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Wstep

Poradnik niniejszy stworzytem, aby pomoc cztonkom mojego zespotu. Wyrazam jednak
zgode na wykorzystanie go przez inne osoby w innych organizacjach przy zachowaniu
nastepujacych warunkoéw.

* Wszelkie wskazania autora i odnosniki do stron internetowych musza by¢ zachowane.

¢ Poradnik nie moze by¢ przedmiotem sprzedazy.

Poradnik jest streszczeniem najlepszych wzorcow tradycyjnego dziatania w oparciu o
model Network Marketing. Niektore fragmenty w ramach konkretnej firmy MLM
wymagaja rozwiniecia, jednak ogdélny schemat jest aktualny bez wzgledu na to JAKI MLM
uprawiasz.

Rozdzialy poradnika to takze skuteczne narzedzie diagnostyczne. Jesli biznes nie rozwija
wlasciwie, mozesz wrdécié to opisywanych nawykoéw i zada¢ sobie pytanie: ,ktérych
punktdw nie robie w spos6b wiasciwy?” oraz skupic sie na tym, co wymaga poprawy.

Zycze sukceséw
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1. Uzywaj swoich produktow

Twoja dziatalno$¢ to marketing produktéw i/lub ustug. Powiniene$ lub powinnas ich
uzywac z kilku powodow.

Uczciwosc¢ i skutecznos¢
Skoro rozpoczynasz te dziatalnos¢, prawdopodobnie oznacza to, ze produkty spodobaty Ci
sie.

Opowiadasz o produktach, korzysciach jakie daja, efektach ich dziatania. Kiedy robisz to w
oparciu o wtasne do$wiadczenia, bedzie to znacznie skuteczniejsze. Dobrze jest moc
opowiedzie¢ o swoich wtasnych pozytywnych doswiadczeniach, kazdy lubi tego rodzaju
historie. Historie sg bardzo skutecznym narzedziem - pod warunkiem, ze sg prawdziwe.

Obroty

Robisz biznes, aby zarabia¢ pienigdze. Pienigdze pochodza z obrotu. Jesli wiec mamy
zarabia¢ pieniadze, muszg by¢ obroty. Obroty biorg sie z tego, Ze ludzie uzywaja
produktéw.

Dlatego uzywaj produktéw, zapisz sie na autodostawe (AutoShip) i korzysta;.
Autodostawa powoduje, ze aktywno$¢ osobista jest na poziomie ponad 80% wszystkich
dystrybutoréow!

Duplikacja

Jesli chcesz, aby cztonkowie Twojego zespotu uzywali produktéw, kupowali je i korzystali
z autodostawy - sam musisz spetni¢ te warunki. Ludzi beda powtarzac¢ Twoje dziatania,
wiec rob to, co chcesz, aby robili Twoi partnerzy.

Dariusz Mtynarski :: www.NetworkMaster.pl
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2. Organizacja

Plan

Pierwszym elementem skutecznego dziatania jest PLAN.

Wyobraz sobie, Ze planujesz podréz samochodem w daleka droge. Warto przed wyjazdem
zastanowic sie nad trasg, noclegami po drodze, zorganizowa¢ wyzywienie. Warto
sprawdzi¢, czy w samochodzie wszystko jest OK. Niby mozna wybrac¢ sie w podréz bez
przygotowania, ale.... Mozna pobtadzi¢, nie trafi¢ na miejsce, natrafi¢ na rézne problemy
po drodze.

Kalendarz
Jesli nie jeszcze tego nie robisz, zacznij pracowac z kalendarzem.

e Zaznacz w kalendarzu obszary czasowe, kiedy NIE mozesz dziata¢ w MLM
(dotychczasowa praca, zajecia domowe etc.). Pozostang wolne miejsca, w ktérych
bedzie mozna zaplanowac¢ dziatania w MLM.

