Как сделать что-то сложное простым,
 или

Инструкция по построению бизнеса

Предисловие

Уважаемый читатель!

Я надеюсь на то, что данная книга поможет Вам в вашем стремлении к успеху и даст практические инструменты, которые Вы сможете использовать!

Здесь я хочу дать кое-какие пояснения, чтобы было легче ориентироваться.

Я принял некоторые выделения текста, чтобы Вам было легче заострять свое внимание на важных вещах.

Самые главные моменты я выделяю в золотую рамку и пишу золотыми буквами!

То, что касается ваших выгод, я выделил белыми буквами на красном фоне

Менее значимые моменты я выделяю желтым цветом.

Определения слов, пояснения я выделил черной рамкой.

Все остальное - обычный текст.

Введение

Эта книга не дает гарантий того, что вы сможете построить свой успешный бизнес, но она дает понимание того, что, как и почему надо делать.
Будете вы это делать или нет, зависит только от вас.

Это не книга из серии "умных сборников", где понадергано цитат из разных книг, собрано все воедино в "новую" книгу.

После прочтения книги Вы будете понимать, где у Вас проблемы, почему Ваш бизнес не растет и что с этим можно сделать.

Вы увидите многие знакомые Вам вещи под совершенно другим углом зрения, а это даст Вам их полное понимание и как результат понимания - возможность использовать себе на пользу, экономя силы, время, деньги и получая удовольствие от своего дела!

А теперь о деле, о главном отличии моего подхода от всего, что Вы видели

Мой подход можно разделить на две части:

1. Теория бизнеса (и по ней мои Партнеры сдают экзамен прежде, чем переходить к практическим действиям);
2. Практика бизнеса (она начинается после изучения теории и экзамена. Партнеры проходят через 3-х шаговое практическое обучение, они учатся, занимаясь реальным делом). 

Теория

Кто-нибудь из вас слышал о теории бизнеса в МЛМ? Лично я никогда!

МЛМ/Сетевой Маркетинг считается простым занятием, где любой дилетант может легко заработать деньги и для этого не надо ничему учиться, просто иди и говори с энтузиазмом о Компании и продукции.

Какая тут нужна еще теория? На мой взгляд, теория - это отправная точка любой серьезной системы. Не обязательно ей быть сложной, но она должна быть.

Как теория может реально пригодиться? Теория показывает заранее, до того как Вы начнете действовать, с какими барьерами Вы можете столкнуться и какие действия надо предпринять, чтобы их избежать или с ними справиться.

Теория вводит Вас в курс дела до того, как Вы погрузитесь в это  с головой и увязнете беспомощно в проблемах.

Я дам Вам практическое, пригодное для жизни определение того, что такое теория.

Теория - это описание какой-либо деятельности. Можно сказать, что это взгляд в будущее в какой-либо сфере для конкретного человека, позволяющий избежать проблем. Это возможность оценить что-то, не неся потерь из-за неэффективных и неверных действий.

Наверняка Вам известен случай, когда какой-то человек задумал начать свое дело (в любой области, неважно, в какой), а через некоторое время Вы видите его по уши в проблемах: долги, потеря здоровья, развал семьи и т.п. 

Что произошло? Просто этот человек не изучил  теории  той области, в которой попытался заняться практикой (т.е. начал действовать, не понимая что,  как и зачем,  какие барьеры могут возникнуть на пути и какие последствия  ждут).

По сути, теория - это главная идея, философия любого дела. И только после того, как эта философия разработана и изучена, может идти речь о  практическом применении.

Практика

А вот определение практики.

Практика - это совершение эффективных действий с учетом тех проблем и барьеров, которые описывает теория, и получение ощутимых, осязаемых результатов.

Благодаря тому, что барьеры и ситуации известны заранее (описаны в теории), Вы можете действовать эффективно, а не с закрытыми глазами, как в случае с "предпринимателем", который не прочитал элементарных, основополагающих книг по финансам, маркетингу и деловым взаимоотношениям и в результате  получил проблемы!

Надеюсь, Вы оцените важность теории как инструмента, позволяющего Вам подготовиться  перед тем, как начать действовать. Она позволит Вам получать хорошие результаты и не «наломать дров».

Главный лозунг этой Системы Построения Бизнеса - Простота!

Уважаемые Партнеры и наши будущие Партнеры! А также все те, кому может помочь мой опыт в их деле! В этой брошюре я опишу главные принципы построения бизнеса.
Самое сложное во всем этом – простота. Слишком просто. Наверняка возникнет желание что-то поменять! Но это будет ошибкой.
 Пусть будет  все ПРОСТО.

Если будете менять, дополнять, то на вас перестанет работать самый важный принцип бизнеса – КОПИРОВАНИЕ!

Надо сохранить простоту, тогда это будет доступно для повторения другими людьми,  ведь заставить работать КОПИРОВАНИЕ на себя — это и есть самый главный момент в бизнесе!

Цель Системы по Построению Бизнеса - дать людям, желающим создать свое дело в области прямых продаж, инструменты, объяснить их назначение, пояснить ПРИНЦИПЫ, на которых они основаны, и показать, как их использовать для создания своего собственного бизнеса прямых продаж в сотрудничестве с Компанией-производителем.

Вы уже заметили, что я не использую выражения МЛМ/Сетевой Маркетинг?
Это связано с тем, что я не хочу смешивать заблуждения, ложь, мистику и прочее. 

Я хочу четко отделить это все от того, что я предлагаю, чтобы было как можно меньше путаницы. К сожалению, дилетанты и аферисты испортили имидж данной области.
Кто-то пытается  поднять имидж МЛМ, Сетевого Маркетинга. Говорит, что сама идея прекрасна, но ее извратили.


Я пошел другим путем, я просто избавился от этих слов. И словосочетание "Бизнес Прямых Продаж" гораздо эффективнее и правильнее описывает то, чем я занимаюсь.

Если кто-то из вас читал книгу известного маркетолога Джека Траута "Новое Позиционирование", то обратил внимание на замечательную историю, которая очень подходит для нас.

Историю о том, как одна известная, старая компании потратили массу денег только для того, чтобы изменить восприятие людьми себя как старой, устаревшей компании, на восприятие ее как современной, высокотехнологичной.

Потратили деньги, а результата так и нет. Разве мы можем тратить такие же суммы (миллионы долларов) на то, чтобы изменить восприятие людей о МЛМ/Сетевом Маркетинге?  Даже если бы и могли, учтите, что результата бы все равно не было!

Нет смысла менять восприятие, надо его отбросить и идти делать свое дело, но так, чтобы снова все не испортить.

Вот что я подразумеваю под термином Прямые Продажи:

Прямые продажи – это когда Производитель товаров (услуг) продает произведенный им товар (услугу), напрямую потребителю, исключая цепочку посредников: рекламу, оптовые базы, магазины и прочее.

Отличие этой Системы Построения Бизнеса от других (якобы) Систем

Главное отличие в том, что тут описаны практические действия, основанные на теории и практике миллионеров, но на самом деле даже превосходящие их подход!

Я общался с миллионерами из МЛМ бизнеса и могу сказать: то, что я здесь написал, - лучше! Эта Система Построения Бизнеса создавалась для помощи себе и людям в их бизнесе - это первое. Она не создавалась для того, чтобы написать о ней статью!

Идея со статьёй возникла только потому, что я понял: я не смогу каждому объяснять, что, и как, и почему. Слишком много сил и времени. И еще я понял, что если идти  «устным» путем, эта Система Построения Бизнеса просто исчезнет из-за искажений и непонимания людей.

Вы не найдете здесь высказываний типа «Ваш личностный рост определяет размер вашего бизнеса», т.к. это умное выражение не дает человеку  практического совета, а вот заморочить может. Такое не раз было. У человека есть и внутренняя мотивация, и действия он совершает, но бизнес не развивается (а настоящая причина — в отсутствии  действий, которые могут скопировать его партнеры).  И тогда, услышав это умное высказывание, он начинает заниматься самокопанием и думать: «Наверно, я еще не лидер. Мне надо еще много развиваться. Мне надо идти на специальные курсы по развитию личности. Я недостаточно умен, хорош для этого бизнеса».

«То, что можно измерить- можно улучшить», — это правило работает везде. В данном случае человек не может измерить свой личностный рост, и никто не может!

Соответственно, он впадает в мистику, не зная точной причины, начинает делать странные вещи, и его энтузиазм падает, внутренняя мотивация уменьшается, и человек теряет силы.

Он бросает бизнес. Мне жалко таких людей, они достойны большего, я хочу, чтобы они преуспели!

Еще одна причина, почему такие люди не преуспевают — наличие тех, которые притворяются, что знают, что делать, и говорят, что могут вас научить. К сожалению немало тех, кто на таких  людях, стремящихся улучшить себя и жизнь в целом, пытаются зарабатывать за счет якобы обучения. Но такое псевдообучение только еще больше вгоняет человека в замешательство !

Вот основное, что я хотел изложить в этой книге. Надеюсь, вы получите результат, и у вас будет не шанс создать свой бизнес, а возможность. Шанс — дело случая, возможность — дело наших рук.

Немного истории

Все, что вы прочтете, является результатом знаний и опыта по самомучению в попытке построить бизнес в течение 4-х лет. Именно самомучение — то, чем большинство людей занимаются, когда пробуют создавать свое дело в области прямых продаж (или МЛМ/Сетевого Маркетинга).

Когда я устал и понял, что с таким подходом так никто никуда не придет, то возникла мысль найти ответы, собрать по крупинкам практический опыт и знания, которые могли бы дать ответы на то,  делать и самое главное – ПОЛУЧИТЬ РЕЗУЛЬТАТ, оставаясь порядочным и чувствовать себя хорошо!

 Я посетил более 20 семинаров и потратил на них тысячи три долларов. Имел возможность общаться с людьми, у которых был большой успех в данной области.

Я работал с миллионером. Здесь мне повезло. Этот человек дал мне очень важный урок, без которого я бы не смог разобраться во всем этом, а тем более создать Систему Построения Бизнеса.

Я искал, анализировал, делал выводы и пробовал. И из этого получилась Система Построения Бизнеса. Важно то, что здесь описаны Принципы (законы ) и Действия, которые помогут вам преуспеть.

Моей целью было найти то, что будет полезно для многих и поможет людям целеустремленным и порядочным чувствовать себя хорошо и достойно в процессе создания своего бизнеса прямых продаж.

Я хочу показать, что прямые продажи — достойное занятие, и ничего здесь зазорного нет. Многие смогут преуспеть и изменить свою жизнь благодаря этой фантастической возможности!

На данный момент Бизнес Прямых Продаж - это самое реальное предложение, которое позволяет без риска изменить свою жизнь и преуспеть финансово.

Я хочу видеть людей, своих партнеров, которые преуспевают, чувствуют себя отлично, полны достоинства и которые профессионально делают свое дело. Эстетика в любом деле — не лишнее.

Что я выяснил, проводя анализ ситуации

Начав поиск ответов на возникшие вопросы, я обнаружил несколько ключевых моментов, которые позволили понять, почему только немногие имели успех в создании своего бизнеса в этой области.

Люди, которые преуспели, - это 
· те, кто имел авторитет;

· те, кто являются хорошими мотиваторами.

Что еще я обнаружил

Несмотря на большое количество семинаров и тренингов, я так и не смог научиться эффективным действиям, которые можно совершать с желанием и успехом, а не со стыдом.

Кроме всего, есть одно противоречие. Когда человека вовлекают в сетевой маркетинг, то ему говорят о том, как легко здесь добиться успеха, больших денег. Но когда он начал работать, то он видит: это трудное дело, и надо быть очень сильно мотивированным, целеустремленным , чтобы преуспеть.

И действительно, если пытаться делать то, что советуют на семинарах, то без мотивации не получится, слишком тяжело, слишком большая эмоциональная нагрузка и прочее.

Но  то, что дают на семинарах, сделать нереально! 
И тогда главный принцип этого бизнеса — копирование — не работает на вас.

Я хочу вам показать, как создать свое дело в области прямых продаж и в процессе этого чувствовать себя достойно и получать удовольствие!
Разработка моего подхода началась с простых предпосылок:

1. Любой, кто имеет внутреннюю мотивацию и находится в зоне поиска возможностей, лучшей жизни, может это сделать, если ему показать простые действия, которые он может воспроизвести и делать сам;

2. Почти любой, кто не является умственно отсталым, имеет уже достаточный личностный рост, способен на действия, которые будут описаны ниже;

3. Человек сможет добиться успеха, если будет двигаться в нужном направлении достаточно долго, при условии, что эти действия не угнетают его эмоционально. 

4. 90% проблем в этом бизнесе происходит от общения не с теми людьми;

5. Только 10% проблем - от непонимания и неумения.

Вам попадутся люди, которые будут вам навязывать «философию, мышление успешных людей», а именно то, что «надо быть целеустремленным и не обращать внимания на неудачи»!

Звучит красиво и умно, но я это взял в кавычки не просто так. Для начала вам надо знать, что есть масса книжек, написанных с одной целью — заработать денег на тех людях, которые хотят лучше жить. Насколько такие книги могут быть полезны? 
 Другой момент. Если вы начнете придерживаться этой философии, то есть опасность того, что вы перестанете анализировать ситуацию и понимать, что происходит, и будете находиться в зависимости от этого «умного» изречения!

Вы будет пытаться пробить  головой стены вместо того, чтобы найти причину неуспеха. На неудачи надо обращать внимание, их надо анализировать, извлекать из них уроки!

Вы не должны быть в зависимости от спонсора или таких книг, чтобы суметь создать свой бизнес. Наверняка многие делают гораздо более сложную работу на своем рабочем месте и получают результаты, так почему здесь должно быть по-другому?

Ловушка - в человеческих эмоциях! В неспособности видеть, кто есть кто. Мы часто смотрим на ярлыки, которые жизнь навесила на людей. Вам наверняка встречался врач, который не умел лечить, учитель, который не умел учить, и много других людей, неправильно выбравших профессию.

Вы встречали еду, в которой была химия, хотя ярлык говорил, что это печенье, витамины, на деле же - чистая синтетика, химия. Не дайте ярлыку обмануть вас.

Прочитав этот текст  до конца, вы сможете определить, кто есть кто, и делать этот бизнес легко и красиво.

Вы сможете быть независимым предпринимателем не только с точки зрения фирмы-производителя, но и псевдо-спонсоров, псевдо-партнеров, псевдо-книг по улучшению жизни.

Вот еще один из «мистических» моментов, который вводит в заблуждение, - личностный рост. На семинарах я нередко слышал: «Вы сможете построить бизнес таких размеров, которые сможет выдержать ваша личность» и «необходим личностный рост, чтобы суметь создать/построить этот бизнес».

Проблема в том, что никто не знает, как измерить этот самый личностный рост и когда вы дорастете до того момента, когда у вас начнет развиваться ваш бизнес.

