Избранные главы  Тома Шрайтера

Системы Рекрутирования за $93,000

Кто имеет лучшие MLM-презентации?

Кто может давать профессиональные презентации во сне?

Кто может отвечать на вопросы всех кандидатов?

Старый профессионал, мистер МЛМ. Он - человек с опытом, он видел все. Он умеет пользоваться любой методикой презентаций. Плюс мистер МЛМ окружен опытной группой лидеров. Называйте его отвечающим человеком.

А теперь, почему этот новенький, неопытный дистрибьютор может подписывать людей среди знакомых старого профессионала?

Это является тайной. Все мы видели это. Новое имя, "пар-из-ушей", новенький дистрибьютор приходит к людям полный энтузиазма и подписывает 10 или 20 новых дистрибьюторов. За то же время старый профи, мистер МЛМ не подписывает никого. Мистер МЛМ имеет квалификацию и опыт, но новый восторжен-ный новобранец приводит больше новых дистрибьюторов.

Ответ на эту тайну - убеждение и импульс.

Убеждение
Старый профи имеет свои убеждения. Он видит, что некоторые дистрибьюторы делают это, но гораздо больше не делают. Он знает, что не каждый хочет зарабатывать деньги, и его убеждения видны в его презентации.

Новобранец знает, что это - самая большая возможность, доступная человечеству. Его горение, энтузиазм миссионера преодолевает недостаток квалификации в продажах, квалификации в презентациях, и недостаток знания. Новобранец имеет лидерскую харизму (обаяние).

За кем люди хотят идти?

Они будут следовать за учеными, знающими ответы на все вопросы, или следовать за харизматическими лидерами, полными энтузиазма, с меньшими знаниями, но предвидящими будущее? Мы никогда не выбирали ученых в президенты, но мы выбрали актера со значительно меньшими умственными способностями. Этого достаточно?

Импульс
Все мы знаем  иллюстрацию -  что случается с копейкой, которая удваивается каждый день. Через один месяц вы богаты. Сколько людей, которые удваивали свой капитал  каждый день в течение месяца, Вы знаете? Ни одного? Почему?

В реальной жизни имеется замедление импульса со временем. Другими словами, импульс становит медленнее и медленнее ежедневно. Если бы бактерии удваивались каждые несколько часов, через пару недель  мир был бы только одной большой бактериальной гостиницей. Если бы каждый дистрибьютор Amway, который начал работу в 1959,  удваивал бы свою группу раз в неделю, каждый человек в Китае, России и Индии продал бы моющее средство друг другу.

Замечание: Чем дольше организация существует, тем медленнее рост. Группа старого профи - в конце цикла импульса. Хотелось бы надеяться, что имеется достаточно новых дистрибьюторов, чтобы перекрывать уходящих.

Новобранец - в начале цикла импульса. Каждый входит в его упряжку. Скачки заразительны и каждый новый дистрибьютор, поддерживает  лихорадку.

Так как же мы можем использовать два ключа из Системы Рекрутирования $93,000 - импульс и убеждение, чтобы быстро построить нашу организацию?

Первый шаг - просмотреть технику пошагового рекрутирования в книге Большого Эла "Как создать взрывающуюся организацию". Это - вернейший способ создать импульс. В то время как Вы спонсируете вашим способом новых людей в организацию, опасение забвения принципов вынуждает работать быстро. Также техника пошагового рекрутирования строит многоуровневые структуры из предосторожности, чтобы не уменьшить товарооборот и компенсировать уход дистрибьюторов. Техника пошагового рекрутирования - одно из наиболее мощных инструментальных средств в построении мощной организации.

Но как мы прибавляем дополнительные силы и убеждения, чтобы создать Систему Рекрутирования за $93,000?

Новобранцы могут производить чудеса рекрутирования, если они полагают, что им не могут отказывать. И мы, как лидеры, можем поддерживать людей, которые нуждаются в поддержке. Вот как мы продаем новичку гарантии его успеха. Мы говорим:

" Джон, хотели бы Вы видеть меня, Вашего спонсора, Вашим служащим на полную ставку? Это возможно. Я желаю работать исключительно для Вас, чтобы быстро строить Вам организацию. Я буду делать презентации "два против одного" в любое время дня и ночи. Я буду расходовать мое время, обучая ваших новобранцев и помогая им с презентациями и встречами. Я даже буду находить новых кандидатов, кого я буду вербовать в вашу организацию. Другими словами, если Вы не добиваетесь успеха, я буду работать для Вас полную рабочую неделю, пока Вы не преуспеете".

Что ваш новый новобранец собирается говорить? Что ваш новичок ощущает? Он имеет убеждение, что его успех гарантируется. Как он может отказывать вашей спонсорской помощи? Он знает, что Вы поможете ему, пока он не преуспеет. Теперь Вы видите его энтузиазм, и его группа растет.

Как лидер, Вы можете делать убеждение вашего нового новобранца даже более сильным,  получая дополнительную помощь от ваших  лидеров. Например, после подписания вашего нового дистрибьютора, восхищенного вашим предложением полной рабочей недели, подбросьте дров в огонь,  говоря:

" И это еще не все. Мой спонсор выделил два полных дня в неделю, чтобы работать с вашей структурой. Он - выдающийся эксперт и также специализируется в получении рекомендаций. Это означает еще большее прибавление дистрибьюторов в вашей группе. Кроме того, его спонсор передал $300 для вашей программы рекламы и обещал лично подписать двух новых дистрибьюторов в вашу группу. Итак, я работаю полную рабочую неделю, мой спонсор работает два дня в неделю, и спонсор моего спонсора тоже помогает. Как Вы думаете,  мы взорвем этот город? "

Как Вы думаете, ваш новобранец чувствует поддержку  и верит в свой абсолютный успех? Ничто не мотивирует лучше, чем помощь людям в достижении их целей.

В заключение - как мы переведем эту систему в $ 93,000 или больше?

Рассмотрите это. Большинство лидеров прилагают усилия слишком слабые. Они пробуют достигать уровней и рангов слишком быстро. Это заставляет их тратить время на  усилия в восстановлении подкошенных групп.

Например, давайте предположим, что ваша цель состояла в том, чтобы подписать четырех дистрибьюторов первого уровня для квалификации Большого Временного Лидера.

Эта квалификация требует 20 дистрибьюторов в организации плюс $ 2,000 в объеме продаж. Многие лидеры подписали бы четырех дистрибьюторов и работали бы со всеми четырьмя одновременно. В конце года, возможно, все четыре дистрибьютора первого уровня подтягивались бы к уровню Лидера, но, по крайней мере, двое или трое из них будут иметь жиденькие организации группы.

Сравните тот метод со следующим:

Что, если бы Вы подписали только одного дистрибьютора первого уровня и сказали: 

" Если Вы хотите быть Лидером, я желаю быть вашим служащим на полную ставку в течение, по крайней мере, одного месяца, или пока Вы не достигнете уровня Лидера. Вы будете иметь мою помощь полную рабочую неделю, чтобы помочь Вам делать презентации. Любой кандидат в дистрибьюторы, на которого я наткнусь,  войдет в вашу структуру, и т.д., и т.д. Плюс, мой спонсор передал и т.д., и т.д. Плюс спонсор моего спонсора передал и т.д., и т.д. "

Вы думаете, что с вашей помощью, плюс помощь вашего спонсора и помощь спонсора вашего спонсора, Вы смогли бы заставить вашего новобранца достигнуть уровня Большого Временного Лидера в течение 30 дней?

Конечно!

Возможно, ваш новобранец достиг бы уровня Большого Временного Лидера за одну неделю!

Что это означает для вашей организации? Вы могли строить ветку новому Большому Временному Лидеру в первой линии каждые 30 дней! Через год Вы имели бы 12 твердых ровных групп.

