Четыре Нестандартных Идеи

 Для Построения Вашего Бизнеса В Сетевом Маркетинге

Быстро найдите большое количество кандидатов... Превратите их в лидеров... И измените Вашу карьеру по организации сети навсегда!
Специальное сообщение для построения бизнеса от Тома "Большого Эла“ Шрайтера

Дорогой Сетевик-Профессионал,

"Шмяк".

Это - звук падения Вашего конкурента, отстающего от Вас из-за неимения этого специального сообщения.

Это сообщение попало в Ваши руки, потому что Вы хотите построить большой и успешный бизнес в сетевом маркетинге.

Следующие несколько страниц дадут Вам ценные идеи и стратегии, которые помогут Вам и вашей группе:

Определите самых квалифицированных, заинтересованных кандидатов, Избегайте болезненных отказов при рекрутировании, Измените видение, которым кандидаты глядят на Ваш бизнес, Вырастите лидеров, и получите грандиозный чек.

Многие из этих нестандартных идей были взяты с моего Информационного бюллетеня FortuneNow, выходящего десять раз в год. Поскольку Вы действительно хотите строить Ваш бизнес как можно быстрейшим и наиболее эффективным способом, Вы захотите подписаться на FortuneNow, прочитав эту статью. (Вы можете подписаться за $97 в год, но, если у Вас проблемы с наличностью, просто позвоните нам, и мы вышлем Вам бесплатную копию без каких-то требований).

Так что давайте быстрее перейдем к нашей первой стратегии, помогающей строить бизнес.

Идея №1: Дистрибьюторы не ленивы.
Ленивые люди не уезжают от любимого телевизора ради посещения презентации. Ленивые люди не вкладывают капитал в дорогой начальный комплект дистрибьютора, литературу и продукт. И ленивые люди не отнимают у своего свободного времени несколько часов каждую неделю, чтобы строить будущее для себя и своей семьи.

Так почему же мои дистрибьюторы не работают? У новых дистрибьюторов есть две проблемы.

#1 .Они не знают, что делать.

#2.Они делают не то, что нужно.

Это серьезные проблемы.

Я провожу семинары по спонсированию во всем мире. На каждом семинаре в течение первого часа я задаю слушателям простой вопрос: Каково первое предложение, которым Вы начинаете бизнес-презентацию для кандидатов?

Неловкая тишина.

Слушатели прячут глаза.

Слушатели прикидываются, что внимательно перечитывают свои записи.

Целый зал корчился в креслах, надеясь, что хоть кто-нибудь ответит на этот вопрос. Если бы я не заговорил, все бы молчали до самого конца семинара!

В конце концов, я даю слушателям какое-то облегчение. Я объясняю, что мы имеем только один шанс, чтобы произвести хорошее первое впечатление. Если мы произвели хорошее первое впечатление, мы можем даже сделать несколько ошибок в течение презентации, и нашим кандидатам мы все еще будем нравиться... И, возможно, они подпишутся.

Если наше первое впечатление заставляет нашего кандидата принимать оборонительную позицию, мысленно защищать свой его бумажник, и оценивать каждое новое предложение с негативизмом и скепсисом, то у нас будут серьезные проблемы. Мы можем дать лучшую презентацию, заканчивающуюся лазерным шоу, но наш кандидат не подпишется.

Наше первое предложение крайне важно для нашей презентации. Это почти все.

Вот доказательство.

Пример #1.

Вообразите, что молодой человек делает предложение молодой леди. Он опускается на одно колено, ласково берет подругу за руку, любовно глядит ей в глаза и говорит

- Если Вы выйдете за меня замуж, каждый вторник мы будем совершать романтические прогулки по парку при лунном свете. Мы будем каждую пятницу ужинать при свечах. И я обещаю каждое воскресенье выносить мусор, и т.д., и т.д., и т. д. ...

Если молодая леди любит этого парня, это первое предложение задает настроение для остальной части презентации. Поскольку первое предложение было настолько хорошо, молодая леди простит ошибки, которые молодой человек будет делать в течение следующих нескольких дней, нескольких месяцев, или даже в течение следующих нескольких лет!

Если первое предложение хорошо, Вы можете запутаться в тексте презентации, и это не будет иметь значения! Первое предложение привлекает кандидата на нашу сторону... Или первое предложение заставляет кандидата занять круговую оборону. Просто подписать друга. Почти невозможно подписать врага.

Пример #2.
Представьте, что  тот же самый молодой человек делает предложение той же самой молодой леди. На сей раз молодой человек Он опускается на одно колено, ласково берет подругу за руку, любовно глядит ей в глаза и говорит

- Если Вы выйдете за меня замуж, у Вас останется это кольцо!

Какой, по-вашему, ответ даст наша юная леди на это первое предложение?

Она, вероятно, насторожится от этих слов. Ее чувства к кандидату подвергнутся сомнению. Она не пойдет безоглядно за молодым человеком с такой точкой зрения

Поскольку молодой человек использовал неверное первое предложение, у него осталось мало шансов на реабилитацию. Независимо от того, насколько красиво будет продолжение его презентации, его собеседница прияла защитную позицию и собирается выискивать в его речах все, что говорит против него.

Тот же самый принцип первого предложения работает и в Вашем бизнесе.

Это похоже на презентацию в зале, телефонный звонок с приглашением или деловой разговор за кухонным столом? Ваше первое предложение определит настроение и желание сотрудничать Вашего кандидата.

Плохое первое предложение заставит Вашего кандидата брать оружие наизготовку, повышать обороноспособность, защищать свой кошелек и скептически воспринимать услышанное.

Хорошее первое предложение сделает Вашего кандидата партнером, Ваш кандидат простит Вам то, что Вы не помните название Вашей компании, что Вы путаетесь в компонентах продукции, и что Вы не понимаете, как работает план вознаграждений.

Вот почему я  провожу  первый час  на  Семинарах Суперрекрутирования, помогая людям разработать хорошее первое предложение. Большинство школ концентрируется на том, как представить план компенсации или продукцию. Огромное количество часов потрачено на запоминание и тренировки произнесения презентаций и техники беседы.

Это усилия, потраченные впустую!

Если вводное предложение привлекательно, Вы можете скомкать всю остальную часть Вашей презентации, и кандидаты все еще будут просить Вас заключить с ними контракт.

Я предпочел бы, чтобы мои дистрибьюторы давали бестолковые презентации людям, которые их любят, чем проводить выдающиеся презентации перед людьми, которые их ненавидят.

Итак, вернемся на Семинар Суперрекрутирования. На первых же минутах я прошу, чтобы    слушатели выписали первое предложение своей презентации.

И тут начинаются оправдания.

Слушатели говорят:

- Ну, я придумываю то, что мне кажется лучшим на данный момент.

- Я всегда начинаю со второго предложения. Я никогда пользуюсь первым предложением.

- Я не понял. Вы подразумеваете первое предложение на презентации в зале? Или Вас интересует первое предложение на домашней встрече?

- Я проскакиваю его.

- Это зависит от кандидата, погоды или моих ощущений.

- Я концентрируюсь на представлении плана компенсации. Я никогда не беспокоюсь о том, как чувствует себя кандидат. 

Действительно. Правильно.

Хотите знать истинный смысл слов слушателей? Они говорят: "Я не знаю, что делать".

Их спонсоры никогда не показывали им важность и стратегию хорошего первого предложения. Им никогда не давали первых слов, которые они должны говорить, чтобы эффективно представить деловое представление. Это грустно.

Когда Ваши дистрибьюторы:

не знают, что делать,

не знают точно, что говорить,

и не знают, как начать успешную презентацию, знаете что?

Они не делают ничего!
Дистрибьюторы не ленивы.

Они отчаянно хотят строить бизнес

Они только не знают, что делать.

Дайте им хотя бы один шанс сделать хорошее первое впечатление, иначе нетренированные дистрибьюторы будут убивать хороших кандидатов и превращать их в кровожадных линчевателей сетевого маркетинга.

Сделайте проверку.

Запишите первое предложение Вашей информации о бизнесе. Что Ваше первое предложение делает с кандидатом? Ваше первое предложение похоже на лозунги торгового агента и заставляет кандидата   немедленно   обвешиваться   противопродажными, коммерчески стойкими щитами? Или Ваше первое предложение заставляет Вашего кандидата захотеть немедленно стать Вашим партнером?

Мое первое предложение: Какова вторая причина, почему Ваши дистрибьюторы не работают?

Вторая причина того, что Ваши дистрибьюторы не работают - они болезненно переживают отказы и, и думают, что они получают отказы, потому что они делают неправильные вещи.

Когда дистрибьютор провел 20 рандеву и ни один из 20 не подписался, Вы считаете, что дистрибьютор чудесным образом выловил 20 неудачников и бездельников? Вы думаете, что этот дистрибьютор выискал 20 человек, которые по жизни поклялись не пользоваться финансовыми возможностями?

Я так не думаю.

Лучше обученный дистрибьютор или спонсор могут провести встреча с теми же самыми 20-ю кандидатами и получить несколько дистрибьюторов.

В чем же разница?

Разница в том, что лучше обученный дистрибьютор или спонсор знал правильные и неправильные способы проведения рандеву.

Это прекрасный пример дистрибьютора, который не знал точно, что ему нужно делать. Нетренированный, необученный дистрибьютор поговорил с 20 кандидатами, и все они поклялись, что они не заинтересованы в этом предложения.

Почему?  Из-за   вопросов  и  предложений,  сделанных нетренированным дистрибьютором.

