢e vam dati odlicno razumevanje o tome $ta motivise ljude. Nauci¢ete kako da

radite sa svojim ljudima kako bi ih motivisali.

Zapocnite tako Sto cete napisati re¢ motivacija na vrhu
vase salvete ili ploce.

Sada nacrtajte dve strelice — jednu prema dole i jednu l T
prema gore. Istaknite da imamo dve vrste motivacije. Motivaciju

na dole i motivaciju na gore, pa tako i nazovite strelice. dok. Gore
| U1
Motivacija na dole je ono S$to nazivamo ,vrela kupka” ili V"l‘\k“{*‘\ "Konstanta'

MOTIVACKA

privremena motivacija, dok je motivacija na gore konstantna.

Dozvolite mi da objasnim. Vecina vas je verovatno bila na motivacionim skupovima i dobila

novu snagu da ude ili nastavi sa nekim programom. Primeticete da se obi¢no nakon par

nedelja ili meseci od tog skupa, opet ohladite od programa. Cini se da $to je kupka vrelija, to

se brze hladite.

Vidao sam ljude koji idu na motivacione skupove od tri dana, a nakon Sto se vrate kudi,

za dve sedmice postanu potpuno depresivni. Zasto? U toku ta tri dana oni dobiju snagu, u

potpunosti se motivisu, ali niko im ne kaZe Sta da rade i kako da rade. Zbog toga oni

propadaju.

STAY
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Cak i citanje ove knjige spada u ,vrelu kupku“ (do¢i ¢u do
motivacije na gore nesto kasnije). Odlasci na seminare, sastanci sa
sponzorom, Citanje knjige, kretanje nekih proizvoda, sticanje nekog
znanja — sve su to oblici ,,vrele kupke” ili motivacije na dole. Ne kazem
da su oni losi, oni su nam ¢ak neophodni.

Pre nego $to pojasnim motivaciju na gore, Zelim pricati o stavu.
Zamislite da odlazite da razgovarate sa nekim o vasem poslu. Ta
osoba ne zna nista o tome, pa je njen stav na nultom nivou. Redi
¢emo da vama, da bi uspesno razgovarali sa nekim o poslu, treba stav
na nivou od 50 stepeni. Nazovimo ga efektivni nivo. Ako je vas stav na
nivou manjem od 50 stepeni, nemojte razgovarati ni sa kim, jer ¢e vas
samo povudi sa sobom prema dole.

Osoba koju Zelite sponzorisati dosla je na vasu prezentaciju.
Potpisala je pristupnicu. Zeli zapoceti i bas je zagrejana za posao. Stav

joj se popeo na 65 stepeni — uskoro ¢e postati bogata! Pre nego Sto je uspela ista da naudi,

izlazi na ulicu i prica sa ljudima. Kako u stvari jos niSta ne zna o tome kako da se nosi sa
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negativnim skepticima, i sama postaje negativna. Susrece se sa dobronamernim misljenjem

porodice ili prijatelja koji su takode potpisali ugovor jer ih je na to nagovorio neko ko je Zeleo

da se obogati na njima, a ne neko ko je bio sposoban da im pomogne da izgrade posao —

pravi sponzor sa obavezom da pomaze drugima umesto da pomaze sebi.

Desic¢e se to da ¢e joj nivo pasti ispod 50 stepeni. Kada se ponovo nadete sa njom,

odgovorite na njene primedbe i pitanja, njen ¢e se stav povedati na recimo 70 stepeni. Ovog

puta proci ¢e malo viSe vremena pre nego $to se ponovo spusti ispod 50 stepeni.

Pitanje: da li biste Zeleli da imate stav na nivou preko 50 stepeni celo vreme? Drugim

re¢ima, da ne skacete gore dole kao jo-jo, nego da budete konstantni. Jedini nacin na koji to

moZzete postici je uz pomo¢ motivacije na gore, jer je samo motivacija na gore konstantna.

Evo kako izgleda motivacija na gore: vi imate sponzora. Vas
sponzor (SP) pomoci ¢e vam da sponzorisete ljude, radeéi sa vama i u
vaSe ime. Po¢e¢emo sa 5 osoba. Recimo da kad sponzoriSete 5 osoba
imate nivo na svega 25 stepeni. Ponovo, izbegnite gresku
sponzorisanja vise osoba od onoliko sa koliko mozete efektivno raditi,

dodajuéi pet stepeni za svakoga, jer cete ih
jednako brzo i gubiti.

Va$ sponzor pomogao vam je da sponzoriSete 5 ljudi i vi cete

zauzvrat pomodéi njima da sponzorisu druge kako bi dobili svojih 5
stepeni. Njihovih 5 stepeni je 10 stepeni za vas. Svi ljudi u vasem
drugom nivou donose vam po 10 stepeni. Pogledajte, ako pomognete

samo jednom od njih pet da sponzorise

pet drugih, vec ste iznad 50 stepeni.

donju liniju. Treéa linija donosi vam 20 stepeni po osobi.
Cetvrta linija 40 stepeni. Sto dublje idete postaje sve toplije.

Pogledajmo Sta se desSava kad ucite da sponzoriSete

Jedini nacin na koji se moze
docarati ovaj fenomen je iskustvo @ 9
koje imate kada se on u stvari desi. @
Zbog toga Zelite da se to vaSim
ljudima desi Sto je moguce pre.
Kada jednom doZive to iskustvo

bic¢e jako zagrejani za posao.

Evo jednog primera: Ana sponzoriSe Toma, a Tom
sponzorise Bila. Ana iz telefonskog razgovora saznaje da je Bil
prosSle sedmice sponzorisao 5 ozbiljnih ljudi i da mu posao zaista
ide od ruke. Ono Sto se desava je to, da ta vest ohrabruje sve

sponzore u njegovim gornjim sponzorskim linijama. Setite se da je

strelica za motivaciju prema gore iSla od dna prema vrhu. Zato je i zovemo motivacija na

gore.
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Morate pomoéi ljudima koje ste sponzorisali da ohrabruju svoje ljude. Pokaza¢u vam

jednu teoriju. Kad uvodite nekoga u posao, on je srebrni brod. Svi dolaze kao srebrni. Oni su

zagrejani za posao, ali nisu jos ozbiljni.

Svi imaju barem po jednog prijatelja. Nalazite se sa svojim
ljudima, pomazite im da sponzoriSu neke od svojih prijatelja
koji ¢e jednako tako biti srebrni brodovi. Podrzite svoje ljude
dok pomaZu svojim prijateljima da sponzorisu joS prijatelja u
trecoj donjoj liniji ili jo$ dublje. Odjednom, u nekoj od tih donjih
linija pronalazite nekoga za koga se ispostavlja da je zlatni brod.
Evo Sta éete uraditi. Sidite dole i radite sa tim zlatnim kojeg
imate u toj liniji. Ono Sto ¢e se desiti je da ¢e u procesu
pomaganja tom zlatnom i srebrni iznad njega da se pretvore u
zlatne.