Такие уверения ввергают человека в смятение, он начинает копаться в себе, думая, что его бизнес не развивается из-за его недостаточного личностного роста! 
Это приводит его в уныние, и он бросает начатое дело, пополняя ряды неудачников МЛМ.

На самом деле его личностный рост, как правило, не является причиной его неудачи!

Все дело в том, что он просто не научен простым действиям, которые может совершать сам и которые бы могли скопировать его партнеры по бизнесу.

Многие знают о том, что любое дело строится на трех китах:

БЫТЬ, ДЕЛАТЬ, ИМЕТЬ.
МЛМ/Сетевой Маркетинг требует от человека мотивированного подхода к бизнесу. Мотивация имеет отношение к "БЫТЬ". Часто ее используют для того, чтобы добиться хоть каких-то действий от партнеров. Но это в корне неверно.

Пропущен следующий элемент - "ДЕЛАТЬ"! Именно из-за того, что люди не знают, ЧТО и КАК ДЕЛАТЬ, они и не делают, а не потому, что у них нет мотивации.

Конечно, это не относится ко всем. Это имеет отношение только к людям, у которых есть ВНУТРЕННЯЯ мотивация. Только такие люди созданы для партнерства в бизнесе.
Мотива́ция (от lat. movere ) — 1) побуждение к действию; 2) динамический процесс физиологического и психологического плана, управляющий поведением человека, определяющий его направленность, организованность, активность и устойчивость; 3) способность человека через труд удовлетворять свои материальные потребности.

Слово «мотивация» часто используют неверно. Его применяют к людям неквалифицированным, из которых пытаются получить партнеров.

А сейчас давайте перейдем к первой главе и начнем разговор по делу.

1. Что Необходимо для успешного построения/создания своего бизнеса в области Прямых Продаж

Несколько советов перед началом:
1. Не используйте непонятых  или необычных слов в общении с людьми, таких как «Бриллиант», «Платиновый», «спонсор» и прочее. Только простые, понятные всем слова. Чем больше непонятных слов, тем хуже встреча.

2. Не забудьте о личной гигиене. Будьте людьми, которых не стыдно пригласить к знакомым. Честно говоря,  взрослые люди, которые не следят за своей гигиеной, не имеют шансов в бизнесе. Гигиена - это не просто чистота, это еще и показатель мышления, культуры, отношения к себе.
3. Будьте на встрече вовремя, не опаздывайте, даже если другие опаздывают. Не делайте ошибки, думая, что если встречаетесь со знакомыми, то опоздание - это мелочь. Это совершенно не так. Вы должны вести себя как предприниматель и ни в коем случае не опаздывать. Несколько минут опоздания могут испортить впечатление о вас, и вы можете потерять потенциального партнера!

4. Знайте, свое дело ДО того, как начнете его делать! Я не имею в виду "абсолютно все до мелочей", я говорю о теории и основных моментах, о которых можно прочитать и потренировать на практике.

В этой области упущения  случаются сплошь и рядом. Люди идут на встречу, но не могут ответить ни на один вопрос, ссылаясь на то, что "я только начал, но вот мой спонсор..." Это самая первая грубая ошибка, которая мешает получить хорошую отдачу от Вашего дела!

Не надо никуда идти и рассказывать о продукции и компании и т.п.!!!

Прочитайте все, что здесь написано. Только после этого Вы сможете предпринять правильные, эффективные действия!

Для построения успешного бизнеса
необходимо несколько вещей

1. Надо иметь какой-то источник дохода(или несколько), т.к. первое время  вам трудно будет получить больших денег от бизнеса. Понадобится время и действия для его развития. Источник дополнительного дохода  необходим. Надо действовать параллельно с ним.

2. Мотивация должна быть ВНУТРЕННЯЯ, а не внешняя. Эта мотивация идет от наличия у Вас целей, причин, которые Вы всем сердцем хотите достичь и готовы для этого действовать! Не путайте это с простым желанием, которое настолько мало, что не может подвигнуть человека к действиям.
3. Понимание принципа "Зона Поиска".
4. Отношение к делу! Правильное отношение к делу.
5. Личная ответственность за результат.
6. Отдельно разберитесь с основополагающим принципом бизнеса Прямых Продаж - КОПИРОВАНИЕ! Без его понимания и запуска в действие не будет большого дела, одна суета и морока;

7. Понимать, что бизнес создается на трех китах: Отношения. Системы. Товар. Именно в такой последовательности!

8. Знать ТЕОРИЮ бизнеса ДО начала самого бизнеса. Это значит, что Вам необходимо понимать ЧТО, КАК, ПОЧЕМУ надо делать! Только так возможно принять сознательное решение начать свое дело. 
9. Необходимо также
1)понять, кто такие партнеры в вашем бизнесе.
2)понять, за что платят деньги.
3) понять, кто такой информационный спонсор и какова его роль в вашем бизнесе. Если Вы думаете, что от того, кто Ваш спонсор, зависит Ваш бизнес - Вы ошибаетесь уже на старте. Успех зависит, прежде всего, от Вас и от наличия Системы Построения Бизнеса.
10. Заключите договор с фирмой-производителем и сделайте закупку продукции минимум на 100 баллов.

11. Пройдите сами 3-х шаговое обучение необходимым навыкам построения бизнеса (это делается совместно с вашим информационным спонсором, но если нет такой возможности, все равно можно действовать, хотя это и менее желательно).
12. Совершайте действия по построению бизнеса.
13. Обучайте своих новых партнеров навыкам построения бизнеса с помощью 3-х шагового обучения, которое проходили сами в пункте 10 этого списка.

14. Вырабатывайте в себе мышление предпринимателя, а не дистрибьютора или рекламного агента!
Не ходьба по людям и рассказ о продукции делает бизнес! Так Вы будете иметь только дополнительный доход. 
Бизнес - это получение дохода с использованием Систем, которые дадут вам рычаги: временной, денежный и усилий (других людей).
2. Теория Бизнеса

Внутренняя Мотивация
и Зона Поиска

Давайте разберемся более детально с понятием "Мотивация ВНУТРЕННЯЯ, а не внешняя". О чем идет речь? Вроде все понятно.

Но, как я и обещал, Вы увидите "знакомые вещи" под совершенно другим углом!

Есть одна фундаментальная ошибка, которую совершают все за очень редким исключением.
Если Вы усвоите этот урок, то сэкономите себе невероятное количество сил, денег, времени, нервов.


Неужели понимание того,что такое ВНУТРЕННЯЯ МОТИВАЦИЯ, сможет Вас от всего этого избавить?    Да!!!

И заметьте, все это имеет отношение к Теории Бизнеса. Если бы Вы знали это заранее, до начала своего дела, то представьте, сколько бы Вы сэкономили своих ресурсов (время, силы и прочее).

Внутренняя Мотивация - это желание + готовность сделать практические действия для улучшения какой-либо ситуации, решения проблемы или достижения цели.

Внутренняя мотивация по определению идет изнутри. Ее нельзя привнести снаружи!

Но в этом-то и совершают ошибку масса людей, которые пытаются убедить и переубедить  других людей. Они пытаются дать им МОТИВАЦИЮ, чтобы те подключились к  их делу как партнеры!

Да, Вы можете вызвать у них ЖЕЛАНИЕ. Но у них не будет еще одной важной составляющей - ГОТОВНОСТИ ДЕЙСТВОВАТЬ.

Я много раз видел грустную картину: один человек убеждает другого, тратя при этом массу времени и своего, и того человека, массу сил, энергии. Он приводит много случаев того, как кто-то, стал богатым , говорит о больших деньгах, о том, как все это просто и , стараясь мотивировать  собеседника на подключение к его бизнесу. Но все это выливается либо в спор, либо в навязчивое стремление убедить в своей правоте.

Как результат таких действий, человек уходит с искаженным пониманием идеи МЛМ или полным ее неприятием! Такие встречи наносят ущерб индустрии. Это ошибка  дилетантов!

Кстати, дилетант - это поверхностно относящийся к делу человек, не вникший в секреты мастерства,  который пытается заниматься тем, в чем ничего не понимает, кроме мелких, незначительных деталей.

В народе о таких говорят: «Слышал звон, да не знает, где он».

Внутреннюю мотивацию невозможно дать человеку. Она либо есть, либо ее нет.

Люди тратят огромное количество времени на встречи с теми, у кого нет внутренней мотивации, и хотят их привлечь в бизнес как партнеров. Это безумие!

Из вышесказанного вытекает   один из самых неизвестных принципов - закон, который облегчит Вам жизнь!

Я говорю о принципе - Зона Поиска.

Зона поиска - это Ваш инструмент, который поможет избежать траты времени, сил, денег, нервов и прочего!

Зона Поиска - это такое состояние человека, когда он обладает внутренней мотивацией (готов действовать) и ищет практические пути решения проблем или достижения целей.

Именно такие люди могут стать настоящими партнерами, а не очередными "подписавшимися" дистрибьюторами. Только таких людей надо искать и тратить на них время.

Есть еще один момент. Те, кто не в Зоне Поиска сейчас, могут в нее попасть позже, через год, два и т.д.

А что же делать с остальными, которые не в зоне поиска,  и их большинство?

Остальные могут быть потребителями (клиентами со скидкой) или клиентами по полной цене. Это все, о чем с такими людьми можно говорить!

И еще один секрет по поводу Зоны Поиска.

Внешние обстоятельства не являются гарантом того, что человек находится в зоне поиска!

Давайте посмотрим, как Вам может пригодиться  принцип Зоны Поиска. Представим, что Вы занимаетесь бизнесом пищевых добавок.

У вас есть знакомый, у которого проблемы со здоровьем, он об этом с Вами говорит, жалуется и прочее.

Вы думаете, что ему-то точно нужны Ваши витамины, продукция! По внешним признакам Вы сделали вывод, что этот человек «в Зоне Поиска здоровья, а значит, ваша продукция ему позарез нужна». Вот так удача!

И каково же будет Ваше удивление, когда на любое Ваше предложение пользоваться Вашей продукцией, даже по самой низкой цене, человек находит массу отговорок и барьеров, почему ему она не нужна или почему он не может сейчас этим воспользоваться! Вы потратили время, силы. Вы с открытой душой хотели ему помочь, а он... И вы начинаете терять энтузиазм. У вас первое поражение. А если еще и негативное мнение услышали от такого человека, то это ко всему и досада!

Но если бы Вы применили принцип Зоны Поиска, то Вы бы не потратили, ни сил, ни времени, ни нервов. Вы бы не были загружены негативными эмоциями и чувствовали себя замечательно!

Все, что нужно было сделать ДО того, как начать разговор – выяснить, находится ли человек в Зоне Поиска решений своих проблем со здоровьем.

Выяснив это, вы бы увидели, что человек из нашего примера не находится в Зоне Поиска, хотя внешние обстоятельства, его слова говорили о том, что он в Зоне Поиска! В таком случае не то что о бизнесе и партнерстве, но даже о Вашей продукции с ним не надо говорить. Экономьте свое время, силы, деньги, энтузиазм!

А как это сделать на практике? Об этом узнаете дальше.

Техника Прямого Вопроса

Что такое Прямой Вопрос и зачем он нужен?

На самом деле  это невероятно эффективный инструмент, который тоже экономит кучу времени, сил, денег и т.д.

Прямой Вопрос позволит Вам найти подход к людям в большинстве случаев, не тратя на это дни и недели, чтобы как-то подступиться к ним с вопросом о продукции или бизнес-возможностях.

Прямой Вопрос позволит Вам выяснить с большой вероятностью (но не на все 100%, т.к. такое невозможно в принципе), находится ли человек в Зоне Поиска.

Это инструмент, о котором мало кто знает! Лично я не читал ни в одной книге об этом.

Прямой Вопрос - это вопрос, заданный напрямую для выяснения отношения человека к чему-либо.

Вопрос такого типа можно использовать повсюду, в любом деле. Это универсальный инструмент.

Мы рассмотрим его применение с точки зрения нахождения партнеров и тех, кто бы хотел пользоваться нашими товарами или услугами.

Давайте возьмем тот же случай: человека с проблемным здоровьем и жалобами на него. Как в такой ситуации можно было бы использовать этот вопрос?

Очень просто. Надо спросить такого человека: "Скажи, а ты ищешь способы решения своих проблем со здоровьем?"

И как только Вы зададите этот вопрос, будьте внимательны и слушайте, что скажет в ответ этот человек. Скорее всего, он скажет что-то типа: «Ну, знаешь, у меня пока нет денег, чтобы об этом думать», или: «Я бы хотел решить эти проблемы, но сейчас у меня мало времени», или : «Да, но это уже поздно делать, надо было смолоду заботиться о здоровье».

Это сразу Вам покажет, что человек не в Зоне Поиска и не будет заинтересован вашей продукцией, услугами.

Если Вы хотите узнать, находится ли человек в Зоне Поиска возможностей, то задайте вопрос: «Ищешь ли ты способы, как зарабатывать больше денег?»

Слушайте ответ. Вы поймёте, кто перед Вами - человек в Зоне Поиска или нет.

Если он не в Зоне Поиска повышения дохода, то можно проверить его на желание пользоваться Вашими товарами или услугами. Если ни то и ни другое, то не нужно и начинать.

Таким образом, знание важного принципа Зоны Поиска + Прямой Вопрос помогут Вам сэкономить Ваши ресурсы (время, энтузиазм, деньги и т.п.).

У вас больше не будет негативного опыта, так как Вы больше не будете общаться с людьми на те темы, которые их не интересуют, и таким образом не потеряете время.

И помните! Только тот человек, который находится в Зоне Поиска возможностей (большего дохода) и у которого есть Внутренняя Мотивация, может стать серьезным партнером в бизнесе.

Отношение к Делу

Что такое Отношение к Делу? Это чувство, которое вы испытываете к тому, что делаете (в нашем случае - своему новому бизнесу, пусть его еще и нет).

Это степень, до которой вы считаете это дело своим. Это напоминает, например, отношение к своим любимому делу или своим детям. Вы считаете их своими, и не важно, кто и что об этом думает! Здесь должно быть такое же чувство — это ваш бизнес!

Вам необходимо понять : Вы начинаете свое собственное дело, которое может принести вам больше возможностей и денег, поможет обеспечить себя и детей и даже передать это все по наследству (это зависит от Компании-партнера)
Без правильного Отношения к Делу создать бизнес, с помощью  которого вы сможете заработать хорошие деньги, невозможно!
Отношение к Делу больше, чем что-либо еще, влияет на успешный результат!

Вспомните пример из своей жизни, когда Вы что-то делали с большим, достойным примера Отношением к Делу. Какой результат Вы получили?

Посмотрите на людей вокруг, и Вы увидите, что значит жить без правильного Отношения к Делу (своей жизни, работе и т.п.)

В жизни известных людей, Вы непременно найдете невероятное, выше среднего, Отношение к Делу!
Это точно, иначе они бы не стали великими, известными людьми.

