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      Валентина Лагуткина

      50 секретов успеха в МЛМ. Рассказывай истории и богатей
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        Для кого эта книга
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Эта книга для всех, кто имеет отношение к сетевому бизнесу и стремится в нем достичь успеха или уже достиг, а также для тех, кто сомневается в том, стоит ли сотрудничать с МЛМ-компаниями.

      На рынке очень много книг о МЛМ-бизнесе. Кроме того, для личностного роста сетевики используют книги о психологии бизнеса, о личностном развитии, о самосовершенствовании, о лидерстве, о деньгах и т. д.

      Все книги, безусловно, полезны, многие из них стали бестселлерами. Сложно написать что-то совершенно новое об МЛМ. Но в этой книге наряду с общеизвестными методиками и технологиями содержатся некоторые секреты, о которых не всегда лидеры говорят своим партнерам. Возможно, что они даже не замечают, в чем их действия отличаются от действий большинства.

      Я тоже это поняла не сразу. А когда поняла, то отследила на сотнях своих партнеров, что успеха добиваются только те, кто владеет этим секретом. Этот метод всем дан от рождения, но кто-то сумел его сохранить и применить, а кто-то потерял по дороге.

      В этой книге описана система изменения мышления при применении дупликации, которая гарантированно приводит к увеличению дохода, улучшению отношений и переходу на принципиально новый уровень жизни.

      В книге я систематизировала секреты, которым научилась у таких бизнес– тренеров и лидеров МЛМ, как:

      ♦ Саня Сим,

      ♦ Александр Ковригин,

      ♦ Александр Белановский,

      ♦ Любовь Зварич,

      ♦ Константин Данилов,

      ♦ Станислав Санников,

      ♦ Артем Нестеренко,

      ♦ Антон Агафонов и др.

      В этой книге я даю пошаговые технологии, которые сделают вашу жизнь счастливой благодаря МЛМ и увеличат личный доход. Все методики проверены сотнями людей моей структуры и курсантами школы «Скажи Интернету «Да!»», руководителем которой я являюсь. Некоторые отзывы курсантов школы я разместила в самой книге, чтобы читатели смогли убедиться в результативности описанных технологий.
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        Введение
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Уважаемый читатель!

      Если вы читаете эти строки, то, скорее всего, уже не первый год занимаетесь МЛМ-бизнесом, и тогда вы, как никто другой, должны понимать, что сегодня МЛМ-бизнес находится на распутье. Сегодня методы работы «на земле» (в офлайн) воюют с методами работы в Интернете (в онлайн).

      Именно сегодня перед МЛМ-лидерами стоят вопросы, как же усилить свои команды, как увеличить количество новых партнеров, как сделать так, чтобы чеки росли, как сохранить и наращивать товарообороты, несмотря ни на кризис, ни на рост доллара и евро.

      Именно сегодня развита «сетевая проституция», когда люди бегают из компании в компанию в надежде найти проект, который поможет им зарабатывать. Сейчас нередко люди работают в двух и более компаниях, «многостаночники» таким образом пытаются залатать дыры в своем кошельке. Лидеры не понимают, как им бороться с «сетевой проституцией» и как вести себя с «многостаночниками».

      Сейчас трудно рекрутировать новичков, потому что новички боятся идти в сетевой бизнес, они не могут отличить компанию с товаром или услугами от финансовой пирамиды, которая часто маскируется под МЛМ.

      В то же время есть лидеры в МЛМ-бизнесе, которые успешно развиваются, несмотря на кризис. Значит, в сетевом бизнесе существуют секреты, которые почему-то неизвестны большинству сетевиков, или они просто их не уловили, когда им о них рассказывали.

      В этой книге вы найдете 50 уникальных секретов, которые помогут вам не только ответить на все вышеперечисленные вопросы, но и помогут найти решение ваших проблем в МЛМ. Они помогут вам не потому, что они волшебные, а потому, что они проверены на практике. Эта книга поможет вам успешно строить структуры, развивать регионы, осваивать интернет-технологии, увеличить доход, делая простые и всем понятные действия.

      На страницах книги я поделюсь с вами собственным опытом и отвечу на злободневные вопросы: «Почему люди уходят из сетевого бизнеса?»; «Как остановить «сетевую проституцию»?»; «Как вести себя с «многостаночниками»?». И это не просто мой взгляд на эти вопросы, а практический опыт, накопленный за 12 лет работы в сетевом бизнесе.

      В этой книге вы найдете 50 уникальных советов, как увеличить ежедневный приток денег. Эти советы пригодятся и новичкам, и лидерам. Новичкам надо просто брать и внедрять эти пошаговые инструкции. Лидеры найдут ответ на вопрос: «Как научить новичков всему тому, что умеешь сам?».
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Эти секреты подойдут всем без исключения, независимо от того, в какой компании вы работаете. Занимаетесь ли вы продвижением косметической продукции, продукции для здоровья или рекомендуете услуги – в любом случае вы найдете ответы на свои злободневные вопросы.

      А для того чтобы получить максимальную пользу от этой книги, прочтите ее с блокнотом и ручкой в руках. Вам предстоит увлекательное путешествие, в результате которого благодаря 50 секретам вы научитесь использовать свои сильные стороны, свой опыт, свои собственные умения для создания денежного потока и пассивного дохода, которого вы заслуживаете.

      

        С уважением,
      

      
        Валентина Лазуткина
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        Слова благодарности
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Я выражаю искреннюю благодарность Александру Белановскому и Жанне Фроловой за помощь в написании этой книги, так как она написана благодаря тренингу «Бестселлер за неделю».

      Огромное спасибо моей семье за понимание и поддержку всех моих начинаний, в том числе и при написании этой книги.

      Хочу выразить огромную благодарность бизнес-тренерам: Александру Ковригину, Константину Данилову, Станиславу Санникову, благодаря которым я успешно развиваю сетевой бизнес «на земле», а также Сане Сим, Александру Белановскому, Любови Зварич, у которых я училась системному подходу к развитию бизнеса и личного бренда в Интернете.

      Особую благодарность хочу выразить моим партнерам, которые помогли мне выявить проблемы сетевого бизнеса на современном этапе, которые верили в меня и помогали, рассказывая новые истории из жизни.

      Благодарю мою дочь Ольгу Зюзину-Лагуткину и жену моего сына Милу Аюпову за художественное оформление книги.
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        Глава 1

        Основные особенности МЛМ-бизнеса сегодня
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          Почему одни люди не идут в МЛМ, а другие уходят из МЛМ
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Сегодня очень трудно встретить человека, который бы не был знаком с сетевым маркетингом. Кто-то является клиентом одной или нескольких сетевых компаний. Кто-то уже пробовал и не добился успеха. Одни из них обвиняют саму систему МЛМ, другие – спонсоров или компанию, третьи просто себя оправдывают тем, что они не строили бизнес, а были потребителями.

        Частично каждый из них прав. Но основная причина неуспеха в МЛМ – это отсутствие личностного роста. Если человек, придя в МЛМ, не готов меняться, развиваться, обучаться, то вряд ли он сможет добиться успеха.

        Возможно, ему просто сильно повезет или среди его приглашенных найдутся люди, готовые к изменениям.

        Сегодня в сетевом маркетинге находится огромное количество разных людей. Одни легко добиваются успеха. Другие делают это с трудом. Третьи потеряли веру в то, что они могут быть успешными.

        Вера убита многочисленными разочарованиями. Людям кажется, что они постоянно работают, а товарооборот и, соответственно, вознаграждение не растут.

        Также в сетевом бизнесе есть очень большая группа людей, которые зарабатывают незначительные деньги, например, 5-15 тысяч, и их это вполне устраивает. Соответственно, и своим партнерам они не могут показать путь к пассивному доходу.

        Если ваша организация ориентирована на дополнительный заработок, а не на создание денежного потока, то мало кто из ваших партнеров придет к пассивному-бизнеса.

        Мне известно множество примеров, когда, уйдя из компании, лидеры продолжали получать вознаграждение в несколько тысяч долларов благодаря когда-то построенному бизнесу.

        В то же время я встречалась в МЛМ со случаями, когда по какой-то причине менеджер перестал работать (например, попал в больницу), и уже через месяц его бонусы упали практически до нуля.

        Дело в том, что для того чтобы просто зарабатывать и для того чтобы запустить денежный поток, необходимо применять разные технологии. Не все это понимают, да и не все лидеры об этом знают. А иногда знают, но не говорят своим партнерам.

        Другая проблема, что есть люди, которые приходят в МЛМ за быстрыми деньгами. Хотят все и сразу. Именно желание быстрых денег, без определенных усилий, привело к созданию финансовых пирамид, в которых также теряется суть остаточного дохода. Они быстро возникают и быстро рушатся, как карточные домики.
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Страх оказаться обманутым – это то, что останавливает многих сделать шаг навстречу сетевому бизнесу. Даже оказавшись в сложной жизненной ситуации, с долгами, без работы, эти люди в объявлениях пишут: «Сетевой и интим не предлагать». Среди них и те, которые действительно получили негативный опыт работы в МЛМ.

        Так почему же не все добиваются успеха в МЛМ? Многие пытаются строить структуры с помощью инструментов и технологий, которые никогда не приведут их к успеху и пассивному доходу. Они просто не поняли саму суть сетевого бизнеса.

        Я тоже это поняла не сразу. Для того чтобы разобраться, пришлось потратить несколько лет, сменить три компании. Три раза начать сначала, но, в конце концов, понять, что и как надо делать. Я не хочу вас обнадеживать в том, что технологии, о которых я расскажу в этой книге, приведут к пассивному доходу всех без исключения. Но могу дать 100 %-ную гарантию, что успеха добьются те, кто вникнет в то, о чем я говорю, и возьмет себе на вооружение те секреты, которые подходят именно ему.

        В этой книге я расскажу много разных реальных историй, которые показывают разный взгляд на одни и те же события, на одни и те же технологии. Это будут как реальные истории, так и анекдоты и притчи. Но в любом случае они помогут вам найти ответы на обозначенные вопросы.
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Расскажу сейчас анекдот на эту тему:

        
          
            Ищу постоянную работу, можно круглосуточную, можно на улице, можно без выходных, можно без перерыва на обед, согласен на 5$ в день. Сетевой маркетинг не предлагать!
          
        

        
Сетевой маркетинг, как и все в нашем мире, претерпел огромные изменения. И, как и в любой деятельности, успешным может быть только тот, кто готов подстраиваться под эти изменения. А суперуспешным может стать только тот, кто сам находит свои собственные методы, которые становятся самыми продуктивными в новых условиях.

        Сейчас на эмоциях и мотивации можно успешно начать бизнес в МЛМ, но без владения технологиями, соответствующими сегодняшнему дню, большого успеха и богатства достичь невозможно.

        Сегодня в МЛМ лозунг: «Не думай! Действуй!» – работает не всегда. Важно понять, какие надо выполнять действия, чтобы получить результат.

        В некоторых главах я дам пошаговые рекомендации, которые использую сама и которые применяют мои партнеры. А некоторые главы – это рассуждения на заданную тему, которые помогут понять суть проблемы и найти из нее выход.

        Отдельно хочу обозначить проблему, которая возникла с применением интернет-технологий. Здесь надо понимать, что не существует волшебной кнопки, которая даст результат. Очень часто успеха в Интернете добиваются те, кто и без него не менее успешно развивает свой бизнес. В Интернете, как показывает практика, легко начать зарабатывать, (например, на продаже продукта) и сложно построить бизнес, ведущий к пассивному доходу.

        Одна из известных технологий, которая является основной в МЛМ, – это дупликация. На современном этапе и дупликация срабатывает не всегда.
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          Домашнее задание:
        

        1. Ответьте честно на вопрос: «Что вас больше привлекает – быстрые деньги или пассивный доход?»

        2. Запишите в блокнот вашу цель прихода в МЛМ:

        ♦ скидка на продукт;

        ♦ дополнительный доход;

        ♦ пассивный доход.
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          Почему не всегда работает дупликация
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Давайте разберемся, что мы будем понимать под дупликацией. Под дупликацией в сетевом бизнесе понимают, во-первых, повторение одних и тех же действий, которые приводят к результату.
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Расскажу анекдот.

        
          
            Поспорили звери, кто быстрее станет успешным в сетевом бизнесе.
          
        

        
          
            Лиса сказала: «Я самая хитрая, я всех обхитрю и быстрее всех добьюсь успеха».
          
        

        
          
            Лев сказал: «Я царь зверей, меня все боятся, я стану самым успешным, потому что под меня все будут регистрироваться, мне не надо никого уговаривать».
          
        

        
          
            Заяц сказал: «Я самый быстрый, я всех зверей обегу и быстрее других стану успешным».
          
        

        
          
            Но самым успешным стал попугай, потому что он просто рассказывал всегда одно и то же.
          
        

        
Во-вторых, под дупликацией понимают определенный набор действий, который выполняют все сетевики. К ним относятся:

        1) составление списка или поиск потенциальных клиентов;

        2) приглашение на встречу или к разговору;

        3) рассказ о возможностях или презентация;

        4) рекрутинг партнеров и клиентов;

        5) обучение новичков.

        Это основа сетевого бизнеса. Система, которая дает результат. Это подсказка для всех, как строить бизнес. Если вы освоите эти шаги, то добьетесь успеха. Если все так просто, то почему многие люди уходят, не достигнув успеха? Где возникает проблема? Какой этап оказывается самым сложным?

        
          
            
              Великие лидеры всегда применяют новые подходы.
            
          

          
            
              Они не пользуются методами других.
            
          

          
            Марк Ярнель
          

        

        Дело в том, что успеха в МЛМ добиваются только те, кто на первом этапе (поиск потенциальных клиентов) применяет свои выгодные стороны. Вспомните вышеописанный анекдот. Очень важно в привлечении новых партнеров использовать свой прошлый опыт, свои сильные стороны, свои собственные умения. Важно, чтобы эти методы были для вас комфортными и давали результат.

        
          У 
          
            меня в структуре есть партнер, которая строит свой бизнес на «холодных контактах» в электричке. 
          
          У 
          
            нее в Москве есть основная работа, в больнице. Сетевой бизнес она рассматривает как подработку и задел на будущее, когда выйдет на пенсию. От нас до Москвы надо добираться два часа на электричке. Эти два часа она и использует для рекрутинга.
          
        

        
          
            Важно произвести какое-то действие, чтобы соседи сами задали нужный вопрос. Летом часто в электричках жарко, а зимой холодно. У нас есть продукция, которая помогает легче переносить жару, и другая продукция, которая помогает не замерзнуть в холодном вагоне.
          
        

        
          
            Она применяет ее на глазах у соседей, которые ей задают вопрос: «А, что это у вас такое?»
          
        

        Дальше уже ее задача – рассказать, показать и дать попробовать.

        
          
            Таким образом каждая поездка дает ей несколько новых клиентов или партнеров.
          
        

        
Не надо механически копировать методы, которые использует ваш наставник. Это устаревшая концепция в этом пункте. «Делай, как я», здесь не у всех срабатывает. И кто этого не понял, чаще всего терпит неудачи в сетевом бизнесе. Именно эти люди нам говорят, что они уже пробовали.

        Очень важно пользоваться теми методами, которые для вас эффективны, не вызывают у вас дискомфорта, соответствуют вашему характеру. Например, кому-то комфортно работать с «теплым рынком», с родственниками и друзьями, а у кого-то это вызывает страх быть непонятым.

        
          
            Однажды мы с сыном приехали в регион к его партнеру с целью помочь рекрутировать новичков. Елена тогда работала директором детского сада, и она нас попросила провести презентацию для работников этого детского сада.
          
        

        
          
            Перед презентацией Елена нас представила следующим образом:
          
        

        – Это мои хорошие знакомые Валентина и Сергей, они занимаются сетевым бизнесом. Меня лично заинтересовала продукция для здоровья, и я начала ей пользоваться. Получила результаты и попросила Валентину и Сергея рассказать вам об этой продукции.

        
То есть Елена сразу обрезала возможность развития бизнеса, она не представила себя как будущего наставника. После презентации появились клиенты, которые решили покупать продукцию со скидкой.

        
          
            Но Елена нашла свой метод работы. Она стала успешно рекрутировать новых партнеров через соцсети. Незнакомым людям ей оказалось гораздо легче рассказывать о бизнесе.
          
        

        
Марк Ярнель в своей книге «Ваш лучший год в сетевом маркетинге» пишет:

        
          
            «Дупликация системы в сочетании с творческими подходами – основа основ успеха в МЛМ».
          

        

        И я с ним полностью согласна. Пробуйте, ищите свои собственные методы. Анализируйте, что дает наилучший результат и при этом позволяет добиваться успеха, выполняя те действия, которые вам приносят удовольствие.
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Важно действовать. На эту тему расскажу еще один анекдот.

        
          
            Сидит ворона на елке. Мимо бежит заяц.
          
        

        – Ворона, ты что делаешь?

        – Ничего не делаю, просто сижу.

        – Вот так просто сидишь и ничего не делаешь?

        – Просто сижу и совсем ничего не делаю.

        – Вот здорово! Я тоже посижу.

        
          
            Сел заяц под елку, сидит и ничего не делает. Бежит мимо лисица. Видит: сидит заяц и даже не пытается убежать. Набросилась лисица на легкую добычу и съела зайца. А ворона кричит, причитает:
          
        

        – Ах, заяц, заяц! Я ведь забыла тебе сказать, что сидеть и ничего не делать можно только тогда, когда ты уже на вершине!

        
Часто говорят, что для достижения успеха нужно выйти из зоны комфорта.

        По моему мнению, важно расширять свою зону комфорта, приобретая новые навыки, которые основаны на ваших собственных сильных сторонах.

        Ваши сильные стороны, ваши таланты, особенности – это крылья вашего бизнеса, которые поднимут вас на вершину.
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Из выступления лидера перед новичками:

        – Не бойся делать то, что делать мастерски пока ты не умеешь. Помни, что Ковчег был построен любителем, а «Титаник» строили профессионалы…

        1. Получайте удовольствие от своей деятельности.

        2. Расширяйте границы своей зоны комфорта.

        3. Используйте для развития бизнеса свои сильные стороны,

        совершенствуйте свои умения.

        На одном из вебинаров услышала фразу, которую считаю очень актуальной:

        
          «Действуйте, опираясь на свои сильные стороны!»

        

        ЗАПОМНИТЕ: только действия приносят деньги. Добавлю: действия, которые вы делаете с умом.
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Понятно, что не все сильные стороны возможно использовать в МЛМ. Расскажу анекдот на эту тему.

        – Наконец-то мне повезло, и я нашел у вас работу. Мне ведь очень нужна работа, у меня жена и семеро детей…

        – А что вы еще умеете делать?

        Для того чтобы был результат в бизнесе, безусловно нужны правильные и профессиональные действия. И самое главное, что их должно быть много.

        
          
            Правильные действия в малых количествах – неправильные действия (из выступления на семинаре).
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          Домашнее задание:
        

        1. Подумайте, какие ваши сильные стороны вы можете использовать для развития бизнеса.

        2. Наметьте и запишите в блокнот план действий прямо сейчас, с использованием ваших сильных сторон и опыта из прошлой деятельности.
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          Причины, по которым вы застряли в сетевом бизнесе
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В сетевом бизнесе часто встречаются ситуации, когда новички быстро стартуют, а потом вдруг останавливаются.

        Важно понимать, что каждый лидер в МЛМ на каком-то промежутке пути тоже был неудачником. Редко кто добивается успеха без препятствий.

        Какие же основные препятствия приходится преодолевать практически всем?
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Прежде всего это страх, что ничего не получится. Такие люди чаше всего говорят: «Это не мое».

        Важно понять, где сидит этот страх, в чем он заключается. Необходимо разобраться, действительно ли МЛМ – это не ваше или просто надо поработать над собой.

        Создайте в блокноте таблицу и ответьте честно на вопросы: «Что мне нравится в МЛМ?» То есть какие преимущества в МЛМ вы видите для себя. «Что мне не нравится в МЛМ?» То есть недостатки в МЛМ для вас.
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Проанализируйте полученные результаты. Если вы нашли больше недостатков, чем преимуществ, то закройте эту книгу – МЛМ не для вас.

        Если вы отметили и преимущества, и недостатки, то вам просто придется потрудиться, для того чтобы поверить в себя. Вам нужно немного поработать над собой, и в этом вам поможет эта книга.

        Если же у вас больше преимуществ, чем недостатков, то вы смело можете развивать этот бизнес, а вопросы использовать для своих партнеров.

        Здесь мы опять вернемся к вашим личным талантам и ценностям. Подумайте еще раз, что вы умеете делать в совершенстве, и найдите применение своим талантам для развития сетевого бизнеса.

        

          
            Однажды, работая в регионе, я познакомилась с женщиной по имени Елена. Она задавала очень интересные вопросы по существу и очень толково отвечала на мои вопросы. А после семинара она подошла и сказала, что у нее не получается строить бизнес. Ей очень нравится продукт, а вот структуру строить не получается.
          
        

        Я спросила, кто она по профессии. Оказалось, что учитель биологии. И тогда я посоветовала ей использовать ее знания анатомии и физиологии человека для того, чтобы людям объяснять, что произойдет с их организмом, если они не будут давать ему питание (витамины, минералы, аминокислоты).

        – Не надо никого призывать начать бизнес, просто показывайте людям их проблемы и рассказывайте, как они могут решить их с помощью продукции.

        
В сетевом бизнесе могут пригодиться все ваши ценности и таланты, а еще будут открыты новые, о которых вы даже не подозревали. Возможно, именно вы откроете новые горизонты для развития МЛМ-бизнеса.
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Анекдот в тему.

        – Вы самые мощные, самые сильные.

        
          
            У вас самая лучшая продукция.
          
        

        
          
            У вас самый лучший маркетинг.
          
        

        
          
            И у вас есть то, чего нет у других. У вас есть я!!!
          
        

        
Второе препятствие, которое приходится преодолевать многим – это подмена деятельности видимостью деятельности.

        Часто партнеры говорят, что они все делают, но у них не получается. Задаешь вопрос: «Что конкретно не получается?» И тишина!

        Очень часто из-за страха дистрибьюторы подменяют деятельность по системе совершенно другими действиями.

        Они читают книги, изучают продукт, ходят на презентации, посещают школы. В общем, тратят уйму времени, при этом не совершают действия, которые ведут к результату.

        Многие даже говорят: «Учусь-учусь, а ничего не работает».

        А некоторые утверждают: «Вот сейчас еще один тренинг пройду и начну действовать».

        Любое обучение ценно только тогда, когда вы применяете его в действии, когда оно дает результат. И эта книга даст результат только в том случае, если вы вникнете во все секреты и будете их применять, интерпретируя на себя.

        Любое обучение, все рекомендации наставника применяйте в соответствии с вашими способностями и возможностями. Важно действовать и двигаться в направлении успеха.
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Иначе может получиться, как в анекдоте.

        
          
            Лидер инструктирует подающего надежды дистрибьютора, который в первый раз едет завоевывать другой город:
          
        

        – Послезавтра, по приезду в Урюпинск, сначала отдохни в гостинице. Пообедай. Выпей для бодрости рюмочку «Наполеона» и отправляйся на встречу. На встрече покажи все образцы нашей продукции, расскажи о возможностях нашего бизнеса и как можно быстрее сообщи мне результаты встречи…

        
          
            Через трое суток приходит телеграмма из Урюпинска:
          
        

        – Обошел весь город. Нигде нет коньяка «Наполеон». Что делать?

        Хочу отметить еще одну важную особенность. Наставнику необходимо работать с теми дистрибьюторами, которые совершают активные действия в нужном направлении.

        
          
            Однажды мой партнер Наташа из соседнего города попросила меня провести презентацию для новичков, которые уже имели опыт работы в сетевом бизнесе. Компания закрылась, и они ищут другую компанию.
          
        

        
          
            Соответственно, я приехала, подготовила все для презентации и начала работать с новичками. На встрече присутствовало много новичков, и я была сильно увлечена. Потом я попросила партнеров, которые давно работали в компании, поделиться отзывами и обратила внимание на Наташу. Она переписывалась с кем-то в скайпе, потом перешла в «Одноклассники», затем поиграла «в косынку».
          
        

        
          
            И я не была удивлена, когда новички сказали, что они подумают. Они тоже видели все ее действия. Иметь такого наставника захотят немногие.
          
        

        
          
            А через неделю все присутствующие зарегистрировались в мою структуру, но уже под другого наставника. Я даже не стала их убеждать, что они поступили неправильно.
          
        

        Для того чтобы понимать, насколько эффективно прошел ваш день, планируйте его. А каждый вечер подводите итог.
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          Домашнее задание:
        

        1. Честно оцените, чем занят ваш день.

        2. Планируйте ваши дела.

        3. Ежедневно подводите итоги ваших планов.

      [image: chapter_end]


        
[image: before_title]

          «А вдруг я сделаю что-то неправильно?»

        

        [image: after_title]

В сетевой бизнес приходят люди разных профессий, многие привыкли выполнять работу, следуя инструкциям, по определенным правилам. Они не привыкли проявлять инициативу. У таких людей возникают опасения: «А вдруг я сделаю что-то неправильно?»

        Любое новое дело требует выработки навыков, поэтому необходимо пройти 4 этапа:

        1. Я чего-то не знаю, но я это не осознаю. – Бессознательная некомпетентность. Новичок даже не осознает, что он не знает технологий ведения бизнеса МЛМ. Именно на этом этапе получают огромное количество отказов. На этом этапе самое большое количество страхов. Важно делать, преодолевая страхи, для получения опыта. Как только новичок осознает отсутствие навыка, он переходит на следующую стадию развития компетентности.

        2. Я осознаю, что я этого не знаю. – Сознательная некомпетентность. На этом этапе очень важна помощь наставника, который вовремя ответит на вопросы. Новичок осознанно начинает изучать технологии ведения сетевого бизнеса. Но именно в этот период возникают сомнения, неуверенность, которые мешают дальнейшему развитию. Часто на этом этапе человек получает сигнал о правильности своих действий – появляется первый клиент или партнер. Только пройдя второй этап, новичок переходит к следующему.

        3. Я знаю и осознаю каждое выполненное действие. – Сознательная компетентность. Дистрибьютор наращивает свои навыки, но он еще не может делать действия без самоконтроля. Появляются первые результаты, первые чеки, вырабатывается привычка делать определенные действия.

        4. Я знаю и делаю все на автомате. – Бессознательная компетентность. На этом этапе навык становится автоматическим. Легко выполняются запланированные действия. Доведя навык до совершенства, дистрибьютор приобретает мастерство.
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Когда дистрибьютор проходит все четыре этапа развития компетентности, он становится профессионалом. Все действия профессионалами МЛМ выполняются автоматически, с удовольствием. За время прохождения всех четырех этапов меняетесь не только вы, меняется отношение к вам окружающих. Вот как этот процесс описывает моя знакомая Татьяна.

        

          
            Сначала я сама не понимала, что я должна делать. Пыталась что-то рассказывать, люди от меня шарахались. Близкие считали, что я сошла с ума. Я не сдавалась только потому, что видела, какие изменения произошли в жизни моего наставника благодаря сетевому бизнесу.
          
        

        
          
            Я сама пользовалась продуктом и, получив первые результаты, стала рассказывать о них. Люди начали прислушиваться, кто-то даже что-то купил. Но я терялась и не могла отвечать на вопросы, которые мне задавали.
          
        

        
          
            Мои друзья и родные на этом этапе не помогали, но уже и не мешали, не предлагали все бросить.
          
        

        
          
            Потом я начала понимать, что надо сначала задавать вопросы людям, слушать ответы и только тогда предлагать то, что нужно именно им. А отзывы помогают в завершении сделки. У меня появилась структура. Мои близкие стали по-другому смотреть на это дело и даже иногда помогают: «А ты расскажи Ивану Ивановичу о продукции, у него спина болит, я тебя с ним познакомлю». Хотя многие друзья просто наблюдают, спрашивают, сколько зарабатываю, и считают, что мне повезло.
          
        

        
          
            Я полюбила этот бизнес. У меня нет страха при общении с людьми. Я владею информацией о продукции, смело рассказываю о возможностях. Разработала свои тексты для презентаций и рассказываю все свободно. Растет моя организация, товарообороты тоже растут, а вместе с ними и чек. Друзья сами приходят и просят: «Возьми меня в свою команду. Я не понимаю, что надо делать, как надо делать, но надеюсь, что ты меня научишь».
          
        

        
Ваша компетентность, безусловно, влияет на развитие бизнеса. Освоив одни навыки, необходимо пройти все эти же этапы для развития следующих навыков. Процесс развития практически бесконечен. Например, у вас все отлично получается в развитии бизнеса «на земле» (в офлайн), но вы должны понимать, что сейчас без использования Интернета добиться большого успеха невозможно. Значит, вам предстоит пройти все эти этапы по освоению навыков работы в Интернете.
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          Домашнее задание:
        

        1. Запишите, какими навыками вы уже обладаете на уровне бессознательной компетентности.

        2. Запишите те навыки, которыми вам еще предстоит овладеть.

        3. Составьте план по развитию ваших навыков.
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          Всегда ли действия приводят к успеху
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Прежде чем делать какие-то действия в МЛМ, стоит сто раз подумать. Правильные действия приводят к результату, а неправильные – к антирезультату. Неправильные действия просто отбрасывают ваш бизнес назад, а иногда разрушают.

        К неправильным действиям прежде всего надо отнести нарушение этических норм, о них мы еще поговорим. В то же время к неправильным действиям необходимо отнести те, которые не ведут к пассивному доходу.

        Мы уже много времени уделили дупликации. Очень часто спонсоры считают, что все действия по дупликации надо осуществлять не думая. Это неправильно. МЛМ-бизнес – это бизнес интеллектуальный, и только если применять все с самого начала правильно, можно получить результат.

        
          
            Мой партнер с самого начала очень много делала за своих партнеров. А когда они выходили на определенный уровень, начинала их призывать к самостоятельности. Но они не привыкли делать ничего без ее опеки. В результате при выходе на более высокий ранг товарообороты у них не росли, а падали.
          
        

        К неправильным действиям, точно ведущим к разрушению бизнеса, надо отнести рассмотрение вопросов политики, религии, секса. Этих тем лучше не касаться на презентациях, всегда в зале могут быть люди, которые не согласны с вашей точкой зрения. Нельзя навязывать партнерам свои политические и религиозные взгляды.

        Однажды на встрече с новым, успешно стартовавшим в регионе партнером у меня произошел такой случай. Зная, что новый партнер – врач-рефлексотерапевт, я решила, что он нормально относится к восточной философии здоровья. И допустила две ошибки:

        
          1) попыталась подарить ему китайскую салфетку с символами богатства;
        

        
          2) стала говорить о том, что наша продукция нормализует работу чакр.
        

        
          
            Во-первых, он сказал, что православный и не использует никакие китайские символы. Во-вторых, как врач он согласен, что существуют энергетические центры, но все, что касается чакр, их названий и свойств, это тоже противоречит православию. И что хотя он рефлексотерапии учился у китайца, но применяет эти знания без использования восточной терминологии.
          
        

        
          
            Для меня это было хорошим уроком. Теперь я очень осторожно использую данные понятия.
          
        

        
Другая ситуация касается политических взглядов.

        
          
            На презентации в качестве примера действия нашего продукта я решила рассказать о результате руководителя местного отделения партии «Единая Россия». И несмотря на то что результат был очень впечатляющим, он вызвал обратный эффект у присутствующих на презентации коммунистов.
          
        

        
В сетевом бизнесе важно контролировать свои слова и действия. Иначе мы может «отравить» свой бизнес как неопытный повар.

        
          
            Молодому повару поручили сварить суп с грибами. Молодой человек всю жизнь жил в крупном городе и не мог отличить ядовитые грибы от неядовитых. Хозяин кафе страдал радикулитом и постоянно использовал для лечения настойку с мухоморами.
          
        

        
          
            Он сделал заказ знакомому грибнику набрать белых грибов и мухоморов. При этом заплатил ему деньги вперед. Тот так и сделал. Набрал корзину белых грибов и корзину мухоморов.
          
        

        
          
            Доставил обе корзины в кафе и поставил у входа.
          
        

        
          
            Молодой повар взглянул на корзины с грибами. Ему очень понравились мухоморы по внешнему виду, и он сварил из них суп.
          
        

        При этом он пробовал суп несколько раз за время варки. Буквально через 30 минут у него начались сильные боли в животе, головокружение и тошнота. Его увезли на «скорой помощи» в больницу. Провожая повара, хозяин обратил внимание на то, что корзина с белыми грибами полная, а корзина с мухоморами почти пустая. Заглянув в кастрюлю с супом, он понял причину недомогания повара. Это помогло спасти ему жизнь и предупредило отравление посетителей кафе.

        
В сетевом бизнесе надо четко понимать, что важно совершать действия, которые не навредят бизнесу.

        Здесь очень много зависит от честности и порядочности людей. В сетевом бизнесе нередки случаи, когда баллы проводятся не туда, куда надо, вводятся дополнительные накрутки, не выдаются подарки, положенные от компании по промоушену.

        Это все вызывает общий негатив к сетевому бизнесу, хотя виноват в этом конкретный человек. Задача спонсоров – пресекать такие действия на корню.

        Общей ошибкой в сетевом бизнесе является оказание помощи всем партнерам без исключения.

        Такие действия приводят к тому, что структура растет и вы уже не можете оказывать помощь всем и тратите все больше времени на то, чтобы помочь большему количеству партнеров.

        В результате вы устаете и раздражаетесь, бизнес перестает вас радовать.
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Необходимо четко понимать, куда прикладывать свои усилия. Помогая ключевым людям, вы тратите меньше сил и получаете лучший результат.

        Как понять, стоит ли работать с новичком, сможет ли он стать ключевым человеком?

        Проверить это очень легко. Сетевому бизнесу надо учиться. Легче всего учиться по книгам практиков.

        Предложите новичку купить книгу. Согласился – с ним надо работать. Отказался – из него не выйдет ключевого человека.

        Не тратьте на него свое время и силы.

        Не занимайтесь самообманом. Нельзя обещать всем, что у них все получится.

        Да, сетевой бизнес подходит для тех, кто готов трудиться и меняться. Нельзя обещать огромные суммы денег, которые текут рекой без участия партнеров. Такая река возможна в финансовых пирамидах, только она очень быстро пересыхает, и к водопою приходят не все.

        Важно понимать, что если в вашей структуре нет притока новых людей, то ваш бизнес умирает. Многие сетевики сами приводят свой бизнес к гибели. Они начинают увлекаться мероприятиями – тусовками.

        Все довольны, партнеры получают какие-то новые знания, но они их потом не применяют на практике. Они не помогают им приглашать новых людей.

        Мероприятия – это тест для партнеров и новичков. Новичок, который хочет посещать мероприятия, всего лишь потребитель.

        Если он хочет приглашать людей на мероприятия, то это уже партнер, готовый к развитию бизнеса. Партнер, который принимает участие в организации мероприятий, – это лидер по жизни.

        Но не каждый лидер по жизни становится лидером в сетевом бизнесе. Только те, кто сам проводит мероприятия для своей структуры и прежде всего презентации для новичков, становятся лидерами МЛМ.

        Действие, которое приводит к негативному результату – это стремление всех мотивировать на развитие бизнеса. Лучше хороший потребитель, чем плохой партнер. Потребитель дает вам определенный товарооборот, но не требует вашего времени на его обучение.

        Только когда потребитель сам созрел для построения бизнеса, надо его этому обучать.

        Стремясь обучать потребителей, вы вызываете у них раздражение и тратите силы напрасно.

        Для того чтобы ваш бизнес вышел на уровень пассивного дохода, важно совершать правильные действия и не делать неправильные.
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Среди правильных действий хочу отметить наставничество как индивидуальный подход к каждому человеку и систему мероприятий, рассчитанных на разных людей.

        Нельзя стричь всех под одну гребенку. Каждый должен получать то, что необходимо именно ему. Только тогда вы сможете не только привлекать людей в бизнес, но и удерживать их в нем.

        Важно понимать, что МЛМ – это не автомат для производства денег. В этот бизнес каждый человек приходит за чем-то своим: кому-то нужны деньги, для других важно признание, кто-то пришел за общением, некоторые развиваются творчески.

        Если в МЛМ идут только за деньгами, то почему в нем задерживаются на 10–15 лет люди, которые так и не вышли на большие доходы? Ответ прост: они находят здесь удовлетворение других своих потребностей.

        В то же время в МЛМ остаются только сильные, целеустремленные, амбициозные люди. Остаются и добиваются успеха! Только понятие успеха у всех разное.

        Сейчас в мире все изменяется очень быстро. Поэтому и в сетевом бизнесе необходимо действовать в соответствии с тенденциями времени. Необходимо думать, анализировать, действовать, и делать все это быстро.
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          Домашнее задание:
        

        1. Определитесь, кем вы себя видите в сетевом бизнесе: потребителем, партнером, лидером.