Теперь это полная Система Рекрутирования за $ 93,000.

*Предостережение: вышеупомянутый метод требует работы. Ленивым, позерам, негативным дистрибьюторам не рекоменду-ется пробовать это без профессиональной спонсорской помощи.
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Почему кандидаты не понимают, что Сетевой Маркетинг в состоянии изменить их жизни?

Вы даете вашу лучшую презентацию. Мощные выгоды. Мотивирующие примеры и истории. И когда вы закончили ваш шедевр, ваш кандидат рассматривает Вас с... 

Пустыми глазами.

Ваш кандидат не понял слов " возьми это! " Он не видит Вашей величественной картины. Он не видит перспектив.

Где ошибка? Ваша компания грандиозна. Ваши продукты фантастические. Маркетинг-план может дать вашему претенденту финансовую свободу. Так что же упущено?

Мы забыли, что наши кандидаты рассматривают нашу возможность с полностью иной точки зрения - их!

Они рассматривают вас из того места, где они находятся. Так как наши претенденты не посетили те же самые мотивационные мероприятия и презентации, на которых мы побывали... 

Они думают мало.

Я дам Вам пример,  показывая Вам, как по-разному Вы думаете. 

Вы - обученный, высоко мотивированный, первоклассный интеллектуальный подписчик бюллетеня от сайта www.fortunenow.com. Я психолог. Я могу сообщать различную информацию. (Фактически все подписчики бюллетеня от сайта www.fortunenow.com. - исключительные люди).

Вы подписались на бюллетень fortunenow, потому что Вы испытали глубокое желание улучшить вашу работу с сетями и решили, что Вам надо что-то делать прямо сейчас.

Однако знаете что? Имеются некоторые люди в сетевом маркетинге, кто не подписался на бюллетень fortunenow. Не считаете ли Вы это удивительным? Трудно поверить, не так ли?

Во всяком случае, давайте рассматривать, почему некоторые люди не подписались на бюллетень fortunenow.

Потому что они не имели $ 97 на их счете в банке. 

Они - люди, которым нужен бюллетень более чем другим, не так ли? Рассмотрите это с такой стороны. Если кто - то работал 10 лет, и не был способен накопить $ 97 после 10 лет труда, то Вы назовете его деятельность успехом или провалом?

Я думаю так. Если за 10 лет тяжелой работы в сети человек заработал меньше чем $ 97, я думаю, что сейчас - лучшее время, чтобы что-то изменить. 

Что будет, если человек продолжит тот же самый путь? В следующие десять лет этот человек будет иметь точно тот же результат - ничего. И дело еще ухудшится, потому что человек будет на десять лет старше.

Если ваша рука болит, потому что каждый день в течение десяти лет Вы прищемляете дверью руку, поверьте мне - если Вы будете делать то же самое: прищемлять дверью вашу руку первым делом поутру следующие десять лет, ничто не изменится. Вы будете все время иметь чрезвычайно воспаленную руку. 

Если Вы хотите изменить результат, измените то, что вы делаете.

Да, есть люди, кто не способен сохранить $ 97 на счете в банке за всю свою жизнь. Разве Вы не думаете, что сейчас - время, в котором им надо изменить то, что они делают? Не стоило бы им обратиться к себе и спросить: « Постой-ка! Я принял решение на всю жизнь и смотри ты, куда я сейчас попал. Возможно, мне нужно получить небольшой совет от других людей"?
Это просто видится снаружи. Это очень тяжело - увидеть, что вы потерпели неудачу. Я знаю. Я это делал. И я долго не мог увидеть свои заношенные рукава.

Эта группа людей нуждается в новой информации, новых методах, новых способах выполнения их дела, и новом плане жизни. Проблема: 

Вы не можете видеть, что Вы не имеете $ 97. 

Вы имеете на $97 менталитета, на $97 разума, и $97 ориентации  не может точно указать Вам, куда Вы хотите идти.

Это - то же самое о вашем кандидате на вашей презентации. 

Это - то, почему он не может присоединяться. Его ориентация и видение приблизительно длиной два дюйма. Вот что творится в его голове:

" Да, это - большая возможность для кого - то, кто может делать это. Нет никакого пути, чтобы я мог это делать. Эх, я могу только выставлять голову над поверхностью. Мои кредитные карточки - использованы, мне надо заплатить два взноса за автомобиль, и моя супруга говорит, что я не разбираюсь ни в чем. Все, что я делал до сих пор, привело меня к этому положению в моей жизни: полный облом. Если я возьмусь за это, то я только оплачу стартовый комплект и обучение и не  заработаю ничего, и затем я потеряю все деньги и затем... О, да ну... Давайте забудем об этом. Это - такая штука, которая работает для нескольких особенных людей, но я только потеряю деньги снова".

Имея желание помочь вашему кандидату шагнуть вперед, Вы должны остановиться, взять собеседника за руку и доверительно сказать: 

" Послушайте, это - не ловушка. Я буду идти рядом с Вами. Мы будем делать это вместе. Я добился здесь успеха. Я не собираюсь терять деньги. Поэтому, если Вы будете рядом со мной, мы будем делать это вместе, хорошо? "

Это будет улучшать работу? Это будет достаточной мотивацией, чтобы получить вашего кандидата в сотрудники?

Вероятно нет.

Это будет работать для некоторых, но большинство претендентов имеют жизненные планы, которые держат их там, где они сейчас находятся. Они хотят быть где-то еще, они должны делать что-то другое, чтобы добраться туда, но для этого им нужно сделать большое усилие, чтобы сделать этот решающий шаг.

Если Вы действительно хотите помочь этому человеку (и это - личное решение), Вы будете должны сделать экстраординарное усилие, чтобы прорваться через инерцию. Это стоит усилий?

Некоторые люди говорят: 

" Работать только с теми людьми, кто готов работать".

Это работает прекрасно, когда Вы имеете дело с посторонними. Но, что, если кандидат - ваш лучший друг? Ваша мать? Храбрый человек, спасший вашу жизнь во время пожара?

Мы думаем по-другому об этих людях. Мы определенно выделили бы большее количество времени и усилий для того, чтобы помочь им стать успешными в нашем деле. В конце концов,  наша работа с организацией - это нечто большее, чем подсчет холодных чисел на нашем месячном чеке, правильно? Есть такое понятие, как "помощь людям".

Во всяком случае, что Вы можете делать, чтобы мотивировать и помочь этому индивидууму с неверной ориентацией и непонятной секретностью? Как Вы можете делать это проще для этого конкретного человека, чтобы взять эту первую ступеньку?

Не забудьте, мы не можем смотреть глазами нашего кандидата. 

Мы - уже сторонники сетевого маркетинга. Мы должны иметь сочувствие. Мы должны рассмотреть эту проблему косыми, негативно настроенными, скептическими глазами претендента, который работал всю жизнь и не может показать $ 100 за его усилия.

Если мы хотим пробиться к разуму кандидата, мы должны устранить весь риск в его решении.

Уровень доверия этого претендента настолько низок, что он боится любого решения, потому что он боится неправильного решения. 

Именно поэтому его жизнь парализована. Он избегает плохого или дурацкого решения, которое опозорит его перед его друзьями и семьей.

Если мы удаляем риск - то это проще для нашего кандидата, чтобы, по крайней мере, испытать наше предложение. Если не имеется никакого риска, не имеется никакой возможности плохого решения.

Рассмотрите то, что я делаю для подписчиков бюллетеня. 

Я знаю много потенциальных подписчиков, думающих точно так, как я делал 25 лет назад, когда я начал работать в сетевом маркетинге. 

К сожалению, мое мышление воняло. Я также боялся принятия плохого или дурацкого решения.