Личная Ответственность за результат

Привыкайте к идее, что вы несете полную ответственность за результаты в вашем бизнесе. Только так и не иначе. Как только Вы позволите себе думать, что это кто-то еще, кроме Вас, ответственен за Ваш результат, Вы попадете в ловушку!

Вы всё больше и больше будете искать виновного  на стороне, когда у Вас не будет получаться так, как хотелось бы.

Когда Вы примете на себя БЕЗОГОВОРОЧНУЮ, ПОЛНУЮ ОТВЕТСТВЕННОСТЬ ЗА РЕЗЛЬТАТ, только тогда Вы сможете бросить все силы на достижение успеха, а не на поиски виновных (спонсора, компании, других людей).

Сжечь мосты! Убрать мысль об отступлении!

Я видел неудачников, которые вместо того, чтобы сказать, что они не приложили достаточно сил, не обучались и вообще, ничего толком не делали, с гордостью и видом авторитетного человека рассказывали басни про то, какими плохими оказались их компания или спонсор.

Они подключились к бизнесу, пользовались продукцией, но богатыми так и не стали. В этом, по их мнению, виновата компания.

Поговорив с такими людьми, я бы всегда нашел причины их неуспеха. И дело не в компании. Просто такие люди слабы и непорядочны и не могут признать своих ошибок.

Если встретите таких людей, то задайте им вот такие вопросы: «А что - компания-партнер нарушила свои обязательства по договору? Может, вам перестали давать скидку, начислять деньги? Может, вам подсунули некачественную продукцию?»

И я гарантирую (это в отношении  компании-партнера), что ничего подобного не было!!! Такие люди пользуются  невежеством, которое царит среди  части людей, и выставляют себя экспертами.

Будьте начеку, такие люди принесут Вам большой вред, если вы будете с ними общаться, а тем более, принимать их советы.

Давайте возьмем ответственность на себя за свои поступки и результаты.

Ответственность —  это просто признание себя причиной того, что происходит благодаря вашим действиям или бездействию.

Копирование

Ради чего вообще надо уделять столько времени и сил изучению теории и практики? К чему все эти приготовления?

Только ради одного - КОПИРОВАНИЯ!!!

О Копировании много говорят в среде МЛМ, но знаете что... Мало кто на самом деле увидел, как работает это принцип и почему он так важен!

Да, это парадокс. Люди, которые много говорят о Копировании, не знают на самом деле, что это такое и как это запустить в работу!

Ничего сложного нет, если знать, на что обращать внимание. Копирование относится к части ДЕЛАТЬ формулы Быть-Делать-Иметь в большей степени, чем к другим ее частям.

Если Вы будете показывать, ЧТО делать, - и тут я говорю о конкретных действиях (что говорить, как звонить, как проводить встречу, а не просто как ходить на семинары и какие книги читать), - то это даст невероятный рост Вашему бизнесу.

Вот какая существует проблема в МЛМ бизнесе - слишком много учителей, которые предлагают то одно, то другое. Но при этом не существует одной основной книги по конкретному бизнесу (как, например, у меня), где бы описывался весь процесс создания конкретного бизнеса, заточенного под конкретную Компанию-партнера, продукт.

Почему так? Дело здесь вот в чем. Так как нет одной книги-библии по бизнесу, то можно иметь много материалов обучающего толка, которые обучают всему и вся, но при этом Вы так и не сможете понять, что же делать в Вашем конкретном случае!

Другая причина еще в том, что масса людей, даже те, которые имеют хороший доход, не знают, как создавать бизнес, основанный на техническом подходе. То есть на простых шагах, которым можно обучать людей и которые им принесут результат.

Из этого вытекает следующее - все Ваши партнеры "чудят". Другими словами, каждый имеет свою идею, что такое бизнес и как его делать. В таких условиях, что можно скопировать?

А раз нет копирования, то, как только подключается новый человек, он начинает новый бизнес  по- своему, вместо того чтобы использовать проверенный подход и продолжать его использовать в своем деле!

Из-за этого МЛМ - бизнес теряет основную свою прелесть - большой доход за счет небольших усилий.

Представьте себе: если бы у Вас была общая Система по Построению Бизнеса, каждый бы мог ее применить в своем бизнесе. Это в свою очередь убрало бы анархию из всего бизнеса и повысило бы его эффективность во много раз.

Поэтому я и сделал такую Систему, которая на самом деле состоит из 3-х Систем. 

Не забывайте, главное, запустить в работу Копирование!

Три кита, на которых стоит бизнес

Что я имею в виду? Давайте снова уточним, что бизнес - это получение дохода с использованием Систем и Рычагов. Это не просто продажа чего-то и получение небольшой прибыли от своих личных усилий.

Если Вы получаете доход только от своих усилий - это дополнительный доход, а не бизнес, так как никаких рычагов здесь нет, только Ваши личные усилия и все.

Что такое Система? От греческого слова "системос", что означает "неразрывное целое, вместе". Представьте себе звенья цепи. Если они соединены в цепь, то это "система звеньев". Они составляют неразрывное целое - цепь.

Если разорвать только одно звено - вся цепь теряет смысл, она больше не выполняет своей функции. Если в часовом механизме Вы убрали шестеренку и часы встали, то это значит, эта шестеренка входила в систему шестеренок механизма часов. Система - это что-то, что неразрывно связано друг с другом.
Зачем нужны Системы? Чтобы дать Рычаги.

Что такое рычаг? Это  устройство, которое повышает силу, приложенную к входу,  и на выходе выдает гораздо большее усилие, чем то, которое приложили.

В нашем случае мы хотим вложить немного денег, но с этого получать значительно больше - это финансовый рычаг. Мы хотим тратить не все наше время на получение дохода, а получать доход такой, как будто мы пахали день и ночь, по 1000 часов в сутки - это рычаг временной. Мы хотим не напрягать все свои физические силы, но получать доход, как будто мы тратим тысячу лошадиных сил - это рычаг усилий.

Как всего этого добиться? Нужны Системы, которые позволят использовать время других людей, деньги других людей, силы других людей.

Но для того, чтобы внедрить Системы, надо иметь Отношения с другими людьми. Я имею в виду хорошее общение, приязнь, доверие и т.п. Без этого нельзя иметь хорошего общения, а без общения нельзя ничего сделать!

Поэтому сначала идут Отношения. На налаживание отношений может уйти от нескольких секунд до нескольких часов или дней. Затем мы показываем людям

Знать теорию бизнеса до того как начать

Зачем это нужно - знать теорию бизнеса ДО того, как начать?

Это тоже имеет отношение к росту Вашего бизнеса и самым прямым образом.

Вам наверняка знакома картина, когда человек вступил, подписался (не люблю я этих терминов, попахивает «замороченными» дистрибьюторами, а не предпринимателями) и сразу идет к знакомым с предложением. А вернее сказать, убеждениями и уговорами.

Что может сделать такой человек? Ничего, кроме негатива, он не создаст!

Он не может ответить на вопросы. Он не понимает в принципе, чем он должен заниматься. У него искаженная идея, что такое бизнес.

Вот что думает такой новоявленный дистрибьютор: надо пойти и рассказать про товар и компанию и про деньги, тогда они точно захотят. А если не захотят, то это означает только одно - надо больше информации и историй о том, как преуспели другие люди.

Ничего не может быть менее эффективного, чем такое мышление. Все, что этот человек думает и делает, не принесет ему большой пользы - пустая трата времени.

А не имея результата, он и сам скоро все бросит. И вот еще один неудачник пополнил ряды таких же "бизнесменов".

Теперь взгляните на ситуацию, когда человек изучил теорию бизнеса до того, как начать что-то делать.

· Такой человек будет знать, что делать, и будет уже готов к тому, что будет происходить;

· Он сможет ответить на вопросы, а это внушает доверие людям, они понимают, что с таким человеком можно иметь дело;

· Он не будет получать негатив, так как его просто не будет, и будет испытывать удовольствие от встреч;

· Он будет в 10 раз тратить меньше времени и сил, чем другие люди, которые не изучали теорию бизнеса, а эффективность будет выше;

· Он будет обучать партнеров только практическим и действенным приемам, действиям по бизнесу;

· Любая встреча, независимо от того, стал ли человек партнером, клиентом, будет иметь пользу, а именно: повышать имидж этого человека, его бизнеса. Это выделит его из толпы дилетантов, и когда в будущем человек, с которым общался такой предприниматель, попадет в Зону Поиска, то он обратится только к этому предпринимателю;

· У такого человека будут вменяемые партнеры, а не бизнес по типу «дырявого ведра» - два человека вошли в бизнес, а три вышли;

· Его бизнес будет расти и стабильно развиваться т.к. будет работать Копирование, ведь есть что копировать.

Как бы Вам такое понравилось? И это еще не все из тех положительных вещей, которые будут происходить благодаря такому подходу.

Вот поэтому-то и надо изучать теорию бизнеса и идти в бой, а вернее, на встречи с людьми, с удовольствием и уверенностью.

В чем же заключается теория бизнеса?

Она состоит из информации по Системе Построения Бизнеса, Системе Обучения Партнеров и Системе Производства, Доставки и Продажи Товара/услуг.

Мы будем рассматривать две составляющие нашей бизнес- системы: Система Обучения и Система Построения Бизнеса. Система Производства и Продажи Товаров/услуг поддерживается в действии компанией-партнером, нам просто надо знать о ней и воспринимать правильно - как систему, которая работает на наш бизнес.

Наш бизнес - это создание большого товарооборота. Не просто товарооборота, а  большого товарооборота. Зарабатывать 1000 руб. и называть это бизнесом -заблуждение. Это дополнительный доход.

Создать большой товарооборот - вот в чем наш бизнес. Рассказывая о компании и товарах, к такому результату не подойти и близко. А ведь именно этим рассказыванием и занимаются все вокруг! Да еще ничего в этом не понимая!

Давайте сначала проясним, кто такой спонсор и партнер и откуда берутся деньги

Итак, в чем состоит идея бизнеса?

Прежде чем идти к людям и говорить о бизнесе, надо разобраться в самой идее бизнеса: что мы имеем, во что ввязываемся, откуда деньги?

Если вы в этом не разберетесь, то с самого начала обрекаете себя на неудачу и конфуз. Разобраться - это очень важный шаг.

Вот пример создания проблемы в бизнесе от непонимания этого пункта:
человек, не понимая, чем занимается, не разобравшись в идее бизнеса, во взаимоотношениях с компанией, идет к знакомым и восторженно рассказывает о бизнесе. Конечно, он и сам еще ничего не понимает; как правило, единственное, что этот человек может сказать - это то, что здесь можно получать большие деньги и товар хороший!!!

Анализ ситуации:
Если вы это делаете, то возникает странная ситуация. Обычно человек, который попадает в нее, работает на основной работе и получает ощутимо меньше денег, чем те суммы, о которых восторженно говорит.

Далее: он очень воодушевлен, но при этом не может внятно ответить ни на один вопрос в плане бизнес-документов и о том, откуда деньги получаются в этом “чудо- бизнесе”.
Что подумают о таком "предпринимателе" его знакомые? Подумают, что зомбирован, одурманен чем-то. Надеюсь, вам понятно, почему так делать не надо.
Но если бы вы рассказывали о своей профессии, то тут все выглядело бы совсем по-другому! И отношение  правильное, и разбираетесь в информации, в деталях.

Откуда берутся деньги?

Итак, идея этого бизнеса проста: фирма-производитель хочет заработать денег на продаже своих очень качественных товаров (причем это качество подкреплено гарантией возврата денег, это не голословные заявления!), но как это сделать эффективно в сегодняшнем переполненном товарами, продукцией мире?

Выход прост - пойти напрямую (исключив рекламу, оптовые базы, магазины и прочее) к потребителям и иметь отношения с ними без посредников! Для еще большей заинтересованности Потребителя сотрудничать с фирмой-производителем ему дается возможность приобретать продукцию со скидкой (25%) от предполагаемой полной 100%-й цены.

Вот теперь потребитель имеет выгоды, которые ему не предлагают другие фирмы, магазины и т.п. Можно экономить, пользуясь качественными товарами, превосходящими по своим свойствам то, что продается в магазинах.

Конечно, кто-то скажет, что товары дороги, но это все относительно. Это не просто товары - это качественные товары, и давайте не будем сравнивать «Мерседес» и «Запорожец».
Каждый сам выбирает, есть и те и другие. Да, и не надо владельцам запорожцев предлагать мерседес - он найдет в нем кучу изъянов, которые, как вы понимаете, в Запорожце отсутствуют! Это шутливое примечание направлено на тот факт, что если для вас эти товары дороги, не являются ценными, то не обманывайте себя - вы владелец Запорожца.

Вы не сможете рекомендовать эту замечательную продукцию другим и не сможете вести работу по построению своего бизнеса в этой сфере и с этой фирмой-производителем, если уж себя не смогли убедить, что это хорошая продукция и стоящая возможность, тогда что вы хотите предложить другим?

Главное, Вы не будете относиться к этой продукции, как к своей! А ведь Вы хотите войти в бизнес? Тогда найдите то, что будете считать своим.

Так вот, мы говорили о Потребителях, которые имеют преимущества по сравнению с обычными покупателями магазинов, которые не имеют Договора с фирмой-производителем.

Далее: фирма-производитель хочет иметь большие объемы по сбыту своей продукции, но как их обеспечить? Ведь сами товары никуда не уходят и не приносят денег? Вроде опять все просто: надо найти больше Потребителей, которые оценят продукцию и те условия (25% скидка + часть прибыли), которые предлагает фирма-производитель.

Но чтобы это сделать, необходимо продвигать информацию. Для этого есть реклама, но та реклама, которую мы видим по телевизору, в газетах и т.п., неэффективна и требует огромных затрат денег. Одна страница в популярном журнале стоит 8 тысяч долларов, 20 минут на радио стоит 18000 долларов, на телевидении минута стоит от нескольких тысяч долларов до нескольких миллионов долларов!

Где же выход? Тут мы и пригодились. Дело в том, что фирма-производитель заложила в цену товара не только свою прибыль как производитель, но и некоторые деньги, которые бы она могла отдать тем, кто возьмется распространять информацию о тех плюсах (возможности создания безрискового бизнеса и продукции), которые она предлагает.

Если вы дали информацию о возможности заработка или о продукции  человеку, который находится в ЗОНЕ ПОИСКА, то этот человек, скорее всего, будет потреблять товар фирмы-производителя или будет развивать свое дело/бизнес в сотрудничестве с фирмой-производителем.

В результате, благодаря вашей информационной работе, возрастет товарооборот фирмы-производителя, и она будет вам за это отдавать часть своей прибыли, которая уже заложена в цену продукции.

Чем больше товарооборот, тем больший процент будет идти вам с этого товарооборота. Помните также, что у вас будут Клиенты - люди, которые не хотят экономить 25%, заключать Договор с фирмой-производителем, но воспользуются вашими услугами по доставке продукции им на дом. Это тоже товарооборот, а ведь это будет копироваться! Представьте, какой может быть товарооборот.

