
5/ V MLMje vcl'a I 'udi zarribajicich mnohd stit isice roine. Aj ked'sa mnohi z nich zaiali
velovaf tejto aktivitc kr,6li peniazom. dnes si u.Z uvedomuji. Ze peniaze nie si vsetkim.

Nickcdy ic.iedinjm spdsobom. ako sa o tom presveddii, tak€to vefkd peniMe skutoine ./arebel'.
Lrl vis poiujem ako hovorite: ,,Ano Jozel to bl mi v6bcc ncvadilo" alc najlcpiic bv bolo hncd'
teraz". Chipem vis. ale vertc. ic oncdlho budete tieto vel'kd peniaze zarribaf. A vy budete sl aslneisi.
irspesnejii a v6s iivot naplnenejSi. Peniaze vem pomdzu r ) nahradit' niektord zo .,zne<kanjch ro-
korr', alc rozhodne nie vietkl.

6/ Pri svojej aktivitc musite byt' schopni poiut' a.i ,,nie" a povedai si: .,Vien, ie naie produktl
a naia prileZitosf stoja za to. Kcd';e som nevystihol ten sprlvny okamih, r'el'mi pekne d'akujem zir
vA! das." V,v si viak zachovaite neolrasitefni vieru vo vaie pripravky a pristroje.

K tonru jc potrcbnd na svoje lelo !l-tetovaf vefkim tudnim pismom: Nickto chce, nickto nic, no
a io ? Tak d'al3i.

V sict'ovom mnrketingu nepresvieddajte a to ani Samrom ani sv(iou ch)trackost ou.

7,'Skolenic novfch distribftorov by malo prebiehaf vo frizach. Novi distribftori by rnali pre-jst'
ikoliacim programom, ktori trvri len k6tko a mal by b1t' veLmi prijcmni. .leho idclom b)' malo b!t'
dosiahnut'konkr€tne ciele a nezafaZovat' ich mnoZstlom informricii. Pokial 'roti) nezainu sroi
vlastnli biznis, rid3ina tichto informdcii ie pre nich riplne zbytodnd.

8/ Siefovi narkctingje syst6m, v ktorom mdZete zarribat'ui v iase, kedy sa o iom eSte len
utite. Na rozdicl od injch prol'esii, kde musite roky itudovaf a za toto Stirdium mnoho zaplatit'.
v sict'ovom marketingu sa uaite v praxi a pritom ste za 1() plateni.

9/ iliiania maii porekadlo. ktord hovori asi toto: ak sa s tebou niekto rozdeli o nieio vz{cnc
a d z toho mis prospech, jc tvojou povinnostbu sa o to podelit' s ostatnfmi. A toto plati a'
v MLM. Ide o ziruku, Ze neprctrliti prld dobrjch a uzitodnich veci sa nikdy nezasta\i.

10/ PriprarLrjte svojich I'udi. aby vedeli odpovedat' na iasto sa vyskytujice ot:izky' Pomdictc
im tim zmensit'pocit bczradnosti pri odmietnuti. s ktoDtm sa stretdraji behon pnich tizdriol
svojho podnikania.

11/ Ak chcete poznat'dloveka. ktod mf neotrasiteLnu vicru v ponikand produkty. pozrite sa na
ycdricich pracovnikov spoloinosti. Ich pristup k produktom a pristrojom ich dovicdol tam. kde sir
dncs.

12/ S\'oiim distribirtorom ncust le zd6raziidte. aby si pri telefonovani postavili prcd tclcf6n
zrkadlo a na irom aby mali napisand: USMIEVAJTE SA! Poton uZ postaauie obvolirat'ludi zo
svoiho zoznamu, divat'sa na seba v zrkadle a neustdle sa Siroko usmievat.

1i/ OpiSte svoiim klientom \irobok, ale im ncprezrad'te vsetky jcho vlastnosti lbatolkoakije
scnzadnyi a ako ho ostatni I'udia, ktori ho pouZivajf. chvdlia. Preneste na nich svojc nadsenie ir po-
vcdzte im akd ohromnd osobnd skuscnosli s vaiitn produktom m6te ry. Povedztc irn. ako rel'mi si
\'.i;ite ich ndzor a ako by ste sa poteiili, keby viim prave oni povedali io si o tom m) slia.

14/ Asi poznite stard obchodnicke porekadlo. Ze ked'zadinate, mite 90 yo nadsenia a l0 'U,

vedomosti. O chlil'u sa to spravidla obriiti na 10 '% nad3enia a 90 o% vedonrosti. Sk6r ako sa liinr to