Tako je najlakSe pretvoriti srebrne u zlatne — nadite
nekoga ispod njih. Ako ta osoba ispod nje zaista uspe (postane
zlatni), srebrni koji su ga sponzorisali ¢e reéi: ,,Hej. Bolje da se
saberem, jer...“ Nema niSta Sto moZe motivisati ljude bolje
nego kad imaju nekoga ispod njih koji neSto radi. Da
zakljuéimo, ono $to ne Zelite da se desi jeste da razvijete
zavisnost o vama, kod dela ljudi koje sponzoriSete. Niko ne
moze zavisiti od vas zauvek, ina¢e od posla nema nista. Mora

vadi sA

postojati tacka kada im viSe necete trebati. Obicno je to vreme kada se vasi ljudi osposobe

da uce svoje ljude kako da uce druge svih 10 prezentacija na salveti. Tada poznaju sve $to

treba da znaju da izgrade snaZnu organizaciju. Tada vi moZete traziti druge ozbiljne ljude koji

¢e ih zameniti.

\‘\!)/
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Pretpostavimo da vi sponzoriSete Anu. Reéi céete joj: ,Ana,
recimo da si ti kao sunce. Sunce ima viSe energije nego bilo Sta drugo
Sto poznajemo.” (To je oblik indirektnog komplimenta.) Nastaviéete
govoreci: ,0Osoba koju ti (Ana) sponzorise$ je kao lonac sa vodom.”
(Paznja! Vi sponzoriSete Anu, ali nemojte podeliti uloge tako da ste vi
sunce, a ona lonac — to nije bas laskavo.)

Dakle, u svojoj grupi imate sunce. U kojem trenutku ¢e voda doci
do tacke da moze prokljucati? Sve i da uzmete lonac vode i postavite
ga u sredinu najtoplije pustinje na najtopliji dan u godini, ona nece
prokljucati. Potrebno je 212 stepeni (po Farenhajtovoj skali) da bi voda
pocela da kljuc¢a. Nece prokljucati na 210 ili 211, potrebno je najmanje

212 stepeni. Dakle, ako je vas stav na 212 stepeni, a potrebno vam je svega 50 da budete

efektivni, moZete razgovarati u bilo koje vreme sa bilo kime o tome $to radite, jer je vas

odnos prema poslu na tom nivou. To je pravac kojim se trebate voditi. Kako smo rekli, sunce

ne moze uciniti da voda prokljuca, dakle vas sponzor ne moze prokljucati vodu. Ne moze

nijedna od vrelih kupki.
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Sve i da svi kljucni ljudi iz svih MLM kompanija dodu u vas
grad na skup i vi sa svima njima obavite razgovor, Cujete njihova %/
iskustva — vasa voda nece prokljucati. Oni ¢e podici vas nivo iznad @
50 stepeni, ali vi ste ti koji moZete uciniti da voda prokljuca. | .
naravno, vas sponzor koji ¢e vam pomo¢i u tome.

Drugim re¢ima, vi poznajete ljude koje va$ sponzor ne ﬁ ﬁ
poznaje. On ¢e oti¢i s vama na dogovor i pomoéi vam da
sponzoriSete nekoga. Kad ste sponzorisali nekoga, zapalili ste
plamicak pod loncem. Sa 5 sponzorisanih ljudi vas lonac lezi na 5
grejaca, koliko ih vas lonac moze maksimalno pokriti. Voda jos
uvek ne kljuca, jer je tek 25 stepeni, ukoliko vasih pet ljudi nije jos

nikoga sponzorisalo. Ali, ako bilo koja tri od njih stvore tri dubine

ili bilo koja dva povezu Cetiri dubine ili samo jedan, bilo koji od njih stvori 5 dubina, voda ¢e
poceti da kljuéa. Bilo koja kombinacija koja daje vise od 212 pod loncem ucini¢e da voda
prokljuca. Kada voda proklju¢a, sunce, odnosno sponzor, moze otici, a voda ¢e nastaviti da
klju¢a. Kada jednom svojim distributerima pokazZete ovaj pristup i pozovete ih telefonom,
shvatice da ih zovete jer im Zelite pomoci. Ne zovete kako biste ih kritikovali nego ih zovete
kako bi im pomogli da upale jo$ jedan plamen i poveéaju temperaturu. Zelite im pomoc¢i da i
njihova voda proklju¢a. Sto dublje palite grejace, vatra postaje jaca.

U bilo kom MLM programu, kada jednom uspete formirati

osobu cija voda kljuéa, ona ce izgledati slicno kao slika levo. Ne
zaboravite da pored njega imate i druge koje sponzoriSete. Prvi

koji proklju¢a nije nuzno i prvi kojeg ste sponzorisali. To je prvi

G[j D Da ﬂﬁﬁ BD D [j koji se uozbiljio i prvi oti¢ao duboko u svoju organizaciju i koji je
‘ o 5 =| odrzava.

N—~ — 4
Krﬂjt\j K"‘_‘J"J‘ Kada njegova voda prokljuca, mozete nastaviti da radite sa
gy Yl jo$ jednim novim kako bi opet imali 5 ozbiljnih ljudi. Zapamtite

m\é da lonac moZe stajati samo na pet grejac¢a u isto vreme. (Ovo
/ ]\\ /.4 smo vec¢ objasnili u prvoj prezentaciji). Ako imate i 15 ljudi koje

ste sponzorisali, efektivno mozZete raditi samo sa njih pet.

Mozida ¢ete morati sponzorisati 10 ili 20 ljudi, da bi dobili 5 ozbiljnih. Sta se de3ava sa
drugima? Stavicemo ih za sada sa strane.

Kada voda proklju¢a kod jednog ili vise od ovih 5 ozbiljnih, pre nego $to potrazite
nekoga potpuno novog koga bi sponzorisali, pogledajte malo na krajnje grejace. Mozda
medu njima nadete nekoga sa kim ste ve¢ ranije radili, ali se nije pokazao kao ozbiljan.
Ispriajte mu Sta se deSava. MoZda u vreme kada ste ga sponzorisali usled razliCitih okolnosti
nije bio spreman da se ozbiljno posveti poslu, a sada mozda jeste. MozZzda je samo ¢ekao da
vidi kako ¢ete vi uspeti u tom poslu. Dakle, pogledajte malo na krajnje grejace.



POGLAVLJE XI

PREZENTACIJA NA SALVETI BROJ 10

PETOUGAO RASTA

Pet je bio magicni broj kroz ¢itavu ovu knjigu, pa je logiéno da se ova zadnja
prezentacija zasnhiva na zabavnom petostranom putu kroz jednostavnu matematicku vezbu,
koja takode moze biti dobar samo-motivator svaki put kad je nekom pokazujete.

Petougao rasta predstavlja vazan pogled na to kako vasa organizacija

[. mesec moze brzo rasti, ako pravilno prihvatite principe koje smo izneli u ovoj knjizi.
@ Nacrtajte petougao i napisite u sredini Vi. Rekli smo da ¢emo prvi mesec
smatrati pripremnim mesecom. Drugi mesec je mesec kada pocinjemo razvoj

TMif\g svOje organizacije.
Veé¢ nakon dva meseca od kako ste poceli sa poslom

2 meseca
sponzorisacete 5 ljudi koji Zele da preuzmu kontrolu nad svojim Zivotom.

(Napisite 2M-5 sa jedne strane petougla, kako je to pokazano na slici za drugi

mesec).
U naredna dva meseca (na kraju Cetvrtog meseca
4 meseca o )
:‘h«,‘ posla) petorica iz drugog meseca koje ste naucili da rade to
n§ | Sto vi radite, donose vam 25 distributera iz vadeg drugog nivoa.

'§f Istovremeno, vi ste samostalno razvili jos 5 ozbiljnih ljudi u svom prvom
nivou, pa vas petougao izgleda kao ovaj pored.