Таким образом, товарооборот фирмы-производителя растет, и всем хорошо. И если вы не только пользуетесь продукцией, но и делаете информационную работу, которая приводит к созданию структуры потребителей товаров фирмы-производителя, у вас будет расти доход и появится больше свободного времени (но для этого надо еще поработать).

Вот и вся идея того, откуда берутся деньги - люди покупают продукцию со скидкой, а вы имеете в конце месяца от 2-х% до 25% с прошедшего под вашим компьютерным номером (у каждого человека, который покупает продукцию у фирмы-производителя, есть свой компьютерный номер) товарооборота.

Взаимоотношения с фирмой-производителем

Когда вы заключаете Договор, то вы являетесь Независимым Предпринимателем для фирмы-производителя (не путайте с Индивидуальным Предпринимателем, этот статус вы можете получить при регистрации в налоговых органах).

ВЫ НЕ ЯВЛЯЕТЕСЬ ЕЁ СОТРУДНИКОМ!!! Я слышал, что люди нередко говорят, что работают в фирме, являются ее сотрудниками - это либо ложь, либо непонимание, или и то и другое. Если бы вы были сотрудником, то вам платили бы зарплату, и вы должны были бы ходить на работу. Но нам дается возможность экономии 25% и создания своего БЕЗРИСКОВОГО бизнеса, который вы сможете передать по наследству. Какая же это работа?

В чем еще преимущества? Дело в том, что, заключив Договор с фирмой-производителем, вы фактически начинаете использовать ресурсы фирмы бесплатно! На вас работают ее сотрудники.

Кто-то производит товар, кто-то доставляет, кто-то открывает офисы продаж, нанимает сотрудников и прочее. Чем больше ваша структура потребителей, тем больше фирма работает на вас!

Вы можете находиться где угодно, но люди из вашей потребительской структуры все равно смогут купить продукцию, получат деньги от фирмы (с определенного товарооборота, в соответствии с бизнес-планом фирмы-производителя), и в конце месяца вам тоже начислят причитающиеся деньги. Но не путайте, это не зарплата! Это доход с потребительской структуры.

Кто-то делает работу, и эти кто-то  - сотрудники фирмы-производителя, которые помогают поддерживать товарооборот в вашем бизнесе. Но самое интересное, вы даже не платите им зарплату.

Кто-то скажет: да, но ведь в товар заложены на это деньги и с меня берут 5 (или сколько там) руб. на зарплату сотрудникам фирмы, когда я делаю покупку. Да, это так, но это не то же самое, как если бы вы в конце месяца платили по 100 - 500 долларов каждому сотруднику фирмы!

Вот поэтому-то здесь и нет риска. Это уникальная возможность. В обычном бизнесе не так. Был у вас доход или нет, а зарплату, аренду, штрафы и прочее - заплати! Вот это риск.

Чем больше товарооборот, тем больше денег можно получать с бизнеса.
Если у вас еще есть вопросы, то обратитесь к своему информационному спонсору за разъяснениями.

Договор с фирмой-производителем

Если вы решили начать свое дело или начать пользоваться и экономить, то вам необходимо заключить договор с фирмой-производителем. Что и как писать, вам покажет человек, который дал вам информацию о фирме.

Заключение

Суммируя две предыдущие главы — «В Чём Состоит Идея Бизнеса» и «Отношение к делу», надо добавить: если человек не имеет понимания идеи бизнеса и не имеет правильного отношения к делу, то он рассказывает об этом бизнесе как бы со стороны - он еще не в бизнесе, не считает его своим, нет еще даже решения начать им заниматься. Разве такой подход может вызвать доверие?

Без правильного отношения к делу и понимания идеи бизнеса все ваши слова звучат как заманивание, неправда, желание нажиться на других.

Это странно, но люди надеются при таком подходе получить приличный результат. Вас не будут слушать и посчитают, что вы зомбированы или выжили из ума. Вот  результат такого подхода.

Часто бывает ситуация, когда человек, еще не разобравшись, что к чему, не сделав правильных и необходимых действий, описанных под заголовком «Правильные действия» ниже, начинает уже «заниматься им».

Он идет и рассказывает знакомым «Бизнес-план», а точнее, кашу из того, что он услышал и своего личного мнения. Что он может рассказать толкового? Ответ — НИЧЕГО.

Да еще человек не понимает: рассказывание не имеет отношения к бизнесу! И еще один момент: он рассказывает неквалифицированным людям, и они, конечно же, не подключатся. Такой человек потом вам скажет, что бизнес не работает, так как он уже «всем рассказал, и никто не хочет».

Будьте умнее. Если бы весь бизнес заключался в рассказывании, то фирма-производитель и без нас бы рассказала. Прочитайте всю брошюру, и тогда вы будете понимать, с чем имеете дело.

Правильные действия

Прежде чем идти и кому-то говорить о данной возможности, вам надо:

1. Понять, с чем вы сами имеете дело.
Это не требует много времени - часа достаточно, чтобы разобраться в общих чертах.
2. Принять решение, о создании своего бизнеса, но только после прочтения книги о бизнесе! Другими словами, Вам надо знать теорию бизнеса ДО начала, ДО принятия решения.
3. Подключиться к фирме-производителю, заключив Договор.
4. Купить продукцию и начать использовать на 100 баллов минимум.
5. Начать действовать вместе со своим информационным спонсором, т.е. он пойдет с вами и сделает работу за вас, а вы будете смотреть, что и как надо делать, и учиться на практике (3-х шаговое обучение). Затем будете делать вы, а он вас поправлять, и в конце концов вы сами будет действовать и только иногда консультироваться у спонсора.

Только после всего этого можно идти и что-то говорить!!!

Если вы не сделаете пункт 1, 2, 3, 4, 5, то ваши слова и действия не будут эффективны. Вы потерпите неудачу в самом начале. Это то, что происходит с ПОДАВЛЯЮЩИМ БОЛЬШИНСТВОМ людей, которые перешли в ряды неудачников этого бизнеса! Они не сделали в самом начале того, что было совершенно необходимо.

Если не сделаны эти 5 пунктов - не рассказывайте никому, зачем вам это? У вас ничего не выйдет, это абсолютно точно. Кроме негатива, ничего. Бизнес требует времени и навыков, которых вы еще не вложили и не выработали. Простое хождение и рассказывание о фирме и товаре не имеет никакого отношения к созданию прибыльного бизнеса. Конечно, вы сможете использовать возможность с точки зрения экономии 25% и дополнительного дохода, но никак не собственный бизнес!

Но хочу напомнить, эта статья для тех, кто намерен создать свое дело. Те, кто хочет пользоваться продукцией и экономить, делают две вещи: Договор заключают и покупают себе продукцию.

Информационный Спонсор и Партнер

Кто кому должен?
Из-за непонимания этого момента также возникает много проблем. Самое интересное в этом то, что некоторые люди действительно считают, что информационный спонсор ему должен, а некоторые информационные спонсоры считают, что им должны партнеры!

Партнеры  думают, что спонсор имеет с них баллы и поэтому обязан им по гроб жизни. Обязан делать то, что им вздумается, и обязан выносить и терпеть глупости и выполнять различные требования, которые такие партнеры выдвигают.

А спонсор пытается им угодить и делает из себя «помойку», принимая нытье, негатив от таких якобы партнеров,  причем считает это своим долгом, ведь он спонсор! Но это в корне неверно.

Стоит вам заиметь пару таких «суперпартнеров» — и вы покойник в этом бизнесе! У вас не будет сил, времени и желания действовать. Все будет трудным, вы побоитесь приглашать в бизнес вменяемых, умных, толковых людей.

В задачу спонсора входит обеспечить информацией людей, которым это надо, но при этом вы тоже выбираете, на кого тратить свое время и силы, а на кого нет; это ваше право, и договор с фирмой-производителем этого права у вас не отбирал!

Да, некоторые спонсоры так делают, потому что боятся, что у них не будет партнеров и что они не смогут построить свой прибыльный бизнес. Но дело в том, что это и не партнеры! Они не делают того, что ожидается от партнера. Вы зарабатываете копейки с их участия в вашем бизнесе, но тратите силы и эмоции, без которых вы действительно не сможете построить свой прибыльный бизнес.
Теперь рассмотрим ситуацию с точки зрения неквалифицированного спонсора. То есть человека, который ошибочно считает себя спонсором. Он думает, что раз люди подписали договор со ссылкой на его номер, то теперь они его работники и должны работать! Это  бред. Вот один случай из жизни, который произошел в торговом центре компании: женщина просила сказать ей, какой товарооборот был у ее партнеров. Под ее номером было зарегистрировано всего три человека. Она это мотивировала вот чем: «Мне надо знать, кто работал, а кто нет. Чтобы я могла кого-то похвалить, а кого-то и поругать».

Я такое часто вижу. Но Вы заключаете договор с фирмой-производителем, а не со спонсором! Этот спонсор не имеет никаких прав на вас! Вы ему ничего не должны! Вы не его работник! Вы даже не работник фирмы-производителя! Давайте избавляться от рабского мышления — мы чьи-то работники. Вы на пути к своей личной свободе, и не позволяйте дуракам вставать на своем пути.

Итак, такие отношения возникают оттого, что в бизнес пришли неквалифицированные люди, те, кто не сделал пункты с 1-го по 5-й, перечисленные под заголовком «Правильные действия». А также от непонимания, кто такой информационный спонсор и сколь важен он для вашего бизнеса, и кто такой партнер и каковы его возможности. А также непонимания того, как отсеять таких «неквалифицированных» (и спонсоров, и партнеров), которые пожирают время, силы, энтузиазм и являются тормозом, барьером для вас.

Далее вы увидите, кто есть кто, и это поможет вам избежать ловушки!

Кто такой информационный спонсор

Есть два толкования понятия «информационный спонсор». Одно по документам, другое по существу, по делу.
       Первое определение:
Информационный спонсор — человек, который познакомил вас с компанией и на чей номер ссылается ваш договор с фирмой-производителем.

Здесь все ясно: кто-то, кто вам рассказал и зарегистрировал вас, и есть ваш информационный спонсор. Единственная проблема, которая часто бывает- этот самый спонсор не является квалифицированным (с точки зрения профессионального развития бизнеса), так как не сделал сам те 5 пунктов, перечисленные под заголовком «Правильные действия».

У него нет понимания, правильного отношения, знания, навыков — нет ничего, кроме жгучего желания продать кому-то товар или «подписать кого-нибудь»! Человек надеется на то, что где-то рядом есть глупцы, которые с радостью начнут строить ему бизнес.

Такой человек не понимает ничего в бизнесе, и, конечно, ничем не сможет вам помочь, но навредить сможет. Кстати, среди таких людей, нередки случаи, когда они участвовали или даже создавали финансовые пирамиды. Я не шучу. Если говорить упрощенно, то представьте себе, что вы имеете дело с поваром, который еще не читал своей поваренной книги, не сделал никаких практических успешных действий, но уже учит вас, как готовить.

Это бред, но так и происходит. В результате от действий таких «бизнесменов» страдает прекрасная индустрия, слишком легко сюда попасть и назвать себя Независимым Предпринимателем фирмы-производителя!

Обычные люди, которые сталкиваются с такими «предпринимателями», ничего не получают, но теряют возможность, которая могла бы им помочь.

Вот реальный пример из жизни: это было в торговом центре компании. Одна женщина убеждала двух других купить пистолет-распылитель. Но когда те отказались, объясняя, что это дорого и купят в метро дешевле, то эта «женщина-предприниматель» сказала им: «Этот распылитель из СПЕЦИАЛЬНОГО пластика, и если вы начнете разводить концентрированные средства фирмы в обычном флаконе-распылителе, не от фирмы, то содержимое нейтрализуется и не будет мыть!». Кроме шуток, это реальный пример безумия и бреда. Такое встречается сплошь и рядом. Давайте не будем такими.

2. Второе определение :
Информационный спонсор — человек, который заинтересован в вашем финансовом успехе и готов вас обучить простым действиям, которые дадут результат.

У этого человека есть опыт, иногда небольшой, но при нашей простой системе построения бизнеса  это не имеет большого значения
Такой человек будет только рад, если вы к нему обратитесь. Он будет вам помогать. Для того, чтобы связаться с таким человеком, вы не должны ни у кого спрашивать разрешения! Вы свободный человек и не состоите на службе у своего непосредственного спонсора.

Даже если человек, к которому вы хотите обратиться,- Даймонд («Бриллиант» - высокая квалификация в сетевом бизнесе). Вы можете это делать напрямую.
 Другое дело, что некоторые неквалифицированные люди для этого бизнеса злоупотребляют этим. У них не идет дело и они не смотрят, что они сами не так делают, они бегут к Даймондам (квалификация в этом бизнесе), думая, что они им скажут волшебное слово и им ничего не придется делать, а бизнес сам появится.

Они не получают результатов, а время отнимают. Поэтому здесь есть некоторые ограничения, но все решаемо. Найдите ближайшего вышестоящего спонсора, который готов с вами работать. Хочу сделать акцент вот на что: я употребил слово «вышестоящий», но не в значении «ваш хозяин, или тот, кто может вам указывать».

Просто человек, который раньше начал свой бизнес. Между партнерами и спонсорами отношения строятся ИСКЛЮЧИТЕЛЬНО НА ОБЩЕНИИ, А НЕ НА ДОГОВОРЕ!

Договор не обязывает подчиняться или приказывать, указывать. Мне приходится все же об этом говорить из-за слишком часто встречающихся таких моментов. У вас в  бизнесе они тоже будут, будьте уверены.

Как найти своего информационного спонсора.
Для этого надо обратиться в Отдел по Работе с Партнерами. В случае, если ваш непосредственный спонсор недоступен (в другом городе или вообще вы его видели один раз) или если непосредственный спонсор строит из себя профессионала, но вы чувствуете что он делает глупости и не дает вам координаты вышестоящего спонсора, или советует «не беспокоить» вышестоящего спонсора, то обязательно обратитесь в компанию. Вам должны дать телефон и адрес вашей спонсорской линии.

Звоните, никого не бойтесь побеспокоить. Это нужно вам, и вышестоящий спонсор, если вы тот человек, который готов действовать, будет рад вам помочь.

Кто такой партнер, почему он важен, какие должны быть с ним отношения и что с ним делать

Кто такой партнер, тоже часто непонятно. Есть такие люди-спонсоры, которые думают, что те, кто зарегистрированы «под ними» являются низшим сообществом, работниками на их бизнес. Хотя вслух этого и не говорится, но отношение именно такое.
Это очередной нонсенс. И чем более неуверен в себе такой «чудо-спонсор», тем больше он  думает, что он может поднять свое самоуважение за счет этих «партнеров-работников»! Еще раз напоминаю, мы ничьими работниками здесь не являемся.

Так кто же такой партнер и как с ним общаться, вести себя? Все просто.

Партнер — это человек, который находится в зоне поиска, имеет внутреннюю мотивацию и решил, сотрудничая с вами, развивать свое собственное дело. Он развивает свое дело, а не помогает Вам развивать Ваше.

