sluzbu. Treba pritom volit' individualny pristup ku kazdému. Kym u niekoho postacuje telefonicky
kontakt raz za 3 tvZzdne, u iného to musi byt kazdy 3. aZ 7. den.

Zakazdym, ked’ niekomu zavolate, dohodnite aj d'al3i vas telefonicky rozhovor na konkrétny den.
Nczabudnite si tento termin poznamenat’ vo svojom didri. Pochopitelne dajte volanému na vyber
pokial ide o datum.

Bud'te disciplinovany a dodrztc dohodnuty datum.

Necustale udrziavanie kontaktu je vel'mi u¢inny spdsob rozvijania svojej podnikatel'ske aktivity.
Tym davate najavo. Ze si stojite za svojimi produktmi, za svojim zdkaznikom alebo za svojim novym
distributorom. A l'udia si vds bud( pamiitat’ ako starostlivého a oddaného ¢loveka.

40/ Zapisujte si kazdi historku spojenii s vas§im podnikanim, s va$imi produktmi. Zacnitc si
vylvaral’ krabi¢ku s historkami.

Zvyknite si chodit’ takmer na vietky zhromazdenia a rozne stretnutia. Pristupujte k Fud'om s mi-
I¥m fismevom a priatel’'sky im podajte ruku. Predstavte sa, spytajte sa na ich skisenosti a pozorne
pocuvajte. ¢o vam hovoria. Spytajte sa ich, ktoré produkty pripadne ktore kary uz osobne vyskugali
a s akym vysledkom. 7 kazdého takéhoto stretnutia by ste si mali odnaSat” asponi dve — tri historky.
Aj historka, ktora sice vds nezaujala, mdze byt pre niekoho iné¢ho izasna.

41/ Vel’ké obchodné stretnutia — naSc mesainé semindre. Ked uz vas novy distribitor ma za
schou prvé prezentacic doma u svojho klienta alebo v reStaurdcii, v kaviarni a zacal uZivat’ vaSe pro-
dukty, za¢ina byt’ skuto¢ne zvedavy na podnikanie v MLM. Je tcda pravy Cas roz8irit jeho &iasto¢ne
obmedzeny pohl'ad na vec a celi oblast’ mu predstavit' vo velkom Style. A k tomu sluZia nasc zak-
ladné 2-denné semindre, konajtice sa v priemere raz mesacne.

Pocas tychto seminarov sa Gi¢astnici oboznamia so vietkymi aspektmi podnikania a ziskaji odpo-
vede na vetky zikladné otazky. Osvoja si problematiku rychleho rastu v podnikani, zaZiji vzrusuju-
cu atmosféru a ziskaji nad3enie pre svoje produkty, pre svoju spoloénost’ a pre svoje podnikante.
Vypocuj si historky a emotivne pribehy, piné délezitych informécii a indpirdcii. Zistia, Ze spolot-
nost’ je skutoéne fungujuca. Stretnt sa s desiatkami skuto¢nych muZov a Zien, ktori sa s tymto podni-
kanim vaZne a vel'mi (ispesne zaoberaji a osobne sa s nimi zozndmia. Byvaju to ohromné stretnutia,
ktoré na kazdého urobia skutoéne vel'ky dojem.

Dalgou necmenej ddleZitou skuto¢nost’ou, ktora zistia, je, Ze v tom nie su sami. Ked' sa rozhliadnu
po micstnosti a vidia vetkych tych tspednych Tudi ako aj mnoZstvo novych distributorov, je im
dplnc jasné, Ze v tomto podnikani mozu rovnako uspiet. A tak sa uZ ncmdzu dockat, aby mohli
zacal'.

Ludia, ktorf si v MLM novi, maju dve rozne 1iZby. Jednak sa do podnikania cheu zapojit' v Sta-
diu. ked’ t4 vec ete nic je velmi znama — ched byt medzi prvymi, ale na druhej strane chet nie€o. Co
je uz vyskasané, zabehnuté, zaru¢ené. Vel'ké obchodné stretnutie obsahuje vSetko to nadsenie z is-
pechu rozbiehajiicej sa novej veci a istotu v podnikani, ktoré uz s ohromnymi vysledkami prevadz-
kuje mnoho inych l'udi.

Neexistuje lepsi spdsob ako spravae od3tartovat’ nového distribiitora, nez ho vziat’ na dobre
zorganizovany seminar — vel’ké obchodné stretnutie.

42/ Duplikacia. Duplikovat znamena: vyrobit’ presnti kopiu originalu, urobit’ nieCo znova pres-
ne tak ako prvy raz, opakovat’. Ste sam. Zduplikujete sa (zdvojite sa), ste dvaja. Dvojica sa zdupliku-
je a su $tyria. zo Styroch ésmi, z dsmich Sestnasti. 16 sa zdvoji na 32, 32 na 64,64 na 128, 128 na
256, atd’.... V tomto spociva ten obrovsky rastovy potencial MLM.