Так что я делаю для претендентов, которые могут иметь интерес к подписке fortunenow?

Я полностью устраняю риск.

Теперь не имеется никакого способа принять плохое решение. Любой, кто не накопил $ 97 на счету в банке, может иметь бесплатное, безрисковое, никакими канатами не привязанное типовое издание fortunenow. Затем эти люди будут принимать решение. 

Они могут подписаться за $ 97 с доверием, когда они знают точно, чем является информационный бюллетень fortunenow, и как это может помогать им. Или, если они не заработали, по крайней мере $ 97 из идей и методов в fortunenow, они не обязаны подписаться. Они могут продолжать жить, как жили. 

Имеется ли теперь риск для них? Нет. 

Подписка на fortunenow Теперь полностью свободна от риска.

Но в чем же выгода для меня?

Если абонент не может или не желает использовать идеи и методы из fortunenow, чтобы заработать по крайней мере $ 97, то я не думаю, что он должен подписаться. Это была бы трата денег, которые он не имеет!

Мой полный риск - стоимость маркетинга, печати, почтовых расходов и прочее. Если я не мог бы предоставить это, кто хотел бы выслушать любую из моих идей? Никто не хочет идей и методов от дешевых, серых людей, кто не может позволить себе дать немного денег промышленности.

Так и потому я устраняю риск для претендентов, которые не были способны накопить $ 97 за свою жизнь. 

Как Вы можете использовать ту же самую методику в вашем сетевом бизнесе?

Рассмотрите гарантию возврата денег вашей компании. 

Много раз мы говорим, что наш кандидат может получить деньги обратно через 30 дней или 60 дней. Но что наш претендент действительно думает? Вот  его мнение: 

" Да, они говорят, что они дадут мои деньги обратно, но только, если комплект - в хорошем состоянии. Я могу поспорить, что они не говорят ничего о том, что "использованный" комплект не находится в хорошем или перепродажном состоянии. Компания проигнорирует мой запрос о возмещении, мой спонсор не будет возвращать мои обращения или гарантии, я могу поспорить, я буду получать письменные указания о повышении моих усилий, и я точно знаю, что где-то имеется красивенькая сноска, что я не получу мои деньги обратно. Это слишком опасно".

Итак, как мы можем преодолевать это скептическое размышление. Мы можем говорить: " Джо, это не гарантия успеха в жизни, это гарантия нашего предложения. Мы хотим, чтобы Вы попробовали наш бизнес в течение 60 дней без риска для Вас. 

Вот что мы сделаем. Через 60 дней, вы будете достаточно точно знать: это дело - для Вас или нет. Возможно, вы только что выиграли в лотерею и говорите, что вы не заинтересованы в дополнительном заработке. Если Вы выиграете миллион в лотерее в следующем месяце, честное слово, мы Вас поймем. 

Во всяком случае, в конце 60 дней Вы и я побеседуем. Если Вы не хотите продолжать это дело по любой причине, это - Ваше решение. Мы только хотим Вам дать возможность, чтобы Вы полностью проверили нас снаружи и изнутри и подумали над построением вашей собственной империи, хорошо? 

Так, если Вы не желаете продолжать после 60 дней проверки, Вы даете мне ваш комплект - или то, что осталось от вашего комплекта, и я лично выпишу Вам чек на $ 75, который Вы инвестировали в ваш комплект дистрибьютора, хорошо? 

Никаких тяжелых чувств, потому что действительно трудно принимать долгосрочное решение относительно нашего дела во время Вашей проверки нас. Не волнуйтесь обо мне. Я просто отправляю по почте комплект обратно в офис фирмы, и они возместят мне $ 75. Проще, если я сделаю это, так как я нахожусь в контакте с офисом еженедельно. И это проще для Вас также. Вы не будете ждать возмещения.

И в заключение, не переживайте, если эта возможность не для Вас. Это не для моей мамы, не для моих двух лучших друзей, и не для моего соседа также. Вы только должны проверить себя, чтобы знать, может ли это стать поворотным пунктом в Вашей жизни или нет. Достаточно честно? "

Ничего себе!

Это - способ сообщить вашему скептическому кандидату о вашей гарантии возврата денег. Вы преподносите это живо. Вы делаете это правдоподобным. И Вы получаете возможность, чтобы подобраться к большой прибыли - ведь эта возможность может быть поворотным пунктом в жизни вашего претендента.

В заключение: если Вы думаете, что это слишком мягко для работы с кандидатами, то только потому, что Вы рассматриваете эту ситуацию с вашей точки зрения. Вы - уже дистрибьютор. Вам легко игнорировать риск присоединения.

Так обуйтесь в ботинки вашего претендента. Удалите риск приня-тия плохого или дурацкого решения, и стройте свою структуру легко.
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Следующее - выборка (страницы от 17 до 49) из всемирно известного руководства по MLM "Большой Эл раскрывает свои секреты: Магия спонсорства".

Уничтожение Мифа

На следующей неделе за кофе Джо признался, что он склоняется делать некоторые новшества при рекрутировании. Джо хотел бы исследовать некоторые хорошие идеи, и хотел бы знать, мог ли он применить их для более быстрого роста.

Не то, чтобы Система не работала. Фактически Джо теперь имел более чем 85 дистрибьюторов в его организации после семи недель работы. Дело было в другом. Эти новые идеи звучали настолько невероятно, что Джо не мог дождаться, чтобы скорее их попробовать.

Большой Эл улыбнулся и глубоко вздохнул. "Джо, я полагаю, сейчас самое время, чтобы уничтожить миф. Каждый дистрибьютор имеет свою собственную любимую идею относительно того, как вербовать быстро. Некоторые могут работать по совместительству, некоторые могут только собирать рекомендации, некоторые работают только в необычных обстоятельствах. Смысл использовать Систему -  просто это работает. Любой может использовать это и резко устремиться к вершинам в течение недель. 

"Я настаивал на встрече еженедельно потому, чтобы Вы могли повторять, Джо. После применения различных идей рекрутирования Вы рассеетесь, и будете погружаться в трясину. Следуйте Системе, и Вы избежите колебаний курса. Но я не хочу, чтобы Вы верили мне на слово. Давайте исследовать вместе некоторых из главных мифов рекрутирования и анализировать их слабости. С этим знанием мы не соблазнимся свернуть с нашего проверенного курса".

Следующие три часа были потрачены на анализ, почему многие из других методов не работают для большинства начинающих дистрибьюторов. Вот некоторые из главных мифов и их слабостей. 

· Газетные объявления — Помощь в поиске работы. Вообразите безработного с 17-летним стажем, читающего газету. У него нет денег, нет автомобиля, он только ищет несколько долларов для того, чтобы прожить день. Проблема с таким объявлением в том, что Ваш основной контингент - безработные, и люди, которые нуждаются в деньгах немедленно. Они не могут ждать нескольких месяцев, чтобы строить свой бизнес. Они хотят, какая зарплата. Реальные люди, с которыми Вы хотите работать - это те, кто хочет строить свое дело или работать по совместительству. Так как они не читают этот раздел, зачем там печататься? 

· Газетные объявления— Деловая Возможность. В то время как этих людей немного, Вы попадаете на деловых людей, ищущих к покупке бизнес. Они, вероятно, накопили достаточно денег, чтобы нанять администратора, чтобы выполнить их бизнес в сетевом маркетинге для них. Но разве сетевой маркетинг - бизнес, который можно купить? Нет, это - бизнес, который требует персональных усилий. Очевидно, это - не лучшее место, чтобы найти работников, желающих начать и запустить наш бизнес. 

