5/ V MLM je vel'a I'udi zarabajucich mnohé statisice rocne. Aj ked' sa mnohi 7 nich zacali
venovat’ tejto aktivite kvoli peniazom, dnes si uZ uvedomujl, Ze peniaze nie su vSetkym.

Nickedy je jedinym spdsobom, ako sa o tom presved¢it’, takéto vel'ke peniaze skutoéne zarabat'.
Uz vas pocujem ako hovorite: ,,Ano Jozef, to by mj vébec nevadilo, ale najlepsic by bolo hned’
teraz”. Chapem vas, ale verte. 7¢ oncdlho budete tieto vel'ke peniaze zarabat’. A vy budete §tastnejsi,
aspednej$i a vad zivot naplnenejsi. Peniaze vam pomdzu vynahradit’ niektoré zo .,zmeskanych ro-
kov*, ale rozhodne nie vietky.

6/ Pri svojej aktivite musite byt schopni pocut’ aj ,nie” a povedat’ si: ,,Viem, Ze naSe produkty
a nada prileZitost’ stoja za to. Ked'Ze som nevystihol ten spravny okamih, vel'mi pekne d’akujem za
vas ¢as.”* Vy si viak zachovajte neotrasilelnl vieru vo vade pripravky a pristroje.
K tomu je¢ potrebné na svoje Celo vytetovat’ velkym tuénym pismom: Niekto chee, niekto nic, no
a ¢o ? Tak d’alsi.
V sictovom marketingu nepresviedd¢ajte — a to ani Sarmom anl svojou chytrackost ou,

7/ Skolenie novych distribiitorov by malo prebichat’ vo fizach. Novi distribttori by mali prejst
Skoliacim programom, ktory trva len kratko a mal by byt’ vel'mi prijemny. Jeho u¢elom by malo byt
dosiahnut” konkrétne ciele a nezatazovat’ ich mnozstvom tnformacii. Pokial touiZz nezaénu svoj
vlastny biznis, vi¢sina tychto informacii je pre nich Uplne zbylo¢na.

8/ Siefovy marketing je systém, v ktorom méZete zarabat’ uz v ¢ase, kedy sa o nom eSte len
udite. Na rozdicl od inych profesii, kde musite roky $tudovat’ a za toto §tadium mnocho zaplatit’,
v sict'ovom marketingu sa uéite v praxi a pritom ste za to plateni.

9/ Ciflania maj porekadlo, kioré hovori asi toto: ak sa s tebou niekto rozdeli o nie¢o vzacnc
a ty Z toho mas prospech, je tvojou povinnost’ou sa o to podelit’ s ostatnymi. A toto plati aj
v MLLM. Ide o zaruku, Zze nepretrzity prad dobrych a uzitoénych veci sa nikdy nezastavi.

10/ Pripravujte svojich Fudi, aby vedeli odpovedat’ na ¢asto sa vyskytujice otazky. Pomozetc
im tym zmen§it’ pocit bezradnosti pri odmietnuti, s ktorym sa stretdvaji behom prvych tyzdnov
svojho podnikania.

11/ Ak chceete poznat® ¢loveka, ktory md neotrasitelnu vieru v ponikané produkty. pozrite sa na
veducich pracovnikov speloénosti. Ich pristup k produktom a pristrojom ich dovicdol tam, kde su
dnes.

12/ Svojim distributorom ncustale zdoraziujte, aby si pri telefonovani postavili pred telefon
zrkadlo a na fom aby mali napisané: USMIEVAJTE SA! Potom uZ posta¢uje obvolavat Iudi zo
svojho zoznamu, divat’ sa na seba v zrkadle a neustale sa 8iroko usmievat’.

13/ Opiste svojim klientom vyrobok, ale im neprezrad’te vietky jeho vlastnosti. Iba tol'ko aky je
senzadny a ako ho ostatni l'udia, ktori ho pouZivaji., chvélia. Preneste na nich svoje nad$enie a po-
vedzte im aké ohromné osobné skuiscnosti s vasim produktom méte vy. Povedzte im, ako vel'mi si
vazite ich nazor a ako by ste sa potesili, keby vam prave oni povedali Co st o tom myslia.

14/ Asi poznate staré obchodnicke porekadlo, Ze ked” zaginate, mate 90 % nadSenia a 10 %
vedomosti. O chvil'u sa to spravidla obrati na 10 % nad3enia a 90 % vedomosti. Skor ako sa vam to