        2. Определите, кем являются дистрибьюторы вашего первого и второго поколения.

        3. Составьте список ваших ключевых людей, с которыми вы будете развивать бизнес.
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          Как говорить, чтобы вас услышали
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Многие сетевики тратят свою энергию и силу напрасно. Все их разговоры с потенциальными клиентами и партнерами заканчиваются отказами.

        Такие люди часто сетуют: «Я им говорю, а они меня не слышат». Для того чтобы вас слышали, необходимо помнить несколько правил:

        ✓ Ваша внутренняя энергетика должна быть положительной. Тогда вы просто притягиваете слушателей своей положительной энергетикой. Люди с положительной энергетикой могут даже не владеть информацией в полном объеме, рассказывать сбивчиво и неинтересно, но, как ни странно, люди их слышат. Основой такой энергетики прежде всего является позитивное мышление. Вы должны быть интересны людям. Тогда они будут тянуться к вам.

        ✓ Ваши личные цели и желания должны быть направлены на созидание, на желание помочь людям.

        
          
            У меня была знакомая, которая очень хорошо умела говорить, ее речь была убедительной, но люди ей не верили. Все дело в том, что когда она давала информацию людям, то в уме уже просчитывала, сколько она заработает, если они подпишутся. Люди это считывали, и был соответствующий результат. Она не зарабатывала на приглашениях. В результате она ушла из сетевого бизнеса.
          
        

        ✓ В предложении необходимо показывать выгоду ваших будущих партнеров и клиентов. Ваше предложение должно решать их проблемы, исполнять их мечты, а не ваши. Для того чтобы в одном выступлении показать выгоду десяткам людей, у вас должны быть заготовки на разные случаи жизни. Так называемые продающие истории. Хотя иногда отличную роль в достижении положительного результата может сыграть анекдот или притча в тему.

        Важно также понимать, что не имеет большой разницы, общаетесь вы с одним человеком или выступаете перед аудиторией в несколько сотен человек. В любом случае анекдоты, притчи, кейсы из жизни оказывают положительное влияние на слушателей.

        Например, можно рассказать такой анекдот.

        Корреспондент идет по одной из улиц города N и видит следующее: дома с четными номерами выглядят как усадьбы богатых людей, а дома с нечетными номерами – трущобы. Его заинтересовала эта картина, и он решил пообщаться с жителями этой улицы.

        
          
            Подходит к хозяевам домов по четной стороне и спрашивает:
          
        

        – Где вы работаете, если можете позволить себе жить в таких хороших домах?

        
          
            В ответ прозвучали названия множества компаний, работающих по сетевому маркетингу.
          
        

        
          
            Перейдя через дорогу к домам по нечетной стороне, такой же вопрос корреспондент задал и хозяевам этих лачуг. Вместо ответа он услышал много разных жалоб:
          
        

        – Государство у нас плохое…

        – Все так дорого, что нам даже на хлеб не хватает…

        – Где сейчас найти хорошую работу…

        – А разве можно сейчас прожить на пенсию…

        – А вы знаете, как тарифы на квартплату выросли… Он им говорит:

        – Так пойдите работать в те компании, дистрибьюторы которых живут в прекрасных домах напротив…

        – Да вы что? У них там давно все схвачено, и этот бизнес их все равно скоро развалится..

        – Да и вообще мы им не верим.
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Можно использовать примеры из реальной жизни сетевиков.

        
          
            Лидер сетевой компании, выступая перед своей структурой:
          
        

        – Не обращайте свое внимание на тех, кто говорит, что сетевой маркетинг – это разыгрываемое шоу. Если им наша презентация не понравилась – пожелайте им удачной «Кто хочет стать бедняком»…

        
Притчи также являются необходимым атрибутом для ваших выступлений. Важно не просто рассказать притчу, а подвести итог, сделать вывод.

        
          
            Жил-был на свете человек. И было у него три мечты: иметь хорошую работу с высоким окладом, жениться на красивой доброй девушке и стать известным всему миру.
          
        

        
          
            В течение жизни много историй с ним происходило, мы расскажем про три из них.
          
        

        
          
            Зимним холодным утром молодой человек спешил на собеседование в известную компанию. До встречи оставалось 5 минут, а ему еще нужно было пробежать квартал.
          
        

        
          
            Вдруг прямо перед ним поскользнулся и упал пожилой человек. Наш герой посмотрел на мужчину, решил, что он пьян, и, не подав руки, побежал дальше. К счастью, он успел на собеседование вовремя. К сожалению, на работу мечты его не взяли.
          
        

        
          
            Летним теплым вечером молодой человек прогуливался по городу. Заметив труппу уличных артистов, он остановился, чтобы насладиться зрелищем. Зрителей было немного, но пьеса была веселой и увлекательной. После окончания представления послышались аплодисменты, и люди начали расходиться.
          
        

        
          
            Наш человек тоже повернул было назад, но кто-то несмело притронулся к его плечу. Это была главная героиня пьесы, старушка-клоунесса. Она стала расспрашивать его о том, понравился ли ему спектакль, доволен ли он актерами. Но человек не захотел вести беседу и, брезгливо отвернувшись, пошел домой.
          
        

        
          
            Одним осенним дождливым вечером наш герой спешил домой со дня рождения друга. День выдался тяжелым, и он мечтал поскорее принять ванну и уснуть в теплой мягкой постели.
          
        

        
          
            Вдруг он услышал чье-то приглушенное рыдание. Это плакала женщина.
          
        

        
          
            Она сидела на лавочке у дома нашего героя. Она была одна, без зонта, и только капюшон легкой курточки спасал ее от холодного дождя. Заметив нашего героя, она обратилась к нему за помощью. У нее случилось что-то в семье, и ей очень хотелось поговорить с кем-то по душам.
          
        

        
          
            Человек задумался, перед его взором предстали ванна и постель. Он пробормотал, что ужасно занят, и поспешил в подъезд.
          
        

        
          
            Этот человек прожил несчастливую жизнь. И умер. Попав на небеса, он встретил своего ангела-хранителя.
          
        

        – Ты знаешь, я прожил совсем несчастную и никчемную жизнь. У меня были три мечты, но ни одна из них не сбылась. Как жаль…

        – Хм… Друг мой, я сделал все, чтобы все твои мечты воплотились в жизнь, но для этого тебе нужно было всего лишь раз подать руку, открыть глаза и согреть сердце.

        – О чем ты?

        – Помнишь человека, упавшего на скользкой зимней дороге? Я сейчас покажу тебе эту картину… Тот человек был генеральным директором фирмы, в которую ты так хотел попасть. Тебя ждала головокружительная карьера. Все, что от тебя требовалось, – подать руку.

        
          
            Помнишь старую клоунессу, которая после уличного представления подошла к тебе с вопросами? Это была юная красавица актриса, которая влюбилась в тебя с первого взгляда.
          
        

        Вас ждало счастливое будущее, у вас были бы дети, неугасающая любовь. Все, что от тебя требовалось, – открыть глаза.

        
          
            Помнишь плачущую женщину возле твоего подъезда? Был дождливый вечер, она насквозь промокла от дождя и слез… Это была известная писательница. Она переживала семейный кризис, и ей очень нужна была душевная поддержка. Если бы ты помог ей согреться в своей квартире, выслушал и утешил, она написала бы книгу, в которой рассказала бы об этом случае.
          
        

        
          
            Книга прославилась бы на весь мир и ты вместе с ней, так как на главной странице писательница указала бы имя того, кто поддержал ее в трудную минуту.
          
        

        Все, что от тебя требовалось тогда, – лишь небольшая искра твоего сердца. Ты был невнимателен, мой друг.

        
          
            Человек вздохнул и пошел по лунной дорожке в звездную даль…
          
        

        
Рассказав притчу, можно сделать вывод:

        
          
            Мы очень часто встречаемся с возможностями, которые могут изменить нашу жизнь, но не замечаем их и проходим мимо.
          
        

        В следующей главе мы более подробно рассмотрим, как использовать истории для убедительного воздействия на потенциальных клиентов и партнеров.
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          Домашнее задание:
        

        1. Начните собирать и записывать понравившиеся вам анекдоты, притчи, высказывания, которые вы сможете использовать для своих выступлений.
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        Глава 2

        МЛМ-бизнес историй
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МЛМ-бизнес историй. Эта фраза звучит на семинарах, на тренингах, но большинство дистрибьюторов не понимают, зачем нужны такие истории. А истории – это мощный инструмент любого выступления.

        Откуда их брать? Как правильно составлять?

        На эти и многие другие вопросы я отвечу в этой главе.
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          Зачем нужны истории в МЛМ
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Истории – это отличный способ манипулирования людьми. Основан он на том, что люди очень любят слушать различные истории. С их помощью можно склонять людей к различным действиям: подписанию контракта, покупкам и т. д.

        Истории помогают превратить скучную презентацию в интересную и продающую.
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Сетевик – это профессия. Любой профессии надо учиться. Во всех компаниях существует своя система обучения для новичков и для лидеров. Если на школах говорить только скучные фразы о том, что надо делать, то они будут неэффективны. Для того чтобы они были интересными, эмоциональными, а самое главное, результативными, необходимо теорию разбавлять историями из жизни.

        Истории – это яркие картинки, которые легко запоминаются и воспроизводятся. Часто запоминается вся история, а иногда – кусочек, который вырезала ваша память, его потом можно успешно применять на презентациях.

        Вот такую историю я сохранила в своей памяти после одного из мероприятий. Рассказывала ее лидер, но она касалась первого года ее работы в МЛМ. Лидера звали Наталья.

        
          
            Приглашая в сетевой бизнес, часто обещают свободный график работы, но при этом умалчивают, что он может быть не менее напряженный, чем на любой другой работе.
          
        

        
          
            Это часто вызывает недовольство ближних, они начинают возмущаться.
          
        

        Однажды Наталья поздно вернулась с работы. У нее были дети – двойняшки 11 лет.

        
          
            По дороге она купила пельмени, быстро их сварила и позвала детей за стол. И вдруг сын заявил, что он не хочет есть магазинные пельмени, а хочет домашних котлет.
          
        

        
          
            Наталья сначала растерялась, а потом задала вопрос:
          
        

        – Сын, а тебе нужна мама-кухарка или мама-звезда, которая пытается сделать все, чтобы ваша жизнь изменилась?

        
          
            Сын молча сел за стол, и больше таких заявлений она от детей не слышала.
          
        

        
Истории должны показывать выгоду, мотивировать, продавать.

        Эту историю я прочитала как-то в Интернете, она произвела на меня благоприятное впечатление:

        
          
            На одной из школ «Продажи по телефону» на сцену вышла лидер и сходу заявила:
          
        

        – В прошлом месяце я заработала 1000 долларов, сидя на диване!

        
          
            И дальше она стала рассказывать о том, как она делает по 20 звонков в день своим клиентам. Она рассказывает им о новинках. Сообщает о скидках. Спрашивает их о том, как у них идут дела, что они используют из продукции, что не используют.
          
        

        
          
            И каждый раз она добавляла, что делает это, сидя на диване.
          
        

        Все слышали не то, как много она делает звонков. Не то, как она умело работает с клиентами. Все слышали ВЫГОДУ! Все это можно делать, СИДЯ НА ДИВАНЕ!
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Истории помогают привлечь внимание во время выступления. В начале выступления для привлечения интереса можно использовать анекдоты, которые будут соответствовать теме выступления. Приведу несколько таких анекдотов.
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            1. Едет дистрибьютор в метро, видит предполагаемого клиента килограммов на сто пятьдесят и думает, как к нему подойти и что сказать.
          
        

        
          
            Клиент в этот момент поворачивается к нему, а на груди значок с надписью: «Хочешь умереть? Спроси, хочу ли я похудеть.»
          
        

        
[image: bin00000026.jpeg]
        

2. У приезжего иностранного лидера сетевой компании российские дистрибьюторы после его блестящей презентации спрашивают:

        – А какая, Смит, ваша любимая книжка?

        – Чековая, – отвечает тот не задумываясь.
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            3. Встречаются две подруги:
          
        

        – О, как классно ты выглядишь! Как тебе это удается?

        – Это все благодаря новому продукту.

        – А как ты его принимаешь?

        – Не в этом дело. Я его продаю.

        
ВАЖНО: притчи, истории, различные примеры, тематические анекдоты, отзывы всегда необходимо готовить заранее.

        Со временем вы приобретете профессионализм, у вас в арсенале будет много различных историй, и вы сможете их вкраплять в свои выступления без подготовки.

        Особое место среди историй занимают истории-биографии. У вас должны быть заготовлены истории вашей компании, ваша собственная, вашего спонсора, партнеров.

        Все истории должны быть реальными, невыдуманными. Нельзя использовать ложь в историях, она всплывет, и вы потеряете доверие. Но возможны какие-то недоговоренности, к которым потом можно вернуться. Надо учитывать обстоятельства, они могут сработать на данный момент.

        Лучшим примером такой истории является анекдот, который я прочитала в рассылке.
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            Абрам искал себе съемную квартиру. Но как только арендодатели узнавали, что у него шесть детей, то сразу же ему отказывали. После очередного отказа Абрам говорит жене:
          
        

        – Сара, сходи, пожалуйста, на кладбище, наведи порядок на могиле родителей. Дети тебе помогут.

        
          
            Сара взяла детей и ушла на кладбище. К вечеру Абрам снял квартиру. Жена спрашивает:
          
        

        – Как же у тебя это получилось?

        – У меня спросили, велика ли моя семья. Я сказал, что была большая, но жена и шестеро детей сейчас на кладбище.

        
Вы должны отточить, отрепетировать историю, показав ее окружающим с той стороны, с которой вам выгодно и интересно. Особенно это касается ваших личных достижений и достижений вашей компании.

        История-биография – необходимый атрибут ваших выступлений. Она должна быть продумана и заготовлена так же, как визитка в вашей сумочке. Всегда кто-то приходит неожиданно, и если у вас есть такие визитки, то вы их можете достать в любой момент, предъявить, и все будут довольны.

        Продающих биографий вашей деятельности может быть несколько. Например, может быть история по бизнесу, истории по результатам использования продукта. Для предполагаемых клиентов вы будете делать акцент в биографии на одно, для предполагаемых партнеров акцент будет на другое. Примеры таких историй из моей копилки смотрите в Приложении.
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          Домашнее задание:
        

        1. Запишите биографию вашей компании.

        2. Запишите вашу личную историю-биографию.

        3. Запишите истории-биографии вашего спонсора и ваших партнеров.
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          Какие истории нужны в МЛМ
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МЛМ – это бизнес дупликации. Есть конкретные шаги, которые проходит каждый дистрибьютор.

        Если на каждом шаге умело использовать истории, то ваша эффективность будет увеличиваться.

        Нужны следующие истории:

        ✓ Об успехе. Они помогают рекрутировать новичков и мотивировать партнеров.

        ✓ Для презентации бизнеса.

        ✓ О продукции. Нужна продающая история по каждому продукту, который вы собираетесь продавать. Важно чтобы истории показывали выгоду клиента.

        ✓ Предупреждающие и закрывающие возражения. Рассказывая такие истории, вы уберете многие возможные возражения.

        ✓ О работе в регионах. Эти истории дают надежду: «У них получилось, и у меня получится».

        ✓ О работе на «холодных контактах». Истории-подсказки. Где брать «холодные контакты»? Как звонить? Как с ними работать?

        ✓ О результатах. Отзывы о продукции и результаты по бизнесу, по продажам, по приглашениям.

        ✓ О работе в социальных сетях. Дают уверенность в том, что этот метод работает и его надо осваивать.
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У меня есть в запасе история-отзыв о каждом продукте. История, которая помогает клиенту верить, что он сможет справиться со своей проблемой. Истории для определенной целевой аудитории. Это так называемые «кейсы из жизни».

        Больше всего вызывают доверие у слушателей ваши кейсы из жизни, или ваших партнеров, или ваших клиентов, то есть тех, кто находится под вами. Вы можете использовать и заемные кейсы, но к ним уже будет меньше доверия. Важно, чтобы в них не было вымысла. Истории из жизни надо, конечно, обрабатывать, придавать им интересный и захватывающий сюжет. При этом в них не должно быть выдумки.

        Вот одна из таких историй:

        
          
            В офис пришла пожилая женщина и попросила показать ей наколенники. Женщине было 84 года. Она рассказала, что уже покупала наколенники у своей соседки. Она раньше не могла спускаться по лестнице. А теперь сама ходит в магазин, в аптеку и вот даже до офиса нашего смогла добраться.
          
        

        А зачем вам вторые наколенники? – спросила я.

        
          
            И получила ответ:
          
        

        – А я тоже хочу зарабатывать. На лавочках много бабушек сидят. У всех коленки болят. Буду рассказывать свою историю и показывать им наколенники. Продам одни, за другими приду.

        
          
            Так в 84 года она занялась бизнесом, сидя на лавочке у подъезда. И хотя всю жизнь эта женщина проработала в «скорой помощи», у нее просто оказался дар продавца.
          
        

        
          
            Если ей говорили, что нет денег, то она предлагала скидку. Кому-то обещала подарок, который она получала бесплатно от компании. А кого-то просто подталкивала к покупке тем, что предупреждала, что через три дня цена повысится.
          
        

        
          
            Однажды я задала ей вопрос:
          
        

        – Где вы научились техникам продаж?

        
          
            Она улыбнулась и сказала, что очень любит смотреть передачу «Магазин на диване». Кто-то там покупает товар, она же черпала идеи для своего бизнеса.
          
        

        
          
            За лето ее бонус составил 18 тысяч рублей, а сколько она заработала на продажах, история умалчивает.
          
        

        Эта женщина очень умело использовала свой результат, чтобы закрыть боли других людей. Она им продавала то, что могло решить их проблему. Она не только знала свою целевую аудиторию, но и смогла ее найти.

        Люди с удовольствием покупают волшебные истории решения их проблем. А потом уже они покупают продукт, услугу, бизнес и все остальное.
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          Домашнее задание:
        

        1. Запишите несколько историй из вашей жизни.

        2. Запишите несколько историй из жизни ваших партнеров.

        Примечание. Истории могут быть как по успеху в бизнесе, по каким-то навыкам, так и по результатам использования продукта.
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          Где брать истории
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Для начала заведите большую толстую тетрадь, в которую вы будете записывать истории. Можете использовать диктофон. Потом в любом случае запишите историю в тетрадь.

        В тетради сделайте удобное для вас структурирование всех историй. Создайте разделы историй:

        1) успех в бизнесе;

        2) технологии, которые дают результаты;

        3) результаты по продукту.

        Начните с себя. Запишите свою историю.

        Если вы новичок, то запишите, как вас пригласили в МЛМ, что конкретно сработало, что было самым важным фактором в принятии решения.

        

          
            В 2004 году, когда я пришла в сетевой бизнес, у меня еще не было истории успеха. Я рассказывала о том, как я пришла в этот бизнес.
          
        

        
          
            Мой спонсор рассказывала мне о том, что можно зарабатывать в сетевом маркетинге. Я не услышала в этом предложении выгоды для себя, потому что для входа в этот мифический для меня бизнес нужно было купить продукции на 300 долларов.
          
        

        
          
            А ровно через две недели врач-невропатолог в областной больнице мне сказала, что БАДы этой сетевой компании нужны моему сыну. Она не предложила мне их купить, она сказала:
          
        

        – Найдите БАДы этой компании. Они помогут вашему сыну.

        В этом предложении я услышала решение основной моей боли на тот день – это здоровье моего сына. Я позвонила своему наставнику и купила БАДы на 300 долларов. На здоровье сына я деньги нашла. А через две недели мой сын, у которого постоянно болела голова, сказал:

        – Вот теперь я знаю, как голова не болит.
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Записывайте все ваши личные результаты по продукту. Собирайте результаты ваших близких и ваших клиентов.

        Запоминайте или лучше сразу записывайте истории, которые вы услышали на презентации, мероприятии, семинаре, тренинге, вебинаре.

        Сохраняйте истории, которые вас зацепили на блогах, в видеороликах, в соцсетях. Собирайте истории из книг и журналов.

        Узнайте истории успеха лидеров вашей компании. Запишите их себе.

        Собирайте мотивационные мультфильмы, фрагменты художественных фильмов.

        Ежедневно уделяйте 30 минут в день для того, чтобы пополнять свою копилку анекдотов и притч.
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Вот такой анекдот можно использовать для того, чтобы показать, что в МЛМ могут работать все: и бывшие отличники, и бывшие двоечники.

        Встречаются бывшие одноклассники, один был в школе отличником, другой – двоечником. Отличник – худой, оборванный, двоечник – в костюмчике от Версачи, на 600-м Мерсе.

        
          
            Отличник:
          
        

        – Слушай, Вася, говорят, ты бизнесменом стал? Но как ты деньги-то считаешь, у тебя в школе по математике одни двойки были.

        – Да все просто: покупаю за 2 доллара, продаю за 4, вот на эти 2 процента и живу!

        
Чтобы показать, что в МЛМ можно исполнить все свои желания, подойдет такой анекдот.

        
          
            Успешный сетевик (высшего ранга в своей компании) на берегу реки забрасывает удочку и вдруг вылавливает Золотую рыбку. Полюбовавшись ее красотой, бросает обратно в воду. Через мгновение рыбка выныривает и, с сильным удивлением, человеческим языком спрашивает:
          
        

        – А три желания????

        
          
            На что сетевик отвечает:
          
        

        – Ну так загадывай!

        
И еще анекдот о том, что информацию можно давать везде.

        
          
            В суде идет процесс. Судья спрашивает подсудимого:
          
        

        – Ваша профессия?

        – Сетевик.

        – Сержант, вставьте ему кляп, а то он тут всех соблазнит.

        Вы собрали истории. А что с ними делать дальше? Каждую историю надо правильно составить, то есть обработать по определенным правилам. И еще надо научиться правильно рассказывать истории. Уметь найти такое место для каждой истории, чтобы она сработала эффективно. В этой книге вы прочитаете много историй. Я надеюсь, они вам помогут разобраться в сетевом бизнесе, влюбиться в него и правильно его развивать.
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          Домашнее задание:
        

        1. Возьмите за правило записывать услышанные истории, анекдоты, притчи на диктофон.

        2. Прослушивайте и записывайте понравившиеся истории в блокнот.

        3. Подумайте, как и где вы можете их использовать.
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          Как правильно составить историю
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Составлению историй надо учиться. Необходимо уметь сочинять истории, которые заставляли бы слушателя сначала заплакать, а потом радоваться. Сочинять – это не значит придумывать и фантазировать. Просто реальные истории надо рассказать не в двух словах, а с уточняющими деталями, которые вызовут эмоции у слушателя.

        Схема, по которой можно составить историю:

        ♦ как все было плохо;

        ♦ что-то сделал;

        ♦ как все стало хорошо.

        
Например: У девочки по имени Надя были прыщи. Мама купила ей новое средство от прыщей. Теперь у нее ровная и красивая кожа.

        
Вроде бы все сделано по схеме, но такая история вряд ли продаст новое средство от прыщей.

        А давайте попробуем эту историю наполнить подробностями.

        

          
            В маленьком городке на Волге жила девочка Надя. У нее была проблема, которая мешала ей жить, общаться со сверстниками.
          
        

        
          
            Страшная угревая сыпь покрывала все ее лицо. Надя даже отказывалась фотографироваться с классом. Она боялась, что все будут показывать на нее пальцем.
          
        

        
          
            Она обращалась к врачам, но они ей не помогли. Косметических салонов в городе не было. Мама Нади не знала, чем ей помочь.
          
        

        
          
            И вот однажды мама поехала в командировку и в поезде познакомилась с женщиной, которая листала каталог. В нем она увидела картинку, на ней была фотография девочки, которая избавилась от прыщей. Мама заговорила с соседкой, и та ей рассказала, что есть эффективное средство от прыщей.
          
        

        
          
            Мама его сразу купила. По счастливой случайности оно оказалось у соседки в чемодане.
          
        

        
          
            Надя стала использовать это средство. И уже через два дня ее прыщи стали исчезать. А через два месяца не осталось ни одного прыща.
          
        

        
          
            Теперь Надя свои фотографии выкладывает в Инстаграм. А вчера на школьном конкурсе «Мисс Весна» она стала победительницей.
          
        

        
После такой истории ваше средство от прыщей захотят купить все.

        Для составления этой истории мы использовали простую схему.

        Она может быть и усложненной:

        ♦ как все было хорошо;

        ♦ что-то случилось;

        ♦ как все стало плохо;

        ♦ что-то случилось;

        ♦ как все стало хорошо.

        
Подобные схемы применяются не только в МЛМ. Их используют в сказках, в фильмах, особенно в мелодрамах. Вспомните Катерину из фильма «Москва слезам не верит» и ее кульминационную фразу: «Теперь я точно знаю, что в сорок лет жизнь только начинается». Смотрите фильмы с целью использования фрагментов для своей работы. В фильмах можно научиться продажам, приглашениям, мотивации.

        Желательно использовать сказки. Важно, чтобы после рассказа можно было сделать вывод в соответствии с задачей выступления. Можно рассказать, как происходят изменения в жизни Настеньки из фильма «Морозко», или историю Золушки.

        Можно очень много идей взять из рекламы. Читайте рекламу в метро, на стендах, смотрите по телевизору. Главное – понять, как вы можете применить тот или иной слоган из рекламы для себя. Или как использовать схему рекламных роликов для своего бизнеса.

        Универсальная реклама, которая актуальна для любой сетевой компании, – это реклама про прыщи.

        – У вас прыщи? (выявляем боль).

        – Над вами смеются одноклассники? (обострение проблемы).

        Дальше необходимо дать надежду, и здесь может быть у всех разный продукт: мыло, лосьон, крем.

        
          
            Важно историю закончить призывом к действию.
          
        

        
Итак, история составлена. Пока она находится в вашем блокноте или тетради, она работать не будет. Надо научиться ее рассказывать.

        
[image: bin00000035.jpeg]
        


          Домашнее задание:
        

        1. Запишите для себя слоганы из рекламы, которые вы можете использовать.

        2. Начните составлять список фильмов, фрагменты которых вы будете использовать.
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          Как правильно рассказать историю
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Сейчас мы будем говорить не об ораторском мастерстве, а о том, как рассказывать истории, когда их рассказывать и зачем рассказывать.

        Ваша история должна быть уместной, и соответствовать теме вашего выступления. Если вы проводите обучения по рекрутингу, а историю рассказываете о продажах продукта, вряд ли она сработает.

        История должна быть правдивой. Выдуманные истории не работают. Кроме того, если вас уличат во лжи, то вы навсегда потеряете доверие.

        Однажды на презентации я услышала такую историю, которую рассказал новичок.

        

          
            У меня были проблемы с деснами. Я стал применять новую зубную пасту, которая появилась у нас в компании. И сейчас мои десны не кровоточат.
          
        

        Этой истории никто не поверил. Все знали, что он недавно сделал операцию на деснах.

        В результате никто не купил зубную пасту.

        Не сочиняйте фантастических результатов: хвост отвалился, рога выросли, скинул за один день 20 кг и т. д.

        Рассказывайте о себе только позитивные истории.

        Если история негативная, рассказывайте ее от третьего лица.
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Рассказывайте так, чтобы у слушателя перед глазами возникала картинка.

        Включайте в историю конкретные детали: имена героев, место, где это происходило. Выделите ключевые фразы.

        Ваша история должна быть эмоционально вкусной.

        Я часто провожу конкурсы на лучшие истории и отзывы о продукте.

        И вот однажды мне прислали две истории, я даже не сразу поняла, что это истории об одном и том же результате. Они были настолько разные!

        Первую рассказал новичок, который услышал ее на презентации.

        

          
            У нас в городе произошла такая история. У мужчины ночью случился инсульт. Его отвезли в больницу.
          
        

        
          
            Его жена Наташа была в панике. Она позвонила подруге, и та продала ей нашу продукцию.
          
        

        
          
            Наташа спросила разрешения доктора на применение продукции. Доктор дал согласие. Он вообще не верил, что пациент выживет.
          
        

        
          
            А сейчас муж Наташи уже дома, он сам ходит в магазин и помогает ей по хозяйству.
          
        

        
Неплохо для новичка. Но когда я читала историю, которую мне прислала лидер этой структуры, то я просто плакала и радовалась тому, что у нас такой замечательный продукт.

        Именно в таком виде я ее разместила на блоге.

        

          
            Я четко знаю, что наша продукция не просто помогает сохранять здоровье, но иногда и жизни спасает. Но каждый случай уникален. Меня поразил рассказ Натальи:
          
        

        
          
            «Вечером, пообщавшись с мужем по телефону и построив планы на предстоящее путешествие, которое должно было состояться через неделю, в хорошем настроении легла спать.
          
        

        
          
            Муж лежал на обследовании в больнице. Ничто не предвещало беды.
          
        

        Но вдруг раздался телефонный звонок. Звонили из больницы и сообщили, что у мужа случился обширный инсульт и вероятность выживания – 50 на 50.

        
          
            Если даже и выживет, то надо приготовиться к худшему. Ему пророчили жизнь овоща и постельный режим.
          
        

        
          
            В минуты отчаяния я поделилась своим горем с подругой, и она мне рассказала про новую продукцию в компании, в которой она работала. Там были случаи, когда с помощью этой продукции людям удавалось восстановиться после инсульта.
          
        

        
          
            Рассказала она мне это вечером, я всю ночь сидела в Интернете, прочитала все отзывы и все рекомендации.
          
        

        
          
            А когда прилегла, мне приснился сон, что я держу продукт в руках, он уже мой, и мне не хочется его отдавать.
          
        

        
          
            На следующий день я поехала в офис к открытию. И менеджер рассказала мне все, что знала, и посоветовала продукцию, хотя гарантировать она мне не могла, что случится чудо и мой муж вернется к обычной жизни.
          
        

        
          
            Но интуитивно я чувствовала, что этот продукт мне просто необходим.
          
        

        
          
            Пока муж был в реанимации, продуктом пользовалась я сама и получила колоссальный заряд энергии, все мои мысли и чувства пришли в порядок. Мне стало намного спокойней, появилось чувство уверенности, что мы сможем победить этот недуг и у нас все будет замечательно.
          
        

        
          
            Когда мужа перевели в палату, я по совету менеджера старалась применять продукт как можно чаще. Результаты не заставили себя долго ждать. Даже врач удивился такой положительной динамике и посоветовал продолжать дальше.
          
        

        
          
            Через неделю после реанимации, когда я наклонилась к мужу поправить одеяло, он сказал:
          
        

        – Ну что, соскучилась?

        
          
            И предложил не уходить домой, а остаться с ним на ночь. Видимо, взыграли гормоны, хотя на те места я ему не прыскала.
          
        

        
          
            Прошло уже около четырех месяцев с момента всего происшедшего, мы не отчаялись. Продолжаем использовать продукцию. Дополнительно ходим на зарядку, делаем массаж.
          
        

        
          
            На данный момент муж ходит 60 метров без палочки самостоятельно. Дали вторую группу инвалидности.
          
        

        А через месяц мне прислали продолжение этой истории.

        
          
            Муж Наташи стал выходить на улицу. Сам ходит в магазин, покупает продукты. Ездит в общественном транспорте. А вчера он вызвал такси. Посадил в машину жену. Привез ее в магазин и купил ей норковую шубу.
          
        

        
Необходимо научиться рассказывать одну и ту же историю в разных вариантах: кратко и с подробностями.

        Важно истории, притчи, анекдоты тестировать. Вы можете тестировать истории на близких. Если они вас слушают, а не зевают и не занимаются другими делами, то начинайте эти истории использовать в ваших выступлениях.

        Во время выступлений истории тоже надо тестировать. Вы можете интересно рассказать историю только тогда, когда она вам самому интересна. Но не всегда ваши интересы и смех совпадают с интересами и смехом в аудитории.

        Вы должны отобрать и оставить в своем арсенале только те истории, которые не дают аудитории отвлечься, которые ее захватывают. Если вы рассказали анекдот, притчу историю, а аудитория не отреагировала, то это тоже хорошо, потому что вы, по крайней мере, это протестировали.
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          Домашнее задание:
        

        1. Ежедневно 15 минут уделяйте поиску анекдотов, 15 минут поиску притч для ваших выступлений.

        2. Тестируйте найденные анекдоты и притчи на близких.

        Пополняйте свою коллекцию нужных вам историй, анекдотов, притч.
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        Глава 3

        Эффективные истории на каждый день для новичков и их наставников
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          Основная ошибка, которую допускают новички
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Эту историю я услышала на мероприятии. Это было в первый год моей работы в сетевом бизнесе. На сцену вышла женщина и начала рассказывать. Я даже помню ее имя. Ее звали Галина.

        

          
            До 50 лет она работала контролером на заводе. Но начались трудные 90-е годы, она попала под сокращение, и пришлось открыть свой бизнес. Занималась челночным бизнесом. Привозила из Польши трикотаж и продавала его на рынке.
          
        

        
          
            И вот однажды пропали контейнеры с трикотажем, и остался долг 40 тысяч $.
          
        

        
          
            Для того, чтобы отдать долг, она продает квартиру и переходит жить к дочери. И на старых «Жигулях» начинает «бомбить» ночную Москву.
          
        

        
          
            Однажды ночью к ней в машину сел молодой мужчина и задал вопрос:
          
        

        – Женщина, а вам не страшно?

        – А чего бояться? Мне 50, машине 20.

        – А вы не хотели бы изменить свою жизнь?

        – Уже пробовала, не получилось.

        
          
            И поведала она ему свою историю.
          
        

        
          
            И тогда он рассказал ей о МЛМ-бизнесе. Где не надо думать, какой товар продавать, как его привезти, как упаковать, как продать. Надо просто уметь рассказывать о товаре так, чтобы все захотели его купить.
          
        

        
          
            И каждый человек может выбрать три возможности: стать просто клиентом и покупать товар со скидкой, стать партнером и зарабатывать на разнице розничной и партнерской цены или нести информацию людям и находить тех, кто хочет строить бизнес, ведущий к пассивному доходу.
          
        

        
          
            Они доехали до нужного места, мужчина оставил ей визитку и вышел.
          
        

        
          
            Было уже утро. Она доехала до дома. Поставила машину на стоянку. Вошла в подъезд. Лифт еще не работал. Она стала подниматься по лестнице и сунула руку в карман. Визитка напомнила ей о молодом человеке и о новой возможности изменить свою жизнь.
          
        

        
          
            Галина вошла в квартиру, разделась. Приняла душ и легла в кровать. Мысль о новой возможности не отпускала ее.
          
        

        
          
            Утром, едва проснувшись, она увидела визитку на прикроватной тумбочке. Видимо, она вечером положила ее сюда. Она взяла визитку. Набрала номер телефона и договорилась о встрече.
          
        

        
          
            Вечером она вернулась домой. Глаза ее горели.
          
        

        
          
            Сын посмотрел на нее, в его взгляде был вопрос.
          
        

        
          
            И она начала делиться своей радостью. Она рассказывала и смотрела на сына, но он почему-то не радовался ее рассказу.
          
        

        
          
            А потом сказал: «Мама, ты лохушка! Ты опять куда-то вляпалась!»
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Здесь я прерву свой рассказ. Это основная ошибка, которую допускают новички. Они спешат всем рассказать о том, что у них все круто: крутой бизнес, в котором не надо ничего делать, волшебный продукт, который сразу избавит от всех болезней. Замечали, что 50 % из них просто не возвращаются на следующий день. Они боятся быть смешными и непонятыми друзьями и родными.

        Прежде чем рассказывать, надо сначала научиться делать первые шаги. И только когда вы чего-то достигнете, вас услышат ваши близкие.

        Так что же дальше было с Галиной?

        

          
            А помните, рассказ начинался с того, что она стояла на сцене на крупном мероприятии. И я умышленно не сказала, что рядом с ней на этой же сцене стояли ее сын и ее зять.
          
        

        
          
            Так вот, дальше история развивалась так. Галина не спала всю ночь, думала что лучше: пойти в офис на какую-то школу для новичков или вернуться к извозу по Москве.
          
        

        
          
            К утру она приняла верное решение, что одно другому не мешает, и отправилась в офис.
          
        

        
Здесь я еще раз сделаю отступление. Если у вас есть какая-то работа, то не надо ее бросать до тех пор, пока вы не начнете зарабатывать в сетевом бизнесе хотя бы столько же, сколько там, где вы работаете.

        

          
            После посещения школы новичков наставник Галины помог ей начать составлять список. Вместе с ним она записала три своих цели:
          
        

        
          
            1. Зарабатывать 1000 долларов в месяц.
          
        

        
          
            2. Поехать отдыхать за границу всей семьей.
          
        

        
          
            3. Купить квартиру.
          
        

        
          
            Наставник ей сказал, что дома она должна свои цели доработать: записать в настоящем времени и указать конкретные сроки. А еще он ей рассказал, как создать альбом своей мечты.
          