¢ Wyznacz bloki czasowe, kiedy bedziesz robi¢ poszczeg6lne rzeczy. Przeznacz jeden
dtuzszy blok na dany temat zaje¢ (np. 1,5 h na rozmowy telefoniczne, 3h na spotkania
informacyjne, 2h na planowanie pracy z nowym partnerem etc.)

e W wyznaczonym bloku réb TYLKO to, na co go przeznaczyte$ przeznaczony. Je$li
rozmowy telefoniczne, to tylko rozmowy telefoniczne. Unikaj dziatania chaotycznego:
jedna rozmowa, potem troche papierkowej roboty, zné6w rozmowa... W wyznaczonym
czasie trzymaj sie wyznaczonych zajec.

Narzedzia
Musisz mie¢ i umie¢ postugiwac sie narzedziami, ktére masz dostepne w Twojej firmie i u
swoich sponsoréw:

* Firmowa strona internetowa. Przeczytaj, poznaj, postuguj sie nia na co dzien.

¢ Druki, formularze. Jesli jakie$ dziatania w Twojej firmie wymagaja uzycia jakich$
drukéw w formie papierowej, poznaj je i naucz sie nimi postugiwac.

¢  Wzdr listy kontaktéw. To, Ze masz w swoim notatniku kilkaset numeréw telefonéw
jest przydatne, ale w BIZNESIE postuguj sie WZOREM LISTY, stworzonym specjalnie do
tego celu.

¢ Poradniki, instrukcje. Nie wszystko musisz mie¢ w gtowie. Wspomagaj sie
instrukcjami i poradnikami (np. niniejszy poradnik moze by¢ Twoja mapa drogowa).
Nie musisz wymys$la¢ wtasnej strategii, wszystko zostato juz wymyslone i spisane, aby
kazdy moégt to zastosowac.

Dariusz Mtynarski :: www.NetworkMaster.pl
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¢ Materialy reklamowe i informacyjne. Miej przy sobie i uzywaj ich do promocji siebie,
Twojej oferty biznesowej i produktowe;j.

* Prezentacje. Profesjonalnie przygotowana i przeprowadzona prezentacja jest jednym
z kluczowych elementéw skutecznego dziatania. Korzystaj z prezentacji stworzonych
przez zawodowcoéw (na komputerze lub w formie wydrukéw). Postuchaj minimum
kilkunastu prezentacji prowadzonych przez lideréw bardziej doswiadczonych od
siebie. Zacznij ¢wiczy¢ i prowadzi¢ je samodzielnie. Mistrzostwo przyjdzie z czasem i
treningiem.

Dariusz Mtynarski :: www.NetworkMaster.pl
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3. Prospecting

To angielskie stowo oznacza szereg aktywnos$ci zmierzajacych do tego, aby zawsze mie¢
komu pokaza¢ oferte. Prospecting to wszystko, co robisz lub bedziesz robi¢, aby Twoja
lista potencjalnych klientow i wspétpracownikéw (ang.: prospect) rosta i aby znajdowali
sie na niej wtasciwi, wyselekcjonowani kandydaci.

Przekonywanie vs. selekcja

Przyktadem stereotypowego i kompletnie nieskutecznego sposobu mys$lenia jest
nastawienie, ze nalezy naszego kandydata do wspétpracy PRZEKONAC. Nic bardziej
mylnego. Nastawienie sie na PRZEKONYWANIE prowadzi w $lepa uliczke.

W networkingu chodzi o to, aby stworzy¢ duzg organizacje konsumencka i dystrybucyjna.

NIE oznacza to, ze TY OSOBISCIE masz zrekrutowaé setki ludzi. TY SAM potrzebujesz
zaledwie KILKU WLASCIWYCH oséb, ktére beda powielaé te same, skutecznie dziatania.
Zatem zacznij SZUKAC KILKU WEASCIWYCH os6b i unikaj przekonywania wielu setek
przypadkowych.

Mozesz do tego podejs¢ nastepujaco. Jesli bytby$ prezesem korporacji, chciatby$ mie¢ na
stanowiskach wiceprezeséw odpowiednie osoby. Szukatbys tych oséb z uwagg,
selekcjonujac kandydatéw. Nie chciatby$ tam widzie¢ przypadkowych kandydatéw.