Конечно, развивая свое дело, он влияет на развитие Вашего бизнеса. Но если человек считает, что он помогает Вам развивать Ваше дело, а не свое, то будут проблемы. У человека неверный настрой. Неверное отношение к делу.

Он вам ничего не должен, а вы — ему. Вы можете только иметь человеческие отношения и  помогать друг другу (вы как спонсор — своими знаниями, наставничеством, а он как партнер — тем, что чем больше у него доход в его собственном бизнесе, тем больше успех у вас как у спонсора).

Но не надо умничать, пытаясь  поучать своего партнера. Прежде всего, его надо уважать. Это люди из «Золотого Запаса»! Цените их, но только помните: партнер должен быть квалифицированным, иначе вы попадете в ловушку «псевдо-партнера» и потратите свои силы и время впустую.

Напомню, что квалифицированный партнер - тот, который сделал 5 шагов под заголовком «Правильные действия». Не обманывайте себя: если человек не сделал их, то не важно, что он ГОВОРИТ, его ДЕЙСТВИЯ покажут, кто он есть на самом деле.

Вы же не будете ждать от «повара», который только держал поваренную книгу в руках (в нашем случае — это заполнение договора и покупка «Компаса»), что он вам приготовит что-то путевое, а тем более НАУЧИТ вас  готовить?

Если вы это поймете, то избежите  массы проблем в бизнесе. Те, кто этого не поймут, скорее всего, перейдут в разряд неудачников от этого бизнеса. У них просто не хватит сил копировать!
Одно предупреждение по поводу помощи партнерам: мы все готовы помогать людям, и на этом часто попадаем в неприятности. Это происходит оттого, что помогаем не тем людям.

Они на самом деле не ищут помощи, и не готовы ничего делать. Я бы хотел этот момент осветить с точки зрения помощи вашим партнерам.

Единственно как вы можете помочь своему партнеру — это строить глубину в одной его группе. Больше никак. Так вы поможете себе и ему.

Прочитав эту статью, вы увидите, что здесь нет ничего сложного, все расписано, и если уж ваш партнер этого не может сделать, то  у него точно нет намерений что-то  менять в своей жизни.

Давайте перейдем к конкретным действиям, которые необходимо делать

Как правило, необходимо знать и применять самому и научить других делать следующие вещи:

· Составлять список кандидатов;

· Знать цели встречи (и это не рассказ о товарах и компаниях, как думают многие!!!);

· Зона Поиска;

· Как задавать Прямой Вопрос;

· Что делать с теми, кто сказал "ДА";

· Что делать с теми, кто сказал "НЕТ";

· и все остальные пункты со стр.4 в разделе "Для построения успешного бизнеса необходимо несколько вещей".

Составление списка кандидатов

Все знают, как это делать. Надо записать на листе, а лучше в тетради или блокноте, который всегда под рукой. Зачем это надо?

Составление списка кандидатов - это постоянная деятельность. Суть этого всего в том, чтобы выработать в себе привычку постоянно пополнять список. Список - Ваше главное достояние, после Теории Бизнеса.

То, что имя человека находится в Вашем списке, еще не означает, что с ним надо будет встречаться! Встречаться надо только с теми, кто в Зоне Поиска.

Список - это важный инструмент, и он должен быть на бумаге, а не в телефоне или компьютере.

Хотите большой бизнес - заимейте большой список. Когда Вы будете знать Теорию Бизнеса и уметь применять ее на практике, возникнет вопрос: "А к кому ее применять?" Вот тогда-то Список Кандидатов и сыграет свою незаменимую роль.

Цели встречи

Есть очевидные цели встречи - те, о которых все знают и которые не приводят к результату. А есть те, о которых я Вам сейчас расскажу. Они дают большее понимание и результат.

Не забывайте: встречи надо проводить ТОЛЬКО с теми, кто находится в Зоне Поиска. Для этого используем прямой вопрос. На встрече Вы окончательно поймете, кто перед Вами.

Цели встречи "совершенно не логичные". Другими словами, просто логикой дойти до этого нельзя.
Они основаны на первой предпосылке (первый кит) - Отношения.

Помните: сначала идут отношения, налаживание контакта другими словами, а уж потом все остальное.

Таким образом, мы получаем вот такие цели встречи:

· Понравиться человеку. Или по-другому - наладить отношения. Это может занять несколько секунд, минут;

· Узнать, чего человек хочет;

· Показать, как Ваш бизнес может ему в этом помочь;

· Показать, что Вы профессионал;

· Показать, что с Вами можно иметь дело.

Теперь видно, что разговоры о бизнес-планах, выплатах, убеждение и прочие "трюки" не имеют отношения к делу.

Как я и говорил, без Отношений нельзя ничего сделать. Без понимания того,  чего человек хочет, мы не можем показать, как ему может пригодиться наши возможности. Если не показать, что Вы профессионал, то к Вам нет доверия. А если человек не увидит, что с Вами можно иметь дело, положиться на Вас, то он не станет Вашим партнером.

Конечно, можно делать и «как всегда», но я пишу эту книгу для умного бизнеса.
Кто такой партнер на самом деле, я расскажу позже.

Назначение Встреч

Для этого надо взять свой Список Кандидатов и обзвонить по нему людей, задав им простой вопрос, который покажет (предварительно), в Зоне Поиска он или нет.

С теми, кто выглядит как человек в Зоне Поиска, ответил "да" на Ваш вопрос, надо назначить встречу.

На этой встрече надо стремиться достичь целей встречи, описанных ранее.

Не забудьте! Вы встречаетесь с кандидатом не для того, чтобы рассказать о Компании и продукции, услугах!
Вы встречаетесь для того, чтобы достичь Целей Встречи!!!

Найдете много людей, которые думают, что занимаются бизнесом, но на деле ведут себя как рекламные агенты. Они идут и говорят о Компании и продукции.
Если бы это было так эффективно, то можно просто напечатать листовки и тоннами по почтовым ящикам раскладывать.

Запомните: не информация и ее количество определяет успех встречи!

При убеждении, что "надо больше информации и ,главное, ее показать людям", а  не наладить Отношения, не доказать, что Вы профессионал, не выяснить, чего хочет человек, не показать, что с Вами можно иметь дело!!!
Вы не достигнете Целей Встречи!
Не будьте рекламным агентом - будьте профессионалом и предпринимателем!

При назначении встречи, Вы столкнетесь с одной распространенной и большой проблемой. Люди будут спрашивать: "А что это такое. Расскажи по телефону".

И вот тут-то почти все делают еще одну ошибку. Фактически в этот момент, люди становятся рекламными агентами, а не предпринимателями!

Они начинают... давать информацию. Они в этот момент делают то, что не приведет их к успеху. Они думают (или не думают, но действуют так), что теперь главное - дать  побольше информации, чтобы разъяснить, убедить!

Как обойти это? Рассказывать по телефону нет смысла, так как Вы не сможете достичь Целей Встречи:

· Понравиться человеку. Или по-другому - наладить отношения. Это может занять несколько секунд, минут;

· Узнать, чего человек хочет;

· Показать, как Ваш бизнес может ему в этом помочь;

· Показать, что Вы профессионал;

· Показать, что с Вами можно иметь дело.

Есть один выход. Но предупреждаю, это надо делать с чистым сердцем, а не обманом! Вообще бизнес - такое дело, которое надо делать с любовью к людям, но при этом понимать, с кем имеешь дело, чтобы не тратить свои силы впустую.

Я на  предложение рассказать по телефону отвечаю: "Если бы я мог это сделать по телефону, то я бы не стал тратить свое время на встречу".
После этого больше вопросов не возникает.

И самое главное - это не уловка, а чистая правда! Я не рекламный агент, который звонит, чтобы дать информацию о Компании и продукции! Я звоню, чтобы найти человека в Зоне Поиска и предложить ему изменить жизнь в сторону большей свободы и возможностей!
Или, в крайнем случае, начать пользоваться хорошей продукцией и экономить.

Сама встреча у меня проходит быстро. Я составил предложение на листе и по нему провожу встречу за 10-15 минут. Конечно, если есть вопросы и надо больше времени, то я продолжаю.
А если вижу, что смысла нет, человек реально не в Зоне Поиска, не заинтересован в продукции, то это 10 - 15 минут и все!

Но не думайте, что главное прочитать!!! Этот листок только для ориентира, как план. Он не заменяет Общение (налаживание отношений) и всего остального.

Да! Хочу предупредить, что некоторые люди понимают под "налаживанием отношений" заискивание, лесть. Это ни к чему не приведет. Если человек не поймет этого, не станет открыто желать помочь другим, используя свои знания, бизнес-возможности, то у него мало что получится. Все чувствуют неискренность и не любят этого!

Что делать с теми, кто сказал "Да"?

Если Вы нашли человека, заинтересованного стать партнером, начать свое дело, то  надо:
· Остановить!
· Дать ему книгу, где описана теория бизнеса. Он должен "Знать все ДО того, как начнет действовать!". Не принимайте "да" от человека, который не знает что, почему и как надо будет делать. Чему он сказал "да", Вы знаете?;

· Узнать, когда он прочитает книгу, и назначить время встречи;

· После прочтения книги узнать его мнение, готов ли он делать то, что там описано. Если ответ "да", то перейти к следующему шагу;

· Регистрация, заполнение договора с компанией-партнером;

· Закупка продукции. Этот шаг можно совместить с предыдущим;

· Составить и согласовать план действий и начать писать список кандидатов;

· Начать 3-х шаговое обучение нового Партнера.

Давайте разберем каждый шаг. Вы должны понимать смысл каждого из них - Вы не рекламный агент, а предприниматель, и должны полностью понимать зачем и что делать.

Шаг: Остановить!

Это очень важный момент, и стоит он первым в этой последовательности!

Смысл этого шага - уберечь нового Партнера от глупостей и неудач в самом начале! Обычно новый человек пытается использовать свое "бытовое мышление" в бизнесе. Его знания и видение бизнеса ограничены и примитивны. Они сводятся вот к чему: надо пойти к знакомым и рассказать про товар и бизнес, компанию и деньги; я уже знаю кому это точно надо; надо позвонить и рассказать все по телефону, чтобы не тратить время.

Вот весь примитивный расклад. "Бытовое мышление", одним словом.

Помните: "Знать все ДО того, как начать!". Это значит, что человек сначала должен прочитать теорию бизнеса. Если, прочитав ее, он не готов этим заниматься, то разве он сможет это делать, когда придет время действовать?
 Поэтому лучше заранее человека проинформировать, что и как делать. Только тогда он сможет понять, будет он делать так или нет.

Этот шаг еще раз «фильтрует», просеивает потенциальных партнеров, показывая, кто перед нами. То ли очередной мечтатель, желающий чего-то, но не готовый действовать ради этого, то ли будущий партнер.

А как  объяснить человеку, что не надо никуда идти и ничего говорить? 
У людей нет понимания, что такое Система, нет должного уважения к ней. Они не понимают, насколько Система важна и какова ее связь с их возможным доходом.
Но нам надо попытаться донести до них всю важность Системы!

Можно использовать пример с Кубиком Рубика, помните? Кто может его собрать? Очень немногие... Но если людям показать схему, как собирать этот кубик, то они смогут через 20-30 минут его собрать!

Новому Партнеру надо сказать: "Наш бизнес - это как кубик Рубика. Не зная, как его собирать, человек не сможет его собрать. В нашем бизнесе человек ДО начала действий УЖЕ должен знать, ЧТО будет делать и КАК. Кроме того, когда у Вас появятся свои партнеры, Вы должны будете им сказать то же самое:  не торопитесь, узнайте ВСЕ ДО начала действий. Без Системы Вы не соберете "кубик Рубика" – свой бизнес".

Если кто-то скажет, что будет сам действовать, скажите сразу, что ничего у него не выйдет. У такого человека видение «купи-продай», он не понимает, что важна Система Построения Бизнеса да и вообще что бизнес - это получение дохода с использованием особых рычагов, а не просто  своих усилий.

Только применение Системы даст возможность развить бизнес.

Шаг: Закупка продукции

Для моего бизнеса старт надо начинать со 100 баллов. Для каждого отдельного бизнеса это может быть по-разному. 
Заказ продукции минимум на 100 баллов.
Этот пункт важен только для тех, кто решил создать свой безрисковый бизнес или воспользоваться дополнительной экономией при регистрации!

И еще, все действия по построению бизнеса с новыми партнерами начинайте только после старта на 100 баллов. Это сэкономит вам время, иначе будете тратить время не на тех людей.

Что такое баллы? Это единица измерения товарооборота.

Почему не в рублях, долларах, иенах и прочее? Это неудобно, т.к. фирма-производитель ведет свою деятельность  примерно в 48 странах и территориях. Баллы очень удобно переводятся в любую валюту мира, и это удобно для измерения товарооборота.

Почему именно на 100 баллов должен быть заказ?  Это не является требованием фирмы-производителя для того, чтобы вы могли воспользоваться экономией и гарантиями. Но это выведено из практического опыта, заказ не меньшую сумму товарооборота неэффективен, как правило.

Следующее относится к тем, кто хочет начать свой бизнес, а не просто работать с целью дополнительного дохода с прямых продаж.
В чем эффективность заказа на 400 баллов?

· Вы переводите основное семейное, личное потребление на свою продукцию. Да, это ваша продукция теперь, если вы решили заняться бизнесом;

· Вы разбираетесь в продукции и видите ее качество, сможете посоветовать что-то своим клиентам;
· Делать закупку на большее количество баллов или нет — решать вам, но 400 баллов — это хороший старт (смотри Маркетинг-план в «Компасе»).
Шаг: Начать писать список кандидатов и составить план действий

Надо помочь новому Партнеру начать писать список. Для этого надо объяснить, что записывать надо всех. Это не означает, что ко всем надо будет идти или встречаться.
Просто надо выработать привычку - писать список и постоянно его пополнять. Лучше начать писать его в отдельном удобном блокноте. Формат не больше А5, но и не маленький.

Составьте план. Когда и что будете делать, чтобы уже начать 3-х шаговое обучение в процессе действий по построению бизнеса.

Несите ответственность друг перед другом за сроки. Если человек не будет придерживаться сроков, у него постоянные отговорки, скорее всего, он не в Зоне Поиска, даже если прошел регистрацию, купил продукцию и прочее.

Идите дальше: не тратьте время впустую. Вы обязательно найдете толковых людей, с которыми можно иметь дело.
3-х шаговое обучение партнеров

Как я говорил выше, здесь мы обсуждаем Систему по Построению Бизнеса. Система - то, что нельзя ломать, изменять шаги и т.п.

3-х шаговое обучение - еще один пункт, который надо усвоить. Вот в чем особенная важность этого пункта Системы:

3-х шаговое обучение дает возможность от теории бизнеса плавно перейти к практике бизнеса!

Надеяться на то, что новый партнер прочитает книгу по бизнесу (теорию бизнеса) и начнет действовать, да еще и правильно - это самообман.