        

        
          
            Потом он сделал пять звонков людям из ее списка, и на ее удивление, трое ее знакомых согласились на встречу.
          
        

        
          
            Ее поразило, как наставник разговаривал по телефону, какие вопросы им задавал. Ее знакомые на его вопросы просто отвечали: «ДА!»
          
        

        
          
            На следующий день в команде Галины было уже два человека. Под умелым руководством наставника ее команда росла. Через месяц она уже сама проводила школы для новичков и презентации. А через три месяца она заработала 1000 долларов.
          
        

        
          
            Галина купила дорогую бутылку коньяка, накрыла стол, и ее зять произнес тост:
          
        

        – Теща, я не знаю, куда ты ходишь по вечерам, чем ты занимаешься, но я поднимаю этот бокал за то, чтобы твой бизнес процветал.

        
          
            МОРАЛЬ: Ваши близкие начнут к вам прислушиваться, когда увидят результат.
          
        

        
          
            А через два года она достигла высокого ранга. Купила новую квартиру. Получила машину в подарок от компании. И вместе с ней в бизнесе были и сын, и зять, и дочь.
          
        

        
          
            Но больше всего меня поразило то, что на сцену выбежали три ее внука, а на экране появились фотографии с отдыха на Бали.
          
        

        Именно тогда у меня появилось огромное желание повторить ее успех. В этой книге я расскажу историю моего успеха, и вы удивитесь, что она во многом похожа на историю Галины. Наши мысли материальны.
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Расскажу анекдот на эту тему.

        
          
            Едет в поезде женщина и печально бормочет:
          
        

        – Здоровья нет, денег нет, муж пьет, дети плохо учатся…

        
          
            У нее за спиной стоит ангел-хранитель, тщательно записывает и удивленно говорит:
          
        

        – Не знаю, зачем ей все это нужно?! Но третий раз просит, придется исполнять.
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И анекдот о том, чтобы что-то исполнялось, надо хоть что-то делать.

        
          
            Один человек мечтал выиграть в лотерею.
          
        

        
          
            Каждый день он приходил в храм, вставал на колени и просил Бога:
          
        

        – Господи, помоги мне выиграть в лотерею!

        
          
            Прошел месяц, второй… Однажды человек, как обычно, пришел в храм, встал на колени и стал молиться:
          
        

        – Господи, ну дай же мне выиграть в лотерею! Ведь другие выигрывают. Что тебе стоит?!

        
          
            Вдруг над его головой раздался голос Всевышнего:
          
        

        – Да купи же ты, наконец, лотерейный билет!

        
Важно не просто собирать и бесконечно рассказывать истории и анекдоты, надо их применять так, чтобы они работали на вас, чтобы они включали мозги слушателей в правильном направлении. Будьте изобретательны, как герои следующего анекдота.

        

          
            На одной улице находятся рядышком три офиса разных MLM-компаний.
          
        

        
          
            Чтобы привлечь к себе внимание, на одном офисе повесили вывеску: «Старейшая фирма».
          
        

        На другом офисе – «Новейший продукт».

        
          
            На третьем офисе, стоявшем между первыми двумя, повесили надпись: «Главный вход».
          
        

        
Рассказывайте вдохновляющие истории новичкам. Они должны понимать, что успеха в сетевом бизнесе может добиться любой человек.

        Чем больше в вашей копилке будет подобных историй, тем больше людей мы сможете рекрутировать. Важно, чтобы слушатели узнали в истории себя и получили веру и желание изменить свою жизнь.
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          Домашнее задание:
        

        1. Вспомните историю с мероприятий вашей компании, которая на вас произвела впечатление.

        2. Занесите эту историю в свою копилку. Рассказывайте ее. Если она впечатлила вас, то, возможно, она еще для кого-то окажется ключевой для принятия решения.
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          Почему важно потреблять продукт
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Потребление продукта – необходимое условие успеха в сетевом бизнесе. Давайте разберемся, почему это обязательно.

        1. Потребляя продукт, вы улучшаете свое здоровье. Меняется внешний вид. Вы выглядите моложе. Это замечают окружающие. Они начинают задавать вопросы, пытаются понять, что же случилось. Остается только рассказать, что вы пользуетесь продуктом.

        2. Потребляя продукт, вы чувствуете прилив бодрости и сил. У вас появляется энергия и эмоции, которые необходимы для продвижения продукта и бизнеса.

        3. Получив собственный результат, вы получаете веру в продукт, которую легко передаете своим партнерам и клиентам.

        4. В сетевых компаниях чаще всего продукт продается просто на эмоциях. Невозможно передать эмоции, если ты их не испытал сам.

        5. Клиенты сначала покупают не сам продукт, а наши эмоции

        6. Если вы рекомендуете продукт партнерам и клиентам, а сами его не употребляете, то рано или поздно они это поймут и вы потеряете доверие.

        

          
            Некоторые люди приходят в сетевой бизнес на общение. Появился и у меня такой партнер. Заключая контракт, она сказала:
          
        

        – Мне нравится, что вы часто общаетесь за чашкой чая, но пить ваши БАДы, клеить пластыри я не буду.

        
          
            Она постоянно приходила на все мероприятия, на школы, посещала презентации, но бизнес у нее стоял на месте. Она постоянно натыкалась на отказы. И отказывалась потреблять продукт.
          
        

        
          
            Однажды, разливая чай, она отвлеклась и пролила чашку с чаем себе на ноги. Ее тут же побрызгали серебряной водой, и через 5 минут боль ушла. Побрызгали еще раз, и стала уходить краснота. На следующий день от ожога осталось маленькое розовое пятно.
          
        

        
          
            На следующий день она привела на презентацию сразу пять новичков. Она просто эмоционально рассказывала свой результат.
          
        

        
Помните! Если вы – результат продукта – это самая лучшая реклама.

        У нас в компании появился новый продукт – стимулятор роста для растений.

        
          
            Я решила его прежде всего попробовать на комнатных цветах в офисе.
          
        

        
          
            Через неделю у меня зацвели орхидеи. Люди приходили и удивлялись, что орхидеи цветут второй раз в этом году.
          
        

        
          
            А когда зацвел ампельный цветок, у которого никто никогда раньше цветов не видел, то это сразу увеличило продажи.
          
        

        
          
            В конце лета в скайпе все стали выкладывать фотографии овощей. Многие отмечали, что такого урожая прежде не видели.
          
        

        
Если вы можете отследить какой-то результат, то проводите эксперименты и рассказывайте о них людям.

        Используйте в работе доказательства результативности продукта: результаты различных диагностик до и после использования продукта, фотографии партнеров до и после. Особенно это эффективно при работе с продукцией для снижения веса.

        Собирайте в копилку все, что вам может помочь в работе: сертификаты, результаты клинических испытаний, публикации в газетах, телевизионные передачи, которые рекламируют подобный продукт, фото звезд, которые пользуются вашим продуктом.

        Вы и ваши партнеры должны знать преимущества вашего продукта. Очень часто продукт решает проблемы, которые не описаны в аннотации.

        Например, был у нас такой продукт – чай от простатита. Но этот чай решал проблемы не только у мужчин, но и у женщин убирал воспалительные проблемы. А еще он быстро боролся с простудой и убирал кашель. И это не выдумка, достаточно понять, что в составе этого чая был цинк, а он повышает иммунитет.

        Вы должны знать все такие нюансы по вашим продуктам, это поможет быстрее решить боли и проблемы ваших клиентов. Это должны быть реальные выгоды, а не выдуманные. Важно так же объяснить клиенту, как принимать продукт.

        
Несколько анекдотов на эту тему.

        1. Дистрибьютор-новичок – клиенту:

        – Чтобы это средство действовало наиболее эффективно, рекомендую вам принимать его ровно за двадцать минут до того, как заболел желудок…

        
2. Клиент – врачу-дистрибьютору:

        – Доктор, вы мне рекомендовали по одной капсуле четыре раза в день во время еды. А можно мне пить по две капсулы два раза в день?

        – Почему?

        
          
            Еды на четыре раза не хватает…
          
        

        
3. Клиент – врачу-дистрибьютору:

        – Доктор, выпишите мне правильные таблетки для похудения, и побольше, доктор, побольше!

        
4. Мужчина-клиент – дистрибьютору:

        – Мне нужны витамины для детей, развивающие их умственные способности.

        – А сколько лет детям?

        – Девять, двенадцать и сорок три.

        
5. Клиент – дистрибьютору:

        – А вы уверены в этом средстве для волос, что так настойчиво мне рекомендуете?..

        – Да, конечно, от него вырастут волосы даже на бильярдном шаре…

        – На бильярдном шаре? Но они ведь будут мешать игре…
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          Домашнее задание:
        

        1. Начните собирать копилку по каждому продукту.

        2. Создайте карточки с преимуществами каждого продукта.

      [image: chapter_end]


        
[image: before_title]

          Что дает быстрый старт
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Для быстрого старта важны две вещи:

        1) огромное желание достичь своей цели;

        2) пинок, который нам дала сама жизнь.

        Начну со второго. Часто мы чего-то добиваемся, только получив хороший удар по голове.

        А почему? Потому что очень трудно выйти из своей зоны комфорта.

        Многим проще лежать на диване, смотреть телевизор, жаловаться на свои проблемы. И при этом ничего не менять в своей жизни.

        И только когда нас жизнь загнала в угол (нет денег, долги, кредиты), мы поднимаем пятую точку с дивана и начинаем действовать.
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Неудачи – это лестница, ведущая к успеху. Чем больше яма, тем быстрее мы из нее стремимся выбраться. Неудачи помогают нам расти, меняться. А самое главное, они заставляют действовать.

        Когда в бизнес приходят люди, у которых все плохо, они стартуют быстрее других.

        Им надо только показать возможность перехода из точки А, где одни неудачи, в точку В, где их ждут Успех, Деньги, Счастье.

        А если в бизнес приходит человек, у которого нет проблем в данный момент? Как быть с ним?

        Ответ однозначен: создать ему проблему!

        Вероятно, что у него есть что-то, что его не устраивает. Зарплата. Машина. Дача. Квартира. Отдых.

        Надо помочь ему выявить эту боль. И помочь поставить цель по преодолению этой боли.

        Только цель должна быть такая, чтобы она брала за живое. Чтобы было ощущение: «Не достигну! – умру!»

        Часто огромного успеха добиваются те, кого жизнь поставила в тупик. Причем действуют они вопреки всем сетевым законам. Они просто дают информацию всем без исключения.

        
Когда-то меня потрясла история мужчины, который в чужом городе, с нуля за год дошел до высшего ранга в компании.

        
          
            Урабек родился и вырос в горном ауле. Работал трактористом. Закончил заочно институт. И решил он поехать в столицу, поискать себе достойную работу.
          
        

        
          
            Прибыв в Алма-Ату, Урабек взял такси, чтобы доехать до гостиницы. Но водитель оказался мошенником. Он вывез его за город и уехал.
          
        

        
          
            Урабек остался без денег, без документов. В этом городе жил его знакомый. Урабек пешком добрался до него и попросил помощи.
          
        

        
          
            Знакомый предоставил ему комнату. Но Урабек понимал, что без документов на работу его никуда не возьмут. А на восстановление документов нужно время. Подумав, он познакомил Урабека с соседкой, которая занималась сетевым бизнесом.
          
        

        
          
            Как развивались события дальше, история умалчивает. Важен результат.
          
        

        
          
            За год Урабек прошел все ступеньки карьерной лестницы в своей компании. И когда на мероприятии его попросили поделиться секретом его успеха, он сказал:
          
        

        – Наставник мне говорил, что надо рассказывать всем о бизнесе и продукции. Я всем и рассказывал, я не знал, что другие этого не делают.

        
Успешный старт обеспечен в том случае, если новичок хочет добиться успеха, а наставник оказывает ему постоянную помощь.

        
          
            В структуре одного из моих лидеров появился новый партнер. Лидер поначалу не видела в ней большой перспективы, так как та уже работала в нескольких компаниях и больших высот не достигла.
          
        

        
          
            Но мы вместе с моим спонсором увидели в ней желание работать, желание достичь успеха, стали ей уделять больше внимания. Общались ежедневно по скайпу, выезжали к ней в регион.
          
        

        
          
            И наши ожидания оправдались. Эта женщина по сути своей была лидером, просто ее лидерские качества не были раскрыты.
          
        

        
          
            Сейчас она является региональным представителем нашей компании. У нее постоянно растут товарообороты. Даже в кризис она находит возможность привлекать новых людей и помогает развиваться своей команде.
          
        

        
Расскажу еще одну историю.

        
          
            Как-то ко мне в офис пришла моя знакомая. Два года назад она зарегистрировалась. Даже закрыла первый ранг, а потом пропала. Я знала, что у нее муж прикован к постели, что у него обширный инсульт был пять лет назад, и поэтому не тревожила ее.
          
        

        
          
            Она вошла, присела на стул и заплакала. Через некоторое время она немного успокоилась и стала рассказывать.
          
        

        
          
            Оказалось, ее муж умер неделю назад. На лечение мужа она брала кредиты. У него была большая пенсия. Из нее она гасила кредиты, а на ее пенсию они жили.
          
        

        
          
            А сейчас ее пенсии не хватает на коммуналку и кредиты. Если заплатить кредит, то даже на хлеб денег не будет.
          
        

        
          
            Я знала, что у нее много знакомых. Молча собрала в пакет продукцию, которая хорошо продается. И сказала:
          
        

        – Иди, и продавай! Продашь по цене каталога – тебе хватит денег заказ этот оплатить и на погашение кредита тоже хватит.

        
          
            Она ушла. Через два часа она вернулась и с порога заявила, что кредит уже оплатила. На стол она положила 3000 рублей, как раз столько, сколько стоит проданная продукция с ее скидкой.
          
        

        
          
            Я провела заказ. Сказала, что она еще бонусы получит, и выдала ей подарок, который был положен по промоушену.
          
        

        
          
            На следующий день на презентацию она привела женщину. У нее появился новый партнер. Каждый день она стала с каталогом обходить своих знакомых и собирать заказы. У нее появилось много постоянных клиентов, и структура ее росла. В результате она быстрее своего наставника закрыла лидерский ранг и начала прилично зарабатывать.
          
        

        Для быстрого старта и успешного развития бизнеса необходима вера в себя.
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          Домашнее задание:
        

        1. Проанализируйте свою жизнь. Подумайте над тем, что вы хотите в ней изменить, что вас не устраивает.

        2. Составьте план изменений своей жизни.
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        Глава 4

        Как получить веру и повысить самооценку

      

      [image: after_title]



        
[image: before_title]

          Как получить веру в себя
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Вспомните историю из своей жизни, когда вы были победителем. Главное – вспомнить то чувство радости, восторга, которое вы испытывали, добившись результата. Важно захотеть испытать это чувство снова и снова.
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Это как спортсмены. Один раз взойдя на пьедестал почета, они стремятся туда снова и снова. При этом все выше и выше поднимают планку.

        Если такого события не было в вашей жизни, то здесь опять помогут истории реальных людей.

        Посмотрите видео с соревнований параолимпийцев. Они без рук, без ног могут! А чем вы хуже их?

        Так же и в МЛМ. Успеха могут добиваться люди, которые лишились голоса. Меня до глубины души потрясла история Валерия, которую со сцены рассказал его спонсор.

        
Валерий – бывший военный. Выйдя в отставку, он устроился на работу в крупную фирму. Работа его устраивала. Зарплата тоже. Да и фирма находилась в двух шагах от дома.

        
          
            Однажды, проснувшись утром, Валерий почувствовал странную боль в горле. Решил, что просквозило на работе. Лето было жаркое, и в офисе постоянно работал кондиционер.
          
        

        На работе он должен был постоянно звонить клиентам. А тут такая беда – пропал голос.

        Пришлось отправиться в поликлинику. Там его ждал страшный диагноз – рак горла.

        
          
            Валерий мужественно прошел все испытания: операцию по удалению опухоли, химию. Затем поехал в санаторий для восстановления здоровья онкологических больных.
          
        

        
          
            Рак отступил. Но о возвращении на прежнюю работу не могло быть и речи.
          
        

        
          
            Валерий не привык сидеть дома. Он чувствовал себя ненужным. Началась депрессия.
          
        

        
          
            Близкие боялись возврата болезни. И однажды младший сын сорвал объявление на двери подъезда и положил его на стол отцу.
          
        

        
          
            Валерий взял объявление в руки и прочитал: «Приглашаем к сотрудничеству бывших военных, врачей, учителей. Свободный график работы. Зарплата сдельная».
          
        

        
          
            Под объявлением был только телефон. Он покрутил объявление в руках и отложил в сторону.
          
        

        
          
            Объявление зацепило Валерия, но он не знал, куда идти, а позвонить не мог. Он практически не разговаривал. Он мычал, и только жена да дети научились его понимать.
          
        

        
          
            Сын молча взял объявление. Набрал номер телефона. Поговорил и написал на обратной стороне адрес и время.
          
        

        
          
            На следующий день Валерий пошел по указанному адресу. Он с интересом слушал выступающего, но, когда тот сказал, что каждому надо будет научиться так же рассказывать, Валерий решил, что пришел зря.
          
        

        
          
            Он встал. Вышел из зала. И в коридоре столкнулся с мужчиной. Тот взглянул на него и сказал:
          
        

        – Вы, наверное, новичок. Я вас не знаю. А что, презентация уже закончилась?

        Валерий не мог ответить. Он достал из кармана листок с объявлением и на нем написал: «Я не могу говорить».

        
          
            Мужчина оживился и сказал:
          
        

        – Это мое объявление. Давайте присядем.

        
          
            Они сели за журнальный столик в углу комнаты, на котором лежали бумага и ручка.
          
        

        
          
            Мужчина сказал:
          
        

        – Напишите мне о себе.

        
          
            Валерий написал:
          
        

        – Зачем? Я не могу говорить, а значит, я не могу у вас работать.

        
          
            И вдруг мужчина сказал:
          
        

        – У нас могут работать все. Главное, чтобы у вас было желание работать. Вы же можете развешивать такие же объявления по городу?

        – Да. Могу. Только я не могу отвечать по телефону.

        – Мы найдем выход. Будем указывать мой другой номер телефона. Люди будут звонить, я им отвечу. А потом мы с вами будем вместе их здесь встречать.

        – Вы хотите выполнять за меня мою работу?

        – Нет, я буду выполнять свою работу. Только в сетевом бизнесе наставнику выгодно, чтобы его партнеры больше зарабатывали.

        
          
            Через два года эту историю рассказывал сам Валерий, стоя на сцене. Наставник по бонусной программе посетил Японию и привез ему шарики, с помощью которых Валерий учился говорить заново.
          
        

        
          
            Теперь Валерий сам делает звонки. Проводит презентации. Младший сын присоединился к нему в бизнесе. И зарабатывает он больше, чем на прежней работе.
          
        

        
Основное правило рекрутирования – слушать собеседника. Мудрый наставник смог услышать даже человека, который не мог говорить. Он понял его проблему и показал путь для ее решения, да еще предложил пройти этот путь, держась за руку.

        Станьте мудрыми наставниками для своих партнеров.

        Никогда не теряйте веры в себя. В МЛМ успеха могут добиться все! Главное – иметь цель и действовать! Только многократные действия приведут вас к успеху. Расскажу анекдот на эту тему.

        

          
            Разговор консультанта со спонсором.
          
        

        – Скажите, пожалуйста, как вам удается подписывать новых сотрудников?

        – Очень просто. Я подхожу и предлагаю им бизнес.

        – Да, но ведь могут отказать.

        – Девять из десяти отказывают, а десятый соглашается.
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          Домашнее задание:
        

        1. Найдите несколько историй, когда люди, оказавшись в критической ситуации, не сдались и добились успеха.

        2. Запишите эти истории в свой блокнот.
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          Что же делать, если новичок не верит в себя
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Очень сильная вера заставляет наш разум искать пути достижения цели. Более того, вера в успех заразительна: она заставляет других людей верить в нас.

        К сожалению, многие люди сразу настраивают себя на неудачу. Они дают себе установку: «Ладно, попробую. Все равно ничего не получится».

        Сомнение, неверие – причина большого количества неудач. Недостаток веры накладывает отпечаток на все: на вашу походку, осанку, манеру говорить, на ваши поступки. Неверие в себя порождает недоверие к вам со стороны окружающих.

        Давайте посмотрим теперь на того, кто верит в свой успех. Он верит, что способен достичь многого. Он еще не умеет что-то делать, но верит, что обязательно этому научится. Мы – продукт наших мыслей. Вера помогает выполнять масштабные задачи, достигать высоких целей. Самое главное, она укрепляет веру в вас у ваших партнеров.

        Действовать надо с верой в свой успех. Чем больше вера в себя, тем больше успех. Где же ее взять?

        Ответ однозначный: надо эту веру разбудить. Не секрет, что каждый человек, который родился, – победитель. Он победил множество своих братьев сперматозоидов. Куда же теряется эта вера в победу?

        Все мы родом из детства. Именно там нам говорят:

        – Туда не ходи!

        – Это не тронь!

        – Не делай, не говори!

        Запрещают выделяться из толпы. Наказывают за это. И мы привыкаем быть серенькими мышками.

        И все равно в жизни каждого человека есть моменты, когда он чувствовал себя победителем.

        Соберите тех, у кого нет веры в себя. А также тех, кто боится выступать. Дайте им задание: вспомнить три истории из жизни, когда они проявили себя как победители.

        Важно, чтобы они рассказали о себе в присутствии других партнеров.

        

          
            Познакомилась я с женщиной из параллельной структуры, звали ее Лида. Тогда я только начинала делать свои первые шаги в бизнесе. А у нее уже была большая структура и соответствующий статус.
          
        

        
          
            Город маленький. Представительства компании у нас не было. Лидеры арендовали небольшое помещение в одной из школ города, где мы и собирались раз в неделю.
          
        

        
          
            Я наблюдала за всеми со стороны и удивлялась, что выступает всегда один человек. Остальные слушают.
          
        

        
          
            В перерывах и после встречи мы общались с Лидой, и я узнавала от нее много нового. А когда собиралось много народу, она молчала.
          
        

        
          
            Однажды я задала ей вопрос в лоб:
          
        

        – Почему ты не выступаешь?

        – Я боюсь и не умею. Я работала на заводе, и там мне не надо было выступать. У меня нет навыка, и еще я очень боюсь сказать что-то не то и не так.

        
          
            Тогда я поняла, что у людей надо убирать эти барьеры и просто учить их делать презентации.
          
        

        
          
            Прошло несколько лет. Мы встретились с Лидой на тренинге. Я никогда не забуду, как она рассказывала три истории из своей жизни, когда она проявила себя как лидер.
          
        

        Я с удивлением узнала, что в школе она была комсоргом, на заводе – мастером цеха. А еще у нее свой бизнес – магазин детской одежды, который успешно развивается уже десять лет.

        
          
            Она рассказывала все это, а по щекам ручьем текли слезы. Вместе с ними уходил страх публичных выступлений
          
        

        
          
            Через три месяца, компания, в которой мы работали, ушла с рынка. Меня пригласили в другую компанию, и Лида пошла за мной.
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            Однажды я должна была проводить презентацию, но у меня был срочный разговор по скайпу. Я попросила Лиду начать. А когда пришла, то увидела, что она очень уверенно рассказывает. Она передала мне слово.
          
        

        
          
            В следующий раз я просто сделала вид, что сильно занята. Лида успешно провела презентацию, у нас было двое новичков, которые зарегистрировались. И еще клиенты, которые купили продукт. Со следующего месяца Лида начала проводить презентации и обучающие школы для своей структуры.
          
        

        
Откройте своим партнерам дверь, ведущую к успеху. Успех в сетевом бизнесе лежит на сцене.

        Сделайте простой шаг – попросите вашего партнера выступить вместо вас, как это сделала я. Сделайте это спонтанно. Сошлитесь на плохое самочувствие, на занятость.

        Часто новичок, который получил задание, находит разные отговорки, чтобы отказаться от выступления. Чем больше времени на подготовку, тем больше отказов. Дайте на подготовку один день. Если ваш дистрибьютор согласился и выступил, то можете себя поздравить. У вас появился будущий лидер.

        Среди ваших партнеров найдутся такие, которые откажутся. Задайте им вопрос: «Почему?»

        У каждого будет свой ответ. И с каждым надо индивидуально проработать и подготовку, и сам момент выступления. Одного надо научить составлять план выступления, другому помочь составить рассказ о продукте. Третьему нужна репетиция.

        Отрепетируйте вступление. Во время репетиции кивайте и соглашайтесь с тем, что он говорит. Похвалите, найдите положительные моменты. Потом предложите доработать выступление вместе:

        ✓ добавить в него истории;

        ✓ усилить отзывами;

        ✓ сделать его более эмоциональным с помощью притч и анекдотов.

        
В аэропорту встречаются два бывших одноклассника. Один из них моет туалеты в здании аэропорта. Другой ему говорит:

        – Ты что делаешь? Я помогу тебе! Приходи в сетевой маркетинг. Там пассивный доход!

        – Ты что, с ума сошел? Как же я без авиации?

        Найдутся и такие дистрибьюторы, которые совсем откажутся от выступления. Это сортировка. Оставьте его, идите к следующему. Он все равно никогда не станет лидером. Он обычный потребитель со скидкой.
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          Домашнее задание:
        

        1. Если вы новичок, то начните готовить и репетировать со спонсором свое выступление.

        2. Если вы спонсор, то помогите троим своим новичкам подготовить выступление.

        3. Примите решение, что вы добьетесь успеха. Поверьте в то, что вы это сделаете.
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          Как повысить самооценку
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Самооценка нужна в любом деле, а в сетевом бизнесе особенно важна. Если у вас заниженная самооценка, то вы все делаете неуверенно. Вы больше сосредоточены на неудачах.

        Каждый отказ для вас – трагедия. Заниженная самооценка порождает страх действий. Вы боитесь делать приглашения по телефону или скайпу. Вы боитесь проводить презентации: «А вдруг я не смогу ответить на вопросы или справиться с возражениями?»

        Что же с этим делать?
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Надо сосредоточиться на успехах, на достижениях. И проще всех это сделать с помощью Дневника Успеха или Журнала Достижений. Назовите его так, как вам больше всего нравится.

        Заведите толстую красивую тетрадь и каждый день записывайте в нее все свои достижения. Если у вас еще нет достижений по бизнесу, то записывайте, что вы полезное сегодня сделали для близких. Например, сварили борщ или повесили картину в спальне.

        Обращайте внимание на все, что может вас приблизить к результатам в бизнесе. В вашем дневнике могут появиться такие записи:

        ✓ создал (а) аккаунт в одноклассниках;

        ✓ изучил (а) информацию о новом продукте;

        ✓ записал (а) 3 новых отзыва;

        ✓ сделал (а) 10 звонков по рекомендации.

        Замечайте и записывайте все, за что вы можете себя похвалить. Вас поразит результат. Каждый день у вас будет все больше и больше достижений. Вы легче станете реагировать на отказы, уберете мучающие вас страхи.

        Рекомендацию завести Дневник (Журнал) Успеха я даю всем своим партнерам, но не все это делают. А вот для курсантов школы «Скажи Интернету – «Да!»» – это обязательное задание.

        Вот что пишут курсанты в комментариях на моем блоге.

        
Альфия: Еще до вступления в школу я начала писать Дневник Успеха, но тогда я несерьезно отнеслась к его ведению. Сейчас в моей голове полный порядок. Это надо для меня, для моей мотивации, для повышения моей самооценки.

        
Валентина: Я думаю, что успех – это необязательно большая победа в спорте или другое большое достижение в жизни. Успех – это прожитый день без ссор и обид, когда родные здоровы, быт налажен. Если есть уверенность в завтрашнем дне, нет финансовых затруднений – это уже успех! От чего же зависит успех человека? От везения, трудолюбия, старательности? Вот, наверное, для этого и нужно вести Дневник Успеха, чтоб замечать, успешна ли я сегодня. Повезло мне или же я поработала, чтоб достичь этого успеха?

        
Ольга: Надо полюбить себя, научиться себя хвалить и начать платить себе зарплату. Ведь получается, правда, никто за тебя не начнет выращивать гусыню, которая будет нести для тебя золотые яйца. И никто не похвалит тебя, если сам не начнешь хвалить себя. Журнал успеха – это нужная вещь для повышения самооценки, так как хорошие дела мы делаем не задумываясь, а хвалить себя за это забываем.

        
Марина: Моя беда в том, что, увлекаясь идеями и делами, расходую силы, а радости от содеянного не испытываю. На новом этапе обучения отбросила сомнения и стала претворять в свою практику советы опытных руководителей. По-новому воспринялась информация. Сработала известная поговорка: «Сам себя не похвалишь…» И дело не в том, чтоб быть заласканным, а в том, чтоб самому увидеть концентрат своих достижений. В Журнале Успеха (а это и положительные эмоции, и итоги свершений) все собрано в одном месте! И каждый день есть чему радоваться в этой жизни!

        
Евгения: Отличный и, на мой взгляд, самый эффективный способ повышения самооценки и вывода себя самого на новый уровень развития!

        
          
            Для меня было сложно начинать его писать. Когда самооценка занижена, многие успехи не замечаются и не отмечаются.
          
        

        
          
            Каждый раз я садилась и думала: «Ну что же еще можно записать? Что такого хорошего я сегодня сотворила?..»
          
        

        
          
            Знаете, с каждым днем записей становилось все больше, сложности уходили, и дело дошло до того, что в течение дня меня стала посещать мысль: «А что бы еще такого вытворить, чтобы потом записать об этом в свой Журнал Успеха?»
          
        

        
          
            Невероятно, но факт: через три месяца мои доходы стали увеличиваться. Стали приходить в бизнес новые люди САМИ. Стали проявлять активность партнеры моей структуры, которые раньше были пассивными.
          
        

        
          
            Этот инструмент действительно работает. Все в наших руках.
          
        

        
Главное – сформировать у себя эту привычку: каждый день выписывать все-все успехи и тем самым настраивать себя и свой мозг на УСПЕХ!

        
[image: bin00000050.jpeg]
        


          Домашнее задание:
        

        1. Заведите Журнал Успеха.

        2. Записывайте в него ежедневно не менее пяти дел, которые вас ведут к достижению ваших целей.
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        Глава 5

        Зачем нужны цели
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          Как правильно записать цели
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Все цели должны быть записаны на бумаге. Только тогда они работают.

        Впервые я это поняла после тренинга Бодо Шефера.

        
          
            На тренинге он попросил нас записать сумму нашего дохода. Потом записать сумму, на которую реально мы готовы увеличить свой доход. Затем ее утроить. На достижение результата он дал нам три месяца. В результате мы все записали: «В октябре я зарабатываю…» (Дальше шли суммы с пятью нолями, которые казались совсем не реальными.)
          
        

        
          
            Каково же было мое удивление, когда в октябре появилась дополнительная возможность заработать и общая сумма по всем видам дохода совпала с суммой, записанной на тренинге!
          
        

        
С тех пор я стала записывать мечты на бумаге, но они не всегда сбывались. Что-то я делала не так.

        Я уже развивала МЛМ-бизнес. Зарабатывала деньги, но мне было непонятно, куда они уходят. В моей жизни ничего не менялось. Я продолжала жить в обшарпанной квартире, отказывалась от отдыха и поездок. Работала с утра до вечера, но результата не видела.

        Однажды подруга пригласила меня на семинар психолога Ирины Суконкиной. Ирина сначала разделила нас на две группы. В первую вошли те, кто уже был на ее семинаре. Во вторую – те, кто не был.

        
          
            Затем она пригласила на сцену несколько человек, которые пожелали рассказать о результатах. Их рассказы казались мне нереальными. Одни рассказывали, что выиграли машины в лотерею, другие, что силой мысли задержали самолет, на который опаздывали. Кто-то купил трехкомнатную квартиру в новостройке по цене однокомнатной.
          
        

        
          
            Потом Ирина попросила всех записать пять желаний, вызвала на сцену пять человек. Каждый озвучил одно свое желание именно так, как оно было записано. Ирина исправила ошибки и попросила каждого озвучить еще по одному желанию с учетом ошибок. Мы правили наши записи.
          
        

        
Озвучу основные моменты.

        1. Желание записываем в настоящем времени.

        2. Указываем конкретную дату исполнения.

        3. Желание должно быть вашим личным. Родители часто выдают желания детей за свои личные желания. Например: «Мой сын поступает в университет». Правильно: «Я радуюсь тому, что мой сын поступает в университет».

        4. Представляем, что желание уже исполнилось, но не радуемся. Все, что Вселенная может нам дать, – это радость от исполнившегося желания. Если мы радуемся, то мы уже радость получили и нашему сознанию не надо искать другие пути для достижения желания.

        5. Самое главное, вы должны просить у Вселенной не денег, а сказать на что они вам нужны. Для этого ежемесячно расписывайте конкретные суммы, на что вы планируете их потратить или сохранить.
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Мечты (желания), записанные на бумаге, становиться целью.

        Удивительно, но после этого семинара стали случаться фантастические вещи:

        ♦ я стала выигрывать в лотереи;

        ♦ попала по промоушену в поездку в Египет от компании, хотя по условиям я не могла даже в промоушене участвовать.

        Только не обольщайтесь: силой мыслей можно много чего получить, но надо работать прежде всего над собой.

        
Анекдот в тему.

        – Я мечтаю зарабатывать по сто тысяч рублей в месяц, как мой отец.

        – Твой отец так много зарабатывает?

        – Нет, он тоже об этом мечтает.

        
Желания должны быть реальными. Анекдот на эту тему.

        – Дорогая, а где твой коллаж Мечты?

        – Подружка взяла, чтобы мужа попугать!

        Еще одна рекомендация: четко формулируйте свои цели. Вселенная должна понимать, что вы хотите. Она дает вам то, что вы просите.

        
          
            В офисе мы проводили занятие по составлению коллажей Мечты. Ирина в секторе богатства написала: «Я покупаю машину в декабре 2009 года».
          
        

        
          
            Она перебрала все имеющиеся картинки автомобилей. Не нашла то, что хотела. Сказала: «Потом найду и приклею». А потом забыла.
          
        

        
          
            В январе 2010 года мы достали свои коллажи и стали подводить итоги прошедшего года.
          
        

        
          
            И здесь мы поняли: «Что мы просим, то и получаем».
          
        

        
          
            Ирина в декабре купила посудомоечную машину. Тоже, конечно, неплохо.
          
        

        
Все начинается с ЖЕЛАНИЯ, а желание дает энергию действия.

        Потом желание переходит в МЕЧТУ. Идет осознание своих желаний.

        Затем мечты и желания необходимо сформулировать как ЦЕЛЬ – написать на бумаге конкретные сроки достижения и составить план действий.

        И самое главное – начинать действовать, чтобы достичь своей мечты

        Современный энциклопедический словарь дает такое определение цели:

        
          
            «Цель – идеальное, мысленное предвосхищение результата деятельности.
          

          
            В качестве непосредственного мотива цель направляет и регулирует
          

          
            человеческую деятельность».
          

        

        Без цели деятельность бессмысленна.

        Расскажу одну притчу, которая помогает осознать, как надо относиться к своим целям.

        

          
            Однажды некий мастер стрельбы из лука повесил на дерево мишень для стрельбы, созвал своих учеников и спросил, что именно они видят.
          
        

        – Мишень и дерево, – ответил первый.

        – Мишень, дерево и небо, – сказал второй.

        – Любимого учителя и мишень на дереве в окружении листьев, – почтительно промолвил третий.

        – Учеников и учителя, собравшихся вокруг дерева с мишенью, – сказал четвертый.

        
          
            Все остальные ученики высказывались подобным образом, и, слушая их, мастер все больше мрачнел. Наконец он со своим вопросом подошел к последнему ученику, неуклюжему и довольно нескладному парню.
          
        

        – Если честно, – молвил этот ученик, то я, наверное, туповат. Потому как сколько ни смотрю туда, вижу одну только мишень.

        
          
            Мастер молча поклонился своему ученику, после чего повернулся к замершей в изумлении толпе и сказал:
          
        

        – Знаете, а ведь только он – единственный из всех вас, кто действительно может стать Попадающим в Цель.

        
Когда есть цель, все остальное не имеет значения.

        О технике постановки ежемесячных целей мы поговорим в следующей главе.
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          Домашнее задание:
        

        1. Запишите три своих долгосрочные цели, которые вы хотели бы достичь благодаря бизнесу в МЛМ.

        2. Составьте план достижения этих целей. Просчитайте, что вы должны сделать и сколько заработать для достижения своих целей.
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          Как правильно ставить цели на месяц
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Долгосрочные цели очень важны. Когда человек ставит задачу заработать на квартиру или машину, то он понимает, что для этого надо и действия делать аналогичными. Масштабные цели быстро не достичь, на это надо время.