Лучше обученный дистрибьютор поговорил с теми же самыми 20 кандидатами. Пять из этих перспектив сказали, что они ненавидят свою работу; они хотят найти время для своих друзей, семьи, своего хобби; они хотят иметь больше денег и серьезной карьеры, и они не знают, где найти то, что может удовлетворить их потребности.

Почему они сказали это? Потому что лучше обученный дистрибьютор использовал другие вопросы и предложения. Все просто

Теперь лучше обученный дистрибьютор имеет пять горящих кандидатов, а нетренированный дистрибьютор клеит новое объявление и обращается к незнакомцам в торговом центре, прося их прийти на презентацию.

Наши обескураженные дистрибьюторы делают неправильные вещи, получают отказы, не достигают никаких результатов. Так что же им остается делать?

Уйти.

Зачем мучится от трудностей, отказов и других расстройств, если Вы не видите никакого прогресса в Вашем бизнесе? Зачем упорно трудиться, не получая результатов? Конечно, расстроенному дистрибьютору легче остаться дома и посмотреть телевизор.

Например, новый дистрибьютор спрашивает кандидата: "Вы любите свою нынешнюю работу?"

Неправильно  задавать  этот   вопрос   первым.   Новый дистрибьютор получает непредсказуемые результаты, потому что он делает неправильные вещи. Новый дистрибьютор даже не знает, почему это - неправильный вопрос

Лучше обученный дистрибьютор спросит того же кандидата: "Чем Вы зарабатываете на жизнь?"

Лучше обученный дистрибьютор получает предсказуемые, успешные результаты, потому что он знает точно и дословно цепочку вопросов,   которая   превратит   человека   в   нетерпеливого, высококвалифицированного, заинтересованного и непредубежденного кандидата.

Если Ваш дистрибьютор продолжает делать неправильные вещи, он уходит. Дистрибьюторы не ленивы, они просто не знают, что делать, или они делают неправильные вещи.

Вот простой и точный способ предсказать будущее вашей организации.

Вы знаете, каких результатов Ваши дистрибьюторы добились с существующими методами сегодня. Вы точно знаете, какие результаты будут у них,  если они  продолжат работать существующими методами, потому что они живут на эти результаты прямо сейчас!

Если то, что Ваши дистрибьюторы делают сейчас, не приносит им ожидаемых чеков, это, конечно, в будущем не станет работать лучше.

Если Вы хотите, чтобы Ваши дистрибьюторы изменились, выросли, и добились процветания, Вы должны дать им другие стратегии и методы. Существующие методы дадут им только то, что они имеют сегодня.

И еще одна причина, по которой Вы должны научить и расширить способности Вашей организации.

Они обращаются к Вам за ответами.

Ваши дистрибьюторы хотят, чтобы! Вы объяснили им точно, что говорить и как говорить. Они не хотят экспериментировать, получать отказы и терять время. Они хотят успешных результатов немедленно.

Вы дадите им правильные ответы на вопросы?

Вы не против использовать мой бюллетень от FortuneNow, чтобы запастись новыми, проверенными в боях ценными стратегиями и методами? Зачем рисковать, не имея метода, который мог бы утроить Ваш ежемесячный чек?
Идея #2: Легко растить лидеров, объяснив им, как справляться с проблемами

Вот цитата из информационного бюллетеня FortuneNow от 24 июля 1997 года.

- Клиенты ненавидят нашу продукцию, офис компании не пошел на возмещение убытков, поэтому я потерял своего дистрибьютора. Похоже, что компания собирается разрушить мой бизнес. Куда мне обратиться?

Дорогой Строящий Благосостояние Друг и Подписчик,

Я   собираюсь   использовать   страницы   этого информационного бюллетеня для кое-чего намного более важного, чем методика или стратегия маркетинга.

Я собираюсь совместно с Вами использовать один из моих секретных принципов, который делает работу по организации сети простой. Если Вы понимаете примерно десять основных принципов сетевого маркетинга, все работает. Не будет никаких стрессов, никаких отказов, никакого мрака и гибели, никакой политики, никаких конфликтов.

Так сядьте, почитайте, не отвлекаясь, и обдумайте. Этот секретный принцип мог бы изменить вашу карьеру навсегда!

Это сверхъестественно, но никто никогда не думает об этом.

Я только что возвратился из Англии, где компании сетевого маркетинга имеют необычную и возмутительную перспективу.

Я думал, что они абсолютно сумасшедшие, но… Я заметил, что у компаний сетевого маркетинга в Соединенных Штатах присутствует точно такая же искаженная перспектива. Что это - секретный вирус безумия, распространившийся по всему миру?

Повсюду сетевики уничтожают свой бизнес. И они не понимают, почему. Вообразите: они вкладывают сотни или даже тысячи часов в свой бизнес, и затем систематически уничтожают его из-за неправильной точки зрения.

Сначала небольшое отступление.

Сколько часов, по-вашему, средний лидер организации тратит на выполнение следующих задач:

Выслушивание личных проблем дистрибьюторов.

Выслушивание проблем с бизнесом у дистрибьюторов. 

Проведение многочисленных телефонных звонков в офис компании для поиска потерянных рассыпок или нехватки продукта.

Извинения за неправильные распоряжения, сделанные верхними спонсорами или офисом компании.

Исполнение    роли    судьи    между    ссорящимися дистрибьюторами.

Разборки с администрацией и обслуживающим персоналом компании, не понимающим сетевой маркетинг.

Отслеживание телефонных звонков, на которые не был получен ответ.

Волнения из-за жадности, уничтожающей некоторых членов организации.

Стон по поводу неверного назначения программ и недостатков в диагностике.

Попытки восстановить организацию, перерекрутированную наглым конкурентом.

Обсуждение недостатков руководства компании с другими рассерженными лидерами.

Если Вы сложите это время, получится 40-часовая рабочая неделя!

Эти действия требуют времени. Сколько времени лидер может выделить на эти непроизводительные, не приносящие дохода действия?

Эти действия требуют физических усилий. Лидеры физически истощаются после марафонских разговоров по телефону с профессиональными жертвами, жалующимися, что мир ополчился против них.

Эти действия требуют психических усилий. Лидеры теряют свою умственную энергию, вступая в эти заранее проигранные схватки. После таких сражений лидеры впадают в кому и посвящают отдых телевидению. Для нового рекрутирования уже не осталось ни грамма энтузиазма.

Кто заработал проблему?

Давайте посмотрим внимательно. У дистрибьютора уже нет реальных проблем. Они появилась у лидера!

Лидеры имеют неправильное видение. Вот во что верят неудачные лидеры: Чтобы быть успешным в сетевом маркетинге:

100% состава администрации компании должны быть совершенными людьми.

100% всех дистрибьюторов должны быть благородными, бескорыстными людьми без проблем и без тени жадности.

100% всех дистрибьюторов никогда не должны уходить из бизнеса.

100% всех телефонных звонков должны давать ответ, которого хочется дистрибьюторам.

100% членов администрации должны отвечать по первому телефонному звонку.

100% всех верхних спонсоров должны быть совершенными образцами для подражания, никогда не делающими ошибок во время переговоров.

100% дистрибьюторов никогда не проявляют эгоизма.

100% всех решений должны быть совершенными.

100% всех решений должны безукоризненно работать в будущем.

Все должно быть совершенно, иначе такие лидеры будут жаловаться и уничтожать свой бизнес, а затем искать новую компанию с совершенными лидерами, совершенной администрацией, совершенным планом компенсации, совершенной продукции по совершенной цене, которая всегда удовлетворяет 100% всех людей, и т.д., и т.д., и т.д. …
Фу! Как сказал бы Зиг Зигпер: "От таких мыслей сплошная вонь (That's some stinking thinking)!"

Таким образом, спонсоры-неудачники быстро переходят в режим постоянного подсчета неудач и проводят оставшуюся часть своей незаметной карьеры на то, чтобы отловить любую неприятность с любым членом их организации, спонсором, или компанией. И это сразу превращается во вселенскую проблему.

Вот что постоянно можно услышать от этих людей: "Это кризис! Это кризис! Я должен его остановить?"

Нет.

Если ваш бизнес не может пережить кризис или два, возможно, уже пора вернуться к истокам и построить дело на более крепком основании. И помните, что в вашем будущем будет появляться большое количество проблем независимо от того, как хорошо Вы строите свою организацию, потому что ... ничто человеческое им не чуждо!

Это правда. Ваша компания, ваши спонсоры, и даже ваша организация состоит из людей. И, как все люди, они имеют некоторые характеристики, типа:

Люди делают ошибки. Только компьютеры не ошибаются, но компьютеры не хотят быть дистрибьюторами. Люди часто эгоистичны. Люди по определению нетерпеливы. Они уходят из школы, уходят с работы, разводятся, бросают диеты, забрасывают свои планы на год и уходят из компаний сетевого маркетинга. Люди часто отказываются разговаривать по телефону. Люди часто невежливы. Люди хотят бесплатного. Они не ценят своих спонсоров и свою организацию, а оценивают их. Люди любят критиковать. Это дает им почувствовать свое превосходство и помогает забыть свои собственные проблемы. Люди принимают ужасные решения. Почему, по-вашему, так много разводов? Или почему, так много людей разоряются на ипподромах? Люди думают, что они всегда правы. В конце концов, Вы знаете кого-нибудь, кто постоянно исходит из того, что все его мысли полностью ошибочны?

Итак, когда дистрибьюторы, спонсоры или персонал компании допускают ошибки, невежливо разговаривают, критикуют, или уходят... не удивляйтесь!

Они всего-навсего люди!

Почему человек всегда борется с чужим мнением? Почему он пытается перестроить их геном?