Nakon Sest meseci lako moZete imati 125 ljudi u

svom treéem nivou ispod pocetne petorice, 25 ljudi drugog nivoa ispod bme;s:a
druge grupe od 5 ljudi, plus 5 osoba u prvoj liniji koje ste u meduvremenu GQ"““ Mo
sami stvorili. @‘;7 ,{9
B mesedi Na kraju osmog meseca va$ petougao rasta %
moze izgledati kao ovaj levo.
4'\&“‘14‘9 . Sa<.:ia, dajte sa.Ivetu v?éin.\ sluéaf)cima, m '
pruzite im olovku i zamolite ih da ispune "‘m
&é? dijagram za deseti mesec. UpiSite 10M i ‘fq,
povucite liniju ispod vase pocetne grupe ‘\‘kf‘;&

objasnjavuj¢i da je cifra isuvise velika, @/ 0
Y /
odnosno preko 3.000 (da budemo precizni, 3.125). Primer desno je Q m\.g‘ff 5

ono Sto bi trebalo da dobijete.
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Obidite oko petougla joS jednom i prosirite ga na godinu.

T godina
(#2.000 EUR. /god)

Da zaista istaknete kako izgradnja u dubinu moZe uciniti da
vaSa organizacija raste brzo, precrtajte sve grupe osim one ispod
vasSih pocetnih pet ljudi. Istaknite osobi kojoj pokazujete da, Cak i
ako samo grade organizaciju ispod ove jedne grupe (i nisu uradili
nista ispod onih koje smo precrtali), mogu ostvarivati preko 6.000
dolara mesecno ili vise, zavisno od vozila koje koriste. Osnovni
razlog ove vezbe je da jednostavno prikaze vaznost rada u donjim
nivoima sa ljudima koje sponzoriSete i koje ucite da rade to isto.
Sada se bacite na posao!



PoGLAVLJE XII

POVRATAK U SKOLU

Vas li¢ni odnos prema poslu moze uciniti veliku razliku dok pokusavate sponzorisati
novog distributera. Vecina distributera kao da ima stav — ,Koga ja mogu uvesti u svoj
posao?“ Ispravan stav bi glasio — ,Kome ¢u idu¢em pruZiti priliku da zaradi?“ Ako verujete da
se osoba moze osloboditi redovnog zaposlenja u periodu od jedne do tri godine i razumete
kako éete tu mogucnost predstaviti u svega tri minuta, zaSto biste tu priliku Zeleli da
pokaZete strancu?

Da bi bili u moguénosti da ostavite stalni posao u periodu od jedne do tri godine sa
prihodom vec¢im od 50.000 dolara godisnje, morate biti spremni da se vratite ponovo u
Skolu. Sve Sto vam je potrebno za to moZe se savladati investirajuéi pet do deset casova
sedmicno u narednih Sest meseci. Ostaviti stalni posao jednostavno znaci ne ié¢i na posao,
osim ako to ne Zelis. Ako vam neko kaZe da ¢e probati da radi sa vama narednih 30 dana da
vidi kako ce i¢i, ne troSite na njega uzalud svoje vreme. Ne moZete iskopati dobre temelje za
30 dana. Za to je potrebno najmanje 6 meseci.

Skola na koju ja mislim je $kola UKLJUCENOSTI. Vreme koje utrodite dok idete na
sedmicne treninge, prisustvujete sastancima, pricate sa slicnim osobama koji takode uce,
putujete kuci, ve¢ vam je oduzelo tri do pet sati sedmicno. Ostatak vremena utrosite na
slusanje pozitivnih motivacija, informacija o vasem programu, sastanke sa svojim
sponzorom, razgovore sa klijentima i sl. Sve to mozete sti¢i radeéi to Sto veé radite izvan
MLM-a.

Dok sam radio seminare pitao sam ucesnike Sirom SAD i Kanade: ,Da li neko zna
Cetvorogodisnju Skolu gde nakon mature mozete otiéi u penziju za jednu do tri godine i imati
prihod preko 50.000 dolara godisnje?“ Niko mi nikad nije rekao da zna. Niko ¢ak nije znao ni
za priblizno tako dobru Skolu. To je ono $to je uzbudljivo u vezi MLM-a. Prakti¢no za Sest
meseci moZete nauciti sve Sto vam treba da bi se penzionisali za jednu do tri godine. Seéate li
se kad ste na fakultetu kupovali knjige za studije? Velike, teSke knjige, koje ste jedva cekali
da proucavate kad se vratite u svoju studentsku sobu. Secate li se kako ste nakon ucenja
jedva Eekali ispitne rokove da bi pokazali Sta znate? Dok ste isli u Skolu, da li vam je iko za to
pladao? Kad ste vec Cetiri godine studirali bez da vam iko plati i bez nade da ¢ete za jednu do
tri godine otiéi u penziju, zbog ¢ega ste onda toliko zabrinuti jer ste postigli mali napredak u
vasih prvih nekoliko meseci u MLM poslu? Zapamtite, vi ste u Skoli. MLM skoli.

Neki ljudi koji udu u MLM obeshrabre se odmah nakon nekoliko sedmica. Mislim da
nisu u pravu, sve dok ne produ barem 6 meseci u MLM 3koli. Probajte da pustite studenta
medicine da operise nakon svega par sedmica na fakultetu. Verovatno bi bili vrlo razo¢arani
rezultatom.
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Pitajte doktora, advokata, zubara ili bilo kog drugog profesionalca, koliko dugo su ucili
svoju profesiju. Njihov odgovor ce se kretati od vremena kad su diplomirali, a ne od prvog
dana na fakultetu. Pitajte nekoga u MLM-u koliko dugo je u poslu. Reéi ¢ée vam od dana od
kad je potpisao distributerski ugovor. U stvari, trebalo bi da znate da ste u MLM poslu od
onog dana kada ste naucili $ta treba da radite.

PreviSe distributera ude u MLM ocekujuci da ée odmah na pocetku zaraditi ogroman
novac. Prvo i osnovno je i¢i u Skolu. To ¢e vam oduzeti najmanje 6 meseci. Smatrajte to kao
odlaskom na fakultet. Pravim studentima, nakon Sest meseci na brucoskoj godini, jo$ uvek
ostaje tri i po godine pre nego S$to su spremni da potraze posao.

Da bi zaista bili uspesni u MLM-u, morate nauditi druge da budu uspesni. Vas
distributer mora da prestane da bude zabrinut o tome koliko ée novca zaraditi i poveéati
svoju brigu za svoje donje linije u¢edi ih i radedi sa njima. Sto brze to razumeju, brze ¢e osetiti
stvarni uspeh u MLM-u. Ali za to treba vremena. Pre nego $to podete da ucite druge, morate
i sami nauciti Sta da radite.

Ako u svojoj organizaciji imate distributere kojima je problem da razgovaraju sa svojim
prijateljima o svom poslu, to je zato Sto oni u stvari ni sami ne veruju da se mogu
penzionisati u jednoj do tri godine ili ne razumeju kako se to u stvarnosti mozZe postiéi.
Pokazaéu vam jednostavnu prezentaciju koju moZete koristiti kada Zelite nekome pokazati
kako izgraditi veliki prihod u 6 meseci do tri godine. Potrebno vam je par minuta da je
naucite i oko dva minuta da je izlozZite. To je varijacija prezentacije na salveti broj 1.