        Получается, что человек работает, а результата не видит. Поэтому важно научить партнеров ставить ежемесячные цели. Нужно обязательно планировать, какую сумму вы хотите заработать в следующем месяце и для чего она вам нужна. Надо понимать, что Вселенная деньги дает нам только на исполнение наших желаний. Деньги сами по себе ценности не имеют.

        Необходимо просчитать ваши обязательные расходы:

        ✓ квартплата и другие коммунальные расходы;

        ✓ деньги на питание;

        ✓ на одежду;

        ✓ на развлечения;

        ✓ на косметический салон;

        ✓ на фитнес или бассейн;

        ✓ на подарки и т. д.

        Далее записываете все свои ближайшие желания, которые вы не планировали. Выбираете те, которые хотите осуществить в этом месяце. Например, вы решили сменить ноутбук или телефон, а может, купить новое платье или костюм для проведения презентаций.

        Занесите все это в таблицу, в которой будет два столбца:

        1) на что я зарабатываю;

        2) сумма в рублях.

        
Не забудьте внести в таблицу ваши долгосрочные цели и укажите, какую сумму вы откладываете в этом месяце на их достижение. Сложите все суммы и запишите:

        В_____________(укажите месяц) 20_года я зарабатываю ______рублей и более.

        Далее вы планируете действия, которые должны сделать для достижения этой цели.

        Необходимо просчитать, какой должен быть у вас товарооборот, сколько новых партнеров и в каком поколении, кому вы должны помочь.

        Также вы должны спланировать ваше развитие. Каким новым навыкам вы будете обучаться, какие качества начнете в себе развивать (например, уверенность, позитивный настрой, активность).

        Спланируйте, что вы будете для этого делать. Важно не только поставить цели, но и работать для их достижения.

        Расскажу анекдот на эту тему.

        

          
            Новичок приходит к своему наставнику за советом:
          
        

        – Как мне быть? Как только лягу спать, сразу мне снится сон, что я директор. Как просыпаюсь, обычный консультант. И так каждый раз. Что делать, чтобы сон сбылся?

        – Поменьше спать.

        
Не отчаивайтесь, если в первом месяце вы не достигнете 100 % – ного результата. Я уверена, что эта система все равно даст вам результат. Большинство целей будет выполнено. Продолжайте это делать ежемесячно, и вы сможете достигать своих долгосрочных целей за короткий промежуток времени. Я в этом уверена на 100 %. Расскажу историю о том, как мы с сыном за 6 месяцев заработали деньги на покупку 4-комнатной квартиры.

        
У меня семейный бизнес – вместе со мной его строят мои дети. Пока я работала в школе, мы мирились с тем, что все жили в небольшой двухкомнатной квартире – я и сын со своей семьей… В то время мы и не мечтали о расширении жилплощади. Но возможности менялись, росли потребности, и в апреле 2014 года мы решили поставить цель – приобретение нового жилья. Нашли удобную большую четырехкомнатную квартиру, но денег на ее покупку нам не хватало. В цели мы с сыном прописали, что заключаем договор с хозяином: даем задаток в апреле, а вторую половину суммы оплатим в ноябре. За это время зарабатываем необходимые деньги для покупки квартиры.

        
          
            Конечно, были сомнения: сможем ли мы заработать необходимую сумму за такой короткий промежуток времени? Чем нам придется пожертвовать для этого?
          
        

        
          
            Просчитали, что нам надо сделать, каким регионам помочь, сколько новичков пригласить самим лично.
          
        

        Вместе решили, что отдых – это святое, поэтому не отменили поездку всей семьей в Лазаревское на две недели. Но в течение всего полугодия, конечно, работали не покладая рук, чтобы достичь желанной цели. И вот результат: уже два года сын с семьей живет в новой большой квартире, аяс комфортом разместилась в двухкомнатной.

        
Сейчас я точно знаю: если правильно поставить цели и рассчитать, что надо сделать, то любые цели достижимы. Большая цель заставляет совершать и большие действия.
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          Домашнее задание:
        

        1. Запишите, какую сумму вы зарабатываете в следующем месяце. Какие действия для этого выполняете? Какие навыки развиваете?

        2. Для этого заполните таблицу.
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        Глава 6

        Как работать со списком
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          Что делать, если дистрибьютор не пишет список или его список быстро заканчивается
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Список знакомых – это ваш отдел кадров. Нет списка – нет бизнеса.

        Можно долго убеждать новичка, что список надо писать и пополнять постоянно, но лучше показать, как это делать.

        Однажды ко мне подошла Людмила и заявила, что ее бизнес закончился, что у нее ничего не получается.

        
– Людмила, у тебя есть список?

        – Да. В телефоне. 150 контактов. Я больше все равно не напишу. В этом городе живу год. Все, кого знаю, внесены в телефонную книжку.

        – А раньше ты где жила?

        – У меня муж военный, и мы часто переезжали. Жили в Туле, в Воронеже, в Волгограде, в Мурманске…

        
          
            Я слушала и понимала, что мне надо поработать с этим дистрибьютором. Она может с моей помощью построить отличные региональные структуры.
          
        

        – А давай составим список вместе? Завтра у меня есть час свободного времени с 13 до 14, и я могу его уделить тебе.

        На следующий день мы удобно расположились в свободной комнате офиса. Я подарила Людмиле тетрадь, на обложке которой написала: «Список – твой путь к миллиону».

        
          
            Людмила взяла тетрадь, поблагодарила, раскрыла ее и стала ждать моих рекомендаций.
          
        

        – Давай составим список по городам. Начнем с нашего города, где у тебя мало знакомых. Знакомых, которые у тебя в телефоне, ты впишешь дома. А сейчас мы составим список людей, которых у тебя в телефоне нет.

        – Тогда я не смогу написать больше 10 человек.

        – Знакомыми считаются те люди, с которыми ты когда-либо встречалась. Вместе работали. Встречались на дне рождения подруги, и ты помнишь их имена. Знакомые: врачи, продавцы, учителя, сантехники…

        
          
            За час был составлен список из 100 человек в нашем городе и еще в 10 городах по 10 человек. Теперь я была уверена, что Людмила на следующее занятие придет со списком более 1000 человек.
          
        

        
          
            Прошел год. Сейчас у Людмилы структура в 7 городах России. В два региона мы выезжали вместе. В других городах она работала со своим мужем. Теперь Людмила обучает в офисе новичков составлению списка.
          
        

        
Если у вас есть партнеры, которые хотят работать, но у них не получается составить список, сделайте это вместе с ними, но не за них.
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Для составления списка удобно использовать три технологии: календарную, профессиональную и именную.

        По календарной технологии мы вносим в список людей, с которыми контактировали с детства и по сегодняшний день. Для написания этого списка удобно использовать фотографии.

        В список записываем всех, начиная с детского сада: одногруппники, воспитатели, нянечки, заведующая, медсестра, музыкальный работник.

        То же самое делаем со школой, секциями и кружками, которые посещали, не забываем летние лагеря, дворовых друзей.

        Аналогично рассматриваем колледж, институт, все места работы, вспоминаем санатории, поездки.

        Отдельно вспоминаем, с кем встречались на днях рождения, свадьбах друзей и других мероприятиях.

        Записываем знакомых наших родных и друзей.

        По профессиональной технологии мы сначала выписываем все профессии, которые нам приходят в голову. А потом вспоминаем всех знакомых по каждой профессии.

        По именной технологии мы выписываем все женские и мужские имена. Затем вспоминаем по именам своих знакомых, которых пропустили в календарном и профессиональном списке.

        
✓ Составляя список, не надо ни за кого ничего решать. Анекдот на эту тему.

        
          
            Маленький мальчик играет в песочнице. Рядом на скамейке сидит девушка и рыдает. Мальчик бросает игру, подходит к девушке и спрашивает:
          
        

        – Почему ты плачешь?

        – Никто замуж брать не хочет.

        – А ты всех спрашивала?

        
✓ В список вносим всех знакомых. Не важно, что у вас нет ихтелефонов.

        ✓ Список надо пополнять ежедневно.
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          Домашнее задание:
        

        1. Составьте список знакомых, используя описанные в этой главе технологии.
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          Надо ли в список вносить всех подряд
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Когда пишете список, категорически запрещается пользоваться головой. Не надо ни за кого ничего решать.

        
          
            Многие рассуждают так:
          
        

        – Не буду писать в список Ивана Ивановича. Зачем ему наш бизнес, у него и так все хорошо в его фирме.

        – Как я буду предлагать продукт на работе? Что обо мне подумают?

        – Марина пользуется продукцией другой компании. Не буду ее писать в список.

        – Не вижу смысла вносить Галину. Она не пользуется косметикой.

        – Врачей не буду вносить в список. Они все пользуются лекарствами и знают, как решить проблемы со здоровьем.

        
Постоянно говорим об этом на обучении, но слышат, а делают по-своему. И потом удивляются.

        
          
            Часто на презентациях можно слышать возгласы:
          
        

        – А кто тебя пригласил? Я думала, что тебе это не надо.

        – Удивлена, что ты пришла. Ты же отрицательно относишься к МЛМ.

        
У меня есть даже такой пример.

        
          
            Брат и сестра работают в разных структурах. Сестра начала раньше, но брату ничего не сказала. Его пригласил коллега по основной работе. И он зарегистрировался под него. Вскоре его сократили на заводе, и он очень успешно работает в МЛМ.
          
        

        
Когда я выезжаю в регионы, то обязательно за неделю пишу у себя на блоге и в соцсетях, что буду работать в таком-то городе. Указываю время и место проведения презентаций, свой телефон и скайп.

        
          
            Эта история произошла в Брянске. В первый день моего приезда в офис пришли две женщины и с порога заявили, что они хотят зарегистрироваться. Оказывается, они уже изучили информацию у меня на блоге.
          
        

        
          
            Мы познакомились. Я их зарегистрировала. Дала необходимую литературу. Мы пообщались. У них уже был опыт сетевой работы. Мы договорились, что на следующий день на презентацию они придут с новыми кандидатами.
          
        

        
          
            На следующий день я сначала встречалась с партнерами, которые уже строили свой бизнес несколько месяцев. На встрече Галина начала мне жаловаться, что она всем предлагает, а никто не приходит. Я пообещала с ней пообщаться лично и выявить причину ее неудач. Но ответ мы получили раньше, чем предполагали.
          
        

        
          
            В офис пришли Ольга с Надеждой, которые только вчера зарегистрировались. Ольга делала новый заказ, а Надежда встречала новых людей, которых они пригласили на презентацию.
          
        

        
          
            Среди новичков оказался знакомый Галины. Увидев его, она воскликнула:
          
        

        – Я же тебя уже приглашала.

        
          
            И получила ответ:
          
        

        – Ты приглашала колени полечить, но они у меня не болят. А Ольга позвала меня деньги зарабатывать.

        
Важно не только внести людей в список, но сделать им предложение, учитывая их интересы. Об этом поговорим в следующей главе. Если нет номера телефона знакомого – это не повод не писать его в список. У вас в списке могут быть люди без имен и фамилий, без телефонов. Эта часть списка будет выглядеть примерно так:
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♦ врач-окулист из первой поликлиники;

        ♦ продавец из магазина «Надежда»;

        ♦ директор школы № 5;

        ♦ учитель танцев;

        ♦ стоматолог, у которого я удаляла зуб;

        ♦ официант в кафе на набережной;

        ♦ репетитор моей дочери;

        ♦ массажист из Центра здоровья.

        
Этот список может быть большим. Самое главное – это записать всех в свою тетрадь. Потом люди каким-то волшебным образом находятся или даже приходят сами.

        
          
            Однажды мы с моей подругой писали список ее знакомых. Она только начинала заниматься сетевым бизнесом. И я ее обучала составлению списка. Работали мы у нее дома.
          
        

        У нее были сомнения по некоторым людям. Она говорила, что давно их не видела и на звонки по телефону они не отвечают. Я настояла, чтобы она внесла их в список. Так в списке оказались две ее коллеги по бывшей работе – Елена и Галина.

        
          
            Через 15 минут раздался звонок в дверь.
          
        

        
          
            Открыв дверь, моя подруга просто онемела. На пороге стояли Елена и Галина. Елена произнесла:
          
        

        – Мы проходили мимо, и вдруг очень захотелось с тобой пообщаться. Узнать, как у тебя дела.

        
Другая история.

        
          
            Я вписала в список свою подругу по университету. Случилось так, что мы потеряли друг друга. Сначала долго переписывались. А потом сменили место жительство практически одновременно и уже друг друга не нашли. На очередную встречу однокурсников она не приехала.
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            И все же мы встретились на мероприятии в Москве. Когда я ее увидела, то обрадовалась и расстроилась одновременно. Я была рада встрече. Но решила, что она в другой структуре.
          
        

        
          
            В это время к нам подошла лидер моей структуры из Твери и сказала:
          
        

        – Вы уже познакомились? Я очень рада. Ирина зарегистрировалась 23 марта, и за две недели у нее отличный результат. Она уже стала ВИП-партнером.

        
          
            Я была поражена. Список я дополняла 20 марта. А 23 марта в мой день рождения Вселенная мне подарила не только нового активного партнера, но и встречу с подругой студенческих лет.
          
        

        Все, что записано на бумаге, работает, и список не исключение.
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          Домашнее задание:
        

        1. Дополните ваш список знакомых, учитывая рекомендации этой главы.
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          Как часто пополнять список знакомых
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Список знакомых должен пополняться каждый день. Наша жизнь динамично развивается. В ней происходят перемены. Если список написан вами год назад, то его надо привести в соответствие с сегодняшней вашей жизнью.

        Мы каждый день с кем-то знакомимся, пересекаемся с разными людьми. При этом даже не заносим этих людей в список. Для пополнения списка необходимо знакомиться каждый день с новыми людьми.

        Ренди Гейдж рекомендует:

        – Каждый день класть в левый карман две монетки и перекладывать монетку в правый карман, когда с кем-то познакомились. Не возвращаться домой, пока обе монетки не окажутся в правом кармане.

        
Помните, что теория больших чисел работает. Если у вас в списке 100 человек, то вы не в бизнесе. Если 1000 – значит, вы имеете желания строить ваш бизнес. Если несколько тысяч – вы в бизнесе.

        Когда вы кому-то предлагаете бизнес или продукт и получаете отказ, попросите его порекомендовать вам людей, которых, по его мнению, может заинтересовать ваше предложение. Записывайте людей по рекомендации в отдельный раздел списка.

        Собирайте в отдельный раздел списка людей из других регионов. Знакомьтесь с людьми в поездах, в самолетах, в социальных сетях. Анекдот на эту тему.
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Попутчики в поезде. Один, который дистрибьютор, обращается к другому:

        – Ну, что новенького в мире?

        – Не знаю…

        – Вы что? Газет не читаете, радио не слушаете, телевизор не смотрите?!

        – В нашем городе нет ни газет, ни радио, ни телевидения…

        – Откуда же вы приехали?

        – Из Урюпинска…

        
          
            Дистрибьютор (про себя):
          
        

        – Какой город неохваченный пропадает/..

        
Используйте телефонные справочники. Позвоните секретарю и узнайте, как зовут начальника. Звонки руководителям могут вывести вас на целые коллективы. Если у вас продукция для здоровья, то покажите начальнику выгоду того, что люди на его предприятии будут меньше болеть.

        Договаривайтесь о совместном сотрудничестве с фитнесами, массажистами, косметологами. Не забывайте всех новых знакомых вносить в список.

        Бывайте чаще в общественных местах. Посещайте выставки, театры, музеи. Знакомьтесь с новыми людьми и вносите их в список. Начните посещать клубы здоровья, косметические салоны. Меняйте их время от времени, чтобы расширить список знакомых.

        Изучайте объявления в местных газетах. Выписывайте телефоны всех, кто ищет работу.

        Пополняйте ежедневно свой отдел кадров.

        Еще раз напомню, что составлять список надо без предубеждений. Не принимайте решение за других людей, они сделают это сами. То, что вы в МЛМ, – одно из следствий этого секрета. Ваш спонсор не решал за вас, надо вам это или нет. Вам дали информацию, а вы приняли решение.

        Составив список, проведите заочное тестирование качеств кандидатов (кого сможете) по пяти параметрам:

        ✓ материальное состояние. Масштаб мечты;

        ✓ желание учиться;

        ✓ отношение к своему здоровью;

        ✓ имидж, статус в обществе;

        ✓ дополнительные преимущества: другой регион, большое количество знакомых, активный, коммуникабельный и т. д.

        
Помните, что к работе со списком надо относиться серьезно.

        
          
            Список знакомых – это фундамент, на котором вы построите свой бизнес.
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          Домашнее задание:
        

        1. Протестируйте кандидатов из вашего списка по пяти вышеизложенным параметрам.

        2. Занесите все эти результаты в таблицу. Оставьте дополнительный столбец, в который вы будете вносить дополнительные данные. Ситуация по каждому кандидату может меняться.
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        Глава 7

        Что важно знать о презентации
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          Как приглашать на презентацию
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Очень важно научиться приглашать людей на презентацию. Это можно делать разными способами:

        ✓ Размещать объявления по городу, в газетах, на платных и бесплатных досках объявлений в Интернете, в соцсетях.

        ✓ Делать не менее 10 звонков в день по скайпу и телефону.

        ✓ Создавать различные мероприятия и приглашать их участников на презентацию.

        Теперь обо всем по порядку.

        Как писать тексты для объявлений и где их размещать? Важно писать тексты, которые будут приглашать, и размещать их в правильных местах.

        Объявление должно быть коротким, длинные тексты никто не читает. Оно должно показывать выгоду определенной целевой аудитории. Обязательно используйте дедлайн, ограничения по времени или деньгам.

        Важно тестировать, какие объявления сработали, и понять, где стоит размещать объявления, а где не стоит.

        Во многих городах есть газета «Все для вас». Юлия разместила 3 разных объявления (с разными номерами телефонов) в этой газете для 10 городов, где есть офисы компании. После выхода объявления получила несколько сотен звонков. Когда она проанализировала результат, то поняла, что сработал один текст объявления и только в городах с населением около 200 тысяч человек. Она стала размещать данное объявление в газетах таких городов и очень быстро построила региональную структуру, не выезжая в регионы.

        Размещая объявления, важно научиться правильно отвечать по телефону. Здесь тоже надо тестировать, какой ответ дает лучший результат. Важно не рассказывать ничего по телефону. У звонящего должны остаться вопросы, которые приведут его на презентацию

        Звонки по телефону и скайпу. О техниках таких звонков написано немало книг. Я остановлюсь лишь на важных моментах.

        1. У вас должна быть информация о том, кому вы звоните, чтобы ее использовать с выгодой для себя.

        2. Вы должны знать, как обратиться к человеку.

        3. Не надо уточнять, может ли человек разговаривать, свободен ли он. Иначе вы даете ему подсказку отказаться от разговора. Если он занят, то он сам об этом скажет.

        4. Задавайте вопросы так, чтобы клиенту ничего не оставалось, как соглашаться.

        5. Не забывайте о силе комплимента.

        6. Приглашая на встречу, используйте технику «Выбор без выбора».

        7. Помните минимум информации.

        
В качестве примера приглашения с минимумом информации расскажу анекдот.

        
          
            Вовочка:
          
        

        – Папа, сегодня в школе маленькое родительское собрание.

        – Что это значит?

        – Только ты, я и директор.

        
А теперь о мероприятиях. При создании мероприятий используется желание людей получить что-то на халяву. Вы можете использовать любые магниты, которые помогут вам успешно пригласить людей на встречу. Мероприятие должно прежде всего повысить доверие к вам.

        
          
            Лето накладывает отпечаток на товарообороты. Люди уезжают в отпуск, живут на дачах, и их очень сложно пригласить в офис.
          
        

        
          
            У меня есть партнер, который проводит платные мастер-классы по рисованию в детском клубе. И мы решили провести мастер-класс по нетрадиционным методам рисования на базе офиса в выходной день.
          
        

        
          
            Составили объявление и разместили его в соцсетях в нескольких группах, на досках объявлений в городе и в местной газете. В объявление добавили дополнительные бонусы: чаепитие и скидку на платные мастер-классы.
          
        

        
          
            Все, кто пришел к нам на мастер-класс, узнали о нас из «ВКонтакте». Теперь мы знаем, где надо размещать такие объявления. Пока дети рисовали, мамы рассматривали плакаты, изучали каталог и листовки о продукции. Многие потом сами стали задавать вопросы о продукции и бизнесе.
          
        

        Можно приглашать на бесплатные диагностики организма, на презентацию с лотереей, на тестирование продукции, на косметические процедуры, на лотерею и т. д. Здесь важно использовать ваши личные умения, таланты ваших партнеров и свойства вашей продукции.
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          Домашнее задание:
        

        1. Найдите для себя наиболее результативные способы приглашения.

        2. Составьте схему разговора-приглашения по скайпу и телефону.

        3. Составьте тексты коротких сообщений. Тестируйте их результативность отправляя СМС с телефона, а так же сообщения по Viber и WhatsApp.
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          Как сделать презентацию эффективной
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Давайте определимся, что мы будем подразумевать под презентацией. Многие путают школы по продукту с презентацией бизнеса.

        Презентация – это продающее выступление, в котором вы показываете выгоды МЛМ-бизнеса, вашей компании, демонстрируете 1–2 продукта, кратко рассказываете о системе обучения и подводите к заключению сделки.

        Заключение сделки не означает подписания контракта. Часто люди регистрируются сразу после презентации, а потом исчезают. Важно, чтобы человек заинтересовался продуктом или бизнесом, чтобы у него возникли вопросы и он пришел на вторую встречу. Под заключением сделки будем понимать заинтересованность продуктом или бизнесом.

        Сейчас существует мнение, что люди в МЛМ приходят не на продукт, не на маркетинг, а на конкретного человека, который может их чему-то научить, с которым им будет интересно и выгодно работать.
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Соглашусь с этим мнением, но, кроме этого, новичка должен заинтересовать продукт или бизнес.

        
У меня в структуре есть партнер (бизнес-тренер, коуч), который создал свою обучающую систему МЛМ-бизнесу.

        
          
            Система потрясающая, и он через эту систему приглашает людей к себе в структуру. Обучение могут пройти только партнеры.
          
        

        
          
            Он подписал огромное количество людей в свое первое поколение. Они даже сделали первый заказ. А после прохождения обучения просто исчезли. Они получили то, за чем пришли. Только два человека стали потребителями продукции и один развивает бизнес.
          
        

        
          
            Совсем другая ситуация в школе «Скажи Интернету «Да!»». Люди тоже приходят на обучение, но обучаем мы всех желающих. В процессе выполнения заданий курсанты получают задания: создать презентацию о любом продукте компании, записать видео о продукте.
          
        

        
          
            Для выполнения задания курсантам приходится выбрать продукт, а значит, как минимум изучить информацию о нескольких продуктах. В результате они находят те продукты, которые нужны им, и делают заказы.
          
        

        
          
            Огромную роль в принятии решения играют отзывы, которые мы регулярно размещаем на сайтах. Они укрепляют веру в продукт, показывают, какую проблему может решить тот или иной продукт.
          
        

        
Давайте остановимся на основных моментах эффективной презентации, но в дебри забираться не будем.

        Суть презентации в том, чтобы обозначить боли и проблемы клиента и показать, как он может их решить с помощью вашего предложения.
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Здесь очень важно, чтобы вас правильно представили аудитории, а точнее, продали. Вас может представить ваш партнер или вы это сделаете сами. В представлении важно показать вашу экспертность, чего вы достигли. Аудитория должна почувствовать, что вы все знаете о бизнесе и продукте. Уже в представлении можно обозначить некоторые боли присутствующих.

        Все ваше вступление должно быть построено на отрицательных и положительных эмоциях. Вы обостряете боль, потом показываете способ ее решения.

        Обязательно рассказываете или показываете выгоду вашего бизнеса или продукта по сравнению с конкурентами.

        

          
            Во многих компаниях продаются женские прокладки. На презентациях часто проводят сравнение с теми прокладками, которые продаются в магазине. Магазинные прокладки славятся тем, что они не промокают. Чаще всего это происходит из-за нижнего слоя, который является обычной клеенкой. Клеенка создает парниковый эффект, который вредит здоровью. Остается показать, что в демонстрируемых прокладках нет клеенки, а эффект достигается с помощью специального гелевого слоя, впитывающего влагу.
          
        

        Найдите преимущества вашего бизнеса и вашей продукции и рассказывайте о них. Избегайте ошибки на первой встрече рассказать о большом количестве продукции. Люди пришли на презентацию по объявлению или звонку, где вы им уже обещали закрыть какую-то боль. Не допускайте типичной ошибки: приглашаем на одно, рассказываем о другом.

        

          
            Галина дала объявление в газете, в котором обещала «Доход женщинам в декретном отпуске». Пришло много молодых женщин. Только с презентации они уходили разочарованные. Галина, вместо того чтобы рассказать о том, как они смогут зарабатывать, рассказывала о продукте, который избавит от боли в коленях.
          
        

        Вы должны знать аудиторию, чувствовать ее боли и помогать их закрыть. Обострить боль помогут умело подобранные анекдоты, притчи. Закрыть боль можно с помощью отзывов. Расскажу анекдот в тему.

        

          
            Перед презентацией опытный сетевик дает последние наставления новичку:
          
        

        – Сынок, я знаю, что у тебя это первое выступление. Поэтому, не говори слишком медленно, а то ползала уснет. Не говори слишком умно, а то ползала уйдет. И не обещай слишком мало, а то никто не подпишется.
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Очень важно проводить презентацию с энтузиазмом, уверенно, эмоционально. Самая плохая презентация – это когда читают по бумажке. У вас должен быть четкий план презентации, который вы можете записать в блокноте или на отдельных карточках. Обязательно репетируйте презентацию или со спонсором, или перед зеркалом. Запишите себя на диктофон, найдите ошибки и исправьте их.
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В презентации не бывает мелочей. К ней необходимо тщательно готовиться.

        И начать надо со своего внешнего вида. Вы предлагаете бизнес!

        Ваш внешний вид должен говорить о том, что вы успешны в этом бизнесе. Необязательно у вас должна быть дорогая одежда.

        У вас должен быть опрятный вид, у женщин – хороший макияж. Подчеркнуть свой имидж можно дорогим блокнотом, ручкой, очечником.

        В вашей одежде должно быть что-то, что будет удерживать взгляд аудитории на вас. Это могут быть серьги, или браслет, или кольца у женщин. Осторожно с переизбытком! Вы не должны выглядеть, как цыганка. У мужчин это могут быть запонки, галстук, дорогие часы.

        Не важен ваш вес, какие-то внешние физические недостатки. Важно, чтобы слушателям захотелось зарабатывать, чтобы иметь какие-то вещи, которые есть у вас.

        
Расскажу еще один анекдот.

        
          
            Идет презентация, собравшиеся активно реагируют. Лишь один человек безучастно сидит. Его спрашивают:
          
        

        – А почему Вы не участвуете?

        – Так я психиатр.

        
          
            Презентация продолжается, через некоторое время психиатр расслабился, начал улыбаться, аплодировать громче всех и поддакивать. Его опять спрашивают:
          
        

        – А сейчас в чем дело?

        – Так я тоже хорошо жить хочу.

        Еще один секрет презентаций: они должны проходить регулярно.

        Ваши неопытные партнеры должны быть уверены, что у вас два раза в неделю, независимо от праздников, дачного сезона, отпусков, болезней, проходит презентация, на которую они могут приглашать новичков.

        Следующий секрет: ваша презентация не должна длиться более 40 минут. Вы должны уметь провести презентацию за 15 и даже 5 минут.
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          Домашнее задание:
        

        1. Подготовьте презентацию, учитывая все рекомендации.

        2. Отрепетируйте ее перед зеркалом.

        3. Отрепетируйте со спонсором.
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          Как завершить презентацию, чтобы она была результативной
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Презентация не должна заканчиваться словами: «Спасибо за внимание, было приятно вас видеть. До свидания». Это самая большая ошибка.

        Окончание презентации должно побуждать к действию. Используйте продающие слова и выражения, о них мы поговорим в следующей главе. Расскажите историю о том, как кто-то медлил с решением использовать возможность или отказался от возможности и в результате так ничего и не достиг.

        Расскажите историю успешного человека в вашей компании. Это может быть ваша личная история или история вашего партнера.

        Учитывайте возраст присутствующих. Если в зале молодежь, то рассказывайте истории успеха молодых партнеров вашей структуры. Если пенсионеры – историю про пенсионера. Мужчины – про мужчин. У вас в арсенале всегда должны быть заготовлены соответствующие истории.

        Вот такой анекдот можно использовать, чтобы показать, что продукция продлевает жизнь.

        

          
            Умерли дед с бабкой. Попали в рай. Ходят, наслаждаются красотой рая. Бабка говорит:
          
        

        – Какая прелесть, как тут хорошо!

        
          
            Дед отвечает:
          
        

        – Если бы не твой МЛМ и не твои БАДы, уже давно бы здесь были!

        
Другие варианты заключения.

        
          
            Мы сами выбираем свою жизнь. У каждого из нас есть право, которое никто не в состоянии отнять. Это Право Выбора.
          
        

        
          
            Позвольте рассказать Вам одну притчу.
          
        

        
          
            Однажды Господь спустился к молодому красивому человеку и сказал ему: «Ты проживешь долгую и счастливую жизнь. У тебя будет много счастливых детей. Ты будешь очень богат…» И ушел.
          
        

        
          
            Прошло время. Однажды к молодому человеку пришла его мать и сказала: «Сын мой! Пришло время тебе жениться. Ты должен оставить на Земле своих детей, моих внуков».
          
        

        – «Зачем? – ответил молодой человек. – Мне Господь и так обещал!»

        Проходит время. Однажды к молодому человеку пришел его друг и сказал: «Давай сложим наши капиталы. Начнем новое дело. Мы с тобой станем очень богатыми людьми». – «Зачем? – сказал молодой человек. – Мне Господь и так обещал!»

        Проходит время… Приходит к юноше старец и говорит: «Накорми меня, юноша. Я голоден и устал. И я расскажу тебе секрет, как прожить долгую и счастливую жизнь». – «Зачем? – сказал молодой человек. – Мне Господь и так обещал!»

        Время шло. Жизнь была долгой, очень долгой. Когда пришла смерть к нему, он был старым, немощным, одиноким. И человек обратился к Всевышнему: «Господи, ведь ты же обещал! Почему ты обманул меня, Господи?»

        И ответил Всевышний: «Много лет назад я прислал к тебе свою сестру – твою мать. И она сказала тебе: «Женись, сынок, у тебя будет много счастливых детей». Что ты ей ответил?
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Много лет назад я прислал к тебе своего сына – твоего друга. Он предложил тебе возможность стать богатым. Помнишь, что ты ему ответил?

        
          
            Много лет назад я прислал к тебе своего брата. Он хотел открыть тебе секрет счастья. Что ты ему ответил? Это я, Господь, дал тебе три возможности. Ты не принял ни одну из них. Это был твой выбор».
          
        

        
          
            Каждый день жизнь дает нам шанс. И наше право воспользоваться этим шансом. Многие люди обвиняют в своих неудачах всех, кроме себя: «Виноваты родители, учителя, государство…»
          
        

        Завершить презентацию можно историей успеха конкретных людей. Важно, чтобы у приглашенных, мелькнула мысль: «Он смог, и я смогу». Слушатели должны заразиться идеей этого бизнеса.
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          Домашнее задание:
        

        1. Подберите истории, анекдоты, притчи для завершения вашей презентации.

        2. Продумайте, какой призыв к действию вы будете использовать в конце.
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        Глава 8

        Этика сетевого бизнеса, зачем она нужна
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          Какие общепризнанные этические нормы применимы в МЛМ
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В каждой профессии существует своя этика. Всем известна этика врача «Не навреди». Сетевой бизнес – это тоже профессия, в которой без этики не обойтись.

        Существуют и общепринятые этические правила.

        Например, не мешать никому, не отвлекать. Неэтичным считается СПАМ. Или не писать заглавными буквами сообщения в скайпе. Общепризнано, что написание заглавными буквами – это крик.

        Правила этики призваны показывать, что можно делать и что нельзя. Важно, когда к вам приходит новичок, познакомить его с правилами этики сетевого бизнеса вообще, вашей компании и вашей команды.
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Эти правила показывают, что можно или даже нужно делать в сетевом бизнесе, а что нельзя.

        Путь к успеху возможен, только если ты следуешь принятым правилам этики.

        Во многих компаниях есть этические кодексы, но они в основном направлены на отношения между компанией и дистрибьютором. В процессе работы в МЛМ возникает много других этических вопросов, на которые мы и ответим в этой главе.

        Расскажу две притчи об этике и психологии отношений.

        Индейка говорила с быком. «Я мечтаю забраться на вершину дерева, – вздыхала она, – но у меня так мало сил!»

        «Почему бы тебе не поклевать мой помет? – отвечал бык. – В нем много питательных веществ».

        
          
            Индейка склевала кучку помета, и это действительно дало ей достаточно сил, чтобы забраться на нижнюю ветку дерева. На следующий день, съев еще, она достигла второй ветки.
          
        

        
          
            На четвертый день индейка гордо сидела на вершине дерева. Там ее заметил фермер и сбил выстрелом из ружья.
          
        

        
          
            Мораль истории: манипуляции с дерьмом могут помочь вам забраться на вершину, но не удержат вас там.
          
        

        

          
            Маленькая птичка летела на юг, чтобы перезимовать. Было так холодно, что она замерзла и упала на землю в большом поле. Пока она там лежала, корова прошла мимо и покакала на нее. Лежа в коровьей лепешке, птичка вдруг поняла, как ей тепло. Коровье дерьмо вернуло ее к жизни!
          
        

        
          
            Птичке вдруг стало так хорошо, что она запела, чтобы выразить свою радость. Пробегавшая мимо кошка услышала пение и решила разобраться, в чем тут дело. Следуя к источнику звука, кошка нашла птичку, раскопала ее и съела.
          
        

        
          
            Мораль истории: 1) не каждый, кто нагадил на Вас, Ваш враг; 2) не каждый, кто достает Вас из дерьма, Ваш друг; 3) когда Вам хорошо и тепло, лучше держать рот закрытым.
          
        

        
Существуют общепризнанные этические правила в МЛМ:

        1. Развивать бизнес, помогая другим развивать их структуры, наращивать товарооборота.

        2. Не использовать в работе технологии, которые могут нанести вред кому-либо.

        3. Рассказывать только правду о бизнесе и продукции.

        4. Рекрутируя новых партнеров, рассказывать им правду о заработке в МЛМ.

        5. Не утаивая ничего, рассказывать своим партнерам все секреты бизнеса, которые узнал сам.

        6. Обучать своих партнеров основным навыкам ведения этого бизнеса.

        7. Все разногласия решать в духе справедливости и понимания ко всем.

        8. Не строить свой бизнес на критике других компаний.

        В этих правилах все понятно, и мы не будем их разбирать. Существуют другие этические моменты, на которых стоит остановиться.
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          Домашнее задание:
        

        1. Изучите этический кодекс вашей компании.

        2. Создайте этический кодекс вашей команды.
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          Каких ошибок стоит избегать при работе с клиентом
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Всем известно правило: «Клиент всегда прав». Как его надо понимать? Естественно, что бывают ситуации, когда клиент не прав. Но важно сохранить клиента. Если мы начнем предъявлять к клиенту претензии или доказывать ему, что он не прав, то он просто найдет в следующий раз, у кого ему заказать продукт. А нового клиента еще надо найти. Расскажу анекдот на эту тему.

        

          
            Ученик спрашивает учителя:
          
        

        – Учитель, скажи, где мне найти своего клиента?

        – Там, где ты его потерял, – отвечает учитель.

        – Учитель, я его не терял, я его только ищу! – восклицает ученик.

        – Значит, там, где его потерял твой конкурент.

        
Чтобы было более понятно, о чем идет речь, расскажу историю.

        
          
            Позвонил клиент из соседнего города (расстояние 25 км) и сделал заказ на 20 000 рублей. Попросил доставить ему срочно заказ, так как кто-то куда-то уезжал и продукт решил взять с собой.
          
        

        
          
            Нахожу срочно курьера и прошу доставить заказ и получить деньги.
          
        

        
          
            Через два часа курьер возвращается. Отдает мне 2000 рублей и возвращает почти весь товар. Объясняет, что клиенты нашего клиента отказались от заказа.
          
        

        
          
            Курьеру, конечно, все равно. Он получил свою сумму за доставку. Соответственно, он не предъявил никаких претензий клиенту.
          
        

        
          
            Мне же хотелось позвонить клиенту и высказать все, что я о нем думаю. Но я сдержала себя. «Клиент всегда прав».
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Главный успех продавца – довольные клиенты.

        Будьте честны с клиентом. Никогда не обещайте того, в чем не уверены на 100 %.

        Первая ошибка: при рекрутировании обещать, что новичок быстро заработает много денег.

        Вторая ошибка: продавая продукт, обещать, что клиент обязательно вылечится, уберет боль.