· Учет безработных. Большинство людей в этом бюро относится к двум категориям: (1) те, кто не желают искать работу и только хотят получать пособие (мы, конечно, не хотели бы переворачивать этих людей,  давая им возможность работать), и (2),  те, кто, ища работу, были неспособны найти работу. Эти люди нуждаются в работе сейчас же, а не в деловой возможности, которая оплатится через пару месяцев. (См. Номер 1) 

· Бюро по трудоустройству — см. Номер 1. 

· Хождение по квартирам. Конечно, разрешено для людей с мазохистскими наклонностями, но не для нормальных людей. Кроме того, это - хороший способ получить побои или быть ограбленным. Вы не можете позволить себе отдавать хороших работников грабителю. 

· Продажа товаров по почте. Не был бы хорош, даже если бы мы только писали письма, объединяющие людей. Но что мы делаем с большинством нашей рекламной почты? Однако, писание писем - хороший способ потренировать наше правописание и почерк. Также это помогает поддержать американскую Почтовую службу. Но как инструмент рекрутирования - позвольте нам оставить это для профессиональных, опытных людей, добывающих хлеб заказами по почте. 

· Холодные контакты по телефону. Представьте - 14:00, четверг. Вы только что сумели уложить вашего шестимесячного младенца поспать. Вы смотрите вашу любимую мыльную оперу, и они собираются приоткрыть секретную личину злодея. Звонки телефона. Что, Вы думаете, пришло бы вам на ум в такой ситуации, услышав от постороннего человека, случайно набравшего Ваш номер, что он приглашает Вас стать дистрибьютором? Люди так заезжены телефонными коммивояжерами, пробующими продать им что-нибудь, что они тут же отказываются слушать любого постороннего, говорящего о товарообороте. Конечно, должен существовать более простой способ. 

· Рекламные листки. Почти каждый дистрибьютор в сетевом маркетинге однажды чувствует, что он написал убийственно точную рекламу, которая вынудит любого человека звонить ему и просить, чтобы его приняли в дистрибьюторы. Он размножает эти листки, вручает их на углах и засовывает под двери. Это может получить некоторое количество непригодных кандидатов, но самая реальная польза - то, что дистрибьютор получает много свежего воздуха и порцию прогулок. Что мы обычно делаем, когда люди вручают нам листовки? И это наиболее эффективный способ нахождения достойных претендентов? Если бы вообще существовала такая вещь, как неотразимая реклама сетевого маркетинга, разве каждый человек не был бы уже завербован? 

· Доски объявлений возле магазинов. Сколько серьезных работников, по-вашему, думают, что объявления у магазинов помогут найти возможность серьезного бизнеса? 

· Сбор средств. Как только средства были собраны, Вы остались с нулем дистрибьюторов. Является ли это способом построить мощную организацию? Трудно убедить организацию, чтобы использовать ваш продукт и трудно выстроить их, чтобы продать это. 

Почему люди стараются ради одноразовой кратковременной прибыли?

Большой Эл продолжил: "Конечно, имеется некоторый смысл в каждом из этих методов. Если Вы имеете дополнительное время, не имеется ничего против того, чтобы попробовать их. Но не отклоняйтесь от Системы. Только потому, что один человек может иметь успех с одним из этих способов, они не могут попасть в Систему. Вы столкнетесь с тем же самым набором обстоятельств. Это не дуплицируется.

" Вот Вам пример. На семинаре молодая 17-летняя девушка сообщила о продаже более чем на $ 1,000 продукта и подписании нескольких дистрибьюторов, ходя по квартирам в своем районе за одну только неделю. Все были потрясены, что эта молодая девушка воспользовалась этим путем к успеху. 

" Само собой разумеется, другие дистрибьюторы потерпели неудачу. Молодая девушка не сумела сообщить, что ее мать была мэром этого маленького городка, и его жители чувствовали себя обязанными помогать ее дочери.

" Другой пример: молодой человек уверенно сообщает Вам об его успехах в помощи церкви через продажу продуктов. Что не упомянуто - то, что его коллега была министр, который обязал  прихожан продавать этот продукт.

Другими словами, получите все факты. Большинство случаев успеха - особые обстоятельства применения этих неэффективных методов работы. Не следуйте за ними вслепую. Используйте Систему, и позвольте рекрутеру-любителю подбирать за Вами остатки другими методами".

Путешествующий Продавец
На следующей неделе за кофе Джо рассказал об интересной ситуации. Кажется, что один из наиболее перспективных дистрибьюторов Джо имел крайне перспективного кандидата, живущего в 90 милях за городом. Так как требуется весь вечер на поездку туда и обратно, не было никакого времени для других встреч. Даже если претендент испытывал недостаток времени, чтобы подумать, Джо был уверен, что он подпишется. Это стоило времени и усилий, чтобы выехать из города? Время будет потрачено, может быть, лучше сделать три или четыре презентации на месте?

Большой Эл достал чистый лист и начал рассчитывать.

"Давай посмотрим, проезд по замкнутому маршруту 180 миль ценой 30 центов - это $ 54.00. Вы будете нуждаться во втором человеке, чтобы работать "двое на одного",  так что это - еще $54.00, всего $108.00. Джо, за эти же самые $ 108.00 Вы можете подкупить вашего соседа, чтобы он стал дистрибьютором и вернуться домой  в 6:30 пополудни. 

" Плюс, рассмотрите потерянный доход за два вечера рекрутирования. Сколько денег, которые Вы могли бы сделать от потенциальных новобранцев, Вы не увидите, потому что Вы были вне города? Общее количество сравните с показателем $108.00 и спросите себя, стоило ли это делать. 

" Но это - еще не все. Сколько времени Вы или ваш дистрибьютор потеряете,  выезжая на встречи построения организации к этому человеку? Я лично подписываю людей на моем собственном заднем дворе. Вы слышали пословицу: "Трава зеленее с другой стороны забора". 

" Почему не позволить рекрутеру-любителю уехать из города с населением 100,000 потенциальных кандидатов к иногороднему "пылающему" претенденту? Будет множество этих любителей в вашей организации, кто не желают следовать за Системой. Дайте им работать и пусть они уедут. Как профессиональный рекрутер, Вы имеете более важные дела, чтобы заполнить ваше время, чем перемещение".

Испытательный Вопрос: дистрибьютор A, живущий в городе Альфа, едет 100 миль в город Bimbo, чтобы вербовать нового дистрибьютора. В то же самое время дистрибьютор B, который живет в Bimbo, едет 100 миль в город Альфа, чтобы вербовать нового дистрибьютора.

Вопрос. Кто побеждает?

Ответ. Бензоколонка Exxon.

KAAS Паблишинг П/О 890084 Хьюстон, TX 77289

Тлф(281) 280-9800 Факс(281) 486-0549 bigalnews@fortunenow.com

© KAAS Паблишинг 2000 Все права зарезервированы.

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

Как Выстроить Очередь Из Претендентов, Просящих Присоединиться К Вашему Бизнесу В Сетевом Маркетинге

Эрт  Джонак и Кейт Шрайтер

Приятно ли Вам иметь претендентов, звонящих Вам каждую неделю или даже каждый день, прося присоединиться к вашему бизнесу в сетевом маркетинге? Это не случается внезапно! Но,  делая некоторые простые действия, Вы можете создавать устойчивое течение кандидатов, приходящих к Вам и желающих присоединиться к вашему бизнесу. 

Скольким людям нравится холодные контакты по телефону? Большинство нас чувствует неудобства при звонке по многим причинам. Это потому, что мы боимся телефона? Если у Вас есть дети-подростки, возможно, Вы не можете оторвать их от телефона. Так что, нас так меняют годы? Мы теперь ассоциируем телефон с "продажей" и "сортировкой" вместо представления о дружественном инструменте, который мы используем, чтобы делиться идеями и историями?