Почему он просто не принимает людей такими, какими они есть?

Обычными людьми.

Таково видение, которым пользуются успешные лидеры. Они не тратят впустую время, пробуя изменить людей, решить их проблемы, или стараясь разрешить все проблемы в мире.

Успешные лидеры учатся, чтобы управлять проблемами, а не решать проблемы.

Я покажу вам отличие.

Представьте, что после долгого упорного труда волшебным образом разрешились все проблемы с вашей организацией, спонсорами, и компанией. Да-а… Это было чрезвычайно трудно.

После того, как сегодня вы решили все проблемы, какова вероятность того, что завтра появится какая-нибудь новая?

100%!!!

Да, нас ждут проблемы завтра, послезавтра, и каждый день в будущем. Они будут существовать всегда.

Успешные лидеры принимают этот факт спокойно. Они просто учатся отстраняться от проблем, а не тратить на каждую проблему часть своей жизни.

Посмотрите на это следующим образом.

Не существует совершенной компании МЛМ. Все компании принимают людей! Поэтому они должны иметь много ошибок и проблем.

Что делают неудачливые дистрибьюторы? Если они видят, что в их нынешней компании МЛМ появилась проблемы, они уходят! Они подписываются в другую компанию МЛМ в надежде, что они больше никогда не будут иметь проблем.

Что за безумная мысль?

У всех компаний МЛМ есть проблемы.

Успешные дистрибьюторы и лидеры! понимают, что если все компании МЛМ имеют проблемы, то вы можете выбирать компанию по такому принципу - определиться с проблемами, которые вы проще переносите. Примите эти проблемы, и продолжайте бизнес.

Позвольте вашим конкурентам пробовать решить все проблемы, переделать человеческую природу, и переходить из одной компании в другую. Поощряйте ваших конкурентов в этом деле.

Почему?

Это займет ваших конкурентов, пока вы будете строить большой и успешный бизнес в сетевом маркетинге.  У вас будет эксклюзивный доступ ко всем лучшим кандидатам, потому что ваши конкуренты слишком заняты попытками решить проблемы!

Но разве я не должен заниматься даже парочкой проблемой?

Нет.

Наш бизнес будет весьма успешен, только если мы сконцентрируемся на поиске и обучении трех или четырех лидеров. Как только у нас появились три-четыре обученных человека, которые делают то же самое, что и мы... Мы непобедимы!

Выращивание лидеров в нашем бизнесе - это даже не основное, это просто все. Дистрибьюторы могут приходить и уходить, проблемы могут приходить и уходить, проблемы могут приходить и оставаться, но если мы вырастили настоящих сильных лидеров, мы всегда будем здесь и всегда будем с регулярными ежемесячными чеками.

Оставьте все другие проблемы, которые не имеют какого-либо отношения к нахождению, обучению и росту Ваших трех-четырех сильных лидеров. (Помните секретный принцип, который я упомянул в начале этого информационного бюллетеня?).

Давайте рассмотрим типичный кризис №1.

Ваш дистрибьютор получил свой заказ из 19 различных продуктов, но одного продукта не хватает. Отсутствует Смесь Пончиков #2.

Ваш дистрибьютор звонит спонсору и говорит: "Спасите! Помогите! Мой заказ неполон. Я не знаю, чего и сколько не хватает, но это вообще неправильно. Как вы думаете, может быть, компания уже закрывается?"

Слегка преувеличить при описании своих проблем -  естественная человеческая тенденция.

Спонсор принимает проблему и теряется. Он беспокоится, что его дистрибьютор может уйти из бизнеса по причине массовой недопоставки заказов?

Поэтому спонсор звонит спонсору и говорит: "Спасите! Помогите! Компания прекратила отгружать продукцию, хотя и берет деньги наших дистрибьюторов! Почему они разрушают и уничтожают наш бизнес?"

Слегка преувеличить при описании своих проблем - естественная человеческая тенденция.

Его спонсор запаниковал по серьезной причине, могущей уничтожить его бизнес. Поэтому он звонит спонсору, (то есть Вам) и говорит: "Спасите! Помогите! Компания прекратила отгружать продукцию, вызвала группу ОМОН, и они теперь отстреливают наших дистрибьюторов у склада! Вы должны остановить уничтожение людей!"

Я вроде уже говорил, что слегка преувеличить при описании своих проблем - естественная человеческая тенденция.

Итак, за время, пока Вы получили проблему для решения, она здорово выросла.

Как Вы собираетесь реагировать?

Вы собираетесь звонить в офис компании и добавить свое небольшое преувеличение к этой истории? Или соберете бригаду, выкопаете пулемет и будете пробиваться к складу? Нет, если вы настоящий лидер.

Как настоящий лидер, Вы имеете твердую, устойчивую как скала, точку зрения. Вы знаете, что единственная вещь, которая входит s расчет - то, что Вы должны обнаружить и вырастить трех-четырех сильных лидеров - и точка. Все другие проблемы только отвлекают, поэтому Вы можете их игнорировать.

Что Вы делаете? Вы отвечаете вашему охваченному паникой лидеру; "Отсутствует заказ, да? Ты знаешь, я не имею доступа к компьютеру на складе, отслеживающему отгрузку, поэтому пошлите им факс или e-mail с описанием, и они разберутся, что к чему".

Бум! Вы сделали свое дело. Вот именно. Нет больше истерики и Вашего участия в проблеме.

Теперь   эта   незначительная   проблема   управляема. Дистрибьютор должен послать факс с подробностями. Это хорошо. Почему?

Письменный стиль предполагает точность формулировок. Большинство   людей   предпочитает   рассказывать   проблему спонсорам, а не описывать их на бумаге. В конце концов, это в человеческой природе Почему бы не сделать простой телефонный звонок приплетя пару подробностей для живости. Это проще, чем составление письменного сообщения. Описание деталей обычно ограничивает количество преувеличений. Большинство людей повторно проверит факты перед изложением их в письменной форме.

И что тогда происходит?

Дистрибьютор повторно проверяет полученный набор и волшебным образом находит Смесь Пончиков #2, закатившуюся под стол.

Проблема решилась. Вы продолжаете свое дело по поиску и обучению трех-четырех сильных лидеров для вашего бизнеса.

"Эй! Это довольно хорошее представление, как действительно идет дело в сетевом маркетинге. Что бы произошло, если бы моя организация приняла эту точку зрения?"

Огромный рост. Огромные продажи. Огромные бонус-чеки.

Было бы хорошо, если бы от вашей организации никогда не поступало жалоб? А вместо этого люди просто принимали бы проблемы как часть жизни и продолжали свой путь построения бизнеса?

Да, это был бы совершенный мир. Но не обнаружено пока ни одного способа научится этому, и научить свою организацию.

Вы можете себе представить, насколько эффективно проходили бы ваши презентации, если бы каждый человек был уверен в себе и сосредоточен на цели обнаружения и обучения трех-четырех сильных лидеров? Атмосфера была бы непередаваема! При такой концентрации положительной энергии в зале гости подписывали бы контракты, даже не прослушав текст нашей презентации! Кандидаты хотят быть вместе с положительными людьми, которые знают, куда они идут.

А как насчет других проблем?

Может человек сделать ошибку в деловой презентации?

Может в брошюре найтись типографская ошибка?

Может нуждающийся репортер написать несправедливую пристрастную статью о вашей компании или вашей продукции?

Верхний спонсор может соврать,  перехватить клиента, подделывать заявку дистрибьютора и украсть вашу собаку?

Да! Это случается.

Ну и что?!

Все эти проблемы не имеют никакого отношения к вашей действительной цели нахождения и обучения трех-четырех лидеров. (Если Вы обращаете на это внимание, я держу пари, что Вы заметите секретный принцип здесь.)

Давайте посмотрим на кризис #2.

Приблизительно семь месяцев назад, я давал бизнес-презентацию для аудитории примерно в 50 человек. Это было в маленьком гостиничном номере на севере Англии.

Позади всех сидела новый дистрибьютор. Она взяла с собой мужа и 11-месячную дочь.

Рядом с ней сидел человек в полосатом костюме за $1000, наманикюренными ногтями, отличным солнечным загаром, с точной копией очень дорогих часов на руке, и… таким же отношением. Он напоминал типичного биржевого маклера.

Что Вы делаете, когда младенец кричит?

Во время моей презентации младенец иногда немного шумел. Даже можно сказать, кричал. Не очень громко, но это отвлекало.

Теперь такой вопрос:

Крик младенца имеет какое-либо отношение к нахождению и обучению ваших трех-четырех сильных лидеров? (Если Вы обращаете на это внимание, я держу пари, что Вы заметите секретный принцип здесь.)

Нет!

Так что это - не проблема. Это не принципиально. Это полностью управляемо,  достаточно просто игнорировать крик и продолжать презентацию.

Так я и делал.

Предположите, что случилось после окончания презентации?

Хорошо одетый гость уехал! Его сознание полностью занял крик младенца.

Причины его отказа?

"Как может профессионал бизнеса позволять кричащему младенцу отвлекать людей во время презентации? Я не считаю возможным работать с непрофессиональной организацией!"

И вот какой вопрос на миллион долларов Вы должны задать самому себе как построитель бизнеса и лидер сетевой организации:

"Если мои кандидаты уходят или даже не дослушивают, потому что рядом кричит 11-месячный младенец, могли бы они когда-нибудь стать одним из моих трех-четырех сильных лидеров?"

Очевидный ответ - "Нет".

В лучшем случае этот кандидат мог бы стать "временным" дистрибьютором. Он уйдет при первом признаке проблемы, ощущения неудовольствия или стресса.