W Twoim biznesie sieciowym w swojej I[-szej generacji kilka strategicznych miejsc, ktére
powinni zaja¢ wtasciwi ludzie. Podobnie jak w korporacji, warto zadba¢ o wtasciwych
kandydatéw na te miejsca. Niech takie nastawienie mentalne towarzyszy Ci w Twoich
dziataniach.

Prospecting tradycyjny

Kiedy spojrzysz w swoje notatniki, na liste kontaktéw w Twoim telefonie i chwile
pomyslisz, u§wiadomisz sobie, Ze znasz minimum kilkuset ludzi, ktérych jeste$ w stanie
wymieni¢ z nazwiska. Nie kazdy z nich bedzie odpowiednim kandydatem na klienta lub
wspotpracownikiem.

Do tworzenia listy kandydatéw mozna podej$¢ nastepujaco:

1. Wydrukuj sobie WZOR LISTY KONTAKTOW.

2. Zacznij wpisywac na liste nazwiska wraz z numerami telefonéw. Niech na liscie
znajdzie sie kilkanascie, do 20 osob.

3. Zrob weryfikacje listy (kwalifikacja kontaktéw). Przeanalizuj kazda osobe pod katem
kilku kryteriow:

a. Czy ma doswiadczenie w podobnym biznesie?

b. Czy ma (mial) sukcesy w podobnym biznesie?

Dariusz Mtynarski :: www.NetworkMaster.pl
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c. Czy jest NIEUSATYSFAKCJONOWANY swoj3 sytuacja (zarabia za mato, ma za duzo
pracy w stosunku do zarobkéw)?

d. Czy mysli jak przedsiebiorca?

e. Czy ma troche pieniedzy do zainwestowania?

f. Czy ma troche wolnego czasu?

g. Czy jest edukowalny (otwarty i chetny by sie uczy¢)?

Za kazde TAK przyznajesz 1 punkt. Sumujesz punkty i sortujesz osoby wedtug ilosci
punktow. Ci, ktérzy maja najwiecej punktow sg potencjalnie najbardziej wartoSciowymi
kandydatami. Z nimi skontaktujesz sie w pierwszej kolejnosci.

Dzieki poprawnej budowie i weryfikacji listy oszczedzisz mndstwo czasu i energii.
Bedziesz rozmawia¢ gtéwnie, a nawet wytacznie z osobami najbardziej wtasciwymi. Nie
znaczy to oczywiscie, Ze wszyscy beda chcieli skorzysta¢ z Twojej oferty, ale skuteczno$¢
bedzie na dobrym poziomie.

Prospecting ONLINE

Istniejg strategie pomocne w zdobywaniu nowych kontaktéw z wykorzystaniem internetu.

Jest to bardzo zaawansowana wiedza, z ktérej mozna korzysta¢ uzupetniajaco. W
przysztosci planuje specjalne poswiecone takim strategiom seminaria.

Jesli interesuje Cie ten temat i jeste$ bardzo zaawansowanym uzytkownikiem internetu,
polecam Ci lekture materiatéw, ktore znajdziesz na stronie internetowe;j

http://neovita.magneticsponsoringonline.com. Znajdziesz tam najlepsze na $wiecie kursy,

z ktorych dowiesz sie, jak budowac biznes MLM w oparciu o internet.

Dariusz Mtynarski :: www.NetworkMaster.pl
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4. Wstepny kontakt

Teraz musisz zacza¢ rozmawiac z kandydatami. Rozmowa wstepna ma zasadniczo jeden
cel - doprowadzi¢ do umoéwienia terminu i miejsca prezentacji. W czasie rozmowy
wstepnej NIE sprzedajesz produktéw ani okazji biznesowej (chyba Ze jeste$
telemarketerem w firmie telekomunikacyjnej).