        У лысого вырастут волосы, человек перестанет хромать и т. д.

        В первом случае необходимо четко показать человеку, сколько он сможет заработать, если совершит определенные действия.

        
Например: Хочешь 20 тысяч– пригласи 5 новичков. Хочешь 50 тысяч– пригласи 12 новичков.

        Даже если у вас 1000 человек получили результат (например, избавились от изжоги), нельзя всем следующим обещать, что это с ними обязательно случится.

        
Получили мы новый продукт – расчески. В это время в офис пришла партнер Галина, у которой были большие проблемы – выпадение волос. Даже залысины уже появились на висках. Естественно, я ей предложила продукт. При этом отметила, что в аннотации написано: «Расческа решает проблему выпадения волос, если расчесываться ей 50 раз утром и вечером по ходу роста волос».

        
          
            Делайте акцент на то, что продукт надо применять правильно, как указано в рекомендациях.
          
        

        
          
            Через месяц Галина благодарила меня за рекомендацию продукта, который ей действительно помог.
          
        

        Теперь я рассказываю об этом всем, но обязательно добавляю: «Расческа помогла Галине. ВОЗМОЖНО, поможет и вам».

        
Нельзя обещать продукцию и не предупреждать, что, возможно, ее придется подождать.

        
          
            Об отсутствии продукции на складе мы всегда сообщаем в чате. Но не все всегда вовремя смотрят и фиксируют, чего нет в данный момент.
          
        

        
          
            Звонит мне региональный представитель и начинает предъявлять претензии, что ей не прислали мужской парфюм. А она уже обещала клиентке и даже деньги взяла. Клиентке нужен был парфюм именно сегодня, в подарок мужу на день рождения.
          
        

        
          
            Соответственно, отношения с клиенткой испорчены. Женщине пришлось срочно искать другой подарок для мужа вместо того, чтобы пойти в парикмахерскую.
          
        

        
Всегда уточняйте наличие или дату поступления товара, прежде чем обещать.

        Будьте внимательны к мелочи. Речь идет о денежных вопросах.

        У вас всегда должна быть сдача! Если сдачи не оказалось, запишите, что вы должны клиенту, и не забудьте отдать долг. Бывают случаи, что клиент начинает отказываться от небольшой сдачи. В любом случае положите сдачу на стол. Дальше ужеон решит, взять или не взять.

        
          
            Часто бывает, что человек отказывается от сдачи, но если вы ее положили, то он ее сгребает себе в карман.
          
        

        
          
            У меня для таких случаев стоит в офисе лягушка-копилка. Когда человек начинает отказываться, то я говорю: «Если сдача вам не нужна, то покормите лягушку. Деньги потом пойдут на благотворительность».
          
        

        
Денежные вопросы важны еще и с энергетической точки зрения.

        Если вы ВДРУГ потеряли кошелек, подумайте, откуда у этого ВДРУГ ноги растут.

        Создавайте отношения с клиентами. Давайте им больше, чем они ожидали.

        Например, подарите ваш фирменный пакет.

        Или при заказе на определенную сумму – бесплатную доставку.

        Довольный клиент – это ваше процветание в бизнесе.

        Важно помочь человеку осуществить его желания, а сначала их надо выявить.

        
Расскажу анекдот в тему.

        
          
            Мама интересуется у сынишки:
          
        

        – Что ты хочешь получить на день рождения?

        – Лошадку, пистолет… и три дня не умываться!

        У вас должна быть система обслуживания, которая обязательно включает обзвон клиентов после покупки продукции. Звонить клиентам необходимо для того, чтобы понять, начали они применять продукт или нет, и для того, чтобы помочь применять продукт правильно и убрать негатив, если он вдруг возник.

        
А вот анекдот о системе.

        
          
            Первое сентября, 1 класс. Учительница говорит:
          
        

        – Дети, вы пришли в школу. Здесь работает своя система, нужно сидеть тихо. А если что-то хотите спросить, нужно поднять руку.

        
          
            Вовочка тянет руку…
          
        

        – Ты что-то хочешь спросить, Вовочка?

        – Нет, просто проверяю, как работает система.
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          Домашнее задание:
        

        1. Продумайте свою систему работы с клиентами.

        2. Составьте список клиентов, которым необходимо позвонить.

        3. Позвоните и пообщайтесь с клиентами из составленного списка.
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          Какова этика взаимоотношений спонсора и дистрибьютора
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Ищите людей, которые хотят работать.

        Очень часто после презентации дистрибьюторы начинают заставлять новичков регистрироваться.
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Не выявляют их цели и не показывают путь их достижения, а именно заставляют: «Должна зарегистрироваться непременно сегодня».

        В МЛМ никто никому ничего не должен. Используйте метод мотивации, а не убеждения.

        Ищите людей, у которых есть желание работать в МЛМ именно с вами.

        Одно из основных правил сетевой этики: «Вниз – только позитив. Негатив – вверх».

        Что бы ни произошло, обсуждайте проблемы только с вашими спонсорами. Не обсуждайте проблемы с вашими партнерами. Проблема разрешится, а негатив снизит ваш товарооборот, если вы большие и маленькие проблемы обсуждаете с партнерами.

        Во-первых, они часто вам не могут ни в чем помочь, в отличие от спонсора, который раньше вас пришел в бизнес и знает уже больше вас. Тем более не задавайте никаких негативных вопросов в присутствии партнеров не вашей структуры. Такое часто случается на вебинарах компании.

        

          
            Роза часто задавала вопросы на вебинарах компании, которые, во-первых, отвлекали всех, а во-вторых, вселяли сомнения в души присутствующих новичков.
          
        

        
          
            Я много раз делала ей замечания, но она продолжала задавать такие вопросы.
          
        

        
          
            Я проанализировала и поняла, что на вебинарах нет ее партнеров. В ее структуре в основном пожилые женщины, которые не пользуются Интернетом.
          
        

        
          
            На следующей неделе я пригласила несколько ее партнеров в офис послушать вебинар. Мы собрались в офисе. Удобно расположились перед экраном с чашкой чая. Я сделала фотографию и быстро выложила ее в соцсети с подписью: «В ожидании вебинара».
          
        

        
          
            Больше Роза не задавала негативных вопросов на вебинаре, а если ее что-то не устраивало, то писала мне в личном сообщении.
          
        

        
Вызывайте энтузиазм у ваших партнеров. Используйте любые возможности позитивно настроить партнеров. Поздравляйте их с праздниками, желайте доброго утра в чатах. Звоните им почаще, подбадривайте, хвалите. Делитесь позитивными результатами.
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Очень важно поздравлять партнеров с их достижениями. Подарки могут быть недорогими, но эксклюзивными. Я, например, дарю журналы с моими статьями. А еще на заказ выполненные керамические кулончики в виде подковы с логотипом компании и пожеланием успеха.

        Нельзя мотивировать дистрибьюторов на большие закупки и подписание «мертвых» душ.

        Часто, когда спонсору немного не хватает до закрытия нового ранга, он начинает предлагать партнеру сделать большую закупку или искусственно, подписав родственников, закрыть ранг.

        Если вам необходимо что-то сделать для закрытия вашего ранга, то просто поработайте с той структурой, где вам нужны баллы. Поработайте – это не значит «мотивируйте на закупку». Проведите несколько дополнительных встреч с нужными партнерами. Откройте с ними новый регион.

        Если ваши партнеры делают закупку больше, чем могут продать, то рано и поздно у них начнется негатив от складирования продукции дома. Хорошо, если она не имеет срока годности. А если имеет, то со временем ее просто придется выбросить на помойку.

        Вторая ошибка, которую допускают многие лидеры, заключается втом, что они переоценивают возможности своих партнеров. Часто в сетевом бизнесе в первую линию подписывают 2–3 родственников, для того чтобы увеличить доход. Но не учитывают, что на эти номера тоже придется работать и делать обязательную закупку. А не всем на это хватает сил. Да и опять же идет затоваривание продуктом.

        Вы можете честно рассказать об этой возможности партнерам, но принять решение они должны сами. Не выполняйте работу за своих дистрибьюторов. Не стройте за них структуру.

        Многие спонсоры не умеют делегировать полномочия и тянут все на себе. Нужно провести мероприятие: арендовать зал, записать музыку, купить подарки, призы для лотереи. В общем, сделать надо много. И можно раздать задания, дать поручения, и тогда каждый выполнит часть работы, поэтому у всех будет ощущение причастности к делу.

        Когда наставник берет все на себя, то после мероприятия получает замечания: «Подарки не такие»; «Зал ужасный»; «Воду вообще забыли купить». Заметьте, такое мероприятие не дает единства команды и роста товарооборота. Легче всего обвинять, не принимая участия.

        Помните, что проблемы создают энергию действия. Нет энергии – нет действия. Есть только негатив.

        

          
            Партнер моей первой линии Ирина подписала свою сестру с целью помочь ей решить финансовые проблемы. Сестра согласилась на подписание, но дальше дело не пошло.
          
        

        
          
            Ирина начала активно строить ветку своей сестры. Потом поняла, что работать на несколько веток ей сложно, и решила передать структуру сестре.
          
        

        
          
            А сестра отказалась. Она не понимала, как будет работать с людьми, которых она в бизнес не приглашала. Они ее просто не воспринимают как спонсора. Структура у Ирины росла, и она все меньше и меньше могла уделять времени структуре сестры. А со временем эта структура совсем развалилась.
          
        

        В МЛМ наставника называют информационным спонсором. А значит, его задача – давать своим партнерам информационную поддержку. Но не делать работу за них. Помогайте словами, советами. Учите партнеров правильным действиям, а не выполняете все за них сами.

        
Дистрибьюторы же должны всегда делать промоушен своему спонсору.

        

          
            Закон бизнеса: «О спонсоре, как о покойнике, только хорошее!»
          
        

        
Расскажу анекдот на эту тему.

        
          
            Новый русский с сыном приходит в зоопарк. Им понравились обезьяны. Отец спрашивает:
          
        

        – Сколько стоит эта обезьяна?

        – 50000 долларов.

        – А что она умеет?

        – Писать.

        – А другая сколько стоит?

        – Она стоит 100000 долларов.

        – А она что умеет?

        – Она умеет говорить.

        – А вон та самая маленькая сколько стоит?

        – 500000 долларов.

        – А что в ней такого особенного?

        – Да ничего, но первая и вторая говорят, что она их спонсор.

        
Отношения «Спонсор – Дистрибьютор» должны быть обговорены заранее. Еще лучше прописать их в договоре. Рассмотрим пример такого договора.

        
          Договор Наставника и Дистрибьютора.
        

        
          Права и обязанности Наставника
        

        Я, Иванов Иван, именуемый в дальнейшем Наставник, беру на себя ответственность:

        ✓ еженедельно выделять время для работы и обучения Дистрибьютора;

        ✓ обучить Дистрибьютора всем навыкам ведения бизнеса, которыми сам владею;

        ✓ обеспечить Дистрибьютора всей необходимой литературой за счет Дистрибьютора);

        ✓ давать Дистрибьютору рекомендации для успешного ведения бизнеса;

        ✓ проводить консультации в отведенное для этого время;

        ✓ сообщать о всех изменениях в работе компании и новинках компании;

        ✓ сообщать заранее Дистрибьютору о всех мероприятиях;

        ✓ все пункты этого договора примерные, вы можете их изменить или добавить свои пункты.

        

          Права и обязанности Дистрибьютора
        

        Я, Петров Петр, именуемый в дальнейшем Дистрибьютор, беру на себя ответственность:

        ✓ выполнять рекомендации моего Наставника;

        ✓ читать рекомендуемую им литературу;

        ✓ посещать мероприятия компании;

        ✓ в случае возникновения проблем обязательно обсуждать их с Наставником;

        ✓ регулярно отчитываться перед Наставником о моих планах и достижениях;

        ✓ все пункты этого договора примерные, вы можете их изменить или добавить свои пункты.

        Договор действителен с______до _____________________

        Подписи сторон:

        Наставник___________Дистрибьютор__________________
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          Домашнее задание:
        

        1. Составьте план делегирования полномочий своим партнерам.

        2. Составьте договор с дистрибьюторами своей первой линии.

      [image: chapter_end]


        
[image: before_title]

          Какова этика отношений дистрибьютора со спонсором и другими дистрибьюторами

        

        [image: after_title]

Очень часто, когда у дистрибьютора что-то не получается, он начинает винить в этом спонсора.

        Ему кажется, что лидер другой структуры лучше обучает своих партнеров и поэтому у них лучше результаты.

        В некоторых компаниях есть возможность менять спонсора. Но, как показывает практика, смена спонсора ничего не дает. Если у партнера не было результатов в одной команде, их не будет и в другой. Такие переходы заканчиваются плачевно, чаще всего дистрибьютор вообще уходит из сетевого бизнеса.

        Каждый должен понимать, что его бизнес начинается именно с него. Если хочешь, чтобы бизнес развивался, то работай.

        Даже если спонсор совсем ушел из бизнеса, это не повод переходить в другую ветку.

        Как же работают партнеры, которые подписаны сразу под компанию?

        Если у вас по какой-то причине не сложились отношения со спонсором, то обратитесь к вышестоящему наставнику.

        Вообще в сетевом бизнесе принято считать, что спонсор всегда прав. Нужно понимать, что наставник – это прежде всего человек, который заинтересован в вашем развитии. А значит, спонсор плохого не посоветует.

        Если вы будете придерживаться этого правила и слушать советы наставника, то у вас все получится.

        Иногда дистрибьюторы обижаются, что спонсор уделяет им мало времени. Если ваш спонсор имеет еще небольшую структуру» то, соответственно, он уделяет внимание всем партнерам одинаково.

        Другая ситуация, когда ваш спонсор является лидером большой организации. У него просто нет физической возможности постоянно уделять вам внимание. Он обучил вас основным навыкам. А дальше уже просто отслеживает ваше развитие и помогает советами, когда считает нужным.

        Если вам нужна поддержка спонсора в каком-то вопросе или его совет, а может, даже помощь, то попросите его об этом. Сетевая истина заключена во фразе: «Спонсор достается тому, кто его достает».

        

          
            Я очень благодарна своему первому спонсору Ирине и вышестоящему спонсору Надежде. Они оказывали мне именно информационную поддержку, не выполняли за меня работу, а просто обучали шаг за шагом необходимым действиям.
          
        

        
          
            Мой успех был обеспечен моим желанием учиться. Наставники это увидели и подкидывали мне книжку за книжкой и по бизнесу, и по продукту. Кроме того, в компании была очень хорошая обучающая система.
          
        

        
Ко мне часто обращаются партнеры других структур с просьбой перейти в мою структуру. Каждый раз я отвечаю: «Нет!»

        
          
            Однажды я получила заказ через мой интернет-магазин. Заказывали продукт, который уже не продавался в компании, но у меня еще были мои личные запасы. При разговоре с клиентом я стала рассказывать о возможности регистрации в компании и получении скидки.
          
        

        
          
            Клиент мне ответила, что все это знает, так как является партнером нашей компании. Она мне стала жаловаться, что не знакома со своими вышестоящими спонсорами, так как ее наставник не дает их координаты.
          
        

        
          
            Я пообещала узнать, кто ее вышестоящий лидер, и познакомить ее с ним. Через менеджеров главного офиса я это выяснила. Потом связалась с ее первым наставником, имеющим лидерский ранг, объяснила ситуацию и дала координаты.
          
        

        
          
            Через некоторое время мне снова позвонила женщина, она была недовольна и этим спонсором. На ее просьбу перейти в мою структуру я ответила отказом.
          
        

        
          
            Прошло несколько месяцев. Собираясь в отпуск на юг, я стала просматривать свою южную веточку, чтобы понять, где лучше провести встречу с партнерами. И вдруг я увидела знакомую фамилию. Она все же переподписалась в мою структуру в глубину, но, достигнув определенного ранга, опять остановилась.
          
        

        
Хочу дать еще один совет: «С партнерами параллельных веток разговаривайте только о погоде». Даже если у вас в параллельной ветке лучшая подруга, не стоит говорить с ней о бизнесе. В сетевом бизнесе очень важна дупликация. У каждого наставника могут быть свои наработки. Его партнеры, перенимая опыт, быстро его дуплицируют и получают результат.

        Совсем не факт, что их опыт будет нормально сочетаться с тем, что применяете вы в вашей структуре. Кроме того, ваша подруга не сможет передать вам все нюансы их технологии.

        В сетевом бизнесе опыт надо перенимать у лидеров на мероприятиях, на школах, что называется, из первых рук. Кроме того, ваша структура, возможно, строит бизнес офлайн, а параллельная – онлайн. В этой ситуации ваша подруга будет вам рассказывать, что она, не выходя из дома, подписала за неделю пять новых партнеров. У вас возникнут сомнения в профессионализме вашего спонсора.

        
          
            Ко мне однажды пришел дистрибьютор из второго поколения и задал вопрос: «Почему мой спонсор не звонит людям из моего списка, а заставляет меня делать это?» А вчера он наблюдал в офисе, как спонсор из параллельной ветки звонила за своего дистрибьютора.
          
        

        
          
            Я предложила ему продолжать слушать рекомендации своего спонсора. И через три месяца он уже закрыл лидерский ранг. А тот новичок, за которого работу выполняла спонсор, ушел из бизнеса.
          
        

        
Важно уметь делать промоушен спонсору. Если вы создаете позитивный имидж своему спонсору, то ему будет легче помочь вам в любой ситуации, потому что партнеры доверяют его опыту и знаниям.

        
          
            Когда я выезжаю в регионы, то обязательно спрашиваю, какие у них проблемы. Однажды лидер региона мне сказала, что партнеры не покупают каталоги.
          
        

        
          
            В следующий приезд все свое занятие я посвятила умениям работать с каталогами. Партнеры записывали все рекомендации. Во время занятия я несколько раз повторила, что каталогов на складе осталось немного, возможно, всем не хватит.
          
        

        
          
            В этот день были проданы все каталоги, а самое главное, в результате значительно вырос товарооборот за месяц.
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          Домашнее задание:
        

        1. Составьте вместе с наставником промоушен вашему спонсору.

        2. Заключите договор с вашим наставником.

        3. Придерживайтесь правила общения с дистрибьюторами параллельных веток – говорите только о погоде.
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          Что делать, чтобы партнеры не уходили в другие компании
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Это самый тяжелый вопрос. У каждого чаще всего своя причина ухода, попробую рассмотреть основные проблемы.
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Чаще всего причиной ухода является конфликт. Это может быть конфликт с партнерами, со спонсором, с руководством компании. Любой конфликт легче предупредить, чем лечить. Конфликт важно выявить в самом начале, для этого наставнику надо постоянно общаться с партнерами.

        Конфликта не может быть, если человек работает с энтузиазмом. Тогда он легко преодолевает все препятствия на своем пути. Энтузиазм пропадает, если у человека появляются сомнения. Важно это вовремя заметить и наводящими вопросами выявить причину сомнений. Если партнер задает вам вопросы, не оставляйте их без ответа. Любой вопрос, на который не получен ответ, вызывает сомнения.

        Бывает, что вы пропустили этот момент. Тогда может возникнуть ситуация, что вы звоните партнеру, а он не берет трубку. У него наступил период раздражения. Важно любым путем найти возможность пообщаться, если вы заинтересованы в этом партнере. Даже если он уйдет, разговор может погасить раздражение, и у него не останется негатива на весь сетевой бизнес.

        Вы не смогли с ним поговорить или просто решили, что «перебесится и вернется» (так мне сказал партнер в глубине). У человека наступает отчаяние, и он уходит. Уходит с негативом на весь мир.

        Вторая причина ухода – «сетевая проституция». Есть сетевики, которые просто привыкли бегать из проекта в проект. Чаще всего это люди, которые не имеют лидерских качеств. У них есть небольшая структура, и они ее водят за собой из компании в компанию.

        Что ими движет? Они поняли однажды, что, придя со структурой в новую компанию, они быстро заработали сумму, которая их вполне устраивает. Чаще всего первый раз они меняют компанию не по их вине. К сожалению, иногда компании закрываются или уходят с рынка России. Их структура состоит в основном из продавцов, у которых есть постоянные клиенты. Их клиенты по какой-то причине перестали покупать продукцию, и они ищут другую продукцию в другой компании.

        «Сетевые проститутки» не привязываются к одной компании, они сами себя называют сетевиками, не лидерами, а именно сетевиками. Сначала создается впечатление, что они действительно имеют опыт, владеют технологиями, но это только на начальном этапе. Как только люди у них заканчиваются, так они сразу перестают работать.

        Иногда в структуре появляются «многостаночники». Они тоже себя считают сетевиками. Регистрируются во множестве компаний и просто создают свой бизнес по продажам. Продают продукцию нескольких компаний сразу. Их привлекает мгновенный доход. Как только на их горизонте появляется новая компания, они в ней регистрируются.

        Нужны ли вам такие люди в структуре, решать вам. Часто они появляются не в первом поколении.

        Возможно ли таких людей удержать? Думаю, что да. Но на них надо потратить больше времени и сил, чем на новичков.

        Прежде всего надо выявить, на каком этапе развития бизнеса происходит сбой. Необходимо дать им задание, нарисовать колесо баланса их бизнеса. Выявив слабые места, помочь им подтянуть их.

        

          
            Ко мне в структуру в четвертое поколение пришла женщина. Я знала, что она региональный представитель другой компании. Пришла она чисто на продукт. Она покупала продукт, что-то продавала. Снова покупала, но структуру практически не строила.
          
        

        
          
            Однажды она предложила мне поехать с ней в регион. Я согласилась. В поезде она мне рассказала, что у нее там много знакомых, раньше они хорошо работали в другой ее компании, а в последнее время стали сбавлять товарообороты.
          
        

        
          
            По ее мнению, лидер начала бегать из компании в компанию, и отсюда начались проблемы.
          
        

        
          
            Она считала, что лидер была ориентирована на продажи и быстрые деньги от продаж. Она не умела строить структуру и, самое главное, не умела обучать людей и мотивировать их на дальнейшее движение.
          
        

        
          
            Я все это взяла на вооружение. На первую встречу пришло 25 человек. Меня это вдохновило. 16 сразу зарегистрировались после презентации.
          
        

        
          
            На следующий день я пригласила их с утра в офис. И провела школу для новичков. Мы вместе ставили цели, писали список и учились приглашать.
          
        

        
          
            Во второй половине дня я провела школу по продукту. Продемонстрировала быстрое действие продукта и его результативность. Пошли продажи.
          
        

        
          
            Мы наметили на следующий день презентации каждые два часа, чтобы оставалось время на индивидуальную работу.
          
        

        
          
            На всех презентациях в офисе не было свободных мест. Люди регистрировались и покупали продукт. За день мы сделали очень большой товарооборот.
          
        

        
          
            Следующие два дня уже лидер проводила презентации с моей помощью.
          
        

        
          
            До закрытия месяца оставалось три дня, и я уехала домой, пообещав вернуться через две недели.
          
        

        
          
            В начале месяца мне позвонила Наташа, так звали лидера, она просто кричала в трубку: «У меня в личном кабинете бонусы больше 1000 долларов, я столько никогда не зарабатывала! Приезжайте к нам быстрее!»
          
        

        
          
            Самое главное, что хорошие бонусы всего за одну неделю заработали и ее партнеры первой линии.
          
        

        Я понимала, что сделала главное – у них есть вера в нашу компанию, такая, которой не было ни в одном проекте.

        
          
            Я составила график моих поездок в этот регион. После пятой поездки я уже точно была уверена, что в этом регионе у меня есть ЛИДЕР с командой.
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          Домашнее задание:
        

        1. Проанализируйте свою структуру и пообщайтесь с партнерами из разряда «сетевых проституток». Выясните их намерения.

        2. Составьте план работы с теми из них, которые готовы развивать бизнес.
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          Как вести себя с людьми, которые работают в нескольких компаниях

        

        [image: after_title]

Иногда кажется, что пришел человек, который будет малополезен в вашем бизнесе. Важно понимать, что за каждым человеком стоит огромный список его знакомых, и никогда не угадаешь, какой результат с этого можно получить.

        
Расскажу еще одну историю.

        
          
            В структуру моего сына через Интернет пришла женщина. Она была со мной одного возраста и разговаривала по скайпу с ней я, а не Сергей. Она сказала, что ее заинтересовал продукт, который она в другой компании покупает лично для себя дороже почти в два раза.
          
        

        
          
            В разговоре с ней я чувствовала, что она имеет опыт. Я задала ей вопрос в лоб, и она ответила, что является топ-лидером другой компании. Именно поэтому она не собиралась развивать бизнес.
          
        

        
          
            Дальше наш разговор пошел о продукции. Я как всегда эмоционально рассказывала о наших эксклюзивных товарах, делилась отзывами.
          
        

        
          
            На следующий день она поехала в офис за продуктом, который выбрала. Получила еще в подарок другой продукт по промоушену. А когда возвращалась домой, то зашла к подруге, та у нее случайно увидела каталог и сделала заказ сразу на квалификацию.
          
        

        
          
            Так она потихоньку начала работать с каталогом, понимая, что лишних денег не бывает.
          
        

        
          
            А через полгода случились непредвиденные обстоятельства: закрылась компания, в которой она работала раньше. Она позвонила и пригласила нас с Сергеем на встречу в московский офис нашей компании. На презентацию она пригласила свое первое поколение из ближайших регионов. Каждый день в ее структуре появляются партнеры из разных городов.
          
        

        
Вот так у нас появилась опытная команда, ориентированная не просто на продажи, а на построение бизнеса.

        
          
            В другом регионе также через интернет пришла женщина. Она сказала, что уже работала с подобной продукцией в другой компании, то есть продукцию она знает. А у нас ее привлекли выгодные цены.
          
        

        
          
            Я поняла, что она ориентирована на продажи и оставила ее в покое. Она делала заказы. Иногда кого-то подписывала. Каждый месяц у нее были продажи, но товарооборот не рос.
          
        

        
          
            Однажды я обратила внимание на то, что, делая заказ, она не учитывает промоушен и теряет подарки, которые могла бы получить. Я подумала, что раз она не видит свою выгоду, значит, она и клиентам не предлагает выгоды. Со следующим заказом я в подарок ей отправила книжку по эффективным продажам. Через месяц ее товарооборот вырос в два раза.
          
        

        
У меня был опыт работы в двух компаниях. Регистрировалась в обе компании как потребитель, но стала делиться своими результатами, и вдруг начал развиваться бизнес. Продукт не пересекался, и какое-то время я пыталась работать и там, и там.

        Сидеть одновременно на двух стульях сложно. Проще работать по найму и развивать сетевой бизнес. Предлагая продукцию разных компаний, я чувствовала себя неуютно. Каждый раз выбирала, кому какой продукт предложить. В бизнес практически не приглашала. Со временем заметила, что тот другой бизнес начинает тормозить.
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Пришлось сделать выбор. И когда я стала прилагать усилия в одном направлении, то мой бизнес просто взорвался. Конечно, вам решать, работать в нескольких компаниях или в одной. Но я твердо знаю, что если не сделать выбор, то рано или поздно ваш бизнес разрушится, как карточный домик. Работая в одной компании и регулярно совершая действия, вы стремительно приближаете себя к вершине.

        Многие люди, работающие в сетевом бизнесе, не умеют продавать, а следовательно, они боятся продаж. О продажах и пойдет речь в следующей главе.
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          Домашнее задание:
        

        1. Проанализируйте свою структуру и пообщайтесь с партнерами из разряда «многостаночников». Выясните их намерения.

        2. Составьте план работы с теми из них, которые готовы развивать бизнес в вашей компании.
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        Глава 9

        Как продать МЛМ-продукт

      

      [image: after_title]
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          Нужно ли уметь продавать
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Одна из причин, почему люди не идут в сетевой бизнес, – это неправильное представление о нем. Многие понимают, что надо загрузить продукт в сумку и отправиться по офисам, школам, детским садам и т. д. Многие сетевики действуют именно так, чем вызывают негативное отношение к сетевому бизнесу.

        Следствием таких действий стало то, что на презентациях стали говорить, что в МЛМ продавать не надо. При этом имеют в виду, что не надо ходить с сумками. Надо понимать, что любой бизнес – это продажи, и сетевой бизнес не является исключением.

        Важно уметь продавать так, чтобы продажи приносили вам удовольствие. Для успеха в МЛМ необходимо стать успешным продавцом. Успешный продавец – это продавец, который любит свое дело. Для того чтобы полюбить продажи, надо научиться делать их грамотно. Надо презентовать продукт так, чтобы клиент сам захотел купить этот продукт.

        Продажи – это тема целой книги. В следующих главах мы рассмотрим продажи в соцсетях, с помощью интернет-магазина. В этой главе мы рассмотрим только некоторые технологии и методы продаж, которые можно использовать в сетевом бизнесе.

        Важно понимать, что, применяя любую технологию, продажи надо строить через выгоды клиента. Любая продажа должна закрывать боль клиента. Продажи можно увеличить, используя скидки, ограничения и дополнительные выгоды.

        На просторах Интернета давно распространяется история об удивительной продаже, которая является замечательным примером, как надо продавать.

        

          
            Молодой человек из провинции приехал в большой город. Он заходит в огромный торговый центр, чтобы попытаться устроиться на работу.
          
        

        
          
            Менеджер спрашивает:
          
        

        – Есть у вас опыт работы продавцом?

        
          
            Молодой человек с готовностью отвечает:
          
        

        – Конечно! Там, откуда я приехал, я работал продавцом!

        
          
            Менеджеру явно понравился молодой человек:
          
        

        – Начинайте прямо сейчас работать.

        
          
            Первый рабочий день был очень напряженным, но молодой человек справился. По окончании работы к нему подошел менеджер и спрашивает:
          
        

        – Ну, и сколько человек у вас сегодня сделали покупки?

        – Один.

        – Один? У нас в торговом центре продавцы в среднем обслуживают от 20 до 30 покупок в день! Да-а! И какую же сумму оставил в нашем центре обслуженный вами покупатель?

        – 102516 долларов 17 центов.

        – Что-о-о? 102 тысячи 516 долларов и 17 центов?! Что же вы ему продали?

        – Сначала я ему продал маленький рыболовный крючок, затем средний и после уже самый крупный. Затем я продал ему самую модную удочку. Когда ему упаковывали эти покупки, я спросил, где он собирается рыбачить. Он ответил, что в Финском заливе. Па это я ему сказал, что там без лодки не обойтись. Мы спустились в отдел лодок, и я ему посоветовал купить двухмоторную дизельную лодку. Ему она понравилась, но он сказал, что его спортивный автомобиль не сможет буксировать такую лодку. Мы пошли в автомобильный отдел, я и тут посоветовал ему джип с прицепом. Вот такие покупки сделал сегодня мой первый клиент.

        
          
            Менеджер с квадратными глазами следил за рассказом своего нового продавца:
          
        

        – Вы хотите сказать, что этот покупатель пришел купить рыболовный крючок, а в итоге купил лодку и джип с прицепом?

        – Нет-нет. Он пришел купить пачку тампонов для своей жены. А я ему сказал, что раз уж выходные дни все равно пролетели, так лучше податься на рыбалку!

        
Потрясающая история о том, как использовать боль покупателя, чтобы ему продать то, что он даже не собирался покупать. Мы с этим встречаемся каждый день. Например, идем в магазин, набираем товар в корзину, подходим к кассе, а нам там говорят, что только сегодня можно купить такой-то продукт со скидкой 50 %. И мы его часто покупаем.

        Мастерски такие продажи осуществляют в Макдоналдсе. Мы зашли, чтобы купить картофель фри, а нам задают вопрос: «А что пить будете?» И мы покупаем чай, кофе, воду, сок. А к ним уже добавляем пирожок или кекс.

        Для успешных продаж вам надо научиться выявлять проблему покупателя, уметь показать ему, как он может ее решить. Продать ему то, что он даже не собирался покупать.
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          Домашнее задание:
        

        1. Вспомните и запишите несколько историй, когда вы купили то, что не собирались покупать. Сконцентрируйте внимание на действиях продавца.
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          Основные этапы продаж
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Многие говорят: «Я не умею продавать». Да, людей с врожденными умениями продавца немного, но они есть. Важно не отчаиваться. Стать успешным продавцом может любой.

        Продажам надо учиться. Продажа – это искусство. Для успешной продажи важен ваш настрой. Помогают осуществить продажу два фактора: срочно нужны деньги и скоропортящийся продукт. Они помогают убрать страх и негативное отношение к продажам.

        Расскажу две истории из своей жизни о том, как я научилась продавать.

        Еще в детстве у меня было выработано негативное отношение к продажам. Людей, которые где-то что-то покупали и потом перепродавали, тогда называли страшным словом «спекулянт». Дефицит товаров создал варианты торговли «из-под полы» и «по блату». Это выработало негативное отношение к торговле вообще.

        
          
            И я рада была, что моя педагогическая деятельность никак с торговлей не связана. Но наступили сложные 90-е годы. Мой муж остался без работы. Завели подсобное хозяйство: 40 соток земли, корова, телята, поросята, куры, гуси. Все это было для себя, для своей семьи. Мы не собирались ничего продавать.
          
        

        
          
            А однажды, выйдя в огород, я увидела страшную картину: две грядки лука дали стрелки. Их можно было либо выкинуть, либо продать на зелень. Перо у лука было красивое, непереросшее.
          
        

        
          
            Я выдергала лук с одной грядки, разместила его в три коробки из-под бананов и вместе с детьми отправилась на рынок. Очень сложно было преодолеть в себе комплекс: «А что обо мне подумают ученики и родители?» Но перед глазами стояла картина, что весь этот лук надо выкинуть на помойку. Эта картина помогла преодолеть комплекс.
          
        

        
          
            Имея желание продать все быстрее (чтобы меньше знакомых меня увидели) и уехать с рынка, я придумала новый вариант торговли. Луком в основном торговали бабушки, которые продавали его небольшими пучками.
          
        

        
          
            Я же решила, что возможны три варианта. Я выставила цену:
          
        

        
          
            1) за одну луковицу;
          
        

        
          
            2) за килограмм;
          
        

        
          
            3) зацелую коробку.
          
        

        
          
            Чем больше покупаешь, тем больше скидка.
          
        

        
          
            Моему удивлению не было предела, когда через 10 минут хозяйка местного кафе купила у меня целую коробку и заказала еще одну с доставкой в кафе через три дня.
          
        

        
          
            На продажу двух остальных коробок ушел ровно час. А бабушки с 2–3 пучками продолжали сидеть с уже вялым и потерявшим товарный вид луком. Я поняла, что, представив товар лицом (покупатель прежде всего видел красивые перья), я выиграла у конкурентов, которые занимались продажами каждый день.
          
        

        В тот день я получила еще один урок. За этот час у меня купили лук три знакомые женщины – мамы моих учеников. При этом каждая из них говорила примерно следующее: «Валентина Николаевна, какая вы умница! Вы не только хороший учитель, но еще и летом не сидите, а выращиваете овощи. Это очень хороший пример для ваших учеников, что не надо бояться любой работы».

        
          
            Получив такой положительный опыт, я стала регулярно продавать излишки с нашего подсобного хозяйства. По разработанной мной технологии я быстро продавала огурцы, яблоки, картофель.
          
        

        
          
            Причем огурцы я разбирала по размерам, на крупные была значительная скидка. Все это я делала интуитивно. Сейчас я понимаю, что уже тогда я применяла техники эффективных продаж.
          
        

        
Вторая история произошла через несколько лет.

        
          
            Мы готовились к свадьбе дочери, денег не хватало. Мы решили продать годовалого бычка на мясо. Поместили объявление о продаже в местной газете. На следующий день мне позвонила женщина и сказала, что бычка хочет купить бизнесмен N. Мясо ему нужно на свадьбу сына, который женится на американке, а свадьба будет проходить в наших краях у них на даче.
          
        

        «У нас свадьба. Там тоже свадьба. Забавно», – поду мала я.

        
          
            На следующий день в назначенное время мы привезли бычка к ним на дачу. Его осмотрел шеф-повар, сказал, что подходит, и мы начали торговаться. Я предлагала купить бычка целиком за 150 тысяч рублей. Им показалось это дорого, и мы договорились о цене за килограмм. Я понимала, что не проиграю, а только выиграю.
          
        

        
          
            Конечно, нам пришлось подождать. Когда мясо взвесили, то оказалось, что я получила на 51 тысячу больше. Кроме того, они отказались от ливера и головы. Вот так покупатели обманули сами себя.
          
        

        
Классическая продажа состоит из 5 этапов:

        ✓ приветствие;

        ✓ выявление желаний, потребностей или болей;

        ✓ презентация товара;

        ✓ работа с возражениями;

        ✓ продажа.

        Каждый этап – это шаг к успешной продаже. Сделал неверный шаг – продажа не состоялась.

        Этим шагам надо учиться. Но это тема целой книги. И сейчас технологии продаж ушли далеко вперед. Эта схема очень упрощенная. Сегодня на рынке очень много предложений. Для того чтобы продажа была успешной, сегодня надо иметь в арсенале продавца и множество отзывов, и знать своих конкурентов, чтобы показать выгоду вашего товара.