Поэтому присоединится ли этот "временный" дистрибьютор или нет - это не сделает никакой разницы в долгосрочной работе по организации сети.

Посмотрите на этот случай. Этот человек ушел раньше, чем попробовал.

Почему?

Потому что его отвлекал крик 11 -месячного ребенка, который не подозревал о своем соседе. 11-месячный младенец даже не знал, что этот человек вообще существовал!

И все же этот 11-месячный младенец имел над ним власть и управлял принятием решения этим слабым, безвольным хорошо одетым человеком.

Если этот так называемый кандидат позволяет 11-месячным младенцам принимать решения за него, как он собирается развивать свой собственный бизнес? Не очень-то.

Вы должны считать это проблемой?

Нет.

Это была бы бессмысленная трата времени.

Скажем, Вы запретили детям появляться на презентации. Возможно, Вы наймете приходящих нянь, чтобы родители сдали детей в детскую комнату, или скажете людям, что семьи  с детьми не приглашаются. То есть каким-либо образом Вы разрешаете проблему детей, шумящих на презентации.

И что?

А если в зале слишком жарко? Вдруг этот придирчивый, слабовольный кандидат все еще будет отказываться?

А если с улицы доносится слишком много шума? А если спикер сделал ошибку в выступлении? 

А вдруг у кого-то начнется приступ кашля?

Видите проблему?

Проблема в кандидате, а не в обстоятельствах, связанных с кандидатом.

Вы не можете всю жизнь бегать рядом с этим кандидатом и просить окружающих: "Пожалуйста, улыбнитесь, когда Вы проходите мимо моего кандидата". "Пожалуйста, не говорите плохо о нашей компании моему кандидату". "Пожалуйста, не позволяйте сегодня пойти дождю, потому что мой кандидат собирается прийти на презентацию".

Этот кандидат полагает, что обстоятельства должны делать его успешным. Другими словами, он говорит, что успех - вне него.

Он слишком зависит от обстоятельств, чтобы стать успешным.

И он надеется, что 11-месячный младенец больше не будет принимать решения за него.

Этот кандидат когда-либо разовьется в одного из ваших трех-четырех сильных лидеров?

Нет. 11 -месячный младенец имеет лучшие шансы.

Лидерские качества не зависят от одежды, которую Вы носите.

Кого бы вы хотели иметь в своей организации?

Мать, которая пришла со своим 11-месячным младенцем и мужем на презентацию, или хорошо одетого, но слабовольного кандидата, который отдает право решать свое будущее в ручки 11-месячного младенца?

Ответ становится очевидным, как только Вы понимаете принцип нахождения и обучения трех-четырех сильных лидеров Лидеры - это все. Они - ваша долгосрочная страховка.

Они - ваши ключи к хорошему росту и солидным бонус-чекам. Почти все остальное, что Вы делаете в сетевом маркетинге, мелко.

Ваши основные усилия должны концентрироваться на нахождении и обучении трех-четырех сильных лидеров

Большинство других дел - это потеря времени. Хотите несколько примеров?

Обсуждение политики компании, споры с дистрибьюторами-всезнайками, переучивание организации, обеспечение стульев на презентации, переписывание опросного листа в тридцать первый раз, подготовка выставки продукта, заучивание процесса продажи, поддержка связи с безвольными кандидатами, исправление ошибающихся людей, наезды на дистрибьюторов за неназначение встреч, стремление получить больше денег за свои усилия, требование немедленной отгрузки возврата, требование, чтобы при любых обстоятельствах каждый был обслужен точно, выслушивание мелких обид, жалость к людям с низким самосознанием, попытка сохранить в бизнесе профессиональных жертв, понуждение дистрибьюторов ходить на обучение, когда они этого не хотят, попытки найти виноватых, желание привить людям то же самое видение, какое есть у вас, указания администрации, как правильно делать их работу, и т.д., и т.д. и т.д.

Мы не станем успешными лидерами, решая эти проблемы. И мы не станем успешными лидерами, спонсируя и работая с "временными" дистрибьюторами.

Мы станем успешными лидерами, находя и обучая трех-четырех сильных лидеров.

"Центр Кризисных Явлений в МЛМ, чем я могу вам помочь?"

Убедитесь, что Вы не так отвечаете на телефонные звонки. Вместо этого втолковывайте вашим новым дистрибьюторам и потенциальным лидерам, что проблемы - это естественно. Проблемы - часть жизни, они будут завтра и каждый день в нашей жизни.

Поэтому вместо фиксирования, решения и беспокойства о проблемах, просто управляйте проблемами и продолжайте жить. У вас будет больше свободного времени, меньше стрессов, и образ жизни, позволяющий насладиться грандиозными бонус-чеками.

И вы легко будете отвечать на вопросы и избавляться от проблем, если Вы сосредоточены на нахождении и обучении трех-четырех сильных лидеров

Например, если Вы живете в 40 милях от офиса вашей компании, и ваши дистрибьюторы спросят вас: "Почему Вы не так уж и часто обращаетесь в офис?"

Вы будете отвечать: " Потому что посещение офиса не имеет никакого отношения к нахождению и обучению трех-четырех сильных лидеров".

Или дистрибьютора спросят: "Почему мы не добиваемся, чтобы в Смесь для Пончиков #8 добавили шоколад?"

Вы будете отвечать: "Какое это имеет отношение к нахождению и обучению трех-четырех сильных лидеров? "

Или дистрибьюторы будут говорить: "Мэри говорила слишком долго на нашей презентации".

Вы можете отвечать: "Какое это имеет отношение к нахождению и обучению трех-четырех сильных лидеров? "

Видите? Это просто.

Как только мы понимаем принципы и имеем соответствующего кандидата для нашего бизнеса - ВСЕ становится простым!

И, наконец, если Вы не до сих пор не поняли принцип, о котором я вам говорил вначале, вот он:

Наша работа как лидеров, состоит в том, чтобы найти и обучить трех-четырех сильных лидеров. Остальные наши действия - просто не действия. Они совершенно не имеют значение.

... КОНЕЦ цитаты...

Как вы видите из этой цитаты, информационный бюллетень FortuneNow не только дает вам точные, пошаговые техники рекрутирования и спонсирования в сетевом маркетинге, но и показывает секретные принципы, используемые высшими лидерами, чтобы перестроить мышление и повысить эффективность своих организаций.

Наряду с вашим новым пониманием и успешными методами разведки, Вы изучите много различных способов привлекать, обучать и превращать обычных кандидатов в гидеров высшего качества. Так как максимальные бонус-чеки нам приносят развивающиеся лидеры, вы будете иметь окончательную гарантию в вашем бизнесе сетевого маркетинга.

Разве не этого действительно хотят большинство сетевиков и их семьи? Истинной финансовой безопасности? Наши семьи не волнуют все те мощные кандидаты, которых мы почти подписали. И наши семьи не интересуют громадное число контактов, которые мы, кажется, делаем. Наши семьи хотят результатов сейчас, а не когда-нибудь в отдаленном будущем.

Удостоверьтесь, что Вы подписались на FortuneNow. И помните, что даже если поток наличности у вас пока низок из-за плохих привычек в деле организации сети, Вы всегда можете получить бесплатную копию Информационного бюллетеня FortuneNow без каких-либо обязательств.

Идея #3: Сетевики не работают достаточно.

Большинство сетевиков имеют только несколько интересных кандидатов - без новых людей на горизонте. Это страшно.

Чтобы сохранять немногих кандидатов, сетевики просят, льстят, лелеют, снова льстят и затем начинают ждать принятия решения этими кандидатами. Когда у них всего несколько кандидатов, сетевики:

· Ужасаются мысли говорить людям о заключении контракта,

· Боятся говорить о начальных закупках нормальных размеров, чтобы строить бизнес, 

· Боятся отказов, 

· И ломаются!

Без большой группы квалифицированных кандидатов, чтобы было из кого выбирать, сетевики соглашаются на некачественных, немотивированных дистрибьюторов.

Это - порочный круг, который вынуждает дистрибьюторов уходить из сетевого маркетинга с расстройством и отвращением.

Методы, которые вы изучите в нашем Информационном бюллетене FortuneNow, будут постоянно изменять ваши отношения с кандидатами, организацией, и, конечно, вашим банкиром.

Вместо сохранения нескольких кандидатов, Вы будете с удовольствием выбирать несколько потенциальных лидеров из массы квалифицированных кандидатов. Ничто не меняет наше отношение сильнее, чем наличие списка качественных кандидатов, ожидающих шанса работать с нами.

В 1987 году я разговаривал по телефону с Эртом Микином. Эрт рассказал, что он упорно трудится, иногда лично приглашая по 600 человек в неделю на презентации. Но только один-два кандидата появляются на встречах, так что Эрт был обескуражен столь малым выходом при такой тяжелой работе.

Я задал Эрту простой вопрос: " Кто из этих людей уже был заинтересован  сетевым  маркетингом,   хотел   начать  свой собственный бизнес, и мог получать прибыль с первого дня? "

Это изменило все!

Эрт радикально изменил свою рекламную кампанию. Он быстро осуществил следующие стратегии:

Когда Вы рекламируете, Вы получаете то, о чем Вы просите. Если Вы рекламируете, что ваша программа не требует никаких усилий, то Вы получите кандидатов, не желающих работать. Если Вы рекламируете несколько месяцев обучения для кандидатов, желающих научить сетевой маркетинг, то Вы привлекаете устойчивых кандидатов, которые затратят месяца! на изучение вашего бизнеса.