Punkty referencyjne

Najprostszg i jednocze$nie najskuteczniejszg znang technika zapraszania do wspétpracy
jest rozmowa oparciu o tzw. punkty referencyjne. Punkty referencyjne pomagaja w
prowadzeniu rozmowy na Twoich zasadach, dazysz do spotkania postugujac sie nimi i
tylko nimi. Kiedy pada pytanie - postugujesz sie punktami referencyjnymi. Oto przyktad:

Punkty referencyjne - biznes Punkty referencyjne - produkt
1. Nowy temat w Europie 1. Produkt opatentowany
2. Najszybciej rosnaca struktura na Swiecie 2. Wyjatkowy i unikalny
3. Brak miesigca produkcyjnego 3. 4 mln klientow w USA
4. Brak ograniczen w gtab organizacji 4. 90% akceptacji
5. Dzienna prowizja 5. Dlakobieti mezczyzn
6. Karta ptatnicza jako forma wyptaty 6. Godny polecania
7. Nowy podziat rynku 7. 100% narzutu
8. Prostota i tatwo$¢ powielania 8. tLatwy w uzyciu

Kiedy pada pytanie, odpowiadasz jednym z punktow. Kiedy pada wiecej pytan, to $wietnie,
ale tym bardziej oznacza to, Ze tym bardziej nalezy sie spotka¢ w celu przeprowadzenia
prezentacji.

Przyktad:

Przyktadowa rozmowa moze wygladac¢ nastepujaco:

e Witaj, Marku. Dzwonie do Ciebie, poniewaz rozpoczynam pewien projekt, do ktérego
szukam odpowiednich partneréw, sadze, ze mozesz by¢ zainteresowany. Chce Ci to
pokazac¢ i w tym celu powinni$my sie spotka¢ na okoto godzine (i proponujesz termin).

e Ok, ale powiedz mi o co chodzi?

* Jest to temat nowy na terenie Europy, rozpoczynamy w najszybciej rosnqcej
strukturze na swiecie. Szczegoty pokaze Ci, kiedy sie spotkamy (termin)

Dariusz Mtynarski :: www.NetworkMaster.pl
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* Dobrze, ale co sprzedajecie?

e Mamy opatentowany, unikalny produkt, ktéry w USA ma juz 4 min klientow.
Szczegdbly na spotkaniu, jesli mam Ci to pokaza¢ dobrze, ustalmy termin.

Rozumiesz? W powyzszym przyktadzie wyr6znitem uzycie punktéw referencyjnych.
Wystarczy wydrukowac sobie liste punktéw, mie¢ pod reka w czasie rozmdéw i nieco

pocwiczyc.

Kluczowe znaczenie ma takze to, Ze takiej techniki rozmow jeste$ w stanie nauczy¢

kazdego swojego partnera.

Dariusz Mtynarski :: www.NetworkMaster.pl
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5. Prezentacja

Spotykasz sie z kandydatem, poniewaz chcesz, aby podjat decyzje o wspétpracy z Toba.
Ludzie podejmujg jakiekolwiek dziatanie wytgcznie z dwéch powodow:

1. aby sprawi¢ sobie przyjemnos¢ (dla korzysci)
2. aby unikna¢ problemu (bolu, dyskomfortu).

Unikanie bélu jest motywacja znacznie silniejsza. Unikanie dyskomfortu jest tez powodem,
dla ktérego ludzie NIE podejmujg wspétpracy z Toba. Z ich punktu widzenia dyskomfort
spowodowany ciezkg praca (namacalny problem) jest wiekszy, niz potencjalna
przyjemnos¢ z bycia bogatym.

Przy prezentacji kieruj sie ponizszymi wskazowkami.

e Wyeksponuj problem, dla ktérego masz rozwigzanie (np. nadwaga, zte samopoczucie,
brak pieniedzy, brak czasu etc.).

* Pokaz, wjaki sposob to, co pokazujesz rozwigzuje problemy i pomaga unikna¢
dyskomfortu.