Знание теории еще не дает человеку навыков применения этой теории на практике! Вам надо провести нового партнера через обучение на практике. Показать вживую, как применять всю эту теорию.

3-х шаговое обучение состоит из следующих этапов:

1. Вы планируете действия по построению бизнеса, а новый Партнер смотрит.

2. Новый Партнер совершает действия по построению бизнеса, а Вы смотрите и    корректируете. Когда видно, что человек все делает хорошо, то переходим дальше.
     3.Партнер все делает  сам, а Вы его время от времени консультируете.

Эти шаги обязательно надо сделать с каждым, кто подключился для создания своего собственного бизнеса. Если их не было сделано, то считайте, что у Вас нет Партнера.

Человек не будет действовать, если будет неуверенность. Ему надо увидеть своими глазами, что и как делается в реальной жизни, а не просто на бумаге.

Как делается 1-й и 2-1 шаги 3-х шагового обучения партнеров

После того, как список кандидатов составлен, надо выделить тех, кто уважает вашего партнера, хорошо к нему относится, т.к. эти люди, скорее всего, вступят в этот бизнес или станут клиентами, потребителями (но помните: принцип зоны поиска никто не отменял).

После этого необходимо позвонить этим людям. Новый партнер  сам может позвонить и задать прямые вопросы.но перед тем как он будет звонить, с ним обязательно надо потренировать вопросы, которые он будет задавать по телефону!
Пусть он вам задаст эти вопросы снова и снова, пока не сможет их повторить без изменений. Вы удивитесь, но, не смотря на простоту вопросов, многие люди не смогут их задать так, как они написаны! Им потребуется 5 - 10 раз повторить их прежде, чем у них вопрос будет звучать без изменений.

Потренируйте назначение встречи. Если человек скажет «Да», потренируйтесь , что отвечать, когда человек спросит: «А что это такое? Расскажи по телефону».

Если будет звонить спонсор, то он может говорить следующее: «Здравствуйте, я звоню от (имя партнера), дело в том, что я помогаю (имя партнера) развивать свое дело, и я отвечаю за поиск людей, которые ищут, как зарабатывать больше. Скажите, вы ищете возможности дополнительного заработка?».
Иногда это непривычно для некоторых партнеров. В таком случае надо хорошо потренировать самого человека и посмотреть, как он это делает при вас.
Если ответ «Да», тогда говорите: «Хорошо, тогда у нас будет к вам предложение, оно займет 10-15 минут, могли бы мы встретиться все вместе (место, время встречи)?». После этого едете и встречаетесь в назначенном месте и по листку (готовый лист с напечатанным Бизнес- планом) за 10-15 минут показываете Бизнес-план.

Но не забывайте цели показа бизнес-плана!

Если на ваш вопрос ответ будет «Нет», то тогда спросите: «Скажите, а в качестве клиента вас могли бы заинтересовать экономия, безвредность продукции, которую мы все используем дома? При желании вы сможете сэкономить до 25%, покупая эту качественную продукцию напрямую у производителя».

Если ответ «Да», назначьте встречу, но на ней говорите только о продукции, и не более 20 минут. Самое правильное всегда с собой иметь продукцию и «КОМПАС».
После нескольких звонков, которые, возможно, сделал сам спонсор, надо передать телефон новому партнеру, предварительно потренировав ситуации, с которыми он столкнется.

Во время тренировки не пытайтесь указывать  одновременно на несколько ошибок, возьмите одну и тренируйте партнера, пока у него не будет исправлена эта конкретная ошибка, затем возьмите другую и так далее, пока не будет все получаться на приемлемом уровне, но не на идеальном! Пусть будет не все идеально, сразу не будет отлично, но с опытом будет все хорошо.

Человек начинает сам звонить (спонсор находится рядом и слушает), сначала небольшой разговор, в режиме обычного общения, а потом вопрос: «Скажи, ты ищешь способы, как зарабатывать больше денег?»

Далее как обычно: если «Да» — встречу назначить (то ли это будет Бизнес-план на 10 -15 минут, то ли рассказ о продукции). Если «Нет», сказать: «Спасибо» — и дальше. Но ни в коем случае не озвучивать по телефону Бизнес-план!!! Если бы это был действенный метод, то я бы это делал. Просто пометьте в блокноте ответ человека и потом, может быть, вы его снова спросите, месяцев через 6.

Может, он будет в зоне поиска. Помните, что человеческие качества важны. Если вы уже знаете, что человек, которому вы собираетесь звонить, угрюмый, не ладит с людьми, то лучше отложите звонок ему на потом. На конец списка... и забыть про него.

После нескольких встреч, показов Бизнес-плана надо, чтобы уже сам партнер начинал (после предварительной тренировки с вами) показывать Бизнес-планы.

Вы смотрите, что он делает, и корректируете. Это можно делать прямо на встрече, но умно. Если Вы видите, что Ваш Партнер говорит что-то не то, то можно просто сказать: "Здесь я бы хотел дополнить..." и повернуть беседу в нужное русло.

Что брать с собой на встречу

Когда вы идете на встречу, то у вас должны быть с собой: «Компас», листок с напечатанным Бизнес-планом, эта статья  по системе построения бизнеса, а из продукции что-нибудь небольшое, но часто используемое.

Зачем все это? Эти вещи нужны для эффективной деятельности и построения вашего бизнеса. «Компас»- если человека надо будет регистрировать, так как он сразу определился, что хочет пользоваться и экономить.
Статья по бизнесу нужна на случай, если человек захочет стать партнером в деле. Тогда вы сможете ее продать, чтобы человек пошел домой и изучил теорию бизнеса для сознательно принятия решения. Регистрировать его в этот момент не надо! Только если он точно знает, что как минимум будет пользоваться продукцией со скидкой.

Как строить глубину

Главное правило - провести каждого нового Партнера через 3-х шаговое обучение! Если этого не сделать, он выпадет из бизнеса. 
По мере появления новых людей «под ним», надо работать с этими людьми и продолжать работать  дальше с этим партнером  до тех пор, пока он не сможет  самостоятельно все делать.
      Конечно, надо, чтобы у этого партнера было желание действовать. Если его приходится тащить за собой, то надо как можно быстрее найти другого, с кем можно делать дело.

Дополнения: ошибки в бизнесе.
Примеры, показывающие, что человек не в Зоне Поиска:
· Если на вопросы "ищешь ли ты способы как зарабатывать больше" или "ценишь ли ты качественную продукцию, которая обладает такими-то свойствами" вы услышите ответы: « Я не знают, надо подумать». « Я пока занят». « Не готов ответить». « Давай поговорим позже».

· Или у Вас будут требовать доказательств чего-то (что продукция хорошая, что все законно и т.п.), то не ломайте голову - этот человек не в Зоне Поиска!

Под "требовать доказательства" я имею ввиду ненормальный вопрос: " А покажите мне документы или что-то, что подтверждает то-то и то-то". Я имею в виду, когда человек с видом эксперта, пытаясь Вас сбить, будет требовать доказательства. Но будет говорить примерно так: "А ты мне докажи, что ...." "А откуда я знаю, что это так-то и так-то, написать можно что угодно".

Кто-то обещает работу

Мы не предлагаем работу, ни в коем случае, мы никого не нанимаем и не платим зарплату! Мы предлагаем возможность открыть свой бизнес.
 То, что человек ищет работу, не означает, что он в зоне поиска, и мы не знаем, нужны ли ему наши возможности.

Человек может быть в зоне поиска, а может и не быть, но работа ему нужна, и  возможность работать с нами этому не замена. Пожалуйста, помните это и поступайте с людьми честно, порядочно.
Что делать, когда становится трудно. 

 Постановка целей

Может наступить время, когда Вам будет трудно, и Вы захотите оставить свое дело. Так обязательно будет.

Свободу получить нелегко. Если бы  было все так просто, то она не была бы такой ценной.

Надо будет менять мышление. Все мы, как правило, приходим с «бытовым мышлением». Это означает, что мы думаем примерно одинаково о бизнесе.

Пытаемся свой бытовой опыт применить к созданию своего дела. Это не работает. Не будет результата. Здесь я хочу привести слова одного успешного человека из США, он рассказал мне это.

1, 2, 3 и 4 – это несколько пунктов, которые означают вот что: 1 – начало какого-то дела; 2 – период трудностей, с которыми человек сталкивается в любом начатом деле (воспитание детей, супружество, бизнес); 3 – завершение начатого дела (доведение его до приемлемого результата); 4 – мечта, причина, цель.

Что это означает и как вам может помочь? Дело в том, что масса ваших знакомых – люди, которые начинают что-то (1), сталкиваются с периодом трудностей (2) и … бросают, начиная искать что-нибудь другое.

Там они опять начинают (1), попадают в период трудностей (2) и бросают. И так далее, они это делают снова и снова. Вся их жизнь состоит только из 1, 1, 1… Они не могут пройти через 2, чтобы дойти до конца (3), получив результат!

Что надо делать вам? Вам надо понимать, что нет такого дела, где бы вы не  попали в период 2 – трудности. Это есть везде, в любом деле! Теперь, когда вы попали в фазу 2 – трудности, продолжайте идти дальше, и чтобы вам было легче, знайте, зачем вам все это! Мечта, цель, причина – пункт 4, вот что вам надо иметь и смотреть на это, проходя через 1-2-3.

Хорошо иметь книгу, альбом, где будут разные фотографии того, как вы хотите жить, что иметь и прочее. Пишите в этой книге все, чего хотите достичь, и ставьте дату, точную дату, когда этого надо достичь.

Чтобы что-то стоящее в этой жизни иметь, надо знать три вещи: 1. что вы хотите; 2. когда вы это хотите (дата); 3. что вы готовы сделать ради этого, чтобы получить желаемое.

Кто-то попытается свести это к шутке, глупости, говоря: «Ну, напиши, что завтра у тебя будет свой дом. Посмотрим, появится ли он». И будет смеяться.

Так поступают неудачники, люди, которые сами потерпели в жизни поражение, т.к. не готовы были преодолеть фазу 2 – трудности. 

Такие «друзья» вам ничего толкового не посоветуют т.к. сами ничего не знают и не могут, и, скорее всего, не обладают смелостью, боясь показаться неудачниками, если у них вдруг не получиться задуманное.

Заблуждением было бы думать (но так большинство людей и думают!), что если что-то начал, но не получилось того, чего хотел – ты неудачник. Это в корне неверно. Вы не найдете ни одного богатого, преуспевшего человека (я имею в виду порядочных людей, которые сами всего достигли), кто бы получил успех с первого раза. Успех не приходит сразу.

Будут ошибки, но самая большая ошибка – перестать действовать, прекратить  все действия.

У людей странное мнение: если ты ничего не пытался сделать, ничего не пытался достичь и, как следствие этого, не потерпел неудачу, то ты успешный, уважаемый человек. Может быть, если не считать того, что такой «успешный человек» не живет, а доживает, и не имеет ни друзей, ни радости в жизни.

Дата имеет значение, поставьте ту дату, какую, как вы  чувствуете, нужно. В процессе развития своего бизнеса вы будете менять даты и пересматривать свои цели.
Еще вам поможет общение с успешными людьми, теми, кто думает, как вы, и уже достиг того, чего вы хотите достичь.

Такие люди не будут над вами смеяться за то, что вы хотите жить лучше и готовы для этого действовать и идти к этому честно!

Гордитесь собой за смелость, помните о 1-2-3-4, имейте альбом/книгу мечты, общайтесь с позитивными людьми и не забывайте о самообучении: читайте разнообразные книги об успешных людях, книги по деньгам - «Бедный Богатый Папа» Роберта Кийосаки и прочие.
Что делать, если Партнер не действует

У вас будут Партнеры, которые хотят строить свой бизнес, полны внутренней мотивации, но почему-то не действуют. ГЛАВНОЙ причиной может быть то, что вы не провели их через 3-х шаговое обучение.
Возможно, Вы понадеялись на то, что они уже давно в бизнесе или что они сами во всем разберутся. Это ошибка, которая будет тормозить их работу. Невзирая на то, какой Партнер сообразительный и опытный, его необходимо провести через 3-х шаговое обучение. В крайнем случае – потренировать разрешать вопросы и ситуации, которые возникнут в процессе назначения встреч, и присутствовать при том, когда Партнер будет звонить!

Вы должны быть рядом и смотреть, что происходит. Пусть он сделает 5 - 10 звонков, и вы увидите, что, скорее всего, он не делал этого раньше потому, что не тренировал вопросы и ответы, и поэтому не мог дальше продолжать действовать.

Но не забывайте, что вы сами должны действовать, а не быть МЕНЕДЖЕРОМ! Этот совет только для того, чтобы помочь тем, кто хочет действовать, а не для того, чтобы всех ЗАСТАВИТЬ РАБОТАТЬ!

Это не работа, это бизнес, и только сам человек решает, будет он им заниматься или нет, вы не сможете заставить никого.

Создание круга довольных клиентов, а не людей, которым продали продукцию

По мере проведения встреч у вас появятся люди, которые захотят пользоваться продукцией, но не захотят за ней ехать. Они предпочтут получить ее на дом и будут готовы за это платить 100% цены — это клиенты.

Клиенты — важные люди в вашем бизнесе. Мы должны им предложить наилучшее обслуживание и гарантию качества.

Продать — не главное!

Более эффективный подход — создать круг довольных клиентов.

Что это означает и зачем это нужно? Круг довольных клиентов обеспечит вас постоянным товарооборотом, который регистрируется как ваш личный товарооборот.

И это будет копироваться вашими партнерами, и в масштабе всего вашего бизнеса это большая прибыль. Это добавит стойкости и стабильности вашему бизнесу.

Думайте о пользе для клиента, а не о продаже нескольких наименований продукции. Если будете работать непрофессионально, то клиенты будут уходить, и вам придется снова и снова искать новых клиентов, а это лишняя работа и время.

Для создания круга довольных клиентов, а не людей, которым продали продукт компании, необходимо делать несколько вещей:

1. Прежде, чем продавать, выяснить у клиента его проблему, расспросите о том, как он её уже решал и какие были результаты. Это очень важный момент в данной сфере. Делая так, вы показываете, что вы серьезный человек и не собираетесь обманывать.

2. После получения денег не считайте продажу завершенной. Она будет завершена только после того, как вы убедитесь, позвонив или при встрече выяснив, все ли в порядке и доволен ли клиент. Если он не доволен, то выясните, что он делает и как, скорее всего, за редким исключением, что-то делается не так. Устранив этот момент, вы получите довольного клиента. Только когда вы выяснили, что все нормально , продукция подошла и человек доволен,  можно считать деньги своими.

3. Обзванивайте своих клиентов раз в месяц и сообщайте им о новой продукции, узнавайте, не надо ли им чего-то.

4. Если клиент на протяжении 4-х, 5-ти месяцев покупает у вас, сделайте ему подарок, новый продукт, например. Подарки всегда делайте из своей продукции. Это даст расширение наименований, которыми пользуется клиент.