Pretpostavimo da imate novog distributera kojem cete reci: ,0d svih ljudi koje
poznajes ili sa kojima se uz moju pomoc¢ mozes susresti, da li misliS da bi mogao sponzorisati
pet ljudi do kraja svog prvog meseca? Ljudi koji bi Zeleli da nauée kako se penzionisati za
jednu do tri godine?” Vecina ljudi ¢e redi: ,Svi koje poznajem bi voleli da su sposobni da to
ucine.”

Nemoijte napraviti gresku, pa otici sa svojim distributerom da posetite odjednom svih 5
ljudi. Idite sa distributerom 5 puta da posetite svaku osobu pojedina¢no. Ako razgovarate sa
svih 5 odjednom, samo jedna negativna osoba moZe pokvariti planove i za preostalih Cetiri.
Osim toga, ako sa svojim distributerom odete 5 puta na dogovor, vas distributer ée imati
priliku da poslusa vase izlaganje svih 5 puta i razumeti ga bolje nego da ga je poslusao samo
jednom. Tako ste i njega naucili da ode sa svakim od svojih distributera najmanje 5 puta. Vas
distributer ée postati ekspert vezbajuéi na klijentima svojih distributera bas kako ste i vi
postali ekspert vezbajuéi na njegovim klijentima.

Ako uspete sponzorisati pet ozbiljnih distributera do kraja vasih prvih trideset dana,
bi¢ete sposobni da im pomognete da sponzorisu svaki po svojih pet do kraja vaseg treceg
meseca. Dok vasi distributeri pomaZzu svojoj petorici, vi im pomaZete radeéi sa donjim
grupama i ucite ih da rade to isto. Do kraja Sestog meseca trebalo bi da imate izgraden treci
nivo. Pa Sta i ako vam treba godina? Dok pravite ovu prezentaciju, crtice (-5-) koje stavljate
na svaku stranu brojeva 5, 25, 125, predstavljaju vase veleprodajne kupce ili ljude koji su
potpisali ugovor kako bi vas skinuli s vrata. To su u stvari ljudi medu kojima ste pronasli svoje
ozbiljne kupce. Vasa prezentacija bi trebalo da izgleda ovako:



Povratak u skolu

- Y -
Kqu’.mm-5-

quj3.~\m-25-
Kvraj 0. meseca - 125 -

U ovom trenutku trebalo bi da imate ukupno 155 ozbiljnih distributera. Ako gradite
svoj posao pravilno, kroz proces upoznavanja sa poslovhom moguénosc¢u, normalno je da
neki od njih necde biti zainteresovani. Ali oni mogu postati vasi veleprodajni kupci kroz
potpisivanje ugovora ili obi¢ni maloprodajni kupci koji plac¢aju punu cenu proizvoda.

Recimo da svaki od vasih distributera u donjim linijama ima najmanje 10 prijatelja koji
su kupci. Kada pomnozite 10 prijatelja-kupaca sa 155 ozbiljnih distributera dobicete 1.550
prijatelja-kupaca. Kako su vasi distributeri ujedno i kupci dodaéete ih na prethodni saldo od
1.550, te tako dobiti ukupno 1.705 aktivnih kupaca.

Pored toga, imajte na umu da postoje tri valjana razloga zbog kojih ée distributer-kupac
narucivati vise proizvoda nego prijatelj-kupac:

1) Distributer-kupac bolje poznaje celu liniju proizvoda;

2) Distributer-kupac kupuje proizvode po veleprodajnoj ceni, pa su mu proizvodi
pristupacniji i moze dobiti vise proizvoda za isti novac;

3) Distributeri-kupci kupuju proizvode da bi ih poklanjali kao uzorke. Treba nastojati da
svi vasi distributeri koriste uzorke, jednako kao i vi sami.

Linija ispod 155 predstavlja vase veleprodajne kupce koje nismo uracunali. To moze
biti samo plus. Vasa prezentacija bi sada trebalo da izgleda otprilike ovako:

tsgozhiw&sk.
x' .o .
Krajl. meseca -5 - i

. _25_ 1550 prijakel
Keaj 3. meseca - 25 - RO prilakopaca
Krdgb.m%zm—'ﬁ- xxx hpMMvv“%

(705 KUPACA UKUPNO
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Sada pomnozite 1.705 sa 30 evra da dobijete ukupnu prodaju za jedan mesec. Vecina
nas je u programima gde je nasa licna prodaja mnogo veéa od 30 evra mesec¢no. Uzeli smo
ovu cifru da bi prikazali minimum. Ne Zelimo da vasem klijentu potpuno zamutimo um
ciframa. Tada na trecem nivou upitajte svog klijenta: ,Pa Sta ako nam umesto Sest meseci
bude potrebna godina da ovo postignemo? Zar svejedno ne vredi truda?”

Kada pomnotZite 30 evra sa 1.705 kupaca dodi ¢ete do cifre od 51.150 evra ukupnog
prometa. Istaknite Cinjenicu da se to postiglo radom sa svega 5 ozbiljnih distributera.

Sa obimom od preko 50.000 evra mesecno, ne racunajuéi vase veleprodajne kupce,
va$ profit, u zavisnosti od programa, moze biti izmedu dve hiljade i deset hiljada evra
mesecno. Razlog za raspon izmedu dve i deset hiljada evra mesec¢no je taj da nece svi imati
svojih 10 prijatelja-kupaca, neki ¢e imati vise, neki manje.

Do ovog trenutka, vasa prezentacija je trajala 10 do 15 minuta. Sad upitajte svoga
klijenta da li je spreman odvojiti vreme da nauci kako da dode do ovde. Ako kaze ,Ne”,
predite odmah na proizvode i dobicete joS jednog maloprodajnog kupca. Ako kaze ,Da“,
predite na iducu prezentaciju o razlici izmedu 5i 6 (sledeée poglavlje). Kad zavrsite i tu
prezentaciju, bice vise nego spreman da uskoci u vase vozilo.

Evo nagradnog pitanja. Ako moZete za 6 meseci postic¢i da zaradujete od 2.000 do
10.000 evra mesecno, pored onoga sto trenutno zaradujete, mozete li videti sebe kako se
vracate u Skolu na pet do deset ¢asova sedmicno, da bi u narednih Sest meseci naucili kako
da to postignete?

Ova jednostavna prezentacija pokazuje mehanizam rasta vaSe organizacije. To je
kombinacija izgradnje organizacije u kojoj svi naru¢uju minimalne iznose. Svako moze nadi
deset prijatelja kupaca. Za to vam nije potreban profesionalni trgovac. Kada to postignete,
vasa cela prezentacija ée izgledati ovako:

- Vi- (55 ozbiljsin distv.
x 10
Krajl. meseca -5 - pRssiakern

: _»e_ 1550 kupaca
Kraj 3. meseca - 25 +(55ﬂw|”4 isge

KYAJ b.mmm—‘25‘ 2K kufMMV’dlko
(705 KUPACA UKUPNO

x« 30 EUR
31150 EUR PROMETA

Znacenje ozbiljnog distributera u ovoj prezentaciji je da je to distributer koji je odvojio

najmanje 5 do 10 sati sedmi¢no, najmanje 6 meseci. To je jedini nacin na koji se ovaj posao
moze nauciti.



PoGLAVLJE XIII

IGRANJE BROJKAMA

Sta da radite kada jedan od vasih distributera iz prvih linija (distributera koje direktno
sponzoriSete) dode do tacke kada mu viSe niste potrebni? (Pogledati Poglavlje X -
Prezentacija na salveti broj9). Vi ste sad slobodni da sponzoriSete nekog drugog i gradite
novu liniju. Pod linijom se smatra organizacija vaseg distributera koja ima najmanje tri nivoa.

