
33/ Ked're ste povedali svojmu priateLovi. Ze toto stretnutic bude trvat 30 minit. dodrite strikt-
ne dohodnutj tas trrania. Samozrejme, al prejavi zdujem o viac informicii, ochotne mu ich
posriFnlle.

34/ Neodpustiteliej ch)by sa dopuifain ti, ktori sa donmieva.jit. 2e podas.icdiniho strctnutia mu-
sia povcdat'vsetko, do vedia. Vyvolaii 1]im rel'ki zn:itok v m,vsli posluchdLia a zabLidaii. Ze nieke-
dy menej blira viac.

35/ Kniha prezent:icii (d'alej len KP)je akisi blok s vkladatcl'nimi a vymenilel'nlimi stranami
plnli obr6zkor'. literatriry. ilustr.icii" grafickich zn6zomeni a indho informadndho maleriiilu. ktori
prchladnim sp6sobom pomocou laktov, disiel, obriizkov a niipadov informuje va3ich budticich
llicntov o vaSich vlirobkoch a obchodl1'ch aktivitdch.

Hned' r, tivode KP by mali byf pozitivnc irdaje objasilujrice zriklady sieCoviho markctingu. Prik)m
jc neryhnutnd zddraznif, ie siefo{i markctingie ziikonne, vysoko tidimd a nairychlciiie sa rozvija-

.jirca met6da prcdaia a ziirovei overeni a pro{bsion6hy systdn distribilcie kvalitnich produkto\'. Je
to Zivotaschopny priklad slobodndho podnikania v najdistejSej podobe kaZd€mu posk)luie prile2i-
lost' a moinosf iit' svoj vlastni Zivot a bya podl'a svojich noZnosti nailepsim vo svojom odbore.

Preto zahrite do svojci knihy lakty a priklad). ktord presvedaia valich klientov (distribirtoro\')
o r']r'hoddch MLM. Pouzite priklady vaiich rispcsnich jednotlivcov lidrov a ioh pohnLltky. klord ich
priviedli k MLM.

Jc vclmi ddleZitd mat' vo svojei KP jednu stranu, ktora vysvetli rozdiel medzi neziikonnou pyra-
midou a spoloinost'ou zaloienou na ziiklade siefovdho marketingu. Hned'po oboznameni viiho
klicnta s rozdielmi mcdzi pyramidou a MLM doporudujeme. abl ste sa svojho klienla opitirli najello
rrhzor na sieiovli predai ajeho pripadnd samostatnd poddkanie v nasom odbore. Tak r)iclllo zjstitc,
ai nebudete zb)'toane plytvaf iasom na niekoho, ktoje uZ rozhodnut! povedaf nie. bcz ohl'adu na to.
io n')u chcete pot1fknuf.

Je nutnd vriiho buduceho zAkaznika vhodnimi materirilmi, ilustrriciami. lbtograliami o firmc. o iei
histdrii. o dosiahnutich rispechoch. o cicl'och a poslani presveddii o d6veryhodnosti a spol'ahlivosti
vasci firmy. Podl a moznosti pouzite aj grafrodndho obratu l]rmy za poslednd rok1.

V d'alsej dasti svojej KP zd6raznite hlavnd prednosti vasich produktov a pristroiov. Slistred'te sa
na vlihody vaiich produktov. Jc zbytodnd uvddzaf disla. Budiceho klienta nail'ahsie presvediite 5nl.
Ze mu porozprfvate o tom, v dom a ako v6m pomohli viuni ponfkani produkly a prishojc

V KP pokradujte tim, ie klientovi prcdloiite graf znizoriiuitici vrii plin a ukrztc mu kde m6ze
b1't' odo dneika o rok, o dva alebo o tri roky. Vyhnite sa pritom prilis podrobnimu vysvetfo!aniu
s tim, ze tieto otazky si predmetom d'alsieho lpecializovandho ikolenia

Polom popiStc podporu, ktoru mu vy a vaia fifma poskylie v budilcnosti. Opiite Skoliacc Progra-
m-v prebiehajticc vo vasej sieti, ddlezitost'a uzitodnosf Skoleni. seminiirov. medziniirodnjch koni'e-
renclL..

Ncv,"-nechajte ani lbtografie s rcdticimi pracovnikmi valej spolodnosti Fotografiou dokizete

\'iiimu klientovi, ze !) ste skutoane seri6zn)'m a viiZenjm dlovckom vo svojej spoloanosti Pritom
zd6raznite. 2e medzi vami a vasim sponzorom. vaiimi uspeSn;lmi spolupracovniknli sil vel'mi
priatel'skd a uprimni vzt'ahy a prdre taki bude ai vds vzt'ah k budilcemu kliento\ i

ViemoZnc sa usilujte. aby vala prezentacia bolajednoduchf a fahlo duplikovateLl6. V,\hnite sa
prilii podrobnimu vysvetl'ovaniu, vynechajte percenti, disla. poZiadavky na udrianie dosiahnutiho
stupiia markctingovdho pl6nu. Dodajte. ie tieto otdzky sil predmetom dalSieho lpecializolan6ho
Skolenia. Poskytnile prdvc tol'ko informiicii, aby sa v6i klient mohol na ich zikladc kvalilikova,rc
rozhodl1ut'. Neprestainc sa vracajte k sv(iim fspechom a ispechom oslatnich spolupracovniko\' Je
to najspol'ahlivcjii spdsob, ako preniest'vlastn6 nadsenic na ostatrich