        
На просторах Интернета мне попалась молитва продавца, которая описывает все этапы и технологии продаж сегодня.

        
          
            О возлюбленный клиент мой! Позволь мне, не откладывая на завтра, прямо сейчас начать с тобой переговоры о продукте, о котором ты еще не знаешь, но уже неосознанно мечтаешь. То, что я предлагаю, не только быстро и гарантированно решит твои проблемы, но и доставит тебе огромное, ни с чем несравнимое удовольствие.
          
        

        О мой лучший клиент, доверься мне, и мы вместе пройдем, как меня учили на тренинге, по всем пяти ступеням продаж. О дорогой клиент мой, не уклоняйся от встречи – вступи со мной в контакт, откликнись на мой искренний комплимент, заинтересуйся мной и моим продуктом.

        
          
            Разреши мне техникой активного слушания и методом задавания вопросов узнать твои самые сокровенные чаяния. А затем, о клиент мой, самым доброжелательным образом выслушай мою презентацию, направленную исключительно на твои потребности.
          
        

        Перебивай, критикуй продукт и меня, задавай вопросы, выдвигай возражения, прояви сомнение, громозди одну на другую отговорки – делай все, что тебе нравится.

        
          
            Не бойся, о клиент мой, ты не уйдешь без покупки: я смогу развеять все возникшие у тебя возражения, отговорки и сомнения, и ты убедишься в правильности своего выбора.
          
        

        Не переживай, о мой счастливый клиент, я вовремя увижу твои сигналы о готовности завершить сделку и найду нужные слова, чтобы сделать переход к ней максимально легким для тебя. Оплачивая купленный продукт, не волнуйся, я смогу поддержать тебя в эту минуту, я не брошу тебя. О мой обслуженный клиент, верь, что отныне твоя жизнь изменится: на смену беспорядочным покупкам то там, то тут придет комфортное регулярное обеспечение всем необходимым из одного источника – меня, твоего любимого продавца.

        
          
            Да будет так со всеми моими довольными клиентами! Аминь!
          
        

        
Смело совершайте продажи, помогите человеку найти решение его проблем, ведите беседу, незаметно выявляя потребности человека и направляя его. Делитесь результатами, рассказывайте истории.

        Делайте скидки. Дарите подарки. Покажите несколько возможностей. Не всегда дешево – это хорошо. Расскажу историю на эту тему.

        
          
            Мой партнер Марина договорилась о встрече с клиенткой у нее дома. Клиентка заранее выбрала все, что ей необходимо, по каталогу. Марина захватила с собой еще несколько продуктов, чтобы предложить клиентке. Когда заказ был полностью составлен, Марина посчитала сумму и озвучила ее клиентке.
          
        

        
          
            Та вдруг воскликнула:
          
        

        – А почему так дешево? Это что, подделка?

        
          
            Тогда Марина не растерялась и сказала:
          
        

        – Я посчитала вам товар без обслуживания и доставки. С вас еще 3000 рублей.

        
          
            Клиентка после этого оплатила товар, а Марина получила дополнительный доход в 3000 рублей.
          
        

        
Клиент всегда прав: что просит, то и даем.
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          Домашнее задание:
        

        1. Вспомните из своей жизни истории, когда вы были эффективным продавцом.
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          Как работать с каталогом
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Продажи с помощью каталогов – это то, что родилось именно в сетевом бизнесе. Потом уже многие магазины стали издавать журналы, в которых размещают товары со скидкой на неделю, месяц. Они переняли метод работы с каталогами, значит, он работает и ему следует учиться.
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Основная технология продаж в МЛМ, которую могут освоить абсолютно все, – это продажи по каталогу.

        Каталоги разных компаний различаются. Одни каталоги представляют краткое описание продукции и красочные фотографии. Другие дают исчерпывающую информацию о продукции, показывают ее выгоды, они уже составлены по принципам копирайтинга, которые помогают продавать.

        Компания может выпускать каталоги по сезонам, ежемесячно или раз в год. Методы работы с разными каталогами будут немного отличаться, но технологии в любом случае будут общими.

        1. Используйте каталог для демонстрации продукта, который закрывает боль клиента.

        Допустим, клиент в разговоре пожаловался на боль в спине. Откройте каталог и покажите средство, которое закроет эту боль. Дайте ему прочитать описание, расскажите о результатах, которые получили вы сами или ваши клиенты. Предложите ему персональную скидку или подарок. Если клиент не готов сделать заказ сразу, оставьте ему каталог. Возможно, его заинтересует другой продукт.

        2. Персональный каталог. Этот метод подходит при работе с постоянными клиентами. Вы уже знаете их проблемы. У вас появились новинки, которые могли бы быть полезны вашему клиенту. Или в этом месяце будет скидка на продукт, который хотел купить клиент.

        Сделайте закладки в каталоге, покажите клиенту, что вы о нем заботитесь. На закладках напишите: «Это вы хотели купить, а сейчас на этот продукт скидка»; «Эта новинка, возможно, вас заинтересует» и т. д.

        3. Купите три каталога. Раздайте их людям. Обязательно уточните, что каталог вы им даете только на три дня. Через три дня заберите каталоги. Обязательно узнайте, заинтересовало ли что-то клиентов.

        Даже если клиент не успел посмотреть каталог, все равно заберите его. Скажите, что каталог ждут другие люди. Клиенты должны знать, что каталог для вас ценен. В следующий раз, когда вы оставите клиенту каталог, он обязательно его посмотрит.

        4. Договоритесь о взаимопомощи с парикмахерами, массажистами, косметологами. Вы оставляете у них каталоги с вашим номером телефона, которые они дают посмотреть клиентам в очереди. Со своей стороны, вы рекомендуете своим знакомым посетить именно этого косметолога, парикмахера, массажиста.

        Во многих компаниях существуют свои методы работы с каталогами.

        Важно понимать, что каталог – это мощный инструмент для работы, который приносит деньги.

        Достаточно вписать ваши данные в каталог, и он становится вашей визитной карточкой, которая сама продает товар.

        

          
            У меня есть партнер, которая не может перебороть страх работы на «холодных контактах». Она не может заговорить с человеком первой.
          
        

        
          
            Она разработала свою методику работы с каталогами. У нее в сумочке постоянно есть пять каталогов. Один она никогда не отдает, это ее личный каталог. А четыре она постоянно где-то оставляет. Причем в каждом каталоге обязательно записан номер ее телефона. Она оставляет не просто каталог. Она якобы забывает в общественных местах пакет, в котором что-то не очень важное, что не страшно потерять, и каталог.
          
        

        
          
            Когда ее пакет обнаруживают, то обязательно полистают каталог. Найдут ее номер телефона и позвонят. На следующий день она приходит за пропажей, благодарит за то, что позвонили, и очень часто получает заказ.
          
        

        
Ищите свои персональные методы работы с каталогом.

        
          
            У моего партнера свой магазин. Когда клиент делает покупку, она ему дает каталог и говорит, что может подарить скидку 10 % своим постоянным покупателям на все товары данного каталога. И добавляет:
          
        

        – Посмотрите каталог, может, вас что-то заинтересует. А когда приедете в следующий раз, вернете каталог.

        
          
            Тем самым она приглашает к себе покупателя еще раз и получает заказы по каталогу.
          
        

        В каталог можно вложить дополнительную информацию о скидках, подарках, новых комплектах. Все это увеличивает количество заказов по каталогу.
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          Домашнее задание:
        

        1. Если вы не используете еще работу с каталогом, то начните это делать по системе.
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        Глава 10

        Какие интернет-технологии можно применять в МЛМ
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          Зачем сетевику интернет
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Сейчас повсюду много говорят о работе сетевиков в Интернете, при этом многие сомневаются: так ли нужен нам Интернет?
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Конечно, нужен!

        Во-первых, я считаю, что каждый лидер МЛМ-индустрии должен хотя бы на минимальном уровне владеть Интернетом, чтобы делать переводы и платежи, заказывать и оплачивать билеты на поезд и самолет, забронировать отель перед поездкой в регион.

        А во-вторых, Интернет необходим нам в бизнесе! Хочу только отметить, что возможности Интернета надо использовать правильно. Сейчас в сетевой бизнес идут чаще всего не на продукт (на продукт приходят потребители), не на маркетинг, а на человека.

        Если вы привлекательны своим будущим партнерам прежде всего с точки зрения «полезности» того, что вы сможете им дать, чему научить, чем помочь, то новички будут сами проситься в вашу команду. Именно поэтому сейчас так популярны мастер-курсы по развитию персонального бренда.

        7-8 лет назад еще вполне можно было обойтись без Интернета. Сейчас, даже если вы не выстраиваете полную воронку продаж, о которой я расскажу в конце книги, строить успешный бизнес без Интернета невозможно.

        Сегодня все компании имеют сайт, на котором каждый партнер имеет свой личный кабинет – онлайн-офис. В нем они могут отслеживать ежедневно развитие своей структуры, видеть все бонусы.

        Кроме того, благодаря Интернету вы оперативно получаете информацию о новинках, промоушене. Вы всегда в курсе всех событий.

        Интернет помогает экономить время. Вы можете заказывать и оплачивать билеты на поезд и самолет, не выходя из дома, я уже не говорю о коммунальных платежах. Зайдя в Интернет, вы легко найдете и забронируете отель перед поездкой в регион.

        Интернет помогает оперативно делиться информацией с партнерами. Здесь незаменимы почта и скайп. С помощью скайпа мы слышим голоса друг друга, можем общаться и в видеоформате. Сейчас не важно, в каком регионе находится человек, мы можем общаться, как будто находимся в одной комнате

        С помощью Интернета вы легко подготовитесь к презентации. Поисковики вам помогут быстро найти информацию на любую тему.

        И, безусловно, Интернет – это огромная возможность для построения и развития вашего бизнеса. Не хочу вас обнадеживать, как многие, кто предлагает новый бизнес в Интернете, что вам не надо:

        ✓ приглашать;

        ✓ проводить встречи;

        ✓ бояться реакции близких;

        ✓ продавать и рекрутировать, это будет делать система;

        ✓ работать с возражениями;

        ✓ выходить из дома. Бизнес можно строить, сидя на диване.

        А самое главное, что часто обещают развитие бизнеса легко и без усилий, то есть обещают комфортный бизнес.

        Мы уже говорили, что, только преодолевая трудности, только выходя из зоны комфорта, человек начинает развиваться, только на ваше развитие Вселенная отвечает вам увеличением доходов. Не напрягаясь, зарабатывать невозможно.

        Да, система интернет-бизнеса позволит автоматизировать некоторые ваши усилия, но на создание и поддержание такой системы тоже необходимо тратить свои силы и энергию.

        Бизнес в Интернете требует определенных усилий. Будьте готовы к тому, что несколько месяцев может просто не быть результата. Но если вы проявите терпение и упорство, то в Интернете вас ждет успех. Если вы не научились общаться с людьми «на земле», то вряд ли у вас получится бизнес в Интернете.

        В Интернете много плюсов, которые можно использовать:

        ✓ легкий выход на любые города России;

        ✓ возможность построения международного бизнеса;

        ✓ быстрый старт для новичков;

        ✓ обучение людей из разных регионов.

        Все минусы зависят только от ваших умений, а умениям можно научиться.
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Многие люди просто боятся Интернета. Боятся сделать что-то не так. Именно для таких людей я со своими партнерами создала интернет-школу «Скажи Интернету «Да!»».

        Школа позволяет создать свою систему продвижения МЛМ-бизнеса с нуля. А начинается обучение с простых действий:

        ✓ создания почты;

        ✓ создания скайпа.

        Сергей Всесвятский отмечает, что общение в Интернете имеет две особенности:

        
          1. Легкость установления первого контакта.

          2. Сложность установления доверия.

        

        Мы легко приглашаем в друзья как прежних друзей и знакомых, так и совсем не знакомых нам людей. Но установить доверительные отношения в Интернете гораздо сложнее.

        Александр Синамати считает, что структуры, построенные в реале, более жизнеспособны, чем те, которые созданы с помощью Интернета. И здесь я с ним полностью согласна. В этом я убедилась на собственной практике. Поэтому, когда в регионе, который был открыт через Интернет, начинает формироваться структура, я обязательно выезжаю в этот регион и работаю там определенное время.
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          Домашнее задание:
        

        1. Если вы еще не зарегистрированы в скайпе, зарегистрируйтесь.

        2. Создайте почтовый ящик: имяфамилия@gmail.com

        3. Сделайте настройки вашего почтового ящика, добавьте фотографию, подпись, в которой укажите свои контакты: скайп, телефон.
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          Как использовать офлайн-технологии в онлайн-бизнесе

        

        [image: after_title]

Практически все офлайн-технологии легко переносятся в онлайн-бизнес.

        Ваши друзья и подписчики в соцсетях – это ваш список знакомых. Его можно структурировать по категориям:

        ✓ родственники;

        ✓ коллеги;

        ✓ друзья;

        ✓ знакомые;

        ✓ одноклассники;

        ✓ однокурсники»

        ✓ партнеры;

        ✓ сетевики других компаний;

        ✓ потенциальные клиенты;

        ✓ полезные люди.

        Такая структура поможет вам легко найти людей, когда вы захотите с ними пообщаться.

        В скайпе есть возможность сделать пояснение около имени каждого человека. Это пояснение видите только вы.

        Скайп – это отличный инструмент для приглашения людей на встречу. Важно, что вы можете приглашать, просто отправив сообщение, или с помощью голосовой и даже видеосвязи.

        Скайп легко заменит телефон. Технологии звонков по скайпу практически не отличаются от звонков по телефону. Скайп имеет преимущество – видеосвязь.

        
Скайп также поможет провести встречу один на один или два на одного.

        Как-то ко мне через Интернет пришла в структуру женщина, у которой был большой опыт работы в сетевом бизнесе. С такими людьми часто работать сложно. У нее был огромный список знакомых. При этом она говорила, что прошлый негативный опыт мешает ей в построении бизнеса. Она не была авторитетом для многих людей из ее списка. Жила она в другом регионе, и мы стали активно использовать скайп.

        
          
            Для работы мы создавали чат: я, она и новичок.
          
        

        Сначала она меня дорого «продавала», а дальше все было в моих руках. Я просто рассказывала свою историю успеха, истории успеха моих партнеров, использовала так называемые «истории Золушки».

        
          
            Наводящими вопросами выясняла, что человека больше интересует: продукт или бизнес. И снова рассказывала истории, которые сначала заставляют заплакать от того, что было, а потом улыбаться от того, что стало.
          
        

        
          
            Ключевым в этих историях был ПРОДУКТ, который творит чудеса. И новички моего партнера прежде всего хотели попробовать продукт. Они регистрировались, чтобы получить его со скидкой, затем сами получали результаты.
          
        

        
          
            Сетевик, который получил удивительный результат по продукту, очень быстро начинает собирать команду. И структура у этой женщины выросла очень быстро. Сегодня она стабильная, имеет хорошую ширину и глубину, постоянно растет, делает хорошие товарообороты.
          
        

        
Посты в социальных сетях и на блоге, лейдинги, видеоролики презентуют продукт или бизнес без вашего участия 24 часа в сутки. Плановые действия в Интернете обязательно приведут вас к успеху.

        Огромную роль для продвижения бизнеса в Интернете играют вебинары. Вебинары, на которых вы даете какую-то полезную информацию, – это прежде всего магниты. Вебинары позволяют вам заменить массовые презентации в офисе.

        С помощью скайпа и соцсетей легко строить региональный бизнес, не выходя из дома или офиса. Интернет помогает выстроить обучение партнеров из разных регионов.

        К сетевому бизнесу очень подходит пословица: «Один в поле не воин». Даже очень хороший продавец и бизнесмен не сделает столько, сколько может сделать команда.

        Когда партнеры быстро получают информацию, которая им помогает продавать или привлекать новых партнеров, они намного быстрее создают свой бренд!

        Имея структуру в несколько тысяч человек, без Интернета сложно донести информацию. И здесь очень помогают блоги. У нас есть командный блог, есть мой личный блог, есть блоги у некоторых моих партнеров.

        Для клиентов и партнеров часто не важно, какими удивительными свойствами обладает продукт; важно, какие проблемы можно решить этим продуктом. Поэтому на блоге чаще всего рассказ идет не о продукте, а о проблеме, и только потом мы показываем путь решения с помощью нашего продукта. Заходя на блог, люди сами выбирают то, что им интересно.

        Рассказывая на блоге о маркетинге, я часто привожу расчеты – сколько можно заработать, делая те или иные действия, обязательно показываю преимущества нашего маркетинга.

        Многие партнеры самостоятельно сделать расчеты не могут, а когда видят конкретные цифры, маркетинг становится наиболее понятным, ясно, какие действия надо делать.

        Интернет не только позволяет заменить и упростить многие действия, он помогает создать новые технологии, которые работают 24 часа в сутки.
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          Домашнее задание:
        

        1. Подумайте, какие ваши действия «на земле» вы уже сейчас сможете заменить действиями в Интернете.

        2. Начните использовать те технологии Интернета, которые вы уже освоили.
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          Как проводить обучение по интернету
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Учите партнеров создавать свой бренд и строить бизнес! Вам необходимо создать свою систему обучения, если ее нет в компании. А если она есть, то нужно внедрить эту систему в работу вашей структуры.

        
Расскажу, как это делала я.

        Несколько лет назад, понимая, что без Интернета сейчас просто нельзя добиться успеха, я стала учиться сама. Прошла обучение в нескольких интернет-школах, на мастер-курсах, семинарах, тренингах по работе в Интернете, после чего вместе с группой партнеров в 2012 году создала свою бесплатную школу «Скажи Интернету «ДА!»».

        
          
            В школе курсанты получают знания по созданию презентаций и видеороликов, знакомятся с некоторыми полезными программами и сервисами, создают свой блог и канал на Ютубе, учатся работать в соцсетях. Многие мои партнеры прошли обучение в этой школе, и сейчас у них успешно развивается свой интернет-бизнес.
          
        

        Мы активно участвуем в обучении от компании. По средам идет обучение от лидеров, каждую неделю – 1–2 вебинара от производителей, раз в месяц обучение проводит один из бизнес-тренеров компании. Кроме того, я часто провожу вебинары для своей команды. Иногда это бывают вебинары для всей структуры, иногда – для определенного региона.

        
          
            Я создала скайп-чаты для каждой команды, а также по направлениям: в одном чате мы общаемся по вопросам применения продукции, в другом информируем об обучении, в третьем разговор идет о бизнесе. Есть лидерский чат. Есть чат, в котором только лидеры, возглавляющие региональные представительства.
          
        

        И если в каком-то чате возникает какая-то проблема или в каком-то регионе начинает падать товарооборот, я быстро планирую вебинар, который поможет решить возникшую проблему – на вебинаре мы вместе найдем путь ее решения.

        Сетевой бизнес – это бизнес историй, поэтому на конференциях я обязательно рассказываю много историй, в итоге каждый вебинар играет огромную роль в мотивации партнеров. Человек действует только тогда, когда у него есть энтузиазм. Задача вебинаров, кроме информирования и обучения, – создать этот энтузиазм.

        
На что еще надо обратить внимание?

        ✓ Интернет-инструментов создания своего бизнеса сейчас очень много – всех даже не перечислишь, но очень важно, чтобы все это использовать в системе, ежедневно.

        ✓ Часто продвижение бизнеса в виртуальной жизни требует на начальном этапе больше времени, чем в реальной. На «теплых контактах» строить бизнес легче, а в Интернете все-таки больше «холодных контактов». Но если вы создали свой имидж в Интернете, если вас воспринимают как бренд в своей нише, люди будут приходить к вам. О том, как это делать, мы поговорим в следующей главе.

        ✓ Очень важно понимать, что в Интернете сейчас есть тысячи предложений. Приглашают в бизнес без вложений и приглашений… Откуда тогда деньги? Приглашают в бизнес без товара и услуг, иногда предлагают продавать какие-то виртуальные услуги. Будьте с этим осторожны! Очень часто это завуалированные финансовые пирамиды или проекты-однодневки.

        Хочу посоветовать: если у вас уже есть бизнес и он успешно развивается «на земле», то не стремитесь во что бы то ни стало быстро переносить его в Интернет! На это вам понадобится время. Вам прежде всего придется учиться, и до того, как вы получите результат, уйдет много времени. Но и не отказывайтесь от Интернета совсем – без него мощную работающую структуру в разных регионах и странах построить сегодня невозможно. Делайте все поэтапно.

        Интернет позволяет сокращать расстояния. Интернет – это прежде всего инструмент для связи, система для информирования ваших партнеров 24 часа в сутки, даже когда вы спите. Пользуйтесь Интернетом для работы, для создания своего бренда – и вас ждет успех!
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          Домашнее задание:
        

        1. Если вы новичок, то узнайте у спонсора, какое обучение вы можете пройти в вашей компании. Начните обучаться онлайн-технологиям.

        2. Если вы спонсор, составьте план обучения вашей структуры. Выпишите все обучающие мероприятия от компании, от спонсоров и добавьте свои.
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          Как работать в соцсетях
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В социальных сетях можно выстроить систему работы:

        ✓ Создаем личную страничку. Размещаем на ней свои фотографии, привлекательную аватарку. Вписываем статус, в закрепленном посте пишем, чем мы занимаем и приглашаем посмотреть либо блог, либо ролик.

        ✓ Находим и приглашаем в друзья одноклассников, одногруппников, родственников, соседей, односельчан, знакомых и т. д.

        ✓ Постепенно общаемся со всеми, кто добавился в друзья, выясняем их интересы, боли. О себе рассказываем все позитивные изменения, не называя причины. Важно вызвать интерес.

        ✓ Знакомимся с незнакомыми людьми из своей целевой аудитории. Общаемся с ними.

        ✓ Заводим одну или несколько групп по интересам и набираем туда участников.

        ✓ На личной страничке больше рассказываем о себе. В группах даем полезный контент.

        ✓ Для доверия необходим наш бренд.

        
Развивать свой персональный бренд легче всего с помощью социальных сетей. Для начала необходимо определить свою целевую аудиторию и набирать в соответствии с ней друзей и подписчиков. Мы не работаем методом спама – важно наполнять свою страничку и группы полезным контентом, привлекать к себе внимание, при этом 10–20 % материалов на странице могут быть рекламными.

        Рекламировать можно свой продукт или бизнес, а все остальные материалы должны развивать ваш БРЕНД. Дайте понять людям, что вы специалист в какой-то определенной области, но в то же время необходимо показывать, что вы обычный человек, что у вас есть семья, что вы умеете не только работать, но и отдыхать – у вас есть хобби, есть какие-то любимые занятия. Допустим, вы любите посещать театры или любите путешествовать.

        Страничка в соцсетях может о многом рассказать!

        Например, партнер жалуется на то, что бизнес у него не идет, а заходишь к нему на страничку и видишь приглашение поиграть в какую-то игру, или восклицания о том, что дошел до какого-то уровня, или репосты понравившихся материалов из чужих групп.

        В таком случае объясняю своим партнерам, что если тратить время на игры да еще и людям об этом рассказывать, то построить таким образом бизнес и найти бизнес-партнеров будет очень сложно. А репосты просто уводят людей с вашей странички туда, где интереснее – вы же сами рекламируете им чужие материалы!

        С кем-то, конечно, разговариваю на эту тему индивидуально, чтобы быстро показать ошибки и их исправить, но чаще всего создаю мастер-группы. В них обучаю партнеров продвижению своего бренда в социальных сетях, показываю различные «фишки», которые работают на развитие бренда. Прежде всего, это представительная аватарка, статусные фотографии в альбомах, личная информация, ваши интересы, рассказ о вас и, конечно, правильный статус.

        Ваша страничка может сама рекрутировать новых партнеров. Они обратят внимание на ваши фотографии, ваши посты. Люди любят бродить по соцсетям: смотреть фотографии, читать статусы и заметки в ленте новостей.

        Именно социальные сети привели в Интернет множество людей, которые раньше Интернетом не пользовались вообще. Интернет – это возможность познакомиться с огромным количеством людей, рассказать им о своем бизнесе или продукте на страничке или в группе, даже если они вас об этом не просят.

        Не делайте массовых предложений в личном сообщении – это спам, и за него вашу страничку могут заморозить. Люди, которые вам присылают спам, дают возможность с ними пообщаться и предложить им ваш бизнес.
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          Домашнее задание:
        

        1. Зарегистрируйтесь в наиболее популярных социальных сетях:

        
          http://odnoklassniki.ru
        

        
          http://vk.com
        

        
          http://facebook.com
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        Глава 11

        Как построить успешный онлайн-бизнес на автомате
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          Почему только в системе можно получить результат
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Для развития МЛМ-бизнеса как в офлайн, так и в онлайн нужна система.

        Кто-то считает, что важнее всего интернет-магазин, а кто-то думает, что блог.

        Многие отдают предпочтение соцсетям. При этом предпочитают какую-то определенную соцсеть. Важно понять, что лучший результат дает система применения всех элементов построения бизнеса в Интернете.

        Именно использование всех инструментов в системе обеспечит максимальный результат.

        Вся работа в системе должна сопровождаться рассмотрением статистики для эффективности работы.

        Важно постоянно тестировать, что работает, что не работает. Вносить изменения.

        Ниже приведена схема построения бизнеса в Интернете. Важно, чтобы все ваши интернет-ресурсы были привлекательными для читателей.

        Если читатели задерживаются у вас на блоге или в соцсетях, подписываются на ваши рассылки, то это говорит о том, что растет их доверие к вам, а значит, многие из них рано и поздно станут либо клиентами, либо партнерами.

        Основная задача – научиться не только создавать все элементы, но и правильно вести и продвигать их. Об этом поговорим в следующих главах.
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          Что лучше: сайт или блог
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Для эффективной работы в Интернете нужна система.
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Первое, что вам необходимо создать, – это ваш блог. Вам нужен именно блог, а не сайт. Сайт более статичный, чем блог. Блог поможет вам развить свой бренд. Его можно создать на бесплатной платформе Blogger или WordPress.

        Блог поможет вам создать свой бренд в Интернете, для этого у вас на блоге должны быть уникальные статьи, написанные лично вами или по вашему заданию копирайтером (это платная услуга). Вы можете найти конкретного человека, который будет регулярно наполнять ваш блог полезным контентом. Необходимо размещать не менее двух постов в неделю.

        Для блога вам понадобятся: домен и хостинг, наполнение блога (можете вести сами бесплатно или нанять копирайтера).

        Блог можно создать и с помощью конструкторов. Важно, чтобы ваш блог представлял именно вас. Домен должен представлять ваше имя и фамилию, например, www.ivanivanov.ru. Для сетевиков это особенно важно. Вы можете по какой – то причине поменять компанию, а ваш блог при этом останется, и вы его легко перестроите под новый проект. Не надо будет создавать новый, на этом уже будет определенный трафик, который работает на вас. Анекдот в тему.
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            Сын подходит к отцу:
          
        

        – Папа, а адрес пишется с одной «с» или с двумя?

        – С тремя «w», сынок.

        
Вот что рассказывает о развитии бизнеса моя знакомая.

        
          
            У меня были проблемы с развитием бизнеса. И тогда я решила попробовать развивать его с помощью Интернета. Я сама создала свой сайт на конструкторе uCoz. Па сайте я разместила каталог продукции, адреса офисов, фото– и видеоматериалы.
          
        

        
          
            Описание продукции я брала с сайта компании и переделывала статьи так, чтобы они были уникальными. Какие-то статьи я писала сама, а что-то находила в Интернете и изменяла, подстраивая под свою компанию и продукцию.
          
        

        Я составляла тексты объявлений – приглашений для разных целевых аудиторий и размещала их на разных досках объявлений. В объявлениях указывала телефон, скайп, электронку и ссылку на сайт.

        
          
            Создала странички в соцсетях, в них тоже размещала объявления со ссылкой на свой сайт.
          
        

        
          
            Каждый раз на сайт заходят новые люди. Интересуются продукцией. Регистрируются по ссылке на сайте в мою команду.
          
        

        
          
            После регистрации я обсуждаю с каждым дальнейшее сотрудничество. Использую для этого Skype, WhatsApp или Viber.
          
        

        
          
            Регистрация через сайт у меня идет каждый день. Приходят потребители со скидкой и новые партнеры, которые хотят развивать бизнес.
          
        

        
Вы создали блог. Теперь ваша задача – наполнять его интересными и полезными материалами. Много раз сталкивалась с такой ситуацией: на странице в соцсетях или на визитке указан адрес блога, заходишь по нему и видишь, что кроме одной единственной статьи, приветствующей читателей блога, ничего нет.

        Прежде чем рассказывать о своем блоге всему миру, напишите 5–7 полезных статей. Найдите что-то, в чем вы действительно специалист. Показывайте свои взгляды на бизнес, на продукт. Делитесь отзывами. Записывайте видео и размещайте их на блоге.

        На блоге прежде всего необходимо продавать себя. Начните со своей личной истории. Важно показать себя как успешного человека. Рассказать о тех изменениях, которые произошли с вами благодаря сетевому бизнесу. 50 % информации должно быть о вас. 50 % – ваш личный опыт в сетевом бизнесе, в компании, в применении продукта.

        

          
            Иногда плохо продается какой-то продукт, партнеры просто не знают всех его свойств, не видят выгод для себя. Тогда я размещаю у себя на блоге информацию о данном продукте с описанием всех выгод и обязательно результаты применения продукта членами моей семьи, моими партнерами.
          
        

        
          
            Моментально повышаются продажи не только в моей структуре, но и в компании в целом. Мой блог популярен, и на него заходят партнеры разных структур. Это связано с тем, что я редко просто рассказываю о продукте, чаще показываю, какие проблемы он может решить.
          
        

        Важна золотая середина. Нельзя переборщить с рассказом о себе. Если блог будет переполнен вашими фотографиями, статьями о том, какой вы крутой, то посетители просто будут уходить с него. Блог должен повышать доверие к вам как к человеку, и в то же время посетители должны находить на нем решение своих болей.

        

          
            Интернет несет читателю тонны мусора и крупинки золотого песка, умение выбрать самое интересное становится весьма востребованным талантом. из Интернета
          
        

        Задача блогера состоит в том, чтобы на блоге было как можно меньше мусора и как можно больше золотого песка.

        Какие разделы должны быть у вас на блоге? Конечно, это решать вам, но для начала создайте следующие разделы:

        ✓ о вас;

        ✓ о МЛМ;

        ✓ о компании;

        ✓ о бизнесе;

        ✓ о продукте;

        ✓ контакты.

        В разделе «Контакты» не забудьте разместить вашу фотографию и все возможные источники связи с вами, в том числе и в соцсетях.
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          Домашнее задание:
        

        1. Создайте сами или закажите создание блога.

        2. Разместите на блоге историю о себе. Заполните раздел «Контакты».
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          Чем наполнять блог

        

        [image: after_title]

Какие статьи писать? Не надо писать статьи о том, что такое сетевой маркетинг, они не привлекут к вам людей, которые уже в теме. Множество людей по какой-то их личной причине ищут нового спонсора, новую компанию. Вы должны вызвать доверие прежде всего у них. Если к вам придет человек, которого не надо обучать, у которого уже есть команда, то ваш бизнес начнет развиваться гораздо быстрее.

        Избегайте копирования чужих материалов. Если вы размещаете чужие материалы, то обязательно напишите, что это мнение Галины Ивановны. А дальше опишите, в чем вы с ней согласны и в чем не согласны. Так вы повысите вашу экспертность. Такие статьи часто вызывают споры в комментариях, а это привлекает к вам новый трафик.

        Прежде всего вы должны добиться доверия у читателей вашего блога. Лично вами записанные видео вызывают самое большое доверие к вам. Важно преодолеть свой страх. Даже если вы записываете сами себя, всегда перед камерой возникает страх. Нужно преодолеть этот страх и просто делать.

        Видео можно записывать на улице, на фоне движущихся людей или машин. Можно для фона выбрать интересные архитектурные места или красивую природу. Это могут быть горы, море, река, цветущий сад. Если вы записываете видео в помещении, в офисе или дома, то должен быть однотонный фон и хорошее освещение.

        Главное – записывать видео постоянно. Записывать в офисе и на отдыхе, перед событием и после мероприятия, на море, в аэропорту… Можно брать интервью у ваших партнеров, записывать отзывы.

        Записывайте аудио. Для них не надо выбирать фон. Но они тоже могут повысить вашу экспертность.

        Если вы не знаете еще, в чем вы эксперт, запишите полезные или вредные советы. Они могут быть как в текстовом варианте, так и в виде видео. Я создала вредные советы в виде красивых картинок и разместила их на блоге и в группе в соцсетях. Важно в описании изображений разместить ваши контакты, а на самой картинке либо логотип вашего блога, либо ваше имя. Тогда эти картинки приведут к вам новых читателей, которые могут стать вашими партнерами.

        Выкладывайте на блог записи вебинаров. Можно размещать запись полностью или кусочками. Не все любят длинные видео.

        Короткие видео воспринимаются лучше и получают больше просмотров.

        Ваш блог должен содержать разные материалы. Статьи, аудиоподкасты и видео должны идти вперемешку. Важно размещать посты регулярно. Я уже отмечала, что не реже двух раз в неделю.

        Напоминайте о своем блоге в рассылке, в соцсетях каждый раз, как только у вас появился новый пост. Статистика показывает, что только после 5–7 посещений вашего блога, получив там что-то полезное, человек начинает заходить туда регулярно.

        Статьи на блоге могут быть разные: пошаговые инструкции, полезные или вредные советы, истории успеха, результаты применения продукта. Если вы или ваши партнеры обладают даром писателя, то используйте это. Размещайте такие рассказы, сказки с указанием автора и привлекайте внимание к своим партнерам.

        Приведу пример двух таких историй с моего блога под названием «Записки кубанского врача». Автор – мой партнер, врач Вячеслав Беляков из Краснодара. В основу их положены реальные факты.

        

          ВОЛШЕБНАЯ СЕТКА
        

        
          
            Человеку, в сущности, очень немного нужно, и прежде всего здоровые ноги. Но вот с этим у бабы Маши, пожилой, строгого вида казачки, были серьезные проблемы, поскольку опираться на левую ногу по причине ярко выраженных поясничных болей с прострелом вплоть до стопы не было никакой мало мальской возможности.
          
        

        
          
            Что говорить о правом колене… Те, у кого они не болели, бабу Машу не поймут, а у кого они болят, тем вовсе напоминать не имеет смысла, так как колени сами напомнят о себе при попытке спуститься по лестнице. В общем, плохое было колено.
          
        

        
          
            К вышесказанному следует добавить, что соседом уже знакомой нам бабы Маши был приезжий доктор. А живя в частном секторе и деля один дом напополам с разными входами и двором, перегороженным небольшим символическим заборчиком, начинаешь хорошо видеть общую картину соседских отношений.
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            Но на Кубани соседи редко вмешиваются в чужие дела, порой опасаясь поставить друг друга в неудобное положение. Таким образом, баба Маша скромно умалчивала перед соседом о своем бедственном состоянии, лишь периодически охая при наклонах и ходьбе, опираясь на старую, видавшую виды палку.
          
        

        
          
            Доктор же не решался предложить профессиональную помощь, так как медицинская помощь при подобных заболеваниях требует такого усердия и постоянства, что материальные и моральные силы соседки вряд ли могли бы перенести вмешательство доктора в ее нелегкую жизнь. В общем, сплошная головная боль для врача.
          
        

        
          
            Однако ситуация стала меняться по мере освоения доктором новых видов реабилитации. Однажды, увидев через забор во дворе тяжко охающую бабу Машу и проникнувшись к ней состраданием, желая помочь, доктор воскликнул:
          
        

        – Баба Маша! Ну нельзя же так мучиться!

        – Ох, сынок! Як болыт, як болыт, – запричитала бабуля, – нишо не помохае!

        – Бабушка, как же вы так согнулись?

        – Ох, чудес нэ бувае. К зимли клонюсь, зимля мены ждэ! – саркастически хмыкнула пожилая казачка.

        – А я вам водичкой прысну да вот этой сеточкой обмотаю коленку.

        
          
            В общем, после долгих уговоров бабушка согласилась. Доктор побрызгал на ноги живой водой и обмотал больное колено сеткой, а поверх эластичным бинтом. Сетку она не снимала до следующего дня. На следующий день поутру бабуля, проявляя добрососедские чувства и желание как можно раньше поздороваться с соседом, пришла без палки к двери доктора:
          
        

        – Сынок, що це за вода? Побризкай на мене ще раз!

        
          
            Так бабушка стала ходить к соседу по несколько раз в день.
          
        

        
          
            В конце концов, доктор предложил ей купить и воду, и сетку.
          
        

        
          
            Сетку баба Маша купила. Сетка 24 часа в сутки кочует по всему телу от одного больного места к другому.
          
