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PREFA¥å

Ei bine, am ve[ti bune [i ve[ti proaste.
Mai \nt~i ve[tile bune. Ai \n m~inile tale cea mai bun`

oportunitate de afaceri de pe fa]a p`m~ntului. Te afli
la locul potrivit [i \n momentul potrivit pentru a-]i
construi propria afacere. Ai cei mai buni mentori
(sponsori, lideri sau oricum i-ai numi pe \ndrum`torii
t`i) [i cel mai bun sistem de construire a unei afaceri,
iar compania care se afl` \n spatele acestui sistem este
f`r` repro[, av~nd ani de experien]` [i succes.

Care este acest sector de activitate?

MMaarrkkeettiinngguull  \\nn  rree]]eeaa  ssaauu  mmuullttiilleevveell  mmaarrkkeettiinngguull,,  form` a
v~nz`rii directe prin care produsele [i serviciile sunt
oferite consumatorilor prin intermediul unei re]ele
de v~nz`tori direc]i [i independen]i care primesc un
comision at~t pentru v~nz`rile proprii, c~t [i pentru
v~nz`rile generate de re]elele de v~nz`tori direc]i [i
independen]i pe care i-au recrutat [i \i \ndrum`
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personal. Marketingul \n re]ea a creat milionari [i s-a
dovedit un mijloc de a ob]ine libertate financiar` [i
mai mult timp liber pentru indivizi \ntreprinz`tori
exact ca tine. Acest sistem [i-a demonstrat viabilitatea
timp de at~]ia ani \nc~t succesul lui este considerat
acum de la sine \n]eles. Reviste de prestigiu au
prezentat obiectiv marketingul \n re]ea, acord~ndu-i
credibilitate [i respect. Pentru a avea [i tu succes, ai
la dispozi]ie instrumente [i cuno[tin]e \n care
companiile au investit milioane [i milioane de dolari.
Vei avea acces la cele mai noi tehnologii [i echipa-
mente, iar mijloacele de comunicare ca sistemele de
teleconferin]` sau videoconferin]` abund`. E[ti parte
a unei infrastructuri care te a[eaz` \n scaunul [oferului
pe autostrada vie]ii.

Acestea sunt ve[tile bune. ßi cred c` e[ti de acord cu
mine c` ele sunt chiar al naibii de bune!

Prin urmare, care sunt ve[tile proaste?
De fapt, nu sunt chiar ni[te ve[ti rele. Sunt, mai degra-

b`, ve[ti din „lumea real`”. Chiar dac` te al`turi unei
companii cu adev`rat minunate, cu cele mai bune
produse din sector [i oferind poten]ial pentru a
c~[tiga sume de bani enorme [i a-]i oferi o via]` plin`
de confort [i libertate... ESTE O AFACERE CU
OAMENII!!! A[a a fost \ntotdeauna [i a[a va fi mereu.

Deci, Bob, spui c` este o afacere cu oamenii.
ßi ce mare lucru? De ce este asta o veste
proast`? Scuze, o veste din „lumea real`”.
Adic` de ce faci at~ta caz c` este o afacere cu
oamenii. Toate afacerile sunt f`cute de
oameni [i cu oameni.

Oamenii pot fi dificili. Iat`,... am spus-o. Sincer, asta nu
este o mare surpriz` pentru tine, nu-i a[a? Oamenii
sunt dificili [i nu ac]ioneaz` \ntotdeauna \n mod logic.
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Poate s` le fie prezentat` o [ans` de a sc`pa de o via]`
mediocr`, de a oferi mai mult familiilor lor, de a
investi mai mult \n ac]iunile caritabile pe care le
prefer` [i de a-[i tr`i Visul dar, cu toate acestea,
majoritatea spun „nu”. Ei bine, cred c` ai dreptul s`
spui „nu” \n anumite situa]ii, dar de ce ar refuza
cineva produsele pe care le oferi, compania pentru
care lucrezi [i [ansa de a tr`i mai bine? 