Некоторые не находят приятным звонить претендентам из-за того, что они не хотят казаться продавцами, особенно при контакте с их теплым рынком. Большинство людей не хотят слышать слово "Нет". Вообразите вашего нового дистрибьютора, делающего первый звонок и получающего "Нет!" Такая беседа разрушает их уверенность!

Первая вещь, которую мы должны понять - люди присоединяются к спонсорам, не к компании. Они присоединяются к Вам, потому что они знают Вас, любят и доверяют Вам. И, чтобы присоединить кого-то к вашему бизнесу, Вы должны использовать некоторый инструмент для построения связей.

Книга "Как Разбогатеть" объясняет выгоды сетевого маркетинга. Это - только одна система построения организации и только один способ исследования. Создание кандидатов - жизненная основа вашего дела. Вы можете иметь лучшую компанию, лучшие изделия (программы, продукты), и лучший маркетинг-план, но если Вы не имеете людей в вашей группе, то Вы, вероятно, не будете получать хотя бы приличного чека.

Ваши Дистрибьюторы Будут Делать Все, Чтобы Избежать Сортировки ….

Дистрибьюторы будут расходовать сотни долларов и сотни часов, собираясь на обучение. Они будут слушать звуковые кассеты, они реорганизуют  литературу компании, они будут даже по несколько часов переписывать их список знакомых. В общем, они будут делать хоть что-нибудь, чтобы избежать нарабатывания статистики. Когда дело подходит к практическому контакту с кандидатами, ваши дистрибьюторы придумают любое оправдание, чтобы не делать это. 

Так что же разрушает их бизнес? Останавливает и толкает обратно с вершины?
Что, если люди, которым позвонили ваши дистрибьюторы, начали спрашивать подробную информацию относительно их бизнеса в сетевом маркетинге? Вы думаете, что Ваши люди могут брать это из книги и позволять этим "горячим" претендентам узнать подробности об изделиях и бизнесе? Конечно, они могут!

"Итак, как заставить людей звонить мне, чтобы спросить меня о моем бизнесе? "
Мы сделали так, чтобы книга "Как Разбогатеть" заставляла Ваших кандидатов звонить Вам, если они заинтересованы в повышении благосостояния. Вы можете просто дать им книгу. 

Если они заинтересуются, они войдут в контакт с Вами. Если они не заинтересуются, то Вы не рассматриваете их как претендентов, и Вы не будете должны слушать это ужасное слово "Нет".

Вы можете обойтись без звонков людям, и опасения, что не поймаете их в хорошее время; люди будут звонить Вам или посылать сообщения, 

" Пожалуйста, пошлите мне бесплатную информацию! "
Наряду с бесплатной информацией Вы можете послать вашу информацию о компании сетевого маркетинга, так что кандидат будет знать, что Вы выбрали, чтобы разбогатеть. 

Вы можете дать мгновенную информацию от третьего лица,  используя это наряду с вашей информацией о компании. Все, что Вы должны делать - раздавать книги!

" Я Вручаю Эту Книгу, и Люди Входят в Контакт Со Мной... Скажите Им Больше! "

Предоставление этой книги претендентам показывает, что Вы позаботились об их интересах. Решат или нет ваши кандидаты присоединиться к вашему бизнесу в сетевом маркетинге - не важно. Давая им эту книгу, Вы знаете, что Вы дали им шанс, чтобы изменить их жизнь. Намного проще дать эту книгу, когда вы сосредотачиваетесь на потребностях претендентов, а не при сборе чеков от них. 

Если ваши кандидаты не заинтересованы сетевым маркетингом, они могут найти что-то еще в этой полезной книге. Эта книга дает им выбор, большое количество выборов, чтобы строить благосостояние, независимо от того, чем они занимаются. Имеется, однако, особый акцент на сетевом маркетинге. При предоставлении им выбора и отказа от загона в сетевой маркетинг, их выбор увеличивает ваш вес в смысле "знают, любят и доверяют" Вам.

Несколько вступительных слов Вы можете использовать, чтобы заинтересовать вашего кандидата предложением ему книги: 

· " Я читал о том, как взять под контроль мои финансы… " 

· " Я читал эту книгу о том, как … " 

· " У меня есть книга, которую Вы можете почитать. Она могла бы помочь в вашей ситуации". 

· " В этой книге есть вещи, представляющее интерес для Вас … " 

· " Я знаю человека, который сейчас читает книгу на этом месте… " 

· " Вы должны сделать много денег? Отлично, каков Ваш план? " 

Используйте формулировки ... 

· " Эта книга может или не может работать для Вас … " 

· " Это может или не может быть тем, что вы ищете … " 

... так, чтобы ваш кандидат чувствовал, что для согласия он должен сказать "Нет". Выполнение этого приведет к меньшему количеству "никаких презентаций" и уменьшит количество обратных звонков.

Вместо высказывания "Прочтите, и я зайду к Вам, " (которое подразумевает,  что Вы можете явиться по вызову) говорят, "Есть книга, которая могла бы помочь в Вашем семейном бюджете". 

Как Вы вручаете им книгу? Используйте вашу левую руку, вашу правую руку, как Вы хотите - это - на Ваше усмотрение! 

Имейте Потенциальных Лидеров, Взятых Прямо На Вашем Рабочем Столе!

Вы колеблетесь приглашать ваших коллег на основной работе в Ваш бизнес в сетевом маркетинге, потому что это могло бы рассматриваться как 'конфликт бизнесов'? Вместо этого сначала получите их запросы о Вашем бизнесе!

Видели Вы когда-либо, что  леденец на чьем-нибудь столе исчезает скорее, чем хозяин вернется от автомата с водой? Вы можете применять точно тот же самый принцип 'приманки', чтобы превратить этих конфетных воров в своих претендентов!

Положите книгу  "Как Разбогатеть" на ваш стол. Сотрудники, кто увидит, как делать дополнительные деньги, просто не будут способны противостоять посмотреть на нее. Они будут листать и нервно просматривать ее. Они будут просить разрешения или просто возьмут ее? Как только Вы даете им книгу, или они удаляются с ней без разрешения, вы достаете из-под стола вторую книгу и замещаете недостачу! Повторяйте процесс, пока у Вас не будет слишком много сотрудников в вашем бизнесе.

Что, если Вы имеете клиентуру, или Вас посещают в офисе? Та же самая методика приманки будет работать.

" Эрт, книги уходят достаточно быстро. У меня осталась последняя копия! Я только клал их на конец стола рядом с креслами клиентов в моем офисе, и они почти ушли! " 

Пауль А. Буентинг, Налоговый Бухгалтер, Гиффорд, IL

Даже если Вы имеете консервативную клиентуру подобно Паулю, они все удалятся с книгой!

Почему стоит ограничиваться приманкой на вашем рабочем столе? 

· Положите книгу на вашем кофейном столике. 

· Бросьте несколько дополнительных книг на вашу книжную полку. 

· Положите книгу в ваши журналы. 

· Имейте один экземпляр в каждой ванной. 

· Всегда имейте книгу на пассажирском сиденье вашего автомобиля! 

Вы получите картинку. Оставьте приманку везде, где потенциальные кандидаты могли бы передвигаться!

Это Работает Даже В Интернете!
Используйте книгу как премию наряду с информацией, которую Вы отправляете по почте Вашим претендентам.

Вставьте заголовок книги "Как Разбогатеть без выигрыша в лотерее" в вашу подпись электронной почты, и Вы получите всю вашу исходящую электронную почту создающей множество кандидатов для Вас!

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

Для большего количества информации о книге "Как Разбогатеть без выигрыша в лотерее", проверьте, сообщили ли Вы мне по адресу: you@youremail.com. 

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

Чтобы получить свою бесплатную копию "Как Разбогатеть без выигрыша в лотерее", пожалуйста, войдите в контакт со мной по: you@yourmail.com

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

Экс-банкир из Мичигана Открывает Секрет Финансовой Свободы.