¢  Wyeksponuj korzysci. Pokaz, jakie korzysci daje Twoja oferta, w jaki sposéb moze je
osiggna¢ Twoj kandydat.

e Wspdipraca z Tobg daje korzysci (pienigdze, wolno$¢, niezalezno$¢, czas), ale powoduje
tez dyskomfort (wyjscie ze strefy komfortu, praca, wysitek). W dodatku korzy$¢ bywa
postrzegana jako odlegta i niepewna ewentualno$¢, natomiast problem jest
natychmiastowy i namacalny. Oferowane przez Ciebie korzysci musza by¢ znacznie
wieksze niz postrzegany przez kandydata dyskomfort.

Cztery rodzaje prezentacji

Mozesz wykorzystywac rownolegle cztery sposoby prezentacji. Kazdy z nich jest
dopasowany do nieco innej sytuacji, powinno sie wykorzystywac¢ wszystkie cztery.
Pierwsze dwie metody to praca codzienna. Pozostate dwie to praca cykliczna w wiekszych
odstepach czasu.

1. Prezentacje 1+1 - czyli Ty i Twéj potencjalny partner. NajczeSciej sa to osoby z Twojej
wtasnej listy, Twoi znajomi. Czestotliwo$¢ powinna by¢ mozliwie duza, aby$ mogt
szybko potozy¢ fundament swojej organizacji.

2. Prezentacje ,stolikowe” 1+2 - czyli Ty, Twoj partner oraz JEGO gos¢. Ty prowadzisz
prezentacje dla goscia, Twoj partner stucha, uczy sie i notuje. Po zakonczonej
prezentacji analizujecie jej przebieg, wyjasniasz partnerowi watpliwos$ci. W czasie
prezentacji 1+2 dzieja sie trzy wazne rzeczy:

a. Budowanie organizacji Twojej i Twojego partnera

b. Edukacja Twojego partnera w kierunku poprawnej duplikacji

Dariusz Mtynarski :: www.NetworkMaster.pl
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c. Budowanie autorytetu Twojego partnera w oczach jego goscia (nowego partnera)

3. Otwarte spotkania informacyjne (tzw. Opportunity Meetings) - prelegent prowadzi
publiczng prezentacje dla grupy gosci zaproszonych przez dystrybutoréw. Po takiej
prezentacji Twoja rola polega na doprowadzeniu do zamkniecia.

4. Wieksze seminaria organizowane w wiekszych odstepach czasu. Sg to publiczne
prezentacje potaczone ze szkoleniami, odbywajace sie w wiekszych grupach
dystrybutoréw i gosci.

Prezentacja kazda z powyzszych metod MUSI odby¢ sie przy zachowaniu nastepujgcych
kryteriow:

¢ Warunki pozwalajace skoncentrowac sie na tresci (cisza, komfort)

* Profesjonalizm. Pokaz prezentacje w formie slajdéw. Jesli nie masz komputera, musisz
miec slajdy w postaci wydrukéw. Obrazy zwielokrotniajg Twoje szanse. Musisz mie¢
réwniez kartke papieru i dlugopis, aby méc narysowac niektdére elementy systemu.

* Logiczny ciag. Umdw sie z klientem, aby uwaznie Cie postuchat przez kilkanascie
minut, popros, aby pytania zachowat na koniec. Trzymaj sie schematu, unikaj
wybiegania na boki oraz wnikania w szczeg6ty. Na szczeg6ty i niuanse przyjdzie czas
pOznie;j.

ZamkKkniecie

POPROS rozméwce o decyzje. To musi wyjé¢ od Ciebie. Unikaj sytuacji, w ktorej rozstajesz

sie z klientem na zasadzie: ,to sie zdzwonimy”. Rozstanie bez proby zamkniecia jest

spotkaniem straconym. Nie naciskaj i nie przekonuj, po prostu zapytaj, czy wszystko jest
jasne i czy mozesz przystapi¢ do rejestraciji. Jesli tak, zapytaj, jaka jest jego decyzja. Badz
aktywny i pewny siebie. Po prostu popros rozmdéwece o decyzje.