ßi iat` [i r`spunsul meu: habar n-am!
Iar acum VESTEA CU ADEVåRAT BUNå este c`... nnuu

ccoonntteeaazz`̀ dac` cineva spune „nu”. ßi asta pentru c`
exist` o mul]ime de oameni care caut` exact oportu-
nitatea pe care le-o oferi tu, a[a \nc~t, tot ce trebuie
s` faci este s` fii preg`tit s` nu te descurajezi c~nd
cineva spune „nu”. Continu` s` \naintezi, trec~nd de
suficiente „nu-uri” ca s` ajungi [i la „da-uri”. Nu
conteaz` c~]i oameni \]i spun „nu” [i asta deoarece tu
[tii urm`toarele:

EExxiisstt`̀  nneennuumm`̀rraa]]ii  ooaammeennii  ppee  ccaarree  \\ii  ppoo]]ii  aa--
bboorrddaa  ccuu  \\nnccrreeddeerree  [[ii  uu[[uurriinn]]`̀  \\nnttrr--uunn  mmoodd
ccaarree  nnuu  ttee  vvaa  ffaaccee  ss`̀  ttee  ssiimm]]ii  nneerrvvooss  ssaauu  \\nn--
ccoorrddaatt,,  iiaarr  eeii  vvoorr  ffii  ttoottaall  ddeesscchhii[[ii  llaa  iiddeeeeaa  ddee  aa
ffii  aabboorrddaa]]ii  sspprree  aa  llii  ssee  pprreezzeennttaa  oo  ooppoorrttuunniittaattee
ddee  aaffaacceerrii..

Dar, Bob, din p`cate eu nu sunt un pro-
fesionist \n materie de rela]ionare. Nu cu-
nosc nenum`ra]i oameni pe care s`-i pot
aborda cu \ncredere.

çn]eleg asta. Te rog s` nu crezi c` e[ti singurul \n aceast`
situa]ie. Sunt f`r` num`r cei care au sim]it exact la
fel. Apoi, au descoperit c` exist` o metod` de
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prospectare, un sistem care \]i permite s` g`se[ti c~]i
oameni dore[ti spre a le prezenta planul t`u de
afaceri. ßi aplic~nd acest sistem, nenum`ra]i oameni
nu au mai avut nevoie niciodat` s`-[i pun` cea mai
\nfrico[`toare \ntrebare: 

„„PPee  cciinnee  ss`̀  mmaaii  aabboorrddeezz  aaccuumm,,  cc~~nndd  lliissttaa
iinnii]]iiaall`̀  ddee  nnuummee  ss--aa  eeppuuiizzaatt??  

Cuno[tin]ele din aceast` carte te vor \ndruma pas cu pas
de-a lungul c`l`toriei pentru g`sirea propriei liste
nesf~r[ite de prospec]i cu poten]ial. Este ca o hart`
care te va conduce direct c`tre comoar`!

A[ fi zis mai sus „poten]iali clien]i“ pentru u[urin]a lectu-
rii. Am scris \ns` „prospec]i”, pentru c` [tim am~ndoi
c` tu nu cau]i, pur [i simplu, oameni c`rora s` le
vinzi ni[te produse, ci oameni de care ai nevoie
pentru prosperitatea afacerii tale. Tu urm`re[ti s` \]i
construie[ti o organiza]ie proprie, o re]ea puternic`
de distribuitori direc]i pe care s` \i coordonezi [i de
aceea ceea ce cau]i tu permanent sunt persoane noi
pe care s` le aju]i s` se \nscrie \n afacerea pe care o
reprezin]i. 

çnainte de a trece la primul capitol, trebuie s` fac trei
declara]ii:

11.. Acest sistem func]ioneaz` cu certitudine [i a fost
folosit cu mare succes de c`tre distribuitori,
consultan]i, \ntreprinz`tori independen]i, v~nz`tori [i
afilia]i ai multor companii diferite.

22.. Norocul nu are nicio leg`tur` cu acest sistem; este
strict o chestiune de cauz` [i efect. F` ce trebuie [i
vei avea rezultate. 
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33.. Dac` pare c` m` laud, nu este cazul. Nu m` laud
deloc cu aceste metode, tehnici [i principii de succes,
deoarece [tiu c` nu am niciun merit. Am \nv`]at mult
mai mult de la al]ii, comparativ cu ce i-am \nv`]at eu
pe al]ii. De fapt, pot spune cu sinceritate c` nu am
f`cut descoperiri paradoxale niciodat` \n via]a mea [i
nu am avut idei autentice. Am \nv`]at, am aplicat [i
am perfec]ionat. Le sunt foarte recunosc`tor tuturor
celor de la care am \nv`]at [i sunt onorat s` \]i
\mp`rt`[esc [i ]ie, drag cititor, ceea ce am \nv`]at. Nu
\]i fie team` ca, la r~ndul t`u, s` \mp`rt`[e[ti aceste
cuno[tin]e cu al]ii. Dup` cum vei vedea, nu vei duce
niciodat` lips` de prospec]i, a[a c` nu exist` niciun
motiv s` p`strezi secrete aceste metode de
prospectare!

ç]i urez mult succes pe calea ta c`tre schimbarea \n bine
a vie]ilor multor oameni. 