Бесплатная информация - "Как Разбогатеть без выигрыша в лотерее".
Посетите http: // yourwebsite.com

Или звоните 1-800-xxx-xxxx (24hr)

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

Ваша Визитная Карточка Действительно Создает Кандидатов Для Вас, Или Вы Только Думаете, Что Она Это Делает?

Вы были на вечеринке и в заключение решили обменяться визитными карточками с Вашими потенциальными претендентами. Глубоко внутри Вы знаете, что они могли  действительно добиться успеха в вашем бизнесе. Вы даете им вашу карточку и просите их карточку обратно и …БУУМ, они не имеют ни одной! Потерянный претендент … вероятно, ЕСЛИ вы не защищены вашей визитной карточкой с предложением, которое создает кандидатов за Вас. 

В большинстве случаев ваша визитная карточка закончит свой путь в мусорке. Даже если человек, которому Вы дали вашу визитку,  думал о том, чтобы заработать дополнительные деньги, очень вероятно, что он не будет звонить Вам, чтобы сообщить, что он является ГОРЯЧИМ кандидатом …, если Вы не дадите им причину делать по-другому.

Карлос, являющийся проницательным сетевиком, который полностью понимает  силу претендентов по желанию, добавил следующее на обороте его визитных карточек …

Внезапно часть людей, которым он дал свою визитную карточку, позвонили ему, чтобы спросить его о книге. Это дало Карлосу отличную возможность включить туда часть информации о его компании. Более того, он работал только с людьми, которые активно интересовались возможностью заработать дополнительные деньги. Его бизнес в сетевом маркетинге стал намного проще.

Но это и лучше. Люди в его организации отметили его карточку и заказали себе похожие, чтобы получить те же самые результаты. Так они изменили обратную сторону карточки. Теперь Карлос имеет кандидатов, работающих по желанию, и каждый раз любой человек в его организации раздает их визитную карточку!

Так … не раздают другую плату без того, чтобы вооружиться это сначала! Если Вы не имеете времени, чтобы сделать новые напечатанные карточки или ждете их, напишите от руки на обороте или в конце ваших существующих визитных карточек следующее сообщение:

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

" Для получения Бесплатной Копии 

Как Разбогатеть Без того, чтобы Выиграть в Лотерею

Только позвоните мне! "

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

Но это - не все. Карлос вычислил при распечатывании односторонних карточек только с предложением, что она стоит только пенни за карточку. Он напечатал их, чтобы оставлять карточки везде, где кандидат мог бы ее найти - телефонные будки, гостиницы, Вы сами можете назвать, где еще! И еще раз его телефон начал раскаляться от звонков людей, которые активно искали, где можно заработать дополнительные деньги … горячих претендентов!

Вы уже предположили то, что случилось затем. Лидеры в его организации решили, что они тоже могут помещать визитные карточки там, где потенциальный кандидат мог бы наткнуться на них. Приглашение никогда не было более простым, более дешевым или более свободным от отработки статистики! Каждый мог это сделать!

Этот метод создания претендентов может или не может быть для Вас, но я предлагаю, чтобы Вы позволили каждому в вашей организации знать об этом. Вы будете иметь дистрибьюторов, которые просто схватятся за эту идею!

Создавайте Кандидатов На Работу,  НЕ Разговаривая По Телефону!

Существуют два типа речевых сообщений - которые создают претендентов для Вас, и которые не создают.

Есть ЛЕГКАЯ В ИСПОЛЬЗОВАНИИ идея, которая гарантированно поможет Вам создать большое количество кандидатов каждую неделю, даже когда вы вне дома!

Сколько ваших друзей и родственников заинтересованы в дополнительном времени и дополнительных деньгах … и готовы делать что-нибудь для этого? Определенно несколько человек есть … но кто?

Как Вам получить тех, кто заинтересован, чтобы поймать их за руки, без того, чтобы получить отказ?

Это просто.

Как …

В конце вашего голосового сообщения, прибавьте предложение, после которого претенденты будут Вам звонить "Пожалуйста, расскажи мне больше! "

Существует такое голосовое сообщение, которое создает новых кандидатов каждый день.

ДЗЫНЬ! ДЗЫНЬ! ДЗЫНЬ!

Щелк, пошло голосовое сообщение с Вашего автоответчика...

" Спасибо за звонок. Я - далеко от телефона сейчас, но я тоже хотел бы поговорить с Вами. После гудка сообщите ваше имя, номер и цель вашего звонка, и я свяжусь с Вами, как только смогу. Если Вы звоните относительно получения БЕСПЛАТНОЙ книги '"Как Разбогатеть без выигрыша в лотерее" проверьте, что вы сообщили мне! "
Вам будут говорить ...

· " Сообщите мне больше об этой книге! " 

· " Почему Вы отдаете эту книгу даром? " 

· " Что это за книга, о которой Вы говорите? " 

Большинство из Вас может испытать этот способ. 

Это - хороший способ привлечь ваших друзей, родственников, сотрудников, и кого - либо еще, кто звонит Вам по своим делам..., без необходимости делать с ними сначала приглашение на встречу и без риска получить отказ в любой форме!

БОНУС! Все ваши дистрибьюторы заслушают сообщение и изменят свои голосовые сообщения. Теперь Вы применили эффективный и простой способ создания претендентов во всей Вашей организации!

Просто? Поспорьте! Теперь прекратите читать, возьмите ваш телефон, прибавьте предложение к концу вашего голосового сообщения, и наблюдайте результаты ... по дороге в банк!

Как Нейтрализовать Негативных Друзей и Родственников

У Вас когда-либо был новый дистрибьютор, потерявший свой энтузиазм для работы в сетевом маркетинге, потому что его лучший друг сказал, что это пирамида? Или, возможно, его мать сказала ему, что никто не может преуспевать в таких системах. Или его брат рассказал историю того, как дядя Боб потерял все деньги, заполнив гараж бесполезными продуктами в подобной фирме. Или его кузен все еще помнит ваших первых дистрибьюторов, при первых попытках бизнеса.

Давайте посмотрим фактам в лицо. В большинстве случаев первые люди, с которыми советуются и разговаривают наши новые дистрибьюторы - их близкие друзья и родственники. Защищая своего друга, эти люди имеют тенденцию становиться "душителями мечты". Этот негатив может распространяться подобно болезни на всем пути вашего дистрибьютора. Вы лучше обеспечили бы их защитой, или, еще лучше, вакциной против вируса. Не рискуйте терять их для бизнеса!

Пусть ваши новые дистрибьюторы, дают книгу их друзьям и родственникам. И пусть книга объясняет им, почему ваш новый дистрибьютор начал свой бизнес в сетевом маркетинге. Книга объясняет многое. Друзья и родственники не обязаны присоединяться, но, по крайней мере, они поймут ..., это нейтрализует всё знающих родственников, и будет действовать как вакцина против этого потенциально смертельного вируса - убийцы дистрибьюторов.

Каков Ваш Бюджет В Маркетинге?
Что случилось бы, если Вы получили 100 человек, прочитавших книгу? Не забудьте, это - 100 человек, прочитавших книгу, а не 100 розданных книг. 

Выберите время, и подумайте, в каких пропорциях поделились бы люди после прочтения этой книги: 

· Сколько людей, после чтения книги говорили бы: " Эта книга - мусор, я хочу быть бедным? " 

· Сколько говорили бы: "я не могу думать больше, я слишком устал после прочтения  этой книги? " 

· Сколько говорили бы: "Это мило"? 

