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PREFATA

Ei bine, am vesti bune si vesti proaste.

Mai intai vestile bune. Ai in mainile tale cea mai buna
oportunitate de afaceri de pe fata pimantului. Te afli
la locul potrivit si in momentul potrivit pentru a-ti
construi propria afacere. Ai cei mai buni mentori
(sponsori, lideri sau oricum i-ai numi pe indrumatorii
tai) si cel mai bun sistem de construire a unei afaceri,
iar compania care se afld in spatele acestui sistem este
fard repros, avand ani de experienta si succes.

Care este acest sector de activitate?

Marketingul in retea sau multilevel marketingul, forma a
vanzarii directe prin care produsele si serviciile sunt
oferite consumatorilor prin intermediul unei retele
de vanzitori directi si independenti care primesc un
comision atat pentru vanzarile proprii, cat si pentru
vanzdrile generate de retelele de vanzitori directi si
independenti pe care i-au recrutat si 1i indruma
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personal. Marketingul in retea a creat milionari si s-a
dovedit un mijloc de a obtine libertate financiara si
mai mult timp liber pentru indivizi intreprinzatori
exact ca tine. Acest sistem si-a demonstrat viabilitatea
timp de atatia ani incat succesul lui este considerat
acum de la sine inteles. Reviste de prestigiu au
prezentat obiectiv marketingul in retea, acordandu-i
credibilitate si respect. Pentru a avea si tu succes, ai
la dispozitie instrumente §i cunostinte in care
companiile au investit milioane si milioane de dolari.
Vei avea acces la cele mai noi tehnologii si echipa-
mente, iar mijloacele de comunicare ca sistemele de
teleconferinta sau videoconferinta abunda. Esti parte
a unei infrastructuri care te aseaza in scaunul soferului
pe autostrada vietii.

Acestea sunt vestile bune. $i cred ca esti de acord cu

mine ca ele sunt chiar al naibii de bune!

Prin urmare, care sunt vestile proaste?
De fapt, nu sunt chiar niste vesti rele. Sunt, mai degra-

b3, vesti din ,Jumea reald”. Chiar daca te aldturi unei
companii cu adevarat minunate, cu cele mai bune
produse din sector si oferind potential pentru a
castiga sume de bani enorme si a-ti oferi o viata plina
de confort si libertate... ESTE O AFACERE CU
OAMENII!!! Asa a fost intotdeauna si asa va fi mereu.

Deci, Bob, spui ci este o afacere cu oamenii.
Si ce mare lucru? De ce este asta o veste
proasta? Scuze, o veste din ,lumea reald”.
Adicd de ce faci atta caz cd este o afacere cu
oamenii. Toate afacerile sunt ficute de
oameni §i cu oameni.

Oamenii pot fi dificili. latd,... am spus-o. Sincer, asta nu

este 0 mare surpriza pentru tine, nu-i asa? Oamenii
sunt dificili si nu actioneaza intotdeauna in mod logic.



Poate si le fie prezentatd o sansa de a scapa de o viata
mediocra, de a oferi mai mult familiilor lor, de a
investi mai mult in actiunile caritabile pe care le
prefera si de a-si trai Visul dar, cu toate acestea,
majoritatea spun ,nu”. Ei bine, cred ci ai dreptul sa
spui ,nu” in anumite situatii, dar de ce ar refuza
cineva produsele pe care le oferi, compania pentru
care lucrezi §i sansa de a trai mai bine?

$i iatd i raspunsul meu: habar n-am!

lar acum VESTEA CU ADEVARAT BUNA este ci... nu
conteazd daca cineva spune ,nu”. $i asta pentru ca
existd o multime de oameni care cautd exact oportu-
nitatea pe care le-o oferi tu, asa incat, tot ce trebuie
sa faci este sd fii pregatit sd nu te descurajezi cand
cineva spune ,nu”. Continua s Inaintezi, trecand de
suficiente ,nu-uri” ca sd ajungi si la ,da-uri”. Nu
conteaza cati oameni iti spun ,nu” si asta deoarece tu
stii urmatoarele:

Existd nenumdrati oameni pe care ii poti a-
borda cu incredere §i usurintd Intr-un mod
care nu te va face sd te simti nervos sau in-
cordat, iar ei vor fi total deschisi la ideea de a
fi abordati spre a li se prezenta o oportunitate
de afaceri.