Umesto razmisljanja koga da sad uvedete u posao, radije razmislite kome od svih ljudi
koje ste susreli dok ste radili sa svojih prvih pet ozbiljnih distributera da sad pruZzite Sansu za
rano penzionisanje.

Veoma je uzbudljivo kada shvatite da vi odabirate kome ¢ete dati ovu priliku. Vi nosite
sa sobom mnogo snage, ako to u potpunosti razumete i verujete u to.

Sada imate Sest ozbiljnih ljudi u svojoj prvoj liniji. Primetite razliku izmedu 5 i 6 koja se
sve vise ispoljava kako silazite u donje linije. 5 X 5 = 25, 6 X 6 = 36, a razlika izmedu 36 i
25 je 11. Probajmo jos jednu liniju. 5 X 25 = 125, 6 X 36 = 216, a razlika izmedu 216 i 125
je 91. Sada bi vasa prezentacija trebalo da izgleda ovako:

Vi Razlika Vi

S
25 if 30
125 q 2lo
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Svi programi placaju dobro do petog nivoa, a vecina ¢e platiti do sedmog nivoa.

Nastavite mnoziti sa 5 do 7. nivoa. Sada vasa prezentacija izgleda ovako:

Vi Razlika

2 {
25 If
125 a
025

3,25

15,625
78,125

Vi

2lo

Ova prezentacija je laka za ucenje. Kad dodete do 125 u nivou kolone, poslednje tri

cifre se menjaju izmedu 125 i 625. Ovo ¢e se nastaviti bez obzira na to koliko nivoa prema

dole idete. Dakle, u stvari, treba da zapamtite 3, 15, 78.

Sada zamolite vaseg distributera da zavrsi obracun. Drugim re€ima, da pomnozi 216 X
6 (Sto iznosi 1.296) i od toga oduzme 625, Sto daje razliku od 671. Nastavite ovaj proces do
7. nivoa. Ucinak je mnogo vedi, ako ga pustite da sam preracunava.

Pitajte ga Sta misli, kolika ¢e razlika biti na sedmom nivou. Pustite ga da pogada.

Verovatno nece biti ni priblizno blizu. Razlika na sedmom nivou je preko 200.000, odnosno

201.811. Vasa prezentacija sad izgleda ovako:

Vi Razlika

S

29
125
025
3,25
15,025 ,
78,125 2013

VVVRXR=—

Vi

T R8s

Ocito, 201.811 je zaista velika razlika. Napomenite svom distributeru da, ko jednom

razume ovo, shvati¢e vaznost rada sa donjim linijama. Zasto se brinuti imajuc¢i mnogo ljudi u

prvoj liniji? lonako sa svima njima ne mozZemo odjednom raditi. Osim toga, sponzorisanje

mnogo osoba u prvoj liniji uvuéi ¢e nas u igru koju zovemo dodavanje i oduzimanje. Mi ¢emo

radije igrati igru mnozZenja koju zovemo MLM.



Igranje brojkama

Sve Sto treba da znate da bi igrali ovu igru je kako nauditi svoje ljude da stvore tri
dubine. Kada ucite tri dubine, vi u stvari stvarate pet dubina. Na primer, moje ime je Perai ja
sponzoriSem Evu. Reci ¢u Evi: ,Kada uvodim novu osobu u posao, najvaznija stvar koju je
moram nauciti je ta da, kad oni sponzoriSu nekoga, urade sve $to mogu da ti koje sponzorisu
Sto ranije dodu do treceg nivoa.”

Ovo ¢e automatski potegnuti raspravu o motivaciji, odnosno prezentaciju na salveti
broj 9.

Eva je dobar ucenik. Dok sponzoriSe Anu, pomazZe joj i podrzava je u izgradnji njenih
donjih linija, dok ona radi sa svoja tri nivoa dubine. Ovo je varijacija prezentacije broj dva i
izgleda ovako:

Sada izraCunajte dubinu. Ispod sebe imate pet nivoa. Naudili ste Evu da njeni ljudi
imaju tri nivoa dubine. Eva ée sada nauciti svoje ljude ono $to je naucila od vas i vi idete jos
dublje. Vidite li zasto ucitelji dobro prolaze u MLM-u?

Vedina trgovaca, kada pocnu graditi svoju organizaciju misle da moraju samo
sponzorisati, sponzorisati, sponzorisati. U stvari vazno je sponzorisati i uditi, sponzorisati i
uciti, sponzorisati i uciti. Nikad necete uspeti u MLM-u ako ne naucite nekoga drugog kako
da uspe.
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Ako nastavite sa prezentacijom pokazivanja razlike izmedu 5i6, u Cetvrtom nivou
imacete 1.296 — 625, i razliku od 671. Ukupna razlika kroz ova Cetiri nivoa je 774. Ukupan
broj vasih distributera na levoj strani bice 780, a na desnoj 1.554. Vasa prezentacija e

izgledati ovako:

Vi Razlika Vi

o f o

25 If 30
125 q 2lo
025 oH (290

Ukpro 780 774 1554

Sad ste na svom. PomnoZite 780 ili 1.554 sa deset prijatelja-kupaca. Dodajte
prijatelje-kupce distributerima-kupcima. Sad to pomnozite sa 30 evra mesecne prodaje, pa
rezultat pomnoZite sa 12 meseci. Zapamtite, ¢ak ni ne razmatramo veleprodajne kupce. Eto
tako mozete videti kako se jedna osoba mozZe penzionisati za jednu do tri godine. To se ne
moze postici sponzorisanjem na Siroko, bez izgradnje dubine.

Ova prezentacija je u stvari nastavak prve prezentacije.



POGLAVLJE XIV

POSLOVNI TRENING VS. SASTANCI O POSLOVNOJ MOGUCNOSTI

Vecina ljudi posao u MLM-u zapocinje prisustvujuéi sastanku o poslovnoj moguénosti.
Kako su i oni na taj nacin usli u posao, misle da su sastanci o poslovnoj moguénosti i
dovodenje ljudi na njih sustina posla. Pa tako redom pozivaju prijatelje na sastanke dok ne
pomisle kako je dosta i kako ¢e ih veé previSe dodi. | Sta se dogodi? Na sastanku se ne pojavi
niko. To je veoma obeshrabljujude.

Tipi¢an sastanak o poslovnoj prilici izgleda otprilike ovako: stolice su postavljene kao u
kinu, bilo kod nekoga kuci ili u hotelskoj prostoriji. Tabla je naslonjena na zidu. Osoba u
trodelnom odelu iznosi prezentaciju kompanije, proizvoda i naravno marketinski plan. Ovo, u
vecini slucajeva, traje izmedu sat i sat i po.

Od 22 ljudi koji su se pojavili na sastanku, njih 19 su distributeri i tri nova gosta. Veéina
onih koji su pozvani kao gosti nisu se pojavili. Osoba koja vodi sastanak obraca se u stvari
gostima. On ili ona pri¢a za svega tri od 22 prisutne osobe. Distributerima koji su ve¢ bili na
nekoliko sastanaka i videli istu prezentaciju desetinu puta postaje veoma dosadno.

Tokom prezentacije jednim okom posmatrate goste i primeéujete pozitivho klimanje
glavom, dok govornik pri¢a o kompaniji, proizvodima i marketinskom planu. Ali uprkos svim
tim pozitivnim znacima, zasto vasi gosti ¢esto odbijaju priliku kad ih pitate da li vide sebe u
ovom poslu? Nema nikakvog smisla da im se sve sto su culi i videli svida, a opet kazu ,Ne”.