Kiedy Twdj rozmoéweca podjat i wyrazit swoja decyzje na TAK, musisz sfinalizowaé, czyli
zarejestrowac go w Twojej firmie. Mozliwe sg w tym momencie dwie sytuacje.

Masz mozliwos$¢ rejestracji przez internet
To najlepsza z mozliwych sytuacji. W takiej sytuacji:

¢ Otwierasz Twojg strone stuzaca do rejestracji partnerow.

* Rejestrujesz nowego partnera pokazujgc mu tym samym, jak sie to robi.

Nie masz mozliwosci rejestracji przez internet

Musisz mie¢ przy sobie wydrukowany formularz danych do rejestracji. Spisujesz na
formularzu wszystkie niezbedne informacje i dokonujesz rejestracji tak szybko, jak to
mozliwe.
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6. Kontynuacja

Organizacja pracy partnera

W ciggu najdalej 2 dni od rejestracji musisz przeprowadzi¢ ze swoim nowym partnerem
wstepne szkolenie. Naucz go postugiwac sie materiatami, strong internetowa, rejestracji
partnerow, sktadania zamdwien etc.

Omow z partnerem kroki niniejszego poradnika. Musisz nauczy¢ nowego partnera
wszystkich zawartych w nim krokow.

Narzedzia
Natychmiast po rejestracji musisz przekaza¢ nowemu partnerowi materiaty informacyjne

stuzace mu do wykonania pierwszych krokdéw.

Wyjasniasz wszystko to, co jest opisane w nawyku II - organizacja. Zadbaj, aby partner
miat narzedzia: prezentacje, materiaty, druki etc. Naucz go postugiwac sie nimi w stopniu
potrzebnym aby zacza¢ dziatac.

Plan

Zaplanuj z partnerem kolejne spotkania, na ktérych zaczniecie krok po kroku realizowacé
dziatania opisane w niniejszym poradniku.

Kontakt i komunikacja

Dane teleadresowe

Jesli nie masz kompletu danych teleadresowych Twojego nowego partnera, uzupetnij je
(numery telefon6w, adres email).

Jesli Ty lub Twdéj upline prowadzi liste mailingowga catej organizacji, zadbaj, aby Twéj
partner znalaz? sie na tej liscie.
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7. Edukacja

Wspodlna praca

Lista kandydatow

Razem z partnerem stworzcie pierwsza liste kontaktow (wedtug wzoru). Potem wspdlnie
ja zweryfikujcie pod katem , dlaczego mamy poswiecic tej osobie czas”. Omoéwcie kryteria
doboru ludzi do wspétpracy i posegregujcie nazwiska wedtug tych kryteriow.

Oto przyktadowe kryteria doboru wspétpracownikow

Metoda stolikowa

Pierwsze spotkania z osobami z listy Twojego partnera powinniscie odbywac razem.
Spotykacie sie Ty, nowy partner i jego go$¢. Ty prowadzisz prezentacje. Partner stucha,
uczy sie i notatki. Po spotkaniu analizujecie jego przebieg i wyciggacie wnioski.

Praca metoda stolikowg daje trzy bardzo wazne korzysci:

1. Nowy partner po kilku spotkaniach juz potrafi sam je prowadzi¢ i jest gotéw do
duplikaciji.

2. W ciggu kilku spotkan Twdéj nowy partner ma zrekrutowane kilka oséb, co daje mu
pierwsze pienigdze i zalazek biznesu.

3. Budujesz u partnera poczucie, Ze biznes ,dziata” i Ze on potrafi go robic.

Seminaria
Poinformuj partnera o terminach spotkan i szkolen i zarezerwujcie udziat w nich.
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8. Duplikacja

Duplikacja to po prostu powtarzanie wszystkich krokéw razem z nowym partnerem. Cel to
doprowadzenie do sytuacji, w ktérej nowy partner robi samodzielnie dobrze wszystkie
kroki budowania biznesu.