Вместо массовой разведки новых кандидатов повторяйте контакты с уже существующими кандидатами. Кандидаты реагируют на Вас, а не на вашу компанию. Чем чаще Вы входите в контакт с кандидатом, тем лучше ваши отношения. Если Вы считаете, что кандидаты присоединяются к вам, то хорошие отношения - ключ к постоянному потоку новых кандидатов, присоединяющимся каждую неделю. Не пытайтесь удить рыбу на сухой земле. Если Вы собираетесь контактировать с людьми, желающими заняться сетевым маркетингом, идите туда, где эти люди собираются. Проводите ваше время среди высококачественных кандидатов, которые хотят присоединиться к вашей компании. Не тратьте впустую ваше время, ища рыбу на сухой земле

Эти стратегии работают?

Вот чистая правда: я знаю, что эти стратегии работают!

Я лично использую эти стратегии постоянно!

Это не хорошо звучащие, но неэффективные теории, подаваемые лектором-общественником, прочитавшим несколько книг.

Это проверенные в бою стратегии и методы, дающие результаты сегодня! Я не верю, что можно получить результат, потратив время на избитые теории и общие места. Успешные лидеры сетевого маркетинга должны знать эти стратегии и уметь их успешно осуществлять.

Предостережение: Не слушайте благонамеренных академиков, так называемых экспертов, чувствующих себя обязанными давать вам советы по применению этих стратегий. Они обычно "не практики" и никогда не рисковали ни копейкой собственных денег.

Я регулярно получаю непредубежденные бесплатные советы от новых дистрибьюторов. Они хотят модифицировать, исправлять, улучшать и изменять то, работоспособность чего доказали успешные лидеры. В своих сообщениях, адресованных мне, они настаивают, что эти стратегии целиком неверны.

Мой ответ на их предложения? Я говорю: "Идите и скажите Эрту Микину, у которого почтовый ящик забит счетами на $5, приложенными к ответам на информационный запрос, что эта стратегия не работает. Или сообщите Чаку Хакэби, что он должен прекратить получать $79 вместо $39 за телефонный звонок. Передайте Скотту Ханту, что повышение уровня существующих кандидатов не оплачивается".

Ваша одно- или двухлетняя подписка на FortuneNow даст вам несколько бесплатных специальных сообщений и обучающих аудиокассет, которые описывают, где найти кандидатов, что делать, когда Вы их нашли, и как провести самые эффективные кампании по рекрутированию, какие вы только можете представить.

Вы даже не захотите использовать все эти идеи и методы сразу. У вас просто будет уходить слишком много времени на работу с нетерпеливыми кандидатами. И правильно - работайте только одним или двумя методами одновременно, чтобы у вас оставалось время и на семою. Получение больших чеков приятно, но еще лучше - тратить большие чеки в компании людей, которые вас любят.

Так как стратегии и методы в FortuneNow - для агрессивных лидеров сетевого маркетингa, вы быстро увидите увеличение рекрутирования в вашей организации. К тому же вы увидите, что ваши новые лидеры обучаются навыкам и общению.

Агрессивные сетевые лидеры маркетинга подпишутся на FortuneNow. Однако некоторые подумать, что они не могут позволить себе полную подписку.

Нет проблем. Они получат бесплатно, без каких бы то ни было обязательств, позвонив нам 281-280-9300,

Так что проверьте, чтобы каждый потенциальный лидер в вашей группе сегодня подписался на FortuneNow. Они получат огромную пользу от каждого выпуска, и вы будете строить империю из успешных лидеров.

Идея #4: Всегда есть способ добиться успеха. Вы только должны найти правильный алгоритм.

Предположим, что Вы сидите в комнате с 20 людьми. Я вхожу в двери и говорю: "У меня есть лотерейный билет завтрашнего тиража национальной лотереи ценой в $1. Кто даст мне $500 за этот билет? "

Человек, сидящий рядом с Вами, говорит "Этот парень, должно быть, сумасшедший. Никто не заставит меня переплачивать $499 за лотерейный билет".

Так думает большинство людей. Они принимают решения, основываясь на фактах, которые они имеют.

Большая ошибка.

Почему? Поскольку всегда существует еще какое-то количество фактов.

Например, я случайно узнал, что на завтрашний тираж национальной лотереи был продан только один билет, и он теперь у меня!

Возможно именно поэтому работа по организации сети проще для лидеров, подписавшихся на FortuneNow. Эта лидеры знают больше фактов, чем их неинформированный конкурент.

Вот какая стратегия губит многих начинающих сетевиков. Каким-то образом они предчувствуют, что если они будут делать одно и то же действие много раз, произойдет чудо. Ерунда!

Например, дистрибьютор проводит десять рандеву. Он начинает каждое рандеву с трех вопросов. После этих трех вопросов кандидаты складывают руки на груди, хмурятся, уходят в глубокую защиту, спорят и, в конечном счете, просят, чтобы дистрибьютор оставил их в покое.

Мы замечаем здесь некий стандарт?' Конечно. Каждый раз дистрибьютор задает те же самые три вопроса, кандидаты раздражаются и отказываются присоединиться к его бизнесу.
И что же делает наш дистрибьютор? Он продолжает задавать те же самые три вопроса на каждом рандеву... И надеется, что произойдет чудо.

Мы знаем, что ничего не будет меняться, пока дистрибьютор не изменит эти три вопроса. Но этого не происходит. Почему?

Потому что дистрибьютор не ходит на школу своего спонсора для изучения новых навыков. Он не будет читать руководство дистрибьютора, чтобы найти другие, работающие вопросы. Он не будет вкладывать время и энергию в изучение новых навыков.

Что-нибудь изменится у этого сетевика? Я сомневаюсь. Единственная вещь, которая может изменяться - он скоро станет экс-сетевиком.

У меня есть друг, который использует следующие критерии, чтобы определить потенциальных лидеров. Он говорит, что он может предсказать с разумной точностью, кто из дистрибьюторов его организации собирается достигнуть вершин. Его критерии? Он говорит: "Мои будущие лидеры - профессиональные студенты в бизнесе. Они понимают, что у любой проблемы существует решение. Простое исправление действий - это все, что они должны сделать для достижения своих целей. Они стремятся учиться новым, более эффективным способам контактов, рекрутирования, спонсирования, продаж и лидерства".

Мой друг также утверждает, что будущие неудачники - это те люди, которые используют одни и те же неудачные методы много раз. Эти люди не будут прилагать усилия, чтобы изучить новые способы делать свое дело.

Применение этой стратегии успеха просто.

Если то, что Вы делаете, не работает, найдите новый (и обнадеживающе проверенный) способ это делать.

Все ваши дистрибьюторы могут стать успешными лидерами и зарабатывать чеки, достойные их мечтаний.

Они только должны найти правильный алгоритм.

-----------------------------------------------------------------------------

Подпишитесь на FortuneNow сегодня!

Вы имеете возможность выбрать будущее вашего сетевого маркетинга прямо сейчас.

Я уверен, что другие люди, которым Вы хотели бы помочь, будут сегодня воздействовать на ваше решение. Возможно, эти люди - члены вашей семьи, или новые нетерпеливые дистрибьюторы, отчаянно ищущие способ избежать отказов при формировании своей группы. У вас есть шанс дать этим особенным людям способ достигнуть их целей.

И, если приход вашего бюджета равен нулю из-за плохих методов организации сети, Вы все еще можете получать свою копию абсолютно бесплатно. Ваш банковский счет буквально кричит на вас, чтобы вы изменили свои методы организации сети. Вот ваш шанс.

Подпишитесь прямо сейчас, пока вы читаете эту статью. Позвоните (281) 280-9800, и подпишитесь на FortuneNow. Сейчас - лучшее время, чтобы превратить вашу карьеру в сетевом маркетинге в Быстрый Прорыв. Нет никаких оправданий, чтобы не принять меры прямо сейчас и начать собирать выгоды от мощного бизнеса организации сети.

$97 - $ 194 - Или бесплатно.

Годичная подписка на FortuneNcw - всего $97. Это даст Вам десять информационно насыщенных выпусков, предназначенных для того, чтобы целиком поджарить ваши мозги в горячих шипящих идеях по маркетингу и спонсированию. Любая из этих идей по маркетингу и спонсированию  может дать метод,  который  сделает  Вас суперзвездой! К тому же вы получите пять специальных премий. Они бесплатны! Просто наш вариант годичной подписки предоставляет Вам дополнительные услуги.

Что еще Вы можете сделать с $ 97?

Мой сосед потратил $97, посетив с женой ресторан и театр. Результат?

Они получили большое удовольствие и хорошо провели время. Ужин был замечательный. Представление было интересно.

Следующим утром они сказали: "Наша организация не растет. Наш бонус-чек понизился на 10% в прошлом месяце. Где нам искать новых кандидатов? Почему наши дистрибьюторы уходят? Почему мы не можем найти и вырастить лидеров? “

Я надеюсь, что ужин и театральная постановка объяснили им, как решить проблемы организации сети.

Другой сосед вложил $97 в рекламу, привлек 12 кандидатов, и подписал двух дистрибьюторов. Хорошая работа!

После того, как эти два дистрибьютора присоединились, мой сосед сказал: "И что теперь? Я каждый раз должен тратить $97, когда я снова захочу новых дистрибьюторов? Почему я не могу, потратив $97 только однажды... Изучить, как найти и обучить лидеров сетевого маркетинга?"

Гм… Платить за знание однажды... Или платить из-за отсутствия знания всегда.

Если Вы полагаете, что ваша карьера в организации сети стоит инвестиции $97 ($8.09 в месяц), подпишитесь сегодня!