PENTRU TINE ßI LIBERTATEA TA!
Bob Burg
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C A P I T O L U L  I I I

CONSOLIDAREA 
RELA¥IEI

(çntr-un mod amabil 
[i eficient)

Fie c` ai \nt~lnit \nt~mpl`tor prospectul [i ai \nceput s`
lucrezi pentru a-i c~[tiga simpatia [i \ncrederea
printr-o conversa]ie lejer`, \ntr-un cadru informal
(vom vorbi despre asta \n capitolul urm`tor) sau la un
eveniment organizat, precum cel descris \n capitolul
anterior, scena este preg`tit` s` treci la etapa de
consolidare a rela]iei din cadrul sistemului de
prospectare.

Mul]i oameni sunt intimida]i de aceast` etap`. Ei \[i
imagineaz` nesf~r[ite ore de corvezi nepl`cute ca
gestionarea unor baze de date, apeluri telefonice [i
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tot felul de ac]iuni insistente care s`-i fac` pe
prospec]i s` le accepte propunerea. ç]i propun s` nu
facem a[a ceva.

Vom aplica o strategie simpl`, u[oar`, care nu este ame-
nin]`toare nici pentru tine, nici pentru prospect [i, \n
plus, este foarte eficient`.

Ocazional, dac` ]ii neap`rat, ai putea suna prospectul
pentru a-l invita s` \i prezin]i propunerea de afacere.
çn func]ie de cum te-ai descurcat c~nd v-a]i \nt~lnit,
ar putea foarte bine s` fie dispus s` \i prezin]i ideea
ta. Va veni o vreme c~nd vei proceda destul de des \n
acest fel, deoarece vei g`si at~t de multe nume \nc~t
vei dori s` accelerezi procesul [i s` sco]i de pe list`
oamenii c~t mai cur~nd posibil.

Prin urmare, ai putea s`-l suni pe Gary a doua zi [i s` te
prezin]i din nou. ç[i va aminti de tine. De ce nu [i-ar
aminti? L-ai f`cut s` se simt` foarte bine. ßi ar putea
s` \nt~mpine cu pl`cere ideea de a-i vorbi despre
propunerea ta afaceri. Atunci ai putea vorbi cu el
despre evolu]ia prezent` a afacerilor la domiciliu ca
mod de sporire a veniturilor [i de diversificare a
surselor de venit. Ai \ncerca s` afli dac` ar fi interesat
s` [tie cum procedezi tu [i, cine [tie, ai putea stabili o
\nt~lnire. 

Dar [ansele ca el s` accepte de la \nceput \nt~lnirea nu
sunt la fel de bune ca \n cazul \n care aplici metodele
de consolidare a rela]iei pe care le vom discuta \n
continuare. Prin urmare, \n afar` de cazul \n care ai o
list` mult prea lung` de nume, \]i sugerez s` am~ni
\nc` pu]in acel apel telefonic.
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C A P I T O L U L  V I I

STABILIREA çNTÇLNIRILOR 
PE BAZA 
RECOMANDåRILOR

Una este s` ob]ii recomand`ri [i cu totul altceva s`
stabile[ti \nt~lniri cu persoanele recomandate. çn

ciuda faptului c` prospec]ii recomanda]i cunosc,
simpatizeaz` [i au \ncredere \n persoana care a f`cut
recomandarea, este u[or de imaginat ce se petrece \n
mintea lor:

•• „Nu vreau s` fiu deranjat de un v~nz`tor.”
•• „Nu am nevoie de orice ar vrea el s`-mi v~nd`.”
•• „Nu cumva este unul dintre acei v~nz`tori agresivi de

care nu mai po]i s` scapi?”
•• „Nu cumva vrea s` \mi prezinte o afacere de marke-

ting \n re]ea?” (Fereasc` Dumnezeu!)
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Av~nd aceste lucruri \n minte, s` vedem cum putem
contacta oamenii \ntr-un mod foarte eficient [i care s`
nu-i fac` s` se simt` intimida]i sau amenin]a]i.

Apropo, de[i \n capitolul anterior am discutat despre re-
comand`ri numai raportat la produse [i consumatori,
s` ne \ntoarcem la construirea unei afaceri. Motivul
pentru care facem asta este c` stabilirea unei \nt~lniri
cu un prospect pentru ni[te produse nu este un lucru
deosebit de dificil. Po]i men]iona c` persoana care a
f`cut recomandarea ador` acele produse sau po]i
men]iona f`r` probleme un beneficiu sau dou` [i
atunci prospectul va fi interesat s` afle mai multe. Sau
poate c` va refuza. C~nd vei \ncepe s` ai mul]i
prospec]i, n-o s`-]i pese dac` refuz`. (Bine, o s`-]i
pese... dar nu chiar at~t de mult!) 