5. Если вы хорошо знаете клиента и доверяете ему, то можно давать что-нибудь бесплатно на пробу. Это позволит человеку убедиться в пользе и качестве продукции, и он сможет решить ее заказать

6. Используйте видеопродукцию для расширения товарооборота (например, DVD с презентацией продукции).

Вы сможете зарабатывать с круга клиентов снова и снова, если создадите круг довольных клиентов, и вам не придется постоянно искать новых, а это экономия сил и времени.

Если у вас есть клиент, после общения с которым вы чувствуете себя плохо, если он постоянно выражает свое негативное отношение, то это показатель того, что человек не в зоне поиска хорошей продукции, и такого клиента вам надо оставить!

Ваш энтузиазм, самоуважение, удовлетворение от вашего бизнеса гораздо важнее нескольких продаж негативно настроенному человеку! Берегите себя от таких людей, которые не ценят вас и продукцию.

Получение рекомендаций

Это также полезный навык, который расширит ваш список людей, которые могут оказаться в вашем бизнесе то ли как клиенты, то ли как партнеры или потребители.

Как это правильно делать? Для начала надо выявить тех клиентов или потребителей, которые довольны продукцией, и у вас с ними хорошие отношения.

После этого надо обратиться к этим людям с вопросом: «Скажите, есть ли у вас знакомые, которые заботятся о своем здоровье и оценили бы мою продукцию?» или «Знаете ли кого-то, кто ценит качество?» или подобные вопросы, они должны быть конкретными, а не общими.

И может так получиться, что вам дадут пару имен. Не спрашивайте: «Знаете ли, кого-то, кому нужна моя продукция?». Этот вопрос рассеивает внимание, и человек просто никого не вспомнит.

Визитки

Визитка тоже может быть инструментом в вашем бизнесе. Лучше простая и с коротким лозунгом-представлением того, чем вы занимаетесь. Не надо на ней перечислять разные товары и прочее — это не каталог.

Использование продукции для создания базы Довольных Клиентов

Один маленький совет: не используйте всю продукцию до конца. Я имею в виду, не используйте всю упаковку, оставьте там немного, чтобы хватило человеку на пробу(например, дать домашнему питомцу, если он плохо себя чувствует). Таким образом, Вы сможете расширить ассортимент потребляемой продукции, а клиент сможет проверить ее бесплатно, а это уже дополнительный сервис, и людям это нравится.

Поддержание отношений с партнерами

Смотрите в корень. Ваш бизнес, ваш настоящий бизнес — ваши активные партнеры.

Общайтесь с ними, поздравляйте с достижениями, устраивайте походы в кафе (если у вас достаточный уровень в бизнесе) или дарите подарки и прочее, чтобы отметить достижения.

Конечно, смотрите, чтобы это не было для вас разорением или обязанностью. Поддерживать отношения, а не задабривать, есть разница. Знайте дни рождения партнеров, их жен, детей.

Поздравляйте, дарите подарки, которые можете себе позволить. Конечно, невозможно со всеми это делать, но нескольких можно выбрать. 
Без общения, настоящего общения  бизнес не будет двигаться так, как мог бы. И не задирайте нос, мы все равны здесь, кто-то раньше, кто-то позже начал свое дело, но в общем мы все равны, уважение — необходимое условие для крепких отношений. Уважение может быть только тогда, когда вы считаете других равными себе.

К сожалению, встречаются случаи, когда спонсор начинает думать, что он король, а партнеры — его персонал, работники. Нужно развивать ВЗАИМНОЕ уважение и ВЗАИМОВЫГОДНОЕ сотрудничество.

Если нет взаимовыгодного сотрудничества, то начинаются проблемы в общении, и бизнес рушится.

Признание

Признание - это очень важный момент в жизни людей. Им не хватает этого с самого детства. Мы все привыкаем к тому, что если что-то сделано неверно – надо указать на это, но если что-то сделано хорошо — промолчать.

Надо больше хвалить и своих детей, и партнеров. Признание показывает людям их ценность для других людей и уважение к ним, т.к. они видят свою значимость. Хвалите, признавайте партнеров на Открытых Встречах, Тренингах, Семинарах и в жизни, в обычные дни. Хотя обычных дней нет, каждый день важен.

Не изменять Систему Построения Бизнеса и сохранять ее Простой!

Для того, чтобы ваш бизнес масштабно развивался, необходимо поддерживать Систему Построения Бизнеса «незагрязненной», т.е. без добавлений.

Дело в том, что разные люди начнут внедрять умные дополнения, и система обрастет ими, как днище корабля ракушками - это будет тормоз. Система хороша ТОЛЬКО ТОГДА, когда ее могут СКОПИРОВАТЬ, ПРИМЕНИТЬ на практике.Ваша задача при проведении Открытых Встреч, Тренингов, Семинаров — очищать систему, снова и снова возвращаясь к этой статье.

Тогда все останется в рабочем состоянии во всем вашем бизнесе, и это обеспечит большую эффективность в целом. На Тренингах, Семинарах тренируйте навыки с помощью практических упражнений.

Можно использовать разные ситуации, которые происходили в жизни, и предлагать людям их решать со ссылкой на принципы построения бизнеса. Это даст людям возможность потренироваться и научиться справляться с различными ситуациями, ПРИМЕНЯЯ ПРИНЦИПЫ ПОСТРОЕНИЯ БИЗНЕСА! Это их сделает гораздо менее зависимыми от Спонсора, а независимость от спонсора позволит сделать значительно больше в бизнесе.

Бизнес-план

Бизнес-план напечатан на листе. Вам нужно только прочитать его самому и потренироваться в его проведении. Занимает сам Бизнес-план не более 10 -15 минут.

Тогда вы будете уже точно видеть, находится ли человек в зоне поиска или нет. Конечно, если будут вопросы, то ответьте человеку-кандидату. Но если услышите: «Я не верю, докажите» или еще что-то подобное - для вас это четкий сигнал : человек не в зоне поиска. Поблагодарите, скажите: «Я понял, вас это не заинтересовало, спасибо за время, нам пора»- и уходите.

Помните, Вы не рекламный агент! Вам необходимо четко знать Цели Встречи с человеком:

· Понравиться человеку. Или, по-другому, - наладить отношения. Это может занять несколько секунд, минут;

· Узнать, чего человек хочет;

· Показать, как Ваш бизнес может ему в этом помочь;

· Показать, что Вы профессионал;

· Показать, что с Вами можно иметь дело.

Однако надо помнить, что качества людей также имеют значение. Бомжи будут общаться с бомжами. Преуспевающие люди - с такими же людьми, как они сами.
Еще немного о Внутренней мотивации

Часто слышал, как говорили: «Чтобы построить этот бизнес, необходима цель, мечта или причина. Надо найти что-то, ради чего вы будете строить этот бизнес».

Да, это еще один момент, который приводит людей к пониманию, что человек, который жил себе, жил, ничего не хотел в жизни и  вдруг обнаружил, что прожил  30, 40, 50 лет без мечты! Но благодаря вашему задушевному разговору, который длился час или больше, он обрел мечту, цель в жизни или что-то еще, ради чего будет теперь строить этот бизнес в качестве вашего партнера. Вот это удача, вот это успех! Вы вдохнули жизнь в человека. 

Посмотрите: 30 - 50 лет против 1-2-х часов, вы должны быть волшебником! И если вы такое можете делать, то бросайте все, только дайте объявление в газете или обратитесь в крупную и богатую фирму, и вы станете миллионером!

Правило, что «человек уже должен обладать внутренней мотивацией до того, как вы его нашли, а также  быть в зоне поиска», облегчит вам жизнь как предпринимателю. Вы сэкономите деньги, а также месяцы и годы жизни, вы не потеряете энтузиазма и сможете создать свой прибыльный бизнес! И, научив этому своих партнеров, дадите им реальную возможность преуспеть в их личном бизнесе. Это важно.

Хочу предупредить об одной ловушке. Вы можете принять желание за внутреннюю мотивацию. Желание скоро иссякнет, но настоящая внутренняя мотивация переходит в действия. Если произойдет такое, что человек вступил в бизнес, сделал заказ на 100 баллов и прочее, а потом сказал, что пока не будет заниматься этим бизнесом, то знайте: было только желание, а не внутренняя мотивация. Конечно, при условии, что Вы провели человека через 3-х шаговое обучение!!!
В таком случае возьмите список его знакомых (кто-то вам его даст). Подключайте тех из них, кого заинтересовало предложение  этого «партнера», указывая себя инроллером (человеком, который пригласил лично), а его спонсором. Тогда и вам будет хорошо, а если тот человек надумает все-таки строить бизнес, то уже начнет не на пустом месте.

Из-за непонимания того, что мотивация только внутренняя, многие делают ошибку, пытаясь мотивировать «уток» (тех, кто на самом деле не в зоне поиска и не имеет личных целей, внутренней мотивации, желания и решимости действовать).

Они ждут, что эти «гадкие утята» превратятся в «прекрасных лебедей» (настоящих партнеров). Это все самообман. Кто-то не прислушается к тому, что я здесь говорю, будет пытаться улучшить этих людей, помочь им, то есть устроит из своего бизнеса лечебницу.

Помните, что мотивировать жить лучше  невозможно. Да, люди могут стать лучше, но только если сами этого хотят и готовы действуют. К сожалению, «утки» не имеют личного желания измениться и жить лучше.
Немного мистики

Я не раз слышал со сцены выступления людей, достигших хороших уровней в этом бизнесе, которые говорили, что их приглашали год, два или, может, больше тому назад, и что, в конце концов, они стали Изумрудами, Бриллиантами!

В чем здесь подвох? Что из этой истории видят люди? Помните, я говорил, что эмоции мешают человеку видеть то, что есть на самом деле. Люди делают вывод, что если человек отказывается, то его все равно надо приглашать и приглашать в этот бизнес. Ведь вот люди стали Изумрудами и Бриллиантами, а эти пока не понимают своего счастья, но все равно скоро могут согласиться. На самом деле, в данной ситуации сработал принцип Зоны Поиска.

Человек через год, два попал в зону поиска и УЖЕ ИМЕЛ ВНУТРЕННЮЮ МОТИВАЦИЮ!

Именно поэтому он подключился к бизнесу и стал Изумрудом или Бриллиантом. Я не видел ни одного человека, который жил себе не зная зачем, а потом после задушевной беседы стал успешным в этом деле!

Но зато видел  людей, которые подключились к бизнесу, и СОЖРАЛИ уйму времени и сил своих спонсоров! Этих людей пытались мотивировать на семинарах, думая, что произойдет чудо.

Нет, чудо — это если человек уже имеет внутреннюю мотивацию и находится в зоне поиска. Все, других чудес нет. Принципы — это законы , просто используйте их, и вы будете чувствовать себя прекрасно и легко.

Пользоваться продукцией

Необходимо научиться пользоваться продукцией, так как она необычная. Это нужно по нескольким причинам:

· Если вы не пользуетесь продукцией - вы не развиваете свой бизнес!

· Если вы не пользуетесь продукцией, то вы не знаете о качестве и особенностях, и вас легко сбить с толку любому «негативщику», который будет говорить, что продукция плохая и не выполняет того, что должна (хотя это явный показатель, что данный человек не в зоне поиска в плане качественной продукции!).

· Если вы не пользуетесь продукцией - нет товарооборота, и не только личного, но и в вашей структуре потребителей.

Подключение новых партнеров в бизнес — 
старт в бизнесе

Важный момент. Чтобы у человека было больше возможностей преуспеть в своем деле, которое он начинает, надо правильно подключиться к бизнесу, правильно начать.

Если перед вами будет человек, который говорит, что у него нет денег, но что он очень хочет, что тогда делать?

Партнеры совершают несколько ошибок (некоторые из них есть в конце статьи в главе «Ошибки бизнеса»). Делают так, что человек стартует в своем бизнесе только с «Компасом». У такого партнера не будет  правильного отношения к делу. 

Но посмотрите вот на что. Если в книге рецептов написано, что для супа надо то-то и то-то, что бы вы сказали человеку, который бы хотел приготовить суп, но у него чего-то не было из того, что требуется? Вы бы сказали: «Ну ничего, давай это не положим»- или бы вы отложили это все? Вы бы не стали готовить суп.
Бизнес – это серьезней, чем приготовление супа, он может дать вам свободу, лучший уровень жизни вам и вашим детям. Но, несмотря на это, мы наивно полагаем, что ничего особенного, « ну у человека же нет денег!»
Нет, все гораздо серьезней. У нового партнера не будет правильного отношения к делу, а одно это уже уничтожает на корню его возможный успех.

Кроме того, такие «медвежьи услуги» разрушают престиж вашего бизнеса. Помните, качества людей имеют значение, и это очень важно! Из гнилых продуктов хороший суп не сваришь.

Не обманывайте себя. Все, что можно сделать для этого человека — дать почитать эту книгу, предложить пользоваться продукцией, заняться прямыми продажами, организацией круга клиентов. И если человек действительно стоящий, то он это сделает и с продаж заработает на хороший старт. В противном случае, вы потеряете уважение, время, деньги, силы, ухудшите имидж вашего бизнеса, покажете, что вы не профессионал, который понимает, что делает, а просто очередной дистрибьютор, которых  вокруг полно.

Также при подключении нового партнера (человека, который изъявил желание строить бизнес), Вам необходимо сразу показать важность Системы Построения Бизнеса!

Почему это важно? Бизнес - это то, что работает на Вас. Это произойдет только если будет внедрена Система Построения Бизнеса. Что произойдет, если Вы разобрались в идее бизнеса, сделали старт на 100 баллов и начали рассказывать людям о возможности создания своего безрискового дела или просто экономии?

Ничего особенного не произойдет! Допустим, Вы понимаете что делаете, знаете, как делать. Вы находите человека, который согласен стать Вашим партнером. Какое видение у этого человека? Очень простое, примитивное - «купи-продай» видение.

Он думает, что надо идти и рассказывать другим о товаре и деньгах. На этом человеке КОПИРОВАНИЕ застрянет, Система Построении Бизнеса не пойдет дальше.

Что же делать? Надо человеку объяснить, что самый большой секрет всего дела даже не в том КАК делать и ЧТО делать. Самый большой секрет в том, чтобы ПОНИМАТЬ самому и ПЕРЕДАТЬ ЭТО ПОНИМАНИЕ следующему человеку.

А что понимать- то? А вот что - ПРЕЖДЕ, ЧЕМ КТО-ТО НАЧНЕТ ЧТО-ТО ДЕЛАТЬ, ОН УЖЕ ДОЛЖЕН ЗНАТЬ, ДО НАЧАЛА ДЕЙСТВИЙ, ЧТО ДЕЛАТЬ, КАК ДЕЛАТЬ И ПОКАЗАТЬ НОВОМУ ЧЕЛОВЕКУ ИДЕЮ КУБИКА РУБИКА И СИСТЕМЫ ПОСТРОЕНИЯ БИЗНЕСА. ЧТОБЫ НОВЫЙ ЧЕЛОВЕК ПОНЯЛ: СИСТЕМА ПОСТРОЕНИЯ БИЗНЕСА - КЛЮЧ К КОПИРОВАНИЮ И БОЛЬШОМУ МАСШТАБУ.