· Сколько говорили бы, "Давайте поговорим об этом, я - ГОРЯЩИЙ претендент! " 

Единственный ответ, который действительно стоит чего-то - последний. Довольно точное число людей, попавших в последнюю категорию - "10". Десять из 100 людей, читавших книгу, говорят, " Давайте поговорим об этом. Покажите мне, что Вы делаете, чтобы иметь дополнительный чек за структуру каждый месяц".

Цена книги - только $ 1.38. Когда последний раз Вы получили 10 горящих, предварительно оцененных на соответствие техническим условиям сетевого маркетинга кандидатов всего за $ 138? В большинстве случаев Вы не можете даже наделать листовок для этого, не говоря уже об издержках наработки статистики!

Что же делать, если Вы имеете меньший бюджет для вашего бизнеса в сетевом маркетинге? 

Просто инвестируйте в десять книг, и передавайте их людям - от одних к другим. Только покажите книгу людям, с которыми Вы разговариваете и спросите их: "Если я дам Вам почитать эту книгу, Вы смогли бы найти 30 минут на чтение? " 

Если они говорят "Да", дайте им книгу и заберите ее неделей позже. 

Если они говорят, "Нет", и не могут найти 30 минут на чтение книги о том, как разбогатеть, Вы думаете, они будут по-другому относиться к написанию списка знакомых, чтению комплекта дистрибьютора, посещению школ и так далее?  Вы только сохранили себе целую тачку времени, не беседуя с этим человеком в дальнейшем.

Ваши Претенденты Создают Своих Кандидатов, Даже Не Осознав, Что Они Это Сделали!

Ваш верхний спонсор, вероятно, дал Вам информацию о методах, которые Вы можете использовать, чтобы получить рекомендации от Ваших кандидатов. Это - хорошая мысль, но если Вы даете вашим претендентам действительно хорошую причину давать рекомендации, они не будут это делать! Вы встречаетесь с претендентами, чтобы заниматься сортировкой без продаж, а они делают так, как Вы?

Это просто. Вручите им несколько дополнительных копий книги, и попросите, чтобы они сделали полезное дело для их друзей. "Передайте эту книгу любому, кто мог бы заинтересоваться, как зарабатывать дополнительные деньги. Если у Вас кончатся книги, позвоните мне, и я дам Вам еще несколько".

В следующий раз они, услышав, что кто-то сказал: "Я желаю иметь больше денег, " они могут сказать: "Классно, какой у Вас план?" И они могут дать этот план,  давая им книгу!

И наступает самое лучшее. В следующий раз, когда Вы их встретите, они, вероятно, попросят Вас еще большее количество книг, чтобы дать их друзьям. Это - прекрасный момент, чтобы объяснить им принцип: "Большинство людей занимается сетевым маркетингом каждый день, но только они не получают за это денег". Вы видите теперь, что они фактически испытали на себе, насколько простой это бизнес - сетевой маркетинг! 

Удвоение, Даже Утроение Скорости Реакции На Ваши Информационные Письма!

" На этой неделе кто-нибудь, кого Вы знаете, будет давать презентацию о сетевом маркетинге кому-то еще, кого Вы знаете, потому что Вы еще не дали ему эту презентацию".
Иногда ваши новые дистрибьюторы не хотят разговаривать с их друзьями, потому что их друзья сделают вечеринку из презентации. Их родственники дадут им отказ, а их коллеги по основной работе будут только смеяться, если попробовать предложить им сетевой маркетинг. Люди не хотят раздавать брошюры родственникам. Они не хотят проводить рандеву с сотрудниками. Многие говорят: "Джи, я не хочу разговаривать с моим теплым рынком, я предпочел бы разговаривать с посторонними". Но, мы знаем, что единственная причина подписания людей - они знают нас, любят и доверяют нам. Естественный рынок, который мы имеем - люди, которых мы уже знаем. Это - простая сетевая работа, потому что они доверяют нам. 

Мы должны объяснить людям, что они имеют одно, и только одно обязательство, когда они начинают этот бизнес. Они не обязаны тянуть всех родственников на рандеву. И они не обязаны идти на тренинг или звать людей на тренинг два раза в неделю. Они даже не обязаны давать презентации людям, которых они знают. Они не должны запоминать сценарии или развешивать диаграммы или что-либо подобное. Они не обязаны раздавать брошюры. 

Они имеют одно и только одно обязательство. Это обязательство состоит в том, чтобы сообщать людям, что они начали собственное частично занятое дело и почему они это сделали. Теперь пусть все знают. Они не должны давать им презентации; все, что они должны делать - это "пусть они знают".

Нам нравится использовать в своей работе информационные письма. Мы сообщаем каждому в теплом рынке наших новых дистрибьюторов, что они решились начать домашний бизнес в сетевом маркетинге, и объясняем, почему. Если Вы вложите книгу "Как Разбогатеть" в письмо, Вы увеличите силу реакции. Большее количество людей, заинтересованных в зарабатывании дополнительных денег,  ясно дадут понять вашему новому дистрибьютору, что они - горящие претенденты. Люди намного быстрее захотят попросить о книге, чем позвонят Вам и признаются, что им нужно подзаработать, потому что они просто не сводят концы с концами.

На следующей странице Вы найдете типовую копию информационного письма, которую Вы сможете использовать в вашем деле сразу же! Убедитесь, что ваши новые дистрибьюторы имеют несколько дополнительных книг под руками, потому что они получат просьбы от людей, желающих эту книгу! Наряду с книгой письма могут включать примечание, говорящее что-нибудь вроде, " я также вложил немного материала, детализирующего семейный бизнес, который я выбрал, чтобы помочь мне положить несколько дополнительных сотен долларов в мой карман каждый месяц". 

Мы рекомендуем, чтобы Вы индивидуализировали письмо настолько, насколько это возможно. Мы включили реальное информационное письмо, на которое отреагировали 14 человек из 40 посланных писем. Заметьте, как Моник использовала наше письмо как стандарт и затем индивидуализировала его.

 < Ваше имя >

< Ваш адрес >

< Ваш номер телефона >

< Ваша электронная почта >

< Ваш сайт в Интернете > 

Дорогой < поместите имя вашего претендента здесь >,

Я надеюсь, что у Вас все идет хорошо! В эти дни мне кажется,  что я не имею так много времени, как мне бы хотелось, чтобы провести его с моими друзьями. Только недавно я говорил с моим хорошим другом, < имя друга или спонсора >, именно об этом... Хотя в основном мы говорили о том, что ни один из нас, вероятно, не получит серьезное повышение зарплаты. В то время я серьезно рассматривал получение дополнительной работы только, чтобы сводить концы с концами... Но я только думал об этом, потому что я ненавидел идею просто поработать большее количество часов!

< имя друга/спонсора >, сделал для меня в тот день хорошее дело. Он / она дал мне небольшую книгу и заставил меня читать ее сразу же. Я читал, и я делал это с удовольствием! Она показала мне различные варианты, которые я был должен выбрать для дополнительного заработка от  $500 до $1000, чтобы чувствовать себя каждый месяц так, как чувствуют себя богатые - иметь эти деньги, чтобы они работали на меня, а не я на них!

Итак... Я решил начать семейный бизнес, тот, который я могу делать дома, когда имею время. Это было одно из многих предложений, предлагаемых в книге, то, которое лучше всего понравилось мне - это точно лучше просто второй работы! Ха!

Я только хотел об этом сообщить. Я напишу через несколько недель, как у меня идет бизнес. Пожелайте мне удачи!

Искренне,

( Подпишитесь здесь,  синими чернилами)

< Ваше имя здесь >

P.S. Я хотел бы сделать Вам ту же самую услугу, какую <имя друга/спонсора>сделал для меня. Если бы Вы хотели, чтобы я послал Вам копию книги "Как Разбогатеть Без Выигрыша В Лотерее", только сообщите мне, и я буду счастлив отправить книгу Вам!