Dar, Bob, din pdcate eu nu sunt un pro-
fesionist In materie de relationare. Nu cu-
nosc nenumadrati oameni pe care sd-i pot
aborda cu incredere.

A

Int;eleg asta. Te rog sa nu crezl ca esti smgurul in aceasta
situatie. Sunt fara numar cei care au simtit exact la
fel. Apoi, au descoperit ca exista o metoda de
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prospectare, un sistem care 11 permite sa gasesti catl
oameni doresti spre a le prezenta planul tau de
afaceri. $i aplicand acest sistem, nenumarati oameni
nu au mai avut nevoie niciodata sa-si pund cea mai
NV R

infricosatoare intrebare:

»Pe cine s mai abordez acum, cand lista
initiald de nume s-a epuizat?

Cunostintele din aceastd carte te vor indruma pas cu pas

de-a lungul calatoriei pentru gasirea propriei liste
nesfarsite de prospecti cu potential. Este ca o harta

care te va conduce direct citre comoara!

As fi zis mai sus ,potentiali clienti“ pentru usurinta lectu-
$ »P p $

rii. Am scris 1nsa ,prospecti”, pentru cd stim amandoi
ca tu nu cauti, pur si simplu, oameni cirora si le
vinzi niste produse, ci oameni de care ai nevoie
pentru prosperitatea afacerii tale. Tu urmaresti sa 1ti
construiesti o organizatie proprie, o retea puternica
de distribuitori directi pe care s 1i coordonezi si de
aceea ceea ce Caut;i tu permanent sunt persoane noi
pe care sa le ajuti sa se inscrie in afacerea pe care o
reprezinti.

Inainte de a trece la primul capitol, trebuie sa fac trei

1.

declaratii:

Acest sistem functioneazd cu certitudine si a fost
folosit cu mare succes de catre distribuitori,
consultanti, intreprinzatori independenti, vanzatori si
afiliati ai multor companii diferite.

Norocul nu are nicio legéturé cu acest sistem; este
strict o chestiune de cauza si efect. Fa ce trebuie si
vei avea rezultate.



3. Daca pare ca ma laud, nu este cazul. Nu ma laud

A

deloc cu aceste metode, tehnici i principii de succes,
deoarece stiu ¢a nu am niciun merit. Am Invatat mult
mai mult de la altii, comparativ cu ce i-am invatat eu
pe altii. De fapt, pot spune cu sinceritate cd nu am
facut descoperiri paradoxale niciodata in viata mea §i
nu am avut idei autentice. Am invatat, am aplicat si
am perfec‘gionat. Le sunt foarte recunoscator tuturor
celor de la care am Invatat si sunt onorat s3 iti
impartasesc si tie, drag cititor, ceea ce am invatat. Nu
iti fie teama ca, la randul tau, sa impartasesti aceste
cunostinte cu altii. Dupa cum vei vedea, nu vei duce
niciodata lipsa de prospecti, asa ca nu existd niciun
motiv sa pastrezi secrete aceste metode de

prospectare!

Iti urez mult succes pe calea ta citre schimbarea in bine

a vietilor multor oameni.

PENTRU TINE SI LIBERTATEA TA!
Bob Burg

> pentru cd TU ESTI NUMARUL 1°
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CAPITOLUL 111

CONSOLIDAREA
RELATIEI

(intr-un mod amabil
si eficient)

Fie ca ai intalnit intamplator prospectul si ai inceput sa
lucrezi pentru a-i castiga simpatia si increderea
printr-o conversatie lejera, intr-un cadru informal
(vom vorbi despre asta in capitolul urmator) sau la un
eveniment organizat, precum cel descris in capitolul
anterior, scena este pregatita sa treci la etapa de
consolidare a relatiei din cadrul sistemului de
prospectare.