        

        
          
            Недавно соседи заметили, как баба Маша с упоением красила тот самый забор, разогнувшись во весь рост и тихонько улыбаясь загадочной кубанской улыбкой.
          
        

        
          
            Да, человеку, в сущности, немного нужно. Может быть, простая, но незаменимая сетка!
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В следующем своем рассказе Вячеслав уже использовал бабу Машу как известную героиню, которая поверила местному доктору и рекомендовала посетить его всем знакомым, у которых были проблемы со здоровьем.

        

          БЕССОННИЦА
        

        
          
            Редкий культурный человек нашей станицы не был знаком с Иваном Иванычем, чуткой, нежной организации человеком, который в разное время то писал картины, то играл на баяне на всех местных свадьбах, то, наконец, был торжественно назначен главным ответственным за культурно-массовые мероприятия.
          
        

        
          
            Впрочем, каждый из нас время от времени имеет счастье беседовать с такими удивительными личностями и каждый раз удивляться своему незнанию таких важных вещей культуры и искусства, которые, как ожидается, должны наполнять и даже переполнять жизнь местного обывателя.
          
        

        
          
            В общем, Иван Иванович был самым известным после местного головы человеком.
          
        

        
          
            И конечно, наполненная заботами творческая жизнь должна была дарить крепкий с приятными сновидениями сон.
          
        

        
          
            Но вот со сном все было не совсем так, или даже можно сказать совсем не так, как ожидал этот достойный счастливой жизни человек.
          
        

        И уж куда он только не ходил, к кому только не обращался и какие средства не перепробовал. Сидит вечером – клонит в сон, только в постель – сон как рукой сняло.

        В одно «распрекрасное» утро шел он на работу, потирая распухшие красные глаза, опасаясь вызвать у встречающихся по дороге знакомых станичников закономерный вопрос: «Ты после вчерашнего?»

        
          
            Иван Иваныч немного смешной походкой доковылял до местного клуба и, замешкавшись, разыскивая в кармане пиджака ключ, почувствовал на себе взгляд чьих-то внимательных глаз.
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            Повернув голову на проходящую мимо клуба тропинку, он без особого восторга увидел силуэт казачки бабы Маши.
          
        

        – Чого це ти, синок, так з ранку… – начала разговор старая казачка, явно на что-то намекая.

        – Ой, устал, бабушка, устал! Мочи нет, спать хочу, а сна нет.

        – Так ты до ликаря сходы.

        – Да ездил я в город, ничего не помогает! Что мне всю жизнь на таблетках жить, что ли? Уже все болит от них.

        – Як же так не помохае? Недавно новий доктор приехав, вин поможе, сходы до ньохо.

        
          
            Заведующий клубом, зная характер бабы Маши, внезапно понял, что ему сейчас нужно ей торжественно пообещать сходить к местному эскулапу.
          
        

        В противном случае придется слушать говор упрямой соседки, еще очень долго, и результат будет тот же – его обещание пойти.

        – Хорошо, баб Маша, схожу, схожу.

        
          
            Вечером без большой охоты, но понимая неизбежность выполнения своего обещания, наш культмассовый работник уже заходил в кабинет к доктору.
          
        

        
          
            В своем сердце Иван Иваныч решил, что разговор будет короткий, просто с целью еще раз убедиться, что, кроме снотворных, медицина ничего нового в отношении его не придумала и бессильна.
          
        

        – Доктор, – начал напористо культпросвет, – у меня бессонница, но только не назначайте мне…

        
          
            Далее почти поэтично на латыни в рифму зазвучал десяток лекарственных средств от бессонницы. Закончив свой необычный стих, он вопрошающе уставился на местного светилу медицины, ловя пристальный взгляд его глаз.
          
        

        – А где вы не спите? – прозвучало в ответ.

        – Как где, как где? Дома, разумеется!

        – А не дома спите? – с интонацией Шерлока Холмса продолжил доктор.

        – Не дома я не имею привычки спать, только на работе меня просто размаривает в кресле.

        – Любопытно…

        – А, вот ездил месяц назад к другу леснику. Вот там я спал по двенадцать часов в сутки. Может, мне в лес перебраться? Буду медведям играть на баяне.

        – А мы можем с вами немного пройтись до вашего дома по свежему воздуху, – вдруг неожиданно предложил врач. – У меня уже закончился рабочий день, да и живем мы, как я слышал, на соседних улицах.

        
          
            Через пять минут они уже шли, обсуждая последние новости культуры.
          
        

        – Только не откажитесь зайти, – подойдя к дому, готовясь огорчиться, предложил хозяин.

        – Конечно, зайду, с удовольствием, – ответил доктор с улыбкой и войдя в дом спросил:

        – А где вы спите?

        – Вот здесь.

        – А окно открываете, проветриваете?

        – Когда проветриваю, немного лучше, конечно, со свежим воздухом-то, но все равно почти не сплю, ворочаюсь, ворочаюсь, потом нос отекает, не дышит. Знаете, у меня гайморит хронический, но он тоже не лечится.

        Потом полежу – тело чешется, ну это на нервной почве конечно. Я всегда был немного нервным. Думал, может, еще какие-нибудь мелкие клещи завелись, смотрел одну передачу по телевизору, вот жуть!

        
          
            Но нет, у меня здесь идеальная чистота. Моя соседка мне каждые два дня по моей просьбе приносит чистое белье. Чистоту я люблю, к этому мы с детства приучены.
          
        

        – Любопытно… – многозначительно пробормотал гость. – А можно увидеться с вашей помощницей по хозяйству?

        
          
            Дородная приятная женщина открыла дверь и, засуетившись, с порога стала приглашать гостя войти.
          
        

        – Добрый вечер, Евгения Петровна, извините, что без приглашения.

        – Ну что вы, доктор, только по вызовам, что ли должны приходить? – немного кокетливо сказала в ответ хозяйка.

        – У меня к вам немного странная просьба.

        – Какая же?

        – Вы стираете вещи и постельные принадлежности Ивана Ивановича. Так вот, прошу вас больше не класть в машинку НИКАКОГО порошка и любого другого средства.

        – Гм… Так как же белье-то постирается?

        – Постирается. Положите вместе с бельем в барабан вот это, – доктор вытащил из небольшой коробки два цветных, размером с крупный апельсин шара, приятно пахнущих и при встряхивании издающих звук детской погремушки. – И не делайте воду горячее пятидесяти градусов.

        
          
            Добавив еще несколько фраз, загадочный гость закончил короткий инструктаж словами:
          
        

        – Только Ивану Иванычу ничего не говорите, пусть это будет наш маленький секрет. Договорились?

        – Доктор, я сплю! – в кабинет ворвался бодрый веселый мужчина.
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– Доктор, я сплю, мой гайморит прошел и зуд на нервной почве тоже! Евгения Петровна сказала, что это вы как-то сделали, но велели ей не говорить мне как.

        – Честно говоря, я сам удивлен, но я рад, очень рад.

        – Так в чем секрет? Не томите!

        
          
            С немного торжественным видом доктор поставил на стол, небольшого размера загадочную коробку, в которой раньше находились шары.
          
        

        
          
            Глядя на своего бывшего пациента, пытавшегося правильно прочитать надпись на коробке, предложил:
          
        

        – Давайте я расскажу вам об этом и еще о многом другом, что должен знать каждый просвещенный человек.

        
          
            Вечерело. Баба Маша хлопотала с курами. Евгения Петровна мечтательно погрузилась в чтение романа о любви.
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            Двое мужчин, сидя за чаем, неторопливо о чем-то беседовали, и проходящие мимо окон прохожие могли слышать изумленные восклицания одного и негромкий смех другого.
          
        

        
В данных историях Вячеслав не только рассказывает о действии продукта, но и показывает, как легко можно развивать бизнес.

        Для того чтобы ваш блог был привлекательным, а самое главное, чтобы он был работающим звеном в общей системе интернет-бизнеса, размещайте полезный, нужный и интересный контент для вашей целевой аудитории.

        Помните, что на блог к вам никто не придет, если вы не будете его продвигать. Продвигать можно с помощью соцсетей или платной рекламы.

        Делать надо это постоянно, а не время от времени.
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          Домашнее задание:
        

        1. Составьте список 30 статей, которые вы разместите на своем блоге.

        2. Напишите первые 3 статьи, проверьте их на уникальность на сайте http://text.ru

        3. Подберите картинки для каждого поста.

        4. Разместите три первых поста и начните рекламировать ваш блог в соцсетях.

        5. Регулярно размещайте новые посты
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          Зачем нужны страницы захвата
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Для продвижения продукта и рекрутинга нужны страницы захвата (лейдинги) разной направленности. Их можно сделать самому, используя ресурсы Setup или Wix, можно также поставить плагин на WordPress и создавать страницы там. Можно заказать платные лейдинги.

        На каждом одностраничнике должно быть одно конкретное предложение.

        Это может быть приглашение в бизнес определенной целевой аудитории: мамы в декрете, студенты, пенсионеры, подработка и т. д. Также это может быть предложение по товару, который вы хотите продавать.

        Ваш одностраничник должен содержать следующие разделы:

        1. Описание проблемы

        ✓ Вступление

        Возможно, вы сталкивались с такой проблемой… (описание боли).

        ✓ Пристройка

        
          
            Более подробно описываете проблему с деталями, для того чтобы люди увидели, что у них тоже есть эта проблема.
          
        

        ✓ Усиление проблемы

        
          
            Как к нему отнесутся родственники, знакомые, друзья.
          
        

        ✓ Последствия нерешенной проблемы

        
          
            Показываете, что будет, если проблему не решить.
          
        

        2. Заголовки

        
          
            Это не отдельный раздел, а необходимый атрибут каждого раздела. Заголовки должны показывать выгоды клиента.
          
        

        3. Цифры, факты, статистика. Этот блог повысит доверие ко всем вашим материалам

        
          
            Люди любят цифры. Любую статистику легко найти в Интернете. Лучше, если вы проведете собственный опрос или анализ результатов диагностики.
          
        

        4. О вас и вашей компетентности в этом вопросе

        
          
            Рассказываете о себе и собственной экспертности в данном вопросе. Приводите свои собственные результаты.
          
        

        5. Отзывы

        
          
            Размещаете текстовые, аудио, видео, графические отзывы. В любом отзыве должен присутствовать текст, и, самое главное, у каждого отзыва должен быть продающий заголовок. В качестве заголовка должна быть самая яркая фраза из отзыва, которая зацепит большое количество людей. В этой фразе должна быть обозначена основная проблема, которая была решена.
          
        

        6. Кейс из жизни

        Кейс из жизни – это тот же отзыв, только пересказанный вами. Это может быть как ваш собственный результат, так и результат ваших близких. В вашем кейсе должно быть плохое прошлое и хорошее будущее.

        7. Описание процесса

        Здесь вы показываете выгоды, технологии, даете пошаговые инструкции, описываете процесс. Цель – показать простоту применения и легкость достижения результата.

        8. Отстройка от конкурентов

        
          
            Показать, как все сложно у конкурентов и как просто и легко у вас.
          
        

        9. Гарантии

        
          
            Можно дать гарантию результата или гарантию возврата денег в случае неполучения результата за определенный промежуток времени.
          
        

        10. Бонусы

        Бонусы – это какие-то «бесплатности», которые вы дарите за определенные действия. Например, это может быть дополнительный подарок или бесплатная доставка.

        11. Тарифы

        Различные варианты цен с описанием выгод каждого и кнопкой – Купить.

        12. Технические характеристики

        
          
            В этом разделе вы рассказываете о дополнительных условиях.
          
        

        13. Предупреждение возражений

        
          
            Необходимо предупредить возражения по цене (дорого), по новизне (боязнь изменений), по перенасыщению («у меня уже это есть»), по техническим характеристикам (не подходит цвет, форма), негативный опыт («я уже пробовал»).
          
        

        14. Усилители эмоций

        
          
            Здесь можно использовать продающие истории, притчи, анекдоты, инфографику, видео.
          
        

        15. Тест-драйв

        Возможность попробовать что-то бесплатно.

        16. Оффер – специальное предложение.

        Здесь вы, например, даете возможность приобрести ваш товар дешевле в какой-то короткий срок.

        17. Призыв к действию

        
          
            Это блог графики в виде кнопок, стрелок, призывов к действию.
          
        

        Все эти разделы в разных одностраничниках могут быть соединены в разной последовательности. Необходимо каждому разделу найти правильное место, чтобы получилась целостная картина, ведущая вашего посетителя к продаже. Важно, чтобы ваше предложение прочитали как можно больше людей из вашей целевой аудитории. Для этого необходимо его продвигать в соцсетях, можно ссылку прикрепить к баннеру на вашем блоге или продвигать landing page с помощью платной таргентированной или контекстной рекламы.
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          Домашнее задание:
        

        1. Создайте landing page для вашего любимого продукта. Используйте материалы, которые вы собрали в процессе чтения этой книги.
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          Нужна ли e-mail-рассылка сетевику
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Многие считают, что e-mail-рассылка – это необходимый атрибут инфо-бизнеса. Возникает вопрос: нужна ли она в системе интернет-бизнеса сетевиков?

        Почтовая рассылка – это необходимый и очень важный атрибут бизнеса сетевика.

        Давайте разберемся почему.

        Сетевикам необходимо решать три важные задачи:

        ✓ поиск новых партнеров;

        ✓ обучение новичков;

        ✓ взаимодействие с построенной структурой.

        Рассылка помогает легко решать все три задачи. Давайте кратко пройдемся по всем трем.

        1. Поиск новых партнеров.

        На блоге можно разместить форму на подписку о ваших товарах. Пригласить посетителей вашего блога подписаться на нее, чтобы получать информацию себе на почту. Затем вы создаете серию писем, которая будет интересна вашим подписчикам. Рассказываете о продукции, делитесь отзывами, описываете преимущества продукта, его свойства, показываете, чем он уникален.
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2. Обучение новичков.

        Обучение новичков занимает много времени. Рассылка может частично заменить непосредственное общение. Создайте отдельную рассылку и подпишите на нее новичков. Делитесь в рассылке своим опытом, рассказывайте, с чего начать, размещайте памятки для шагов, которые должен пройти каждый сетевик.

        3. Взаимодействие со структурой. Ваша структура может быть раскидана по разным регионам с разными часовыми поясами. Не всегда можно со всеми одновременно пообщаться в скайпе. Рассылка решает и эту проблему. Партнеры прочитают ваши письма, когда им удобно.

        Кроме того, на почтовый ящик можно войти с любого устройства, в том числе и с мобильного телефона. Вы можете одним письмом сообщить всей своей структуре о новом продукте, промоушенах, мероприятиях и т. д.

        Рассылка – это серия писем определенной тематики. В сетевом бизнесе, как мы уже выяснили, может быть несколько видов рассылок. Во-первых, рассылка для партнеров вашей структуры, которая будет быстро доносить им необходимую информацию. Во-вторых, это может быть рекрутинговая рассылка.

        Рассылки могут различаться по количеству писем, могут быть короткими от пяти писем и могут быть длинными, продолжительностью месяц и даже год.
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На любом интернет-сервисе необходимо сначала получить доверие, рассылка тоже не исключение. Нельзя в первом же письме делать бизнес предложение или что-то пытаться продать. Важно наладить доверительные отношения, ваши подписчики должны увидеть в вас эксперта в определенной области. Тогда они начнут ценить ваше мнение в этой области и, соответственно, впоследствии могут стать вашими клиентами и партнерами.

        В рассылке вы можете дублировать статьи с вашего блога или с групп в соцсетях. Важно, чтобы в каждом письме был цепляющий заголовок, без этого ваше письмо могут просто не открыть. В письмах вы можете также использовать анекдоты, притчи, продающие истории, отзывы, они должны быть в тему письма.

        В рассылке важно придерживаться правила Паретто:80 % должно быть полезной информации, 20 % продающей, то есть из пяти писем только одно продающее, и, безусловно, оно должно быть последним в пятерке.

        В рассылке необходимо не забывать поздравлять с праздниками, дарить подарки. Люди очень любят получать что-то бесплатно. Если вы будете делать подарки регулярно, то они не станут отписываться от рассылки, ваша подписная база будет только расти.

        Некоторые новички начинают отправлять большое количество писем всем, чьи адреса у них есть. Внимание! Нельзя отправлять большое количество писем одинакового содержания с одного почтового ящика. Это спам, и вас просто забанят.

        Для рассылки существуют сервисы. С сервиса можно отправить рассылку только тем, кто на эту рассылку подписался. Рассылку можно создать бесплатно на MailChimp или Smartresponder. Если вы новичок и вам сложно разобраться с рассылками, то для вас будет удобен Smartresponder, потому что он разработал серию обучающих уроков. Существуют и другие сервисы рассылок. Вы можете найти для себя удобный сервис, используя поисковики.

        Подписчиков можно собирать через лейдинги или блог. Без лейдинга и блога рассылку создавать не имеет смысла. Для сбора подписчиков на сайте или лейдинге необходимо разместить форму подписки. Человек случайно зашел на ваш блог, его должно что-то зацепить, заставить оставить свои данные. Это может быть что-то полезное, например, книга, которую он получит, подписавшись на рассылку.
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          Домашнее задание:
        

        1. Зарегистрируйтесь в одном из сервисов для рассылок.

        2. Создайте форму подписки на своем блоге.

        3. Для начала разработайте серию из 5–7 писем.

        4. Начинайте набирать подписчиков.
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          Какую роль в системе играют вебинары
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Вебинар – это конференция через Интернет в режиме реального времени. Вебинар открывает различные возможности общения с аудиторией. Можно создать слайдовую презентацию и ее озвучивать.

        Можно в реальном времени делать записи на экране, которые будут сопровождать ваше выступление. Через чат можно получать вопросы и сразу отвечать на них. Вебинар одновременно могут проводить несколько участников.

        Цели вебинаров могут быть разными. Вебинар может быть обучающим. Тогда основная цель – дать обучающую информацию большому количеству людей, при этом не затрачивая много времени и денег. Обучать можно одновременно партнеров из разных регионов.

        
[image: bin00000108.jpeg]
        

Вебинары могут быть продающими. Цель такого вебинара – продажи. Вы можете продавать как сам бизнес, то есть рекрутировать новых партнеров, так и продукцию вашей компании. Схема проведения продающего вебинара очень похожа на схему одностраничника.

        Остановлюсь на некоторых правилах проведения вебинара:

        1. Вебинары необходимо проводить регулярно 1–2 раза в неделю. Если вы будете проводить вебинары раз в месяц или в полгода, то вряд ли они дадут результат.

        2. Продолжительность вебинара должна быть не более 45–60 минут. Дальше информация не воспринимается и не усваивается. Или просто слушатели отвлекаются и начинают заниматься своими делами.

        3. Каждый вебинар должен быть посвящен определенной теме. Нельзя на одном вебинаре мешать все в одну кучу. Лучше четко рассказать об одной теме и ответить на вопросы.

        4. К вебинару необходимо готовиться. Слушатели должны видеть в вас эксперта в данной теме. Старайтесь выбирать темы вебинаров, в которых вы хорошо разбираетесь. Если же в теме вы разбираетесь плохо, то сначала тщательно ее изучите.

        5. Делайте анонсы своих вебинаров. Размещайте рекламу на блоге, в соцсетях. Сообщайте о вебинаре через рассылку. Не забывайте сделать приглашение в чатах, в скайпе.

        6. Записывайте все вебинары. Публикуйте записи на YouTube. Размещайте в блоге и соцсетях.

        Сейчас очень много бесплатных и платных сервисов для проведения вебинаров. Для проведения вебинара необходим компьютер, Интернет, микрофон и веб-камера. Во время презентации желательно показывать слайды по теме. Большинство людей воспринимают информацию зрительно. На слайдах не должно быть много текста, только картинки и тезисы.

        Вебинар – это та же презентация. Подготовка вебинара аналогична подготовке презентации. От качества подготовки будет зависеть ваша уверенность проведения вебинара. Вы можете записать себе тезисы в виде плана и иногда подглядывать в них, но не читать по бумажке. Это будет очень заметно.

        Очень важно не только то, что вы говорите, но и как вы это говорите. Люди покупают сначала ваши эмоции, а потом уже сам продукт. Разбавляйте ваше выступление анекдотами, притчами, статистическими данными, продающими историями.

        Вебинар – это не лекция. Необходимо вести диалог с аудиторией. Задавать вопросы и просить ответить на них. Как минимум несколько раз за время вебинара необходимо спрашивать, хорошо ли вас слышно. Задавайте вопросы чтобы понять, что слушатели находятся у компьютера и слушают вас.

        Вебинар – это необходимое звено в системе развития МЛМ-бизнеса с помощью Интернета.
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          Домашнее задание:
        

        1. Найдите вебинарную комнату, в которой вы будете работать. Изучите ее.

        2. Подготовьте и проведите свой первый вебинар.
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          Как создать интернет-магазин
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Статистика показывает, что если развивать интернет-магазин, то через полгода наступает момент, когда продажи через Интернет сначала становятся равными продажам «на земле», а потом начинают расти. Для маленьких городов интернет-магазин особенно важен. Он позволяет осуществлять продажи по всей России и даже по всему миру.
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Назову некоторые преимущества интернет-магазина:

        ✓ В Интернете есть возможность показать товар лицом большому количеству людей. Товар можно подробно описать, продемонстрировать его преимущества, описать технические характеристики, разместить отзывы клиентов в текстовом и видеоформате.

        ✓ Это огромная экономия. Для интернет-магазина не надо нанимать продавцов, оплачивать аренду. Интернет-магазин можно создать на бесплатной платформе. Достаточно организовать доставку товаров.

        ✓ Интернет-магазин работает 24 часа в сутки, без праздников, выходных и отпусков. Он работает в автоматическом режиме, даже когда мы отдыхаем.

        ✓ Для покупателей это возможность сэкономить время. Не надо выходить из дома. Выбрать товар, оплатить его можно по Интернету. Доставка часто тоже осуществляется до дома.

        ✓ Интернет-магазин расширяет целевую аудиторию. Услугами интернет-магазина часто пользуются занятые работники офисов, бизнесмены, люди, которым трудно выйти из дома: инвалиды, мамы с маленькими детьми.

        Итак, мы выяснили, что для продажи продукта вам необходим интернет-магазин. Часто этот инструмент предоставляет партнерам компания. У всех один интернет-магазин, но на него у каждого партнера своя реферальная ссылка. Важно научиться продвигать такой интернет-магазин, и здесь как раз поможет система.
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Продвижение включает работу с текстами, структуру сайта, seo-настройки, привлечение внешних ссылок. Сам по себе интернет-магазин не будет работать. Необходимо постоянно рекламировать его на блоге, в соцсетях, на вебинарах. Надо создать несколько одно-страничников, ведущих на ваш интернет-магазин. Настроить платную рекламу для ваших лейдингов.

        Сам интернет-магазин можно создать как на бесплатной платформе, так и на платной. В интернет-магазине необходимо подключить возможность оплаты, кнопки обратной связи. Удобно все это сделать через AutoWebOffice.

        Успех интернет-магазина зависит от вашего личного роста в МЛМ-бизнесе. Если вы сами не готовы к работе, то люди к вам не придут. Можно настроить интернет-магазин, подключить рекламу, но если люди вам звонят, а вы не готовы с ними общаться, не можете ответить ни на один вопрос, то продаж не будет.

        Интернет-магазин дает не только новых клиентов, но и новых партнеров. Когда поступает заказ, то мы обязательно рассказываем, что у нас сетевая компания и после регистрации продукт можно купить дешевле. Показываем выгоду. Рассказываем о принципах работы.

        Кто-то говорит: «Нет!» И оплачивает заказ по розничной цене. А кто-то говорит: «Да!» И появляются новые партнеры в новых регионах. Иногда они остаются потребителями. А часто начинают развивать бизнес. Таким образом, интернет-магазин помогает рекрутировать новичков. Он же позволяет новичкам изучить продукцию в полном объеме, узнать преимущества каждого продукта, изучить отзывы.

        Таким образом, мы видим, что интернет-магазин просто необходим в системе интернет-бизнеса. Использовать можно каждый инструмент в отдельности, но только использование всех инструментов в системе даст наилучший результат.
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          Домашнее задание:
        

        1. Если у вас еще нет интернет – магазина, создайте свой интернет – магазин.

        2. Загрузите в него все ваши товары. Начните продвигать ваш интернет-магазин.
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          Почему именно социальные сети
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Особое место в системе занимают соцсети. Именно поэтому я их оставила напоследок. Я уже говорила, что необходимо зарегистрироваться в социальных сетях. Создать в них группы. Находить людей из вашей целевой аудитории и приглашать их в друзья, потом приглашать в свои группы. Ваша страничка должна быть интересна вашим подписчикам. Вам необходимо правильно вести группу. А сейчас я хочу показать вам, что социальные сети могут быть элементом системы, так, в соцсетях можно создать систему для вашего интернет-бизнеса. Что вы можете сделать в социальной сети «ВКонтакте»?

        1. Вы можете создать группу и назвать ее «Личный блог имени меня». Например, «Личный блог Златы Успешной», указав либо ваши подлинные имя и фамилию, либо придумать звучный псевдоним. Если используете псевдоним, то нужна личная страничка под этим именем.

        2. Далее создаете аватарку, на которой присутствует ваша фотография, прописан слоган о вашей деятельности, размещены контакты.

        3. Создаете или заказываете меню группы, где размещаете кнопки на основные разделы, о которых мы уже говорили в главе про блог.

        4. Начинаете наполнять ваш блог полезным контентом. Ваши посты должны быть уникальными. На изображениях необходимо размещать ваш логотип. Можно создать брендиро-ванные рамочки, по которым все будут узнавать ваши посты в новостной ленте.

        5. Не забывайте про хештеги. Если вы не знаете, что это такое, то поясню. Это ключевые слова, по которым можно найти ваш пост. Перед каждым словом ставится решетка, и выглядит это так: #mlm, #успех, #бизнес. Обязательно создайте хештег с вашим именем или псевдонимом. Задача – создать свой бренд в социальных сетях.

        6. Используйте смайлики для привлечения внимания к своим постам. Здесь главное – не переборщить. Излишнее украшательство может оттолкнуть ваших читателей.

        7. Каждый пост должен содержать призыв к действию:

        ♦ Понравилось, – ставьте Класс!

        ♦ Сохраните себе на стену, чтобы иногда возвращаться к этим рекомендациям!

        ♦ Поделитесь с друзьями…

        ♦ Перейдите по ссылочке прямо сейчас…

        8. Сейчас в группе можно размещать товары с описанием и указанием цены. То есть ваш блог Вконтакте сразу может быть и интернет-магазином. В постах вы можете давать ссылки на отдельные товары.

        9. Далее создаете отдельную группу – мероприятие, которое будет помогать вам приглашать ваших подписчиков из групп на вебинары.

        10. Вместо лейдингов вы можете создавать вики-страницы и продающие посты.

        11. ВКонтакте есть еще одна фишка. Вы записываете продающее видео. Размещаете его в контакте, выбираете режим автопросмотра. Загружаете в свою группу, и, как только кто-то заходит в группу, видео начинает транслироваться.

        12. Изучите приложения ВКонтакте. Вы для себя найдете много полезных приложений, которые помогут вам в продвижении.

        13. Реклама. Вы можете просто делать репосты с блога себе на страничку, если у вас в подписчиках и друзьях много людей из вашей ЦА. Можно размещать бесплатно или платно ваши посты в других группах по договоренности. О других возможностях рекламы ВК смотрите здесь: https://vk.com/ads

        14. Тестируйте все, что вы делаете в соцсетях. Найдите то, что дает лучшей результат. Совершенствуйтесь. Идите двумя путями: создавайте свой БРЕНД, но не забывайте и о продажах.

        Социальные сети – это возможность развития вашего бизнеса в Интернете, практически без затрат. Всем новичкам я советую начать с соцсетей. Начните с одной соцсети. Потом постепенно добавляйте другие.
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          Домашнее задание:
        

        1. Начните развивать ваш бизнес в социальных сетях. Используйте пошаговые инструкции этой главы.

        2. Если вам не хватает технических навыков, то приходите к нам в школу «Скажи Интернету «Да!»». Для записи пишите мне в личном сообщении vk.com/valentinalagutkina.
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        Послесловие
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          Вы еще не поняли, зачем вам рассказывать истории
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Мы подошли к последней главе книги. Рассмотрели много тем и разных технологий. Заметьте, что во всех темах для лучшего восприятия я использовала истории.

        Мы живем в век информации, ее так много, что наш мозг не успевает освобождать «полочки». Людям часто кажется, что у них что-то с памятью, а на самом деле просто мозг выкидывает некоторую информацию, которую считает ненужной. Он оставляет информацию, которая произвела на вас наибольшее впечатление, вызвала эмоции. Поэтому истории запоминаются и становятся якорем той или иной технологии. Сначала мы вспоминаем историю, а потом уже понимаем, что и как нам делать.

        Истории создают яркие образы, они помогают слушателям понять их выгоды. Истории мотивируют, вдохновляют, привлекают внимание, увеличивают действенность.

        Сетевой бизнес – это бизнес дупликации. Истории легко запомнить и пересказать без искажения. В то же время, чтобы продуплицировать выступление врача о продукте, надо очень много и долго изучать продукт и его технические характеристики. Именно здесь вы рискуете нарваться на возражения. Истории помогают их предупредить.

        Без историй ваше выступление превращается в банальную скучную лекцию. Добавляя истории в свое выступление, вы превращаете его в яркий эмоциональный «спектакль», который оказывает на зрителей (слушателей) незабываемое впечатление.

        Надеюсь, эта книга помогла вам сделать первые шаги – начать собирать и рассказывать истории. Именно в историях вы можете проявить свои лучшие качества, знания из прошлой «досетевой» жизни.

        Истории – это лишь инструмент для технологий, применяемых в МЛМ. Основное, что вы должны делать для достижения ваших личных целей, – это действовать в соответствии с вашей индивидуальностью. Необходимо стать профессионалом в приглашениях, в проведении встреч, в обучении и формировании своей команды. Профессионалом становится не тот, кто больше знает, а тот, кто больше делает.

        Расскажу анекдот на эту тему.

        Встретились два плуга – один ржавый, а другой блестит.

        
          
            Ржавый спрашивает у блестящего: «Эй, расскажи-ка мне, почему ты такой блестящий?»
          
        

        
          
            А тот отвечает: «Знаешь, мой дорогой, чаще пахать надо!»
          
        

        
Так вот, в МЛМ, чтобы выйти на остаточный доход, надо попахать несколько лет. А многие сдаются за шаг до успеха. На самом деле само собой ничего не происходит, только упорный труд дает возможность реализовать свои планы.

        
[image: bin00000115.jpeg]
        


          Домашнее задание:
        

        1. Запишите свои цели на год, месяц, неделю.

        2. Ежедневно планируйте свои дела

        3. Составьте ваш план движения по карьерной лестнице.

        4. Подготовьте свое выступление по следующему плану:

        ♦ Начало, привлечение внимания

        ♦ Боли аудитории

        ♦ План выступления (сконцентрируйте внимание на том, что самое интересное – в конце)

        ♦ Продающие истории

        ♦ Отзывы

        ♦ История (биография)

        ♦ Предупреждение возражений

        ♦ Визуализация (покажите, что будет, если ничего не изменить)

        ♦ Эмоциональные якоря

        ♦ Истории, анекдоты, притчи

        ♦ Кейсы из жизни

        ♦ Призыв к действию

        5. Пропишите свою систему обучения ваших партнеров. Делайте действия не за них, а вместе с ними.

        Желаю всем личностного роста и гармоничного развития вместе с МЛМ-индустрией, чтобы быть успешными лидерами и эффективными наставниками.
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        Приложение
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Часто мне задают вопросы: «Как вы добились успеха? Что вы делаете для того, чтобы ваш бизнес развивался?» Секретом моего успеха являются Истории, которые я собираю и постоянно рассказываю. Именно поэтому они и легли в основу этой книги.

        В приложении вы найдете истории, анекдоты, притчи из моей копилки, которые не вошли в другие главы.
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          Как вера в продукт позволяет рекрутировать в бизнес
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Однажды я получила на почту материалы о новой компании с новым продуктом. С руководством компании я была знакома лично и ему доверяла, но продукт по описанию меня не впечатлил.

        
          
            Я открыто сказала об этом, и через некоторое время мне прислали продукт на тестирование.
          
        

        Точнее, было два продукта. Они оба якобы дают энергию, повышают силы, дают гибкость, только один надо носить на себе, а другой – живая вода, которой надо брызгать, когда устал или что-то болит.

        
          
            Первый продукт я решила протестировать на сыне. Он работал менеджером в продовольственном магазине, и часто ему приходилось поднимать и переносить тяжести.
          
        

        
          
            Через неделю произошел интересный случай. Сын пришел домой и заявил, что у него сотрясение мозга. Он рассказал, что по дороге с работы на него напали хулиганы. Ударили чем-то тяжелым по голове. Он устоял только благодаря продукту, который находился в его кармане.
          
        

        
          
            Он жаловался на сильную головную боль, головокружение и тошноту. Моя рука инстинктивно потянулась к бутылке с якобы волшебной водой, которая по описанию убирает любую боль за 15 минут. Я обильно набрызгала ему на голову.
          
        

        
          
            Через 20 минут сын заявил, что у него ничего не болит. Я решила, что просто он успокоился и никакого сотрясения не было.
          
        

        Прошло около месяца, и сын отправился в поликлинику, но не потому, что у него что-то болело, а потому, что ему нужна был медицинская справка для техосмотра машины.

        
          
            Когда он пришел к невропатологу, то, осмотрев его, он задал ему вопрос:
          
        

        – А у вас недели три назад сотрясение мозга было?

        
          
            Он понял, о чем идет речь. Улыбнулся и сказал:
          
        

        – Да, было.

        
          
            Вечером он рассказал мне об этом. И тогда я решила, что если продукт дает такой результат, то на нем просто нужно строить бизнес.
          
        

        
          
            Эта история меня рекрутировала. Она рекрутировала мне много партнеров. Она повысила доверие к сетевой продукции у моих близких.
          
        

        
В любой компании есть продукт, который достоин отдельной истории, который сам себя продает. Найдите его. Рассказывайте о нем. И ваш бизнес будет процветать.

        В моей копилке есть история моего спонсора, моих успешных партнеров разных возрастов, лидеров из параллельных веток. Подобные истории должны быть и у вас.

        Во всех историях я старалась сохранить подлинные имена, но убрала названия компаний. Общими фразами рассказывала о продукции. Больше о действиях, а не о названиях.
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          Моя история успеха
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Эту историю я рассказывала в Казани на мероприятии, посвященном пятой годовщине нашей компании. В перерыве ко мне подходило много партнеров, которые говорили, что они плакали, а потом радовались за меня и мою семью.

        А это значит, что я смогла так рассказать о том, как изменилась моя жизнь благодаря сетевому бизнесу, что тронула души людей. Эмоции пробуждают веру. Мы продаем эмоции.

        Вот она, эта история. Каждое слово в ней – правда.

        
          
            Сегодня удивительный день Мы отмечаем пятилетие компании.
          
        

        
          
            Все, кто находится в этом зале, ждут того, что лидеры из разных регионов поделятся своими секретами. Вы ждете какой-то волшебный ключик, который откроет дверь к успеху. С одной стороны, у каждого он свой, а с другой стороны он имеет одну общую особенность, которая заключается в огромном желании изменить свою жизнь.
          
        

        Многие считают, что добились успеха за пять лет те, которые были первыми. Первых было много, но выжили далеко не все. В прошлом у меня была любимая профессия – учитель. Она давала моральное удовлетворение. Признание. Благодарные слова учеников на последнем звонке и выпускном вечере затмевали все сложности этой профессии. Я очень любила свою работу и учеников.

        
          
            Это было бы вечно, если бы в 2004 году я не познакомилась с сетевым маркетингом и не поняла, что может быть другая жизнь. Я взглянула на свою прожитую жизнь другими глазами.
          
        

        
          
            Дефолт и Перестройку пережили все. Именно в это время муж остался без работы. На учительскую зарплату, которую задерживали на 3–4 месяца, жить было невозможно. И мы создали подсобное хозяйство: 40 соток земли, корова, телята, поросята, куры, гуси.
          
        

        
          
            Работы хватало всем: и взрослым, и детям. Таким было детство моих детей. В это время я и дети научились продажам. Первый раз было очень страшно учителю выйти на рынок. А потом продавали все: огурцы, капусту, картошку, яблоки, молоко, мясо.
          
        

        
          
            В 2001 году рушится моя семья. Я остаюсь одна с двумя деть ми-студентами, с учительской зарплатой и уже без подсобного хозяйства. Пригодились навыки шитья и вязания. Начала работать в вузе, занималась репетиторством, решала контрольные по математике, физике, теории вероятности и многим другим смежным предметам, писала курсовые и дипломные работы на заказ на разные специальности.
          