 Monique Hernandez
92 xxxxx., * xx

Rxxxxx, Са 92373

( 909) xxx-xxxx
Дорогой,

Вы, вероятно, задаетесь вопросом, почему я пишу Вам это письмо? Ну, причина - я хотела вписать Вас в мою личную мыльную оперу. После очень хорошей работы с некоторыми юристами в районе Пальм-Спрингс, я решила вернуться обратно в Редлэндс. Я поняла сразу же, что было просто получить работу, но не было просто получить работу, при которой я смогла бы содержать одинокую мать. 

Знаете Вы или нет, что моей дочери Серенити скоро пять лет, и она идет в детский сад этой осенью. Я поняла сразу же, что после нескольких плохих решений личных и финансовых, я должна была зарабатывать больше денег. Я изучила возможность совместительства. Однако я поняла, что не смогу проводить столько времени вдали от Серенити.

Пару месяцев назад я достаточно удачно встретила одного парня, которого звали Джоном Саманиего. Он - эксперт и специализируется в помощи людям, начинающим собственное дело при условиях начального совместительства, не увольняясь с прежней работы. Он дал мне почитать маленькую книгу, которая называлась " Как Разбогатеть Без Того, Чтобы Выиграть В Лотерею!" Я читала книгу, слушала его, и разговаривала с несколькими людьми, которым он помог. Он представил меня одному из его партнеров, который получал дополнительно $580 в месяц - по совместительству! Я скоро поняла, что это было что-то такое, что и я могла бы сделать. 

Я решилась 26 марта 1999, и начала бизнес в xxxxxxx, с помощью Джона. Я так рада! Я только что завершила свое обучение в субботу в Коста Меза. Я теперь Полностью Обученный Работник. 

Я была так возбуждена, я так хотела разделять мою историю с Вами. Между прочим, если Вы, по случаю,  знаете кого-нибудь, кто находится в той же самой ситуации - или они должны зарабатывать больше денег, или они ищут дополнительный приработок, - сообщите мне. Я пошлю книгу, Джон дал мне для бесплатной раздачи. У меня осталось только 5 штук!

С уважением, 

Моник и Серенити 

P.S. Я скоро буду устраивать Великое Открытие Моего Бизнеса, ждите моего приглашения!

Дополнительные Ресурсы Для Вашего Бизнеса В Сетевом Маркетинге!

Получите дополненные версии этой статьи по электронной почте keith@fortunenow.com

БЕСПЛАТНЫЕ Теле-классы Сетевого Маркетинга!
Узнайте, как создавать кандидатов по требованию, о принципе "Сообщения", "Как Устранить ВСЮ Конкуренцию" и другие методы и принципы сетевого маркетинга! Все бесплатно и для Вас!

Вы только оплачиваете ваши собственные затраты на связь. Тренинг продолжается приблизительно 30 минут, так что, если вы находитесь в США, ваши счета за телефон должны возрасти менее чем на $ 3.

Для подробной информации относительно нашей еженедельно конференции звоните: trainingcall@fortunenow.com или по телефону Кейту или Эрту 281-280-9800.

Ресурсы в Сети
Благосостояние Сразу на www.fortunenow.com

Центр Успеха Сетевого Маркетинга на www.slight-edge.com
Благосостояние Сразу - Только Для Агрессивных Лидеров Сетевого Маркетинга! 

Звоните 281-280-9800 для информации.

"Как быстро наладить контакт с водителем такси, официанткой, администратором, или другим человеком, с которым бы Вы действительно хотели встретиться".

Существует точный инструмент исследования, который может... 

превратить незнакомца в пылкого MLM-кандидата всего за $1.38!!!
Вы чувствуете немного застенчивым при посторонних? 

Вы находите приятным превращать свежие знакомства в пылких и энергичных претендентов? 

Как Вы можете поговорить с потенциальным кандидатом относительно вашего дела без того, чтобы выглядеть наподобие жадного продавца, ищущего быстрые комиссионные?

Наша новая книга с 64 страницами, "Как Разбогатеть Без Выигрыша В Лотерею", является миниатюрным курсом о том, как добиться финансового достатка - со специальным акцентом на том, как сетевой маркетинг может ускорить приход Вашего благосостояния.

Ваши кандидаты полюбят Вас за этот подарок. Книга легко читается, легка в исполнении, и показывает как любой плотник, ученый-ракетчик, домохозяйка, или даже юрист может следовать простым принципам, чтобы накопить денег. 

Шаг 1: Это - подарок, который создаст долгосрочную связь. Так оставьте копию этой книги шоферу такси, который  быстро Вас привез; служащему гостиницы, который помог Вам устроить Ваше рандеву, официантке с миллиондолларовой улыбкой, и вашему лучшему другу, который хотел бы быть богатым, но не знает как.

Шаг 2: Пусть ваш претендент прочитает книгу. Требуется приблизительно 30 минут, чтобы прочитать эту книгу с 64 страницами, и она очень сильна. На обратной стороне книги написано: 

" Хотите знать больше? 

Эта книга была Вам подарена

< Вставить Ваше имя и номер телефона >
Вы серьезно относитесь к созданию достатка? 

Если так, войдите в контакт с этим человеком для получения Вашей бесплатной копии книги

" Еще 22 Совета, Чтобы Помочь Вам Стать Богатым Быстро "

Шаг 3: Ваш претендент активен и заменил " мысли о работе " на " мысли о богатстве. " Он готов начинать работать дополнительно, особенно в сетевом маркетинге. Ваш кандидат уже имеет причину позвонить Вам. Он хочет " еще 22 Совета, Чтобы Помочь Вам Стать Богатым Быстро ". (Мы снабжаем Вас бесплатной готовой для тиражирования копией этой статьи, так что Вы можете делать все копии, в которых Вы нуждаетесь.) И когда Вы собираетесь к Вашему кандидату, чтобы доставить статью, Вы будете иметь готового, высоко мотивированного претендента, предвкушающего увеличение своего дохода благодаря сетевому маркетингу. Неплохо, а?

Выплата выигрыша: Теперь любого в Вашу структуру можно рекрутировать легко. Не нужна тяжелая наработка статистики, никаких отказов и нет больше недостатка претендентов! Эта книга превращает обычных людей в пламенных претендентов всего за 30 минут.

И даже если Ваш кандидат решает не подключаться к сетевому маркетингу, книга будет сокровищницей в смысле компаса к изобилию. Только подумайте о рекомендациях, которые вы получите от того, кто испытал новое финансовое начинание по Вашему совету.

Цена? Немного больше, чем стоимость аудиокассеты, но так намного более содержательна.

· Одну $ 4.00 за каждую 

· 10-99 книг $ 2.50 за каждую 

· 100-499 книг $ 1.38 за каждую 

· 500-999 книг $ 1.29 за каждую 

· 1,000 + заказывает $ 1.23 за каждую 

Эти недорогие книги продаются оптом, чтобы сохранить Ваши деньги. Я рекомендую, чтобы Вы заказали пакет или два, и наблюдали счастливые улыбки на лицах дистрибьюторов Вашей организации, поскольку они предчувствуют активных кандидатов. Так позвоните нам сейчас 281-280-9800 для заказа Ваших книг.

Подготовьтесь к вспышке рекрутирования!

Заказ теперь на нашем безопасном сервере!

Или контакт:

KAAS Паблишинг

Почтовый ящик 890084

Хьюстон, TX 77289

Звоните: 281-280-9800

Факс: 281-486-0549

KAAS Паблишинг П/О 890084 Хьюстон, TX 77289

Тлф(281) 280-9800 Факс(281) 486-0549 bigalnews@fortunenow.com

© KAAS Паблишинг 2000 Все права зарезервированы.
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