Multi oameni sunt intimidati de aceasta etapa. Ei isi
imagineaza nesfarsite ore de corvezi neplacute ca
gestionarea unor baze de date, apeluri telefonice si

& pentru ca Tu EsTI NUMARUL 1°
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tot felul de actiuni insistente care sa-i faca pe
prospecgi sa le accepte propunerea. it;i propun sa nu
facem asa ceva.

Vom aplica o strategie simpld, usoara, care nu este ame-
nintatoare nici pentru tine, nici pentru prospect si, in
plus, este foarte eficienta.

Ocazional, daca tii neaparat, ai putea suna prospectul
pentru a-l invita sa 1i prezinti propunerea de afacere.
In functie de cum te-ai descurcat cand v-ati intalnit,
ar putea foarte bine sa fie dispus sa 1i prezinti ideeca
ta. Va veni o vreme cand vei proceda destul de des in
acest fel, deoarece vei gasi atat de multe nume incat
vei dori sd accelerezi procesul si sa scoti de pe lista
oamenii cat mai curand posibil.

Prin urmare, ai putea si-l suni pe Gary a doua zi si sa te
prezinti din nou. i§i va aminti de tine. De ce nu si-ar
aminti? L-ai ficut sa se simta foarte bine. $i ar putea
sa intampine cu placere ideea de a-i vorbi despre
propunerea ta afaceri. Atunci ai putea vorbi cu el
despre evolutia prezenta a afacerilor la domiciliu ca
mod de sporire a veniturilor si de diversificare a
surselor de venit. Ai incerca si afli dac3 ar fi interesat
sa stie cum procedezi tu si, cine stie, ai putea stabili o
intalnire.

Dar sansele ca el sa accepte de la inceput intalnirea nu
sunt la fel de bune ca in cazul in care aplici metodele
de consolidare a relatiei pe care le vom discuta in
continuare. Prin urmare, in afard de cazul in care ai o
lista mult prea lungd de nume, iti sugerez sd amani
inca putin acel apel telefonic.



CAPITOLUL VII

STABILIREA INTALNIRILOR
PE BAZA
RECOMANDARILOR

na este sa obtii recomandari si cu totul altceva sa
Ustabile§ti intalniri cu persoanele recomandate. in
ciuda faptului ca prospectii recomandati cunosc,
simpatizeaza si au incredere in persoana care a facut
recomandarea, este usor de imaginat ce se petrece in
mintea lor:

»Nu vreau sa fiu deranjat de un vanzitor.”

,Nu am nevoie de orice ar vrea el si-mi vanda.”

»Nu cumva este unul dintre acei vanzitori agresivi de
care nu mai poti sa scapi?”

»Nu cumva vrea sd imi prezinte o afacere de marke-
ting in retea?” (Fereasca Dumnezeu!)

I pentru cd Tu ESTI NUMARUL 1°
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Avand aceste lucruri in minte, si vedem cum putem

contacta oamenii intr-un mod foarte eficient i care sa

nu-i faca sa se simta intimidati sau amenintati.

Apropo, desi in capitolul anterior am discutat despre re-

comandari numai raportat la produse si consumatori,

sa ne Intoarcem la construirea unei afaceri. Motivul

pentru care facem asta este ca stabilirea unei intalniri

Cu un prospect pentru ni§te produse nu este un lucru

deosebit de dificil. Poti mentiona cd persoana care a

facut recomandarea adora acele produse sau poti

mentiona fara probleme un beneficiu sau doua si

atunci prospectul va fi interesat sa afle mai multe. Sau

oate ca va refuza. Cand vei Incepe si ai multi
poat fi C P

prospecti, n-o sa-ti pese daca refuza. (Bine, o sa-ti

pese... dar nu chiar atat de mult!)