        

        И когда я, придя в сетевой маркетинг, по совету наставника писала свои первые цели, то они не были моими личными, я хотела изменить жизнь моих детей. Хотела дать им другую жизнь. И самая первая цель – керамическая мастерская для моей дочери.

        
          
            Мои дети не воспринимали сетевой бизнес, но и не мешали мне. Они понимали, что это помогает мне выйти из депрессии после развода. Они говорили: «Что бы дитя ни делало, лишь бы не плакало».
          
        

        
          
            Я многого добилась в своей первой сетевой компании, но поставленных целей не достигла. Но были достигнуты цели промежуточные, ведущие к основным. Самое главное, что я получила необходимый опыт и знания.
          
        

        
          
            В 2009 году я попадаю на семинар психолога Ирины Суконкиной. После этого в моей жизни начинают исполняться мечты каким-то волшебным образом.
          
        

        
          
            Буквально через две недели в Москве на семинаре «Системы успеха», где присутствует более 3000 сетевиков из разных компаний, в лотерее, где всего три приза, я выигрываю один из них. Это был билет на семинар с создателями фильма «Секрет».
          
        

        Здесь я знакомлюсь со своим будущим наставником – Наташей, которую знала только по Интернету. А через два месяца я попадаю от компании в первую свою заграничную поездку в Египет.

        И вот в 2010 году – я принимаю решение уйти из школы. Решение созрело давно, я шла к нему несколько лет. Выпускала свои классы и не брала новые. В мае 2010 года я выпустила свой последний класс, в школе меня уже ничего не держало.

        Осень 2010 года – очень быстрый и успешный старт в компании. Получила 3 нетбука, видеокамеру в подарок за отзывы.

        2011 год – две незабываемые поездки в Турцию.

        А дальше начинаются сложности, которые проходит каждая компания в свои первые три года. Кто-то не выдержал – ушел. Я осталась.

        Меняется маркетинг, приходит новая линейка продукции, и с сентября 2012 года начинается новый быстрый старт моей команды. В августе 2013 я получаю машину – семейный девяти местный автомобиль, который нужен и для отдыха, и для работы. Об этой машине мечтала не только я, это была мечта моего сына. И сейчас я твердо знаю, что я получу и 2,иЗ машины.

        
          
            На своем юбилее в 50 лет я сказала, что жизнь только начинается.
          
        

        
          
            И за 5 лет благодаря компании я побывала в 7 поездках, посетила 9 стран, побывала в нескольких музеях мира, летела на самолете над Дубаем, ездила на огромном красивом лимузине, жила на 72-м этаже, купалась в бассейне на 20-м этаже, передвигалась между странами на огромном пароме. Всего даже не перечислишь.
          
        

        
          
            Благодаря развитию регионов побывала более чем в 20 городах России, раньше об этом даже не мечтала.
          
        

        
          
            С детьми и внуками ездим отдыхать на Черное море. Организовала поездку на море и для партнеров, где мы замечательно отдохнули и поработали.
          
        

        
          
            Жизнь изменилась. Самое замечательное изменение в том, что, когда идешь в магазин и видишь то, что ты хочешь, уже не думаешь, покупать или нет, можно осуществить много своих желаний.
          
        

        
          
            Очень много значат в нашей жизни условия, в которых мы живем. И здесь я тоже многое изменила. Сменила мебель у себя в квартире. Помогла сделать ремонт в доме дочери. Купила четырхкомнатную квартиру, в которой сейчас живет сын с семьей.
          
        

        А самое главное, что мои внуки видят другое детство, они уже четыре раза были на море. А младшему всего лишь 3 года, старшим – 6.

        
          
            Очень хочется осуществить их мечты. Возможно, они будут связаны со спортом, а может быть, с наукой, а может они станут сетевиками. Я твердо знаю, что я смогу помочь в осуществлении их мечты.
          
        

        
          
            В этом зале находится много бабушек. Я даю вам волшебный ключик. Вы можете изменить жизнь ваших внуков. Вы можете дарить им радость. Думайте об этом, когда вам страшно звонить по телефону, когда страшно заговорить с незнакомым человеком. Мечтайте изменить жизнь близких, и ваша жизнь тоже изменится.
          
        

        
          
            Любите компанию, верьте в себя и в компанию, и у вас все получится.
          
        

        
Помните историю Галины? Я ее рассказывала в начале этой книги, и она меня вдохновила. Удивительно, но в наших историях очень много общего. Мои дети сейчас тоже лидеры моей структуры. Мы строим семейный бизнес.
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          Кому везет в МЛМ
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История моего сына, которой он поделился на сайте компании, когда получил в подарок от компании автомобиль.

        Меня зовут Сергей. Живу я в г. Кимры, который раскинулся по двум берегам реки Волги. Мне 28 лет. И сегодня я – лидер в компании. В марте этого года закрыл очередной ранг и выполнил условия премиальной программы «Автомобиль Твоей Мечты».

        
          
            Многие мои знакомые говорят:
          
        

        – Везет же тебе!

        
          
            На что я отвечаю:
          
        

        – Везет тому, кто везет! И приглашаю ко мне в команду.

        
          
            К сожалению, в нашем городе большинство молодых людей не верят в возможность сетевого бизнеса. Многие, даже зная мои успехи, говорят, что в сетевом денег не заработаешь.
          
        

        
          
            Я с ними не согласен. Я верю в компанию, верю в наш продукт, который дает очень хорошие результаты.
          
        

        
          
            И не просто верю, а знаю, что благодаря компании и собственным действиям исполняются мечты. Эта вера привела в мою команду моих лучших друзей, и пусть пока еще они совмещают сетевой бизнес с основным видом деятельности, но они пользуются нашим продуктом и верят в него.
          
        

        
          
            Наверное у кого-то возникают вопросы: «Как он пришел в сетевой бизнес? И как попал в компанию?»
          
        

        
          
            С сетевым бизнесом я познакомился 10 лет назад. Пришел, как и многие, на продукт. И тогда не думал, что когда-то сетевой бизнес станет моей профессией.
          
        

        
          
            Я просто понял, что продукция сетевых компаний может творить чудеса, убирать боли, изменять жизнь.
          
        

        
          
            Тогда я тоже думал, что в сети денег не заработаешь, больше тратишь на продукцию, на литературу, на мероприятия.
          
        

        
          
            Естественно, я работал несколько лет на дядю, сменяя профессии. Работал автомехаником и шиномонтажником, менеджером в магазине, учителем информатики в школе, монтажником на заводе.
          
        

        
          
            Менялись учреждения, профессии, при этом жизнь в лучшую сторону не менялась.
          
        

        
          
            Все эти годы я находился около сетевого бизнеса, помогал своей маме и очень долго не понимал, что этим надо заниматься серьезно, что это профессия, которая меняет твою жизнь и жизнь твоей семьи.
          
        

        
          
            Понять все это помог случай. В феврале 2012 года, выпуская новую котельную, наша бригада работала без выходных по 10–12 часов в сутки. Пришел день зарплаты. И… она оказалось такой же, как за январь. В этот момент я понял, что больше я работать на дядю не хочу и не могу.
          
        

        
          
            Я был зарегистрирован в компании с сентября 2010 года, пользовался продукцией, но бизнес не строил. Именно поэтому я не стал искать что-то другое, я понимал, что есть шанс добиться успеха здесь, даже вложений не надо на вход.
          
        

        
          
            И я пришел к своему наставнику не только в сетевом бизнесе, но и в жизни. И сказал одну лишь фразу: «Мама, возьми меня к себе в бизнес, я больше не хочу работать на дядю». Она посмотрела на меня и ответила: «Хорошо, только знай, что будет непросто. Лет пять нужно будет активно поработать, а потом уже получить пассивный доход».
          
        

        
          
            Так с 1 апреля 2012 года началась моя сетевая биография, а 1 апреля 2015 года компания мне подарила машину по программе «Автомобиль Твоей Мечты», и я стал обладателем Hyundai Star ex (Н-1). Ровно три года я шел к этой цели, а на пути было много промежуточных.
          
        

        
          
            Вырос я в семье учителя и сельского механизатора. Доход семьи был небольшим, и когда многие мои друзья ездили летом отдыхать на море, то мы всей семьей отправлялись на дачу в деревню, которая, к счастью, находилась на берегу Волги. Море оставалось мечтой.
          
        

        
          
            И эта мечта сбылась благодаря компании. 1 сентября 2013 года я с семьей впервые поехал отдыхать на море в один из санаториев Анапы, а моя сестра с семьей отправились в санаторий в Евпаторию. Деньги на отдых были заработаны в компании. В июне 2014 года уже всей семьей мы отдыхали в Лазаревском. Я очень рад, что мои дети (у меня два сына) и племянник знают, что такое море, с раннего детства.
          
        

        
          
            Я знаю, что многие мои друзья вынуждены трудиться на нескольких работах, чтобы выплачивать ипотеки на жилье и кредиты на машину. И здесь моя мечта сбылась. Год назад мы переехали в четырехкомнатную квартиру, которую купили без ипотеки. При этом мне говорят, что в сетевом денег не заработаешь.
          
        

        
          
            А это только начало… Сколько еще возможностей впереди! За все сбывшиеся мечты я прежде всего хочу сказать огромное спасибо своей МАМЕ, которая помогает всем своим и не своим партнерам практически 24 часа в сутки. Мы строим семейный бизнес, в этом бизнесе и моя сестра, и моя жена. Когда в семье все поддерживают друг друга и верят в общий успех, тогда все получается.
          
        

        
          
            Правильно некоторые люди говорят, что в сетевом денег не заработаешь.
          
        

        Ирина Осинская говорит: «Сетевой бизнес – это ДАР! ПОДАРОК! Начиная профессионально заниматься этим бизнесом, вы начинаете строить свое СТАБИЛЬНОЕ и НАДЕЖНОЕ будущее.

        Ведь на самом деле все дело в понимании, а не в деятельности! Если вы поймете эту истину, то вы состоитесь. Не поймете – нет. Я вам всем желаю понять, состояться, и перейти к изобилию с меньшими временными, материальными и эмоциональными потерями! Успехов! И только вперед!»

        
          
            Я с ней совершенно согласен. Приглашая новых людей, помните, что вы им дарите подарок, и тогда вы будете рассказывать об МЛМ с удовольствием.
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          Что делать, если семья не поддерживает
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А это история успеха другого моего партнера.

        
          
            Зовут меня Мацута Ольга! Я партнер компании. На данный момент мне 29 лет.
          
        

        
          
            Живу я на южном берегу Белого моря, в моем родном и любимом городе Северодвинске.
          
        

        
          
            В тот момент, пока я была в отпуске по уходу за ребенком, я познакомилась с МЛМ-бизнесом. Изначально это было мое хобби, которое еще приносило и доход. Когда пришло время выходить из декрета, то я решила, что буду развивать сетевой бизнес.
          
        

        
          
            И я услышала от своих близких:
          
        

        – Зачем тебе это НАДО?! Давай мы тебя на завод устроим, будешь ходить на НОРМАЛЬНУЮ РАБОТУ, от звонка до звонка, и получать зарплату.

        
          
            И это говорили родители мужа, моя мама, все… Но я не отступила от своего. Я начала заниматься развитием сети.
          
        

        
          
            Знаете, и у меня получилось. Я достигла хороших результатов. Я была держателем склада.
          
        

        
          
            НО со временем меня начали напрягать некоторые факторы:
          
        

        ♦ товар с истекающим сроком годности;

        ♦ маркетинг такой, что статусы присваивались только на месяц. И каждый месяц ты его должен подтверждать товарооборотом, не выполнил – слетел.

        
          
            Со временем энтузиазм и силы заканчивались, начало все затухать. Появились долги… Разочарования… Стала задумываться об устройстве на работу на предприятие и уже объявила мужу, что буду закрываться и займусь поиском работы. На что он посмеялся и сказал, что на дядю я работать уже не смогу.
          
        

        
          
            Именно тогда, в апреле 2013 года, я познакомилась с новой компанией. Хотя на тот момент я была как выжатый лимон и мне абсолютно ничего не хотелось, продукция настолько заинтересовала меня и моих близких, что мы решили попробовать.
          
        

        
          
            Результаты не заставили себя ждать. Мы начали строить семейный бизнес, и в моей команде сейчас все родственники, которые когда-то пытались отправить меня работать на завод.
          
        

        
          
            А бизнес начал быстро и стремительно развиваться благодаря приезду к нам и постоянной поддержке вышестоящего наставника.
          
        

        
          
            На данный момент в компании я уже 2 года и 8 месяцев. За этот период моя жизнь изменилась… Я побывала от компании в двух поездках.
          
        

        
          
            В первую поездку мы отправились с мужем на незабываемый отдых в Дубай. Все было как в сказке, лучшего и представить невозможно. Для меня это был первый выезд за границу и самый запоминающийся.
          
        

        Во второй поездке по странам Скандинавии я была вместе с лидером моей группы – это было незабываемо. Я знаю, что в следующих поездках я буду с лидерами моей команды, которым я благодарна за отзывчивость, целеустремленность, позитивный настрой и командный дух.

        
          
            За эти почти 3 года многое изменилось в жизни моей семьи благодаря компании и, конечно, упорной работе.
          
        

        
          
            Сейчас я очень благодарна своим родным за поддержку и понимание, за то, что они тоже развивают этот бизнес. Мой муж занимается доставкой продукции и обустройством офиса. Мама постоянно находится с малышом, когда я в офисе, при этом гуляя с внуком, она работает на «холодных контактах».
          
        

        
          
            Я знаю, что с этой компанией нас всех ждет большое будущее. Дети в нашем бизнесе не помеха, а, наоборот, маленькие батареечки, которые нас подзаряжают.
          
        

        Уважаемые партнеры, несите информацию мамам в декретном отпуске, им и их малышам нужна наша продукция. Сотрудничество молодых мам с нами – это уникальная возможность для подработки в отпуске по уходу за ребенком. А со временем, возможно, они полюбят этот бизнес и останутся в нем навсегда.

        К сожалению, эта история стала последней, которую рассказала Ольга на мероприятии. Она погибла в автокатастрофе, возвращаясь с этого мероприятия. Сейчас начатое ей дело продолжает ее муж.
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          Почему, придя на продукт, люди начинают заниматься бизнесом
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История моего партнера Евгении Локтионовой, размещенная на ее блоге.

        А началось все с того, что в славном городе Уфа появилась на свет маленькая девочка, которую назвали Евгения.

        В 9 лет у нее появилась мечта – стать учителем. И она стала учителем математики и информатики.

        В школе она проработала недолго, всего 2 года. Потом ушла на репетиторство и устроилась офис-менеджером в одну небольшую фирму.

        Шли годы… Появилась семья, дети… Фирма, в которой она работала, закрылась. Стало очевидным, что необходимо либо искать новую работу, либо организовывать дополнительные источники дохода.

        Вот как рассказывает Евгения о том, что произошло дальше:

        Ставлю новую цель: найти такое занятие, которое бы меня устраивало по многим параметрам (гибкий график, комфортное общение, достойная оплата, возможность развиваться через Интернет).

        
          
            Скажу честно, я и представить себе не могла, что жизнь приведет меня к сетевому бизнесу.
          
        

        Почему? Потому что у меня сложилось к тому времени крайне негативное отношение к этому виду деятельности, так как я столкнулась с нечестностью, неграмотностью, а также с тем, что каждый выживает здесь сам, как может.

        
          
            Что же произошло и почему мое мнение кардинально изменилось?
          
        

        
          
            Один звонок знакомому врачу, и я узнаю о существовании какой-то компании, название которой мне ни о чем тогда не говорило, я шла на продукт.
          
        

        
          
            Решила сразу зарегистрироваться, чтобы приобретать по дистрибьюторским ценам продукцию. Сделала заказ и получила положительный результат.
          
        

        
          
            Стала изучать другие линейки продукции и заказывать для своих близких… Еще больше результатов. Начинаю рассказывать о продукции своим знакомым, они интересуются и… тоже начинают заказывать.
          
        

        
          
            На этом месте я сказала себе: «Надо зайти на сайт компании и поподробнее ознакомиться с маркетинг-планом».
          
        

        
          
            Маркетинг-план мне очень понравился. Дальше я решила все-таки до конца разобраться, что же это за бизнес-то такой, который называется сетевым. Попросила у своих спонсоров литературу и видео для ознакомления.
          
        

        
          
            Стала изучать информацию. И чем больше я читала и смотрела, тем больше понимала, как я была неправа, когда негативно относилась к профессии сетевика.
          
        

        Просто многие, которые приходят сюда, не понимают, что СЕТЕВИК – это ПРОФЕССИЯ. А новой профессии необходимо ОБУЧАТЬСЯ!

        А те, кто не любит получать новые знания, накапливать опыт, совершенствоваться, и создают у сторонних людей впечатление, что сетевик – неудачник, бегает много, получает при этом копейки. Знакомая ситуация? Не правда ли?

        
          
            Когда я пришла в компанию, то обрела двух очень сильных наставников. Я осознавала, что для достижения успеха и реализации всех поставленных задач мне необходимо будет вначале все понять, совершить как можно больше практических действий {и ошибок в том числе), накопить таким образом опыт и только потом уже ждать результатов.
          
        

        
          
            Друзья, я с большим удовольствием взялась за работу. Создала сначала сайт-визитку и открыла аккаунты в социальных сетях. Так я стала продвигать свой сайт. Спустя 4 месяца я закончила школу «Скажи Интернету – «Да!»». Потом создала второй интернет-магазин. А спустя еще год первый сайт ликвидировала и перенесла всю информацию с него на свой новый блог.
          
        

        
          
            Параллельно я выстраивала свой бизнес и «на земле». Появились клиенты, активные партнеры. Стали проводить презентации. Структура начала расти. Через Интернет тоже приходили люди. Начал приносить свои плоды интернет-магазин. И в какой-то момент я поняла, что мне уже надо начать всерьез заниматься не столько поиском новых людей (хотя этот процесс постоянный), сколько обучением и развитием своих действующих активных бизнес-партнеров. Ведь если они станут успешными, если у них получится наладить свой бизнес, значит, у меня появится больше свободного времени для себя и своих близких.
          
        

        Успех моей команды – это прежде всего и мой успех тоже. Именно эта философия: «Помогай другим, тогда поможешь себе!» – меня и привлекла в этом бизнесе.

        
          
            Моя история успеха на этом не заканчивается, потому что впереди еще много свершений и побед!
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          Как выбрать компанию
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Это история моего спонсора, она взята с блога компании.

        
          
            Думаю, вы согласитесь, что, читая каждую историю успеха, мы не перестаем удивляться, что эти истории о таких же обычных людях, как и мы с вами. Ни что так не вдохновляет на новые свершения, как реальные истории людей, которые уже сумели добиться успеха.
          
        

        
          
            Меня зовут Гольцева Наталья, я из красивого молодого подмосковного города Дубна. Мама двоих детей, жена, хозяйка своей жизни и бизнеса.
          
        

        Активность, позитивность, креативность и действие – мои спутники. Я благодарна судьбе, что на моем пути встретились люди, которые стали моей командой Мечты, которые поверили мне, нашей компании, нашей продукции. Я рада, что мы ведем бизнес, несем добро и помогаем людям поддерживать здоровье, получать достойные вознаграждения, жить, а не выживать…

        
          
            Мне нравится получать новые знания, поэтому и сейчас стараюсь проходить тренинги, изучать онлайн-курсы.
          
        

        Благодаря современным технологиям все это можно делать, не выходя из дома, не тратя время и деньги на дорогу. Главное – было бы желание! Я всегда говорю своим партнерам: «Кто хочет достичь цели, тот ищет возможности. А кто не хочет, тот ищет причину».

        Вы удивитесь, но мне не нравится заниматься продажами. Наверняка многие из вас тоже это не любят делать. И возможно, эта мысль тормозит ваше развитие в бизнесе. Но договоритесь сами с собой, что мы не занимаемся продажами, мы делимся информацией! У нас сейчас век информации, и информация – это самое ценное, за что люди готовы платить. Я полностью согласна с изречением Уинстона Черчилля: «Кто владеет информацией, тот владеет миром».

        
          
            С бизнесом прямых продаж в свое время меня познакомила моя любимая мама, хотя она участвовала лишь как потребитель. Мне понравилась сама идея, модель ведения бизнеса. Уже тогда я поняла, что именно здесь тебя никто не ограничивает в твоем развитии и деньгах. Ты сам решаешь, как и с кем, когда и где будет твой бизнес.
          
        

        Хотя у меня не было ни малейшего опыта в этой сфере, я твердо знала, что если другие смогли добиться успеха, то смогу и я. Потребовалось время, чтобы получить знания, опыт, научиться анализировать, брать ответственность, принимать решения. Ведь ведение бизнеса прямых продаж – это профессия, которую надо изучить.

        Часто женщины встают перед выбором – семья или карьера. Но почему ИЛИ? Все можно совмещать! Мне тоже пришлось этому научиться, так как было желание. Я благодарна своей семье за поддержку и понимание.

        
          
            Знаете, что еще очень важно в любом бизнесе? Научиться мечтать, ставить цели, быть в энтузиазме и мотивировать не только своих партнеров, но и себя.
          
        

        
          
            Не всегда бывает все легко и просто. Но к этому надо относиться спокойно, воспринимать как опыт, быть благодарными. Если окружение пытается убедить меня, что я занимаюсь не тем и что все это ерунда, я просто даю понять, что если не хотите помогать, то хотя бы не мешайте. С вами или без вас я все равно буду идти к своей цели и осуществлять свои мечты. А их очень много!
          
        

        
          
            Когда ты чувствуешь, что готов к большему, то появляется команда. Как начать? Да просто начинай! Только помни, что каждый день имеет значение, поэтому начинай без промедления!
          
        

        
          
            Однако, как показало время, для настоящего развития бизнеса, кроме команды, нужны еще надежные партнеры в лице компании. Я привыкла вкладывать всю себя, если занимаюсь любимым делом. И очень неприятно, если твои усилия потрачены впустую. Практически ежедневно на рынок выходит множество компаний, которые много чего обещают, сулят быстрые деньги, внушают, что для этого даже ничего делать не надо…
          
        

        И вот на этом этапе, самом сложном и ответственном, ваша задача – сделать правильный выбор! Иначе так и бегают многие из компании в компанию, нигде не добившись желаемого.

        Немаловажную роль играет и маркетинг-план компании. Важно помнить: маркетинг не дает денег и не забирает их – он дает только возможности. Маркетинг должен идеально совмещать выгоду и для новичка, и для лидера. Для новичка – доход сразу, для лидера – пассивный доход. Маркетинг должен быть простым и понятным.

        
          
            Мне повезло, что я дождалась ту компанию, о которой мечтала. Несколько лет я работала в различных проектах, но все это было не мое. Но я благодарна за тот опыт, который я получила. Кроме того, я смогла понять, какой должна быть «моя компания», чтобы я со всей отдачей смогла сотрудничать с ней, иметь достойное вознаграждение за прилагаемые усилия и возможность выйти на пассивный доход.
          
        

        
          
            В 2010 году я начала сотрудничать с компанией, которая была для меня. Спросите почему? Что так «зацепило»?
          
        

        
          
            Все просто: в одном из предыдущих проектов я познакомилась с человеком, который поразил меня тем, что не просто красиво говорит, но и делает, думает не только о себе, но и о партнерах, причем не только из своей команды, но и всей компании, видит на перспективу. Но мы были в разных структурах, а мне так хотелось иметь совместный бизнес с таким надежным человеком.
          
        

        И вот спустя несколько лет подарок судьбы – он основал свою компанию и пригласил меня в бизнес! Вместе с ним и другими лидерами мы с удовольствием начали нести информацию «на земле» и в Интернете. Так хотелось рассказать, что вот наконец-то вышла на рынок достойная компания!

        
          
            Стремление рассказать и помочь людям сделать свой выбор побудило создать свой сайт, который стал и остается незаменимым помощником для многих партнеров и клиентов по всей России и за рубежом.
          
        

        
          
            Чуть позже решила сделать рассылку, создать группы в соцсетях, помочь партнерам создать их блоги и интернет-магазины, научить вести бизнес в Интернете, проводить онлайн обучение и многое другое.
          
        

        
          
            Как радуется душа, когда видишь, как день от дня развиваются твои партнеры, приходят к новым успехам, учат уже свои команды! Это важный момент, когда чувствуется поддержка, внимание, когда знаешь, что тылы надежны. Все это придает уверенность и подтверждает правильность действий.
          
        

        
          
            Благодаря каждодневному своему труду и вкладу каждого партнера я смогла выйти на высокий уровень и закрыть высокий ранг, получить машину в подарок от компании, путешествовать с командой несколько раз в год! Все это благодаря нашей команде Мечты!
          
        

        
          
            Я очень люблю притчи и хочу поделиться одной из них:
          
        

        
          
            «Репортер как-то раз спросил у фермера, может ли тот раскрыть секрет своей кукурузы, которая год за годом выигрывала все конкурсы по качеству. Фермер ответил, что весь секрет состоит в том, что он раздает лучшие початки для засева всем своим соседям.
          
        

        – Зачем же раздавать лучшие зерна соседям, если они постоянно наряду с вами участвуют во всех конкурсах и являются конкурентами?

        – Видите ли, – улыбнулся фермер. – Ветер переносит пыльцу с моих полей на поля соседей, и наоборот. Если у соседей будут сорта хуже, чем у меня, то вскоре и мои посевы станут ухудшаться. Если я сею хорошую кукурузу, я должен позаботиться о соседях и помочь им посеять такую же. А как уж каждый из нас будет ухаживать за посевами – это другой вопрос».

        
          
            Похожее происходит и в жизни людей. Тот, кто хочет быть успешным, должен заботиться о ближних и помогать им добиваться успеха. Кто хочет хорошо жить, должен помогать другим жить хорошо. Потому что чем лучше живется людям вокруг, тем лучше тебе самому.
          
        

        
          
            Приходя в бизнес, вы ведете его сами для себя, но не сами по себе. Вы всегда можете рассчитывать на поддержку, мотивацию, вдохновение и признание со стороны своих спонсоров и компании.
          
        

        
          
            Сделайте свой выбор в пользу сетевого бизнеса. Ведите свой бизнес в радость, на благо людей, и успех вас не заставит долго ждать. Подойдите к выбору очень взвешенно, но в то же время не позволяйте себе на этот выбор тратить годы, так как за это время уже можно будет сделать бизнес.
          
        

        
          
            ЛУЧШЕЕ, ЧТО ВЫ МОЖЕТЕ СДЕЛАТЬ ДЛЯ БИЗНЕСА, – ЭТО НАЧАТЬ ДЕЙСТВОВАТЬ и НЕ БРОСАТЬ НАЧАТОЕ!
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          Какова основная формула успеха в МЛМ
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В качестве примера привожу историю лидера из параллельной структуры, которую я позаимствовала с сайта компании.

        
          
            Меня зовут Румия, я родилась и большую часть своей жизни прожила в Узбекистане. По профессии учитель, очень любила свою работу и детей. В Россию приехала в 1998 году. И начала жизнь с нуля. Не буду описывать все свои трудности и непонимание. Но абсолютно утвердительно скажу, что путь к успеху не был легким.
          
        

        
          
            Не доработав до пенсии, по состоянию здоровья с работы учительской уволилась в 2001 году и пошла в сетевой бизнес. Я была в поисках компании, где был лучший продукт и маркетинговый план, позволяющий жить независимо и свободно, где можно было реализовать самые смелые мечты и цели. Время шло. Успехи были, денег не было. Здоровье только ухудшалось.
          
        

        
          
            В 2010 года мне повезло, я познакомилась с новой компанией. Благодаря уникальному продукту я приобрела энергию, мое здоровье улучшилось не просто на словах, а конкретно. То есть нервная система значительно окрепла, улучшился обмен веществ, я совершенно забыла о бесконечных проблемах аллергии, отеках, одышке, ангине, о страшных высыпаниях герпеса. У меня закончились проблемы кожных заболеваний, которые мучили меня долгие годы.
          
        

        
          
            Получив такие хорошие результаты, я приняла решение активно работать в компании. И нести информацию людям, чтобы миллионы людей были здоровыми благодаря нашим суперпродуктам.
          
        

        
          
            У меня появились первые партнеры, меня поддержали мои сыновья. И с этого все началось не так быстро, как многим сейчас кажется. Мы работали с большим энтузиазмом. Ежедневные встречи, презентации, поездки. Город за городом, поиски активных людей вели нас к успеху.
          
        

        Прошло время, в компанию стали приходить новые лидеры. А сегодня структура так выросла, что всех лидеров и не перечислить. Но всех своих лидеров я знаю, люблю и постоянно с ними на связи. Путь к успеху – это путь к сердцам людей! Только Внимание, Забота, Понимание и Любовь к людям приведут к успеху любого человека.

        
          
            Мое пожелание ко всем, кто на самом деле хочет быть счастливым и успешным. Любите свою компанию, пользуйтесь своими продуктами, любите и уважайте своих партнеров, мечтайте и идите к своей мечте.
          
        

        
          
            За эти годы я и мои партнеры получили от компании столько, сколько за все годы жизни не видели и не мечтали. Большое счастье, друзья, когда благодаря твоим усилиям, грамотной подаче информации структуры растут, люди, благодаря нашей продукции улучшают качество жизни, достойно зарабатывают, улучшают свой материальный уровень, получают в подарок автомобили, отдыхают в заграничных поездках, чувствуют себя людьми другого уровня.
          
        

        Успех дан всем от рождения, нужно только очень поверить в себя и начать двигаться вперед к вершинам, к заветным целям, к большой мечте. Превращайте свою жизнь в сказку!
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        Анекдоты
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          Приходит студент на экзамен по зоологии. Ничего не знает вообще, кроме как про блох. О блохах знает все!
        
      

      Берет билет. Читает: «Бурый медведь».

      
        
          – Э-э-э, медведь – это такое красивое животное, у него большая красивая шерсть, и там есть блохи…
        
      

      
        
          И давай рассказывать о блохах!
        
      

      
        
          Ему показывают, чтоб он брал еще билет. Берет. «Жираф».
        
      

      
        
          – Э-э-э, жираф – это такое красивое животное, у него длинная шея, маленькая шерсть, и там есть блохи…
        
      

      
        
          И давай рассказывать о блохах.
        
      

      
        
          Ему дают билет, он читает: «Рыба».
        
      

      
        
          – Э-э-э-э-э, рыба плавает в воде, молчит, у нее нет шерсти, а если бы у нее была шерсть…
        
      

      
        
          Наш бизнес – это рассказ «о блохах». Везде и всегда!
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          Я знаю проверенный способ заработать миллион: для этого нужно в течение четырех тысяч лет работать вахтером и ничего не есть.
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          В дверь постучали: тук-тук!
        
      

      – Кто там? – Это я, твой ШАНС!

      – Вранье. Шанс два раза не стучится!
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Собрал медведь всех зверей в лесу и сказал: – Завтра начнем заниматься сетевым маркетингом! Объявляется премия за объемы продаж.

      
        
          Лиса подумала:
        
      

      – Я хитрая, наберу побольше продукции, сдам в магазины и буду победителем.

      
        
          Заяц решил:
        
      

      – Я самый быстрый, обегу весь лесной народ и стану лучшим продавцом.

      
        
          И думаете, кто оказался самым лучшим? Попугай! Он изо дня в день рассказывал одно и то же, одно и то же…
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          Сосед спрашивает у соседа:
        
      

      – Куда делся твой попугай? Что-то не слышно его.

      – Да сдох. Жена все не давала ему слова сказать, пересказывала свою презентацию.

    [image: chapter_end]


      
[image: before_title]

        Притчи

      

      [image: after_title]



        
[image: before_title]

          Первый урок музыки
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            В Филадельфии (США), есть школа, где пятилетних детей учат играть на скрипке.
          
        

        
          
            Вы знаете, какой у них первый урок?
          
        

        
          
            Подняться на сцену без скрипки и послушать, как учитель скажет: «Браво!»
          
        

        Любая презентация начинается не с первых слов, а с того, как вы вошли к зрителям! Как вы чувствуете себя, как вы выглядите, как вы дарите себя…
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          «Он еще не готов!»
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            Однажды Зевс и Гера сидели на небесах и наблюдали за людьми. Вдруг Гера заметила одного человека, который сидел на земле и горько плакал. Он был очень беден: его одежда превратилась в лохмотья, сандалии на ногах были почти совсем разорваны.
          
        

        
          
            Гера пожалела его и принялась упрашивать Зевса:
          
        

        – Видишь вон того мужчину, который горько плачет? Помоги ему!

        – Я уже пытался, но он еще не готов!»

        
          
            Но Гера ничего не хотела слышать. Ей было искренне жаль мужчину, и она заявила Зевсу:
          
        

        – Какой ты бессердечный! Ведь для тебя ничего не стоит послать ему хоть немного денег! Ты же видишь, он голоден, ему нечего носить!

        
          
            Зевс рассмеялся:
          
        

        – Хорошо, я исполню твою просьбу. Для меня это действительно ничего не стоит. Но он еще действительно не готов…

        
          
            И безоблачное небо пронзила молния. Казалось, что весь мир на мгновение замер. Но вот снова защебетали птицы, еще ярче засветило солнце. И на дороге прямо перед бедняком появился большой мешок, наполненный золотом.
          
        

        
          
            Бедняк понуро брел, не поднимая головы, и наткнулся прямо на мешок. Он споткнулся об него и отскочил в сторону, боясь порвать свои и без того изношенные сандалии. Аккуратно переступив через мешок, он, вздыхая, побрел дальше…
          
        

      [image: chapter_end]


        
[image: before_title]

          Притча про орленка
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            Один человек как-то приехал в деревню. И вдруг увидел в курятнике орленка. Он, словно петух или курица, ходил вразвалочку и клевал зерна. Иногда его, будто цыпленка, долбили клювом петухи постарше, ничего не опасаясь.
          
        

        
          
            Человек решил провести эксперимент. Взял орленка на руки, сказал:
          
        

        – Ты же орел! Твое место в небе, ты должен летать! Но орленок спрыгнул с его рук и заковылял обратно в курятник клевать зерна.

        
          
            На следующий день человек вновь взял орленка, отнес его на чердак и вновь произнес:
          
        

        – Ты же орел! Твое место в небе, ты должен летать!

        
          
            А потом столкнул орленка вниз. Тот пролетел пару метров, но, оказавшись во дворе, опять потрусил в курятник.
          
        

        
          
            На третий день человек взял орленка с собой в горы. Поднялся на самую высокую вершину и сказал:
          
        

        – Ты же орел! Твое место в небе, ты должен летать!

        
          
            На этот раз он постарался подкинуть орленка повыше. Тот испугался, ведь внизу была пропасть. Пришлось молодому орлу расправить крылья и полететь. Он поднимался все выше и выше. Далеко внизу остался и человек, и гора, и деревня, и курятник, и жившие там петухи с курами.
          
        

        
          
            Всего на секунду пожалел орел, что он все-таки научился летать, и вновь ему захотелось назад, в уютный курятник. Но тут его пронзила мысль, что его место действительно в небе. И тогда он понял, что всегда будет вспоминать и свой курятник, и деревню, и этого человека. Но назад к ним не вернется уже никогда…
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        Заключение
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Уважаемый читатель, если вы заглянули в конец книги, не читая ее, то хочу вам сказать, что вы упускаете возможность узнать основной секрет успешного развития МЛМ– бизнеса.

      Самое главное заключается в том, что все, кто прочел эту книгу, получили ответы на множество вопросов, которые возникают у новичков и лидеров. Узнали и научились применять основной секрет, который касается дупликации в МЛМ.

      А для тех, кто ее прочел с блокнотом и ручкой в руках, она стала индивидуальным тренингом. Все, кто читал книгу и выполнял домашние задания, создали для себя множество инструментов для развития МЛМ-бизнеса.

      В книге доступно описан простой, всем доступный и эффективный метод сторителлинга, который используется для влияния на аудиторию с целью достижения определенного результата. Каждая глава книги – это наглядная демонстрация этого метода. Этот метод позволяет стать профессионалом сетевого бизнеса.

      Я буду рада, если эта книга и описанные в ней методы и технологии стали полезными и вы будете применять их на практике. Моя книга – это еще одна попытка помочь тем, у кого не все получается в сетевом бизнесе. Если вы не нашли в книге какой-то метод, который надеялись найти, то это не значит, что я считаю его плохим. В этой книге я описывала те методы и технологии, которые применяю сама и используют мои партнеры.

      Задача каждого читателя – отработать методы, описанные в этой книге, протестировать подобранные истории и выбрать те, которые будут неизбежно приводить к успеху. Используйте только те методы, в которых вы лучший, или доведите до совершенства те, которые вам нравятся.

      Захотите стать лучшим! Станьте лучшим в вашей компании! А для этого действуйте! Действуйте каждый день!

      

        С любовью и пожеланием успеха,
      

      
        Валентина Лагуткина
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