Aby do tego doprowadzi¢ musisz wraz z partnerem przejs$¢ przez wszystkie kroki
niniejszego poradnika minimum dwa razy. Dzieki temu nauczysz partnera robi¢ to w
sposéb naturalny, na Zywo, w realnych kontaktach z prawdziwymi klientami.

Bez duplikacji nie ma biznesu opartego o Network Marketing.

* Najpierw sam musisz postepowaé wedtug prostych, skutecznych i tatwych do
powielenia regut.

* Potem musisz przeprowadzi¢ przez te reguly kilka oséb i nauczy¢ je postepowacé
nawykowo tak samo jak Ty.

* Potem musisz kontrolowa¢ zaréwno siebie, jak Twoj zesp6t, czy aby na pewno
postepuja wedtug strategii.

Duplikacja jest jak pogoda - zawsze jakas jest

Innymi stowy, duplikacja zachodzi zawsze, niezaleznie od jako$ci Twoich dziatan. Ludzie
beda duplikowa¢ Twoje dziatania, niezaleznie od tego, czy bedg one rozsadne czy nie.
Postepuj zatem tak, jak chcesz, aby postepowali Twoi partnerzy.

Dariusz Mtynarski :: www.NetworkMaster.pl

Rozdziat: 8. Duplikacja

p—
S
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9. Kontrola

Kontrola jest niezwykle waznym, a czesto zapominanym elementem kazdego biznesu.
Chce ustrzec Cie przed sytuacja, w ktérej umawiasz sie ze swoimi partnerami, ze zostanie
zrobione to i to, oczekujesz, Ze zZ pewnoscia bedzie zrobione (przeciez sie umawiacie).

Pamietaj, ze nasz wspdélny biznes, nasz MLM na poczatku wspotpracy rzadko kiedy
znajduje sie na szczycie listy priorytetéw. Biznes MLM jest korzystny i Twdj nowy partner
chce go robi¢, ale ma swoje wieloletnie nawyki, w ktérych, jak dotad, wasza wspotpraca
NIE BYLA obecna.

To Ty musisz wytworzy¢ nawyki u Twojego partnera. Kazdy dziat niniejszego poradnika
opisuje grupe czynnosci, ktére powinny kazdemu przedsiebiorcy MLM wejs¢ w NAWYK.
Nawyk jest czyms, co sie robi odruchowo, nie myslac o tym. Wytworzenie nawyku
wymaga PILNOWANIA siebie lub kogo$ przez jaki$ czas.

Dlatego KONTROLU]J. To nie ma nic wspdlnego z brakiem zaufania ani niczym
negatywnym. To po prostu dbanie o Twéj i Wasz wspo6lny interes.

Jak kontrolowac¢?

Badz w kontakcie z ludzmi. Pytaj, jak im idzie. Nie zadowalaj sie odpowiedziami, ze ,0k.,
jakos leci”. Pytaj o konkrety: ,masz jakie$ nowe kontakty w tym tygodniu?”, ,ile zrobite$
spotkan?”, ,ile bedziesz mie¢ gosci na spotkaniu informacyjnym?”.

Niech Twoi partnerzy czujg Twojg obecnos$¢. Niech wiedzg, ze Ty sie interesujesz ich
biznesem. To wywota wiez, zaufanie, zaangazowanie i wytworzy NAWYKI. Kiedy Twoj
partner bedzie mial w nawyku dziatania dla rozwoju biznesu, sprawy bed3 sie toczy¢
automatycznie.

Zakonczenie
Mozesz wykorzystac¢ niniejszy poradnik dla swoich celéw. MozZesz takze rozpowszechni¢

go wsrod swojego zespotu jako wzorzec dziatania dla kazdego. Musisz jednak zachowa¢
wszelkie wskazania autora i odno$niki do stron internetowych.

Zycze wielu sukcesow!

Daviesz /7//7//’0 vsAuT
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