Acum, si presupunem ca i-ai prezentat afacerea lui

Steve, care nu este interesat In acest moment. Cu

toate acestea, ai obtinut cateva recomandari din

partea lui. Iata cum ar putea suna convorbirea cu

prospectul recomandat de Steve.

TU:

DL.Y:
TU:

DL.Y:
TU:

DL. Y:

Domnule Y, sunt Sue Johnson. Cred ca il
cunoasteti pe Steve Abbott.

Da, cum ii merge lui Steve?

Minunat. De fapt, am vorbit cu el aseara si a
mentionat numele dumneavoastra.

Da? Cum?

Sunt pe cale sd extind un proiect de afaceri im-
preund cu cativa oameni de succes si cautam
persoane care au deja succes, asa ca dumnea-
voastrd, pentru a ni se aldtura. Nu pot promite
ca vi se potriveste, dar Steve v-a laudat si mi-a
sugerat sa va sun. Ati vrea sa ne intalnim sa bem
repede o cafea si sa va prezint pe scurt afacerea?
Suna interesant. Poti sd-mi spui un pic despre ce
este vorba?



MARELE PARADOX LEGAT DE
A DARUI $I A PRIMI

Desi a darui conduce, in fapt, la a primi, daca daruiesti
numai pentru ca speri sa primesti, nu mai merge asa
de bine. De fapt, efectul este aproape contrar.

Chiar si acest principiu spiritual are o explicatie materi-
ald simpla: cand daruiesti numai ca sd primesti sau
pentru a fi recompensat, persoana careia 1i daruiegti
1si dd seama de asta. Nu-ti poti ascunde intentia si nu
te poti preface, cel putin nu pentru prea mult timp.
Unii oameni au mai mult talent decat altii sa-si ascun-
da intentiile, dar, in final, aceste intentii ascunse vor
iesi la suprafata.

Daruieste pentru ca iti place sa daruiesti si nu pentru ca
te astepti la un gest de reciprocitate si vei constata ca
Legea Cauzei si Efectului va lucra pentru tine in
moduri pe care un om de afaceri obisnuit nici nu si le .
poate imagina vreodata.

Thomas Powers, autorul cirtii Networking for Life, ex-
prima acest lucru foarte frumos: ,Energia se naste...
datorita suspendarii voite a propriului interes”. Deci
nu este vorba de anularea interesului propriu, ci de

A
suspendarea lui. Imi place aceasta afirmatie a lui Po-

BUSINESSTECH INTERNATIONAL

wers, deoarece ma duce cu gandul la o trisatura co-
muna celor pe care eu 1i numesc ,supervedetele mar-
ketingului in retea”. Acesti oameni se intreabd mereu
cum 1si pot aduce o contributie pozitiva la viata si
afacerile altor oameni, spre deosebire de cei care se
intreabd mereu ce ar putea obtine de la ceilalti.
Repet, si este important sd intelegi, ca asta nu inscamna
ca ei nu se asteaptad sa prospere. Ei stiu ca vor
prospera enorm, dar nu sunt ,atasati emotional” de
ideca de a culege recompense imediat si nici chiar
direct de la persoana careia i-au daruit ceva. In acest
fel, ei se pot concentra total pe latura ,daruire”. Ei
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CAPITOLUL XV

DACA MARKETINGUL
IN RETEA ESTE UN
JOC, CAND STII CA
AI CASTIGAT?

Recent, mi s-a pus aceasta intrebare si primul meu
raspuns a fost: ,Nu este un joc, este o afacere. O
afacere de anvergura”.

Dar interlocutorul a repetat intrebarea.

De aceasta data, am raspuns, ,Nu este un joc, este un
sistem de distributie”.

Dar persoana tot nu era satisfacuta de raspuns si mi-a
spus: ,Haide, Burg, stii ce vreau s spun. Tu, mai
mult ca oricine, esti tentat sd vezi totul ca pe un joc,
aga ca raspunde la intrebare: Daca marketingul in
retea este un joc, cum stii cand ai castigat?’
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