Razlog za to ,,Ne” je veoma jednostavan. Oni osobu ispred sebe koja iznosi prezentaciju
vide kao veoma uspesSnu. Pa u skladu sa tim misle kako ¢e i oni, da bi bili jednako tako
uspesni, morati da drze takve prezentacije. MoZzda ne na pocetku, ali vremenom sigurno.
Vecini ljudi strah od javnog govora moze biti ja¢i od straha od smrti. Sada razumete zbog
¢ega su odbili mogucnost koju ste im pruzili. (Inace, vazno je razumeti razliku, oni su odbili
poslovnu mogucénost, a ne vas licno. Nemojte da vas to odbijanje obeshrabri.)

Ovu postavku dokazao sam drze¢i seminare. Cesto kaiem: ,Kako sam ogranic¢en
vremenom, mogu pozvati na binu samo jednu osobu. Molim vas da oni koji bi voleli da se
popnu do mene i pricaju o bilo ¢emu Sto odaberu u naredna tri minuta, podignu ruku.” Svega
nekoliko, manje od pet posto gostiju podigne ruku. Treba videti izraz olak$anja na njihovim
licima kada kazem da sam se 3alio.

Poznajem stotine ljudi koji mogu da pricaju satima sa prijateljima na kafi. Isti ti ljudi
polude ¢ak i od same pomisli da bi morali javno da govore. Cak ni veli¢ina grupe pred kojom
bi govorili ne predstavlja razliku.

Da li bi voleli da izbegnete ovaj strah dok gradite svoju organizaciju? Da li bi voleli da
imate zanimljive sedmicne sastanke o poslovnoj moguénosti? Pa to je bar lako. Kada jednom
naucite kako to postici, vasa organizacija e rasti nekoliko puta brze.

Sastajemo se sa nasim klijentima jedan na jedan ili na cvréeéim sesijama (Poglavlje IX —
Prezentacija na salveti broj 8). Obicno se sastajemo u restoranu, u neprometnim terminima.
Svojim gostima preporuCujem da ponesu diktafon. Snimljeni materijal mogu iskoristiti da
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naknadno joS prouce prezentaciju ili kao pomoéno sredstvo kad budu sponzorisali svoje
prijatelje.

Obi¢no preporucujem da procitaju ovu knjigu pre naseg sastanka. To ¢e mi ustedeti
dosta vremena. Ako vec znaju kako voziti, lakSe mi je da im pomognem da odaberu vozilo
(Poglavlje IV — Prezentacija na salveti broj 3).

Nakon uvodnog razgovora o prednostima MLM-a, recite im da bi voleli u dvadeset
minuta da im predstavite vasu kompaniju, proizvode i marketinski plan. Kako ste najavili da
¢e to trajati svega dvadeset minuta, indirektno ste istakli da svako moZe nauciti
dvadesetominutnu prezentaciju. Osim toga, dok ne nauce, sve Sto treba da urade je da puste
snimljeni materijal svojim prijateljima.

Ako vam prezentacija oduzima sat ili sat i po, moracete postati vise selektivni kad
dogovarate sastanke. Koliko dnevno prezentacija od sat i po moZete obaviti? Ako smanjite
svoju prezentaciju na svega dvadeset minuta, tada je moZete odrzati i tokom pauze za kafu, a
tokom rucka cak i nekoliko. Obi¢no ovako izgleda dvadeset minuta prezentacije. Tri minuta
price o kompaniji. Sedam minuta za pri¢u o proizvodima i davanje uzoraka. Zadnjih deset
minuta za objasnjenje marketing plana. Podelite vreme za marketing plan u nekoliko delova.
U vedini slucajeva neéete morati da objasnjavate osobi da treba zapoceti sa poslom.
Zapamtite, oni su pristali da se vrate u Skolu na pet do deset ¢asova sedmi¢no kako bi naucili
posao. Tokom vaseg prvog sastanka ne trudite se da im pokazete sve Sto treba da nauce u
narednih Sest meseci.

Dve najvaznije rec¢i u MLM-u su sponzor i u¢enje. Najnevaznija rec je prodaja. Prodaja
treba uvek biti zamenjena recima deljenje iskustva. Iduée tri najvaznije redi su: izlozi, ukljuci i
nadogradi.

Prvo izloZite svoj posao.

Tada ih ukljucite na pet do deset sati sedmi¢no tokom iducih Sest meseci. Njihovo
znanje i motivacija o tome gde Zele da budu u poslu ée ih nadograditi kako vremenom
napreduju. MozZda ¢e uci u posao Zeleéi da zarade dodatnih trista do petsto evra mesecno, ali
nakon Sto provedu Sest meseci u poslu njihove misli ¢e verovatno biti usmerene na zaradu
od nekoliko hiljada evra mesecno.

Ako je vas klijent zaboravio svoj diktafon, ponesite vas i poklonite mu traku kad
zavrsite. Kada zapocnete svoju dvadesetominutnu prezentaciju, zamolite ih da zapisu pitanja
koja ¢e mozda imati kako bi na njih odgovorili kada zavrsite sa izlaganjem. Istaknite da, ako bi
odgovarali na pitanja tokom prezentacije, ne bi uspeli da zavrSite za dvadeset minuta.

Sredstvo (traka) koju dajete svom novom distributeru daje vam valjan razlog za
kontinuitet prezentacije bez prekidanja trake svaka dva minuta. Ne pokusSavate odgovoriti ni
na jedno pitanje tokom prezentacije. Ako samo pocnete izgubiéete kontinuitet izlaganja.

Ako vas klijent pokaze bilo kakvo oklevanje po pitanju toga da li bi bio sposoban raditi
taj posao, jednostavno ga pozovite da dode na vasSe sedmicéne treninge pre nego Sto donese
konacnu odluku.

Svrha sedmicnih treninga je da nauci vase distributere kako da tokom razgovora uz
kafu izloZze dvadesetominutnu prezentaciju o kompaniji, proizvodima i marketing planu. Ceo
trening ne bi trebalo da traje duze od jednog sata.



Poslovni trening vs. Sastanci o poslovnoj moguénosti

Za razliku od sastanaka o poslovnoj mogucénosti, na sedmicnim treninzima usmeravate
razgovor prema vasim distributerima, a ne prema gostima. Jeste li ikad primetili koliko je
svoje distributere kako da prezentuju kompaniju, proizvode i marketing plan, vi ujedno udite
i svoje goste.

Krajnji rezultat ovog stila ucenja je taj da sad imate 19 distributera koji su bolje
pripremljeni da dele poslovhu moguénost i tri gosta koja su se prikljucila, jer mogu videti
sebe kako rade posao.

Jedna osoba moze biti trener za ceo grad, pa nikad necete biti optereéeni idejom da
¢ete morati javno da govorite kako bi bili uspesni.

Jako je vaino da skupite svoje distributere najmanje jednom sedmiéno. Setite se
prezentacije na salveti broj 8 o sesiji cvréanja. Morate drzati svoje cepanice zajedno kako bi
dobili odgovarajucu energiju i kako bi vasi distributeri bili efektivniji dok razgovaraju sa
svojim prijateljima.