Наилучшая сделка! Двухлетняя подписка на FortuneNow сечас всего $194. Это даст Вам двадцать информационно насыщенных выпусков, все бесплатные призы, плюс вы получите все предыдущие выпуски FortuneNow. Это сегодня лучшее вложение в организацию сети.

И подумайте о том, что $194 - меньше, чем разовая оплата за автомобиль. Что поможет вашему бизнесу больше разовая оплата за автомобиль?  Или  двухлетнее   получение  лучших  методов рекрутирования и спонсирования, специально разработанных для того, чтобы сделать Вас суперзвездой?

Предложение, исключающее оправдания - БЕСПЛАТНО! Возможно, Вы не можете позволить себе годичную подписку на FortuneNow прямо сейчас. Поскольку Вы не можете позволить себе $97 то наиболее важная причина, по которой Вы должны подписаться - Вы сможете позволить себе $97 в будущем! Возможно, Вас разочаровали скудные и непредсказуемые бонус-чеки и Вы хотите изменить это. Поскольку вы хотите других результатов, вы найдете новые методы, стратегии и видение в FortunsNow.

Ладно, подписка на FortuneNow - S97, то есть всего $8.09 в месяц. И если Вы не можете позволить себе $8.09 в месяц, чтобы строить ваш бизнес, то, по крайней мере, сделайте это:

Позвоните 281-230-9800, и получите выпуск FortuneNow абсолютно БЕСПЛАТНО!

Если Вы не подпишетесь на FortuneNow, готовьтесь к бессонным ночам. Вы будете вертеться в постели, будете беспокоиться и сожалеть, что еы не используете лучшие и доступные методы организации сети. Прекратите строить ваш бизнес, преодолевая трудности. Используйте супермощные методы, о которых мы сообщаем в каждом выпуске Вы FortuneNow.

FortuneNow имеет нашу безоговорочную гарантию по возврату денег. Вы не можете позволить себе обойтись без этого.

Том "Большой Эл" Шрайтер

В клетке сидят пять обезьян. Повесим банан на потолке и поставим под ним лестницу-стремянку. Вскоре одна из обезьян обязательно полезет по лестнице за бананом. Как только она станет на лестницу, разгоним всех обезьян холодней водой.

Через некоторое время другая обезьяна сделает попытку с тем же результатом - все обезьяны разгоняются холодной водой.

Воду можно выключать.

Если еще какая-нибудь обезьяна попробует подняться по лестнице, другие обезьяны будут силой удерживать ее от этого, даже если не обливать их водой.

Теперь уберем одну обезьяну из клетки и заменим ее новой.

Новая обезьяна увидит банан и захочет подняться на лестницу. К его ужасу, все другие обезьяны нападают на нее.

После второй попытки обезьяна знает, что если она попробует подняться на лестницу, ее буду бить.

Затем удалим еще одну обезьяну из числа первых, и заменим ее новой. Новая обезьяна тоже идет к лестнице и тоже оказывается битой. Обезьяна, посаженная в клетку  предыдущей, принимает участие в наказании с не меньшим энтузиазмом.

Заменим третью обезьяну новой. Новая лезет на лестницу и тоже попадает под атаку.

Две из четырех обезьян, которые ее бьют, понятия не имеют, почему им не разрешают подниматься на лестницу, или почему они бьют самую новую обезьяну.

После замены четвертой и пятой обезьян, вся первая пятерка, испытавшая действие холодной воды, удалена из клетки.

Однако ни одна обезьяна больше не приближается к лестнице. Почему?

«Потому что так было всегда».

Вам надоело трудиться в вашем бизнесе сетевого маркетинга тем же самым старым способом - с теми же самыми старыми результатами?

Тогда прорвитесь через финансовые препоны и ускорьте ваш бизнес сетевого маркетинга сегодня, подписавшись на FortuneNow!

======================================================

AOL МЛМ Разговор с Томом "Большим Элом" Шрайтером - (В оригинальной редакции)
Поиск кандидатов.
Большой Эл:
- Для качественной сортировки я должен знать,  может ли и хочет ли человек делать этот бизнес. Какие факторы являются критически важными?

Он должен иметь желание. Если он не хочет даже попробовать, у меня ничего не выйдет. Поэтому мне необходимо задать примерно такой вопрос: "Хотели бы вы заработать денег дополнительно?"

Вопрос не важен. Ответ - вот что важно. Так что я буду только слушать.

Уже через несколько фраз вы сможете определить, действительно ли человек хочет что-нибудь попробовать... или у него на все существуют оправдания.

Другой критический фактор - время. Так что я спрошу о наличии времени: "Вы можете выделить 5, 7 или 10 часов в неделю?"

Снова вопрос не важен; главное - это ответ. Если человек может выделить время, то он желает пробовать хоть что-нибудь. Он желает выделить какое-то время, чтобы сделать это. Насколько трудно найти такого человека? Это просто! Самое важное - подготовка перед решением.

Второй путь – СОЗДАВАТЬ кандидата - труднее для объяснения. Рассмотрите такую точку зрения.

Представьте на мгновение, что вы разведены. И ваши отношения с экс-супругом достаточно плохи.

Но представьте, что у вашего экс-супруга уже есть новый претендент на руку и сердце. И у них достаточно серьезные и сильные чувства. В то же время у вас с экс-супругом плохие отношения. Но ваш экс-супруг - ОДИН И ТОТ ЖЕ человек!

Это означает, что ваш экс-супруг по-другому РЕАГИРУЕТ на свою новую пассию и на вас. Если вы продлите эту логическую цепочку, вы поймете, что, изменяя свои действия, мы сможем добиться совершенно другого ответа от того же самого человека.

Таким образом, мы можем создавать (или уничтожать) кандидата тем, чем мы можем управлять - нашими действиями. Именно это я называю созданием кандидата. Мы можем научиться некоторым навыкам, изменить свои действия, и немедленно создавать кандидатов. Опять-таки, оба пути разведки работают. Я только предупреждаю, что массовое спонсирование всех подряд - это серьезная потеря времени.

ВОПРОС: Мы можем вернуться к вашей теме? Как Вы начинаете свое рандеву?

Большой Эл: Ааааах! Я боялся этого. Это требует хоть немного творческого потенциала. Когда я провожу семинары и спрашиваю слушателей, что они говорят первой фразой в своем рандеву, то вот какие ответы я получаю: "О, я просто придумываю что-нибудь на месте". "Я всегда начинаю со второго предложения". "Я жду, пока кандидат что-нибудь скажет, и раскручиваю это".

Я  помогаю людям  создать  хорошее  личное  первое предложение, проверить его, убедится, что оно работает, и затем сделать так, чтобы они передали это своей организации. Организация получает проверенную технологию. В организации уменьшается число отказов. Результат - все довольны.

Вот в чем ключ к хорошему первому предложению: Какова ваша индивидуальность, ваша продукция, ваше бизнес-предложение, как Вы предпочитаете продвигать ваш бизнес?

Так как я не могу спросить это у вас, я попробую показать общие принципы - хорошо? Скажем, Вы часто встречаете такие возражения:

МЛМ - пирамида.

Я не смогу работать в МЛМ.

На обучение уходит слишком много времени.

Я никого не знаю.

Этих возражений достаточно для старта?

Так, давайте создадим первое предложение, опираясь на эти возражения. Вы могли бы сказать: "Большинство людей работают в сетевом маркетинге каждый день, но им просто за это не платят".

Это предложение дает понять кандидату, что он уже занимается сетевым маркетингом, не зная, что он это делает (вы знаете, я больше не буду писать "она", не считайте это дискриминацией) и не получает за это денег.

Тогда в голове кандидата возникает мысль: "Подождите, если я занимаюсь сетевым маркетингом каждый день, то это не может быть пирамида. Я не делаю ничего незаконного. И если я делаю это каждый день, мне не нужно никакого обучения. И конечно, я могу делать это, я уже делаю это. И если я делаю это, и мне за это не платят, эй, подождите... Как сделать, чтобы мне за это платили?"

И вот уже кандидат спрашивает у нас, как он сможет получать деньги с помощью сетевого маркетинга.

Если бы ваш кандидат так думал, трудно ли было бы его подписать? Он заинтересован уже первым предложением. И Вы тогда продолжили бы свою презентацию, подтверждая примерами, как кандидат работает в МЛМ всю свою жизнь. Таким образом, Вы берете стандартные возражения, с которыми Вы сталкиваетесь, создаете первое предложение, которое уничтожает эти возражения, произносите первое предложение так, чтобы кандидат был глубоко затронут этой идеей и сказал: "Эй, скажите мне, как войти в это дело и начать бизнес?”.

Теперь Вы имеете партнера, а не противника. Просто провести рандеву с партнером. Убийственно трудно проводить рандеву с людьми, находящимися в глухой обороне. Это если коротко, и опустив много нужных вещей, но я не хотел, чтобы Вы подумали, что я уклоняюсь от конкретного вопроса.

ВОПРОС: Как мне заставить дистрибьюторов вкладывать деньги в бизнес сразу после подписания? Я имею в виду инвестирование в продукцию и подписание родственников и знакомых. У меня достаточно ничего не делающих дистрибьюторов.

Большой Эл: Скорее всего что-то подобное оговаривается в вашей презентации. Вы же встречали объявления, говорящие:

"Никакой работы. Никакого спонсирования. Мы сделаем все за Вас"?

Иногда наши презентации показывают наш бизнес слишком легким. Если Вы закидываете удочку, насадив на крючок $100, вы привлекаете людей, заинтересованных получением денег.