Acum, s` presupunem c` i-ai prezentat afacerea lui
Steve, care nu este interesat \n acest moment. Cu
toate acestea, ai ob]inut c~teva recomand`ri din
partea lui. Iat` cum ar putea suna convorbirea cu
prospectul recomandat de Steve.

TU: Domnule Y, sunt Sue Johnson. Cred c` \l
cunoa[te]i pe Steve Abbott.

DL. Y: Da, cum \i merge lui Steve?
TU: Minunat. De fapt, am vorbit cu el asear` [i a

men]ionat numele dumneavoastr`.
DL. Y: Da? Cum?
TU: Sunt pe cale s` extind un proiect de afaceri \m-

preun` cu c~]iva oameni de succes [i c`ut`m
persoane care au deja succes, a[a ca dumnea-
voastr`, pentru a ni se al`tura. Nu pot promite
c` vi se potrive[te, dar Steve v-a l`udat [i mi-a
sugerat s` v` sun. A]i vrea s` ne \nt~lnim s` bem
repede o cafea [i s` v` prezint pe scurt afacerea?

DL. Y: Sun` interesant. Po]i s`-mi spui un pic despre ce
este vorba?
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MMAARREELLEE  PPAARRAADDOOXX  LLEEGGAATT  DDEE  
AA  DDååRRUUII  ßßII  AA  PPRRIIMMII

De[i a d`rui conduce, \n fapt, la a primi, dac` d`ruie[ti
numai pentru c` speri s` prime[ti, nu mai merge a[a
de bine. De fapt, efectul este aproape contrar.

Chiar [i acest principiu spiritual are o explica]ie materi-
al` simpl`: c~nd d`ruie[ti numai ca s` prime[ti sau
pentru a fi recompensat, persoana c`reia \i d`ruie[ti
\[i d` seama de asta. Nu-]i po]i ascunde inten]ia [i nu
te po]i preface, cel pu]in nu pentru prea mult timp.
Unii oameni au mai mult talent dec~t al]ii s`-[i ascun-
d` inten]iile, dar, \n final, aceste inten]ii ascunse vor
ie[i la suprafa]`. 

D`ruie[te pentru c` \]i place s` d`ruie[ti [i nu pentru c`
te a[tep]i la un gest de reciprocitate [i vei constata c`
Legea Cauzei [i Efectului va lucra pentru tine \n
moduri pe care un om de afaceri obi[nuit nici nu [i le
poate imagina vreodat`. 

Thomas Powers, autorul c`r]ii Networking for Life, ex-
prim` acest lucru foarte frumos: „Energia se na[te...
datorit` suspend`rii voite a propriului interes”. Deci
nu este vorba de anularea interesului propriu, ci de
suspendarea lui. çmi place aceast` afirma]ie a lui Po-
wers, deoarece m` duce cu g~ndul la o tr`s`tur` co-
mun` celor pe care eu \i numesc „supervedetele mar-
ketingului \n re]ea”. Ace[ti oameni se \ntreab` mereu
cum \[i pot aduce o contribu]ie pozitiv` la via]a [i
afacerile altor oameni, spre deosebire de cei care se
\ntreab` mereu ce ar putea ob]ine de la ceilal]i.

Repet, [i este important s` \n]elegi, c` asta nu \nseamn`
c` ei nu se a[teapt` s` prospere. Ei [tiu c` vor
prospera enorm, dar nu sunt „ata[a]i emo]ional” de
ideea de a culege recompense imediat [i nici chiar
direct de la persoana c`reia i-au d`ruit ceva. çn acest
fel, ei se pot concentra total pe latura „d`ruire”. Ei
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C A P I T O L U L  X V

DACå MARKETINGUL 
çN RE¥EA ESTE UN 
JOC, CÇND ßTII Cå 
AI CÇßTIGAT?

Recent, mi s-a pus aceast` \ntrebare [i primul meu
r`spuns a fost: „Nu este un joc, este o afacere. O
afacere de anvergur`”.

Dar interlocutorul a repetat \ntrebarea.
De aceast` dat`, am r`spuns, „Nu este un joc, este un

sistem de distribu]ie”.
Dar persoana tot nu era satisf`cut` de r`spuns [i mi-a

spus: „Haide, Burg, [tii ce vreau s` spun. Tu, mai
mult ca oricine, e[ti tentat s` vezi totul ca pe un joc,
a[a c` r`spunde la \ntrebare: Dac` marketingul \n
re]ea este un joc, cum [tii c~nd ai c~[tigat?”
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