Такое видение бизнеса позволит человеку понять: если кто-то из новых партнеров скажет, что «делать будет сам», то ничего толкового не будет, новый партнер потерпит неудачу!

Его надо остановить, рассказать про кубик Рубика, провести аналогию с тем, как работает Система Построения Бизнеса. Это позволит ему увидеть, что фактически надо не просто рассказывать, а на самом деле ВНЕДРЯТЬ СИСТЕМУ ПОСТРОЕНИЯ БИЗНЕСА в новых людей, изъявивших желание строить бизнес.

В следующий раз, когда у вас встретится новый человек, который скажет, что будет пока по-своему делать, Вы уже не уйдете в сторону, говоря невнятно: «Ну ладно, когда понадобится помощь, обращайся». Вы сразу на месте будете улаживать эту величайшую глупость - мысль, что новый человек знает, в чем дело, и поэтому надеется сам добиться результатов. Не обманите себя, его идея -  «купи-продай», он ничего не знает о копировании и о бизнесе в целом!

И еще один совет. Прежде, чем Вы начнете с новым партнерам совершать действия, он должен сдать Вам экзамен по этой книжке. Здесь важно, чтобы он понимал, что делать, как делать, почему делать и уяснить важность Системы Построения Бизнеса, а также то, что его задача - внедрить Систему в себя и в нового партнера, которого он найдет.

Если Вы и Ваши партнеры будете знать, ЧТО делать, КАК делать, ПОЧЕМУ делать ДО того, как начнете хоть какие-то действия, если вы будете понимать, что надо внедрить Систему в себя и любого нового партнера, то тогда сможете преуспеть.

Такого не делает никто! Находят нового человека, говорят о деньгах, товаре и после закупки продукции отпускают его в свободное плавание. Человек фактически закончил, не начав!

На этом новом человеке Ваш бизнес и закончится. Но если этот новый человек после Вашего правильного подхода к нему, объяснений , зная, ЧТО делать, КАК делать начнет  какие-то действия, то можете представить, что получится? У Вас будет умный Партнер, который уже будет нести в себе Систему и передавать именно это видение дальше, а не идею «купи-продай». И все это запустит КОПИРОВАНИЕ!

Короткое представление, чем вы занимаетесь

Вам необходимо придумать представление, короткое предложение, из которого будет понятно, чем вы занимаетесь. Это может выглядеть так:
- Я показываю людям, как можно экономить или через 3-5 лет иметь независимость;
- Я показываю, как экономить, пользуясь безвредной продукцией, или как можно создать доход, который можно передать по наследству.

Вы можете придумать что угодно, но должно быть коротко, нравиться вам и давать представление другим о том, чем вы занимаетесь.

Но если кто-то, кто спросил, чем Вы занимаетесь, просит Вас рассказать поподробнее, то, что надо сделать в таком случае? Надо задать прямой вопрос, чтобы понять находится ли этот человек в Зоне Поиска!

Если он не в Зоне Поиска, то скажите ему, что для него это не будет интересно. Предложите ему экономию, возможность пользоваться продукцией, может, это для него будет интересно.

Мышление Предпринимателя

О мышлении часто говорят. Но реально я видел мало людей, которые понимают, о чем речь.

Чем отличается предприниматель от дистрибьютора, который называет себя предпринимателем?

Прежде всего, тем, что его действия основываются не на эмоциях только. Когда эмоции, энтузиазм ушли, то, что останется?

Предприниматель будет идти к цели! Именно это для него имеет значение.

Дистрибьютор идет к цели только до тех пор, пока есть воодушевление! 
Как только оно пропало, он идет искать новые  компании или новые товары, которые ему дадут воодушевление.

Предприниматель думает о том, как создать бизнес, который будет работать на него. Дистрибьютор думает о том, где с продаж он будет иметь больший процент.

Можно читать книги, посещать семинары, НО ТАК И НЕ СТАТЬ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕМ.

Существует полно дилетантов - дистрибьютеров, которые так и не станут предпринимателями.

Поменять свое видение, разобраться в эмоциях- вот что надо делать. Очень рекомендую книги Роберта Кийосаки и Бодо Шефера. Единственные два автора, которые позволяют разбираться в эмоциях, а вернее, строить бизнес с эмоциональным мышлением.

Не думайте, что сможете иметь бизнес, не поменяв мышления! Это ловушка. Бизнес - нелегкое дело, много есть моментов, которые истощают Ваше воодушевление. И если Вы действуете только лишь на воодушевлении, то что тогда?

Остаться человеком настроения, человеком с мышлением наемного работника и сделать своей бизнес, на мой взгляд,  нереально.

Дистрибьютор - человек настроения, эмоционального мышления.

Предприниматель - человек целей и достижений.

Ошибки в бизнесе

Здесь собраны наиболее часто встречающиеся ошибки.

За счет спонсора закрывают недостающий товарооборот (баллы) партнеру.

Человек-спонсор сделал двести баллов, но у него есть заказ еще на пятьдесят. Человек-спонсор хочет эти пятьдесят баллов закрыть на своего неактивного партнера, чтобы тот сделал 100 баллов, получил 10 евро, и это бы явилось дополнительной мотивацией для этого неактивного партнера (псевдо-партнера).

Комментарий: Не знают, что мотивация только внутренняя. Ничего не дадут такие действия, если только вы не собираетесь иметь вместо бизнеса «детский сад» из таких «партнеров», да еще и свои деньги им будете отдавать. Просто купите заказ на свой номер и все - это ваш заказ, ваши деньги, ваша работа.

Продажа продукции по 70% стоимости клиентам

Человек продает продукцию по 75% , боясь, что не сможет продавать по 100% (это дорого), и работает только за баллы (100 или 200), плюс ему приходится еще и развозить этот товар, тратя на это деньги.

Комментарий: через несколько месяцев человек, как правило, устает и перестает что-либо делать, говоря, что бизнес не работает. В этом нет никакого смысла, вам это погоды не принесет. Так вы ничего не будете зарабатывать, тем более не сможете развить бизнес.

Слишком много информации и времени на Бизнес-план

Люди очень затягивают бизнес - план, вставляя в него ненужную информацию для «мотивации» потенциального партнера.

Комментарий: помните, наша работа — выяснить, находится ли человек в зоне поиска, а не пытаться ему объяснить, втолковать  еще что-либо — это пустая трата времени и плохой пример для ваших партнеров, которые будут это копировать. Человек подключится не из-за той информации и пояснений, которые вы ему дадите, а по причине нахождения в зоне поиска.

Не забудьте Цели Встречи:

· Понравиться человеку. Или, по-другому, - наладить отношения. Это может занять несколько секунд, минут;
· Узнать, чего человек хочет;
· Показать, как Ваш бизнес может ему в этом помочь;
· Показать, что Вы профессионал;
· Показать, что с Вами можно иметь дело.

Один за всех

Спонсор пытается все делать сам за партнеров, не запуская механизм копирования.

Комментарий: бесполезное занятие, скоро надоест. Наверное, такой спонсор чувствует себя нужным людям, если в этом его цель, а не в развитии собственного бизнеса, то его можно поздравить.

Листовки и офис

Человек дает объявления и распространяет листовки, сидит в офисе и ждет, что кто-нибудь случайно зайдет.

Комментарий: Если бы это работало, я бы не писал этой книги, а раздавал листовки тоннами.

Псевдо-партнер, неквалифицированный партнер: человек все время ждет, что спонсор за него это сделает. Не обучаясь и оставаясь неактивным сам.

Комментарий: это не тот человек, вы потратите на него время впустую. У него либо нет внутренней мотивации, либо он не в зоне поиска изначально.

Не подключают нового партнера на 100 баллов

Человек не подключает нового партнера (именно партнера, а не потребителя!) правильно, не говорит, что заказ надо делать не менее чем на 100 баллов.

Комментарий: в этом случае неправильные действия - медвежья услуга. С самого начала такой подход портит человеку бизнес.

Но помните: если Вы не собираетесь проводить человека через 3-х шаговое обучение, то ничего толкового не будет, на сколько бы баллов человек ни делал старт. Это все будет бесполезно.

Мостик между теорией бизнеса и применением - 3-х шаговое обучение в процессе реальных действий!!!

Что толку во всех этих запусках в бизнес, умных книгах, мотивации, если не будет главного - человек сам не сможет действовать! Тогда не будет никакого копирования, и весь Ваш бизнес так и завянет.

Надо ли быть менеджером в своем бизнесе?

Люди часто, создав группу, начинают уходить в менеджмент, то есть они перестают создавать бизнес, хотя по виду они занимаются своим бизнесом, «помогают партнерам». В реальности как только вы перестаете сами подключать людей, ваш бизнес уже не будет так быстро развиваться, как если бы вы продолжали сами подключать людей, проводить встречи. 

Как подогнать товарооборот

Если вы видите, что у вас немного не хватает товарооборота (баллов), то можно обратиться к партнерам за помощью, но…  Не делайте той ошибки, которую совершают многие! НЕ просите партнеров купить еще чего-нибудь, чтобы закрыть новый уровень в своем бизнесе! Это разрушает отношения, показывая партнерам, что вы их используете!
Правильно это сделать можно так:

· позвоните партнерам и объясните, что вам не хватает товарооборота до нового уровня

· попросите их помочь вам, позвонив своим клиентам, родственникам, друзьям и узнать, может быть, они нуждаются в этом месяце в какой-нибудь нашей продукции.

Если действовать так, то всем будет хорошо. У партнеров увеличится товарооборот, но не за счет того, что они выкупают. Это будет командная игра. У вас сохранятся отношения. Партнеры не рабы или глупцы, которые должны вам за то, что вы им показали возможность. У нас тут взаимовыгодное сотрудничество.
Купить, чтобы продать

Бывают забавные случаи, когда человек, который не обучается ведению бизнеса, занимаясь прямыми продажами, начинает задабривать других похожих «бизнесменов» из других компаний. Что они делают: они покупают что-то у них, надеясь, что те в свою очередь купят что-то у них.

Комментарий: это ни к чему не приведет. Таким образом, вы даже не создадите хорошей клиентской базы.

Использование вас и вашей структуры в своих целях

Вам встретятся люди, которые захотят вступить в ваш бизнес, но только с целью продвижения своих товаров (как правило, они зарегистрированы в нескольких компаниях прямых продаж), а не для построения своего бизнеса в качестве вашего партнера.

Комментарий: будьте внимательны. Не идите на поводу у таких «партнеров».

Мне надо подумать

У вас будут люди, которые, услышав ваше предложение, скажут: «Мне надо подумать». Будьте внимательны, так как не всегда, но очень часто это означает «Я не в зоне поиска, и мне это не интересно».

Вы почувствуете, как человек это говорит, и легко сможете понять, то ли он хочет действительно подумать, то ли это «Нет». Для верности можете спросить: «Нужна ли еще какая-то информация, чтобы принять решение?»

Мы делаем людям ПРОСТОЕ предложение (быть партнером или экономить, пользуясь качественной продукцией) О чем тут надо еще думать? Если взрослый человек не может в течение минуты ответить на это, у него большие проблемы. И, самое главное в такой ситуации, когда вы спросите, когда можно созвониться, чтобы узнать ответ, если человек скажет: «Ну, я не знаю, мне надо время», «Я потом сам/а позвоню» — это четкое «НЕТ»! Не обманывайте себя надеждами, это вредно для вас, так как будет забирать ваше внимание и эмоциональные силы. Вы будете надеяться, что, может быть... Если вы будет строить свой бизнес на «может быть», то даю гарантию, у вас ничего путного не получится.

Вам надо строить свой бизнес на «знании, а не на предположении или надежде», и не попадать в такие ловушки. Вот еще одна ловушка: «Наверное, да, но пока нет, мне надо подумать» — это четкое «НЕТ»!

Если Вы начнете собирать такие ситуации, накапливать их, Вы просто не сможете дальше ничего делать! Используйте Прямой Вопрос, чтобы прояснить такие ситуации! И Вы увидите, как Вам сразу станет легче - это работает.

У Вас опять будут силы действовать.
Продукция в долг

Не надо давать продукцию в долг в надежде, что вы поможете человеку начать свой бизнес. Не товар в долг поможет людям, а  шаги, описанные в книге выше. Товар сам по себе не делает бизнес. Система Построения Бизнеса плюс товар — это поможет сделать бизнес. У вас появится проблема: вы испортите отношения с человеком (хотя вам кажется, что вы «помогаете ему»).

Деньги в долг

Чаще вам деньги не вернут. Вы совершаете большую ошибку, думая, что если это ваш партнер (скорее это псевдо-партнер), то он же с вами в бизнесе и вас не подведет. Поймите: если человек не имеет правильного отношения к делу, то он не считает это дело своим, и он легко нарушит все рамки приличия! Посмотрите еще раз, кто такой партнер. И поймите, что только когда вы будете иметь прибыль от бизнеса вашего партнера, тогда можно говорить, что он партнер. Сам факт регистрации договора со ссылкой на ваш номер не делает человека партнером, тем, кому можно доверять и давать в долг. Те, кто попытается использовать свое «партнерство» с вами именно с целью получения денег - аферисты!

А сколько ты зарабатываешь?

Бывают случаи, что вам задают такой вопрос. Часто люди пытаются соврать, сказать, что уже есть приличный доход, думая, что таким ответом они привлекут потенциального кандидата.

Это в корне неверно. Обман в бизнесе не поможет, а навредит. Вы будете себя чувствовать плохо. Как правило, ситуация здесь такая; тот, кто задает такой вопрос, не в зоне поиска (за редким исключением!) и просто хочет поставить вас в неловкое положение. Но на самом деле такое получится только тогда, когда вы не будете понимать, что ответить. Ответ может быть очень простой: «Это не работа, а мой бизнес. Как ты думаешь, сколько можно сразу начать зарабатывать, если ты только недавно начал дело»?

И пусть теперь он сам попробует ответить на свой вопрос.
Тот факт, что сразу не зарабатываешь денег, не является чем-то постыдным и не ухудшает возможностей. В любом бизнесе так, не сразу идет доход — это не работа по найму!

Гордитесь тем, что вы готовы к действиям и хотите стать независимым человеком, чтобы вам не указывали, когда идти на обед и сколько получать.

Хочешь преуспеть в Сетевом Маркетинге - не занимайся им!

Занимайтесь своим делом в сотрудничестве с компанией-партнером, используя ее ресурсы. Будьте интеллигентным Предпринимателем, а не Дистрибьютором! Ориентируйтесь на достижение цели, а не на наличие эмоций. Успехов Вам!!!                                                                                                                   
                                                          С уважением,

                                                                                        Смирнов Алексей Юрьевич 
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