Первое, что мы должны промотировать в презентации - это наши товары и услуги. Если они действительно хороши, люди хотят их приобретать и пользоваться ими после заключения контракта. Если очи не покупают, то только потому, что не видят необходимости в их применении, то есть не получили достаточно промоушена на продукцию.

Я не могу обвинять своих кандидатов за то, что они не покупают продукцию. Они не глупы. Они просто принимают наилучшее для себя решение на основе имеющейся у них информации, которую я же им и дал. У меня есть виновник, который нарушил точность переданной информации - я сам.

Они не подписывают людей? Думаете, они чувствуют, что это слишком трудно? Тогда это наша ошибка. Мы должны лучше объяснять. Если они боятся, то, потому что мы не доказали им, что это надежно. Я не думаю, что нам следует обвинять кандидата... Он может работать только с той информацией, которую мы ему дали.

ВОПРОС: А  такое первое предложение ... Вы когда-либо думали о получении другого дохода?

Большой Эл: "Другой доход? " Надо подумать... Ваши кандидаты слышали это раньше? Это приносит новые звонки? Это заставляет людей сжимать бумажники или кошельки? Я не знаю вашего рынка. Если ваш рынок не реагирует хорошо, измените вопрос

Если ваш рынок реагирует, подписывается, не меняйте вопрос. Только записывайте результаты. Это покажет Вам правду. Мое мнение - не главное... Поскольку ваш маркетинг - не мой.

ВОПРОС: Какие предложения или материалы Вы показали бы людям, имеющим некоторые проблемы?

Большой Эл: Некоторые проблемы... Они не понимают, что они должны делать. Это признак недостатка обучения. Или они боятся это делать. Это показывает нашу работу, показывает, что мы не провели достаточную работу по созданию веры.

Они не хотят работать, потому что они разбазаривают свое время. Давайте оставим эту проблему психотерапевтам. Нам проще найти другого человека. Как и в большинстве других проблем, причина - в нас.

ВОПРОС; Как, по-вашему, что важнее продвигать на рынок - продукцию или коммерческую возможность?

Большой Эл: Сообразуясь со здравым смыслом. Например:

#1. Человек подходит к Вам и говорит: " Мой доктор сказал, что я умру от плохого здоровья через два дня".

Вы отвечаете: " На следующей неделе у нас прейдет бизнес-презентация с лидерами компании".

Понятно, я надеюсь?

#2. Кандидат говорит: "Я только что потерял работу. Я хочу начать какое-нибудь свое дело".

Вы отвечаете: " Разрешите мне рассказать зам о пикногеноле, коллоидах, морских водорослях, и т.д."

Словом, не прикидывайтесь глухим. Сообразуйтесь со здравым смыслом.

ВОПРОС: Как Вы преодолеваете опасения кандидатов, даже если ваше коммерческое предложение очень привлекательно?

Большой Эл: У опасений бывают много причин. 

Мы не очень хорошо готовы к беседе. Это просто понять. Наше самоощущение и уверенность в себе низки. Это труднее понять, но тоже возможно. Это помогает нам обучаться на книгах, кассетах, семинарах компании, и т.д. Даже небольшие победы на этом пути здорово помогают. Мы чувствуем, что наше предложение заставляет человека думать, что мы - продавцы. Это особенно справедливо в разговоре с родственниками и друзьями. Мы не хотим казаться им продавцами

Именно поэтому первое предложение настолько важно... Это определяет настроение всей презентации. Вы когда-либо попали в хорошее начало, и после этого все было так легко и просто?

ВОПРОС:   Как   заставить   своих   людей   понимать дуплицирование? Я преуспеваю, а мои люди не понимают дуплицирования.

Большой Эл: У меня свое мнение о дуплицировании... оно делает  людей  безумными...   особенно  тех,   кто  обучает дуплицированию. Вы не должны соглашаться с моим мнением. Но оно здесь прозвучит.

Я думаю, что все эти разговоры о дуплицировании не имеют смысла. Обычно защитники дуплицирования имеют другой список действий на повестке дня... типа продажи Вам их материалов по дуплицированию. Дупликация действий имеет смысл только для тех, кто не имеет понимания, или не имеет ни одного естественного рынка.

Дуплицирование почти невозможно.

И вот почему. Скажем, мой спонсор - Aлиса. Ее естественный рынок находится в Женском Ротари-Клубе. Я могу дуплицировать это? Нет. Вначале мне нужно было бы сделать операцию по смене пола. Алиса не должна использовать свой естественный рынок? Конечно, должна. Это - ее сила.

Скажем, я хорошо работаю с компьютером и подписываю в Сети. Что, если кто-то не умеет обращаться с клавиатурой и не имеет компьютера, или имеет проблему со зрением?

Или что вы скажете о Чарльзе Поссике? Он работает в МЛМ по почте. Он имеет 10000 покупателей, доверяющих ему. Что будет, если я спонсирую Чарльза и скажу ему: "Чарльз, оставьте своих корреспондентов. Это не дуплицируется. Никто больше не имеет 10000 хороших покупателей по почте. Вместо этого используйте мою систему бесед с соседями при включенном видеомагнитофоне".

Чарльз размазал бы меня по стенке! Он должен, и Вы должны использовать свой естественный рынок и свои навыки.

Я ненавижу телефон, но я подписал людей, которые используют исключительно его. У меня есть дистрибьюторы, которые используют объявления, используют интерактивные услуги, вечеринки, клубы завтрака, рекомендации... И т.д. ... и ВСЕ они работают!

Моя философия: Дуплицируйте результаты, а не действия

Дайте людям свободу выбрать наиболее приятное действие для них, которое, конечно, работает.

Теперь, если их способ не приносит результатов, то в системе найдется альтернатива. Только объясните это кандидату. Мы хотим дуплицировать результаты (спонсировать и растить лидеров). Дуплицировать действия трудно.

ВОПРОС: Вы требуете принятия решения немедленно или даете время подумать, чтобы избежать давлення? (Например, несколько дней)

Большой Эл: Вы сравниваете рандеву и коммерческую презентацию. Почему бы не рассмотреть другую точку зрения? Почему бы не вспомнить, что у вас есть одно и только одно обязательство.

Вы не обязаны продавать или даже проводить рандеву. Вы только обязаны УВЕДОМИТЬ.

Позвольте людям знать, что Вы работаете в своем бизнесе. Если они заинтересованы, они сами будут просить об информации. Тогда наша работа - опять информационная - мы даем им факты.

Мы не отвечаем за их жизнь, их мышление, и т.д., мы только отвечаем за предоставление им  фактов.  Мы предлагаем информационную услугу, а не коммерческое предложение.

Просто позвольте людям самим решить, что является лучшим для них. В конце концов, они взрослые люди. И когда Вы становитесь специалистом, Вы можете дать им больше информации. Это очень просто.
Конец
Почтовые рассылки

Многие рекрутеры, работающие с рассылкой по почте, используют уловки, хитрости, и планируют уничтожить своих конкурентов. Настоящие рекрутеры ищут слабые места конкурентов, которые те не замечают И это очень просто. Все, что Вы должны делать, чтобы быть настоящим рекрутером - говорить "zig", когда конкуренты говорят "zags".

Не  становитесь  очередным  последователем  стадного менталитета. Выделяйтесь. Работайте там, где ваши конкуренты не работают. Работайте там, где нет конкуренции. Если Вы только следуете за толпой, вас будет раздражать вид множества затылков, открывающийся вашему взору.

Вот иллюстрация стадного мышления.

В одном городе жили только слепые люди. Все были слепы. Однажды в этот город попал одноглазый незнакомец. Так как он видел  одним глазом, он смотрел на вещи по-другому. Вскоре горожане прозвали его "лишний глаз". Незнакомец пытался помогать горожанам. Он даже пытался рассказать им о зрении (vision). Это оказалось бесполезно. Он не смог никому помочь.

Одинокий и униженный, одноглазый человек искал совета, как дальше жить. Один человек согласился ему помочь. Выслушав историю его несчастья, советчик сказал: "Сэр, если бы Вы выбили себе оставшийся глаз, вы быстро бы приспособились к нашему образу жизни".

Вот чего хочет толпа, состоящая из посредственностей. Она хочет принизить всех людей до своего уровня. Эти люди не хотят перемен и боятся новых идей. Они просто бредут в том направлении, в котором двинулась толпа.

А рекрутеры изыскивают наилучшие возможности для продвижения своего товара. Когда большинство дистрибьюторов посылают по почте скучные ксерокопированные предложения, рекрутер отправляет точные, сфокусированные на центральной идее, личностные письма. Когда массы прекращают что-либо посылать, рекрутер начинает большую кампанию почтовой рассылки. Когда массы идут на юг, рекрутер идет на север.

Например: когда самое плохое время, чтобы искать новых лидеров в МЛМ? В период летних отпусков? Большинство рассыльщиков в этот период приостанавливает свою деятельность. Они не хотят тратить впустую деньги на рассылку. Потенциальные кандидаты со своими семьями наслаждаются летом на природе. Этим людям тяжело сконцентрироваться на начале нового бизнеса во время Рождества. Средний рассыльщик предпочитает экономить на рассылке до того времени, когда его кандидаты будут более открыты для восприятия нового бизнеса.

Но кто решил, что кандидаты ни о чем не думают во время отпуска? Спросите большинство рассыльщиков, и они пожмут плечами. Они не знают. Кто-то велел им не работать в это время, но они не могут вспомнить, кто это был.

Кто сказал этим рассыльщикам прекращать отправки? Их конкуренты.