Na ovakvim okupljanjima vasi distributeri veoma ¢esto imaju goste. U redu je pozvati
goste na vas trening sastanak, ¢ak i ako im joS niste pokazali vasu dvadesetominutnu
prezentaciju. Videce je dok instruktor bude ucio distributere kako da je prezentuju. Kada
pozivate osobe, istaknite da dolaze na trening, a ne na sastanak o poslovnoj moguénosti.
Poslovnu moguénost ¢e uociti sami tokom treninga.



POGLAVLJE XV

VAZNI 1ZRAZI I NAJCESCA ODBIJANJA

Kako smo istakli u prezentaciji na salveti broj 4, va$ posao treba izgledati kao velika
zgrada u izgradnji. Ne mozZete videti zgradu sve dok ne pocne da se diZe iz zemlje, a ne moze
poceti dok ne postavite jake temelje. U MLM-u ne mozete videti svoj prihod (onaj znacajniji)
dok ne postavite svoje temelje.

Kad se obraéate osobama koje nisu trgovci reci ¢ete: ,Vidim da se dvoumis$ oko ulaska
u posao. Zelim da razumes da, ako prihvatis, ja ¢u biti uz tebe. Takode, da nisam mislio da ti
to mozes, verovatno bi razgovarali o ne¢emu drugom.”

Pitanje koje treba da postavite je: ,Zasto bih ja Zeleo da razgovaram sa nekim oko
ulaska u moj posao, ako ne smatram da on to mozZe postic¢i?“ Takode mozete pomenuti:
,Kada jednom bude$ u poslu trideset dana i nauci§ samo deo onoga Sto ja sad znam,
razumeces zasto sam tako uzbuden zbog mogucénosti koja ti se pruzila.”

»,Da li treba prodavati?“ Ne. Proizvodi ¢e se kretati u procesu izgradnje tvog posla tako
Sto ce$ ih deliti sa svojim prijateljima. Jesi li ikada video prezentaciju kristala, posuda ili
usisivaca. To je ono $to vecina ljudi smatra prodajom. Definicija prodaje dolazi od 95%
osoba koje se ne bave prodajom i onoga $to oni misle da je prodaja. Oni definiSu prodaju kao
pozivanje stranaca nagovarajudi ih da kupe nesSto Sto im verovatno ne treba, niti Zele. Ti
nikada nedes to morati da radiS u MLM-u. Kao prvo, susrece$ se sa ljudima koje poznajes.
Drugo, radis sa proizvodima koji im trebaju i koje zZele.

e li to piramida?" Ne. Glavna razlika izmedu MLM-a i piramide je ta $to su piramide
nelegalne. MLM je prisutan preko trideset godina i da je MLM nelegalan veé odavno bi bio
ugasSen. Kada dobijete ovu primedbu, ona je u vedéini slu¢ajeva nastala zbog straha od
neuspeha. Osoba sa kojom se susrecete se boji da proba vas program i sa pitanjem o
piramidi Zeli da vas skine sa vrata, jer vecina distributera ne zna kako na to pitanje da
odgovori.

,Ne mogu priustiti da udem u posao.” U vec¢ini MLM kompanija posao se mozie
zapoceti za manje od 100 evra. Ukoliko ne Zele provesti ostatak svog Zivota radeéi za nekog
drugog, ne mogu priustiti da NE udu u posao. Moja definicija uspeha je imati viSe novca nego
$to mozes potrositi i vremena kada ga trosis. Moje misljenje je da nikada neéete imati toliko
radedi za nekog drugog.

»Moja zena/muz nece biti zainteresovana.” Ne dozvolite da vas to spreci. U veéini
sluc¢ajeva samo jedan partner zapocinje posao. Kada postane uspesan, drugi supruznik dolazi
sam. Kad se to desi znadi da je posao zaista krenuo. Kada par radi svoj posao zajedno onda
1+ 1 =2 ne vazi. Tada je 1 + 1 viSe od dva. Javlja se snaina sinergija koja postiZze snazne
rezultate.



Vaziniizrazi i najceséa odbijanja

»Mogu li biti sponzorisan direktno od kompanije?“ Ne. U stvari, ja bih to smatrao
preprekom. Sto vise distributera izmedu vas i kompanije, to bolje. Svi u vasim gornjim
linijama podrzavaju i pomazu vase aktivnosti. Kad vas sponzoriSe kompanija, prepusteni ste
sami sebi.

,Koliko u dubinu treba da radim?“ Sto dublje to bolje. Mnogi distributeri neée raditi
ispod nivoa za koji su placeni. To je pogresSan pristup. Setite se prezentacije na salveti broj 9.
Kada radite ispod linija za koje ste direktno placeni, vi u stvari dodajete vatru ispod svojih
distributera.

»,Kako da odaberem MLM kompaniju?“ U vreme dok ovo Citate verovatno ste vec¢ u
nekoj kompaniji. Istina je da veéina ljudi ne odabira svoju kompaniju nego neko ko ve¢ radi
sa kompanijom odabere njih.

»Mogu li da radim na vise od jednog programa?“ Postoji stara izreka koja kaZze da, ako
imas mnogo sekira u vatri i jedna od njih je vruéa, druge ti i ne trebaju. Vecina distributera
koja je u viSe programa sama ¢e nastojati da trosSi svoje vreme u onom koji je za njih
odgovarajuci.

,Nemam vremena.” Postoje Cetiri elementa za prikljuivanje i sponzorisanje: 1)
kontakti, 2) vreme, 3) energija i 4) znanje. Ako se susreem sa veoma zauzetom osobom,
jednostavno mu kazem da ne trazim njegovo vreme nego njegove kontakte. Zamolim ga da
pomene MLM svojim prijateljima i uputi ih na mene. Drugim re¢ima, Zelim ujediniti njegove
kontakte, moje vreme, moju energiju i moje znanje. On mozda potrosi dva minuta, a ja dva
sata.

»,Koja je razlika izmedu prikljuéenja i sponzorisanja?“ Priklju¢enje je kada dovedete
nekoga u vasu organizaciju, a ko je veé iskusan u MLM-u. Sponzorisanje ima konotaciju
dovodenja nekog novog u MLM kome ste se obavezali da ¢ete ga nauditi poslu, zavisno od
toga kako firma radi. Priklju¢enjem mozemo graditi brzo. Ali graditi ¢vrsto mozemo samo
sponzorisanjem.

Napravite takmicenje. Neka se vasi ljudi takmiée u sponzorisanju onih koji nikada nisu
bili u MLM-u. Kako nova osoba osvaja razli¢ite uspehe, trener dobija nagrade.

»Moj sponzor mi ne pomaze u poslu, sta da radim?“ Penji se po gornjoj liniji dok ne
nades nekog ko hoce. Tvoj sponzor, ako je neaktivan, ispasée i ti éeS se popeti na njegovo
mesto ispod osobe koja ti pomaze.

,Koliko su vazna okupljanja?“ Svaki put kada ucinite nesto pozitivho i okupite svoje
distributere zajedno, stvarate energiju za dalji rad.

»,Dva sata voinje od mene je grad u kojem poznajem 5 ljudi. Da li bi trebalo da
sponzorisem svih pet samostalno, ili bi trebalo da sponzorisem jednog, a ostale staviti ispod
njega?“. Nikada nemoj staviti nekoga ispod nekog drugog osim ako nisu dosli zajedno i
spremni su uloziti zajednicki napor i pruziti jedno drugom podrsku. Ja bih sponzorisao prvo
najboljeg. Onda, nakon nekoliko sesija predstavio bih ostale prvom. Ako se sloze, odli¢no.
Ako ne, opet bih sam odradio posao sponzoriSuéi ih samostalno.
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,Moja kompanija ne dozvoljava da se pridruzim drugoj kompaniji.“ Interesantno je
kako neke kompanije imaju taj stav. Veoma rado prikljucuju distributere iz drugih kompanija,
ali su jako odbojni kada to neko ucini njima. Te kompanije obi¢no kazu: ,Pridruzi nam se i
zaradi svoju slobodu.” Kad im se prikljuéite vidite da su upravo oni ti koji Zele da vas
poseduju.

