33/ Ked'Ze ste povedali svojmu priatel'ovi, Ze toto stretnutic bude trvat’ 30 miniit, dedrzte strikt-
ne dohodnuty €as trvania. Samozrejme, ak prejavi zaujem o viac informaécii, ochotne mu ich
poskytnite.

34/ NeodpustiteInej chyby sa dopustaji ti, ktori sa domnievaju. Ze potas jcdin¢ho stretnutia mu-
sia povedar’ vietko, ¢o vedia. Vyvolaju tym vel'ky zmétok v mysli posluchaca a zabudaji. Ze nieke-
dy menej byva viac,

35/ Kniha prezentacii (d’alej len KP) je akysi blok s vkladateI'nymi a vymeniteInymi stranami
plny obrazkov, literatary. ilustracii, grafickych zndzorneni a in¢ho informa¢ného materidlu, kiory
prchladnym spésobom pomocou faktov, &isiel, obrazkov a napadov informuje vadich buducich
klientov o vadich vyrobkoch a obchodnych aktivitach.

Hned' v ivode KP by mali byt pozitivne udaje objastiujuce zdklady sietového marketingu. Pritom
je nevyhnutné zddraznit, Ze sietovy marketing je zdkonna, vysoko ucinna a najrychlejsie sa rozvija-
jica metéda predaja a zéroven overeny a profesionalny systém distribucie kvalitnych produktov. Je
to zivotaschopny priklad slobodného podnikania v najéistej$ej podobe — kazdému poskytuje prilezi-
tost’ a moZnost’ Zil’ svoj vlastny 7ivot a byt’ podl'a svojich mozZnosti najlep$im vo svojom odbore.

Preto zahriite do svojej knihy fakty a priklady, ktoré presvedcia vaSich klientov (distribiitorov)

o vvhodach MLM. Pouzite priklady vasich uspcénych jednotliveov — lidrov a ich pohntitky. ktoré ich
priviedli k MLM.

Je vel'mi dolezité mat” vo svoje] KP jednu stranu, ktora vysvetli rozdiel medzi nezakonnou pyra-
midou a spoloénostou zaloZenou na zaklade siet'ového marketingu. Hned” pe oboznameni vasho
klienta s rozdielmi medzi pyramidou a MLM doporucujeme, aby ste sa svojho klienta opytali na jeho
nazor na sietovy predaj a jeho pripadné samostatné podnikanie v naSom odbore. Tak rychlo zistite,
¢i nebudete zbytoéne plytvat’ ¢asom na niekoho, kto je uz rozhodnuty povedat’ nie, bez ohfadu na to,
¢o mu cheete pondknut’.

Je nutné vasho budiiceho zakaznika vhodnymi materidlmi, ilustraciami, fotografiami o firme, o je
historii, o dosiahnutych ispechoch, o ciel'och a poslani presveddit’ o doveryhodnosti a spol'ahlivosti
vadej firmy. Podl'a moznosti pouZite aj graf roéného obratu firmy za posledné roky.

V d'alSej ¢asti svojej KP zdoraznite hlavné prednosti vaSich produktov a pristrojov. Sistred’te sa
na vyhody vasich produktov. Je zbyto&né uvadzat’ &isla. Budiceho klienta najlahsie presvedgite tym,
Ye mu porozpravate o tom, v om a ako vam pomohli vami pontikan¢ produkty a pristroje.

V KP pokradujte tym, 7e klientovi predlozite graf zndzorfiujlct vas plan a ukazte mu kde moze
byt odo dnegka o rok, o dva alebo o tri roky. Vyhnite sa pritom prili§ podrobnému vysvetlovaniu
s tym, Ze lieto otazky st predmetom d'alsieho Specializovaného Skolenia,

Potom popiste podporu, ktorii mu vy a vasa firma poskytne v budtenosti. Opiste Skoliace progra-
my prebiehajice vo vadej sieti, dotezitost’ a uzito¢nost’ $koleni. seminarov, medzindrodnych konfe-
rencii ...

Nevvnechajte ani fotogralie s vedtcimi pracovnikmi vasej spolo&nosti. Fotografiou dokazete
vagmu klientovi, 7e vy ste skuto¢ne serioznym a véZenym &lovekom vo svojej spolo¢nosti. Pritom
zdéraznite, e medzi vami a vasim sponzorom, va§imi Gspe$nymi spolupracovnikmi st vel'mi
priatel'ské a iprimné vzt'ahy a prave taky bude aj vas vztah k budicemu klientovi.

Viemozne sa usilujte. aby vaSa prezentdcia bola jednoducha a I'ahko duplikovatelna. Vyhnite sa
prili§ podrobnému vysvetlovaniu, vynechajte percentd, ¢isla, poziadavky na udrzanie dosiahnutcho
stupiia marketingového planu. Dodajte, 7e tieto otazky su predmetom d'alSicho Specializovancho
tkolenia. Poskytnite prave tolko informacii, aby sa vas klient mohol na ich zdklade kvalifikovanc
rozhodn(t. Neprestajne sa vracajte k svojim uspechom a uspechom ostatnych spolupracovnikov. Je
to najspolahlivcjsi sposob, ako preniest’ vlastné nadSenic na ostataych,