Конкуренты предпочитают, чтобы их почтовые отправления не поступали с какими-нибудь другими конкурирующими предложениями. Они хотят выделиться из толпы, как единственное предложение, которое получает кандидат в этот день.

Это может быть правдой? Давайте рассмотрим, что происходит с обычным человеком в летние месяца!.

Господин Кандидат не имеет 90 дней непрерывного отпуска. Он работает все лето с возможностью отпуска всего лишь на две недели. Остальная часть лета - " бизнес как обычно". Оплата закладных продолжается? Компании расчетов по карточкам все еще рассылают извещения? Человек продолжает ненавидеть свою работу?

Да.

Решение приостанавливать деятельность по поиску кандидатов появляется из предположения, что все кандидаты на 90 дней становятся игроками в бадминтон с атрофированными мозгами, а всемирная экономика прекращает любую деятельность. Это неверное предположение.

Наши кандидаты и в течение лета имеют потребности и желания. Если мы сможем убедить наших конкурентов остановить свою работу на 90 дней, они оставят весь рынок нам! Наша индивидуализированная отправка по почте будет выделяться в почтовом ящике кандидата. И наш кандидат прочитает наше предложение. В эти летние времена, когда по кабельному телевидению идет очередной повтор сериала "Бо-нанза", у него есть шанс исследовать нашу захватывающую возможность изменить свою жизнь.

Конечно, не каждый кандидат примет меры. Некоторые кандидаты будут жаловаться, что сейчас лето. Это - те же самые кандидаты, которые жалуются, что осенью трудно работать, потому что осень - это футбольный сезон. А зимой слишком холодно. А весной они всегда болеют. Эти кандидаты бесполезны для нас 365 дней в году.

А что же происходит на праздниках? Что тогда думают наши кандидаты?

Представьте, что сейчас - 27-го декабря. Тетя Фатсо и ее семья приехала в гости на Рождество. И тут она говорит следующее. 

- Из-за вашего замечательного гостеприимства, господин Кандидат, моя семья и я решила остаться у вас еще на неделю. Так давайте сядем все в гостиной, и я еще раз расскажу вам о моей последней операции на желчном пузыре.

Если у господина Кандидата будет в руках ваше захватывающее предложение о МЛМ, полученное по почте, что он сделает? Он отложит ваше предложение в сторону и будет слушать тетю Фатсо? Или он извинится, выйдет из гостиной, и будет читать, как ваше предложение может изменить его жизнь?

Это очевидно. Господин Кандидат имеет потребности и желания даже в течение курортного сезона. И, если Вы дадите ему единственное предложение, вы уже в выигрыше. Вы должны только продолжать убеждать конкурентов, чтобы не работать в течение этих "плохих времен".

Все, что я сказал, не подразумевает, что Вы не должны рассылать свои наборы в течение так называемых "горячих" месяцев. Это означает только, что Вы будете иметь больше конкурентов вашему предложению в течение "горячих" месяцев. В течение так называемых "плохих" времен - лета и отпусков - Вы будете конкурировать только с купонами на салат за 59 центов. Ваша индивидуализированная отправка по почте будет выделяться во время низкой конкуренции.

Трудно мотивировать ваших новых дистрибьюторов ?
Вероятно, я должен был назвать эту статью:
"Бестолковые новые дистрибьюторы и решения, которые они принимают'.

Это более точно.

Вы замечаете, что большинство из лидеров МЛМ упорно трудится, действительно интенсивно работают, пытаясь заставить наших новых дистрибьюторов “увидеть то, что мы видим”. Мы знаем, что, как только они получат наше видение, все помехи на их пути исчезнут.

Есть только одна проблема.

Типичный новый дистрибьютор или кандидат и лидер МЛМ думают совершенно по-разному. Почему? Потому что лидеры МЛМ получили новые идеи, новые испытания, и новые стандарты и принципы жизни. Хотите доказательств?

Пример #1: Ваш новый дистрибьютор с энтузиазмом подписывается. На следующий день он открывает свой новенький комплект дистрибьютора, раскладывает материалы, и проставляет дату окончания изучения комплекта в его новеньком органайзере. Неделей позже он решает, что брошюры недостаточно информативны для надлежащей работы. За следующие несколько недель ваш новый дистрибьютор перезаписывает, переформатирует и придает новый дизайн своим материалам и инструментам. Как только эта задача выполнена, он останавливается.

Правильно. Он останавливается. Он вложил пару недель времени, деньги и энергию в его бизнес и будет теперь ждать, чтобы увидеть, оплатится ли эта инвестиция.

Пример #2: Ваш новый дистрибьютор говорит вам, что он разработал материалы для рекругирования. Чтобы доказать это, он демонстрирует "убийственную" для кандидатов открытку в двух цветах. Это выглядит прекрасно. После отправки по почте 500 открыток два человека присоединяются к его бизнесу. Почему? Потому что на них произвела впечатление "убийственная" двухцветная открытка.

Что произойдете этими новенькими, когда они получат по почте "убийственную" открытку в трех цветах? Они перейдут в новую компанию, потому что в ней материалы для рекрутирования более профессиональны. И они перейдут в компанию с четырехцветными открытками, и в компанию с четырехцветной открыткой плюс дополнительная брошюра, и в компанию с четырехцветной открыткой плюс брошюра плюс аудиокассета...

Я мог привести больше примеров, но, я думаю, что мы увидели идею. Дистрибьюторы думают по-другому... И именно поэтому они - все еще дистрибьюторы.  А не лидеры.

И кого мы обвиняем? Мы обвиняем дистрибьютора? Мы говорим ему: "Вы не знаете того, что Вы должны знать, чтобы стать лидером. Быстренько перестройтесь!"

Это несколько самонадеянно с нашей стороны, не так ли?

Хорошо, если мы не можем обвинить нового дистрибьютора в незнании, как узнать, кого обвинить в этом?

Нас.

Мы, как лидеры, являемся ответственными за то, чтобы показать нашим дистрибьюторам, чего они не знают. Мы должны преподать им принципы руководства. Мы должны преподать им, что думать и как думать по-лидерски. Нет никакого другого способа этого добиться.

Мы должны преподать нашим новым дистрибьюторам, как относиться к проблемам, как настраивать себя при разговоре с кандидатами, как сосредоточиться на развивающихся лидерах вместо спонсирования всех подряд, как соблюдать пропорцию между техникой и мотивацией, как создать мотивацию, три причины подписания контрактов, и т.д. Так многому следует научить, и так мало времени отведено для овладения этими принципами.

Я часто спрашиваю сетевиков: "Когда Вы встречаетесь с вашими новыми дистрибьюторами, на каких принципах Вы концентрируетесь при их обучении?"

Обычный ответ: "А?"

Страшен не этот отдельный случай. Это признак того, что в этой организации существует много сетевиков, не имеющих понятия, что они должны преподавать своим новым дистрибьюторам, чтобы те развилась в лидеров.

О-ох!

Лично я, когда посещаю новых дистрибьюторов, пробую передать понимание, по крайней мере, одного из примерно 15-ти принципов, которые я хочу преподать им. Я знаю, что сначала они заложат этот принцип в память, затем начнут применять на собственном опыте, потом они поймут этот принцип, и, наконец, они начнут использовать этот принцип автоматически. Это требует времени.

Именно поэтому, когда люди спрашивают меня, какие 15 принципов я преподаю, я говорю: "Это не имеет значения". Перечислять или даже знать принципы на память бесполезно. Чтобы усвоить и полностью понять, как использовать принципы, необходимо только время.

Например, на моих Семинарах Суперспонсирования я трачу почти целое утро на один только принцип. И слушатели действительно "не воспринимают это" еще неделю после разъезда. Уверен, они помнят принцип, но пока они не проверили это на своих собственных наблюдениях и опыте, он не работает.

Что я рекомендую потенциальным лидерам, просящим совета, чему учить?

Я рекомендую, чтобы они записали все проблемы, с которыми они сталкиваются при работе с дистрибьюторами. Затем создайте некоторые принципы, некоторые способы мышления, которые противодействовали бы этим проблемам. И это будет именно тем, что они должны преподавать своим дистрибьюторам.

Интересно, как некоторые сетевики обучают лидеров?

Ну, когда они встречаются с дистрибьюторами, они только... встречаются.

Никакого плана, никакого списка основных действий, никакого обучения. Они просто надеются, что когда они станут друзьями, произойдет чудо. Они надеются, что в один прекрасный день над дистрибьютором разверзнутся небеса, ударит молния, бабахнет гром, и их новый дистрибьютор будет автоматически думать и действовать, подобно лидеру.

Я думаю, что они должны молиться о большем количестве гроз. Хотите парочку проблем, вокруг которых следует возводить свои принципы?

Вот вам несколько, с которых вы могли бы начать:

1. Я не могу найти ни одного кандидата.

2. Мои дистрибьюторы боятся разговаривать с друзьями и родственниками.

3. Я выучил текст рандеву, но люди все еще не подписываются.

4. Я должен спонсировать много людей, чтобы стать успешным. Это слишком большая работа для меня.

5. Я собираюсь уйти из бизнеса из-за этой проблемы.

6. Слишком долго ждать отдачи от бизнеса.

7. То, что произошло - несправедливо

8. Где мне найти хороших кандидатов, которые хотят подключиться к моему бизнесу?

9. Я побывал на обучении, но я все еще не продвинулся в бизнесе.

Это - всего несколько проблем, с которыми я столкнулся при формировании моего бизнеса. Именно чтобы решить или устранить эти проблемы, я и начал строить принципы. И это сработало.

Теперь ваша очередь сделать то же самое