»Zadovoljan sam svojom kompanijom, zasto bih se pridruZio nekoj drugoj?“ Verujemo
da moramo podrzZati svoju MLM industriju. Ako nam trebaju neki proizvodi, obracamo se
drugoj MLM kompaniji, uklju¢imo se i kupujemo po veleprodajnim cenama, radije nego da
idemo u klasiénu trgovinu. Svaki pojedinac moze biti prikljuen u neograni¢en broj MLM
sistema i kupovati proizvode po povlaséenim cenama, ali svega par distributera moze
izgraditi uspesnu karijeru u vise od jedne kompanije.

»lzgoreo sam u MLM kompaniji. Moja organizacija je upravo proglasila bankrot!“
Razmislite, ako odete na veceru u fini restoran, dobijete loSe jelo, hoéete |i misliti kako su svi
restorani u gradu losSi? Zapamtite, u MLM sistemu ne moZete ne uspeti. MozZete samo
odustati. Vasa kompanija nije dovoljno dobra? Pa Sta onda. Predite u drugu! Nikad ne
odustajte. Zamislite sliku svog spomenika na kojem pise A) ,Ovde leZi ,

koji je jednom pokuSao i odustao,” ili B) , Ovde leZi , koji mozda nije

uspeo, ali nikad nije prestao pokusavati.

,Kada da napustim svoj redovni posao?“ Mnogi distributeri urane sa napustanjem
redovnog posla. To je glavna greSka. To im stvara veliki pritisak da odmah pocnu stvarati
novac. Veoma je tesko stvarati ¢vrste temelje, ako vam stanarina stize na naplatu krajem
sedmice. Nemojte napustati redovni posao sve dok ne stvorite rezervu novca i dok vas MLM
prihod ne bude barem dva puta veéi od vaseg redovnog prihoda. Znajte da vasi bonusi stizu
samo jednom mesecno (u veéini programa).



ZASTO MREZNI MARKETING?

Kada u potpunosti uspete da razumete sledec¢u prezentaciju, postaée vam jasno zasto
bi 90% populacije trebalo da bude u mreznom marketingu.

U vecini drzava, glavni cilj Zivotne igre je da radite sve do penzije, te u tom radu
akumulirate dovoljno prihoda da moZete nesmetano Ziveti do smrti. Zivot na socijalnoj
pomod¢i ne moZe se smatrati nesmetanim Zivotom. Kad Zivite u kudi kakvoj Zelite (bez
obaveze pladanja stambenog kredita), vozite auto kakav Zelite (bez auto kredita), kada su
vase kreditne kartice uredno pla¢ene i nemate telefonskih racuna, drugim re¢ima, nemate
uopste neplaéenih racuna, te kada ste u situaciji da svaki mesec imate redovan prihod od
10.000 evra, bez obzira ustali vi iz kreveta ili ne, vas Zivot se moZe smatrati boljim nego Zivoti
vecine milionera.

Za vedinu ljudi prihod od 10.000 evra koji pristize svaki mesec, mogao bi se osigurati
jedino iz bankovne ustedevine koja mora iznositi 2.400.000,00 evra sa kamatom od 5%. U
banci mozZete videti koliko novca sa razli¢itim kamatnim stopama proizvodi razli¢ite mesecne
prihode. Odaberite prihod koji bi Zeleli da imate, pa pogledajte koliko morate ustedeti da bi
taj prihod i dobili. Naravno, pre nego $to pocnete Stedeti morate napraviti novac, platiti
poreze, kredite, auto kredit i sve svoje racune. Koliko ¢e vam onda ostati za Stednju?

Za sada nam je poznato da

- uStedevina od 2.400.000,00 evra nam daje mesecni prihod od 10.000 evra.

Prepolovimo ovaj iznos

- uStedevina od 1.200.000,00 evra ¢e nam dati mesecni prihod od 5.000 evra.

Koliko ljudi poznajete, a da su u stanju da ustede iznos izmedu 1.200.000i 2.400.000
evra pre nego Sto se penzionisu?

Osoba u mreznom marketingu moZe za period od 2 do 5 godina da izgradi dodatni
mesecni prihod od 5.000 do 10.000 evra. Taj novac moZze da trosi jednako kao i onaj koji bi
dobio od kamate na stednju od 1.200.000 do 2.400.000 evra.

Gornji primer objasnjava kako za 2 do 5 godina mozZete stvoriti stalni prihod.
Pogledajmo sada prvih nekoliko meseci u godini.

Ustedevina od 48.000 evra nam daje mesecni prihod od 200 evra. Koliko ljudi
poznajete, a da mogu ustedeti 48.000 evra za tri meseca? Skoro svako, koristeci nas sistem,
moze izgraditi organizaciju koja ¢e mu donositi 200 evra mesecno.

Obratite paznju na sledece:

- 48.000 evra daje mesecni prihod od 200 evra;
- 24.000 evra daje mesecni prihod od 100 evra;
- 12.000 evra daje mesecni prihod od 50 evra;

- 6.000 evra daje mesecni prihod od 25 evra;

- 3.000 evra daje mesecni prihod od 12,50 evra.

Koliko ljudi poznajete, a da mogu mesecno ustedeti od 3.000 do 6.000 evra? Malo
koga. Koliko ljudi poznajete da bi mogli sponzorisati jednog prijatelja mesec¢no? Ne
zaboravite da ceo proces pocinje sa 45 sekundi razgovora, zatim pozajmljivanjem knjige da
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procCitaju prve Cetiri prezentacije. Zatim sastanak sa sponzorom. Zar nije zanimljivo da svako
koristeci ovaj sistem moZe sponzorisati jednog prijatelja mesecno i nauciti ga da ucini isto.

Napomena: ako mesecno sponzoriSete samo jednog prijatelja i naucite ga da uradi isto,
Vasa organizacija e izgledati ovako:

1 mesec 2

2 mesec 4

3 mesec 8

4 mesec 16

5 mesec 32

6 mesec 64

7 mesec 128
8 mesec 256
9 mesec 512
10 mesec 1024
11 mesec 2048
12 mesec 4096

Pa Sta ako vam ovo pode za rukom tek za godinu dana, da uspete napraviti ovakav
sistem i svoje prijatelje naudite da urade isto? Postiéi éete finansijsku nezavisnost nakon 12
godina. Koliko ljudi bi volelo da se penzionise nakon 12 godina rada? Jedan mesecno dovesée
Vas do toga za jednu godinu.

Mrezni marketing nije igra brojeva kao prodaja. Trgovac ide da radi za trgovackog
direktora. Mrezni marketing je upravo suprotno. Kada sponzoriSete nekoga, vi u stvari idete
da radite za njega. Imate mogucnost da birate za koga ¢ete raditi.

Sve Sto vam je potrebno da bi bili uspeSni u mreznom marketingu moze se sazeti u dve
recenice:

1. Steknite prijatelje (ako ih veé nemate),
2. Upoznajte njihove prijatelje.



