36/ Prejavom skutoéného ziujmu o nového klienta by mohta byt pohfadnica od vas a od
jedného # najispesnejSich lidrov valej spolo€nosti ktorou by ste ho privitali medzi schou a zaroven
mu ponuakli osobni pomoc a podporu. Bolo by to najvhodnejdie uskutocnit’ par dni potom, ako sa vas
zaujemea rozhodol zapojit’ sa do vasho podnikania.

37/ Podivajte svojho budiuceho distribiitora vel'mi pozorne. Ak to bude nutné, radSej si za-
hryznite do jazvka, akoby ste ho mali prerudit’ aj ked’ sa vam zda, Ze viete ¢o vam chce povedat.
Nazorny priklad: John mal vel'mi dobrého priatela, ktory si vobec neveril. Bol tesarom a praca ho
vObec nebavila. Bol to tichy a nesmely €lovek. Nikdy v Zivote sa zo San Diega nikde nevybral, nikde
necestoval. Ked'Ze vedel, ze John ¢asto chodi do Atlanty (o ¢om Billovi ¢asto hovorieval), jedného
dia ho Bill poprosil, aby ho raz vzal so sebou. Tak sa gj stalo.

V Atlante je uli¢ka broskyniovych stromov a Bill sa teSil, Ze uvidi nejaké .,broskynky™ myshac
tym miestne krasavice. Ked’ sa uz tito priatelia prechadzali po spominancj ulicke a John ukazoval
Billovi sidlo guvernéra a d’al$ie pozoruhodnosti, Bill zrazu chytil Johna za rameno a pyta sa: ,, Vidis
tu broskynku?“. O chvil'u sa situacia zopakovala. .,John videl si1 to?* John znova kladne zareagoval.
Johna to uz aj roz&éul'ovalo, ked” ho Bill znova upozornil na d'aliu krasavicu.

Po chvili Bill znova zdrapol Johna za rukév a pyla sa ho: ,,John vidi§ to, vidis to?" Aj ked’ nig
nevidel, namrzene mu odpovedal: ,.Ano Billy, vidim to** len aby mu urobil radost. Vtedy sa Bill
naitho prckvapene pozrel a povedal: .. Tak prcéo si teda do toho STapol?*

(d toho ¢asu si uz John nikdy nemyslel, Ze vie, ¢o mu chce nickto druhy povedat’.

38/ Odpoved’ na vicSinu nimietok:

- najprv prejavte porozumenie pre to, ako sa citi vas klient,

- potom vytvorte skutoény pocit priatel'stva a dovery — oznamte mu teda, ako stc sa v podobnej

situacii citili vy,

- nakoniec mu porozpravajte, Co ste zistil - podfa svojich vlastnych skasenosti.
Priklad: Viktor, presne viem ako sa citi8. Viem, Ze aj tvoj €as je vel'mi vzacny. Tiez som sa dom-
nieval, Ze ndjst’ ¢as pre toto podnikanie bude pre miia velmi velky problém. Behom nickolkych
tyzdilov som viak zistil, Ze toto podnikanie nevyzaduje az tak vel'a ¢asu, ako som sa to predstavoval.
Naviac ncmusid mu venovat’ viac ¢asu, len tol'ko, kol'ko si mozes dovolit. A vies, ako to vyzera po
nickoPkych mesiacoch. Praca ma tak bavi, Ze ¢im dalej tym viac Casu venujem tejto Cinnosti a kazdy
d’aldi tyZdeni znamend pre mia viidsie a vicsic Gspechy. A kazdym dilom sa citim slobodnejSim.
ekonomicky menej zdvislym a kone¢ne som panom svojho ¢asu. Ty netazi§ zazit' nieco také?

39/ Dotiahnite to do konea! Mnohi z nds venuju vel’a ¢asu, energie a spravidla aj penazi na o,
aby sme nashi toho spravneho zaujemcu. Ten zaéne uZivat nade produkty a my mu ob<as aj pomdze-
me v jeho 7a¢iatkoch. No potom spravidla ¢akame, Ze tento od3tartuje ako raketa. Zial, spravidla je
tomu naopak. Preto znova musime vyhrnat’ rukdvy a dat’ sa do préace spolu s nim.

My mu zbytoéne budeme s nadienim tvrdit, Ze ., Toto je take ohromné, Ze sa to bude predavat’
(rozdirovat, rozvijat’) samé. To sa ale bohuZial nestane. Chee to tvrdd a to veFmi konkrétnu pracu.
ktort nazyvame ,.dotahovanim veci do konca®.

Nielen ziskat' ale hlavne udrzat’ si spokojného zakaznika, ktory sa k vdm pravidelne vracia
a ktory vas nadSene doporu¢uje ostatnym, to je ta prava cesta ako si vybudovat uspeSny podnik. Toto
plati najméd v MLM., kde sa z vagho spokojného zdkaznika stane va8 produkiivny distribitor.

K tomu vam napomdZe systém udrziavania kontaktov, Vasi zékaznici budil mat’ vef'mi prijemny
pocit, ked sa pravidelne budcte zaujimaft’ o to, ako sa im dari. Budd vediet’, Ze o nich mate skuto¢ny
zAujem a tym si pripravite pddu na to, aby sa im naplnili vSetky ich pozitivne ofakavania.

Prvé dni a tyzdne sit tak pre zakaznika ako aj pre distributora kritické. BohuZial nic vzdy sa
stretn(l vo svojom okoli s porozumenim. Pokial' si ale najdete Cas na dosledn¢ udrZiavanie kontaktoyv
a ukarcte im, Ze vam na nich zalezi a Ze sa im cheete venovat’, preukdZete im aj sebe nenahradite!ni



